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1 Johdanto

Opinnaytetyod on muodoltaan toiminnallinen opinnaytetyo ja saanut

alkunsa Solar Simulator Finland Oy:n tarpeesta.

Ty0 on jaettu teoreettiseen ja toiminnalliseen osuuteen. Teoreettinen
osuus sisaltaa tutkimuskysymykset ja tietoperustan. Toiminnallinen osuus
sisaltaa kyselyn seka suunnitelman koulutuksen sisallosta, kohderyhmasta

ja koulutuksen toteutustavasta.

Tyon tietoperusta on rajattu kasittelemaan koulutussuunnitelmaa tukevaa
ja valttamatonta aineistoa ja se kietoutuu tutkimuskysymysten ymparille,

jotka ovat:

1 Miten asiantuntijuudesta muodostetaan hyodyllinen ja mielenkiintoinen

koulutus?
2 Ennakkokasitysten vaikutus asiantuntijaan ja tiedon vastaanottajaan?
3 Koulutuksen toteutus muuttuneessa toimintaymparistossa?

Kyselyn avulla selvitetaan milla tasolla tuotekehityksesta, testauksesta ja
tutkimuksesta saatavaa tietoa hyodynnetaan yritysten sisalla, millaiset
mahdollisuudet tyontekijoilla on vieda tarkeaa tietoa eteenpain ja kuinka
hyvin yritysten sisalla tiedetaan yrityksen kilpailukykytekijat seka
tunnetaan kilpailuetutekijat. Lisaksi kyselyn selvitetaan, millainen tarve

kyseiselle koulutukselle on.

Koulutuspalvelun tarkoituksen on antaa toimeksiantajalle mahdollisuus
osittain irtaantua konkreettisesta testauksesta ja luoda luonteva polku,
jolla paasta mukaan asiakasyritysten tuotekehitysprojekteihin hieman eri

kulmassa kuin aikaisemmin.



Lopputuloksena syntyva koulutuksen toteutussuunnitelma on
ensimmainen askel kohti organisaation toiminnan uudistamista ja entista

asiakaslahtdisempaa toimintaa.

1.1 Toimeksiantajan esittely

Solar Simulator Finland Oy on testaustalo, jossa testataan tuotteiden ja
materiaalien sdankestavyytta. Yrityksen toiminnan karki on etsia ratkaisu
ja testausmenetelma tuotteen tai materiaalin kestavyytta tai toimivuutta
koskevan tiedon hankkimiseksi. Solar Simulatorissa annetaan asiakkaille
tietoa siitd, miten testaustuloksia voi hydodyntaa myos tuotekehityksen
ulkopuolella. Lisaksi yritys kannustaa asiakkaita avoimesti esittamaan
luotettavien testaustulosten antamia argumentteja myynnin,
markkinoinnin ja brandilupausten tueksi. Solar Simulator yllapitaa
sosifi.com verkkopalvelua, jossa sen asiakkaat voivat julkaista omia
testaustuloksiaan.

Solar Simulator on tunnistanut kilpailuedukseen kykynsa auttaa asiakasta
viestimaan tuotteensa saankestavyyteen ja toiminnallisuuteen liittyvia
argumentteja avoimesti ja lapinakyvasti. Viestinnalla tassa tapauksessa
tarkoitetaan sita, kuinka asiakas pystyy hydodyntamaan testauksesta
saatavaa tulosta koko organisaatiossa aina myyntiin ja markkinointiin asti.
Viestimalla tuloksista vahvistetaan kilpailukykya seka luodaan,
yllapidetaan ja tuetaan kilpailuetua.

1.2 Tausta

Solar Simulator on halunnut jo pitkaan vieda asiantuntijuuttaan
saatestauksesta eteenpain ja auttaa olemassa olevia asiakkaita seka

muita tekemaan kannattavia ratkaisuja tuote- ja materiaalitestauksessa.



Palvelut testaustulosten hyodyntamisesta, johon myos tuleva koulutus
kuuluu, on otettu osaksi toimeksiantajayrityksen strategiaa vuonna 2002.
(Suokivi, haastattelu, 20.10.2021)

Ensimmainen koeponnistus tehtiin vuonna 2007, kun kuparikattojen
visuaalista muutosta ajan kuluessa tarkasteltiin. Tuloksena syntyi
markkinointimateriaalia, josta voi nahda milta eri kuparikatot nayttavat
viiden ja 10 vuoden kuluttua. (Suokivi, haastattelu, 20.10.2021)

Puutteellisten resurssien vuoksi konkreettisia toimia kyseisten palvelujen
eteenpadin viemiseksi on tehty vahan ja niita on toteutettu vain harvoille

asiakkaille.

Vuosien saatossa Solar Simulator on saanut paljon positiivista palautetta
ongelmanratkaisukyvystaan ja siita, etta osaa puhua asiakkaan kielta eli
keskustella testauksesta, niin etta myos asiasta vahemman tietavat sen
ymmartavat. Saatu positiivinen palaute tukee Solar Simulatorin ajatusta

vieda asiantuntijuuttaan eteenpain koulutuksen muodossa.

1.3 Tavoitteet ja rajaukset

Opinnaytetyon tavoitteena on teorian tasolla tutkia koulutuksen kannalta
merkityksellista tietoa, kuten millaisessa toimintaymparistéssa me talla
hetkelld elamme Suomessa, mita tarkoitetaan asiakaslahtoisyydell3,
strategisella markkinoinnilla ja kilpailuedulla. Tutkitaan myds
asiantuntijuutta ja oppimista. Voiko organisaatio olla oppiva? Enta mita
asioita tulee huomioida, kun asiantuntija on kouluttajana? Millaiset
vaikutukset mahdollisilla ennakkoluuloilla on oppimiseen ja tiedon
vastaanottamiseen.

Toiminnallisessa osuudessa toteutetaan kysely seka kasitellaan
koulutuksen toteutuksen kannalta oleelliset asiat, joista syntyy

toteutussuunnitelma tulevalle koulutukselle.



Kyselyn tavoitteena on selvittaa milla tasolla tuotekehityksesta,
testauksesta ja tutkimuksesta saatavaa tietoa hyddynnetaan yritysten
sisalla, millaiset mahdollisuudet tyontekijoilla on vieda tarkeaa tietoa
eteenpain ja kuinka hyvin yritysten sisalla tiedetaan yrityksen
kilpailukykytekijat seka tunnetaan kilpailuetutekijat. Kyselyn tavoitteena

on myo0s selvittaa, millainen tarve kyseiselle koulutukselle on.

Vastaajille annetaan mahdollisuus jattaa yhteystietonsa myohempaa
koulutukseen liittyvaa yhteydenottoa varten. Mikali yhteydenottoja tulee,
saadaan niista ensimmaiset kontaktit ja mahdollisesti myos osallistujat
koulutukselle. Yhteydenottopyyntdjen saaminen ei kuitenkaan ole kyselyn

ensisijainen tavoite.

Koulutuksen toteutussuunnitelman keskidssa on koulutuksen kohderyhma,
sisalto ja toteutustapa.

Suunnitelmassa selviaa minkalaisia ennakkokasityksia kohderyhmaan
kuuluvilla henkilGilla saattaa olla, miten eri kohderyhmiin kuuluvat voivat
testauksesta hyotya ja mita asioita tulee huomioida jo testauksen
suunnitteluvaiheessa. Toteutussuunnitelmassa ei esiteta keinoja
mahdollisten ennakkokasitysten poistamiseen tai ratkomiseen, mutta
tietoa niiden olemassaolosta pidetaan tarkeana.

Koulutuksen sisalto ja siihen tarvittavat materiaalit esitetaan
suunnitelmassa. Suunnitelman tavoitteena on antaa runko tulevalle
koulutusmateriaalille. Kohderyhmittain maaritellyt testauksen hyddyt ja
testauksen suunnittelussa huomioitavat asiat auttavat materiaalin
toteutuksessa, mutta konkreettista koulutusmateriaalia

toteutussuunnitelma ei pida sisallaan.

Koulutuksen toteutustapa maaritelldan suunnitelmassa: missa koulutus
jarjestetaan, kuka koulutuksen pitaa seka jarjestetaanko koulutus lahi- vai
etaopetuksena. Suunnitelmassa annetaan myads tietoa siita, mita asioita

tulee huomioida koulutustilan suhteen.



Tulevan koulutuksen keskeisena tavoitteena on laajentaa osallistujan
nakemysta testaustuloksista eli auttaa osallistujaa ymmartamaan
testaustuloksesta syntyva arvo omalle tuotteelle ja koko organisaatiolle.
Koulutuksen avulla osallistujalle annetaan ajatuksia siita, kuinka juuri han
omassa asemassaan pystyy hyodyntamaan testauksesta syntyvia
testaustuloksia. Osallistujalle annetaan myads tietoa siita, mita asioita tulee
huomioida jo testauksen suunnitteluvaiheessa, jotta testausta ja sen
tulosta voi hyddyntaa laajasti koko organisaation sisalla.

Koulutuksen ei ole tarkoitus olla mainospuhe toimeksiantajayritykselle,
vaikka yritys tarjoaakin tyodkaluja testaustulosten hydédyntamiseen.
Koulutuksen paallimmaisena tavoitteena on antaa idea testaustulosten
laajasta hyddyntamisesta ja saada myos liiketoimintajohto ymmartamaan
niiden arvo ja mahdollinen potentiaali osana yrityksen strategiaa ja
kilpailuetua.

Alla olevaan taulukkoon 1 on tiivistetty lahtotilanteeseen ja tavoitteeseen
liittyvia olennaisia haasteita ja mahdollisuuksia, kun ajatellaan koulutusta

Taulukko 1. Koulutuksen haasteet ja mahdollisuudet.

Tavoite Haasteet Mahdollisuudet

Jarkevampaa testausta
ja ongelmaratkaisua.
Naytemaara,
testausmetodi ym.
otetaan huomioon,
jotta testaustuloksista
saadaan
mahdollisimman paljon
tietoa.

Halutaan toimia kuten
ennen, eika huomioida
testaukseen liittyvien
valintojen vaikutusta
tulosten
hyodynnettavyyteen.

Kiinnostutaan
testaustulosten
hyodynnettavyydesta ja
panostetaan
testaukseen jo
suunnitteluvaiheessa,
jolloin tuloksista
saadaan enemman
hyotya.




Testaustulosten
hyodynnettavyys.

Tehdaan ns.
jarkevampaa testausta,
mutta testaustulokset
jaavat silti
"poytalaatikkoon” ja
niiden potentiaali
unohdetaan.

Asiakas hyodyntaa
testaustuloksia
avoimesti ja
[apinakyvasti. Apuna
kaytetaan mm.
toimeksiantajan
tarjoamia tyokaluja.

Testaus ei ole vain
toimintaa vaan osa

yrityksen strategiaa.

Yrityksen
lilketoimintajohto ei
tunnista
testaustuloksesta
saatavaa arvoa, eika
ole kiinnostunut
katsomaan testausta
strategian
nakokulmasta.

Asiakasyrityksen
lilketoimintajohto
tunnistaa testauksesta
saatavan arvon ja
ymmartaa, etta
testaustuloksia
hyodyntamalla voidaan
saavuttaa, vahvistaa ja
yllapitaa kilpailuetua.

1.4 Tutkimusmenetelma

Opinnaytetyon tutkimusmenetelmaksi valikoitui laadullinen

toimintatutkimus, joka sopii hyvin organisaatioiden kehittamiseen.

Toimintatutkimuksessa korostuu paikallinen tietokasitys ja tiedon

rakentuminen mukana olevien henkiloiden mukaan seka heidan valisen

toiminnan ja vuorovaikutuksen avulla. Yhdessa oppiminen on myos

tutkimusmenetelman keskiossa, jolla tarkoitetaan, etta uuden tiedon

rakentamiseen osallistujat tuovat mukanaan omaa asiantuntijuutta ja

kaytannonkokemuksia aiheesta. Itse tutkimus on tarkea osa

toimintatutkimusta, jota ei pida unohtaa vaan tasapaino tulisi sailyttaa

kehittamisen ja tutkimuksen valilla. (Puusa ym., 2020, Toimintatutkimus -

Seka toimintaa, etta tutkimusta -luku)

Toimintatutkimuksessa tutkimusta ja toteutusta suoritetaan

samanaikaisesti. Toimintatutkimuksen etenemista voidaan kuvata

spiraalinomaisena prosessina, kuten kuvassa 1.




havain-
toiminta

feﬂektoinh paranneﬂu
suunnitelma

suunniteima

Kuva 1. Toimintatutkimuksen malli (Tietoarkisto, n.d.).

Prosessi lahtee liikkeelle silla, etta ongelma havaitaan, tunnistetaan ja
kartoitetaan. Ongelman pohjalta tehdaan tutkimussuunnitelma, jota
lahdetaan reflektoiden toteuttamaan. Suunnitelman kuluessa sita
havainnoidaan ja arvioidaan, jonka perusteella sita muutetaan ja
tasmennetaan. Korjausten jalkeen paivitettya suunnitelmaa toteutetaan,
seurataan ja arvioidaan. Teoriassa prosessia jatketaan niin kauan, kunnes
tavoitteet on saavutettu tai todetaan, etta ne ovat saavuttamattomissa.
(Tietoarkisto, n.d.)

1.5 Toteutus

Tyon toteutusta varten koottiin projektityoryhma. Ryhman jasenia oli
toimeksiantajayrityksen toimitusjohtaja ja opinnaytetyontekija.
Opinnaytetyontekija vastasi projektista. Kehitystyon eri vaiheissa mukaan
otettiin toimeksiantajayrityksen hallitus, jolloin tyOn etenemista ja siihen
liittyvia paatoksia kaytiin lapi. Koulutuksen idea esitettiin muutamaan
otteeseen toimeksiantajayrityksen ulkopuolisille henkilGille. Heilta kysyttiin

mielipidetta koulutuksen aihealueesta ja herattaako se mielenkiintoa.



Kyseiset henkilot tyoskentelivat eri yrityksissa ja olivat sijoittuneita

erilaisiin tehtaviin niiden sisalta.

Kuvassa 2 on esitetty yksinkertaistettu aikataulu projektin toteuttamiselle.
Kolme ensimmaista vaihetta (ideointi, suunnittelu ja toteutus) menevat
toistensa paalle, jonka tarkoituksena on kuvata toimintatutkimuksen

spiraalimaista etenemista.

__ldeointi | Suunnittelu | TOWUWS  viimeistely  Arviointi
Aika 1-3/2021 2-8/2021 /2000 3-4/2022 5/2022

Kuva 2. Opinnaytetyén aikataulu.

Keskeiset kasitteet maariteltiin ja kaytiin lapi yhdessa projektiryhman
kanssa, kuten Kymalainen ja kumppanit kirjassaan Opas
projektityoskentelyyn (2016) ohjeistavat. Nain kaikilla projektiin
osallistuneilla oli sama kasitys asioista.

Koulutussuunnitelman kayttdoonotto, sen toimivuuden arviointi ja
mahdollinen jatkokehittamisen aikataulu maaritellaan opinnaytetyon

johtopaatokset ja pohdinta osiossa.

