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1 JOHDANTO

Opinndytety¢ tehdadn yhdelle SMKJ:n eli Suomen myyntimiesten keskusjarjeston
ammattiyhdistykselle. Ammattiyhdistys on Etela-Karjalan myynnin ja markkinoinnin
ammattilaiset ry eli lyhennettynd E-kmma. E-kmma jarjestda erilaista koulutus- ja
vapaa-ajantoimintaa jasenistolle. Hallituksen kokemuksen mukaan j&senid on vaikea
saada aktivoitua toimintaan mukaan. Yhdistyksen strategisena tavoitteena on saada

nykyista jadsenmaaraa.

E-kmma on tehnyt vuonna 2011 asiakastyytyvaisyyskyselyn. Ammattiyhdistyksen
verkkosivut on uudistettu, mutta asiakkaan eivét kay kovin aktiivisesti sivuilla. Jasen-
tapahtumista ilmoitetaan kotisivujen, Myynti ja Markkinointi -lehden, Facebookin,
séhkopostin sek& mahdollisesti myos tekstiviestien valitykselld. Markkinointikiellon
asettaneille ei lahetetd tapahtumatietoja suoramarkkinointina.

Opinnaytetyon tavoitteena on loytad keinoja, joilla vahvistetaan asiakassuhteita ja
kehitetd&n tarjottavia jasenpalveluja. Jasenpalveluja tarjoavat sek& ammattiyhdistys
ettd ammattiliitto SMKJ. Asiakassuhteiden vahvistamisessa ja verkostojen luomisessa
on tarked ymmartda jasenid, heidan tarpeita, arvoja ja kokemuksia. Opinndytetyon
tutkimukset toteutetaan E-kmman jasenistolle. E-kmman jasen saa hydtyja sekd am-
mattiliitolta ettd paikalliselta ammattiyhdistykseltd eli E-kmmalta. Eldkeldisilla on
oikeus osallistua E-kmman sekd SMKJ:n organisoimaan toimintaan, mutta elékelis-
ten toimintaa varten on perustettu oma Seniorikilta. Eldkeldisjasenet ovat mukana ky-

selytutkimuksessa, mutta heidén vastauksiaan késitellaan rajoitetusti.

Tutkimusmenetelmand kaytén tapaustutkimusta ja tutkimusote on empiirinen. Aineis-
tonkeruumenetelmat muodostuvat kvantitatiivisesta kyselytutkimuksesta seké kvalita-
tilvisesta fokusryhmakeskustelusta, joita késittelen luvussa kaksi. Asiakassuhteen
vahvistaminen luvussa kolme, sosiaaliset yhteistyoverkostot luvussa nelja sekd am-
mattiliitoista tehdyt tutkimukset alaluvussa 5.4 muodostavat tyoni teoreettisen viiteke-
hyksen. Luvussa viisi esittelen SMKJ:n ja E-kmman toimintaa. Ammattiyhdistystoi-
minnasta tehdyt tutkimukset muodostuvat osaksi tdmén opinndytetyon tutkimusten

tulkintaa.



Luku kuusi kasittelee kyselytutkimusta, luku seitsemén fokusryhmékeskusteluja ja
luvussa kahdeksan esittelen johtopdatokset ja kehitysajatukset. Teoreettisen viiteke-
hyksen, kysely- ja fokusryhmatutkimuksen pohjalta syntyy kehityssuunnitelma E-
kmmalle. Opinndytetydssa kéytdn E-kmman jésenistd nimitystd asiakas tai jasen ja
jarjestotoimintaan viittaan sanalla toimija. SMKJ:sté kaytan nimitystd ammattijarjesto
ja E-kmmasta nimitysté paikallisyhdistys toimeksiantajan pyynnéstd. SMKJ:n Myynti
ja Markkinointi -lehden nimen kirjoitan toimeksiantajan tavasta poiketen tydsséni

isolla.

2 OPINNAYTETYON TOTEUTUS

Opinnaytety6 tehdaan kiintedsséd yhteistydssa toimeksiantajan kanssa. Alkukartoituk-
sen aikana perehdyn tarkoin paikallisyhdistyksen ja ammattijarjeston toiminnan luon-
teeseen. Aineistonkeruumenetelmistd keskustelen yhdessd toimeksiantajan kanssa.
Tutkimusongelma maardytyy yhdessa toimeksiantajan kanssa kédytyjen keskustelujen
tuloksena. Opinnaytetydn kyselytutkimuksen toteutukseen osallistuu myds ammatti-

jarjeston edustaja.

2.1 Tutkimusongelma, tavoitteet ja tarkoitus

Opinndytetyon tutkimusongelma on selvittdd, miten jasenpalveluja pitaisi kehitta,
jotta E-kmman j&senet saataisiin osallistumaan toimintaan mukaan. Alatutkimuson-
gelmana selvitan, millaista hyotyd ammattiyhdistystoimintaan liittyvat verkostot voi-
sivat tarjota jasenistolle ja miké vaikuttaa jaseniston passiiviseen toimintaan osallis-
tumiseen. Tutkimuksen tuloksia tarkastelen paikallisyhdistyksen eli E-kmman n&ko-
kulmasta. Paikallisyhdistyksen nakdkulmaan perehdyn tutustumalla syvallisemmin E-
kmman ja SMKJ:n toimintaperiaatteisiin. Empiirisen tutkimuksen toteutus vaatii myos

asiakasnakdkulmaan perehtymista.

Opinndytetyon tavoitteena on 10ytd4 keinoja ja kehitysideoita, joilla vahvistetaan asia-
kassuhteita ja kehitetddn tarjottavia jasenpalveluja. Tutkimuksen avulla on tarkoitus
luoda kehityssuunnitelma, jolla varmistetaan parempi asiakastyytyvaisyys. (Liite 6.)

Kvantitatiivisen kyselytutkimuksen avulla selvitan, mit4 palveluja jasenet kayttavat ja



etsin syité passiiviseen osallistumiseen. Laadullisen fokusryhmékeskusteluiden tarkoi-
tus on syventda asiakasymmarrysté ja tuottaa tietoa jasenten kaipaamista liiton tarjoa-
mista eduista ja hyodyistad. Tutkin my6s, mitd lisdarvoja ja hyotyéd verkostoyhteistyo

Voisi tarjota.

Teorian kautta perehdyn, mika vaikuttaa asiakassuhteen hallintaan ja asiakkaiden si-
toutumiseen ja mitd hyo6tyja erilaiset yhteistyoverkostot voisivat jasenille tarjota. Tar-
kedn tietolahteen muodostavat ammattiliitoista tehdyt tutkimukset. Opinnéytetydn
avulla on mahdollisuus syventaéd asiakasymmarrysté ja l0ytaa asiakkaan kayttaytymi-

seen vaikuttavia syita.

Myynnin ja markkinoinnin tehtdvissa suhteilla ja verkostoilla on suuri merkitys tule-
vaisuuden markkinointitoimissa ja myynnissd. E-kmman puheenjohtaja Veli-Matti
Ahosen (2013) mukaan jaseniston aktiivisemmalla osallistumisella luotaisiin tarkeitd
yhteistydverkostoja, sill& jasenet toimivat erilaisissa myynnin ja markkinoinnin tehta-
vissa. Jasenet voisivat verkostoitua keskendan. Ahosen nakemyksen mukaan olisi tar-

keda myos aikaansaada yhteistoimintaa paikallisen yrittajajarjeston kanssa.

2.2 Tutkimuksellinen lahestymistapa

Opinnaytetyon tutkimusote on empiirinen, silla tutkimustuloksia saadaan tekemalla
konkreettisia havaintoja tutkimuskohteesta, analysoimalla ja mittaamalla sitd. Tutki-
musaineistot ovat tutkimuksen keskiossa ja toimivat tutkimuksen tekemisen lahtokoh-
tana. Tutkimusaineisto keratdan kvantitatiivisen kyselytutkimuksen ja kvalitatiivisen

fokusryhmékeskustelun avulla.

2.2.1 Tutkimusmenetelméana tapaustutkimus

Tapaustutkimus (case study) on tyypillinen tutkimusmenetelmé liiketaloustieteissé ja
se soveltuu hyvin kehittdmistyon lahestymistavaksi, kun tutkimuksella halutaan tuot-
taa kehittdmisideoita ja -ehdotuksia. Tapaustutkimuksella pyritddn tuottamaan syvél-
listd ja yksityiskohtaista tietoa tarkkaan rajatusta tutkittavasta ilmiosté sen todellisessa
tilanteessa tai toimintaymparistossa. Tapaustutkimuksessa voidaan kayttaa hyodyksi

monenlaisia laadullisia aineistonkeruumenetelmid kuten ryhmahaastattelu ja havain-



nointi, mutta siihen voidaan liittdd myos maéardllisia aineistonkeruumenetelmia kuten
kyselytutkimus. (Ojasalo ym. 2009, 52-55.) Yinin (2009, 2) mukaan tutkimusmene-
telmaksi kannattaa valita tapaustutkimus, jos tutkija ei voi kontrolloida tapahtumia,
aiheesta on vain vahan empiiristé tietoa, tutkimuskohteena on eldavén elaman ilmid tai

etsitdan vastausta kysymyksiin miten tai miksi.

Erikssonin ja Koistisen (2005, 4) mukaan tapaustutkimuksessa tarkastellaan yhté tai
useampaa tapausta ja méaéritella, analysoidaan ja pyritddn ratkaisemaan tutkimuksen
kohteena olevaan tapaukseen liittyva ongelma. Oleellista on osata valita, rajata ja pe-
rustella tarkasti tutkittavana kohteena oleva ilmid. Aineiston analyysissd voidaan kéyt-
td4& monenlaisia metodeja. Yin (2009, 27) muistuttaa, ettd tapaustutkimuksen huolelli-
sella suunnittelulla saavutetaan tutkimukselle asetetut tavoitteet varmemmin. Suunnit-
telussa téarkeitd ja huomionarvoisia seikkoja ovat tutkimuskysymykset, tutkimusase-
telma, analyysiyksikko tai -yksikot, teorian suhde toteutettavaan tutkimukseen sek&
tulosten tulkitsemisen kriteerit. Eriksson ja Koistinen (2005, 6) kirjoittavat, etta tutki-
jan on perusteltava, miksi juuri tietty tapa maéritella tapaus on hyddyllinen tai jarkeva.
Tapaus on mahdollista maarittdd ennen tai jalkeen aineiston keraamisen. (Patton
1990.)

Tapaustutkimukset voidaan jakaa erilaisiin tyyppeihin, jotka jaotellaan esimerkiksi
sen mukaan, mitd tutkimuksella tavoitellaan. Stake (1995, 3-4) jakaa tapaukset kol-
meen tyyppiin eli itsesséan arvokas tapaustutkimus, kollektiivinen tapaustutkimus ja
valineellinen tapaustutkimus. ltsessaan arvokkaassa tapaustutkimuksessa tutkijalla on
kiinnostus tiettyyn ainutlaatuiseen tapaukseen, jota han haluaa ymmartaa yksityiskoh-
taisesti. Tavoitteena ei ole laajemman ilmién ymmartaminen eikéd yleisen teorian
muodostaminen. Kollektiivisessa tapaustutkimuksessa tutkimus muodostuu useista
tapauksista. Oleellista tutkimuksessa on naiden yksittdisten tapausten valiset yhdista-
vét tai erottavat seikat. Vélineellisessa tapaustutkimuksessa tutkimuksen avulla pyri-
tddn ymmartdmaan jotain muuta kuin pelk&stddn kyseistd tapausta. Tutkimuskysy-
mykset pitédisi miettid huolellisesti ja tarkasti ennen tutkimusta. Tapauksen avulla on
tavoitteena saada sellaista tietoa, jota hyddynnettéisiin jatkossa myos erilaisissa kon-
teksteissa.



Tapaustutkimuksen tarkoituksena ei ole tuottaa tilastollisia yleistyksid. Staken (2005,
7-8) mukaan tapaustutkimuksen pééatarkoitus on saada tulokseksi yksityiskohtaista ja
tdsmentavaa tietoa tutkitusta aiheesta. Tapaukset voivat olla kuvailevia tai selittavid,
mutta molemmat perustuvat yhden tapauksen seikkaperdiseen ja intensiiviseen tutki-
miseen. Tapaustutkimuksen tarkoitus oli selittda asioiden syité ja auttaa luomaan kehi-

tyssuunnitelma.

Opinnaytetydssani tutkittava tapaus on Eteld-Karjalan myynnin ja markkinoinnin
ammattilaisten eli E-kmma:n jasenten kayttaytyminen. Kyseessd on Staken (2005, 3—
8) jaottelun mukaisesti itsessadn arvokas tapaus, jota halutaan selittdd tutkimuksen
avulla. Paatarkoitus on saada yksityiskohtaista ja tdsmentévéa tietoa tutkitusta aihees-
ta. Koska kohde taytyy ymmartad kokonaisuutena eli tapauksena (case), perehdyn E-
kmman toimintaa ja etsin viitekehyksen, kyselyn ja fokusryhmékeskustelujen avulla
kokonaisvaltaisesti tietoa. Koska paikallisyhdistyksen toimintaan vaikuttaa myds am-
mattijarjeston eli SMKJ:n toiminta, minun taytyy ymmartaa osittain myods ammattijar-

jestdn toimintaperiaatteita. SMKJ:n toimintaa ei voi rajata tutkimuksen ulkopuolelle.

Opinndytetyd koskee vain yksittdistd tapausta ja tutkimustuloksia ei ole tarkoitus
yleistdd muiden paikallisyhdistysten toimintaan. Valitsen strategiseksi l&hestymista-
vaksi tapaustutkimuksen, koska haluan ymmartaa tutkimuksen kohteen syvallisemmin
ja huomioida siihen liittyva kontekstin. Koska tutkimuksen tarkoitus on myds toimin-
nan kehittdminen ja tutkimuksen lopullinen valmistuminen kest&é pitkan ajanjakson,
tutkimuksen aikana informoin jasenyhdistykselle kiireellisista kehityskohteista. Opin-
naytetyon tutkimusmenetelmd sivuaa toimintatutkimuksen ominaispiirteitd, mutta

resurssien rajallisuus ei mahdollista toiminnallisten kehitystoimien tulosten seurantaa.

2.2.2 Kvalitatiivinen ja kvantitatiivinen tutkimus

Kvalitatiivinen tutkimus perustuu todellisuuden moninaisuuteen ja tutkimuksessa py-
ritddn tutkimaan kohdetta mahdollisimman kokonaisvaltaisesti. Tutkijan on perehdyt-
tavé arvolahtokonhtiin, silld arvot muovaavat tulkintaa. Kvalitatiivisessa tutkimuksessa
pyritddn 10ytdmaén ja paljastamaan tosiasioita, eika sill4 pyrit4 todentamaan totuus-
vaittdmid. Tutkimus l&htee kielen piirteiden tutkimisesta edeten sdannénmukaisuuk-

sien etsimiseen. Taman jalkeen pyritddn ymmartdmaan toimintaa eli teemoittamaan ja



tulkitsemaan ja lopuksi reflektoimaan. Aineistoa kéasitelladn holistisesti ja syvallisesti
sen intuition valossa, joka on syntynyt yksityiskohtaisen perehtymisen avulla. (Hirs-
jarvi ym. 2009, 161, 165.)

Puusa (2011, 114-115) kirjoittaa, ettd laadulliselle aineistolle on tyypillista, etta ai-
neistoa kerdtdan useassa vaiheissa ja usein erilaisilla menetelmilld, jolloin analyysia
tehdddn koko tutkimusprosessin ajan. Vuoropuhelu aineiston keruun ja analyysivai-
heen vélissa lisdd tutkimuksen joustavuutta ja mahdollistaa muutosten tekemisen.
(Eisenheardt 1989, 538-539.) Myd6s Hirsjarvi (2009) painottaa, ettd l&htékohtana on
aineiston yksityiskohtainen ja monitahoinen tarkastelu, joten tutkimus toteutetaan
joustavasti ja tutkimussuunnitelmaa muutetaan olosuhteiden mukaisesti. Tapaukset
ovat ainutlaatuisia ja aineistoa tulkitaan sen mukaisesti. (Hirsjarvi ym. 2009, 164.)
Kvalitatiivisen aineiston pohjalta ei voi tehda kuitenkaan laajemmin yleistettavia péa-
telmi&. Kvalitatiivisen aineiston tuella voidaan tehda terévid kysymyksié, jotka kvanti-
tatiivinen aineisto saattaa todistaa tilastollisesti merkittaviksi. (Mattila 2006, 51.) Paa-
tutkimusmenetelména kéytan kyselytutkimusta, jota tdydennan fokusryhmakeskuste-

lujen avulla.

Laadullisen tutkimuksen luotettavuuden arvioinnissa ei ole olemassa yksiselitteisia
ohjeita. Tutkimusta tulee arvioida kokonaisuutena, jolloin tutkimuksen siséinen joh-
donmukaisuus on tarkeé seikka. Tutkimuksen luotettavuutta voidaan arvioida Tuomen

ja Sarajarven (2013, 140-141) mukaan seuraavien seikkojen avulla.

e Tutkimuksen kohde ja tarkoitus on madritelty eli tiedetddn, mita ollaan tutki-
massa ja miksi.

e Oma sitoutuminen on tunnistettu eli mééritelladn miksi tutkimus on tarkea, mi-
t& on ajateltu tutkimuksen alussa ja onko tutkijan ajatus muuttunut tutkimuksen
kuluessa.

e Aineiston keruuseen liittyvat seikat on tiedostettu ja madritelty ja kuvattu seké
menetelmana etté tekniikkana.

e Tutkimuksen tiedonantajien valinta on perusteltu ja tiedonantajat pysyvét ano-
nyymeina.

e Tutkijan ja tiedonantajien suhde on arvioitu ja tiedonantajat ovat hyvaksyneet

tutkimuksen sisallon.



e Tutkimuksen kesto on mééritelty.
e Aineiston analyysi on kuvattu tarkasti (lapinakyvyys).
e Tutkimuksen raportointi on kuvattu.

e Tutkimuksen luotettavuus on arvioitu ja eettisyys on huomioitu.

Edelld mainittua laadullisen tutkimuksen sisallon luotettavuutta voidaan Tuomen ja
Sarajéarven (2013, 137) mukaan arvioida esimerkiksi Tynjalan (1991) teoriaan pohjau-
tuen. Siirrettdvyys kuvaa, voidaanko tulokset siirtdé toiseen kontekstiin. Uskottavuus
kertoo tutkimuksen totuusarvosta eli tutkimuksen pysyvyydesté ja neutraalisuudesta.
Tutkimustilanteen arvioinnissa tutkijan pitdisi huomioida erilaiset ulkoiset vaihtelua
aiheuttavat tekijat seka tutkimuksesta ja ilmiosta itsestaan johtuvat seikat. Vastaavuu-
den arvioinnissa tarkastellaan vastaavatko tutkijan rekonstruktiot tutkittavien todelli-
suudesta alkuperéisid konstruktioita. Vahvistettavuutta parantaa, ettd tehdyt tulkinnat
saavat tukea toisista tutkimuksista ja triangulaatiosta.

Tuomen ja Sarajarven (2013,138) teoksessa mainitaan myds Niirasen (1990) teoria,
jonka mukaan luotettavuutta kuvaa, ettd ulkopuolinen henkil6 tarkistaa tutkimuspro-
sessin toteutumisen. Aineistoa pitdisi kasitella myos systemaattisesti. Willbergin
(2009, 4) mukaan aineiston systemaattiseen kasittelyyn vaikuttaa aineiston pienuus,
jolloin aineisto voi jaada kuvailun tasolle, aineisto ei ole riittavasti kyllaantynyt ja
ongelmana voi olla tulkinnan rakentamisen vaikeus. Luotettavuuteen vaikuttaa myogs
objektiivisuus eli havaintojen luotettavuus ja puolueettomuus. Tutkijan on pohdittava,
pyrkiikd han kuulemaan tiedonantajan ajatuksia vai suodattuuko kertomus tutkijan
oman viitekehyksen lapi. (Tuomi & Sarajarvi 2013, 135-136.)

Kvantitatiivisessa tutkimuksessa korostetaan laadullisesta tutkimuksesta poiketen
yleispétevié syyn ja seurauksen vélisia suhteita (Hirsjarvi ym. 2009, 165, 139-140).
Paatelmat tehdaan tilastolliseen analyysiin perustuen, luotettava otos on mietitty tark-
kaan ja aiemmista tutkimuksista on tutustuttu johtopéaatoksiin (vrt. Ahopelto 2009).
Suositeltava havaintoyksikdiden maéra on véhintdén 100 (Heikkila 2004, 45).

Kvantitatiivinen tutkimus soveltuu hyvin tiedonkeruumenetelmaksi, kun tutkittavasta
ilmidsta on jo olemassa tietoa. Tutkimus voidaan toteuttaa esimerkiksi kyselyn avulla.