2 Muuttuva toimintaymparisto

Maailma ymparillamme muuttuu jatkuvalla syotolla. Mika sinansa ei ole
yllattavaa, silla onhan muutosta tapahtunut aina. Toimintaymparistdssa
tapahtuvat muutokset voivat olla globaaleja, vain Suomessa tapahtuvia
muutoksia, organisaation sisalla tapahtuvia muutoksia tai yksittaisten
ihmisten tyoskentelytapoihin vaikuttavia muutoksia. Muutokset heijastuvat
kaikkeen ja yritysten tulisi osata ennakoida ja toimia muuttuvien tarpeiden



edellyttamalla tavalla. Tyontekijan nakokulmasta, tyoelaman nopea
muuttuminen edellyttad oman osaamisen paivittamista useampaan

kertaan oman tyouran aikana. (Sitra, 2021; STTK, s. 26)

Toimintaympariston muuttumisen myodta myos tyopaikkoja ja tyotehtavia
katoaa. Toisaalta, kun katsotaan kortin kaantopuolta seuraa muutoksesta
mya0s positiivisia asioita, kuten uusia tyotehtavia, uusia yrityksia ja uusia
toimintatapoja. Asiakkaat kokevat myos muutosta, mika taas antaa
yrityksille uusia mahdollisuuksia seka haasteita. (STTK, s. 26)

Suomalaisissa yrityksissa elaa edelleen vahvasti teollisen ajan
tuotantolahtdinen toimintatapa ja ajattelumalli. Yritykset eivat ole
pysyneet mukana muutoksessa, eika Nokian jalkeen ole pystytty hyvaan
kehitykseen talouskasvussa. (Saarijarvi & Puustinen 2021, s. 5-6)

Taman aikakauden globaaleissa markkinoissa parjatakseen yritysten tulee
sopeutua uuteen. Vield parikymmenta vuotta sitten edelld mainittu
tuotantolahtoisyys riitti yrityksen menestykseen. Nain ei kuitenkaan ole
enda 2020-luvulla, vaan kilpailemisen painopiste siirtyy yha enemman
markkinaldhtoiseen ajattelutapaan. (Saarijarvi & Puustinen 2021, s. 12;
Vierula, 2022)

Tuotantoldhtdisyys heijastuu vahvasti ja huomaamatta myos
mielikuviimme ja kayttamiimme termeihin. Esimerkiksi puhumme usein
uusien tyopaikkojen luomisesta, vaikka tyopaikkoja ei luoda vaan ne
syntyvat asiakkaiden tarpeista, kun tiedetaan mista halutaan maksaa. Itse
asiakas on ulkoistettu, vaikka sen pitaisi olla asian ydin. (Saarijarvi &
Puustinen 2021, s. 10-11)

Suomessa saamme tutkitusti ensiluokkaista koulutusta, mutta silti emme
ole pysyneet mukana muutoksessa ja markkinalahtdisessa ajattelumallissa
olemme pahasti jaljessa esimerkiksi naapuriamme Ruotsia. Tasta voidaan

paatella, etta Suomi on edellytyksiinsa nahden alisuorittaja ja parjaamme
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teoriassa paremmin kuin kaytannossa. (Vierula, 2021 ss. 21-24; Saarijarvi
& Puustinen 2021, ss. 1-5)

Solar Simulatorissa on huomattu, etta kuluttajista ja paatoksentekijoista
aina vain suurempi osa etsii aktiivisesti faktatietoja ostopaatostensa
tueksi. Tiedon lisaksi halutaan myads erilaisia todisteita siita, etta kaikki
mita kerrotaan, on totta. Solar Simulator pyrkii vastaamaan tahan
tarpeeseen ja antaa asiakkailleen mahdollisuuden testaustuloksien

julkaisemiseen luotettavasti omien palveluidensa avulla.

2.1 Strategia

Seuraavaksi tarkastellaan strategiaa kuten Sutinen ja Haapakorva
kirjassaan Pelastetaan strategia (2021). Heidan mukaansa strategian
ideaa voidaan kuvata lauseella:

"Strategia on olemassa vastatakseen kysymykseen, mika on meille paras
tapa menestya valitsemassamme liiketoiminnassa tulevaisuudessa.”

Maaritelman ymmartaa parhaiten, kun se puretaan osiin: "meille paras”
tarkoittaa, etta oikea strategia on aina yksildllinen ja muista erottuva.
Kaikki yrityksen sisalla olevat henkilot, joilla on erilaista osaamista,
uskomuksia, motivaation lahteita ja intohimoja ovat osa strategiaa. Naiden
merkitys on suuri, kun mietitaan millaisella strategialla Iahdetaan
liikkeelle. Paras tapa onnistua koostuu asioista, joihin itse uskomme. Onkin
ensiarvoisen tarkead, etta organisaatiossa tyoskentelevilla henkildilla on
samat tavoitteet seka suunta niihin paasemiseksi. (Sutinen & Haapakorva,
2021 s. 38)

Sana "menestyva” voidaan tulkita eri tavoin, sillda menestyksen mittareita
on paljon esim. markkinakasvua suurempi lilkevaihto, omistaja-arvon
kasvu kannattavuuden paranemisen kautta tai tavoite olla toimialan
arvostetuin taho. (Sutinen & Haapakorva, 2021 s. 39)
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Riippumatta siita mika menestyksen mittari tai tavoite on, tulee siihen
palata vuosittain (kuva 3) ja sita tulee tarkastella kriittisesti seka
varmistua, etta yritys kulkee oikeaan suuntaan. (Sutinen & Haapakorva,
2021 s. 39)

Y N ¥ O\ ¥\ ¥

2022 2023 2024 2025 Tavoite 2026

Kuva 3. Tavotteiden asetus ja niiden saavutus (Sutinen & Haapakorva,
2021 s. 38).

"Valitsemassamme” sana sisaltaa strategiatyon keskeisen ajatuksen siita,
miten meilld on vapaus valita ja siita, etta meilla on vaihtoehtoja, joista
valita. Maaliin paasemiseksi ei ole olemassa vaan yhta oikeaa vastausta,
vaan useita, joista mikaan ei valttamatta ole toistaan huonompi. (Sutinen
& Haapakorva, 2021 s. 39)

"Tulevaisuudessa”, joka johdonmukaisesti tarkoittaa aikaa tasta paivasta
eteenpain. Strategiaa voidaan suunnitella esimerkiksi kolme tai vaikka 10
vuotta eteenpain. Tulee kuitenkin muistaa, etta valilla pitaa pysahtya ja
varmistaa, etta olemme edelleen oikealla tiella. Mikali strategiaa on
suunniteltu moneksi vuodeksi eteenpain, eika siihen tehda minkaanlaisia
korjausliikkeita, saattaa se johtaa siihen, ettd nykypaivan muuttuvassa
toimintaymparistdossa mennaan koko ajan ohi tavoitteesta (kuva 4).
(Sutinen & Haapakorva, 2021 s. 39)
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Kuva 4 Strategia suhteessa markkinamuutokseen (Sutinen & Haapakorva,

2021 s. 40).

Edelld mainittu maaritelma strategiasta oli kuitenkin vain yksi monista.
Useassa eri lahteessa strategiaa ja lilketoimintajohtamista on verrattu
my0Os suunnistukseen, kuten kauppatieteen tohtori Antero Putkiranta

vaitoskirjassaan. Putkiranta itse tiivistaa vertauksen nain:

Liiketoiminnan johtamisessa patevat aivan samat lainalaisuudet kuin
suunnistamisessa. Pitaa tietaa, minne menee, ja pitaa aivan tasmalleen

tietaa, missa on. (Helsingin Sanomat, 2006)

My0s Sutisen ja Haapakorvan mukaan suunnistus kuvaa hyvin strategian
eri vaiheita, joihin kuuluu ymmarrys, nakemys, valinnat ja toteutus. He

vertaavat asioita seuraavasti:
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Kun suunnistaja aloittaa suunnistuksen pitaa hanen ensin paikallistaa
itsensa kartalta (ymmarrys). Sen jalkeen suunnistajan tulee tehda arvioita
eri reiteista maaliin paasemiseksi. Mita mahdollisuuksia ja riskeja niihin
liittyy (nakemys). Ennen liikkeelle [dhtdéa han tekee vallinnan mita reittia
lahdetaan kulkemaan ja sen jalkeen toteuttaa sen. (Sutinen & Haapakorva,
2021 s. 51-58)

Suunnistamisen avulla on mahdollista nahda oleellinen asia mika liittyy
my0ds strategiaan. Jos suunnistaja kesken matkan huomaa, ettei enaa
tieda missa on kartalla tai vaihtoehtoisesti maaston olosuhteet ovat
arvioitua huonommat, on syyta pysahtya ja arvioida tilanne uudelleen ja
tarvittaessa muuttaa suunnitelmaa. (Sutinen & Haapakorva, 2021 s. 58)

Strategia on siis suunnitelma yrityksen menestyksesta tulevaisuudessa.
Hallituksen jasenilla ja toimitusjohtajalla on ratkaiseva rooli strategian
suunnittelussa, toteutuksessa ja onnistumisessa. (Sutinen & Haapakorva,
2021 s. 39)

Voidaankin todeta, etta strategia antaa suunnan sisaisten ja ulkoisten
muutosten hallintaan, mutta toisaalta liian jaykka strategian
noudattaminen voi kiinnittda huomion pois toimintaymparistdssa
tapahtuvista muutoksista. Strategian keskidssa tulisi olla ne asiat, jolla
pyritaan luomaan kilpailuetua ja sen tulisi kertoa miten kilpailuetu
saadaan toteutettua kaytannossa. Kilpailuedusta lisaa luvussa 2.1.2.
(Mitronen & Raikaslehto, 2019 s. 70)

2.1.1 Asiakaslahtoisyys

Asiakaslahtoisyys on ollut pinnalla 2000-luvun, mutta Suomessa
organisaatiot ovat kokeneet asiakaslahtoisyyden vaikeaksi. Suomen
menestys tulevaisuudessa riippuu siita, miten tuotantolahtdinen
toimintatapa kumotaan ja tilalle saadaan markkinalahtoinen eli asiakkaan
tarpeita ajatteleva toimintamalli ja strategia, joka myds aidosti ohjaa
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operatiivista toimintaa. Jotta tama on mahdollista, ajattelu- ja
toimintatavan tulee muuttua. (Saarijarvi & Puustinen, 2021 s.16)

Yrityksen strategian tavoitteena tulisi olla arvon luominen asiakkaalle.
Arvon luomisella tarkoitetaan, etta annetaan asiakkaalle tarvittava apu ja
tyokalut, jotka linkittyvat asiakkaan omaan strategiaan ja nain ollen luo
arvoa asiakkaalle. Asiakkaalle voidaan luoda arvoa asioilla, jotka ovat
asiakkaalle itselleen tarkeita. Tallaisia ovat esimerkiksi toimintaketjun
lapinakyvyys, raaka-aineiden puhtaus, brandit, ymparistoé teemat,
tasmalliset toimitukset, tuote uutuudet. (Saarijarvi & Puustinen, 2021 s.16)

Yrityksen strategiassa tulisi olla maaritelty arvolupaus, jonka avulla
organisaatio viestii ja tiivistad, minkalaista arvoa se on asiakkaalle
luomassa, minkalaisilla kilpailukeinoilla ja miten se eroaa kilpailijoista.
Arvolupauksessa on suotavaa korostaa ominaisuuksia, joilla kilpailuetu
mahdollisesti saavutetaan. Arvolupaus voi olla myds eraanlainen ohje
organisaatiossa tyoskenteleville, silla sen avulla voidaan viestia
minkalaista asiakaskokemusta organisaatio tavoittelee. (Saarijarvi &
Puustinen, 2021 ss. 173-177)

Kun tdman ja edellisten lukujen (2 ja 2.1) asiat tiivistetaan, niin viesti on
selkea. Jos yritys tekee samaa kuin muut, ei yrityksella ole strategiaa.
Yrityksen ei tule keskittya kilpailijoihin vaan asiakkaan tarpeisiin. Jos
keskitytaan liikaa kilpailijoihin ei keksita mitaan uutta, eika asiakkaan
tarpeita kuunnella. Tama taas johtaa tilanteeseen, jossa nahdaan vain
ldhelle ja muutokset ymparistossa ja asiakastarpeissa jaa huomaamatta.
(Vierula, 2022)

2.1.2 Strateginen markkinointi

Markkinointi kasitetaan usein myyntilehtisina ja mainoskampanjoina, silla
ne ovat meille kaikille tuttuja ja tormaamme niihin paivittain omassa
arjessamme. Karkeasti luokiteltuna markkinointia on kuitenkin olemassa

kahdenlaista taktista ja strategista. Taktinen markkinointi pitaa sisallaan
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mm. edella mainitut myyntilehtiset ja mainoskampanjat. (Vierula, 2021 ss.
239-240)

Markkinointiin liittyy myos paljon ennakkoluuloja ja vaarinymmarryksia.
Johdon nakdkulmasta markkinointi kytketaan usein vain myyntiin tai
aaritapauksessa markkinointia ajatellaan pelkkana pakollisena
kustannuksena. Legendaarisesta 4P-mallista, jotka ovat tuote, hinta,
myyntipaikka/jakelu ja markkinointiviestinta. Monilla yrityksilla on
kaytossa vain yksi P, markkinointiviestinta. Tama tarkoittaa, etta
markkinointifunktiolla ei ole vaikutusta hintaan, jakeluun tai tuotteeseen
eli yritys toimii tuoteldhtdisesti. (Vierula, 2021 ss. 69-71)

Strateginen markkinointi taas on osaamista, jolla yritys tarkkailee ja tutkii
markkinointia, keskittyy asiakkaiden ymmartamiseen seka arvon
loytamiseen ja tuottamiseen. (Vierula, 2021 s. 224)

Philip Kotler on aikanaan maaritellyt markkinoinnin seuraavasti:

"The science and art of exploring, creating, and delivering value
to satisfy the needs of a target market at a profit. Marketing
identifies unfulfilled needs and desires. It defines, measures and
guantifies the size of the identified market and the profit
potential. It pinpoints which segments the company is capable of
serving best and it designs and promotes the appropriate
products and services.”

Kotlerin maaritelman mukaan strateginen markkinointiosaaminen ja
markkinointi ovat kaksi eri asiaa. On siis olemassa strategista
markkinointiosaamista ja markkinointia. (Vierula, 2021 s. 70)

Vierulan mukaan Kotlerin strategisen markkinoinnin maaritelmassa on

kolme huomionarvoista nakokulmaa:
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« Strateginen markkinointi on liiketoimintalahtoista strategisella
tasolla (ei jaa vain kuvatuksi tavoitteeksi)

+ Se lahtee arvon tuottamisesta asiakkaalle (ei mainitse kilpailijan
voittamista)

» Markkinointiviestintd on vasta arvoketjun lopussa

Jotta maaritelman sisallon ymmartaminen olisi helpompaa kuvassa 5. on
esitetty Vierulan yksinkertaistettu malli Kotlerin maaritelmasta. Vierula
itse kayttaa maaritelmasta nimea rautalankamalli.

Arvon Arvon Arvon (Arvon

Ioytaminen tuottaminen viestiminen lunastus)

Kuva 5. Vierulan rautalankamalli Kotlerin arvoprosessin vaiheista (Vierula,
2021 s. 70).

Rautalankamallin osat avattuna vasemmalta oikealle:

1. Arvon loytamiseen tarvitaan luovuutta. Arvon tulisi olla jotain, jota

kukaan muu ei ole keksinyt.

2. Loydetty arvo tulee tuottaa. Arvo tulee voida toimittaa asiakkaalle niin,

etta se voi tuottaa arvoa asiakkaan omaan tekemiseen.

3. Arvo tulee osata viestia. Nain |oydetty ja tuotettu arvo viedaan
markkinoille. Hyvakaan tuote ei myy itse itseaan.

4. Arvon lunastus eli asiakas saa sen mita yrityksen tuote tai sen palvelu

lupaa. Se auttaa asiakasta eteenpain ja luo arvoa asiakkaan toimintaan.
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Kun mietitaan edella mainittua rautalankamallia ja sen sisaltémaa neljaa
vaihetta on arvon viestiminen se mita yritykset talla hetkella tekevat.
Yrityksilla on olemassa tuotteet ja palvelut seka kumppanit, joiden avulla
niista viestitaan. Kovalla tyolla pyritdan saavuttamaan kilpailijoiden kanssa
samoja asiakkaita ja kun tarjontaa on paljon, syntyy hintakilpailu, jolloin
kukaan ei erotu massasta. Uutta luomalla tama ongelma haviaa. (Vierula,
2021 s. 69-70; Vierula, 2022)

Arvon ldytaminen ja tuottaminen on asia mita ei suomalaisissa yrityksissa
kovinkaan usein nahda. Jos vedetaan viiva rautalankamallin keskelle
huomataan, etta Suomessa kasityksemme markkinoinnista sijoittuu usein
rautalankamallin oikealle puoliskolle. Talle puoliskolle sijoittuu
markkinointiviestinta ja mainonta, jotka ovat myods asioita jotka

mielestamme usein maarittelevat markkinoinnin. (Vierula, 2021 s. 70)

Suomessa markkinointi ja johto toimivat erillisina yksikdina (kuva 6), kun
strategisen markkinoinnin tehtava on mm. yhdistaa nama kaksi. Talla
hetkelld my6s markkinoinnin palveluita tarjoavat toimistot ovat
keskittyneet operatiiviseen toimintaan, eika palveluita markkinoinnin
strategisella kulmalla juuri ole saatavilla. Johdon, hallituksen ja omistajien
nakemys markkinoinnista tulisi muuttua. Palvelujen tarjoajien osaamista
tulisi myoOs syventaa strategisenmarkkinointiosaamisen suuntaan. Kaiken
kaikkiaan kasitysta markkinoinnista on paivitettava ja markkinointijohdon
olisi tuotava osaamisalueelleen myos strateginen nakdkulma. (Vierula,
2021 s. 244)
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STRATEGINEN
MARKKINOINTI

Kuva 6. Strategisen markkinoinnin tila Suomessa (Vierula, 2021 s. 243).

Kun liiketoimintajohto ja markkinointi toimivat yhdessa voidaan puhua
hyvasta strategisesta markkinoinnista. Hyvin onnistunutta strategista
markkinointihanketta ei usein nahda strategisena markkinointina vaan
lilketoiminnan kehittamisena. Sen vuoksi olisikin tarkeaa, ettd nahdaan ja
ymmarretaan mitd osaamista vaaditaan, ettd muutokset pystytaan
tekemaan ja viemaan lapi koko organisaation. Strateginen markkinointi ei
ole yhden tehtavan osaamista vaan markkinalahtdiseen ajatteluun
perustuvaa erikoisosaamista. (Suomen markkinointiliitto ry, n.d.)

Strateginen markkinointi ei siis ole vain myynnin ja markkinoinnin
rajapinnassa tapahtuvaa toimintaa, vaan strateginen markkinointi lapaisee

koko organisaation. (Suomen markkinointiliitto ry, n.d.)

2.2 Kilpailuetu

Organisaatioilla on erilaisia kilpailukeinoja, joiden avulla organisaation
resurssit ja osaaminen muutetaan asiakkaan hyodyksi (Saarijarvi &
Puustinen, 2021 ss.181-182).

Kilpailuhaitta on yksi asia, joka vaikuttaa kilpailuun. Kilpailuhaitalla
tarkoitetaan sellaista mika haittaa yrityksen menestysta vallitsevilla
markkinoilla. Kilpailuhaitan voi aiheuttaa esimerkiksi aiempi
epaonnistuminen tai vaaranlainen mielikuva yrityksesta tai sen tuotteesta.
(Saarijarvi & Puustinen, 2021 s.185)
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Kilpailukyky on yksi, silla tarkoitetaan yrityksen kilpailukeinoja, jotka pitaa
olla tietylla tasolla, jotta kilpailuun voi ylipaataan osallistua.
Kilpailukykytekijoilla siis paasee mukaan kilpailuun, mutta niilla kilpailua ei
voi vield voittaa. (Saarijarvi & Puustinen, 2021 s.185)

Voittamiseen tarvitaan kilpailuetua. Kilpailuedulle 16ytyy useita
maaritelmia. Useiden eri lahteiden lapikaynnin jalkeen seuraava
maaritelma loytyi [ahes kaikista:

"Kilpailuetu on yrityksen suhteellinen etu kilpailijoihinsa ja
potentiaalisiin kilpailijoihinsa nahden, jossain liiketoiminnan
menestykseen vaikuttavassa kyvyssa, toimintatavassa tai

muussa menestystekijassa.”

Kilpailuedun idea on suhteellisen yksinkertainen ja siita on helppo saada
kiinni. Kilpailuedulla viitataan organisaation niihin tekijoihin, joilla se
erottuu kilpailijoista positiivisella tavalla. (Vierula, 2021 s. 65)

Kilpailuedun saavuttamiseksi on kyettava kasvattamaan asiakkaalle arvoa.
Arvoa voi tuottaa asiakkaalle parantamalla asiakkaan jo olemassa olevia
toimintoja, tekemalla jokin jo olemassa oleva asia paremmin tai
kehittamalla jotain uutta, minka asiakas kokee paremmaksi kuin vanhan
ratkaisun tai alentamalla asiakkaan kustannuksia. Ei siis riita, etta yritys
on innostunut ja motivoitunut viemaan jotain palvelua, tuotetta tai
toimintatapaa eteenpain. Yrityksen on saavutettava asiakkaan hyvaksynta
ja asiakkaan hyvaksyma asema, jossa yritys loistaa ja on parempi seka
haluttavampi kun sen kilpailijat. (Vierula, 2021 s. 65; Saarijarvi &
Puustinen, 2021 ss.185-188)

Alla olevaan kuvaan 7 on tiivistetty kilpailukyky ja kilpailuetu termien
merkitys seka naiden kahden tekijan sijoittuminen kilpailijoihin ja

asiakkaan tarpeisiin nahden.
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Kilpailukykytekijat: Kilpailuetutekijat:
Ominaisuudet toiminnassa ja Ominaisuudet toiminnassa ja tuot-

tuotteessa, jotka ovat tarkeita teessa, jotka ovat merkityksellisia
asiakkaille. Nama tekijat tulee asiakkaille ja joiden avulla yritys voi
olla kunnossa, jotta olet saada erottautumistekijan.

mukana kilpailussa.

Asiakkaan
tarpeet ja
arvostukset

Kilpailija

Kuva 7. Kilpailukyvyn ja kilpailuedun sijoittuminen
asiakastarpeeseen ja kilpailijoihin nahden. (Suokivi, 2022)

Kilpailuedun toteuttaminen ei ole kuitenkaan niin helppoa. Markku Vierula
kirjoittaa Loyda kilpailuetusi - kasikirja strategian ja brandin kehittamiseen

kirjassaan suomalaisten yritysten kilpailuedun tilasta:

"Tutkimukset osoittavat, etta vain ani harvalla suomalaisella
yrityksella on kilpailuetuun perustuva strategia mietittyna. Eraan
tutkimuksen mukaan sellainen loytyi vain yhdella prosentilla
yrityksista. Eraan toisen selvityksen mukaan operatiivisesta
tasosta vain kaksi prosenttia osaa kertoa, miksi yritys on
olemassa, keskijohdosta vain kahdeksan prosenttia ja ylimmasta
johdosta 13 prosenttia.” (Vierula, 2021 s. 21)

Taman perusteella voidaan paatella, etta suomalaisten yritysten
kilpailuetu on heikoilla jailla. (Vierula, 2022)

Suomalaisyritykset ovat viime vuosikymmenella panostaneet laadun
parantamiseen, mutta tasta huolimatta kehitysta ei ole tapahtunut.
American Society of Quality -laatuyhdistyksen tutkimuksessa todetaan,
etta suomalaiset ovat jaaneet kansainvalisesta karjesta tyon laadussa.
Artikkelin mukaan meita piinaa ajatus, ettd kun tuote on hyva se myy itse
itsensa. Valitettavasti, vaikka tuote olisi maailman paras se ei myy, jos

kukaan ei tieda sen olemassaoloa. Suomessa laatua ajatellaan myas liian
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kapeasti, vaikka laatu on laaja kokonaisuus, johon kuuluu myés mm. hinta,
palvelu seka asiakaskokemus. (Yle, 2016)

Toki Suomesta loytyy myos yrityksia, jotka ovat Ioytaneet oman
kilpailuedun. Tallaisia yrityksia Vierulan mukaan ovat mm. Puucomp, Solar
foods, Vaatelaastari®. (Vierula, 2022)

Pitda muistaa, etta vaikka yritys saavuttaisi tilan, jossa kaikki nayttasi
olevan kunnossa, tulee organisaation kilpailukeinoja tarkastella
saanndllisesti. Niihin tulee tehda tarvittavia muutoksia toimintaympariston
muutosten ja asiakastarpeiden mukaan. Nain varmistetaan, etta pysytaan
mukana kilpailussa ja sailytetaan saavutettu kilpailuetu. (Saarijarvi &
Puustinen, 2021 s.186-187)

2.3 Muutosjohtaminen

Kuten aiemmin todettiin, toimintaymparistdossa tapahtuu jatkuvasti
muutoksia. Nykyaan muutoksista ei selvia missaan yrityksissa vain
ajoittaisia uudistuksia tekemalld. On hyvaksyttava, etta muutos on
jatkuvaa ja siina toimiminen jokapaivaista.

Yrityksilla tulee olla kyky vastata tahan muutokseen. Aiemmin asetetut
paamaarat ja strategiat eivat aina toimi muuttuneessa ymparistdssa ja on
erityisen tarkeda, ettd ne arvioidaan uudelleen. Tama asettaa kovat
vaatimukset johtajalle. (Huuhka, 2010 s. 250)

Johtamisen yleinen periaate on varsin yksinkertainen: Aluksi johtaja
perehtyy yrityksen toimintaan ja nykytilaan. Sen jalkeen han valitsee mika
osa saattaa olla merkittava yrityksen tulevaisuuden kannalta. Siita seuraa
yrityksen uuden suunnan maaritys eli haluttu muutos ja sen jalkeen
johtaja keskittaa yrityksen toiminnan huomion siihen. (Huuhka, 2010 s.
159)
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Muutoksen alkuunpano on yleensa helppoa, silla johto on valmistellut
paatoksen ja hankkeen onnistumiseen on vahva usko. (Huuhka, 2010 s.
160)

Muutoksen toimeenpanovaihe taas on usein johtamisen ketjun heikoin
lenkki. Suunnitelmat on tehty ja koko yrityksen tyoyhteiso pitaisi saada
toimimaan uudella halutulla tavalla. Jotta tieto muutoksesta saadaan
vietya kaikkialle yrityksen sisalla, vaatii sen onnistuminen paljon
kaytannon tyota ja tydyhteiso on saatava innostumaan ja mukaan
muutokseen. Lisaksi muutosvastarinta yrityksen sisalla saattaa
hankaloittaa toimeenpanovaihetta, jollei kiinniteta erityista huomiota
tiedonkulkuun ja kommunikaatioon. (Huuhka, 2010 ss. 260-261)

Kun muutoksen aloituksesta on kulunut aikaa ja tieto on lopulta saatu
leviamaan koko yrityksen tai organisaation sisalle, saattaa ylin johto jo olla
pohtimassa taysin uusia muutosprojekteja. (Huuhka, 2010 s. 250)

Jotta muutoksen eteneminen sujuisi mahdollisimman hyvin ja tehokkaasti,
taytyy loytya intoa, energiaa ja myds sitkeyttd, jotta muutosprosessi pysyy
kaynnissa. Muutoksella tulee myos olla jatkuva johdon tuki, silla ilman
johdon tukea kukaan ei ota muutosta vakavasti. (Huuhka, 2010 s. 260)

Muutoksen johtaminen ei ole helppoa nykypaivan muuttuvassa
maailmassa. Vaikka johdon maarittama uusi strategia olisi kuinka jarkevia
tahansa se ei yksin riita muutoksen aikaansaamiseen. Jos uudet strategiat
eroavat radikaalisti aiemmista perusoletuksista, tydyhteiso ei kykene
noudattamaan niita. Tama johtuu siita, etta onnistunut muutos edellyttaa
paljon syvallisempia prosesseja kuten: organisaation ytimena olevien
perusoletusten, arvojen ja niihin pohjautuvien toimintatapojen
muuttamista ja myos sita, etta tydyhteisd saadaan sitoutettua
muutokseen. Koko kulttuurin yrityksen tai organisaation sisalla tulee siis
muuttua muutoksen myoéta. (Huuhka, 2010 s. 260)
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Yrityksen tai organisaation kulttuurin muuttaminen on vaativa prosessi,
silla sille on ominaista pysyvyys ja konservatiivisuus. Sisalla vallitseva
kulttuuri saattaa siksi muodostua muutosta hidastavaksi, tai jopa sita
estavaksi tekijaksi. Muutosta ei voi pakottaa vaan, jotta tyOyhteison
ajattelutapa voisi muuttua, se on uusittava. Johtajan on myos tarkeaa
ymmartaa, millaisissa olosuhteissa organisaation kulttuurin muuttaminen
on tarkoituksenmukaista tai mahdollista, ennen kuin pyrkii sita
muuttamaan. (Huuhka, 2010 s. 261)

Muutoksen jalkauttaminen tulee tapahtua yrityksen tai organisaation
kaikilla tasoilla, jotta se alkaisi vaikuttaa toimintaan. (Huuhka, 2010 s.)

Johtajalle pienen tai ison muutoksen johtaminen eli yrityksen tai
organisaation siirtaminen nykytilasta tulevaisuuteen on hyvin aikaa vieva
ja vaativa tehtava. Jotta muutos onnistuisi se vaatii henkisesti kypsan
ihmisen ja erittain monipuolista johtamisen ammattitaitoa. (Huuhka, 2010
Ss. 265-266)

2.3.1 Muutosvastarinta

Kun johdetaan muutosta, on tarkeaa etta muutosvastarinta havaitaan,
kohdataan ja voitetaan. Muutosvastarinta saattaa hankaloittaa muutoksen
toimeenpanovaihetta yrityksessa monin tavoin. Pahimmassa tapauksessa
muutos epaonnistuu. (Huuhka, 2010 s.266)

Muutosvastarinnan taustalla on usein jokin seuraavista asioista:

rajoittuneeseen nakemykseen perustuva oman edun tavoittelu

» vaarinkasitykset ja luottamuksen puute

ristiriitaiset tilannearviot ja tulkinnat

heikko epavarmuuden tai muutoksen sietokyky
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Yleisesti muutosvastarintaa voidaan kuvata myos yksilon kyvyttomyydeksi
tai haluttomuudeksi hyvaksya muutoksia, jotka koetaan omalta kannalta
uhkaaviksi tai vaarallisiksi. (Huuhka, 2010 s. 266)

Muutosvastarintaan tulee aina varautua. Hyva johtaja perustelee
muutoksen tarpeellisuuden selkeasti, samalla luoden nakemyksia
tavoitteista eli yritykselle muutoksen myota tulevista mahdollisuuksista.
Kun luodaan tulevaisuuden visioita, jotka antavat luottamusta yrityksen
uusiin kadytantoihin seka niiden hallintaan, johtaja saa henkiloston
sitoutumaan muutokseen. Tehokkaaseen tiedonkulkuun ja
kommunikaatioon tulee kiinnittaa erityista huomiota koko
muutosprosessin aikana. Kun kaikilla on selkea kasitys siita missa
mennaan ja mika tamanhetkinen tilanne on, kaikki pysyvat rauhallisina ja
luottamus sailyy. (Huuhka, 2010 ss. 268-270)

Muutosprosessin aikana ei aina voida valttya konflikteilta. Yrityksissa,
joissa ihmissuhdetaidoille ei osata antaa tarpeeksi arvoa, puuttuu usein
konfliktien ratkaisukyky seka rohkeus, jota tarvitaan niihin tarttumiseen ja
selvittamiseen. Ristiriitatilanteita ja konflikteja usein valtellaan ja pelataan
sen sijaan, etta ne kohdattaisiin ja selvitettaisiin. (Huuhka, 2010 s. 271)

Muutosprosessissa virheiden havaitsemista tulisi kuitenkin ajatella
positiivisena tapahtumana, silla silloin yrityksella on mahdollisuus korjata
havaittu virhe ja saada muutosprosessi takaisin oikeille raiteille. MyGs
konfliktit on siis uskallettava kohdata ja niita on opittava kasittelemaan.
(Huuhka, 2010 ss. 271-172)

3 Asiantuntijuus ja sen kehittaminen

Tassa luvussa kasitellaan asiantuntijuutta, mita se on, kuinka se kehittyy

ja millaista asiantuntijuutta tarvitaan tulevaisuudessa.
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3.1 Kuka on asiantuntija

Asiantuntija nimiketta jaellaan melko helposti arkisessa yleiskielessa ja
siita l10ytyy monta maaritelmaa ja mielipidetta. Osaamista ei aina sen
tarkemmin maaritella, vaan oikean koulutuksen saanutta henkil6a voidaan
nimittaa automaattisesti asiantuntijaksi. Tyoyhteisoissa tyontekijoita
voidaan myds motivoida kehumalla heidan asiantuntevaa osaamistaan,
vaikka heidan osaamisessa ei poikkeaisikaan muista tydntekijoista. (Sipila,
1998 s. 13)

Asiantuntijan osaaminen on myds suhteellista. Hyva asiantuntija on
henkild, joka osaa ja tietaa asiasta enemman kuin toinen ja voi olla jopa
oman alansa huippua. Toisaalta sama asiantuntija voi olla toisen henkildon
suhteen asiantuntija ja toisen henkildon suhteen taas oppipoika. Toisilla
aloilla asiantuntija-tittelin saavuttamiseen vaaditaan 10-20 vuoden
tydkokemus, kun taas toisilla ns. uudemmilla aloilla asiantuntija-tittelin voi
saavuttaa hyvin lyhyessa ajassa, koska muiden henkiléiden osaaminen on
niin heikkoa. (Sipila, 1998 s. 13-14)

Erdassa kyselyssa vastaajat kuvailivat asiantuntijaa mm. seuraavasti:

"Asiantuntijalla on pitka kokemus ja han osaa asiansa syvallisesti ja
laajasti.”

"Asiantuntija ei tee asioita yrityksen ja erehdyksen kautta, vaan han

ymmartaa asian.”

Asiantuntijuuden maarittely voi siis olla vaikeaa, mutta yleisesti ihmisilla
on suhteellisen yhtalainen kasitys siita, millaiset piirteet tekevat henkilosta
alansa ammattilaisen. (Sipila, 1998 s. 19)

Tassa tyossa asiantuntijalla tarkoitetaan asiantuntijapalvelun tuottajaa,
jonka tulee olla asiantuntija suhteessa asiakkaaseen eli osata asiansa
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paremmin kuin asiakas. Asiantuntijan tulee myds tietdaa mita han ei tieda
ja kehittaa omaa osaamistaan jatkuvasti.