Kyselylomakkeen laatiminen on helpompaa, kun tiedetadn, mitd kysytdén. Kvantita-



titvinen tiedonkeruumenetelméa perustuu tilastolliseen tutkimukseen ja silla voidaan
tutkia suuren joukon mielipiteitd tutkittavasta ilmiosta. Kyselyn heikkoutena on muun
muassa tuotetun tiedon pinnallisuus sekd annettujen vastausten totuudenmukaisuus ja
kyselylomakkeen tulkinnanvaraisuus. (Ojasalo ym. 2009, 108.) Vilkan (2007, 28) mu-
kaan kysely soveltuu hyvin myds hyvin henkil6kohtaisten asioiden tutkimiseen esim.

kayttaytymiseen liittyvaan tutkimukseen.

Kvantitatiivisen tutkimuksen luotettavuuteen vaikuttaa reliabiliteetti, validiteetti ja
objektiivisuus. Tutkimuksen reliabiliteetti tarkoittaa tutkimustulosten pysyvyytta mit-
taustuloksesta toiseen. Tutkimuksen validiteetti tarkoittaa tutkimuksen kykyéd mitata
sitd, mitd tutkimuksessa on tarkoitus mitata. Kyselytutkimuksen validiteetti on hyvé,
kun tutkija on onnistunut siirtdmaan tutkimuksessa kaytetyn teorian kasitteet ja ajatus-
kokonaisuuden lomakkeeseen eli mittariin. (Hirsjarvi ym. 2009, 231-232.) Tutkimuk-
sen reliabiliteettiin vaikuttaa myo6s vastauskato. Pahkisen (2012, 175-176) mukaan
puuttuvat havaintoyksikét suurentavat tunnuslukujen keskivirheitd ja monimuuttuja-
analyysissa yksittaiset puuttuvat havainnot voivat poistaa havaintoyksikén koko tietu-

een analyysin ulkopuolelle.

Luotettavuuteen vaikuttaa valitut tutkimusyksikot. Tutkimusyksikadilta vaaditaan peit-
tavyyttd eli kehikkoperusjoukko vastaa perusjoukon mielipiteita mahdollisemman
hyvin. Otannassa pitda toteutua satunnaisuus, vastauskato taytyy huomioida ja tilasto-
yksikot kannattaa tarkistaa ja tehdd korjaus- ja saatopainotuksia, jotta tulokset ovat
mahdollisimman luotettavia. Liséksi tutkimusyksikoiltd kerdttdvan tiedon on oltava
osuvaa eli tieto on muutettu toimiviksi kysymyksiksi. Mittavirheet pitaisi eliminoida
eli vastaajan pitdisi ymmartaa kysymys oikein, ettd han ei anna virheellista vastausta.
Tarkistusvirheita ei saa syntya eli aineiston koodauksessa, taltioinnissa ja analysointi-
vaiheessa on oltava erittdin huolellinen. (Pahkinen 2012, 15.)

Vilkan (2007, 16) mukaan tutkimuksen tulosten tulkinnassa tulokset asetetaan tutki-
muksen ulkopuoliseen viitekehykseen ja viitekehyksestd riippuen tuloksia voidaan
tulkita monin tavoin. Tama voi vaikuttaa tulosten objektiivisuuteen. (Alkula ym. 1995,
297, 299.) Heikkilan (2004, 185) mukaan kokonaisluotettavuus on hyvd, kun otos

edustaa perusjoukkoa ja mittaamisessa on mahdollisimman vahan satunnaisvirheita.



2.2.3 Fokusryhmakeskustelu aineistonkeruumenetelméana

Fokusryhmét ovat keskusteluja, joissa joukko vapaaehtoisia osallistujia kutsutaan kes-
kustelemaan vapaamuotoisesti. Keskustelu kestaa tunnista kahteen. (Moisander &
Valtonen 2006, 72.) Tyypillisesti ryhmakeskusteluissa on neljasta kahdeksaan ihmista
ja keskusteluja voidaan toteuttaa useammalla eri ryhmalla. Rekrytoitavien osallistujia
kannattaa kutsua minimimadrdd enemmaén, jos joku jattdad tulematta tilaisuuteen.
(Eriksson & Kovalainen 2008, 182.) Fokusryhmatutkimusta voidaan kayttéa aloitus-
vaiheen analyysissd, tdydentdd sen avulla muilla menetelmilld saatavia tuloksia tai
laajentaa tutkimusotetta. (Parviainen 2005, 54). Kehitystyossd halusin fokusryhma-
keskusteluiden avulla tdydentad tuloksia seka laajentaa tutkimusotetta.

Fokusryhmat voivat olla hyvin erilaisia. Ne voivat koostua asiantuntijoista, toisilleen
vieraista ihmisista tai valmiista sosiaalisista ryhmistd. Ryhmén tehtdvat voivat olla
my6s hyvin erilaisia esimerkiksi mielipiteiden vaihto tai ideoiden tuottaminen. Tehté-
va vaikuttaa oleellisesti myds vuorovaikutuksen luonteeseen. (Moisander & Valtonen
2006, 72.) Valtosen (2011, 91, 221) mukaan eritaustaisten ja eri tavalla tutkittavaan
ilmioon kutsuttavien henkildiden mukaan kutsuminen voi tuoda esille uusia nakokul-
mia. Kuitenkin ryhmdn jasenten tulisi jossain mielessd edustaa samaa, jotta heill& olisi
jonkinlainen yhteinen pohja ja mielenkiinto keskustella keskendan. Myds Tuomen ja
Sarajarven (2013, 90) mukaan laadullisessa tutkimuksessa on hyvé pohtia, haluaako
aineiston olevan heterogeeninen vai homogeeninen. Tutkijan on mietittavd, haluaako
kuvata kokonaisuutta yhtenevaisyyden vai erityispiirteiden avulla. Tekemassani tut-

kimuksessa kuvaan kokonaisuutta erityispiirteiden avulla.

Fokusryhmétutkimuksella voidaan tutkia mitd tahansa toimintaa, mihin liittyy yhtei-
sesti tuotettuja arvoja, normeja, kaytantoja, uskomuksia tai asenteita. Ryhmén avulla
voidaan selvittdd kayttdjien tarpeita, mieltymyksid, subjektiivisia reaktioita ja ideoita
palvelujen tai tuotteiden kehitysté varten. Fokusryhmaéssa annettuihin ihmisten lausun-
toihin pitdd kuitenkin suhtautua harkiten, silla luotettavuuteen vaikuttaa suuresti ryh-
ma- ja tilannesidonnaisuus. Menetelmén vahvuuksia on tutkimuksella saatava rikas
laadullinen aineisto sek& lyhyessa ajassa saatava monipuolinen tieto. (Parviainen
2005, 54-55, 61.) Tutkimuksen onnistumiseen vaikuttaa tutkimuskysymysten rele-

vanttius sek& analyysin huolellinen toteutus. (Eriksson & Kovalainen 2008, 190.) Val-
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tosen (2011, 97) mukaan ryhmakeskusteluja voidaan analysoida monella eri laadulli-
sella analyysimetodilla:  keskusteluanalyysilla, diskurssianalyysilla, metafora-
analyysilla, narratiivisella analyysilla tai teema-analyysilla. Ty0sséni kdytan teema-
analyysid. Liamputtongin (2011, 166-167) mukaan tiedon tarkka hy&dyntdminen
edellyttdd kuitenkin aineiston tarkkaa litterointia, jotta ryhman keskindinen vuorovai-

kutus tulisi myds huomioitua.

Ryhmaékeskustelun vahvuutena voidaan korostaa vuorovaikutteisuutta. Keskusteluti-
lanteessa osallistujat aktivoituvat mahdollisesti myds kehittdmaan késiteltavasta ai-
heesta jatkokysymyksi4, jolloin heiddn oma nakemys korostuu. Fokusryhmékeskuste-
lu mahdollistaa arkikielen kayttdmisen, jolloin tutkijalla on mahdollisuus saada selvil-
le osallistujien todellinen kasitys tutkimuksen kohteena olevasta asiasta. (Liamputtong
2011, 166-167.) Fokusryhmaéssa kannattaa myos tarkastella, miten ryhman ideat ja
kokemukset “ruokkivat” toinen tosiaan ja synnyttdvét uutta tietoa sosiaalisessa vuoro-

vaikutuksessa. (Eriksson & Kovalainen 2008, 190.)

Ryhmakeskustelussa ryhmaén vetéjalla on tarkeé rooli. Vetdjan roolina on virittad mie-
lipiteille avoin tunnelma, rohkaista ja kannustaa keskustelijoita keskustelemaan kes-
ken&dén osallistumatta itse keskusteluun. Vetdjan on varottava antamasta verbaalista tai
nonverbaalista palautetta tietynlaisille tai tietylla tavalla ilmaistuille mielipiteille. N&in
vetdjd voi tahattomasti ohjata ryhmaéléisid antamaan odotuksenmukaisia vastauksia.
(Valtonen 2005, 223-226.) Ryhman vetédja paatehtavanad on ohjata keskustelua ja var-
mistaa, ettd kaikki aihepiirit kdydaan l&pi. Tukena voidaan kayttdd esimerkiksi teema-
listaa. (Ojasalo ym. 2009, 101.)

Fokusryhmékeskustelujen tulosten arvioinnissa pitdd muistaa ryhmanvetdjan roolin
vaikutus, joka kannattaa reflektoida osana tutkimusprosessia. Ryhménvetdjé voi vai-
kuttaa keskusteluun palkitsemalla tietynlaisista keskusteluteemoista, tekemalla lisaky-
symyksid ja sivuuttamalla toisia teemoja tarttumatta niihin. Osallistujat tulkitsevat

myo6s ryhmanvetdjan seké toistensa eleita ja ilmeité. (Valtonen 2011, 89.)
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2.3 Opinnaytetyon eteneminen

Opinnéaytetyoprosessin alussa tutustun asiakassuhteita ja verkostoja seka verkostoitu-
mista kasittelevéan teoriaan. Tutustun myds SMKJ:n ja E-kmman verkkosivuihin ja
haastattelen hallituksen puheenjohtajaa ja yhtd jasentd. Perehdyn mahdollisemman
hyvin E-kmman toimintaan ja tdydennén tietoja kysymysten avulla myds tyon edetes-
S&.

Tutkimuksen alussa olen kiintedssé sahkdpostiyhteydessd SMKJ:n koulutus- ja tutki-
muspaallikon kanssa. Tutustun aiemmin tehtyyn asiakastyytyvaisyyskyselyyn, toimin-
takertomukseen seka liittotasolla tehtyyn SMKJ:n tyomarkkinatutkimukseen. Pereh-
dyn Myynti ja Markkinointi -lehden siséllon rakenteeseen sekda SMKJ:n paikallisjar-
jestdjen hallituksille tarkoitettuun aktiivioppaaseen. Aktiivioppaassa on esitelty halli-
tusten toiminnan tavoitteita sekd@ toiminnan velvoitteita ja hallituksessa toteutettavaa
tehtdvanjakoa. Perendyn mahdollisimman hyvin my6s muuhun liittotasolla tapahtu-
vaan markkinointiviestintaan, liiton jasenille tarjottaviin palveluihin seké tietojen ka-

sittelyyn ja liiton muihin toimintatapoihin ja malleihin.

Ennen kyselytutkimuksen toteutusta paaliitto lahettdd pyynnosténi tekstiviestin E-
kmman jasenille. Jasenia pyydetaan paivittimaan oma sahkdpostiosoite. Toteutan
kyselytutkimuksen toukokuussa Webrobol-ohjelmalla seké& suorapostituksena. Asia-
kasymmarrystd syvenndn kesdkuussa toteutettujen kahden fokusryhmékeskustelun
avulla. Ennen keskustelujen toteutusta perehdyn fokusryhmakeskusteluja kasittele-

vaan kirjallisuuteen, jotta osaan toimia keskustelutilanteessa oikealla tavalla.

Fokusryhmékeskustelut litteroin kesdkuussa. Kirjoitan kesé-elokuun aikana teoreettis-
ta viitekehystd. Syyskuusta marraskuuhun analysoin ja raportoin kvantitatiivista kyse-
lytutkimusta, teen johtopédétokset ja arvioin luotettavuutta. Taydennén teoreettista vii-
tekehystéd tutustumalla ammattiyhdistystoiminnasta tehtyihin tutkimuksiin. Kirjoitan
opinnéytetyoprosessin aikana E-kmmassa ja SMKJ:ssé tehtyja kehitystoimenpiteita

opinndytetyohon.

Fokusryhmékeskustelujen purkaminen vaatii odotettua enemman sisaltoon ja teknii-

koihin perehtymistd, joten analysoin tarkemmin sisallon vasta kyselytutkimusten ra-
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portoinnin jalkeen. Keskustelujen toteutuksen jalkeen etsin lisaa tietoa verkostoitumi-
sen hyodyistd. Analysoin laadullisen aineiston vasta helmikuun aikana, kun minulla
on ajallisesti yhtdjaksoinen aika syventyd aineiston purkamiseen. Ennen aineiston
purkamista kertaan kaikki siihen asti syntyneen aineiston. Helmi-huhtikuun aikana
Kirjoitan johtopaatoksia ja viimeistelen opinndytetyotd. Tutkimustulokset annan ja-

senyhdistyksen kaytettavéksi jo ennen varsinaisen opinnaytetyon valmistumista

3 ASIAKASSUHTEIDEN VAHVISTAMINEN JA HALLINTA

Asiakassuhteiden vahvistaminen ja hallinta on osa asiakassuhteiden johtamista. Asia-
kassuhteen hallinta l&htee asiakassuhteen luomisesta. Asiakassuhteen vahvistaminen
ja hallinta vaatii asiakkaan kokemusten ja tarpeiden ymmartamista, asiakkaiden kuun-
telemista ja strategian luomista, jotta asiakassuhteita pystyisi kehittdm&én. Asiakas-
suhteiden kehittdminen ja hallinta edellyttdd myos asiakastiedon késittelya. Jotta asia-
kassuhteita voi vahvistaa ja hallita pitdd ymmaértad, miten asiakkaat ovat sitoutuneet

asiakassuhteeseen ja miten asiakasta pystyy sitouttamaan.

Tarkastelen asiakassuhteita voittoa tavoittelemattoman organisaation nékodkulmasta.
Liiketaloudellisesta nakdkulmasta teoriaa 16ytyy runsaasti, mutta saatavilla oleva Kir-
jallisuus on rajallista, kun tutkimuksen kohteena on yhdistystoiminta. Erilaiset CRM
jarjestelmat auttavat asiakastiedon hallinnassa ja asiakassuhteen kehittdmisessa. Paa-
vastuu jarjestelmien kehittdmisessa ja yll&pidossa on ammattijarjestolla eli SMKJ:114,

joten kasittelen aihealuetta hyvin suppeasti.

3.1 Asiakassuhteen luominen

Tassé opinndytetyossa asiakassuhteella tarkoitan E-kmman jasenten ja paikallisjarjes-
ton valistd suhdetta, joka syntyy erilaisista sidoksista. Jasenista k&ytan myos nimitysté
asiakas ja tarkastelen asiakassuhdetta Gronroosin (2009) asiakassuhdemarkkinoinnin
ajatusten mukaisesti. Ammattijarjestoon viittaan teoreettisessa viitekehyksessa myods
sanalla toimija. Ammattijarjeston asiakkuus alkaa virallisen liittymisen ja ensimmai-

sen maksetun jadsenmaksun myota. Asiakkuuteen liittyy siten myods palvelujen ja hyo-
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dykkeiden vaihdantaa. Asiakassuhdetta ei kuitenkaan valttaméattd synnyta pelkka liit-

tymislomake vaan suhteen syntymiseen tarvitaan toimintaa.

Gronroosin (2009, 60) suhdemarkkinoinnin késitteiden mukaan asiakassuhteen muo-
dostumisesta ei paata toimija vaan asiakas. Asiakassuhde on muodostunut, kun asiakas
kokee, ettd han ja palveluntarjoaja ajattelevat samanhenkisesti. Asiakassuhteeseen

kuuluu vastavuoroisuus, jolloin kyse on molempia osapuolia hyodyttavésta suhteesta.

Oleellisen osan asiakkuusajattelua muodostaa asiakkuuden luomisen vaihe. Asiak-
kuuden luomisen vaiheessa ei pid4 unohtaa asiakkuuden syntymisen hallintaa, myon-
teisen ensivaikutelman aikaansaamista seka esteettisen ulottuvuuden huomioimista ja
hallintaa tilanteissa, joista puuttuu henkilékohtainen vuorovaikutus. (Lehtinen 2004,
148-150.) Esimerkiksi asiakassuhteen luomisen vaiheessa voisi vélittaa tietoa palve-
luista, pyrkid vaikuttamaan asenteisiin ja luoda kokeilunhalua esimerkiksi tutustumi-

sen ja kokeilumahdollisuuden avulla. (Bergstrom & Leppanen 2009, 475.)

Asiakassuhteen elinkaaren alkuvaiheessa markkinoinnin tavoite on herattdd mielen-
kiinto toimijaa ja sen palveluja kohtaan. Asiakkaan tulisi ymmartaa ettd toimijan tar-
joama ongelmaratkaisu on hyvé vaihtoehto. (Gronroos 2009, 321.) Asiakassuhteen
syntyminen vaatii omaa tahtoa ja halua. Yksittdiseen tapaamiseen liittyy aineksia, jot-
ka voivat muodostavat suhteen asiakkaan ja palvelutarjoajan vélille. Jotta suhde syn-
tyy, tapaamisia on yleensa useita joko jatkuvasti tai ajoittain. Asiakkaan taytyy yleen-
sé kokea, ettd hanen ja tietyn toimijan valisissé kontakteissa on jotain erityisté ja itsel-

le arvokasta, jotta asiakassuhde voi lujittua. (Grénroos 2009, 30.)

Asiakassuhteen luomiseen vaikuttaa segmentointi. Bergstrom ja Leppénen (2009,
150-151) muistuttavat, ettd segmentointi perustuu asiakkaiden erilaisiin arvostuksiin
ja tarpeisiin sek& asiakkaiden erilaisiin toimintatapoihin. Segmentoinnin avulla voi
suunnitella palvelutarjooman ja markkinointiviestinnan kullekin kohderyhméalle sopi-
vaksi. My0s asiakassuhteita pitéisi hoitaa eri tavoin eri segmenteissd, koska asiakkaat
ovat erilaisia. Asiakaslahtdisen toiminnan kehittyessd, kysymykseksi nousee, miten

asiakkaiden erilaisuuteen pitdisi reagoida. (Korkman & Arantola 2009, 24.)
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Toimintaperiaatteissa kannattaa miettid hyddyn ja arvon tuottamista eri asiakkaille, eli
mitka ovat eri asiakasryhmien arvostamat avainhyddyt ja mita hyotyja erityyppisille
asiakasryhmille tarjotaan. Hyotyja voivat olla esimerkiksi erilainen palvelu, viestintd,
jakelukanavat ja yksilollisyys. (Bergstrom & Leppasen 2009, 472.) Mattila (2006, 90)
muistuttaa, ettd uusien asiakkaiden mietteet kannattaisi selvittdd heti paatoksenteon
jalkeen. Toimijan kannattaisi selvittdd, ketkd henkilot vaikuttivat padtoksentekoon,
miké tieto tai lupaus oli tarked seikka paatoksessa, mita tietoa asiakas olisi kaivannut
paatoksenteon hetkelld liséa ja mitka olivat tdrkeimmat ajatukset ja kynnyskysymyk-

set, jotka johtivat paatoksen tekemiseen.

Sheth ym. (1995) toteavat, ettd muiden palvelutarjoajien houkuttelevuus védhenee tai
niitd ei harkita enaa saannollisin véliajoin, kun asiakas on 16ytanyt luotettavan suhde-
kumppanin. Kuitenkin Gronroos (2009) muistuttaa, ettd kaikki asiakkaat eivat ole
suhdeasiakkaita eivatka arvosta itse suhteen tuomaa kokemuksellista hydtya. Gwinne-
rin ym. (1998) tutkimuksen mukaan suhdekumppanista haluttuja hyotyja voivat olla
varmuus, sosiaaliset hyddyt ja erityiskohtelu. Varmuuteen liittyva hyoty oli hyodyista
tarkein. Varmuuteen liittyvid hyotyja olivat epdvarmuuden halveneminen, usko palve-
luntarjoajaan ja tunne palveluntarjoajan luotettavuudesta. Sosiaalisia hyotyja olivat
asiakkaan ja toimijan hyvat vélit seké se, ettd asiakas ja toimija tunsivat toisensa. Eri-
tyiskohtelun tuomia hyotyja olivat mm. yliméaraiset palvelut sekd muita asiakkaita

tarkeampi asema. (Grénroos 2009, 65-66.)