Tana paivana nopeasti muuttuvassa toimintaymparistossa asiantuntijuus
usein on myos sita, etta kykenee sopeutumaan uuteen tehtavaan ja
omaamaan siihen tarvittavat taidot ja osaamisen. Jatkuva itsensa
kehittamista ja haastamista ei siis tule unohtaa. (Otala & Meklin, 2021 s.
13)

Tarkkailemalla omaa toimintaansa asiantuntija tulee tietoiseksi siita, milla
osa-alueilla hanen tulisi parantaa suoritustaan. Oman suorituksen arviointi
on erityisen tarkeaa, kun tydskennellaan nopeasti muuttuvissa tilanteissa
ja ymparistossa. Asiantuntijat pystyvat sailyttamaan kontrtollin paineen
alla ja paatosten teko nopeasti hankalassakin tilanteessa tulisi sujua
helposti. Vaikka osa asiantuntijan paineensietokyvysta ja nopeasta
paatoksenteosta perustuu aikaisempiin kokemuksiin, ei osaaminen voi silti
perustua pelkastaan niihin. Asiantuntijan tuleekin olla valmis kohtaamaan
uusia, odottamattomia asioita ja toimimaan ennakko-odotusten
vastaisesti. (Murtonen, s. 46-47)

Pitda muistaa, etta asiantuntijuus on aina tiedealakohtaista. Se perustuu
taitoihin ja patevyyksiin, joita tietylla toiminta-alueella tapahtunut
harjoittelu on saanut aikaiseksi ja joita siina asiantuntijayhteisdssa
pidetaan hyvina. Siten asiantuntijat ovat ylivoimaisia ongelmanratkaisijoita
omalla alallaan, mutta eivat ole kaikissa taidoissa muita parempia tai

alykkaampia toimijoita. (Murtonen, s. 61)

3.2 Asiantuntijapalvelut

Asiantuntijapalvelut ovat usein aineettomia palveluja, joihin sisaltyy lahes
aina erilaisia neuvoja ja ohjeita. Asiantuntijapalveluihin liittyy usein
vaikeasti selvitettavat ongelmat, jotta ongelmaan loytyy vastaus, tarvitaan
sen ratkaisemiseksi oikeanlaiset tyokalut. Kun ongelmaa lahdetaan
selvittdmaan apua haetaan usein asiantuntijayritykselta. Tassa kohtaa
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mukaan tulee asiantuntija, jolta vaaditaan ammattitaitoa ja ratkaisukykya.
(Sipila, 1996 s. 15)

Asiantuntijapalvelun tarkeimpana asiana voidaan pitaa neuvoa.
Asiantuntijan tulee luoda luottamus asiakkaaseen, silla asiantuntijan ja
asiakkaan suhde pohjautuu luottamukseen. llman luottamusta myos tyon
laatu karsii, silla asiakkaan tulee antaa asiantuntijalle tarvittavat
pohjatiedot, jotta asiantuntija pystyy auttamaan parhaan mahdollisen
kykynsa mukaan. (Sipila, 1998 s. 12)

Asiantuntijoiden asiakaspalvelutaidoissa on usein paljon parantamisen
varaa. Eteenkin kun asiantuntijaa ajatellaan kouluttajana, tulee huomiota
kiinnittaa erityisesti asiakaslahtdoisempaan kieleen. (Sipild, 1998 s. 17)

4 Oppiminen

Oppiminen ja sen kuvaaminen sanoilla ei ole helppoa, kasite on laaja ja se
usein kuvataan hieman eri lailla, riippuen siita mista nakokulmasta sita

katsotaan. Alla kaksi maarittelya oppimisesta:

“Oppiminen on elinikainen prosessi, jota tapahtuu monella eri
alueella joko tietoisesti tai tiedostamatta. Oppiminen ei ole
pelkastaan tiedon ja valmiuksien lisaantymista, vaan ajattelun

jatkuvaa muuttumista ja kehittymista.” (Vaasan yliopisto, 2021)

“Oppiminen sanana tarkoittaa jonkin asian muuttumista,
koulukontekstissa uuden asian omaksumista ja taitojen
kehittymista. Oppiminen yleensa on valttamatonta elamassa
selviamisen ja elamassa tarvittavien taitojen hankkimisen
kannalta. Oppiminen voi olla tarkoituksellista ja tavoitteellista tai
tiedostamatonta ja automaattista. Se tapahtuu
vuorovaikutuksessa ympariston ja ymparoivan kulttuurin seka

ihmisten kanssa.” (Jyvaskylan yliopisto, n.d.)
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Nykykasityksen mukaan oppiminen rakentuu oppijan aikaisemman tiedon
varaan ja sen varassa eli olemassa olevia tietorakenteita muokataan ja
taydennetaan. Oppimisen yksi edellytyksista on, etta oppija itse on
aktiivinen ja kasittelee saamaansa tietoa. Itsereflektio on tarkea osa
oppimista, sen avulla pyritaan kriittisesti arvioimaan jotain koettua asiaa ja
sen merkitysta itsellemme. (Turun yliopisto, 2021)

Oppijan kokemuksissa ja osaamisessa voi olla oppimista helpottavia tai
sita vaikeuttavia tekijoita. Esimerkiksi jos olet aina tehnyt asiat tietylla
tavalla ja koet sen hyvaksi, saattaa asian opettelu erilailla tuntua turhalta
ja talléin vaikeuttaa oppimista. Jos taas ennen kayttamasi tapa toimia
tuntuu vaikealta, opettelet mielellaan uuden tavan ja oppiminenkin tuntuu
kayvan helposti. (Kupias & Peltola, 2019. Oppiminen on aktiivista tyota-
luku)

Oppimisen suhteen olemme sidottuja jo aiemmin opittuihin asioihin ja
koettuihin kokemuksiin. Oppimisen kannalta on hyva, tasaisin valiajoin
pysahtya ja miettid omaa toimintaa ja ajattelumaailmaa ja tutkia millaiset
vaikutteet ja rajoitteet ohjaavat meita. (Kupias & Peltola, 2019. Oppiminen
on aktiivista tyota-luku)

4.1 Oppiminen ja vuorovaikutus

Vuorovaikutus on tarkea osa oppimisprosessia ja voidaankin sanoa, etta
ilman vuorovaikutusta ei tapahdu oppimista. Vuorovaikutuksen ja
vastaanotetun informaation avulla luodaan kuva itsesta suhteessa toisiin
ja ymparoivaan maailmaan. Oppimisen kokemukset lisaantyvat ajan
kanssa ja ajatus itsesta ja ymparodivasta maailmasta muotoutuu seka
saattaa muuttua oppimisen seurauksena. (Ahtola, 2016 s. 41; Turun
yliopisto, 2021)

Opettajan tai kouluttajan roolia opetuksessa ei tulisi unohtaa, vaikka
etaopetuksen osuus on yleistynyt opetuksessa. Ihmisten valista eli tassa
tapauksessa kouluttajan ja koulutettavan tai koko koulutettavan ryhman
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kesken tapahtuvaa vuorovaikutusta ei voi korvata verkon valityksella
tapahtuvalla vuorovaikutuksella. Verkon valityksella tapahtuvassa
vuorovaikutuksessa menetetaan olennaisia asioita, jotka kuuluvat
vuorovaikutukseen, eteenkin valiton, samanaikainen ja kehollinen palaute.
Kasvokkain tapahtuvan opetuksen on todettu edelleen olevan paras
opetuksen tapa, kun halutaan olla varmoja, etta viesti on vastaanotettu
seka ymmarretty oikein. (Ahtola, 2016 s. 42-45)

Opettajan ja oppilaiden valinen laadukas vuorovaikutus onkin
osoittautunut kaikkein keskeisemmaksi oppimisprosessia ja
oppimistuloksia maarittavaksi tekijaksi. Selitykseksi sille on annettu, etta
vuorovaikutusprosessien laadussa on kyse siita, miten opettaja soveltaa
opetussuunnitelmaa luokassa, millaisia tavoitteita ja tydskentelytapoja
han painotta ja miten han ohjaa oppimisprosessia kaytanndssa. Opettajan
asiantuntijuuden lisaksi oppimateriaalin merkitys laadukkaan oppimisen
tukena on suuri. (Savolainen, 2017. Digitaalisen oppimateriaalin
mahdollisuudet-luku, Millaista pedagogiikkaa oppimateriaali tukee-luku)

4.2 Oppiminen osana organisaatiota

Jos organisaatiota ajatellaan oppijana ja osaajana, patee siihen lahes
samat asiat kuin ihmiseen oppijana. Osaaminen ja oppiminen kehittyvat
pikkuhiljaa. Asiat, joita tehdaan usein ja asiat, joita harjoitellaan, opitaan
paremmin ja ne taidot vahvistuvat. Uusi osaaminen hankitaan jo

ennestaan opitun paalle ja sen varassa.

Organisaatiossa voi tyoskennella asiantuntijoita, joiden osaaminen on
huippuluokkaa, mutta se ei yksistaan tee organisaatiota oppivaksi. (Kupias
& Peltola, 2019. Organisaatio oppijana-luku)
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4.3 Oppiva organisaatio

Oppivaa organisaatiota koskevat ajatukset on esitelty jo 30 vuotta sitten
Peter M. Seingen toimesta. Ajattelu antaa tavan tarkastella yhteisoa
oppijana. Oppivan organisaation perusajatuksena on toistuva kehittyminen
ja toiminnan parantaminen. Koko organisaatiolla on yhteinen nakemys
asioista, uutta opitaan yhdessa seka ajattelu- ja toimintamalleja
uudistetaan opitun perusteella. (Kupias & Peltola, 2019. Oppiva
oganisaatio-luku)

Ymmarrys on tarkea osa oppivaa organisaatiota. Kaikkien yhteison
jasenten tulee ymmartaa mihin suuntaan kehitysta ollaan viemassa, miten
se yhdessa saavutetaan ja miksi organisaatiossa toimitaan juuri tietylla
tavalla. (Kupias & Peltola, 2019. Oppiva oganisaatio-luku)

Oppiva organisaatio rakentuu siis tiimityoskentelysta, ammatillisesti
patevista seka kasvunhaluisista tydntekijoista. (Vuorinen, 2015, Oppiva
organisaatio-luku)

Oppiva organisaatio liittyy myos vahvasti osaamisen johtamiseen.
Yrityksen strategian yhteydessa oppimista ja osaamista tarkastellaan
kriittisena menestystekijana erityisesti silloin, kun organisaation
toimintaymparistd muuttuu nopeasti. (Vuorinen, 2015, Oppiva
organisaatio-luku)

Yritysten valisessa kilpailussa tieto ja osaaminen on nykyaan arvokas
kilpailuedun lahde. Toisaalta sellainen tieto tai osaaminen, jolla yritys
saavuttaa kilpailuedun talla hetkella ei valttamatta tuota etua kymmenen
vuoden kuluttua. Lopulta kyse on oppimisesta, sen tehokkuudesta ja
nopeudesta. Kyky oppia on yrityksille ja organisaatioille erityisen arvokas
resurssi, jonka avulla on mahdollista saavuttaa kestava kilpailuetu.
(Vuorinen, 2015, Oppiva organisaatio-luku)
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Oppiva organisaatio maksimoi oppimisensa ja uudistumisensa
hyodyntamalla tyontekijoiden, asiakkaiden, toimittajien, ja kilpailijoiden
kokemuksia, nakemyksia ja tietoa aktiivisesti. (Vuorinen, 2015, Oppiva
organisaatio-luku)

5 Ennakkokasitykset

Kaikilla meista on omat ennakkokasitykset lahes jokaisesta asiasta. Kun
ennakkokasitykset yhdistetaan oppimiseen saattaa se vaikuttaa uuden
asian oppimiseen. Mikali ennakkokasitys jostain asiasta on virheellinen tai
erityisen vahva, saattaa se jopa estdaa uuden asian oppimisen. (Turun
yliopisto, 2021)

Koska ennakkokasitykset vaikuttavat niin vahvasti uuden asian
oppimiseen on kouluttajan tarkeaa etukateen miettia ja tunnistaa
opetettavien ennakkokasitykset aiheeseen liittyen, jolloin se pystytaan

huomioimaan opetettavan aiheen sisallossa. (Turun yliopisto, 2021)

5.1 Ennakkokasitykset asiantuntijatyossa

Asiakkaalla ja asiantuntijalla voi olla hyvin suuret osaamis- ja
nakemyserot. Usein ongelmana on myds loytaa tapa puhua vaikeasta
asiasta niin, ettd molemmat ymmartavat sen tarkoitetulla tavalla.
(Sipila, 1996 s. 16)

Sipila toteaa kirjassaan, etta normaali asiakaspalvelutydssa kaytetty
"asiakas on aina oikeassa” ei pade asiantuntijapalveluiden kohdalla
kovinkaan hyvin, vaan useissa tapauksissa parempi oletus on, etta asiakas
on vaarassa. Asiantuntijalla tulee olla kykya paneutua asiakkaan
tilanteeseen ja taito ajatella asioita asiakkaan nakdkulmasta, jotta han
pystyy tarjoamaan juuri kyseiselle asiakkaalle oikean ratkaisun.
Asiantuntijapalveluissa tyypillista on, ettad se mita asiakas tarvitsee ei

valttamatta ole sama kuin mita asiakas silla hetkella haluaa. Asiakas ei
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valttamatta pysty huomioimaan kaikkia diagnoosiin tarvittavia asioita tai
han ajattelee asiaa liilan lyhyella aikavalilla. Asiantuntijan tulee
maaratietoisesti puhua oman asiansa puolesta ja perustella
perinpohjaisesti omat ideansa. Asiantuntijapalveluiden kohdalla tydn tulos
ei usein nay heti palvelutilanteessa tai edes sen paatyttya, vaan tulokset
syntyvat pidemmalla aikavalilla (Sipila, 1998 s. 18-19)

6 Asiantuntija kouluttajana

Kouluttajan osaaminen koostuu asiasisallon osaamisesta ja pedagogisesta
osaamisesta. Kun on kyse asiantuntijasta kouluttajana asiasisallon
hallitseminen on useimmiten hallussa, mutta pedakoginen osaaminen
puuttuu. Liian usein ajatellaan, etta kun on jonkin alan asiantuntija osaa

myOs opettaa ja kertoa asiasta muille. (Kupias & Koski, 2012)

Koulutuksessa tapahtuvaa oppimista voi hyvin verrata kouluissa
tapahtuvaan oppimiseen ja opettamiseen. Oppiminen ja opettaminen on
vuorovaikutusta ja sen eri muotojen seurauksena tapahtuu oppimista.
Koulutuksessa opettajan asiantuntijuudella on iso rooli, mutta
oppimateriaalin vaikutusta ei pida vahatella. Hyvin suunniteltu ja laadukas
oppimateriaali antaa valtavaa tukea laadukkaaseen oppimiseen ja
parhaimmillaan tukee osallistujan oppimista ja auttaa kouluttajaa
saavuttamaan koulutukselle ennalta maaritellyt oppimistavoitteet.
Digitalisaatiosta on puhuttu pitkaan ja se onkin yksi taman hetken
vallitsevista megatrendeista ja sen lonkerot ylettyvat myos kouluissa ja
koulutuksissa kaytettaviin oppimateriaaleihin. (Savolainen ym. 2017.
ss.17-19; Sitra, 2020)

Kouluttajan on tunnettava aiheensa seka omat nakemyksensa siihen
liittyen. Kuulijakunnassa saattaa myo0s olla asiantuntijoita, jotka tietavat
paljon aiheesta. Kouluttajan on siis ymmarrettava taysin, mista han

kouluttaa ja miten han kouluttaa. Tarkeaa on myos miettia, onko olemassa
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asioita, mitd esityksesta tulee syysta tai toisesta jattaa pois. (Valimo &
Parviainen, 2013 s. 32)

7 Koulutuksen suunnittelu

Tasta alkaa tyon toiminnallinen osuus, joka koostuu kyselysta ja
koulutuksen toteutussuunnitelmasta. Koulutuksen keskeiset tavoitteet

kerrotaan luvussa 1.3.

Lopputuloksena syntyva suunnitelma ei valttamatta ole lopullinen vaan
toteutusvaiheessa kaytetaan ns. ketteraa projektinhallintaa, johon liittyy

projektisuunnitelman elaminen ja paivitys.

Alla olevasta taulukosta nakee projektin etenemisen.

Taulukko 2. Kehitystyon eteneminen yksinkertaistettuna.

Ajankohta |Aihe

Ideointi

1/2021 Kehitystyon aihe

3/2021 Kehitystyon aiheen valinta edellisten
perusteella

Suunnitteluvaihe

4/2021 Aihe ja sen rajaus

5/2021 Esiselvitys: aiemmat tutkimukset
aiheesta, lahdemateriaalin
hankinta/mahdollisuudet

6/2021 Tutkimuskysymykset, aikataulu

6/2021 Tutkimussuunnitelman
hyvaksyttaminen




Toteutus

8/2021 Teoriatutkimus

9/2021 Teoriatutkimus

10/2021 |Koulutuksen kohderyhman maaritys
11/2021 | Koulutuksen sisallon suunnittelu
12/2021 | Kyselylmakkeen suunnittelu

1/2022 Kyselylomakkeen toteutus

2/2022 Kyselyn toteutus

2/2022 Kyselyn tulosten tulkinta

2-4/2022 |Koulutussuunnitelma

Viimeistely ja arviointi

4/2021 Viimeistely
5/2022 Arviointi
7.1 Kysely

Osana koulutussuunnitelman toteuttamista suoritettiin kysely, jonka
tarkoituksena oli selvittaa milla tasolla tuotekehityksesta, testauksesta ja
tutkimuksesta saatavaa tietoa hyddynnetaan yritysten ja organisaatioiden
sisalla, millaiset mahdollisuudet tyontekijoilla on vieda tarkeaksi
kokemaansa tietoa eteenpain ja kuinka hyvin yritysten sisalla tiedetaan
yrityksen kilpailukykytekijat seka tunnetaan kilpailuetutekijat. Lisaksi
kyselyn avulla halutaan selvittaa, millainen tarve kyseiselle koulutukselle

on.




Kysely lahetettiin sahkopostilla ja yhteystiedot saatiin
toimeksiantajayrityksen asiakasrekisterista. Kyselya ei lahetetty
toimeksiantajayrityksen ulkomaisille asiakkaille.

Kyselyyn vastattiin nimettomasti, eika vastauksia voida yhdistaa
vastaajaan. Mikali toimeksiantajayrityksen tulevaisuudessa tarjoama
koulutus kiinnosti, annettiin mahdollisuus oman sahkdpostiosoitteen
jattadmiseen, jolloin yhteystietonsa jattaneihin voidaan mydhemmin olla

yhteydessa.

7.2 Kyselylomakkeen suunnittelu

Kyselylomaketta suunniteltaessa projektiryhma laati listan asioista, joita
kyselyn avulla haluttiin selvittaa. Lista Ioytyy alta:

* Miten tuotekehityksesta, testauksesta ja tutkimuksesta saatavaa

tietoa hyodynnetaan?
» Tietaako vastaaja kilpailuedun ja kilpailukyvyn eron.
» Tietaako vastaaja mihin oman yrityksen kilpailukyky perustuu?
* Tietaako vastaaja onko omalle yritykselle maaritelty kilpailuetu?
* Onko kyseiselle koulutukselle tarvetta?
 Millaisella kokoonpanolla koulutus jarjestetaan?

Yhdessa mainostoimiston kanssa lista muutettiin kysymyksiksi.
Kyselylomakkeeseen (Liite 1.) tuli yhteensa 15 kysymysta ja kyselyyn

vastaamiseen kaytettavan ajan arvioitiin olevan noin viisi minuuttia.
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7.3 Kyselylomakkeen toteutus

Kyselylomakkeen toteutuksen tydkaluksi valittiin Google Forms. Tyokalu
valittiin, koska se oli projektiryhmalle tuttu. Lomake toimii luotettavasti
kaikilla laitteilla, lomakkeelle saa miellyttavan ulkoasun, kyselyyn paasee
helposti jaettavan linkin kautta ja tuloksia oli mahdollisuus tulkita suoraan
tydkalun avulla.

Kysely lahetettiin sahkopostilla (Liite 2.) kayttaen piilokopio-ominaisuutta,
jolloin lahetys kaikille vastaanottajille onnistui samanaikaisesti, eivatka
vastaanottajat voineet nahda toisiaan vastaanottajien listalta. Ennen
sahkodpostien lahettamista tiedostettiin, ettd kayttamalla piilokopio-
ominaisuutta osa sahkoposteista saattaa joutua roskapostien joukkoon.

Sahkodposti lahetettiin 330 vastaanottajalle, joista 64 sahkdpostia ei enaa
ollut kaytossa ja 12 osoitteesta tuli automaattinen vastaus, etta henkilot
eivat ole talla hetkella tavoitettavissa. Sahkdpostin Iahetys onnistui 254
henkildlle.

Ensimmainen sahkdposti lahetettiin 3.2.2022, jonka jalkeen vastausten
kertymista seurattiin. Viikossa kyselyyn oli vastannut 54 henkil6a, jonka
jalkeen muistutussahkoposti (Liite 3.) kyselyyn vastaamisesta lahetettiin.
Koska kyselyyn vastattiin nimettomasti, muistutussahkoposti lahti myos
niille, jotka olivat jo sahkopostiin vastanneet. Vastauksia kyselyyn
odotettiin vield viikko, jonka jalkeen vastauksia oli kertynyt 86 kappaletta.
Toteutetun kyselytutkimuksen vastausprosentti on 34%, johon
projektiryhma oli tyytyvainen.

Kun katsotaan eri verkkokyselytutkimuksia yleisesti, niiden
vastausprosentti vaihtelee suuresti ja siihen vaikuttavat monet eri tekijat
kuten suhde kyselyn vastaanottajiin, kyselytutkimuksen pituus ja
monimutkaisuus, kannustimet seka kyselytutkimuksen aihe.
(SurveyMonkey, 2022)
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Verkkokyselytutkimuksissa, joissa vastaajiin ei ole ennestaan suhdetta,
20-30 prosentin vastausprosenttia pidetaan erittdin hyvana. Jos
kyselytutkimusta ei ole aikaisemmin lahetetty samoile vastaanottajille, 10-
15 prosentin vastausprosentti on realistisempi ja varmempi arvio.
(SurveyMonkey, 2022)

7.4 Kysymykset ja tulosten analysointi

Alla kyselytutkimuksen kysymykset ja vastaukset on esitetty kysymys
kerrallaan. Kysymyksia peilataan aiempaan teoriaan seka projektiryhman
omiin kokemuksiin. Osa kysymyksista on analysoitu heti kysymyksen alle
ja laajempaa pohdintaa vaativat kysymykset ja aiheet on analysoitu
lopuksi luvussa 7.4.15.

7.4.1Kysymys 1

"Kuinka tarkeaa tuotekehityksesta saatava testaustieto on
organisaatiollenne? ”

@ Liiketoiminnalle kriittista

@ Erittéin tarkeaa
Tarkeda

@ Vahaisessa maarin

@ Merkityksetonta

Kuva 8. Kysymys 1, vastausten jakautuminen.

Kuten kuvassa 8 nakyy 81% vastaajista vastasi, etta tuotekehityksesta
saatava testaustieto on liiketoiminnalle kriittista tai erittain tarkeaa.



Vastaus ei ollut yllattava vaan vahvisti tutkimusryhman omaa oletusta
siita, etta testaustietoa pidetaan tarkeana.

7.4.2 Kysymys 2

"Onko organisaatiossanne valmiiksi mietitty kanava, mita pitkin
OLENNAISET TIEDOT kulkevat tuotekehityksesta liiketoimintajohtoon,
myyntiin ja markkinointiin? Rastita sopivin vaihtoehto.”

® Kylla
@ On, mutta niita ei kayteta
Eiole

Kuva 9. Kysymys 2, vastausten jakautuminen.

Kuten kuvassa 9 nakyy 79% vastaajista vastasi, etta organisaatiossa on
valmiiksi mietitty kaava, mita pitkin olennaiset tiedot kulkevat
tuotekehityksesta liiketoimintajohtoon, myyntiin ja markkinointiin. Vain
21% vastasi, etta kanavia ei ole tai niita ei kayteta.

7.4.3 Kysymys 3

"0Onko organisaatiossanne valmiiksi mietitty kanava, mita pitkin UUDET
IDEAT kulkevat tuotekehityksesta liiketoimintajohtoon, myyntiin ja
markkinointiin? Rastita sopivin vaihtoehto.”

38



39

® Kylla
@ On, mutta niité ei kayteta
@ Eiole

/' 16,5%

Kuva 10. Kysymys 3, vastausten jakautuminen.

Kuten kuvassa 10 nakyy 75% vastaajista vastasi, etta organisaatiossa on
valmiiksi mietitty kaava, mita pitkin uudet ideat kulkevat
tuotekehityksesta liiketoimintajohtoon, myyntiin ja markkinointiin. 25%
vastasi, etta kanavaa ei ole tai sita ei kayteta.

7.4.4Kysymys 4

"Onko organisaatiossanne valmiiksi mietitty kanava, mita pitkin
lilketoimintajohto, myynti ja markkinointi saa helposti valitettya UUDET
ASIAKASTARPEET tuotekehitykseen? Rastita oikea vaihtoehto.”

@ Kylla
@ On, mutta niité ei kayteta
@ Eiole

Kuva 11. Kysymys 4, vastausten jakautuminen.
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Kuten kuvassa 11 nakyy 82% vastaajista vastasi, etta organisaatiossa on
valmiiksi mietitty kaava, mita pitkin liiketoimintajohto, myynti ja
markkinointi saa valitettya uudet asiakastarpeet tuotekehitykseen. Vain
18% vastasi, etta kanavaa ei ole tai sita ei kayteta.

7.4.5Kysymys 5

"Onko organisaatiossanne valmiiksi mietitty kanava, mita pitkin
lilketoimintajohto, myynti ja markkinointi saa helposti valitettya UUDET
TUTKIMUSTARPEET tuotekehitykseen? Rastita oikea vaihtoehto.”

® Kyla
@ On, mutta niité ei kayteta
Ei ole

Kuva 12. Kysymys 5, vastausten jakautuminen.

Kuten kuvassa 12 nakyy 71% vastaajista vastasi, etta organisaatiossa on
valmiiksi mietitty kaava, mita pitkin liiketoimintajohto, myynti ja
markkinointi saa valitettya uudet tutkimustarpeet tuotekehitykseen. 29%
vastasi, ettd kanavaa ei ole tai sita ei kayteta.

7.4.6 Kysymys 6

"Miten hyddynnatte testaustietoa? (Rastita yksi tai useampi vaihtoehto)”
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Sertifikaateissa 56 (65,9 %)

65 (76,5 %)

Myynnissa
Tuotekehityksessa
Johdon tySkaluna

Markkinoinnissa

Voisimme hyddyntad nykyista
enemmankin

26 (30,6 96)

a 20 40 a0 a0

Kuva 13. Kysymys 6, vastaukset.

Kuten kuvassa 13 nakyy vastauksien jakaantuminen eri vaihtoehtojen
valilla. Kysymyksessa oli mahdollista valita useampi vaihtoehto.

7.4.7 Kysymys 7

"Tiedattekdé mihin yrityksessanne kilpailukyky perustuu?”

@ Kylla, taméa on meille selkeda

@ Tieto on johtotasolla, muttei muualla
@ Ei kovin tdsmallisesti

@ Tuskinpa

@ Jatan vastaamatta

Kuva 14. Kysymys 7, vastausten jakautuminen.

Kuten kuvasta 14 selviaa 73% vastaajista vastasi, etta heille oli selkeaa

mihin yrityksen kilpailukyky perustuu.
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Ennen kysymysta 7 vastaajille naytettiin kuva, jossa on lyhyesti
teoriatasolla naytetty ja kerrottu kilpailukyvyn ja kilpailuedun sijoittuminen
omaan yritykseen, kilpailijaan ja asiakkastarpeseen nahden. Kuva on
nahtavilla liitteessa 1. ja sama kuva on esitetty myds luvun 2.2 kuvassa 7.
Kuvan tarkoituksena oli selventaa kilpailuedun ja kilpailukyvyn eroa.

Kysymyksen 7 ja seuraavassa luvussa 7.4.8 esitettavan kysymyksen 8
tarkoituksena ei niinkaan ollut saada luotettavaa vastausta kilpailuedun ja
kilpailukyvyn tilasta toimeksiantajayrityksen asiakasyrityksissa.
Kysymyksilla ja sita edeltavalla kuvalla haluttiin enemmankin heratella
asiakasyrityksissa tydskentelevia ajattelemaan asiaa, tutustuttaa
aiheeseen ja karkeasti maaritella mita termit tarkoittavat, silla
toimeksiantajan tulevissa koulutuksissa termien ymmartaminen on

tarkeaa.

7.4.8 Kysymys 8

"0Onko yrityksessanne tai sen tuotteella/palvelulla maaritelty kilpailuetu?”

@ Kylla on, tama on meille selkead

@ Tieto on johtotasolla, muttei muualla
Ei kovin tasmallisest

@ Tuskinpa

@ Jatan vastaamatta

Kuva 15. Kysymys 8, vastausten jakautuminen.

Kuten kuvasta 15 selviaa 61% vastaajista vastasi, etta yrityksen tai sen
tuotteen/palvelun kilpailuetu on heille selkeaa.
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7.4.9 Kysymys 9

"Olisitteko kiinnostuneet lyhyesta koulutuksesta, jossa saisitte lisatietoa
siita, milla eri tavoilla testaustuloksia voidaan hyddyntaa organisaation eri
tasoilla?”

@ Kylla, tuotekehityksemme hydityisi

@ Kylla, yritysjohto hydtyisi
Kylld, myynti ja markkinointi hyotyisi

@ Kylla, johto, tuotekehitys ja markkinointi
yhdessa hydtyisi

V @ En nde koulutusta hyddyllisena

Kuva 16. Kysymys 9, vastausten jakautuminen.

Kuten kuvassa 16. nakyy puolet 52% vastaajista olivat kiinnostuneita
koulutuksesta. Kiinnostuneista yli puolet olivat sita mieltd, etta johto,
tuotekehitys ja markkinointi yhdessa hyotyisivat kyseisesta koulutuksesta.

7.4.10 Kysymys 10

"Jos koulutus kiinnostaa, niin valitsisitteko mieluiten... 1.Koulutuksen mika
on vain omalle yritykselle 2. Koulutuksen, missa on osallistujia samalta

toimialalta 3. Koulutuksen, missa on osallistujia eri toimialoilta”



@ Koulutuksen, mikd on vain omalle
yritykselle

@ Koulutuksen, missd on osallistujia
samalta toimialalta

£ Koulutuksen, missa on osallistujia eri
toimialoilta

Kuva 17. Kysymys 10, vastausten jakautuminen.
Kuten kuvassa 17 nakyy 55% vastaajista vastasi, etta valitsisi mieluiten
koulutuksen, mika on vain omalle yritykselle.

Tama oli odotettava vastaus. Tilanteessa, jossa koulutettavat tulevat
samasta yrityksesta voivat osallistujat keskustella vapaammin ja jopa
arkaluontoisista asioista. Koulutusta jarjestettaessa voidaan olettaa, etta
koulutustilat tulevat usein koulutuksen osallistuvan yrityksen taholta.
Vieraassa koulutustilassa kouluttamisesta lisaa luvussa 8.5.5.

7.4.11 Kysymys 11

"Jos koulutus kiinnostaa, niin valitsisitteko mielummin...1. Aamiainen +
koulutus 3h, syyskuu 2. Aamiainen + koulutus 3h, lokakuu 3.
lltapaivakoulutus 3h, syyskuu 4. lltapaivakoulutus 3h, lokakuu ”

@ famiainen + koulutus 3 h, syyskuu 2022
@ Aamiainen + koulutus 3 h, lokakuu 2022
@ litapaivakoulutus 3 h, syyskuu 2022
@ litapaivakoulutus 3 h, lokakuu 2022

Kuva 18. Kysymys 11, vastausten jakautuminen.
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Kysymyksen tarkoituksena oli selvittaa saako aamupala koulutuksen
yhteydessa erityisen paljon suuremman suosion (yli 60 % vastaajista),
nain ei kuitenkaan ollut. Kuten kuvasta 18 nakyy, vastaukset jakaantuivat
melko tasan neljan vaihtoehdon valilla. Ajankohdista lokakuu oli syyskuuta

suositumpi.

7.4.12 Kysymys 12

Kysymyksessa 12 kysyttiin miltd toimialalta vastaaja on. Kysymys oli avoin
ja vastauksia yhta monta kuin vastaajaa. Kysymyksesta kerattya tietoa ei
hyodynnetty.

7.4.13 Kysymys 13

Kysymyksessa 13 kysyttiin vastaajan asemaa organisaatiossa. Kysymys oli

avoin.

Kysymyksen tarkoituksena oli, etta vastauksia paastaan analysoimaan
esimerkiksi liiketoimintajohdossa ja tuotekehityksessa tydskentelevien
henkiloiden valilla. Erityisesti kilpailukyky ja kilpailuetu olivat asioita, joissa
vastauksia haluttiin verrata naiden kahden ryhman valilla. Kyselyn
tuloksissa ei kuitenkaan Ioytynyt merkittavia eroja naiden kahden ryhman

valilta.