3.2 Asiakaskokemuksen ja -tarpeiden ymmartaminen

Asiakaskokemukseen vaikuttaa oleellisesti asiakkaan kokema tuotteen tai palvelun
arvo. Asiakkaan kokema arvo syntyy yhteison ja asiakkaan kohtaamisissa, jossa ta-
pahtuu vuorovaikutusta esimerkiksi asiakaspalvelutilanteet, internet, tilat tai ympaéris-
tot. Arvo on sidosryhmén kokema hyodyllisyys ja aina subjektiivinen kokemus. Asi-
akkaalla kokema arvo liittyy esimerkiksi aiempiin kokemuksiin, toiveisiin, tarpeisiin,
yhteistn tarjoamaan viestintdan ja maineeseen. (Tuulaniemi 2011, 30-33.) Tuulanie-
mi (2011, 74) kuvaa asiakaskokemusta mallin avulla, jota olen muokannut jarjesto-
toimintaan paremmin soveltuvaksi. Mallin mukaan asiakaskokemus muodostuu kol-

mesta tasosta, jotka ovat toiminta, tunne ja merkitys.
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MERKITYS

Miten palvelukokonaisuus
Vastaavuus
. . mahdollistaa asioita, joita
henkilokohtaisiin J

asiakas haluaa oppia, oival-

merkityksiin
taa, saavuttaa?
TUNTEET Miten hyvin palvelukoko-
Vastaavuus naisuus sopii mielikuviin ja
tunnetason tuntemuksiin, joita asiakas

odotuksiin _ haluaa kokea?

TOIMINTA Miten vaivattomasti
Vastaavuus _ ja sujuvasti palvelu-
toiminnalliseen _ kokonaisuus toteuttaa
tarpeeseen _ asiakkaan tavoitteen?

KUVA 1. Arvon muodostumisen pyramidi (mukaellen Tuulaniemi 2011, 75)

Toiminnan taso on asiakaskokemuksen perustaso, joka tarkoittaa muun muassa pro-
sessien sujuvuutta, palvelun hahmotettavuutta ja saavutettavuutta, kaytettavyytta, te-
hokkuutta ja monipuolisuutta. Tunnetaso tarkoittaa asiakkaalle syntyvid valittomia
tuntemuksia ja kokemuksia. Téallaisia tuntemuksia ja kokemuksia voivat olla esim.
kokemuksen miellyttavyys, helppous, kiinnostavuus, innostavuus ja tunnelma. Kuvan
ylin taso tarkoittaa mm. kokemuksiin liittyvia mielikuvia ja merkityksia. Onko palve-
lukokemus asiakkaalle merkityksellinen, kun asiakas miettii kokonaisuutta henkil6-

kohtaisten kokemusten ja elaméantapansa pohjalta. (Tuulaniemi 2011, 74.)

Asiakassuhteita voidaan vahvistaa ymmartdamalla paremmin asiakkaiden tarpeita.
Korkmanin ja Arantolan (2009, 35) mielesté erilaisten asiakkaiden tarpeiden ja ajatus-
ten ymmartaminen voi olla kuitenkin vaikeaa. Yksi keino asiakkaiden tarpeiden ym-
maértamisessd on unohtaa asiakkaiden yksil6lliset ominaisuudet ja tarkastella asiakkai-
ta yhteisten toimintatapojen ja kdytantdjen kautta. Asiakastarpeiden ymmartamiseksi
voi myos analysoida, mihin kdytantdon oma palvelu soveltuu. Palvelun tulee edistaa

tai parantaa olemassa olevia kaytantoja kuten taulukko 1 kuvaa.
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TAULUKKO 1. Kaytantotyypit toistuvuuden ja kiinnostavuuden mukaan
(Korkman & Arantola 2009, 69 )

Toistuva | Itsestdanselvat kaytannot: Pohditut ja muuttuvat kdy-
tannot:
Usein opitaan tai opetetaan jo lapse- | Merkitys muuttuu eri elamén-
na vaiheissa
e Tekstiviestin l&hettdminen e Harrastaminen
e Tiskaaminen ¢ Ruuan laittaminen
e Verkkopankki-maksaminen e Opiskeleminen
Harvoin Hankalalta tuntuvat kdytannot: Tarkeat kaytannot:
tapahtuva
Ei osaamista ja tottumusta, ei rutiinia | Ei tuttua, ei rutiinia
Ei kiinnostusta opetella Kiinnostus perehtya ja oppia
e Veroilmoituksen tayttdminen o Kaukomatkan ostami-
e Auton 6ljyjen vaihtaminen nen
e Tyohakemuksen laati-
minen
e Talon rakentaminen
Ei kiinnostava Kiinnostava

Hankalasti koettavissa kaytanndissa on vaikea saada aikaan myonteisid elamyksié
ja kokemuksia. Toimija voi yrittaa lisata kaytdnnon kiinnostavuutta palvelun myoéntei-
sen tai palkitsevan piirteen avulla, lisata kdytannon useutta ja tottumuksen kautta véa-
hentdé hankalalta tuntuvaa kaytantoa tai poistaa kaytantd kokonaan. Hankalalta tuntu-

vaa kdytantoa voidaan esimerkiksi yrittdd monella eri keinolla parantaa.

Tarkeissa ja harvoin tapahtuvissa kdytannoissa voidaan antaa tietoa, toimia luotet-
tavana kumppanina korvaamassa asiakkaalta itseltd puuttuvaa osaamista seké voidaan
esimerkiksi tarjota tyokaluja nopean perehtymisen avuksi. Ammattijarjeston toimin-
nassa esimerkiksi tyosuhteen loppuminen voisi olla tallainen tapahtuma. Vaihtoehto-
jen tarjoaminen on myos tarkead, koska asiakas voi olla epavarma saatavilla olevista

palveluista.

Pohdituissa ja muuttuvissa kaytéanndissa ihmisilld on hyvin erilaisia kdytantoja,
erikoistunutta tekemistd ja osaamista esimerkiksi sosiaalisen median kéyton suhteen.
Kayton lisaéantyminen edesauttaa yleensd oppimista. Erikoistuneessa tekemisessé voi-

daan tarjota asiantuntijuuteen liittyvad haastetta ja mahdollisuuksia kartoittaa taitoja




17

ratkaisemalla ongelmia. Tdma tuottaa asiakkaalle arvoa ja on merkityksellistd, koska

kéaytannolla on tarked rooli asiakkaan arjessa. (Korkman & Arantola 2009, 70-72.)

3.3 Asiakkaan kuuleminen

Asiakkaan kayttaytymiseen liittyvid vaikuttimia voidaan ymmaértad kuuntelun avulla.
Kuuntelu tavoittelee syvallisempad ymmarrysta asiakkaan ajatuksista ja toiminnasta.
Kuuntelun tarkoituksena on syventdd asiakastietdmystd ja parantaa Kilpailuetuja.
Asiakasta kuunnellessa osaava keskustelija reagoi koko ajan kommentteihin ja kysyy
lisakysymyksia hakien tiedon syvyytté lisdd. Kysymyksié pitaé osata tyostaa, tulkita ja
yhdistaé keskustelun aikana. (Mattila 2006, 7.)

Myos Storbacka ym. (1999) on jo ennen 2000-lukua kasitellyt kuuntelun merkitysta.
Ongelmana on, ettd toimija olettaa asiakkaan olevan paras arvontuotantoprosessin
tulkki. Toimija ajattelee, etté asiakas pystyy ilmaisemaan aina itseddn sanoin ja tunnis-
taa omien tarpeiden muutokset. Storbackan mukaan aito kuuntelu vie pelkkéaé tar-
veajattelua pidemmaélle, jolloin yritys tai toimija myds hyodyntdd omaa osaamista.
Asiakkaalle tarjotaan uusia mahdollisuuksia tuottaa arvoa, vaikka asiakas ei olisi itse
tuonut julki niihin viittaavia tarpeita tai mieltymyksid. Asiakkuutta ei hoideta vain
kysymalla asiakkaalta, mitd han haluaa. (Storbacka ym. 1999, 89-91.) Edella kuvatul-
la tavalla toimivat yritykset tai muut toimijat eivat ole markkinoiden vietavissa vaan
ne vetdvat markkinoita kekselidgisyydelldan. Kilpailu ei muodostu kilpajuoksusta asi-
akkaiden tarpeiden tayttdmiseksi vaan niiden madrittamiseksi. (Kotler 2005, 19-20.)
Mielestani Kotlerin ajatukset toimivat myds muualla kuin pelkédstddn b to c -

markkinoinnissa eli my®ds ei-voittoa tavoittelevissa jarjestdissa ja yhdistyksissa.

Mattila (2006, 46, 58) huomauttaa, ettd asiakkaan kuuntelu voi olla arkipaivéista kuu-
lolla olemista tai analyyttisesti etenevad. Potentiaalisten, uusien, pitk&an jatkuneiden
ja paattyneiden asiakassuhteiden vertailun kautta voidaan saada uutta ymmarrysta
siitd, kuinka osapuolten sitoutuminen muuttuu. Uusilta asiakkailta selvitetdan asiakas-
suhteen syntymisen syy eli miksi asiakkuus alkaa. Pitk&aikaisissa asiakassuhteissa
selvitetaddn, miksi asiakas sitoutuu tai miksi asiakas etadntyy. Kuuntelun avulla arvioi-
daan, kuinka asiakkaan kokemat episodit heijastuvat asiakkaan toimintatapaan ja si-

toutumiseen.
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Pitk&aikaiset asiakassuhteet ovat hyvé mittari asiakastyytyvéisyydestd, mutta asiakas-
tyytyvéisyys ei valttdmatta tarkoita pitkié asiakkuuksia. Yrityksen syvallinen asiakas-
ymmarrys ei synny vain asiakkaalta kysymaélld. Asiakasymmarrys vaatii asiakkaan
kayttaytymisen tutkimista, arjen ongelmien ymmartdmista ja asiakastietojen syste-
maattista hyddyntamisté seka jarjestelmallista tietojen tallennusta. (Arantola 2006, 35;
Korkman & Arantola 2009, 90-91.)

Asiakaskokemuksen tarkeys tulee esille myds palautteen kautta. Loytdnan ja Korte-
suon (2011, 211-213 ) mukaan asiakkailla on monenlaisia syit4, miksi he eivét rekla-
moi tai tuo kokemaansa poikkeustilannetta toimijan tietoon. Asiakas voi kokea, etta
toimija ei ole kiinnostunut tai reklamaation tekeminen on liian vaivalloista. Poikkeus-
tilanteista kertominen pitéisi tehda asiakkaille mahdollisimman helpoksi. Reklamaa-
tiolomakkeet, sédhkdpostiosoitteet ja palautepuhelinnumerot pitéisi laittaa mahdolli-
simman moneen kosketuspisteeseen asiakkaiden saataville. Asiakaskohtaamisten jal-
keen tehtdvat palautekyselyt ovat tehokas keino aktivoida asiakkaita antamaan pa-

lautetta myds poikkeamista, esimerkiksi SMKJ:n kesapéivien jalkeen.

3.4 Pitkaaikaisten asiakassuhteiden kehittdminen

Systemaattisessa asiakashallinnassa toimija panostaa pitkéaikaisten asiakassuhteiden
kehittdmiseen. Tavoitteena on asiakaskannan ja yksittdisen asiakassuhteen positiivinen
kehittyminen ja johtaminen. Tama vaatii kuitenkin systemaattisia asiakastavoitteita ja
-strategioita. Jasenyhdistyksen toiminnassa tdmé nakyy hallitusten jasenten toimenku-
vissa. Yksittaisten kampanjoiden tai jasenyhdistyksen tapauksessa tapahtumien sijaan
jarjestetty toiminta pitaisi olla jatkuvaa ja systemaattista kunkin asiakasryhman omi-

naisuudet ja tarpeet huomioivaa. (Hellman ym. 2005, 92-93.)

Asiakkuudenhallinnan kehittdmisessa niin kuin kaikissa kehittdamisprojekteissa 1&htoti-
lanne tulee analysoida. Tavoitteet tulee madritella tarkasti, ne on oltava selkeat ja yh-
denmukaiset. Tavoitteita ei saa olla liikaa eika ne saa olla keskenddn ristiriitaisia. Vi-
sion muodostaminen tulevaisuudesta on erittdin tarkedd. Riittavat resurssit parantavat
mahdollisuutta saavuttaa asetetut tavoitteet, minké liséksi tarvitaan johdon tuki. Kehi-
tysprojektissa on tarked selkeyttdd nykytilan ja tavoitetilan valinen matka ja siihen

liittyvat vaihtoehtoiset reitit. Vasta sen jalkeen on mahdollista suunnitella ja ryhtya
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yksityiskohtaisiin kehittdmistoimiin (Mantyneva 2003, 112-114.) Asetettujen tulosten
seurannassa kannattaa my0s etsia mittarit, jotka saadaan suoraan tietojarjestelmasta.
Tietojérjestelmissa on usein paljon hyédyntdmatonta tietoa, joka soveltuu mittareiksi

joko sellaisenaan tai hieman muokkaamalla. (Selin & Selin 2005, 152.)

Kuvassa 2 havainnollistetaan asiakassuhteiden hallintaan liittyvia kysymyksia. Alku-

peréistad Hellmanin esittdamaé kuvaa on muokattu jarjestotoimintaan soveltuvaksi.

ASIAKASSUHDE
Miten olemme hoitaneet suhdetta?
ASIAKASTIETOKANTA Kontaktit
Aktiviteetit
Asiakassuhteen yll&pito
Mita tiedamme asiakkaasta? Muutosten hallinta
Minkalainen asiakassuhde on? Kuka, Ketkd, Vastuu
Milloin alkanut? Minkalaiseksi _haluamme suhdetta
Miten kehittynyt? kehittdg?
Kuinka syva? Pysyvyys, uskollisuus
Mita viimeksi tapahtunut? Asiakasosuus
Miten muuttunut? Kannattavuus
Kontaktikanavat? Asiointikanavat ja kanavakayttayty-
Kenen hoidossa? minen
Kontaktit
Frekvenssitavoite

KUVA 2. Asiakassuhteiden hallinta-oikeat kysymykset (mukaellen Hellman ym.
2005, 93)

Kuvan 2 mukaisesti myds E-kmmalla on erilaisia asiakassuhteita, jotka ovat eri vai-
heissa. Paikallisyhdistyksen pitéisi pystyd vastaamaan kysymyksiin, jotta se voi koh-

dentaa kontakteja tehokkaasti. Asiakassuhteita pitdisi kehittdd kohdennetusti, oikea-
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aikaisesti ja oikeilla viestinnan keinoilla. Asiakastietokanta nayttelee merkittdvaa
roolia viestinndn suunnittelussa ja toiminnan tuloksellisuuden ja tehokkuuden arvioin-
nissa. (vrt. Hellmanin ym. 2005, 93-94.) Asiakkuustieto on myods Korkmanin ja
Arantolan (2009, 25-26) mielestd asiakkuusjohtamisessa tarkea resurssi. Tieto asiak-
kuuskayttaytymisesta auttaa 16ytdmaan ja ymmaértamaan erilaisia asiakasryhmia ja
kehittdmadn toimintaa heille sopiviksi. Tiedon lisddntyessa tunnistetaan yleensa yha
enemman erilaisia asiakasryhmia ja ndin 10ytyy lisd4 ryhmia toisistaan erottavia piir-

teita.

Mattila (2006, 140) pohtii, ettd varsinkin asiakkuuden péaattymisen syyt olisi aina hyvé
selvittad. Parhaiten tdma kay ulkopuolisen haastattelijan avulla. Tietokannasta kannat-
taisi ensin tarkistaa asiakkuuden historian tiedot. Tarked olisi selvittad, johtuuko asi-
akkuuden loppuminen palveluistamme tai tavastamme hoitaa asiakkuutta tai onko
syyna pitk&én jatkunut tyytymattomyys tai Kilpailijan voittamaton tarjous. Tarkeé olisi
selvittad, olisimmeko voineet vaikuttaa asiakkaan ratkaisuun vai oliko patds vaiku-

tusmahdollisuuksiemme ulkopuolella.

Asiakassuhteen hallintaan ja pitk&aikaisen asiakassuhteiden kehittdmiseen vaikuttaa
myos asiakkaan henkil6kohtainen huomioiminen. Asiakas kokee asiat omasta nako-
kulmastaan ja eri asiakkuusedut tulee sopia juuri itselle. Asiakkuusedut voivat olla
sosiaalisia esimerkiksi itsetunnon tukeminen sosiaalisen statuksen (yhteiséllisyys) tai
yksil6llisen statuksen (itsetunto) avulla tai yhteenkuuluvuuden luominen henkilékun-
taan tai muihin asiakkaisiin. Asiakkuusetu voi olla esimerkiksi jokin nékyva merkki
eli symboli asiakkaille. Henkilokohtaista huomioimista voi olla tunnistaminen kaikis-
sa kohtaamisissa, muistaminen yksildtasolla, asiakkaan kokemien huolien véhentami-
nen tai oman roolin vahentdminen ja asiakkaan tukeminen paremmin kuin muut tarjo-
ajat. Henkilokohtaista huomioimista ovat myods arvokkuuden, mukavuuden, turvalli-
suuden, luottamuksen ja tuttuuden tunteiden luominen asiakkaalle. (Arantola 2006,
105.)

Asiakassuhteen kehittdminen vaatii myo6s tiedon hallintaa ja hyvaksikayttoa. Useim-
milla yrityksilla ja toimijoilla on tietoa asiakkaista, mutta tieto on hajallaan, se ei ole
kéayttokelpoisessa muodossa ja usein puuttuu myos halu kayttda tietoa. (Lehtinen
2004, 125.) Mattilan (2006, 36) mielestd johto on hyvin kiinnostunut asiakastiedoista,
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mutta ongelma on organisaation kyvyttémyys jalostaa luovasti ja ytimekk&asti mie-
lenkiintoisinta ja oleellista tietoa asiakkaista. Asiakaspalveluhenkil0std saa paljon
sellaista palautetta, joka ei kirjaudu mihink&an jarjestelméaéan. Palvelutapahtumassa
syntyy hiljaista tietoa, mitka palvelut heréttavét kysymyksié ja artymysta, mihin ollaan

tyytyvaisid, mita kilpailijat tuntuvat tekevén. (Arantola 2006, 67).

3.5 Asiakkaiden sitouttaminen ja asiakkaan sitoutuminen suhteeseen

Asiakassuhde syntyy erilaisista sidoksista. Se vaatii myds asennetta eli henkil6 sitou-
tuu syddmessaan suhteeseen tai henkil6 tai ryhma kokee, ettd jokin sitoo hanet tai sen
toiseen osapuoleen. Suhteen muodostuminen vaatii ajan kuluessa kehittyvéaé yhteista
ajattelutapaa eli asiakas kokee, ettd hdan on hyddyksi toimijalle ja toimija on hyddyksi
minulle. Samanlaisen ajattelutavan kehittymiseen vaikuttavat vuorovaikutustilanteet ja
vuorovaikutustilanteissa tapahtuva viestintd, jotka yhdistyvat yhdeksi arvoa tuottavak-
si suhdeprosessiksi. Suhdendkdkulmaan kuuluu vastavuoroisuus ja tehokas yhteistyo
eli molempia osapuolia hyddyttava tilanne. Suhteen osapuolet kokevat saavansa suh-
teesta enemman kuin mistdadn muusta tarjolla olevasta vaihtoehdosta. (Grénroos 2009,
60-62.)

Asiakkaat muuttuvat vahitellen entistd valistuneimmiksi ja vaativammaksi. He halua-
vat lisatd mukavuutta, vahentaa ja lieventdd ongelmia ja karsia lisdakustannuksia. He
etsivat entista parempaa arvoa asiakassuhteesta. (Gronroos 2009, 34.) Asiakkaat voi-
vat olla odotusten suhteen hyvin erilaisia. Asiakkaan valintoja ja toimintaa voidaan
selittdd asiakkaan sitoutumisella tuote- tai palvelukategoriaan ja sitoutumisella asia-
kassuhteeseen. Asiakas sitoutuu yhteistydhdn sen mukaan onko asiakassuhde hanelle
samantekevd, tarpeellinen vai uusia mahdollisuuksia tuottava. Yhteistyon tarkeys
maéarittelee sen vireystason, jolla asiakas on suhteessa mukana. Jos asiakas on valinpi-
taméton, hén ei todennakoisesti kerro kokemuksistaan. (Mattila 2006, 149-156.)