Tulos herattaa mietteita projektiryhmassa, silla oletuksena oli, etta
lilketoimintajohto tuntee tai uskoo tuntevansa yrityksen kilpailukeinot
paremmin kuin esimerkiksi tuotekehityksessa tyoskentelevat.

7.4.14 Kysymys 14 ja 15

Kysymyksessa 14 kysyttiin, haluaako vastaaja jattaa yhteystietonsa
myohempaa yhteydenottoa varten ja yhteystiedot oli mahdollista jattaa
kohdassa 15.
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21 % eli 17 vastaajaa eri yrityksista jatti yhteystietonsa mydhempaa
koulutukseen liittyvaa yhteydenottoa varten. Yhteydenottopyyntdjen
maara yllatti projektitydryhman positiivisesti, 2-5 kappaletta pidettiin
mahdollisena, kun kysely [ahetettiin.

7.4.15 Kyselyn yhteenveto

Koulutuksen kannalta on hyva, etta testaustietoa pidetaan tarkeana.
Oletuksena on, etta tarkeda tietoa halutaan myos hyoddyntaa entista
laajemmin ja testaustiedon hyodyntamisesta halutaan lisatietoa.

Kysymyksissa 2-5 on esitetty kysymyksia tiedon kulusta yrityksen sisalla
ja siita, kuinka tuotekehityksesta on mahdollista vieda tietoa
lilketoimintajohtoon, myyntiin ja markkinointiin, ja toisinpain.

Vastausten perusteella kanavat organisaatioiden sisalla tuotekehityksesta
lilketoimintajohtoon, myyntiin ja markkinointiin, ja toisin pain ovat
olemassa ja niita kaytetaan.

Kun vastauksia peilataan projektiryhman kokemuksiin, on tilanne hyvin
toisenlainen. Testausprojekteissa asiakkaat usein toteavat, etta tiedon
vieminen ja saaminen liiketoimintajohdolta on vaikeaa. Tiedon viemista

eteenpadin valtellaan ja yleinen vastaus on, etta "tehdaan nyt vain nain”.

Projektiryhman kokemukset perustuvat kuitenkin suurimmaksi osaksi
tuotekehitysprojektien testausvaiheessa ja asiakastapaamisissa kaytaviin
keskusteluihin. Onko tilanne sellainen, etta nimenomaan testausprojektit
eivat herata kiinnostusta liiketoimintajohdossa? Vai uskovatko
tuotekehityksessa tyoskentelevat henkilot, etta tietoa on tarpeetonta
vieda liiketoimintajohtoon?

Kyselyn tuloksia analysoidessa projektiryhmassa kaytiin keskustelua,
olisiko kysymyksia tiedon viemisesta pitanyt tarkentaa. Olisiko
kysymyksiin vastattu eri lailla, jos kysymyksissa olisi painotettu sanoja
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"itselle tarkead”. Olisiko vastaaja vastannut kysymykseen enemman oman
tydon nakokulmasta, eika yrityksen. Ja jos kysymysten uudelleen muotoilu
olisi muuttanut vastauksia, niin mihin suuntaan. Olisiko vastaukset silloin
olleet [Ahempana projektiryhman ennakko-oletusta siita, etta kanavia ei
ole olemassa tai jos on, niin niita ei kayteta. Vai olisiko vastaukset olleet
edelleen suoritetun kyselyn kanssa samankaltaisia.

Projektiryhman omien kokemusten mukaan tuotekehityksessa
tydskentelevat henkildt ovat aarimmaisen harvoin, jos koskaan

tekemisissa markkinoinnin kanssa.

Kuten teoriatutkimuksessa kavi ilmi, markkinointi toimii Suomessa usein
omana tiimina, eika tyoskentele tiiviisti edes liiketoimintajohdon kanssa.
Tasta voidaan vetaa johtopaatoksia, ettei markkinointi mydskaan ole
tekemisissa tuotekehityksen kanssa. Projektiryhman omien kokemusten
perusteella markkinointi osallistuu aarimmaisen harvoin testausten

suunnitteluun.

Toisinaan testausprojektit saattavat kaynnistya asiakasreklamaatioiden tai
negatiivisen palautteen kautta. Naissa tapauksissa testauksen tavoitteena
on poistaa reklamaatioita aiheuttanut ominaisuus tuotteesta.
Toimeksiantajan nakokulmasta tama tieto tulee usein liiketoimintajohdolta
tuotekehitykseen. Tiedon viemisen jalkeen vastuu itse testauksesta ja
testaustuloksista jaa tuotekehitykselle.

Positiiviset asiakaspalautteet sen sijaan eivat kaynnista testausprojekteja,
vaikka niiden avulla on mahdollista todentaa tuotteen hyvat ominaisuudet
seka kayttda testauksesta saatuja tuloksia osana markkinointia ja
parhaassa tapauksessa myos osana kilpailuetua. Mikali markkinointi ja
tuotekehitys keskustelisivat ja tekisivat enemman toita yhdessa, voisi
myo0s testauksen kulma muuttua negatiivisesta positiiviseen. Parhaassa
tapauksessa testauksen suunnittelussa ja testauksessa korostuisi ennalta
maaritellyt asiakkaalle arvokkaat asiat.
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Tuotekehitys perustuu yrityksen strategisiin linjauksiin. Tana paivana
yritysten tulisi toimia markkinointilahtodisesti, jolloin myods strategisten
linjausten tulee olla kytkoksissa markkinaldhtoisyyteen. Tuotekehityksen
yhteistydta markkinoinnin kanssa on tarkeaa, silla se korostaa ja huomioi
asiakasnakemykset. Tuotekehityksen ja markkinoinnin tulisi olla tyopari.
Markkinointi tuo, valittaa ja jalostaa tietoa tuotekehityksen kayttoon - ja
painvastoin. (Vierula, 2021 s. 224)

Kyselyn perusteella testaustietoa hydédynnetaan yrityksissa hyvin laajasti,
jopa markkinoinnissa (69%). Luku on suurempi kuin hyoédyntaminen
sertifikaateissa (65%).

Projektiryhman omien kokemusten mukaan tuloksia hyddynnetaan kylla
myynnissa, mutta markkinoinnissa vield varsin vahan. Asiakkaan kanssa
keskustellessa testaustulos ja markkinointi samassa lauseessa saattaa
herattaa hammennysta. Mikali yritys kayttaa testaustuloksia osana
myyntia, sita harvemmin on huomioitu testausvaiheessa, vaan samaa
teknista raporttia kaytetaan, niin tuotekehityksen kuin myynnin tai
markkinoinninkin tarpeisiin. Kun testauksen suunnittelu- ja
toteutusvaiheessa ei ole huomioitu raportin lopullista kayttoétarkoitusta,
saattaa siina olla puutteita tai turhaa teknista dataa, joka herattaa
hammennysta lukijassa. Itse testaukseen ja testaustuloksen esitystapaan
tulisi siis kiinnittada huomiota, jolloin ne on raataldity oikeaan
kayttotarkoitukseen.

Projektiryhma kuitenkin koki positiivisena, ettd vastausten perusteella
tuloksia hyddynnetaan laajasti. Tasta voi olettaa, etta myoés
testaustuloksien hyodyntamisesta ollaan kiinnostuneita.

Kysymyksissa 7 ja 8 kysyttiin tunteeko vastaaja, mitka ovat yrityksen
kilpailukyky- ja kilpailuetutekijoita. Vaikka kysymyksen tarkoitus ei ollut
kerata luotettavaa tietoa yritysten kilpailuedun tilasta, tulos yllatti. Se on
vahvasti ristiriidassa tehtyjen tutkimusten kanssa, joissa suomalaiset
yritykset eivat sijoitu korkealle, kun arvioidaan markkinointiosaamista ja
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kilpailuedun Ioytamista. Eraan tutkimuksen mukaan vain 1% yrityksista on
kilpailuetuun perustuva strategia.

Tuntuu epatodennakdiseltd, etta juuri toimeksiantajayrityksen
asiakaskunta eroaa selkeasti muista suomalaisista yrityksista, joissa
kilpailuetu ei ole kirkkaasti kaikkien tiedossa.

Tuloksesta kaytiin lyhyt keskustelu Markku Vierulan kanssa, joka on mm.
kirjoittanut kirjan LOoyda kilpailuetusi (2021). Keskustelussa mietittiin syita
sille, miksi tulokset ovat nain vahvasti ristiriidassa teoreettisen
tutkimuksen kanssa. Vierulan mukaan han on tormannyt tilanteisiin, jossa
jotkut yritykset ovat tehneet pitkan listan kilpailuetuja. Toisille kilpailuetu
on jotain, mika on yritykselle tarkeaa. Toisaalta taas |0ytyy yrityksia,
joiden maaritelty kilpailuetu on sama kuin kilpailijoilla.

Mikaan naista edella mainituista asioista ei tayta kilpailuedun kriteereja.
Tasta voidaankin paatelld, etta jo termin ymmarryksessa on omat
kompastuskivensa. Vastaajat saattavat siis luulla, etta heidan yrityksella
tai tuotteella on selkea kilpailuetu, vaikka todellisuudessa nain ei ole.
Nayttaa silta, etta vastaajien ennakkokasitys kilpailuedusta on
virheellinen. Tydn teoreettisessa osuudessa kasitelldaan ennakkokasityksia
luvussa 5 ja 5.1.

Yli puolet vastaajista olivat kiinnostuneita toimeksiantajayrityksen
koulutuksesta. Tama vahvistaa kasitysta siita, ettd kyseinen koulutus
herattda mielenkiintoa. Hyva asia on myos, etta lahtokohtaisesti vastaajat
kokevat, etta koulutuksesta on hyotya yrityksen eri asemissa
tydskenteleville henkildille, eika vain tuotekehitykselle.

Koulutuksen suunnittelun yhteydessa eri henkiloilta
toimeksiantajayrityksen ulkopuolelta kysyttiin mielipidetta koulutuksen
aiheeseen ja hydodynnettavyyteen liittyen. Palaute oli paasaantodisesti
positiivista ja koulutuksesta saatava tieto nahtiin hyodylliseksi erityisesti
lilketoimintajohdossa tyoskenteleville.
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Yhdessa tapauksessa henkilo ei ymmartanyt miten testaustalo voi luoda
yritykselle tai tuotteelle kilpailuetua. Aiheesta keskusteltiin jalkikateen
projektiryhman seka toimeksiantajayrityksen ulkopuolelta tulevien
henkildiden kanssa. Kyseisessa tapauksessa paateltiin, etta henkilo oli
ymmartanyt, etta toimeksiantajayrityksella on mahdollisuus luoda
kilpailuetu mille tahansa yritykselle. Tulevaisuudessa on siis syyta
huomioida, etta kilpailuetua koskevissa keskusteluissa painotetaan
tuotteen kestavyyteen ja toiminnallisuuteen liittyvien ominaisuuksien esiin

tuomista, tutkimus ja testaustulosten kautta tai niitd hyddyntaen.

7.5 Koulutussuunnitelma

Koulutussuunnitelma pitaa sisallaan suunnitelman koulutuksen sisallosta,
kohderyhmasta ja koulutuksen toteutustavasta.

7.5.1 Osallistujat

Koulutuksen sopivaksi osallistujamaaraksi on arvioitu 8-12 henkea.
Tulevan koulutuksen kohderyhmaan kuuluvat yritykset, jotka valmistavat
tai myyvat ulkokayttéon tai muihin erityisiin sadolosuhteisiin tarkoitettuja
tuotteita tai materiaaleja. Organisaation sisalld kohderyhmaksi on valittu
henkilot, jotka

« vastaavat yrityksen tuotekehityksesta

« vastaavat yrityksen laadunvalvonnasta

« ovat osa yrityksen liiketoimintajohtoa ja/tai vastaavat yrityksen
strategisesta markkinoinnista

* vastaavat markkinoinnista ja myynnista
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Jokaisella osallistujalla on jonkinlainen nakokulma testaukseen jo
ennestaan ja mahdollisesti jokin kasitys testaustarpeesta oman tyonsa

nakokulmasta.

Oletuksena on, etta osallistujat tulevat koulutukseen, koska heidan
tavoitteenaan on hakea uutta tietoa, saastaa testauksen kustannuksissa
ja/tai tuottaa lisaarvoa tuotteelle tai yritykselle.

Koulutukselta osallistujat odottavat uuden oppimista seka hyvaa,
laadukasta ja asiantuntevaa koulutusta.

Suurin osa kyselyyn vastaajista toivoivat koulutusta vain oman yrityksen
kesken ja sen perusteella koulutusta tarjotaan ensin yrityskohtaisesti.
Tassa etuna on, etta osallistujia saadaan koko organisaation sisalta, jolloin
nakodkulmia testauksesta ja tulosten hydédyntamisesta saadaan monesta
eri suunnasta. Mikali koulutus jarjestettaisiin useamman yrityksen kesken
saattaa olla, etta osallistujina olisi lahinna testauksesta vastaavia
henkiloita, jolloin useat eri nakdkulmat puuttuisivat.

7.5.2 Ennakkokasitysten huomioiminen koulutuksessa

Tyon teoreettisessa osuudessa kasitellaan ennakkokasityksia luvussa 5 ja
5.1. Tutkimuksen perusteella ennakkokasityksia on aina ja ne saattavat
vaikeuttaa tai jopa estaa uuden oppimisen.

Ennakkokasitykset ovat siis osa jokaista koulutusta. Haastavimpia tilanteet
erityisesti silloin kun osallistujilla on paljon kokemusta ja osaamista, mutta
joutuvat koulutuksessa muuttamaan omia kasityksia ja toimintatapojaan.
Joillekin muutoksen aikaansaaminen on vaikeampaa eika heilla ole halua
muuttaa omaa ajattelu- tai toimintatapaa ja se saa aikaan ns.

muutosvastarintaa.

Toisaalta haastavana kohderyhmana on myds myynnin ja markkinoinnin
osaajat. Heilla ei valttamatta ole minkaanlaista kokemusta testaukseen
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liittyen, mutta testaus osana myyntia tai markkinointia saattaa tuntua
vieraalta. Sama patee liiketoimintajohtoon. Ajatus, etta testaus otetaan
osaksi organisaation strategiaa saattaa tuntua vieraalta.

Eri kohderyhmien ennakkokasityksia on listattu taulukossa 3.

Taulukko 3. Eri kohderyhmien mahdolliset ennakkoluulot.

Osallistujan asema organisaation Mahdollinen ennakkokasitys
sisalla
Tuotekehitys + Testaamme itse ja saastamme

+ Testaustapamme toimivat
hyvin, emmeka tarvitse
muutosta

Laadunvarmistus * Tuotteemme tayttaa kaikki
standardit ja vaadittavat
kriteerit, muuta ei tarvitse
huomioida.

Operatiivinen markkinointi ja myynti * Testaus ei kuulu
markkinoinnille

« En ymmarra testauksesta
mitaan, eika tarvitse

Liiketoimintajohto + strateginen » Testaus ei ole osa strategiaa

markkinointi » Testaus kuuluu
tuotekehitystoimintaan

» En vastaa testauksesta

* En hyddy testauksesta

Nama tulee ottaa huomioon koulutusmateriaalia tehtaessa. Mikali
koulutusmateriaalissa ei vastata suoranaisesti ennakkokasityksen tuomiin
kysymyksiin tulee kouluttajan olla tietoinen niista ja osallistujista riippuen

raataldida koulutuksen keskustelua sopivaan suuntaan.
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Kyselyssa selvisi, etta suurin osa vastaajista koki, etta heidan yrityksella
tai tuotteella on selkea kilpailuetu. Tama tieto on ristiriidassa teoreettisen
tutkimuksen kanssa, jossa kavi ilmi, etta vain ani harvalla suomalaisella
yrityksella on kilpailuetu. Koulutuksen paamaarana on auttaa asiakkaita
hyddyntamaan testaustuloksia koko yrityksen sisalla ja luoda tai yllapitaa
kilpailuetua. Mikali suurella osalla osallistujista on vaaranlainen kasitys
siita mita kilpailuetu on ja mita silla tarkoitetaan, saattaa se vaikeuttaa tai
jopa estaa koulutuksessa opittavan asian sisaistamisen.

Se kuinka laajasti kilpailukyky ja kilpailuetu maaritellaan ja kuinka suuren
osan se voi vieda koulutuksesta tulee huomioida ja miettia tarkkaan.
Koulutuksen tarkoituksena ei ole olla kilpailuetu koulutus, vaan koulutus
testaustulosten hydédyntamisesta. Kilpailuetu on ikaan kuin ylin taso, jossa
tuloksia voidaan hyodyntaa. Yrityksen strategisista suuntauksista ja
tuotteen ominaisuuksista riippuu voidaanko nain tehda.

7.5.3 Kouluttaja

Paakouluttajana toimii toimeksiantajayrityksen toimitusjohtaja. Han on
koulutukseltaan fyysikko ja opettaja. Hanella on pitka kokemus
testauksesta ja asiakaskoulutuksesta. Han on toiminut myds lukion
matemaattisten aineiden opettajana ja aikuiskoulutuksessa

mernenkulunopettajana.

Hanen koulutus ja tyoelaman kokemus eri organisaatioissa on syventanyt
nakemysta siita, miten testaustuloksia voidaan hyodyntaa monipuolisesti
aina lilkketoiminnan kehitykseen ja strategiseen markkinointiin asti.

Kuten aiemmin luvussa 6 kavi ilmi, asiantuntijan on tarkeaa miettia missa
oma raja kulkee. Onko olemassa asioita, jotka on syysta tai toisesta
parempi jattaa pois esityksesta. Itse testaus kasitteena on laaja ja sita
voidaan hyodyntaa monessa, esim. ohjelmistotestaajalle
toimeksiantajayrityksen koulutuksella ei ole paljoa annettavaa.
Toimeksiantajayrityksen asiantuntijuus perustuu testaukseen ja
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testaustulosten hyodyntamiseen, jossa keskiossa on tuotteen
kestavyyteen ja toiminnalisuuteen liittyvien ominaisuuksien testaus eri

saaolosuhteissa.

Kouluttajan on my0ds tarpeellista tietada milla alalla osallistujat
tyoskentelevat seka osallistujan asema yrityksen sisalla. Koulutuksiin
ilmoittaudutaan etukateen, jolloin tieto saadaan ilmoittaustumisvaiheessa.
Saadut tiedot tulee huomioida ennen jokaista koulutusta. On syyta miettia
minkalaisia ennakkokasityksia osallistujilla saattaa olla testaamisesta seka
millaisia ennakkokasityksia koulutuksen pitajalla saattaa olla heidan
tydnkuvastansa. Koulutusmateriaalia tulee tarpeen mukaan myods
raataldida vastaamaan osallistujien tarpeita esim. oikein valituilla kuvilla ja

koulutuksessa esiin tuoduilla esimerkeilla.

Koulutuksen konkreettisessa toteutusvaiheessa on hyva harkita
ennakkotehtavia ennen koulutusta tai esittelykierroksen pitoa koulutuksen
alussa. Nain saadaan tietoa osallistujista, jolla kouluttaja voi tehda
havaintoja siita, millainen suhde koulutettavilla on testaamiseen ja

mahdollisesti myos tulosten hyddyntamiseen.

Taulukossa 4 on esitetty kouluttajan mahdolliset ennakkoluulot
kohderyhmittain:

Taulukko 4 Kouluttajan mahdolliset ennakkoluulot osallistujia kohtaan.

Kohderyhma Kouluttajan mahdollinen ennakkoluulo

Tuotekehitys Testaukselle annettu budjetti ja sen sisalla
suunnitellaan ja suoritetaan testit. Testeja ei

suunnitella perusteellisesti, vaan testataan kiireella.

Laatu Testauksen avulla taytetaan tarvittavat standardit ja
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vaatimukset. Eivat nde asioita, joita voisi tehda

paremmin.

Liiketoimintajohto ja | Ylmmartavat, etta testaus on oleellinen osa
strategisesta tuotekehitysta, mutta eivat nae sen arvoa omassa
markkinoinnista tyossaan.

vastaavat henkilot

Markkinointi ja Tietavat vahan testauksesta, eika se herata suurta

myynti mielenkiintoa.

Talla hetkelld laadukkaan koulutuksen raja kulkee suomenkielisessa
koulutuksessa, eika taman hetken tavoitteena ole pitaa koulutuksia muilla
kielilla.

Itse kouluttaminen on talla hetkella yhden henkilon varassa. Myohemmin
myds muilla tyontekijoilld on mahdollisuus pitda koulutuksia, kunhan
tarvittava pedagoginen patevyys on hankittu.

7.5.4 Koulutuksen sisalto ja materiaali

Koulutuksen sisalto keskittyy esimerkki testausraporttiin, joka kaydaan
koulutuksen aikana lapi rinnakkain slide show-materiaalin kanssa.
Koulutuksessa kulkee siis koko ajan tekninen ja havainnollistava materiaali
rinnakkain, niiden tarkoituksena on tukea toinen toisiaan. Koulutuksessa

raportti on jaettu seitseman eri otsikon alle, jotka ovat:

« Testattava kohde

+ Testausajankohta



 Testauksen tarkoitus

+ Testausmenetelman sopivuus

» Suoritetut toimenpiteet ja analyysi

* Yhteenveto
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Raportin osien lapikaynnin yhteydessa keskitytaan asioihin, joita eri

kohderyhmien tulee huomioida, jotta testauksesta saatava tulos on juuri

heille mahdollisimman hyodyllinen ja kerrotaan mita ne asiat ovat, joista

kukin kohderyhma hyotyy.

Alla esitetyssa taulukossa 5 on kuvattu koulutusmateriaalin

toteutusvaiheessa huomioitavia asioita kohderyhmittain. Asiat on jaettu

esimerkkitestausraportin otsikoiden mukaan.

Taulukko 5. Koulutuksen asiat raportin kautta peilattuna.

Tuotekehitys

Laatu

Myynti ja
markkinoint

Liiketoimintajo
hto ja
strateginen

markkinointi

Testattava
kohde

Onko naytevalinta oikea

Raporttiin
liitettavaan
kuvaan
merkitaan
testattavat
komponentit ja
tarkkailtava
alue.

Kaytetaan

Nimeaminen
tuotteen ja
materiaalien
seurannan
kannalta esim.
eranumerot.

Kuvamateriaal
i
havainnollinen

Kiinnitetaan huomiota kuvien

laatuun.

Kaytettava kuva valitaan
tapauskohtaisesti.

Kuvassa kokonainen valmis

tuote.

Voidaan kayttaa esim. myyntiin
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teknista ja ns.
oikeaa nimea,
jotta myos
muut
yrityksessa
tunnistavat
mista
tuotteesta on
kyse. Jos
testaustulos on
hyva, voidaan
tulosta kayttaa
myos
tuotekehitykse
n ulkopuolella.

teknisesta
nakokulmasta.
Kuvaan
merkitaan
testattava
komponentti
tai
tarkkailtava
alue.

Tarvittava
testattavien
kappaleiden
maara tulee
huomioida.
Kuinka monta
tarvitaan,
jotta
testaustulos
on luotettava?

tai markkinointiin tarkoitettua
kuvaa tai tuote voi olla omassa
kdyttoymparistossaan.

Tuotenimet samoja, joita yritys
kayttaa myynnissa, jotta
loppuasiakas tunnistaa
tuotteen. Mennaan siis pois
koodeista ja yrityksen sisalla
kaytettavista projektinimista.

Testausaja | Ajankohta, koska testaus on suoritettu. Testauksen “viimeinen
kayttopaiva” vaihtelee kohderyhman ja testauksen tarkoituksen
nkohta
mukaan.
Testauksen tarkoitus on kuvattu lukijan ymmartamalla tavalla.
Testauksen
tarkoitus Materiaalien/ |Tayttaako Loytyyko Onko tuotteessa
komponenttien |tuote tai tuotteesta ominaisuus, mika
sopivuus tai materiaali jokin on valitulle
vertailu. yrityksen ominaisuus |asiakasryhmalle
tuotteelle mita halutaan |merkityksellinen

Aariolosuhteiss
a
selviytyminen
ns. worst case.

Ongelmanratka
isu.

Eri
vaihtoehtojen
kartoitus.

asetetut
tekniset
laatuvaatimuk
set.

Uusi
materiaalin
toimittaja tai
korvaava
materiaali

Erakohtaisten
erojen selvitys
esim.

muovireseptie

nostaa
loppuasiakka
an
tietoisuuteen

Tuotetta
testataan
kayttdolosuht
eissa eli
testausolosuh
teet pyritaan
luomaan
mahdollisim
man lahelle
olosuhteita,

ja erottaa
kilpailijoista esim
kestavyys,
kaytettavyys
(kilpailuetu)

Yrityksen
mainehaitan
poistaminen tai
tuotetta koskeva
laatumielikuvan
parannus.

Parannetaan
mielikuvaa
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n
samankaltaisu
us.

joita tuote
kokee
kaytossa.

brandista,
yrityksesta tai
tuotteesta.

Testausme
. Tekninen. Altistus ja mittaukset kuvataan. Standardeja
netelman hyddynnetaan, jos mahdollista tai ne antavat lisdarvoa
sopivuus testaukselle.
Esitetaan Huomioidaan [|Peilaus Kuvataan
Suoritetut |testausolosuht |valittu kayttoolosuht |alkutilanne.
. . eet esim. standardi ja  |eisiin ja
toimenpite \ympiristonlam |valittu mahdollisuuk |Jos testauksen
et ja potila ja testausmetodi |sien mukaan |aikana tuli
. kosteusprofiili annetaan yllatyksia, niin
analyysi Huolehditaan, [testauksen missa vaiheessa
Testauksen etta testaus vastaavuus |esim. lampotila
eteneminen, on aika-arvio tavoite 45
tyojarjestys. verrattavissa |luonnonolosu |astetta, mutta
edellisiin ja hteissa. vain 43 astetta
Varovainen tuleviin saavutettiin.
eteneminen testauksiin Jos tuote

yleista, jos ei
viela tiedeta
mita
olosuhteita
tuote kestaa.

Onko laitteessa
virrat paalla
vai pois
testauksen
aikana.

Toiminnallinen
testaus.

Jos
testauksella
haetaan
ongelmanratka
isua, niin
selvitetaan
[oytyyko
asiakkaan
omaa
tutkimusta tai

(toistettavuus)

Huomioidaan
poikkeamat
testausmenet
elmassa. Jos
poikkeamia on
niin mika ja
miksi.

selvisi hyvin
testista, milta
tuote
ulkoisesti
nayttaa.

Dokumentoin
nin ulkonako.

Testauksen
aikainen
valokuvaus.

Testauksen
suoritus voi
olla myos
videoitu tai
valokuvattu.

Jos testaus meni
hyvin. Esim.
[ampotilatavoite
45 astetta
saavutettiin,
mutta kokeiltiin
silti 50 astetta.

Peilaus
kayttoolosuhteisii
n, mahdollinen
aika-arvio
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testauksia
ongelmaan
liittyen.

Jos poiketaan
testausmetodis
ta, niin
kerrotaan miksi
piti tai oli hyva

tehda toisin.

Loytyyko Onko testi Kuvataan Tukeeko tulos
Yhteenveto |tuotteessa hyvaksytty vai|ominaisuuksi |yrityksen

parannettavaa |hylatty. a, jotka ovat |arvovaittamaa,

tai mika oli asiakkaan kilpailukykya tai

erityisen Jos hylatty, ostoprosessin |kilpailuetua

hyvaa. niin mista kannalta

syysta. merkittavia. |Mita
ominaisuutta
Kielteisten voisi viela
tulosten esiin |parantaa?
tominen.
esimerkiksi Mika oli hyvaa?
Verrataan
nykyista
tuotetta
omaan
vanhaan ja
huonoon.

Koulutuksessa testaustuloksia havainnollistetaan esimerkkitapauksilla
seka testinaytteilld, joita naytetaan ja kierratetaan osallistujilla. Ennen
koulutusta on syyta tehda huolellinen taustatyd, jossa tutustutaan
koulutettavaan yritykseen ja sen toimintaan. Koulutuksen sisaltoa ja
erityisesti esimerkkitapauksia raataldoidaan, jotta esimerkkitapaukset
yhdistavat kouluttajan sanomat asiat osallistujien tarpeisiin.

Teoriatutkimus asiantuntijapalveluista osoitti, etta asiantuntijoilla on
tapana kayttaa vaikeaa kielta, jota asiakkaan on vaikea ymmartaa.
Tekninen testausraportti on tarkea osa koulutuksessa kaytettavaa
materiaalia, silla se antaa todenmukaisen kuvan testauksesta.
Testausraportteja kuin harvemmin kirjoitetaan "naapurin Matille”.

Testausraporttin tarkoitus ei ole kuitenkaan, etta siita luetaan kaikki
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pienet tekniset yksityiskohdat, vaan sen avulla havainnollistetaan kuinka
teknisesta testaustuloksesta, on mahdollista saada hyodyllista tietoa koko
organisaation kayttoon, aina liikketoimintajohtoon ja myyntiin asti. Muun
esitettavan materiaalin selkokielisyyteen tulee kuitenkin kiinnittaa
erityista huomiota ja koulutusmateriaali tulee tarkastuttaa yrityksen
ulkopuolelta tulevan henkilon toimesta. Nain varmistetaan, etta kaytetyt
termit, ilmaisut ja lauseet ymmartaa myos henkild, joka ei ole testauksen
kanssa paivittain tekemisissa.

Tehdyn kyselyn perusteella testaus- ja tutkimustuloksia pidetaan tarkeina
kts. luku 8.4.1. Taman perusteella oikein toteutettu ja sisalloltaan laadukas
koulutus testaus- ja tutkimustulosten hyodyntamisesta tulee tarpeeseen.

7.5.5 Koulutustila

Jos koulutuksen osallistujat ovat useasta eri organisaatiosta koulutustilana
toimii Solar Simulatorin omat koulutustilat tai vuokratut tilat. Mikali
koulutus pidetaan vain yhden yrityksen kesken, voidaan koulutus pitaa
my0ds asiakkaan tiloissa.

Koulutus suunnitellaan tapahtuvan vain lahiopetuksena tamanhetkisesta
koronatilanteesta huolimatta. Teoreettisen tutkimuksen mukaan
lahiopetus on varmin tapa varmistaa, etta viesti on mennyt perille
tavoitteiden mukaan. Koulutuksen aihe saattaa olla useimmille
osallistujille taysin uusi, jonka vuoksi on hyva nahda myods osallistujien
eleet ja ilmeet, jolloin on helpompi havaita, jos jokin koulutuksen osa
kaipaa enemman huomiota ja keskustelua. Osallistujien on myds helpompi
keskeyttaa ja kysya.

Tehdyn kyselyn perusteella yli puolet vastaajista olivat kiinnostuneita
koulutuksesta (kts. luku 8.4.9) ja kokivat, etta koulutus oman yrityksen
sisalla on mieluisin vaihtoehto (kts. luku 8.4.10). Taman perusteella
ainakin ensimmaiset koulutukset jarjestetaan yrityksille. Nain ollen
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oletetaan, ettd koulutustilat useimmissa tapauksissa tulevat koulutukseen
osallistuvalta yritykselta.

Tama tuo omat haasteensa koulutukseen valmistautumisessa, silla hyvaan
valmistautumiseen kuuluu tieto ja ymmarrys tulevasta koulutustilasta.
Ihanteellinen tilanne on kayda paikan paalla tutustumassa tilaan. Useassa
tapauksessa koulutus saattaa tapahtua pitkan matkan paassa ja
kouluttajalle entuudestaan tuntemattomassa tilassa. Kouluttajan tulee siis
luottaa muiden ihmisten kuvauksiin siita, mita koulutustilalla on tarjota.
(Valimo & Parviainen, 2013 s. 118)

Kun koulutustilan suuruuteen tai pdytien asetteluun ei ole mahdollisuutta
vaikuttaa, tulee tulla toimeen siina tilassa, mika tarkoitukseen on annettu.
On erityisen tarkeaa saapua riittdvan ajoissa paikalle, jotta voi tarkastaa
kaikkien laitteiden toimivuuden seka harjoitella tilassa esiintymista ja
lilkkumista etukateen. Koulutuksen aikana osallistujille ei tule valitella
tilojen mahdollista toimimattomuutta. (Valimo & Parviainen, 2013 s. 120)

7.5.6 Koulutuksen kulku

Koulutuksen aikana osallistujia motivoidaan hyvin suunnitellulla ja
laadukkaalla koulutuksella seka koulutuksen sisallolla, joka kiinnittyy

osallistujien omiin kokemuksiin esimerkkien kautta.

Kyselyn yhteydessa vastaajilta kysyttiin koulutuksen mahdollista
ajankohtaa seka nahdaanko aamupaivalla tapahtuva koulutus aamupalalla
vai iltapaivakoulutus parempana. Koulutus aamupalalla ei noussut
erityisesti suosioon, joten koulutus jarjestetaan kahvitarjoilulla joko ilta- tai
aamupaivalla. Koulutuksen pituus on kolme tuntia.

7.5.7 Arviointi ja palaute

Palautetta kerataan kaikilta osallistujilta heti koulutuksen paatyttya. Jos
koulutuksen tilaaja ei osallistu koulutukseen kerataan tilaajan palaute
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sahkopostilla noin viikon paasta koulutuksesta. Kaikki koulutuksesta saatu
palaute kasitelldaan ja huomioidaan. Palautteen pohjalta tehdaan

tarvittavia muutoksia, tarkennuksia ja lisayksia koulutusmateriaaliin.