Asiakassuhteisiin ja sidoksiin liittyy ké&sitteet asiakasuskollisuus ja lujuus. Asiakasus-
kollisuudella tarkoitetaan emotionaalista uskollisuutta, kun asiakkuuden lujuus huo-
mioi myos rationaalisuuden. Asiakassuhteiden lujuus voi perustua hintaan eli hinta on
keskeinen asiakkuuden tekija. Lujuus voi perustua myos tunteeseen eli asiakas tuntee,

ettd asiakassuhde on hanelle sopiva, tuntuu hyvalta olla asiakkaana. Asiakas voi myds
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kokea, ettd on sosiaalisesti hyvassa ja oikeassa paikassa ja saa muiden arvostusta ja
voi olla my0s henkilokohtaisia siteitd henkilokuntaan. Perheelld tai lahipiirilla voi olla
pitkdaikainen yhteisty6 toimittajan tai palvelun yll&pitdjan kanssa. Asiakkaalla voi olla
mya0s rajoituksia tai esteitd, jotka estavat heitd vaihtamasta palveluntarjoajaa. Vaihto-
ehtoja on tarjolla puutteellisesti tai solmitut sopimukset ovat sitovia. Myds oma pas-

siivisuus voi olla este vaihtaa palveluntarjoajaa. (Lehtinen 2004, 26.)

9 E-ajattelumalli koostuu asiakkuuden ja organisaation toiminnan yhdeksésta keskei-
sestd ulottuvuudesta. Mallin avulla voidaan esittdd keskeisia Kilpailuetua aikaansaavia
tekijoita tulevaisuuden kilpailuymparistssa. (vrt. Lehtinen 2004, 33.) Mallin pohjalta
voidaan arvioida asiakkaan sitouttamista ja asiakassuhteen lujuutta. Taulukkoa 2 on
muokattu Lehtisen (2004) 9 E-mallin pohjalta. Mallin avulla voi arvioida sitoutumista
eli asiakassuhteen lujuutta asiakkaan nédkokulmasta seka sitouttamista toimijan nako-

kulmasta.

TAULUKKO 2. Asiakassuhteen lujuuden ja sitouttamisen arviointi (mukaellen

Lehtinen 2004)

Laajennettu 9 E-malli Sitoutuminen - Sitouttaminen
vaihdantakasite lujuuden arviointi
Tunne Tunne, emootio Arvoyhteensopi- Luotettavuus
Vuus
Tunne Estetiikka Kauneus, Desing management
samaistuminen
Tunne Innostus Oma profilointi- Syventaminen, lisa-
panostus myynti
Tieto Epiikka-tarinat Referenssi Tarinat onnistumisis-
ta
Tieto Etiikka Suhteessa omaan Eettisten arvojen
-oikein ja vaarin etiikkaan viestinta
Tieto Oppiminen Tietoja ja taitoja Asiakkaan tuntemi-
asiakasosaaminen nen
Teot Ekonomia, talous | Alennukset, rahan | Sopimukset, kanta-
-hinnat ja volyymi | vaarti asiakkuus
Teot Tehokkuus Vaivattomuus Kustannustehokkuus,
palautus asiakkaalle
Teot Energia Vaivannako Asiakkaan yllapito,

resurssipanostus
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Taulukossa 2 esitettyjen kohtien mukaan voidaan tarkastella niité sidoksia, joita muo-
dostuu yrityksen ja asiakkaan vélille. Sidoksiin liittyy asiakkaan toimesta tapahtuva
sitoutuminen tai yrityksen sitouttamistoimet. 9 E-malliin liittyy myds merkittava laa-
jennetun vaihdannan kasite, jossa tunteet, tieto ja teot muodostavat sidoksia asiakkuu-
dessa. Tunne ohjaa tiedon kayttoa ja tieto tekoja. Tunteeseen liittyvat emootiot, este-
tilkka ja innostus. Tieto muodostuu asiakasosaamisesta, epiikasta eli tarinoista ja etii-
kasta. Tekoihin liittyy talous eli hinnat ja volyymi, tehokkuus ja energia. (Lehtinen
2004, 34, 151.) Toimija voi kayttaa useita sitouttamistoimia perehtymall& ensin asiak-

kaan sitoutumiseen vaikuttaviin seikkoihin.

Asiakassuhteen sidoksia voidaan tarkastella myos asiakassuhteen kehittymisen kautta.
Wiskarin (2009, 121) teoreettisessa mallissa asiakasuskollisuuden kehittymisen 1.
vaihe on pinnallinen havaintoon ja tietoon perustuvaa, ilman tunnesiteitd tapahtuvaa
toimintaa. Tieto ja halu kokeilla voi syntyd kuulopuheiden perusteella, mainonnan
valittdman mielikuvan avulla tai jopa kokemusten kautta. Uskollisuus perustuu rutii-
ninomaisiin kaytantoihin, joihin suhtaudutaan itsestdanselvyyksina. Myonteisten ko-
kemusten kautta 1. vaihetta seuraa tunnepitoisen uskollisuuden vaihe, mutta uskolli-
suus on vield haurasta ja satunnaista. 3. vaiheessa havainnot ja tieto toimivat yhdessa
positiivisten tunteiden kautta, uskollisuus on asenne ja ohjaa kayttaytymista. Asiakas

on sitoutunut palveluun, jotka hdnen mielesta ovat kilpailijoihin ndhden ylivoimaisia.

4. vaihetta kuvaa toiminnallinen uskollisuus eli néhdaan jo erityista vaivaa, etta kysei-
set palvelut saadaan. Asiakas ei reagoi kilpaileviin viesteihin. Uskollisuus on s&én-
nénmukaista ja pitkdaikaista. Suhde koetaan merkitykselliseksi. Palvelu luo yhteisolli-
syyden tunteita, merkityksellisida ihmissuhteita ja tilaisuuden kokemusten kautta to-
teuttaa arvoja. Palveluissa voi tunnepitoisuutta vahvistaa bréandiuskollisuuden avulla.
Aarimmaisen uskollisuuden voi rikkoa vain paljastunut petollisuus tai omien arvojen

kanssa taysin ristiriidassa oleva muutos. (Wiskari 2009, 121-122.)
3.6 Asiakkuusstrategian luominen
Asiakkuusstrategian luominen edellyttdd nykyisten ja mahdollisten asiakkaiden tar-

peiden ja kayttaytymisen tuntemista ja asiakkaiden segmentointia. Jokaiselle asiakas-

tyypille kannattaisi laatia omat tavoitteet ja strategiat. (Bergstrom & Leppéanen 2009,
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472.) Asiakassuhteisiin perustuvassa strategiassa yrityksen on péastava tietamatto-
myydestd eroon ja muodostettava asiakastiedoista koostuva tietokanta. Ilman tietoa
asiakaskontaktit hoidetaan vain osittain suhdepainotteisesti. (Gronroos 2009, 59.)

Asiakassuhteiden johtamisen CRM (customer relationship management) perusajatuk-
sena on systemaattisesti kerdtd ja analysoida tietoa asiakassuhteista ja pyrkid siten
kasvattamaan yksittdisten asiakassuhteiden arvoa ja toiminnan kannattavuutta eli vah-
vistaa asiakassuhdetta. Avaintoimintoja ovat asiakastarpeiden tunnistaminen, tuottei-
den ja palvelujen raatalointi eli asiakassuhteen hallinta, asiakaskannan segmentointi
seké kannattavimpien asiakkaiden tunnistaminen. Jokaisella kerralla asiakkaan ja toi-
mijan kohdatessa asiakkaasta opitaan jotain uutta, mitd voidaan hyddyntaa toiminnan-

suunnittelussa myohemmin. (Loytdna & Kortesuo 2011, 20-21.)

Asiakkaan nakokulma asiakkuuteen on erilainen kuin yrityksen. Integroimalla asiak-
kaan arvon nékdkulma ja asiakkuuden lujuuden nakékulma voidaan luoda asiakkuus-
strategiat ja asiakkuuden hoitomallit, joiden avulla yritys voi maksimoida resurssit
tehokkaammin. (Lehtinen 2004, 123.) Hasun (2013) mukaan asiakkuuksien hoitomal-
leja kéytetddn asiakassuhteiden johtamisessa pankkimaailmassa. Asiakkuuksien hoi-
tomallit suunnitellaan asiakassegmentoinnin pohjalta. Kullekin asiakassegmentille
suunnitellaan oma hoitomalli, joka toimii sekd johtamistydkaluna ettd asiakasviestin-
nan tydkaluna. Hoitomalli auttaa resurssien kohdentamisessa ja mahdollisuuksien tun-
nistamisessa. Hoitomalli sisaltdd muun muassa segmenttikohtaiset toimintatavat eli

vuorovaikutus- ja viestintakéytannot.

Strategian luomisessa tarkeda on myos kilpailijatuntemus, joka luo pohjaa omalle Kil-
pailukyvylle ja erikoistumiselle. Omat vahvuudet ja kehittdmisalueet on syyta tiedos-
taa. Kilpailijatietoa voidaan tarkastella asiakastarpeista lahtien esimerkiksi miettimal-
14, ketkd ovat asiakkaidemme n&koékulmasta todellisia kilpailijoita, kenen toimintaa
meidan kannattaa erityisesti seurata, mitka tekijat ovat asiakkaalle erityisen térkeita,
miten Kilpailijat ovat organisoineet kyseiset tekijat, mitkd ovat vahvuutemme kilpaili-
joihin n&hden ja mit4 toimintoja meidén kannattaa kehittdd. (Selin & Selin 2005,
106-107.)
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Asiakkuudenhallinnan kehittdmiseen ja toteuttamiseen siséltyy merkittavia haasteita.
Vaikka asiakkuudenhallinta antaakin mahdollisuuksia uudenlaisen markkinoinnin
toteutukseen, se edellyttaa riittdvad osaamista ja sen soveltamista k&ytantoon. Markki-
noinnin nakdkulma muuttuu eli mietitddn, mit4 tdmé asiakas tarvitsisi. Samalla asiak-
kuudenhallinta siirtdd markkinointia enemman strategiseen suuntaan. Toiminta pyrkii
lisddmadn asiakkuuksien arvoa ja kannattavuutta, koska niill& on suora vaikutus yri-

tyksen arvoon. (Méntyneva 2003, 123).

4 SOSIAALISET YHTEISTYOVERKOSTOT JASENPALVELUJEN
KEHITTAMISEN TUKENA

Liiketoiminnassa tulevaisuuden kilpailuetu ja menestyksen edellyttdma jatkuva uudis-
tuminen on mahdollista vain sitoutuneen henkildston ja hyvien verkostokumppanien
avulla (Valkokari 2009, 3). Erilaiset verkostot auttavat myds yhteisjen toiminnan
kehittdmisessd. Ammattijarjestotoiminta on jo itsessddn iso verkosto, jota voisi hyo-

dyntéa mahdollisesti nykyistd enemman.

Seuraavissa alaluvuissa kasittelen sosiaalisten yhteistydverkostojen hyddyntdmisen
mahdollisuuksia. Kasittelen verkostoyhteisty6lla saavutettavia hyotyja asiakkaan na-
kokulmasta seka verkostojen luomisessa huomioitavia asioita paikallisyhdistyksen eli
E-kmman nékokulmasta. Sosiaalisilla verkostoilla tarkoitan samalla toiminnan alueel-
la joko toisistaan tietamattd toimivia tai tietoisesti toisiin liittyneitd ihmisid. VVerkos-
toilla viittaan joukkoon yhteyksid, jossa yhteys voi olla satunnainen kohtaaminen,
ystavyys, sukulaisuus, asiakkuus, harrastus, vihollisuus, kilpailu tai esimerkiksi talou-
dellinen vaihdanta (vrt. Lankinen 2007, 93.)

4.1 Mita verkostot ovat?

Verkosto muodostuu joukosta toimijoita eli solmuja (nodes), jotka yhdistyvat toisiinsa
suhteiden (relations) kautta. Solmuja ovat esimerkiksi ihmiset tai yhteiso. Suhteet pe-
rustuvat rooleihin esimerkiksi ystdva, yhtiokumppani, vuorovaikutukseen kuten kes-
kustelu, yhteenkuuluvuuteen esimerkiksi jasenyys samassa yhdistyksessé tai aineellis-

ten voimavarojen vaihtoon esimerkiksi ostaminen tai osaamisen vaihtaminen. (Jyvés-
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kylan yliopistoA 2013.) Erilaiset organisaatioiden verkostot voivat olla seka eri toimi-

joiden valisi4 ettd organisaation siséisid verkostoja (Suominen 2004, 4).

Ammattijarjesté on verkosto, joka pyrkii verkostoitumaan. Opinnéytetydssani verkos-
toilla tarkoitan passiivista tai aktiivista joko jasenten tai jasenten ja ammattijarjeston
ja/tai paikallisyhdistyksen vélista toimintaa. Verkostojen avulla etsitdan uusia kontak-
teja tai haetaan muiden, mahdollisesti tuntemattomaksi jadvien ihmisten toimista saa-

tavaa hyotya. (vrt. Salmenkivi & Nyman 2008, 79.)

Verkostoituminen voi tarkoittaa aktiivista verkostoitumista ja uusiin ihmisiin tutustu-
mista tai toimijoiden vélistd molemminpuolisen hyddyn eli synergian hakemista tai
verkostojen syntymista ilman aktiivista tarvetta tai pyrkimystd verkoston muodostu-
miseen. Verkostoihin liittyy ilmi6t vuorovaikutus ja yhteistyd, tiedon jakaminen ja
yhdesséa oppiminen seka luovuuden ja tehokkuuden lisédminen. Verkko voidaan nahda
sekd kahlitsevana ettd yhdistavana voimana, silld yhteistyéssa ollessaan ihminen on
verkossa alttiina muiden ajatuksille, nakemyksille ja jopa valvonnalle. (Salmenkivi &
Nyman 2008, 78; Lankinen 2007, 90-91.)

Sosiaaliset verkostot perustuvat ihmisten valiseen vuorovaikutukseen. Sosiaaliset ver-
kostot eroavat yhteenliittymisen syyn, yhdessd toimimisen tarkoituksen ja tiiviyden
perusteella. Ihminen voi kuulua yhteis6dn myds ilman yhteenkuuluvuuden tunnetta,
tayttdmalla oman roolinsa esim. tyotehtavd, mutta ilman sitoutumista yhteison arvoi-
hin tai tuntematta yhteenkuuluvuutta muiden kanssa. Aiemmin yhteisot olivat luon-
teeltaan pysyvié ja tiiviitd ja jopa tukahduttavia, mutta nyky-yhteiskunnassa tilapai-

sempié ja l6yhempid. (Lankinen 2007, 91-93.)

Valkokari (2009) pohtii, ettd verkostot voivat olla mielenkiintoinen voimavara, koska
sosiaaliset verkostot ovat harvoin edes organisaation itsensé tiedossa (Valkokari 2009,
71). Verkosto voi muodostua ilman henkilGiden vélilla olevaa yhteistd nimitt4j&a, kun
yhteis6é yhdistaa esimerkiksi yhteinen tyopaikka tai menneisyys, joka yhdistaa jasenet
toisiinsa. Verkostojen kéyttdjien tarkoitus ei valttaméattd ole edes ystévystya keske-
néan. Verkosto ei siis vélttdmatta koskaan tule olemaan yhtendinen yhteisd. (Salmen-
kivi & Nyman 2008, 113.) Verkosto voidaan kuitenkin aktivoida toimimaan tilanteen

mukaan tietoldhteend, asiantuntijaryhména tai sosiaalisena tukena. Verkosto voi olla
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arvokasta sosiaalista pddomaa verkostossa luotujen suhteiden kautta esimerkiksi tyo-
paikkaa haettaessa. (Lankinen 2007, 93.) Sosiaalinen pd&doma tarkoittaa tassé tapauk-
sessa ihmisten vélisid sosiaalisia verkostoja, yhteisesti sovittuja normeja ja keskindista
luottamusta, jotka edistdvat verkoston jasenten vélista yhteistoimintaa sekd auttavat
yhteisten resurssien hyddyntamistd seka eri toimintojen yhteensovittamista. (Jyvasky-
lan yliopisto B 2013.)

4.2 Analysoi yhteistydverkostojen tarkoitus

Kehitysty6ssani yhteistyoverkostoilla ja verkostoyhteistyolla tarkoitan jasenten valista
yhteistyotd tai jasenen ja ulkopuolisen toimijan vélille syntyvdd yhteistyotd, jonka

syntymista paikallisyhdistys voisi auttaa.

Suomisen ym. (2007) muistuttaa, ettd verkoston strateginen hyddyntdminen vaatii
analyysia, missa kaikissa verkostoissa toimija on mukana ja miksi, mitd verkostossa
syntyy, mita niissa mukanaolo vaatii sekd miten verkostojen toiminnan tuloksia kan-
nattaisi seurata. (Suominen ym. 2007, 12.) Erilaisia verkostomuotoja suunnitellessa ei
tule unohtaa verkoston erilaisia kayttajid. Y-sukupolven erilaiset asenteet tulisi huo-
mioida toiminnansuunnittelussa, koska tdmé tuleva nettisukupolvi rikastuttaa organi-

saatiota monilla omilla tavoilla. (Leivo ym. 2009, 30.)

Apilo ym. (2009, 70-72) esittavat, ettd verkostotoiminnan hyddyn on oltava isompi
kuin panostukset. Usein yhteistydn muotoutuminen vaatii myos pilotointia eli kokei-

lua. Analyysia tehtdessa verkoston kehittdmisen ja johtamisen avainkysymykset ovat:

1. Verkoston tavoite eli mita yhteisty6ll4 halutaan saavuttaa?
- Esimerkiksi parantaa tehokkuutta, uudistaa toimintaa ja tehda selvia pai-
kallisia parannuksia tai hankkia uusia resursseja ja luoda uutta osaamista.
2. Verkoston rakenne eli keitd on mukana ja miten tiivis tai 10ysa verkosto on?
- Esimerkiksi toimijoiden mé&éara ja roolit sek& hyodyt eri osapuolille ja yh-
teistyon aikajénne.
3. Verkoston hallinta ja toimijoiden valinen vuorovaikutus eli kuka ohjaa ja hal-

litsee ja mikd on hallinnan ja itseohjautumisen suhde?
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- Esimerkiksi tasa-arvoinen kumppanuussuhde tai keskusyritysvetoinen ver-
kosto
4. Verkoston toimintamalli eli kenelle, mité ja miten verkosto tuottaa?

- Esimerkiksi hyddyn ja kustannusten jakaminen ja ansaintalogiikka.

Sydanmaalakka (2012, 82) huomauttaa, ettd kannattaa my6s miettid, mita pystyn an-
tamaan ja samaan verkostoista ja kuinka paljon resursseja tarvitsen verkostotyoskente-
lyyn. Hakasen ym. (2007, 261) mukaan myds viestintdadn kannattaa kiinnittad huomio-
ta. Viestintd on tarkeda seka verkostosuhteen eri toimijoiden vélilla ettd organisaation
sisalla. Jos henkilostd ei ymmarrd, miksi toimija tai organisaatio on mukana verkos-
tossa ja mit4 se merkitsee heidan omalle tyolle, he eivat pysty valttdmatta sitoutumaan
verkostosuhteeseen tai toimimaan odotetulla tavalla. Talléin myds suhteelle asetetut

strategiset tavoitteet voivat jdada toteutumatta.

4.3 Tutustu verkostoyhteistyon luonteeseen

Palveluja tarjoavat yritykset tai toimijat, kuten jarjestét, huomaavat usein, etta niiden
on mahdotonta tuottaa yksin&an asiakkaiden tarvitsemaa kokonaistarjoomaa tai tar-
jooman tuottaminen voi tulla resurssien tai tietimyksen hankinnan osalta liian kalliik-
si. Apuna voidaan kayttaa verkostoitumista, joka vaatii kuitenkin hyvia suhdemarkki-
noinnin taitoja. (Gronroos 2009, 58.) Verkostotaloudessa johtamisista ja yhteistyota
hankaloittaa kuitenkin monimutkaiset valta- ja vastuusuhteet. Toimiva yhteistyd pe-
rustuu monimutkaisten riippuvuus- ja vuorovaikutussuhteiden hallintaan johtamistai-
toja unohtamatta. (Kamensky 2012, 49.)

Oleellisia tekijoita toimivalle yhteisty6lle ovat samana néhty visio ja yhteinen hyéty,
toisen osapuolen osaamisen arvostus ja kayttod, luottamus ja avoin vuorovaikutus, yh-
teisten pelisdadntdjen merkitys, selked johtamisjérjestelmé sekd yhteisen tekemisen
kautta asteittain lujittuva toisiinsa sitoutuminen. Verkostojen yhteistydssd on myos
huomioitava sen jasenten valiset ndkemyserot asioissa. (vrt. Hakanen ym. 2007, 17,
29.) Toimiva verkostoyhteisty6 vaatii usein toimijoilta vuosien keskindista tuntemista,
ennen kuin toimiva vastavuoroinen yhteistydsuhde kehittyy ja syntyy. Ongelma on
nykyisten tydsuhteiden lyhytaikaisuus. Yhteistyokumppanit voivat vaihdella hyvin

lyhyelld aikataululla ja syntyvat suhteet voivat olla ainutkertaisia. Yhteistyd vaatii
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luottamusta ja luottamuksen syntyminen vaihtelevassa ja nopeatempoisessa elamén-

rytmissa voi olla haastavaa. (Suominen 2004, 4, 35.)

Eri verkostojen yhteisty0 voi tapahtua toimijan eri sidosryhmien kanssa, joihin kuulu-
vat Kotlerin ym. (2011) mukaan asiakkaat tarpeineen, silla he myyvat ja suosittelevat
palveluita kuluttajarajapinnassa. Sidosryhmiin kuuluvat myds kumppanit, joiden va-
linta on oltava linjassa oman toiminnan tarkoituksen, identiteetin eli toiminnan luon-
teen ja arvojen kanssa. Kumppanuusliitossa on tarked ymmartaa toisen osapuolen toi-
minnan tarkoitus syvéllisesti, luoda win-win-suhde ja laatia sopimus yhteistoiminnas-
ta. (Kotler ym. 2011, 104, 108.) Esimerkkind Ahosen (2013) mielesta kumppanuus-
suhde voisi olla E-kmman ja Suomen yrittajajarjeston kesken, koska E-kmman yritta-
jajasenet voivat kuulua molempiin yhteisoihin. Taulukko 3 havainnollistaa verkosto-

toimijoiden valista yhteistydn luonnetta viiden eri tason avulla.

TAULUKKO 3. Erityyppisia yhteistyon ulottuvuuksia (Silvennoinen 2008, 19-
21)

1. Halla valia - Ihminen ei arvosta verkostosuhdetta ja ennen pitk&d&n ihminen
jatetdan pois verkoston toiminnasta.

2. Voitto kotiin | - Thminen toimii verkossa pelkastddn oman edun tavoittelijana ja
murentaa luottamussuhdetta verkon muihin jaseniin.

3. Kaikki rat- | - Inminen haluaa sdilyttdd suhteet muihin verkon toimijoihin ja
kaisut sopivat | asettaa henkilokohtaiset suhteet saavutettavien hyotyjen edelle.

- Muille syntyy Kkiitollisuudenvelkaa tiedostamatta ja henkild
hyOtyy yhteistoiminnalla saavutettavasta lisdarvosta luopumalla
omista henkildkohtaisista eduista.

4. Kompromissi | - Verkostosta saatava arvo, on jollain tavoin tasapainossa henki-
I6kohtaisten tai yhteisten etujen kanssa.

- Ihmisill& on resurssivajausta tai haluttomuutta aitoon dialogiin
verkostossa.

- lhmiset voivat turhautua kompromisseihin, jolloin kyvyt ja
vahvuudet jaavat hyodyntamatta.

5. Win-win eli | - Verkoston j&senet saavat erikseen ja kaikki yhdessa lisarvoa
aito yhteistyo tai hyotya toiminnasta.

- Jasenet luottavat toisiinsa ja yhteinen toiminta vahvistaa luot-
tamusta.

- Kaikki pyrkivat yhteisiin paddmaéariin ja tavoitteisiin.

- Keskinédinen vuorovaikutus on avointa, ihmiset kuuntelevat
toisiaan ja ovat valmiit oppimaan yhdessa.
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Verkostoja suunnitellessa olisi hyva pohtia taulukossa 3 kuvattujen tasojen merkitysta
verkostojen toimivuuteen. Hyvan verkoston toiminta perustuu vastavuoroisuuteen.
Vastavuoroisuus tarkoittaa sité, ettd kaikki verkoston jasenet osallistuvat tasapuolisesti
verkoston tyoskentelyyn eli yhteistyostd hyotyy jokainen. (Suominen ym. 2007, 34.)
Y hteistydsuhteessa kannattaa tarkastella suhteen laatua ja sen merkityksen arvottamis-
ta ja odotettavissa olevaa tulosta. Parhaimmillaan suhde toteuttaa Silvennoisen ja Kot-
lerin ym. mainitsemaa win-win-suhdetta. (vrt. Silvennoinen 2008, 18; Kotler ym.
2011, 108.)

4.4 Verkostoyhteisty0 edellyttdd luottamusta

Y hteistydn onnistuminen edellyttaé luottamusta. Korkalan (2010) véitoskirjan mukaan
luottamus luo perustan verkostojen toiminnalle, koska jasenten pitada pystya luotta-
maan, ettd verkosto hoitaa tehtdvansa vastuullisesti. Luottamus tehostaa viestintaa ja
tiedonkulkua. Oleellista luottamuksen syntymisessa on jasenten oma motivaatio liittyéd
verkostoon. Verkostossa pysyminen riippuu siitd, miten hyvin jasenet luottavat ver-
koston kykyyn ajaa jasenten asiaa. Toimivassa verkostossa tarkeintd on luoda ryh-
maéidentiteetti, joka koskettaa kaikkia. My6s vuorovaikutuksen tulee olla tasapuolista
ja aitoa. Toimintatapojen tulee olla tasa-arvoisia ja paatoksenteko ei saa olla liian kes-
Kittynytta.

Blomqvist (2008, 4-5) pohtii, etté erityisesti verkostomaisesti toimivissa organisaa-
tioissa luottamusta ja yhteisollisyytta rakentaa ryhmén yhteinen tavoite. Luottamus voi
pohjautua myds arvopohjaisiin normeihin kuten oikeudenmukaisuuteen. Yhteinen
arvopohja ja sita tukevat normit ja johdonmukainen ja lapindkyva toiminta ovat tar-
keimpid luottamusta rakentavia tekijoitd. Kannattaa kuitenkin miettié lisdavatko kaik-
ki s&annét, normit ja toimintajarjestelmat luottamusta vai véheneekd sisasyntyiseen
kulttuuriin ja yhteisiin normeihin pohjautuva luottamus lisddntyvan ulkoisen kontrol-

lin myota.

Myos Valkokari (2009, 71) painottaa vaitdskirjassaan verkostojen luottamuksen tér-
keyttd. Toimijoiden véliseen yhteistyohon liittyy ajatus, onko luottamus yhteistyon
edellytys vai seuraus. Yleensa luottamuksen kasvattaminen nahdaan hitaana prosessi-

na, koska sen rakentumiseen liittyy yhteistyohon sitoutuminen eli yhteisen kognition



31

ja merkityksen rakentuminen. Luottamus voi aikaansaada joko l6yhia suhteita, jotka
eivéat ole kovin tehokkaita tiedon siirrossa ja luomisessa. Korkean luottamuksen tasol-
la voi syntyd me-hengen omaavia yhteisoja ja kumppanuussuhteita, mutta korkea luot-

tamuksen aikaansaaminen edellyttad osapuolilta jatkuvaa vuorovaikutusta.

4.5 Lisaa asiakkaiden kokemaa arvoa

Toimijan tehtdvana on tarjota asiakkaille sellainen tuotteiden, palvelujen eli hy6tyjen
yhdistelmé, joka ratkaisee asiakkaan ongelman ja luo arvon kokemuksen. Asiakkaan
kokema hyoty voi olla toiminnallista eli rationaalista, emotionaalista eli tunnepohjais-
ta tai sosiaalista, itsend ilmaisuun liittyvaa. (Juslen 2011, 42.) Hakanen ym. (2007, 57)
Kirjoittavat, ettd verkostoja voidaan ryhmitelld ja tarkastella odotettujen hyotyjen luon-
teen perusteella, esimerkiksi oppimisen nakokulmasta, tai strategiana ymparistéa koh-
taan, esimerkiksi Kilpailijoita kohtaan puolustautuvana. Tarkastelun perusteena voi
olla yhteistydmuodot eli mitd toimintoja yhteistyon piiriin siséltyy tai organisatorinen

luonne eli onko yhteistyd epamuodollista vai sopimuksellista.

Verkostoissa toimivat ihmiset saavat hyotyd verkostossa toimimisesta eri tavoin riip-
puen omista arvoista, asenteista, uskomuksista, tiedoista, odotuksista ja tavoitteista.
(Silvennoinen 2008, 16.) Ahopellon (2009, 204) tutkimuksessa ilmenee, ettd yhdis-
tystoiminnan tarjoamat verkostot esimerkiksi koulutustilaisuuksissa vaativat luento-
maisen opetuksen lisdksi vapaamuotoista toimintaa koulutuksen oheen tai jopa puh-

taasti verkottumiseen tahtaavia kokoontumisia.

Hannele Kamppi (2012) on tutkinut eteldsavolaisia yritysverkostoja. Hanen tutkimuk-
sen johtopdatoksid voidaan soveltaa myods asiantuntijoiden vélisessa yhteisty0ssé.
Tutkimuksen tulosten mukaan yhteistydverkostot tehostivat yritysten toimintaa yhteis-
ja ristiinmarkkinoinnin kautta, asiakaskontaktit lisdantyivét ja tunnettuus parani. Jése-
net saivat uusia referensseja ja saivat toisilta uusia ideoita. Toimijat oppivat toisiltaan
ja kouluttautuivat yhdessa, jolloin osaaminen kasvoi. Toiminnasta saatiin myos talou-

dellista hyotya seka lukuisia muita hyotyja.

Jasenten ndkokulmasta verkostoissa toimimisen tarkoitus ja idea on, ettd sen jasenet

saavat jotain liséarvoa verkostosta. Myos jasen tai asiakas asettaa verkostotoiminnalle
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tavoitteita. Silvennoisen (2008) mainitsemia verkoston tuomia lisdarvon lahteitad ku-

vaan taulukossa nelja.

TAULUKKO 4. Verkostotoiminnan hyoddyt (mukaellen Silvennoinen 2008, 48—

72)

Lisdarvon lahde

Vaikutus

1. Paasy uusille tietolahteille

Ideat ja ajatukset muilta ihmisilta ja kontaktipisteista
Tiedon helpompi I0ytyminen valtavasta tietoméaéaras-
t& vinkin avulla

2. Vaikutuspiirin ja vaiku-
tusvallan lissédminen

Kontaktit kumppaneihin ja ammattilaisiin, jotka vas-
taavat omiin odotuksiin ja tarpeisiin

Oman toiminnan vaikuttavuus muihin verkostotoi-
mijoihin

Muiden sosiaalisten suhteiden laajuuden ja moni-
puolisuuden hyédyntdminen

Tunnettuuden ja yhteistoiminnan lisédminen

3. Uuden tiedon luominen

Laaja eri ihmisten kokemustiedon hyvéksikaytto ja
yhdistyminen

Helppo tiedon jakaminen ja eri alojen tietojen ja
taitojen kohtaaminen

Intuitioiden ja heikkojen signaalien hyddyntaminen
Muilta tulevat vinkit ja ideat

4. Innovatiivisuuden lisaa-
minen

Helpompi yhteistoiminta tuotteiden, palvelujen tai
toimintaprosessien innovoimiseksi

Erilaisen tiedon ja ideoiden verkostoituminen
Helpompi innovaatioiden merkityksen, hyodyllisyy-
den ja konseptien luominen ja arviointi

5. Yhdessa oppiminen

Ajatusten vaihdon tehostuminen
Laajemman nakdkulman aikaansaaminen

6. Intuitiivinen toiminta

Vaistoon, kokemukseen ja oppimiseen perustuvan
luovan toiminnan eli intuitiivisen tietdamyksen hyo-
dyntdminen

Eri vastausten yhdistyminen oivallukseksi ongelma-
ratkaisutilanteissa

7. Markkinointikanava

Vaikuttavuus muiden asenteisiin ja kayttaytymiseen
sosiaalisten verkostojen avulla

Suosittelijoiden hyddyntaminen

Sosiaalisen luottamusp&doman eli asiantuntijuuden,
osaamisen, auttavaisuuden, luotettavuuden, yhteis-
tyokyvykkyyden ja -halukkuuden hyddyntdminen

8. Tyonhakuvayla

Suosittelijoiden hyddyntdminen
Tietoisuuden lisddminen; 10:std jokainen tuntee taas
10 muuta periaate

9. Tunnettuuden lisddminen

Kontaktien saaminen verkostojen muihin ihmisiin

jatkuu...
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Toiminnan lapindkyvyyden kasvaminen ja luotta-
muksen paraneminen
Ammatillisen osaamisen markkinointi

10. Johtajuuden vahvista-
minen

Toisiin ihmisiin vaikuttaminen ilman muodollista
johtajan asemaa yhteisen hyddyn vuoksi
Yhteisista voitoista nauttiminen

11. Palvelujen tarjoaminen,
pyytaminen ja vaihto

Tiedon tai vihjeen tai konkreettisen hyddykkeen
vaihdannan mahdollisuus

Verkostotoimijoiden tarpeiden, odotusten ja arvoko-
kemuksen ymmartaminen ja toiminnan arviointi
Tiedon tai vihjeen antaminen, suositteleminen, sosi-
aalinen tukeminen, neuvominen ja ohjaaminen

12. Uusien suhteiden luomi-
nen

Y hteydenottopyynnét ja suosittelut vastavuoroisuus-
periaatetta noudattaen “’jokainen tuo jotakin verkos-
tolle” periaatteella.

13. Oman toiminnan peilaus

Palautteen hankkiminen ja saaminen toisilta ja pei-
laaminen omaan toimintaan

Mahdollisuus tarkastella muiden avulla omia tyos-
kentelymenetelmid, -tyyleja seka asenteita ja usko-
muksia

Toiminnan sokeiden pisteiden nakeminen

14. Itsetuntemuksen lisaa-
minen

Vuorovaikutuksessa muilta saatu tuki ja palaute
Rakentavan, Kriittisen palautteen hankkiminen kehit-
tymisen apuna

15. Hyvinvoinnin lisaéami-
nen

Sosiaalisissa verkostosuhteissa saatava henkinen ja
vertaistuki

Silvennoinen (2008) kirjoittaa, ettd esimerkiksi yksi verkostoryhma kokoontuu joka
toinen viikko aamiaiskokoukseen. Tapaamisissa jasenet esittaytyvat ja mainitsevat
ryhmén jasenille ne j&senet, jotka ovat ostaneet heiltd tai ohjannut heille asiakkaita.
N&in osoitetaan arvostusta ja kiitollisuutta ja lujitetaan ryhmén keskindista luottamusta
ja yhdyssidettad. Kakabedsen ym. (2005, 186) mielestd ryhmaélaiseltd arvostusta ja kii-
tosta saanut on valmis auttamaan muita menestyméan. Eri verkostoissa joustavasti
toimimaan oppineet ihmiset voivat saavuttaa my6s huomattavaa verkostovaltaa. (Sil-

vennoinen 2008, 64.)

Verkostojen hyotyjd voidaan tarkastella myos verkoston tarkoituksen mukaan. Con-
way ja Steward (2009, 328) erottavat verkostoitumisen neljddn eri muotoon. Ysta-
vyysverkostot perustuvat keskindiseen tuntemiseen ja niiden synty vaatii aikaa. Ysta-
vyysverkostot ovat suhteellisen sulkeutuneita, joten niihin ei ole helppo péé&sta. Ysté-
vyysverkostot yhdistavat eri alojen ja kokemuspohjan omaavat ihmiset. Verkostot
voivat olla myos taloudellisen hyddyn tavoitteluun luotuja tai vaikutusmahdollisuuk-

sien parantamista varten luotuja kuten esimerkiksi ammattijarjestdjen liittoutumat.
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Verkostot voivat perustua myds kommunikaation ja tiedon jakamiseen kuten esimer-
kiksi Facebook ja LinkedIn.

Silvennoinen (2008, 22-25) jakaa verkostot asiantuntijaverkostoihin, luottamusver-
kostoihin, mielihyvaverkostoihin ja viestintaverkostoihin. Asiantuntijaverkostot tar-
joavat jasenilleen kehittymismahdollisuuksia ja verkoston olemassaolo voi olla jopa
vélttaméaton, jotta asiantuntija pysyy mukana oman alan kehityksessa. Viestintaverkos-
tot tarjoavat nimensd mukaisesti tietokanavan, jonka kautta saamme asiantuntijaneu-
voja ja tietolinkkeja seké vinkkeja henkildista, ketk& osaavat neuvoa meitd ongelmati-
lanteessamme. P&&semme helposti haluamillemme tietoléhteille ja tieto on helposti
kéytettdvassa muodossa. Mielihyvaverkostot auttavat irtautumaan arjesta esimerkiksi
erilaisten seurojen, klubien ja harrastuspiirien muodossa. Néaiden avulla voimme olla
esimerkiksi tekemisissa henkildiden kanssa, joita emme tapaa tyo- tai asuinymparis-
tossémme. Luottamusverkostojen avulla voi jakaa ja keskustella esimerkiksi tarkeista
tyo- tai muista yhteison asioista. Verkostossa voi testata esimerkiksi suunnittelemiaan

ideoita tai tyohankkeita tai saada tukea henkildkohtaisissa kipeissékin asioissa.

Toimijayhteisot eli osaamisyhteisot (communities of practise) ovat organisaatioista
riippuvia asiantuntijoiden yhteis6ja, joilla on halu jakaa tietoa ja oppia yhdessa. Ne
jakavat jasenten osaamaa ns. hiljaista eli kokemusperéista tietoa yhteison toimijoiden
kesken eli kehittavat toimijoiden henkilokohtaista ammatillista osaamista tiedonvaih-
don avulla. Yhteison jasenet toimivat yleensa virtuaalisena ryhmana erilldan toisistaan
(Apilo ym. 2009, 26; Lankinen 2007, 120.) Esimerkiksi Tietotekniikan liiton toimin-
nassa osaamisyhteisoilla on merkittdva asema projektitoiminnan osaamisyhteisona tai
viestintateknologian osaamisyhteisond (Lankinen 2007, 121). Toimijayhteis6 voi
muodostua jonkin toimialan, tehtdvdaseman, teknologisen sovelluksen kayttdmisen,
harrastuksen tai muun yhteisen tekijan ympérille. Verkosto voi esimerkiksi vélittdé
alan uuteen kirjallisuuteen liittyvaa tietoa jésenilleen. (Silvennoinen 2008, 14.) Ajatte-
lumallia voisi laajentaa muidenkin liittojen toimintaan luomalla omia yhteis6ja eri
osaamisteemojen alle. N&issa yhteisOissa asiantuntijat voisivat vield tehokkaammin

vaihtaa osaamista keskenaan.

Jarjestotasolla voidaan luoda myos erilaisia kehittdmisverkostoja. Kehittamisverkosto

on eri organisaatioiden tai henkildiden keskindiseen tiedonvaihtoon ja varsinkin yh-
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dessa oppimiseen tahtdéva yhteistydmuoto. Jotta kehittdmisverkoston toiminta onnis-
tuisi, osallistujien kokoamisessa pitéisi varmistaa riittdvd ammattimaisuus ja verkos-
ton osaamisen laaja-alaisuus. Osallistujien saaminen voi kuitenkin olla haasteellista,
kun jokainen haluaa maksimoida verkosto-oppimisen hyddyn omasta nakdkulmastaan.
Oleellista on miettia hydtyndkokulmat jokaisen rekrytoitavan kohdalla tarkkaan. Ver-
koston alkuvaiheessa kannattaa keskustella osallistujien kanssa heiddn odotuksista.
(Suominen ym. 2007, 15-21.)

Kehittamisverkostossa oppiminen ei ole pelkk&a tiedon mekaanista omaksumista.
Ymmaérryksen rakentaminen eli tiedon ymmaértdminen ja suhteuttaminen aiemmin
opittuun on keskeisin kehittdmisverkossa oppimiseen liittyvé tekija. Suomisen ym.
(2007) kuvaamassa esimerkissa osallistujat toivoivat verkostotydskentelysséd hyvin
kaytannonlaheistd ongelmanratkaisua, menettelytapojen kokeilua ja kehittamista teo-

reettisten kasitteiden ja mallien sijaan. (Suominen ym. 2007, 46, 22.)

4.6 Hyodynna sosiaalisen median yhteisot

Sosiaalinen verkostoyhteisty6é voi tapahtua internetin valityksella. My6s E-kmma ja
SMKJ kayttavat verkkopalveluja kuten Facebookia hyddyksi. Mahdollisuuksia olisi
hyodyntdd verkkoa myos enemmaén erilaisten verkkoyhteisdjen luomisessa. Muita
sosiaaliseen median tarjoamia palveluja ovat esimerkiksi erilaiset blogit ja keskustelu-
palstat, LinkedIn, Twitter, Youtube ja IRC-galleria. Esimerkiksi aktiivista osallistu-
mista vaativan bisnesshenkisen LinkedIn-palvelun ajatuksena on lisata kontakteiksi
vain tuttuja henkil6itd, joita uskaltaa suositella mahdollisille asiakkaille tai tyonanta-
jalle. (Salmenkivi & Nyman 2008, 43). Juslen (2009, 316-317) kirjoittaa, ettd Lin-
kedIn-palvelussa voi perustaa ryhmia ja ryhméassd toimimalla voi rakentaa mainetta
jonkin alan asiantuntijana. Voit kysya neuvoa muilta yhteisoon kuuluvilta asiantunti-

joilta tai jakaa omaa asiantuntemustasi yhteisossa.