Osallistujille jaettavassa paperisessa palautelomakkeessa on enintaan viisi
kysymysta ja se palautetaan lahtiessa, nain varmistetaan, etta

mahdollisimman moni osallistuja kertoo mielipiteensa.

Koulutuksesta pyydetaan palautetta myos noin kuusi kuukautta
koulutuksen jalkeen, jossa halutaan saada palautetta siita, onko
koulutuksessa opittuja asioita hyodynnetty. Yhteydenotot tehdaan
puhelimitse ja sahkdpostilla.

Eteenkin ensimmaisilla koulutuskerroilla koulutusta on kuuntelemassa
myds toinen henkild toimeksiantajayrityksesta, joka arvioi koulutuksen
toimivuutta ja tekee parannusehdotuksia havaintojensa perusteella.

8 Johtopaatokset ja pohdinta

Maailma muuttuu jatkuvasti ja niin yritysten kuin yksittaisten
tyontekijoidenkin tulee pysya mukana muutoksessa. Suomessa yleisesti ei
olla pysytty muutoksen kyydissa ja vain harva yritys on pysynyt ja ottanut
markkinalahtoisen eli asiakkaan tarpeita ajattelevan toimintatavan
kayttoon. Toimintatavan keskiossa on tarjota asiakkaalle arvoa tai

oikeastaan tyokaluja, joiden avulla asiakas voi itse sen luoda.

Jotta yritys pystyy antamaan asiakkaalleen tyokaluja ja sita kautta arvoa,
tulee silla itsellaan olla hyvin mietitty strategia. Strategian keskiossa tulee
olla ne asiat, joilla yritys luo oman kilpailuetunsa. Strategian tulee myos

kertoa, miten kilpailuetu saadaan toteutettua kaytannossa.

Toisaalta sellainen tieto tai osaaminen, jolla yritys saavuttaa kilpailuedun
talla hetkella, ei valttamatta tuota etua kymmenen vuoden kuluttua.

Lopulta kyse on oppimisesta, sen tehokkuudesta ja nopeudesta. Kyky



63

oppia on yrityksille ja organisaatioille erityisen arvokas resurssi, jonka
avulla on mahdollista saavuttaa kestava kilpailuetu.

Kun asiantuntijuudesta lahdetdaan muodostamaan koulutusta ja
kouluttajana toimii asiantuntija, tulee erityista huomiota kiinnittaa
materiaalin toimivuuteen ja selkeyteen. Tutkimuksessa kay ilmi, etta
asiantuntijoilla on tapana puhua vaikeasti ymmarrettavaa kielta. Asioita,
joita asiantuntija itse pitaa itsestaan selvana, voi olla kuulijalle taysin
uutta. Toisaalta hyva asiantuntija tuntee myds omat rajansa ja on valmis
muuttamaan omia kasityksiaan asioista ja antaa uudelle tiedolle
mahdollisuuden.

Taman opinnaytetyon tavoitteena oli luoda toteutussuunnitelma
toimeksiantajayrityksen koulutukselle. Koulutuksen tarkoituksena on antaa
asiakkaille tyokaluja testaus- ja tutkimustiedon laajempaan
hyodyntamiseen koko yrityksen sisalla. Koulutuksessa osallistujat oppivat
nakemaan testaustulosten arvon osana yrityksen strategiaa. Koulutuksen
keskiossa on testaus- ja tutkimustulosten kayttomahdollisuudet
kilpailuedun luomiseen ja yllapitoon tavoilla, joka auttaa asiakasta

luomaan arvoa omille asiakkailleen.

Osana koulutussuunnitelman toteuttamista suoritettiin kysely, jonka
tarkoituksena oli selvittda milla tasolla tuotekehityksesta, testauksesta ja
tutkimuksesta saatavaa tietoa hyodynnetaan organisaatioiden sisalla,
millaiset mahdollisuudet tyontekijoilla on vieda tarkeaa tietoa eteenpain ja
kuinka hyvin organisaatioiden sisalla tiedetaan yrityksen
kilpailukykytekijat seka tunnetaan kilpailuetutekijat. Lisaksi kyselyn avulla
haluttiin selvittaa, millainen tarve kyseiselle koulutukselle on.

Kyselyn vastausprosentiksi tuli 34 %, lisaksi saatiin 17
yhteydenottopyyntda koulutukseen liittyen. Kyselyn tuloksiin oltiin
tyytyvaisia.
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Kyselyn tulokset ja teoreettinen tutkimus ovat toisiaan vastaan
kilpailukyvyn ja erityisesti kilpailuedun tilanteesta yrityksissa ja
organisaatioissa. Kyselyn perusteella yrityksen johto seka tyontekijat ovat
hyvin tietoisia kilpailukyky ja kilpailuetutekijoista, kun taas teoreettinen
tutkimus osoittaa, etta erityisesti kilpailuedun tilanne suomalaisissa
yrityksissa on hyvin heikolla tasolla.

Jo kyselyn suunnitteluvaiheessa tiedostettiin, etta kyselyn tulokset koskien
kilpailukykya ja kilpailuetua, eivat tule antamaan oikeaa kuvaa niiden
todellisesta tilasta. Tavoitteena oli ennemmin herattaa ajatuksia,
tutustuttaa termeihin ja tuoda termien valiset erot esille. Vaikka
tavoitteena ei ollut niinkaan kerata luotettavaa tietoa kilpailutekijoiden
tilasta, tulee ristiriitaatilannetta miettia. Tulevan koulutuksen sisalto
keskittyy nimenomaan testaustulosten hyodyntamiseen strategian
tukipilarina, kilpailuedun lahteena ja jo saavutettujen etujen
kannattelijana. Jos ennakkokasitys kilpailuedusta on vaara saattaa
koulutus lahtea vaarille raiteille heti alusta.

Kyselyn tulosten mukaan testaustuloksia hyodynnetaan laajasti, mika on
toimeksiantajan kannalta hyva asia. Projektiryhman omiin kokemuksiin
perustuen voidaan kuitenkin epailla testaustulosten kayttoa

markkinoinnissa.

Ensimmaisten koulutusten ja palautteiden jalkeen arvioidaan koulutuksen
toimivuutta seka sisaltoa. Tarvittavia muutoksia tehdaan aina tarvittaessa,
mutta alussa materiaalin toimivuuteen, sisaltdoon seka asioiden ilmaisuun

kiinnitetdan erityista huomiota.

Jos esiin nousee erityinen tarve pitaa koulutusta englannin kielella, ne
huomioidaan ja mahdollinen toteutus arvioidaan. Mikali koulutuksia
pidetaan myohemmin muilla kielilla, tulee materiaali kaantaa, tarkistaa

sen toimivuus ja etsia sopiva kouluttaja.
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Koulutuksen materiaalia lahdetaan toteuttamaan viipymatta ja koulutukset
on tarkoitus julkaista toimeksiantajayrityksen nettisivuilla loppu kesasta
2022. Kyselyn kautta yhteydenottopyynnon jattaneisiin ollaan yhteydessa
syyskuun 2022 alussa ja ensimmaiset koulutukset pidetaan lokakuussa
2022.

Koulutuksessa ja oppimisessa vuorovaikutus on tarkeassa asemassa
eteenkin silloin kun opitaan jotain uutta ja jopa ennakkokasityksia rikkovaa
asiaa. Teoreettinen tutkimus tukee hyvin ajatusta sita, etta koulutukset
toteutetaan lahiopetuksena 8-12 hengen ryhmissa, jolloin vuorovaikutus
toimii niin kouluttajan, kuin koko ryhmankin kesken.
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Liite 1: Liitteen otsikko

TESTAUS- JATUTKIMUSTULOKSET
OSANA YRITYKSEN ARVONLUONTIA

Tean opinnaytetyota, jonka aiheana on "Asiantuntijacrganisaation liketoiminnan
uudistaminen — kouluttaminen osana asiantuntijan tyota’. Ky sely on osa tutkimusta,
jossa kermamme yrityksilta ja organisaatioilta taustatietoa koulutustarpeen ja

koulutussisallon suunnittelua varten. Tutkimuksen tilaajana on Solar Simulator Oy,
Kyselyyn vol vastata joke nimella tal nimettomasti.

Kysymyksia on vain 15 ja arvioitu vastausaika on noin nelja minuuattia.

1. Kuinka tarkeaa tuctekehityksesta saatava testaustieto on organisaaticllenne?
Rastita sopivin vaihtoehto.

Testaustiedolla tarkoitamme tuotekehityiksestd, tuthkimuksesta ja testauksesta saatavaa tetoa.

Merkitse vain yksi soikio.

Lilketaiminnalle kriittista
Erittain tarkeaa

Tarkeaa

Wahalsessa maarin

Meik ityksatonta

2. Onko organisaatiossanne valmiiksi mietitty kanava, mita pitkin OLENMMAISET
TIELOT kulkevat tuoctekehityksesta liketoimintajohtoon, myyntiin ja
markkinointiin? Rastita sopivin vaihtoehto.

Merkitse vain yksi soikio.
Kyl

On, mutta niita e kayteta

Ei ole



Onko organisaatiossanne valmiiksi mietitty kanava, mita pitkin UUDET IDEAT
kulkevat tuctekehityksesta liiketoimintajohtoon, myyntiin ja markkinointiin?
Rastita sopivin vaihtoehto.

Ideoilla tarkoitetaan sellaisia kMydoksid, joiden avulla void aan lusda wutta.

Merkitse vain yksi soikio

Kylla
On, mutta niita e kayteta

Ei ole

Onko organisaatiossanne valmiiksi mietitty kanava, mita pitkin
liiketoimintajohto, myynti ja markkincinti saa helposti valitettya UUDET
ASIAKASTARPEET tuotekehitykseen? Rastita olkea vaihtoehto.

Merkitse vain yksi soikio.
Kylla

On, mutta niita e kayteta

Ei ole

Onko organisaatiossanne valmiiksi mietitty kanava, mita pitkin
liiketoimintajohto, myynti ja markkinointi saa belposti valitettya UUDET
TUTKEIMUSTARPEET tuntekehitykseen? Rastita oikea vaihtoehto.

Merkitse vain yksi soikio
Kyl

On, mutta niita e kayteta

Ei ola

Liite 1 /2
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6. Miten hyddynnatte testaustietoa? (Rastita yksi tai useampi vaihtoehto)
Testaustiedolla tarkoitamme tuotekehitykzestd, tutkimuks=esta ja testauksesta saatavaa tietoa.

Valitse kaikki sopivat valhtoshdot

Sertifikaatelssa

Myynnissa

Tuotekehityksessa

Joehdon tyokaluna

Markkinoinnissa

Volsimme hyodyntaa nykyista enemmankin

Seuraavat kaksi kysymystd koskevat organisaation kilpailuetu- ja

, \ kipailukykytekipitd. Alla olevaan kuvaan on tilvistetty termien merkitys seki
Drgﬂn isaation ndiden kahden tekijin =ijodttuminen kilpadjoihin ja asiakkaan tarpeisiin
kilpailukeinot néhden.

Kilpailuetu- ja kilpailukykytekijat

Kilpatukykytekijb: Kilpaiustutekijat:

Ominaisuudet toiminnassa a Omenaisuwdet toiminnassa ja tuot-
tuotfteessa, jotka oval tarkeiti teesea, jotka ovat merkityksellisid
asiakkaille. Nama tekijat tulee aslakkaille ja joiden avulla yritys voi
olla kunnosea, jotta olet saada erotlaviumisiekijan.

mukana kilpailussa.

7. Tiedattekd mihin yrityksenne kilpailukyky perustuu?
Merkitse vain yksi soikio

Kylla, tama on maille selkeaa
Tieto on johtotasolla, muttel muualla
Ei kovin tasmallisesti

| Tuskinpa

Muu:
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8.  Onko yrityksessanne tai sen tuotteella /palvelulla maaritelty kipaiuetu?

Merkitse vain yksi soikio

Kylla on, tama on meille selkeaa
Tieto on johtotasolla, muttel muualla
Ei kovin tasmallisesti

Tuskinpa

huu:

9. Olisitteko kiinnostuneet lyhyesta koulutuksesta, jossa saisitte lisatietoa siita,
milla eri tavoilla testaustuloksia voidaan hyddyntaa organisaation eri tasoilla?

Merkitse vain yksi soikio

Kylla, tuotekehityksemme hyityisl

Kylla, yritysjohto o tyisi

Kylla myynti ja markkinointi hyotyisi

Kylla, johto, tuotekehitys ja markkinginti vhdessa hyotyisi

Ennae koulutusta hyodyllisena

10.  Jos koulutus kinnostaa, niin valitsisitteko mieluiten
Merkitse vain yksi soikio.

Koulutuksen, mika on vain omalle yritykselle
Koulutuksen, missa on osallistujia samalta toimialalta

Koulutuksen, missa on esallistujia eri toimialoilta
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11,  Jos koulutus kinnostaa, niin valitsisitteko miglummin
Merkitse vain yksi soikio.

Aamiainen +koulutus 3 h, syyskuu 2022
Aamiainen +koulutus 3 h, lokakuu 2022
lltapalvakoulutus 3 h, syyskuu 2022
lltapalvakoulutus 3 h, lokakuu 2022

12.  Toimialanne

13. Asemanne organisaatiossa

14. Haluatteko, etta teihin ollaan yhteydessa my&hemmin, jos jarjestamme
tasmakoulutuksen, jonka tavoitteena on, etta testaustuloksia opitaan
hyddyntamaan organisaatiossanne monipuclisesti?

Merkitse vain yksi soikio.

Kylla, kiltos.
Ei kiitos.

15. .Jos vastasit edelliseen kylla, jata sahkdpostiosoitteesi tahan yhteydenottoa
varten.

Kiitos vastauksistanne!

‘Vastaukset kasitellaan ja koostetaan dmettdming, el yisittaizen vastaajan tietoja eratella. Anoastaan
oman sahkopostiosoit teen jattanedin vobdaan clla myahemmin yhteydessa
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Liite 2: Sahkoposti, kyselyn saate

Hei,

Teen opinnaytetyotd, jonka aiheena on "Asiantuntijaorganisaation
liiketoiminnan uudistaminen - kouluttaminen osana asiantuntijan tyota". Kysely
on osa tutkimusta, jossa keraamme yrityksilta ja organisaatioilta taustatietoa
koulutustarpeen ja koulutussisallon suunnittelua varten. Tutkimuksen tilaajana
on Solar Simulator Oy ja yhteystiedot ovat saatu yrityksen asiakasrekisterista.
Kyselyyn voi vastata joko nimella tai nimettomasti.

Kysymyksia on vain 15 ja arvioitu vastausaika on noin nelja minuuttia.

Kyselyyn paaset linkista:
https://forms.gle/FqDkasHP4cpCNXAQ6

Ystavallisin terveisin,

Jenna Pesola


https://eur03.safelinks.protection.outlook.com/?url=https%3A%2F%2Fforms.gle%2FFqDkasHP4cpCNXAQ6&data=04%7C01%7Cjenna.pesola@student.hamk.fi%7Cce4284dec17d4942ccd408d9e6f469f5%7Cfbd2f045b34c467395348f2374355cec%7C1%7C0%7C637794759698988317%7CUnknown%7CTWFpbGZsb3d8eyJWIjoiMC4wLjAwMDAiLCJQIjoiV2luMzIiLCJBTiI6Ik1haWwiLCJXVCI6Mn0%3D%7C1000&sdata=tR%2B782fCEU2x7%2B0v1I7F2LiN3KjaUE1HadEBvnvSK5U%3D&reserved=0

Liite 3 /2

Liite 3: Sahkoposti, muistutussahkopostin saate

Hei,

Tama on muistutusviesti kyselyyn vastaamisesta. Kyselyyn vastataan
nimettomasti ja muistutusviesti on lahtenyt kaikille.

Jos olet jo vastannut kyselyyn, niin kiitos vastauksestasi ja voit jattaa taman
viestin huomioimatta.

Kyselyyn paaset linkista:
https://forms.gle/FgDkasHP4cpCNXAQ6

Ystavallisin terveisin,

Jenna Pesola


https://eur03.safelinks.protection.outlook.com/?url=https%3A%2F%2Fforms.gle%2FFqDkasHP4cpCNXAQ6&data=04%7C01%7Cjenna.pesola@student.hamk.fi%7C0fe3cdbbb56f41a72dce08d9eaf233a3%7Cfbd2f045b34c467395348f2374355cec%7C1%7C0%7C637799148245270852%7CUnknown%7CTWFpbGZsb3d8eyJWIjoiMC4wLjAwMDAiLCJQIjoiV2luMzIiLCJBTiI6Ik1haWwiLCJXVCI6Mn0%3D%7C0&sdata=y8qWqCQLRwAKvLnpSmm%2FaiOMaUk73TDxXtd3rTg5Nqo%3D&reserved=0
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