Yhteiskunta seka tydelama muuttuvat ja sosiaalinen media tarjoaa uusia toimintatapo-
ja pysya muutoksen mukana. Sosiaalinen media luo aina yhteison, joka voi olla het-
kellinen, pysyv4, virallinen tai epdvirallinen. Jotta sosiaalisesta mediasta saadaan hyo-
tyd, pitdisi organisaation arvostaa jokaisen osaamista ja tietamystd. lhmiset yleensa

hyvéksyvét sosiaalisen median tyovélineet osaksi toimintaansa, kun huomaavat niista
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olevan itselle konkreettista hyotyd. Tietotydn tuottavuuden lisadmiseksi tarvitaan yh-
teisOllistd ajattelua. Asiantuntijat opettavat toisiaan ja jakavat tietoa kesken&an. Te-
hokkuusajattelu vaatii innovatiivisuutta sek& ideoiden jakamista keskenaan. Liikkuva
tyo liséa tiedon jakamisen tarvetta ja tulevan y-sukupolven luonteva toiminta netissé
muuttaa tyoyhteisdja. Sosiaalinen media tarjoaa valineité tiedon, ideoiden ja osaami-
sen jakamiseen. Esimerkiksi wikit ovat web-sivuja, joita useat ihmiset kirjoittavat yh-
dessa ja kaikki voivat muokata sivuja. Keskipisteend on ryhma tai yhteiso ja sen jaettu
tietdamys (Otala & Poysti 2008, 14-20, 29.)

Tirrosen (2008, 36—37) mukaan ihmisista on mukava olla yhteydessa toisiinsa ja jakaa
palasia eldmastd muiden kanssa. Sosiaalinen media tarjoaa mahdollisuuden l6ytaa
uutta kiinnostavaa sisaltda sek& mahdollisuuden tavata samankaltaisista asioista kiin-
nostuneita henkilditd, joiden kanssa voi kéyda joskus vaikka kahville tai luoda syvem-
pié suhteita. Sosiaalisen verkon, jaetun mediasisallon ja yhteisokulttuurin kautta ihmi-
nen voi saada nakyvyyttd ja huomioarvoa itselle, mielipiteilleen seka tuottamalleen
verkkosiséllolle. Salmenkivi ja Nyman (2008, 42) muistuttaa, ettd osallistumisen ja
vuorovaikutuksen lisaantyminen sosiaalisessa mediassa ei tarkoita, ettd kaikki ihmiset

olisivat aiempaa kiinnostuneempia tutustumaan lukemattomiin uusiin ihmisiin.

Internetin aktiivisiksi kayttajiksi nayttavat ajautuvan he, jotka saavat netin vuorovai-
kutusmahdollisuuksista henkil6kohtaista hydtya. Verkkoyhteisd voi tarjota mahdolli-
suuden tulla huomioiduksi ja hyvéaksytyksi osana yhteiséa. Esimerkiksi peliyhteisot
voivat muodostua itse pelaamista tdrkedammaksi asiaksi henkilon eldméssa. Yhteiso
voi tuntua turvayhteisoltd, joka vahvistaa henkilékohtaista identiteettid ja tuo helpo-
tusta tosielamén turvattomuuden ja epavarmuuden tunteille. Verkkoyhteisd voi tuoda
myos valtaa, kun keskustelupalstat tarjoavat erilaista tietoa esimerkiksi yrityksen tai
organisaation tuotteista tai toiminnasta. Yhteisdssa on myés mahdollisuus erottua jou-
kosta ja 10ytaa itselle tarkedt samankaltaiset henkil6t esimerkiksi samanlaisen aatteen
kannattajat. Yhteisd voi tarjota myods mielekkyyttad tekemiseen, kun omia tuotoksia
esimerkiksi lomakuvia tai videotallennusta voi tarjota myds muiden netinkdyttajien
viihdykkeeksi. Netin avulla yksild voi tyydyttdd huomionkipeytté ja rakentaa itsetun-
toa, kun véhainenkin julkisuus voi vahvistaa omanarvontunnetta ja aikaansaada eld-

maélle lisad merkitysta. (Salmenkivi & Nyman 2008, 46-51.)
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Juslenin (2009, 311, 318) kirjoittaa, ettd toimijan ja palvelun tarjoajan nakokulmasta
sosiaalisen median hyodyntdmisessé ei tarkoitus ole viestien kontrollointi vaan saada
ihmiset puhumaan siella keskenaan ja markkinoinnin kannalta keskeista olisi luonnol-
lisesti saada ihmiset puhumaan yrityksesta tai tassa tapauksessa toimijasta. Toimijan
pitéisi kyetd osallistumaan keskusteluihin ja esittad keskustelijoille nakemyksid, jotka
tuottavat osallistujille arvoa. Yhteisod ei kannata perustaa suoraan oman tuotteen tai
brandin ympérille. Tehokkaampaa on etsid organisaation toimintaan liittyvéa, asiakkai-
ta yhdistavd mielenkiinnon kohde ja rakentaa yhteisé sen ymparille. Asiakkaita moti-
voi parhaiten yhteiso, joka auttaa asiakkaan ongelmien ratkaisussa, tarjoa mahdolli-
suuden jakaa omaa luovuuttaan ja mahdollistaa vuorovaikutusten muiden samanhen-

kisten henkildiden kanssa.

5 SMKJ:N JA E-KMMAN TOIMINTA JA AMMATTILIITON JASENYYS

Myynnin ja markkinoinnin ammattilaiset SMKJ ry on sitoutumaton edunvalvonta ja
palvelujarjestd, johon kuuluu yli 27 000 myynnin, markkinoinnin ja oston ammatti-
laista. Etela-Karjalan myynnin ja markkinoinnin ammattilaisten (E-kmman) puheen-
johtaja Veli-Matti Ahosen (2013) mukaan jasenistoon kuuluu Eteld-Karjalassa 447
jasenta (4/2013). SMKJ:n keskusjarjestona toimii Akava.

Alla olevissa luvuissa esittelen SMKJ:n toimintaa. Tarkastelen asiakassuhteen elin-
kaarta, asiakassuhteen yll&pitoa seka asiakastietojen kasittelyd lyhyesti ja tiivistetysti.
Viimeisessa luvussa kasittelen ammattiliiton jasenyydesta tehtyja tutkimuksia, jotka

ovat térked taustatieto tutkimusongelmani kannalta.

5.1 SMKJ:n esittely

SMKJ: n arvot ovat asiantunteva, palveleva, turvallinen, yhteistyokykyinen ja nykyai-
kainen (Roksa 2013). SMKJ:n tavoitteena on muun muassa lisata jasentensd yhteen-
kuuluvuuden tunnetta. Jasenistolle tarjotaan runsaasti koulutuksia ja yksilollista tukea
tydeldman muutostilanteisiin. Jarjesto ei pyri tekemaan keskitettyj& sopimuksia jasen-
ten tybehdoista tai palkoista tyonantajan kanssa, koska suurella osalla jasenistosta on

tulokseen perustuva palkka. Palkkauksen perusteet eivat ole yhtenevaisia eri tyopaik-
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kojen kesken. Jarjest6 antaa kuitenkin asiantuntijan neuvoja ja suosituksia palkkaneu-
votteluja varten. Jasenyysetuja ovat myos oikeusturvapalvelut ja ansiosidonnainen
tyottomyysturva. (SMKJ 2012.)

SMKJ on segmentoinut asiakkaat idn ja tyoelaméssa olon mukaisesti. Jasenié ovat ns.
lasketaan mukaan myos tyottomaét, joilla ei ole voimassa olevaa tydsuhdetta. Yhden
asiakassegmentin muodostavat lisaksi elakelaisjasenet. (Ahonen 2013.) Paikallisyhdis-
tyksen tavoitteena on kasvattaa jasenmaard 700 jaseneen. Tavanomaiset jasenhankin-
takeinot ovat E-kmman puheenjohtaja Veli-Matti Ahosen tiedonannon mukaan Kkalliita
eivatka ne tuota valttdmaéttd haluttua lopputulosta verrattuna aiheutuneisiin kustannuk-
siin. Liitto haluaisi myos valtakunnallisella tasolla paremmin ymmartaa, miten uusia

jasenia saisi houkuteltua liséa.

Paikallisyhdistyksen pdaatehtdvd on jarjestdd koulutusta ja erilaista vapaa-
ajantoimintaa jasenille. Tapahtumia on jarjestetty noin nelja kertaa vuodessa. Ammat-
tijarjestd ja paikallisyhdistys pyrkivat aktivoimaan jasenistdd mukaan toimintaan.
SMKU:11& seka paikallisyhdistystasolla E-kmmalla on omat Facebook-sivut. Opinnay-
tetyon aikana ammattijarjeston lisaksi myds E-kmma on perustanut oman LinkedIn-
ryhman. Toiminnan avulla pyritddn tukemaan verkostojen syntymista. (Ahonen 2013,
Kouvo 2013.) SMKJ:n jasenet sitoutetaan asiakkaaksi myds perittavan jasenmaksun
avulla. Maksua vastaan asiakas saa tarvittaessa esimerkiksi tydsuhdeneuvontaa ja mui-

ta jasenpalveluja. (vrt. Lehtinen 2004, 37.)

E-kmman toiminnasta vastaa hallitus. Hallitukseen on valittu koulutusvastaava, pu-
heenjohtaja, varapuheenjohtaja, rahastonhoitaja, sihteeri, tiedottaja, vapaa-
aikavastaava eli urheiluvastaava, eldkeldisvastaava ja alle 30-vuotiaiden j&senten toi-
mintaa hoitava nuorisovastaava. Eri tehtéville on luotu omat toimenkuvat. Toimenku-
viin perustuen hallituksen jasenen pitéisi vastata kyseisestd toiminnasta ja asiakkuu-
den parhaasta mahdollisesta hallinnasta. Hallituksen toiminta perustuu vapaa-
ehtoisuuteen ja kulukorvaukset ovat ainoa rahallinen vastine toimintaan osallistumi-
sesta. (Ahonen 2013.)
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E-kmma on tehnyt vuonna 2011 asiakastyytyvdisyyskyselyn. Alueyhdistyksen www-
sivut http://etela-karjala.smkj.fi on uudistettu ja tapahtumista ilmoitetaan verkkosivu-
jen kautta. Jasenet eivat kuitenkaan kay kovin aktiivisesti sivuilla. Myds SMKJ:n jul-
kaisemassa Myynti ja Markkinointi -lehdessa on ilmoitus alueyhdistyksen toiminnas-
ta. Jasenistolle lahetetddn sahkopostilla jasentiedote, tapahtumista tiedotetaan Face-

bookin kautta sekd mahdollisesti myos tekstiviesteilld. (Kouvo 2013.)

5.2 Asiakassuhteen elinkaari

Asiakassuhteen luominen tapahtuu jdsenhankinnan kautta. Asiakas voi liittya jasenek-
si omatoimisesti tai toisen henkilon suosittelun kautta. Ammattijérjestd on organisoi-
nut useita erilaisia jasenhankintakampanjoita. Suosittelu on yksi kaytdssa oleva jasen-
hankintamuoto ja SMKJ on kayttanyt sahkdista suosittelulomaketta jasenhankinnan
apuna. Osa jasenisté liittyy, kun he vaihtavat tyopaikkaa. Uusien jasenten kesken voi-
daan arpoa myos arvokkaita palkintoja. Uusille jasenille l&hetetdan jasenkalenteri ja -
lehti seka tietoa jarjeston toiminnasta. (SMKJ 2013; Kouvo 2013.) Myds Aktiiviop-

paassa (2013) on esitetty useita keinoja jasenten hankkimiseen verkostojen avulla.

E-kmman j&senet voidaan elinkaaren mukaan jakaa vaiheisiin tyomarkkinoilla olon
menpiteet kohdennetaan aktiivijasenistoon. Jarjestdn toiminnan tavoitteena on aikaan-
saada kestavia asiakassuhteita. Asiakkaat eli jasenet antavat panoksena jasenmaksun
ja omaa aikaa osallistuessaan esimerkiksi koulutuksiin tai muihin vapaa-

ajantapahtumiin. (Ahonen 2013.)

Ahosen (2013) mukaan tyypillinen asiakkuuden elinkaari on suhteellisen pitka. Jése-
net eroavat joko kuoleman takia (eldkeléisjasenet), tyopaikan vaihdon takia (eri toi-
mialalle siirtyminen) tai asiakas erotetaan maksamattomien jasenmaksujen takia. Yh-

distys saa péaliitosta tiedon erotetuista ja eronneista jasenista vuosittain.

Asiakkuuden paattymisen syyt olisi aina hyva selvittadé. (vrt. Mattila 2006, 140). Tér-
ked olisi analysoida, johtuuko asiakkuuden loppuminen palveluista tai tavasta hoitaa

asiakkuutta tai onko syyné pitk&én jatkunut tyytyméttomyys tai kilpailijan voittamaton
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tarjous. Toimijan olisi myds hyvé tietdd, onko mahdollista vaikuttaa asiakkaan ratkai-

suun vai onko asiakkaan péatos vaikutusmahdollisuuksiemme ulkopuolella.

5.3 Asiakassuhteen yllapito

Toimivat viestintdkanavat ovat oleellinen osa asiakkuuden hallintaa. E-kmman jase-
nill4 on mahdollisuus ottaa suoraan yhteytta hallituksen jaseniin puhelimen tai sahko-
postin kautta. My6ds Facebook sivujen kautta saa yhteyden hallitukseen. (Kouvo
2013.) My0ds E-kmma tarjoaa jasenille tietoa joustavasti monen viestintdkanavan kaut-
ta. Verkostoituminen ndhdéan keinoksi kehittaa asiakkuuksia. Esimerkiksi ammattijar-
jeston eli SMKJ:n LinkedIn-verkkoyhteisopalvelujen tavoitteena on tarjota kokonais-
valtaista hyotya kaikille yhteisoon osallistuville osapuolille. Palvelun kayttdé on kui-
tenkin vahaistd. Myos E-kmman omalla Facebook-ryhmalla on rajallinen kayttajakun-
ta. (Ahonen 2013.)

Asiakassuhteita vahvistetaan pyrkimykselld ymmartda paremmin asiakastarpeita. Va-
héinen tapahtumiin osallistuminen ja kontaktien saaminen rajoittaa kuitenkin tavoitet-
ta. Tapahtumiin osallistuneista jasenista kerataan tiedot osallistujaluetteloon, joka toi-
mitetaan ammattijarjestoon. Ammattijarjesto eli SMKJ kayttaa asiakastiedon kerdémi-
sessa apuna myos Webrobol-ohjelmalla tehtyja kyselyja. (Ahonen 2013.) Kouvon
(2013) mukaan uusia jasentapahtumia suunnitellaan ja pohditaan hallituksen kesken.
Hallituksen jasen on esimerkiksi voinut saada suoraan joltain jaseneltd palautetta ta-
pahtumatoiveista ja ndiden perusteella toteutetaan tapahtumia.

Kouvon (2013) mukaan asiakastyytyvaisyytta pyritaan lisaédmaan tarjoamalla jasenis-
tolle erilaista koulutusta, ajankohtaista tietoa esimerkiksi verkkosivujen kautta seka
paaliiton tarjoamia asiantuntijapalveluita tydsuhteisiin liittyvissa ongelmatilanteissa.
Hallitukselle tulee tieto jasenten merkkipdivista, jotta ne pystytddn muistamaan. Kuo-
lemantapauksissa asiakkuuden loppuminen huomioidaan lahettdmalla jasenen omaisil-
le adressi. Erotetut jasenet huomioidaan vain tietokannan tasolla eli jasenen numero ja

jasenedut lakkaavat toimimasta.

Uutena suhdemarkkinoinnin keinona on verkostoituminen rekrytointiyritykseen eli

jarjestd on tehnyt sopimuksen rekrytointiyhteistyosta Target Headhunting Oy:n kanssa
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1.2.2013. Yhteisty0 parantaa jasenten mahdollisuuksia saada suorahaun kautta uusi
tyopaikka. Yhteistyon avulla yrityksilla pitéisi olla paremmat mahdollisuudet 16yt&a
osaavaa henkilostoa vaativiin myynnin ja markkinoinnin tyotehtaviin. SMKJ:ssd on
myos yrittajajasenid. Yhteistyon avulla jarjestd pyrkii myds parantamaan ikéantyvien
osaajien tyodllistymismahdollisuuksia. Target Headhuntingin toimitusjohtajan mukaan
yhteisty6 tarjoaa SMJK:n jasenistolle rekrytointipalvelujen lisaksi koulutuksia ja val-
mennuksia. Koulutuksiin ja palveluihin ovat voineet osallistua kaikki jasenet. (SMKJ
2013.)

Asiakassuhteisiin liittyy erilaisia sidoksia. SMKJ:n asiakkaat eli jasenet ovat sidoksis-
sa jarjestoon maksamalla heille jasenmaksua. (vrt Lehtinen 2004.) Facebookin avulla
saadaan myos luotua vuorovaikutteisia sidoksia palvelun kayttdjien kesken. Moni-
kanavaisen viestinnan avulla muistutetaan jasenia liiton olemassaolosta. Paéliiton tar-
joamat asiantuntijapalvelut toimivat tarkeéna sidoksena, koska niiden tarpeellisuus on
todettu tarkedksi tyosuhdeasioissa. (Ahonen 2013.) Ahopellon (2009, 235) tutkimuk-
sen mukaan paikallisyhdistysten kannattaa uusien jasenpalveluiden kehittdmisen si-
jaan keskittya nykyisten palveluiden entistd parempaan saavutettavuuteen ja valinnan-
vapauteen. Tutkimuksessa liittojen henkilokunnan saavutettavuus ja suhtautuminen
jaseneen eli ’palkanmaksajaan” néhtiin tirkednd palvelukokemuksen laadun mééritté-

jana.

SMKJ eli ammattijarjestd yll&pitdd virallista jasenrekisterid. Jasenkalenterin (2013,
51) mukaan SMKJ paivittadd sdhkoposti- ja matkapuhelintiedot, kun jasen tekee muu-
tosilmoituksen ammattijérjeston verkkosivujen kautta. Tekstiviesteilla ja sahkdpostil-
la lahetetadn tietoa SMKJ:n tapahtumista seka paikallisista eduista, tapahtumista ja
koulutuksista. Jotta asiakas saa kaikesta jasentoiminnasta tietoja, hanen on itse huo-
lehdittava omien tietojensa oikeellisuudesta ja péivitettava tiedot SMKJ:n verkkosivu-
jen kautta. Kouvon (2013) mukaan jokaisessa Myynti ja Markkinointi -lehdessé on

myos ilmoitettu ajankohtaiset jasentapahtumat.
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5.4 Tutkimuksia ammattiliiton jasenyydesta

Liittojasenyys on kuin vakuutus, joka otetaan tuomaan turvallisuuden tunnetta; pahan
pdivdn varalle”- tyottémyyden, oikeusturvapalvelutarpeen, hallitsemattomien ura-
muutosten varalle (Ahopelto 2009, 234).

TyOdmarkkinapoliittinen mielipideilmasto 2012 -tutkimuksen mukaan ansiosidonnai-
nen tyottomyysturva ja yleinen turvallisuuden tunne ovat aiempaa tarkeampia jase-
nyysperusteita verrattuna aiempaan 2010 tehtyyn tutkimukseen. Ammattiyhdistyksen
tarjoamista palveluista tarkeimpiné kaikissa ammattiryhmissa koettiin palkka- ja tyo-
suhdeturva, vaikka niiden merkitys on hiukan pienentynyt edellisesta tutkimuksesta.
(Tyomarkkinapoliittinen mielipideilmasto 2012.) Ahopellon (2009, 234) mukaan mo-
ni ammattiliiton jasen maksaa jasenmaksua jopa useiden vuosikymmenien ajan tarvit-
sematta koskaan mitéan erityista liiton tarjoamista palveluista. Liittojasenyys voi tar-
jota saman koulutustaustan omaavien ihmisten verkoston seka verkoston, jonka kautta
voi l0ytya ystavid, tuttavia ja jopa kollegoita. Liittojasenyyden luoma yhteiso voi lisé-
td jasenten sosiaalista padomaa erilaisina suhteina, verkostokontakteina, siteiné ja kes-
kindisend luottamuksena. Liitto voi my6s toimia jasenten vertaisverkostona, mutta
vastaajat eivat kokeneet tatd ominaisuutta yhta merkityksellisena kuin suoraan rahassa
laskettavat henkilokohtaiset edut, joista tdrkeimpand mainittakoon tydttomyysturva-

etuus.

Ahopelto (2009, 182, 235-244) toteaa, ettd paikallisyhdistyksen tarked tehtéva oli
varsinkin aktiivisesti toimintaan osallistuvien mielesta verkostojen rakentaminen ja
sosiaalisen padoman Kkartuttaminen. Jasenyhdistykseltd odotettiin aktiivista tiedotta-
mista toiminnasta seka yritysvierailujen ja ekskursioiden jarjestdmista. Yritysvierailut
nahtiin erinomaiseksi tavaksi tutustua paikalliseen yrityskulttuuriin ja eri toimijoihin.
Kuitenkin kaukana paikallisyhdistyksen toiminnasta asuva jasen ei kokenut toimintaa
tarpeelliseksi maantieteellisen etdisyyden vuoksi. Jasenelld ei ollut valttdmaétta realisti-
sia mahdollisuuksia osallistua toimintaan. Eldkeik&iset vastaajat kokivat paikallisyh-
distyksen toiminnan yhteenkuuluvuuden vahvistajana ja véylana tavata alan muita
toimijoita. Nuoret jasenet kokivat sitd vastoin paikallisyhdistystoiminnan itselleen
vieraana tai jopa tadysin merkityksettomand toimintana. Ahopellon tutkimuksessa

(2009) huomionarvoista on johtopadatds, jonka mukaan moni vastaajista sekoitti kes-
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kenéén liiton ja jasenyhdistyksen rajallisilla resursseilla ja vapaaehtoisvoimin tekemét

tehtavat.

Tydmarkkinapoliittinen mielipideilmasto 2012 -tutkimuksen mukaan ammattiliitot
ovat turva kiihkedtempoisessa ja muuttuvassa maailmassa. Ammattiliittoon kuulumi-
sessa motivoi paljon tai melko paljon ansiosidonnainen tydsuhdeturva (89 %), palkka-
ja tydsuhde-turva (87 %), toiminnan vaikuttavuus jasenetujen ajamisessa (76 %) seka
jasenyyden tuoma turvallisuus (74 %). Yleisimmét syyt ammattiliiton jasenyyteen
liittyivét palkansaajien kokemaan turvattomuuden vahentdmiseen. (Liite 7.) Muuttu-
vassa ja kiihkedtempoisessa maailmassa ammattiliitot néhtiin yhteiskunnallisina "va-
kuutusyhtioind”. Jasenet saivat turvaa jasenyydestd. Tutkimuksen mukaan jasenyyspe-
rusteena voi olla osalla myos tyokavereiden painostus, jasenedut ja oman ammatillisen
identiteetin kehittdminen. Ammattiliiton tarjoamat jasenpalvelut olivat tarked jasenyy-
den peruste 56 %:lle vastaajista. Ammattiliiton jasenyyden kautta voi vaikuttaa tyo-
paikan asioihin (53 %). Aiempaa tutkimusta (2010) tdrkedmpid jasenperusteita olivat
jasenpalvelut ja -edut sekd velvollisuuden tunne. (Tydmarkkinapoliittinen mielipi-
deilmasto 2012, 3, 6.)

SMKUJ:n alle 35-vuotiaille jasenille teettdméssa kyselyssa tyottémyyskassa ja oikeus-
turvapalvelut koettiin tarkeimmiksi syiksi liittya liittoon. Kyselyn mukaan lahes 60 %
vastanneista kertoi kuulleensa liitosta joltain tuttavalta eli suosittelu oli yksi yleinen
syy liittya liittoon. Jatkossa liittoa voi suositella helposti sédhkoisesti uuden vuonna
2014 lanseerattavan internet-jarjestelméan avulla. (Myllyharju 2013, 51.)

Myos Paajanen (2012) on tutkinut ammattiyhdistystoimintaa JHL:n opiskelijajasenten
keskuudessa. Positiivisesti ammattiyhdistystoimintaan suhtautuvien keskuudessa ja-
senten kaksi tarkeintd motiivia liittyd ammattiyhdistykseen olivat jasenyyden maksut-
tomuus ja liiton tarjoama turva jo opiskeluvaiheessa. Opiskelijat kuuluivat kuitenkin
useampaan ammattiliittoon ja vain joka viides opiskelijajasen jatkoi liitonjasenyyttéa
opiskelun jalkeen. Vastaajat olivat valmiita osallistumaan virkistystoimintaa liittyviin
jarjestotehtaviin, mutta perinteisiin jarjestdtehtaviin tai puoluepolitiikkaan ei tunnettu
vetoa. Tutkimuksen mukaan myonteisesti ay-jasenyyteen suhtautuvaa ryhméa on
mahdollista suurentaa kehittdmall& uusia toimintamalleja, kehittamélla paikallista toi-

mintaa sek& turvaamalla riittavéat resurssit opiskelijatoimintaan. Tutkimuksen mukaan
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opiskelijajasenistd halukkuutta osallistua jarjestétoimintaan voisi parantaa tarjoamalla
mahdollisuutta kertaluonteiseen, lyhytkestoiseen tai projektimaiseen osallistumiseen
paikallisjarjestétoiminnassa. Ahopellon (2009, 192) tutkimuksessa jo opiskeluajoista
lahtien jasenyhdistyksen toimintaan perehtynyt on kokenut helpommaksi tulla opiske-

luajan jalkeen mukaan paikallisyhdistystoimintaan.

Ammattiyhdistystoiminnassa ei kannata Eteld-Karjalassa unohtaa potentiaalisia maa-
hanmuuttaja-alkuperaa olevia jasenehdokkaita. Kyntéja (2011) kirjoittaa, ettd suomes-
sa asuvat maahanmuuttajat liittyvat ammattiliittoon yleensa kaverin tai sukulaisen
suosituksesta. Maahanmuuttajat hakevat ammattiyhdistystoiminnasta suojaa mahdol-
listen ongelmien varalle sekd esimerkiksi parempaa tyottomyysturvaa. Jasenyydesté
voi olla myds sosiaalista etua verkostojen ja tuttavuuksien kautta. Maahanmuuttaja voi
olla kuitenkin tietdmaton varsinaisesta liiton toiminnasta ja rakenteesta. Maahanmuut-
tajien liittymistd ja osallistumista ammattiliiton toimintaan vaikeuttaa huono kielitaito,
joka tekee hankalammaksi my0s esitteiden ja nettisivujen lukemisen. Hyvé henkil6-
kohtainen lahestymiskeino olisi esimerkiksi ammattiliittojen yhteinen infotilaisuus,
jossa olisi mukana tulkkeja ja juristeja. Kyntdja kehottaa ay-liikettd meneméaan sinne,
missa maahanmuuttajat ovat eli tyOpaikoille, oppilaitoksiin, jérjestdihin ja tapahtu-

miin.

Mielenkiintoisia nakokantoja ammattiyhdistystoiminnan nykypdivasta tarjoaa Hertze-
nin ym. (2013) teos. Tekijat esittavét, ettd jos ammattiliitot haluavat sdilyttada paik-
kansa suomalaisen yhteiskunnan vaikuttajina, tarvitaan syvalle kayvia muutoksia, jos-
sa siirryttaisiin yritys- ja tyopaikkakohtaiseen sopimiseen, jolloin tydehtosopimusten
yleissitovuus poistettaisiin. Tekijat herattelevat keskustelua jasenten oikeudesta ja-
senmaksuvahennykseen. Ammattiyhdistystoiminnassa olisi tulevaisuudessa keskiGssa
jaseniston tukeminen, jatkokoulutus, lainopillinen neuvonta, vakuutukset, monipuoli-
set henkilokohtaiset neuvontapalvelut ja tyonvalitys. Ndkemyksid on kasitelty kesan
aikana my0s useissa lehtien verkkojulkaisuissa. (Luukka 2013; Koski 2013; Talous-
eldma 2013, Yle Arena 2013.) Ammattiyhdistystoiminnalla on kuitenkin edelleen
vahva sija yhteiskunnassa, silla tydolobarometrin (2012) mukaan 75 % palkansaajista
kuului ammattiyhdistykseen. Naiset olivat miehid useammin ammattijarjeston jasenia
eli naisista 82 % ja miehistd 65 % oli ammattiyhdistyksen jasen. Miesten osuus tyot-

tomyyskassoissa on noussut. (Findikaattori 2013.)
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6 KYSELYTUTKIMUKSEN TOTEUTUS JA TULOKSET

Kvantitatiivisen kyselytutkimuksen tarkoituksena oli selvittdd nykyisten E-kmman
jasenten kokemuksia SMKJ:n ja E-kmman toiminnasta. Kyselyn avulla etsin vastausta
kysymyksiin, minkalaista toimintaa E-kmman kannattaisi jarjestaa asiakkaille, minka-
laista E-kmman ja ammattijarjeston palvelutarjoomaa nykyiset asiakkaat kayttavat ja
miksi palveluja ei kédytetd. Kyselyssd oli avoimia vastauskenttid, joiden avulla jasen

pystyi toivomaan my6s muita uudistuksia toimintaan.

Seuraavissa alaluvuissa kasittelen ensin kyselytutkimuksen toteutusta, jonka jélkeen

esittelen tulokset. Elakeldisten vapaa-ajantoimintaa jarjestaa erillinen Seniorikilta.

osittain.

6.1 Kyselytutkimuksen toteutus

Kyselytutkimus toteutettiin nykyisille E-kmman jasenille (liite 1). Ennen kyselytutki-
muksen laadintaa tutustuin SMKJ:ss& aiemmin tehtyihin tutkimuksiin ja muihin ai-
neistoihin. Totesin, ettd tarkkaa tutkimusta jasenyhdistyksen toiminnasta ei ole aiem-
min tehty. Asiakastyytyvaisyystutkimus oli tehty vuonna 2011, mutta tuloksia ei tut-
kimuksessa ristiintaulukoitu eika tuloksia analysoitu syvéllisesti. Kyseessd oli oman

organisaation tekema normaali asiakastyytyvéisyyskartoitus.

Kysely l&hetettiin yhteensé 421 jasenelle. Paikallisyhdistyksessé oli 447 jasenté huhti-
kuussa 2013 ja 449 jasenta lokakuussa 2013. (Kanervo 2013). Kyselytutkimuksen
ulkopuolelle rajattiin 26 jasentd, joilla oli myynti- ja markkinointikielto. Kysely I&he-
tettiin Webrobol-kyselyné toukokuun alussa 274:lle E-kmman jésenelle. Liitteesta 2
nékyy saateteksti, joka lahetettiin niille, jotka saivat Webropol-kyselyn sahkdpostin
kautta. Muun kuin saatetekstin osalta kysymykset olivat samanlaisia kuin suoraposti-
tuksena kyselyn saaneilla. Suorapostituksen kautta kyselylomakkeet lahetettiin sa-
maan aikaan 147 jasenelle, jotka eivat olleet luovuttaneet sdhkopostiosoitetta SMKJ:n

ja E-kmman yhteydenottoja varten tai sahkdpostiosoite oli paivittaméattd. Koska kyse-
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lytutkimuksen vastauksia tuli alle 100, jasenille lahetettiin muistutus kyselysta sahko-
postilla. Suorapostituksena kyselyn saaneita muistutettiin tekstiviestilla. 50 jasenta ei
saanut tekstiviestimuistutusta, koska he eivét olleet ilmoittaneet sahkdpostiosoitetta tai
matkapuhelinnumeroa, josta heidat olisi tavoittanut. Vahdisten resurssien vuoksi ei

kyselya lahetetty uudelleen suorapostituksella.

Kyselylomakkeen laadinnassa kéaytin apuna SMKJ:n aiemmin tekemaé asiakastyyty-
vaisyystutkimusta. Ennen kysymysten laadintaa tutustuin SMKJ:n ja paikallisyhdis-
tyksen tarjoamiin palveluihin heidan verkkosivujensa kautta. Olin myos yhteydessa
SMKJ:n koulutus- ja tutkimuspééllikkdon useita kertoja sekd keskustelin aiheesta sy-
vallisesti E-kmman hallituksen puheenjohtajan seka hallituksen jasenen kanssa. Halli-

tuksen jasenet ja SMKJ:n tutkimuspaallikké hyvaksyivét kyselylomakkeen.

Kyselylomakkeen luotettavuuden tarkistin useiden testikéayttdjien avulla. Ndin varmis-
tin kyselylomakkeen validiteetin. Erilaisten taustamuuttujien avulla varmistin kyselyn
luotettavuutta. Nain varmistin, ettd tulosten tarkastelussa tulosten painoarvo ei keskit-
tyisi liikaa esimerkiksi maantieteelliseen sijaintiin tai aktiivisten eldkelaisjasenten
mielipiteisiin. Lomakkeen siséltod ja valittuja sanamuotoja tarkennettiin testausten
jalkeen.

Eniten keskustelua heratti kysymys jasenyyden keston luokittelusta. Kompromissina
syntyi toteutettu luokittelu, mutta tutkijana olisin tulosten analysoinnin kannalta paa-
tynyt pienempdaédn ik&jakaumaan jasenyyden alkuaikana. Kyselylomakkeen jasenyy-
den keston luokittelu 1-10 vuotta ei vélttdmatta antanut riittdvén luotettavia tuloksia
uusien jasenten toiveista. Taustamuuttujia oli kuitenkin useita, joten ristiintaulukointia

syntyi paljon.

Sain ammattijarjestoltd eli SMKJ:1td Webrobol-ohjelmalla keratyt kyselytulokset ex-
cel-taulukkona ja lisésin taulukkoon postin kautta saapuneet kyselyn vastaukset. Té&-
mén jalkeen koodasin excel-taulukkoon kyselyn numerot kirjaimiksi SPSS-ohjelmaa
varten ja lyhensin kysymysvaihtoehtoja. Siirsin excel-taulukon tiedot SPSS-ohjelmaan
analysointia varten. Analysoin tulokset SPSS-ohjelmalla. Vastauksia kuvasin frek-
venssijakaumien avulla ja tilastollisten tunnuslukujen kuten esimerkiksi keskiarvon

avulla. Vastauksia selitin tarkemmin ristiintaulukoinnin avulla seké tulostamalla usean
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kategorisen muuttujan jakauman samaan taulukkoon ja kuvioon. Tein my6s Khiin
nelion testeja tarkistaakseni tulosten luotettavuutta. (vrt. Saastamoinen & Olkkonen
2012). SPSS-taulukot Ioytyvat liitteesta 3.

6.2 Vastaajien maara ja taustatiedot

Kyselyyn vastasi Webrobol-kyselyn kautta 106 jésenté ja suorapostituksen kautta 39
jasenta eli yhteensd 145 jasentd. Suorapostituksen kautta tulleita vastauslomakkeita
hylkasin yhden vastausten puutteellisuuden vuoksi. Kokonaisvastausmaard oli 144
miehid oli 81,9 % ja naisia 18,1 %. Aktiivijasenista kyselyyn vastasi naisia 20,2 % ja

miehia 79,8 %. Lokakuussa 2013 saamani tiedon mukaan E-kmmaan kuului 20,9 %

Kaésiteltyja vastauksia oli yhteensd 144 kappaletta ja vastausprosentti oli 34 %. Koko-
naisvastausprosentti suhteutettuna koko E-kmman jasenmaéraan oli 32 %, joka kuvasi
jo suhteellisen kattavasti jasenten mielipiteitd. Eldkeldisjasenten vastauksia oli 25
kappaletta ja heidan vastauksia kasittelen vain rajallisesti tutkimuksessa, sill& elakeldi-
silld on oma Seniorikillan toiminta. Eldkeldisten maara E-kmmassa oli 70 henked,
joten heidén vastausprosenttinsa oli 35,7 % elakeldisten kokonaisméaérastd, jota voi-

ta eli 31,4 % koko E-kmman aktiivisten jasenten maérasté (17.10.2013.)

Taulukkoon 5 olen yhdistanyt tulosten luotettavuuden vertailun vuoksi kyselyn jasen-
lajit ja -maarat seka jasenrekisterin tiedot. Jasenlajit perustuvat SMKJ:n jaotteluun.
Tyosuhteisiin luetaan myds tydelaman ulkopuolella olevat henkil6t, vaikka he olisivat
tyottomia. Kyselyyn vastasi 10 yrittajaa eli 41,6 % E-kmman yrittajajasenten koko-
naismadrasta. Opiskelijoiden vastauksia sain 3 kappaletta eli 10 % opiskelijajasenten

E-kmman ty6suhteisten kokonaisméaéarasta. Eldkelaisten vastauksia oli 25.
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TAULUKKO 5. Jasenlajit ja -maarat jasenrekisterin ja kyselyn mukaan

Jasenmaéara
Vas- Yhteensa 17.10. 2013
tauksia | (kpl ja % (kpl ja % koko
Jasenlaji Tyotilanne (kpl) vastaajista) | jasenmaarasta)
Olen tyoelaman ulko-
puolella (ty6ton, aitiys-
TyoOsuhtei- | / isyyslomalla, vastaa-
set va) 10
Tyodskentelen kokoai-
kaisessa tyosuhteessa 94
Opiskelen seké tyos-
kentelen tydsuhteessa 106 kpl 324 kpl
tai yrittdjand 2 (73.6 %) (72.3 %)
Yrittajat Toimin yrittajana 10 kpl 24 kpl
10 (6.9 %) (5.4 %)
Opiskeli- Olen péatoiminen opis- 3 kpl 30
jat kelija 3 (2 %) (6.7 %)
Elakelai- Olen elakkeelld 25 70
set 25 (17.4 %) (15.6 %)

Taulukon 5 perusteella voi havaita, ettd tydsuhteisten, yrittajien ja eldkeldisten vas-
taukset olivat hyvin edustettuina suhteessa lokakuun 2013 kokonaisjasenmé&araan.
Opiskelijajasenten vastauksia sain vain 2 % kaikista vastaajista. Opiskelijajasenten

jasenmaéara oli lokakuussa 2013 6,7 %, joten opiskelijat vastasivat heikosti kyselyyn.

Kysyin tutkimuksessa myos vastaajan asuinpaikkaa. Kaikista vastaajista suurin osa eli
66,7 % asui Lappeenrannan alueella. 14,6 %:a vastaajista asui Imatralla ja 7,6 % Tai-
palsaarella. Yksi vastaaja asui Kotkassa, yksi vastaaja Tampereella, kaksi vastaajaa
Lemilld ja yksi vastaaja ei ilmoittanut asuinpaikkaa. Kotkassa ja Tampereella asuvat
eivat kuulu endd E-kmman paikallisyhdistykseen vaan oman asuinalueen paikallisyh-
distykseen. Heiddn muuttuneet jasentiedot eivat olleet pdivittyneet SMKJ:n jasenre-
kisteriin. He olivat kuitenkin halunneet vastata kyselyyn, vaikka eivat enda asuneet E-

kmman toimialueella.

Vastaajien taloudessa asuvia henkil6ité tarkastelin ilman elakel&isjasenia eli késittelin
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losta, silla luonnollisesti ikansd puolesta harvalla asuu enda lapsia kotona. Jasenista

15 % asui yksin.

= Asun yksin

= Asun puolisoni kanssa (el
lapsia kotona)

= Taloudessani on 2 - 3
henkea (lapsia kotona)

= Taloudessanion 4 -5
henkea (lapsia kotona)

Taloudessani on yli 5
henked

KUVA 3. Taloudessani asuvat henkildt (n= 119)

Kyselyyn vastanneiden E-kmman jasenten jasenyyden kestoa tarkastelin koko vastaa-
jajoukosta. Kuva 4 havainnollistaa, ettd E-kmmalla on hyvin pitkaikéisi& jasenia. Vas-
taajista 41 % on ollut jasenend 20 vuotta tai enemmén ja 27,1 % 10-11 vuotta.

yli 30 vuotta [N 9.7%
20-29 vuotta I 31.3%
10 - 19 vuotta I 27.1%
1-9vuotta I 29.2%
alle vuoden 1 2.8%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35%

KUVA 4. Jasenyyden kesto (n= 144)
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Lahes kolmasosa eli 32 % vastaajista on ollut jasenend alle 10 vuotta. Vain pieni osa
vastanneista (2,8 %) on kuulunut E-kmmaan alle vuoden. Taulukosta 6 voimme tode-
ta, ettd miehet ovat kuuluneet SMKJ:hin kauemmin kuin naiset keskimé&érin. Miehisté
43,3 % on kuulunut liittoon yli 19 vuotta ja naisista 30,8 %. Kaikki vastasivat kum-

paankin kysymykseen.

TAULUKKO 6. Sukupuolen vaikutus jasenyyden kestoon (n=144)

42
29,2%

100,0%

Tein myos ristiintaulukoinnin sukupuolen vaikutuksesta jasenyyden kestoon. Luotet-
tavuutta tarkastelin Khiin nelidtestin avulla. Testin mukaan sukupuolen ja jasenyyden
keston valilla on tilastollisesti merkitseva riippuvuus eli sukupuoli vaikuttaa jasenyys-
aikaan. Kuitenkin naisten vastauksia oli vain 26, mika on tilastollisesti hyvin pieni

otosjoukko.
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6.3 Kokemukset jasenpalveluista

Kyselyn perusteella tarkeimmaksi verkkosivuiksi koettiin SMKJ:n eli ammattijérjes-
ton yll&pitamat verkkosivut. Otosjoukko oli 144 eli kaikki kyselyyn osallistuneet. Vas-
taajista 88,9 % kayttéa tai aikoo ehka kayttdd SMKJ:n verkkosivuja. My6s E-kmman
kotisivut koettiin merkityksellisiksi, silla 81,2 % vastaajista kayttad tai aikoo ehka
kayttaa palveluja. E-kmman Facebook-sivut (9,7 %), SMKJ:n Facebook-sivut (8,3 %)

ja LinkedIn-sivut (5,6 %) herattivat véhiten kiinnostusta vastaajien keskuudessa.

SMKJ:n LinkedIn-sivut 5.69% 20.1% 52.8%
SMKJ:n Facebook-sivut 8.3% 21.5%! 57.6%
E-kmman Facebook-sivut  9.7% 22.2% | 53.5%
E-kmman kotisivut  33.3% | 47.9% 16.0942.8%
SMKJ:n verkkosivut  65.3% | 23.6% 6/9% 4.2%

0% 20% 40% 60% 80%  100%

OKylla ©DEhka Ei O En osaasanoa/en ota kantaa

KUVA 5. Verkkosivujen kayttaminen (n=144)

Kuten kuvasta 5 voi todeta, jasenet eivat olleet tutustuneet tai liittyneet SMKJ:n Lin-
kedIn-ryhmaan. 21,5 % vastaajista ei osannut sanoa tai ei ottanut kantaa tahén kysy-
mykseen. Tutkiakseni muuttujien valistd riippuvuutta tein ristiintaulukoinnin jase-
nyyden keston vaikutuksesta verkkopalvelujen kayttéon (liite 3). Jasenyyden kesto
vaikuttaa tilastollisesti merkitsevasti siihen, ettd jasen kayttdd tai aikoo kayttaa
SMKJ:n verkkosivuja. Alle 10 vuotta jasenend olleet kayttavat tai aikovat kayttaa
verkkosivuja ja ndméa uusimmat jasenet kéyttavat tai ehkd kayttavat todennékdisem-
min E-kmman Facebook-sivuja. E-kmman kotisivujen ja SMKJ:n LinkedIn-sivujen
kayttaminen ei ole riippuvainen jasenyyden kestosta tilastollisesti merkitsevalla taval-

la. SMKJ:n Facebook-sivujen k&yttd on vahvasti riippuvainen jasenyyden kestosta.
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Khiin neliétestin mukaan riski erehtyd on lahes olematon (0 %). Pitkaikéiset jasenet

eivat aio kayttdd SMKJ:n Facebook-sivuja.

kon 7 perusteella elékeléisjasenet eivét ole osallistuneet yhta aktiivisesti koulutuksiin,
mutta ovat olleet aktiivisemmin mukana vapaa-ajantapahtumissa. He ovat mygs osal-
listuneet hiukan aktiivisemmin sdantdmaéaraisiin vuosikokouksiin sekd paikallisyhdis-
tyksen toimintaan. Yksi aktiivijasen ei vastannut kysymykseen eli yksi havaintoyksik-

ko puuttui.

TAULUKKO 7. Jasenten toimintaan osallistuminen

Aktiivi- Kaikki
jasenet Prosenttia jasenet Prosenttia
vastausten vas- vastausten vas-

lukumaara tanneista lukumaara tanneista

Vastaaja on osallistu- 30 25.4% 32 22.4%
nut alueella jarjestetta-
viin koulutuksiin

Vastaaja on osallistu- 22 18.6% 31 21.7%
nut alueella jarjestetta-

viin vapaa-

ajantapahtumiin

Vastaaja on osallistu- 12 10.2% 17 11.9%

nut yhdistyksen saan-
tOmaaraisiin vuosiko-

kouksiin

Vastaaja ei ole osallis- 79 66.9% 93 65.0%
tunut paikallisosaston

toimintaan

Vastausten lukumaara 143 173

yhteensa

Vastaajia yhteensa 118 143

neljasosa on osallistunut koulutuksiin. Koulutukset ovat kiinnostaneet vastaajia hiukan

enemmén kuin vapaa-ajantapahtumat. Elakeldisjasenet ovat osallistuneet hiukan
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jista eli aktiivijasenistd 66,9 % ja kaikista vastanneista jasenista 65 % ei ole osallistu-
nut paikallisyhdistyksen toimintaan lainkaan. Useat j&senet ovat kuuluneet liittoon

vuosikymmenien ajan, kuten kuvasta 5 saatoimme aiemmin todeta.

Passiivisen osallistumisen syitd tarkastelin koko vastaajajoukosta. Vastauksia kertyi
116 kappaletta, koska kysymykseen pyydettiin vastaamaan, jos ei ole osallistunut ak-
tilvisesti paikallisosaston toimintaan. Kyselyn mukaan 72 %:lla vastaajista ajanpuute
on ollut suurin syy, miksi he eivét ole osallistuneet toimintaan mukaan. Vertasin luku-
tyksessd. (Liite 3.) Tapahtuman ajankohta ei ole ollut sopiva 68 %:lle jasenisté ja 41

% vastaajista ei ollut kiinnostunut paikallisyhdistyksen toiminnasta.

Tapahtuma on ollut lilan kaukana
Tapahtuma on ollut mielesténi liian kallis
En ole ollut tietoinen tapahtumista

Koulutukset eivat ole olleet kiinnostavia
Vapaa-ajantapahtumat eivat ole olleet
kiinnostavia

En ole ollut kKiinnostunut
paikallisyhdistyksen toiminnasta

Tapahtuman ajankohta ei ole ollut minulle
sopiva

111

Minulla ei ole ollut aikaa

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%6 70% 80% 90%6100%

E Taysin samaa mielta m Melko samaa mielta
= Melko eri mielta ® Eri mielta

En osaa sanoa / en ota kantaa

KUVA 6. Passiivisen osallistumisen syyt (n=116)
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Yli neljasosa vastaajista ei 0saa sanoa tai ei ota kantaa, vaikuttaako tapahtuman hinta,
koulutuksen tai vapaa-ajantapahtuman sisélto tai tapahtuman toteutuspaikkakunta pas-
siiviseen osallistumiseen. (Liite 3.) Avoimessa vastauskentdssa yksi vastaajista ilmoit-
ti passiivisuuden syyksi, etta ei ole tuttuja toiminnassa ja yksi vastaaja ilmoitti syyksi,
ettd on asunut vasta alle vuoden Lappeenrannassa. Myds terveydelliset syyt vaikutti-
vat kolmen henkilon osallistumismahdollisuuksiin. Yksi vastaajista kirjoitti, ettd han
ei saa lahdettya toimintaan mukaan pitkien tyopaivien jalkeen ja yhden mielestd muut

harrastukset vievat kaiken ajan.

6.4 Tapahtumien ajankohta ja jasenelle koituvat kustannukset

Tutkin kyselyssa tapahtuma-ajan merkitysta osallistumiseen. Koska Seniorikillalla on
oma vapaa-ajantoiminta, rajasin heidan vastaukset pois tarkastelusta. Aktiivijasenista
29,4 % piti maanantai-torstai-iltaa ja 25,2 % lauantai tai sunnuntai péivad parhaana
tapahtuma-aikana. Kuitenkin viidesosa vastaajista eli 21,8 %:a ei osannut sanoa pa-

rasta tapahtuma-aikaa.

TAULUKKO 8. Paras tapahtuma-aika (n=119)

Vastauksia Prosenttia
Mika aika vain 9 7.6
Maanantaina - torstaina illalla 35 29.4
Perjantaina illalla 12 10.1
Lauantaina tai sunnuntaina 30 25.2
paivalla
Lauantaina tai sunnuntaina 6 5.0
illalla
Muu aika 1 0.8
En osaa sanoa 26 21.8
Yhteensa 119 100.0

lauantaina tai sunnuntaina péivalla tapahtuvaa jésentoimintaa parhaana ajankohtana.
Khiin nelidtestin mukaan tuloksesta ei voi tehda luotettavia paatelmid. Kysymykseen

vastanneita naisia oli vain 24 kappaletta. Tapahtuman aika ei ole riippuvainen suku-
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puolesta eivatka Khiin nelion testin mukaan perhesuhteet ole tilastollisesti merkitsevia
selittajia sopivalle tapahtuma-ajalle. (Liite 3.) Kyselyn avoimissa kentissa kerrottiin,
ettd paras ajankohta riippuu tyovuorolistasta tai yhden vastaajan mielesta oli riippu-

vainen jarjestetysté tapahtumasta.

Vapaa-ajantapahtumat maksavat usein hieman tai ovat ilmaisia. Tutkin aktiivijasenten
toiveita, mitd he ovat valmiit maksamaan tapahtumiin osallistumisesta. Kuten taulu-
kosta 9 voi selvasti havaita, suurin osa vastauksen antaneista (44,7 %) oli valmis mak-
samaan tapahtumasta 11-20 €. Viidesosa vastaajista (20,2 %) halusi maksaa tapahtu-
masta 1-10€ ja viidesosa (20,2 %) 21-30 €. 8,8 % aktiivisista jdsenistd oli valmis
maksamaan tapahtumasta yli 10 € ja ainoastaan 6,1 % ei ollut halukas maksamaan

tapahtumista yhtaan.

TAULUKKO 9. Vapaa-ajantapahtuman hinta (n=114)

Vapaa-a,_iantayahtuman hinta / ai_kuinen he nk_il&
Prosenttia | Prosenttia
Lukumaara | kaikista

>
0€ 7 5,9

1€ - 10€ 23 19,3
11 € - 20€ 51 42,9

21€ -30€ 23 19,3

yli30€ 10 8,4
Vastanneita 95.8

Ei vastausta 4,2

Kaikki yhteensa 100,0

Tein ristiintaulukoinnin, mika merkitys tapahtuman hinnalla ja tyotilanteella oli toi-
mintaan osallistumisessa. Vastauksia oli 114 ja puuttuvia vastauksia viisi. Testin mu-

kaan vapaa-ajantapahtuman hinnalla ja tyotilanteella ei ole tilastollista merkitsevyytta
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6.5 Jasenyhdistyksen tarjoamat edut ja hyddyt aktiivijasenille

liikuntatapahtumia (55,7 %) ja musiikkitapahtumia (42,5 %). Myos teatteritapahtumat
(34,9 %), risteilyt ja muut matkat (34 %) ja koko perheen ulkoilutapahtumat (31,1 %)
saivat kannatusta. Véahiten toivottiin elokuvatapahtumia (18,9 %). Kysymykseen jatti

60.0% 55.7%

50.0% —

40.0%

30.0%

20.0%

10.0%

0.0%

Kuva 7. Jasenten vapaa-ajantapahtumatoiveet (N=230)

Avoimissa vastauskentissa toivottiin lisdksi rantasaunailtoja, vuokrattavia mokkeja

Saimaan alueelta, taidendyttelyitd, pikkujouluja ja yhteistd ruokailua ravintolassa.
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myyntikoulutusta (40 %). Kolmasosa vastaajista eli 32,2 % odotti esiintymisvalmen-
nusta. 23,3 % vastaajista tarvitsi markkinointikoulutusta, 21,1 % Facebook-koulutusta
ja 18,9 % LinkedIn-koulutusta.

Twitter-koulutus ' 14.4%
Hankintalainsaddannon koulutus | 16.7%

LinkedIn-koulutus  18.9%

Facebook-koulutus 0 21.1%
Markkinointikoulutus  23.3%
Esiintymisvalmennus 0 32.2%

Myyntikoulutus | 40.0%
Atk-koulutus  41.1%

0% 10% 20% 30% 40%  50%

KUVA 8. Aktiivijasenten koulutustoiveet (N=187)

Vahiten toivottiin hankintalainsaddannoén koulutusta (16,7 %) tai Twitter-koulutusta
(14,4 %). Avoimissa vastauskentissa toivottiin lisaksi atk-peruskoulutusta, yrittdjakou-
lutusta ja kielikoulutusta. Yksi jasen kaipasi koulutusta, kuinka palautetta vastaanote-

taan.

Kyselyn avulla halusin myos tietdd, millaisia etuja ja hyotyja jasenet haluaisivat E-
pyydettiin valitsemaan kaksi tdrkeintd vastausvaihtoehtoa. Vastauksia annettiin yh-
teensd 211 kappaletta. Yhdessa tapauksessa vastaaja oli valinnut 1 vaihtoehdon ja toi-

nen vastaaja oli valinnut 3 vaihtoehtoa, joten en hylannyt néita vastauksia.

Eniten toivottiin tuettuja liikunta- ja kulttuuriseteleitd (54,8 %). Myos matka-

alennukset (38,3 %), alennukset erilaisiin vapaa-ajantapahtumiin (36,5 %) ja alennuk-
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set paikallisiin liikkeisiin (35,7 %) olivat jasenten toivomia etuja. Vahiten toivottiin

alennuksia ravintolapalveluista (18,3 %).

60.0%
54.8%
50.0% |
@ Alennuksia
. 3579 36506 38.3% ravmtolap_alvel_wstzfl )
40.0% @ Alennuksia paikallisiin
lilikkeisiin
30.0% | Alennulfsm erllalsur!_
vapaa-ajantapahtumiin
18.3% Matka-alennuksia
20.0% 270 —
M Tuettuja liikunta- ja
kulttuuriseteleita
10.0% -+ —
0.0%

Kuva 9. Aktiivijasenten toivomia etuja (N=211)

Avoimessa vastauskentéssé toivottiin alennuksia mokeistd, alennuksia Urheilu Kos-
kimiehestd sek& pankki-, optikko- ja matkapalveluista. Yksi toivoi lainopillista neu-
vontaa ja yhden mielestd pelkka jasenyys riitti. Lisaksi yksi jasen toivoi ilmaista

Green Cardia golfaukseen.

Ammattijérjestd eli SMKJ tarjoaa kaikille jasenille yhteisid palveluita (kuva 10). Ky-
syin jasenilta, kayttavatko he tai aikovatko he jatkossa kayttdd SMKJ:n tarjoamia pal-
veluita. Tutkimuskysymyksen avulla halusin selvittdd, miten asiakkaat kokevat naiden
keldisjésenet eivat ikénsa puolesta kaytd endd useita alla mainittuja palveluita. Koska
useasta kohdasta puuttui vastaus, muutin kohdan ”en osaa sanoa” vaihtoehdoksi ~en

0saa sanoa/ en ota kantaa” ja taytin puuttuvat vastaukset talla kohdalla. Ké&sittelemiani
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Erilaiset liiton neuvottelemat

jasenalennukset 55.5% 28.6% 8% 15.1%
Erilaiset lakipalvelu 33.6% | 40.3% 8.4% 17.6%
Tyéttomyyskassapalvelut 31.9% |  336%  10.19% 24.4% |
Lomamokit 303% | 45.4% 8.4% 16.0%

Koulutukset ~ 21.8% | 41.2% 202% | 16.8%

Palkkaneuvonta  19.3% | 37.0% 134%|  30.3% |

Rekrytointipalvelut ~ 185% |  32.8% 22.7% 26.1%

0% 20% 40% 60% 80% 100%

OKylla ©Ehka ©Ei ©DEnosaasanoa/ en ota kantaa

KUVA 10. SMKJ:n tarjoamat palvelut (n=119)

Tulosten mukaan eniten asiakkaat kayttavat tai aikovat ehka kayttaa erilaisia liiton
neuvottelemia jasenalennuksia (84,1 %). Myds lakipalvelut (73,9 %), ty6ttomyyskas-
sapalvelut (65,5 %) ja lomamokit (75,7 %) koettiin tarkeiksi palveluiksi, joita kaytet-
tiin tai aiottiin ehk& kayttad jatkossa. Koulutuksia kaytti tai aikoi ehké kéyttdd 63 %
vastaajista ja rekrytointipalveluja 51,3 % vastaajista. Huomionarvoista on, ettad yli
neljasosa vastaajista ei osannut sanoa kayttaako tai aikooko kayttada palkkaneuvontaa
(30,3 %) tai rekrytointipalveluja (26,1 %).

Jasenyhdistyksen toiminnasta tiedottaminen on oleellinen osa asiakaskokemusta.
Myos tassa kysymyksessa taytin puuttuvat vastaukset muuttamalla vaihtoehdon en
paras tapa tiedottaa toiminnasta on séhkoposti. Lahes kaikki vastanneet (87,4 %) toi-

voivat E-kmman tiedottavan toiminnasta sdhkopostilla.
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Tekstiviesti 11.8%9 16.0% 51.3% 21.0%
E-kmman Facebook-sivut ~ 16.8% 10.1% 47.1% 26.1%
E-kmman kotisivut 44.5% 26.1%  10.994 18.5%
Myynti ja Markkinointi -lehti 64.7% 12.6%7.6% 15.1%
8%
3.4%
Séhkaoposti 87.4% 3.4%[

0% 20% 40% 60% 80%  100%

OKylla ©Ehkd ©CEi DOEIiosaasanoa/ ei ota kantaa

KUVA 11. Jasenyhdistyksen toiminnasta tiedottaminen (n=119)

Vastaajista 64,7 %:a halusi tietoa toiminnasta my6s Myynti ja Markkinointi -lehden
kautta. E-kmman kotisivujen valitykselld viestejd toivoi 44,5 % jasenistd. 51,3 % ei
halunnut tietoa tekstiviestilla eik& 47,1 %:a E-kmman Facebook-sivujen kautta.

6.6 Tyytyvaisyys E-kmman toimintaan

Mittasin kyselyssé jasenten tyytyvéisyyttd E-kmman toimintaa kohtaan asteikolla 4—
10. Keskiarvo toiminnasta kaikkien jasenten keskuudessa oli 7,6. Kysymykseen vasta-
si 140 henkil6& ja neljd vastausta puuttui. Annetut arvosanat vaihtelivat viiden ja
kymmenen valilla. Yksi vastaaja antoi paperivastauksena arvosanan 7,5, joka nakyy
omana kohtana alla olevassa kuvassa 13. Mediaaniarvo oli kahdeksan. Katsoin myods

7,7 ja annettuja vastauksia oli 117. Kaksi vastausta puuttui. (Liite 3.)
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KUVA 12. Arvosana E-kmman toiminnasta (n=140)

Pyysin vastaajia antamaan ruusuja, risuja seké kehitysehdotuksia E-kmmalle. Jasenilta
tuli useita yksittdisia toiveita sekd muuta palautetta. Liikuntaan liittyen toivottiin kun-
tosalietuja, naisille liikuntatoimintaa sek& koko perheelle suunnattua sahlyvuoroa tal-
vikautena. Yhden vastaajan mielestda ammattiyhdistyksen pitéisi vaikuttaa poliittisesti,
ettd kilometrikorvaukset saataisiin pysyméaan vahintaan nykytasossa. Ruusuja ja risuja
ja kehitysajatuksia vastauskentassd myds pohdittiin, ettd nykyajan tyorytmi on Kiivas-
ta, jolloin vanhemmilla jasenilla virta ei riitd end4 jarjestétoimintaan. Vapaa-aika me-

nee elpymiseen.

Yrittdjajaseneltd kehitysajatuksina tuli palaute, ettd Mot-palvelu on hidasta ja kiireisté,
jasenalennukset olemattomia ja rekrytointipalvelu hyvin pientd. Yksi Kirjoitti, etta
toiminta vaikuttaa pienen piirin puuhastelulta. My6s tiedottaminen pitéisi olla aktiivi-
sempaa. Kehitysta toivottiin myos toimintaan, joka on h&dnen mielesté liian johtokunta
keskeistd ja tuntuu salaseura toiminnalta. Esimerkiksi viime kesan kesapéaivét tapah-

tumasta ei kerrottu juuri muuta kuin paivamaara. Yksi vastaaja pyysi, ettd jasenet pdi-
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vittaiset yhteystiedot ajan tasalle. Yhdessé vastauksessa todettiin, ettd ei kylla tunne
juurikaan tata toimintaa, mutta se ei ole E-kmman vika, vaan ihan omaa laiskuutta.
Palautetta annettiin myos toiminnasta, joka on jossakin vaiheessa tuntunut vastannees-
ta lahes golf-kerhon toiminnalta. Yhden vastaajan mielesta yhdistykselld on varaa,
mutta rahat taitavat taitaa menna johdon kuluihin ja kuitteihin. YKksi vastaaja kirjoitti,
ettd on joskus kysellyt mokkeja talviviikoiksi ilman tulosta eik& enad aio kysellad. Ke-
hitysajatuksena myos toivottiin jasenkirjeen lahettamista jasenille muutaman kerran

vuodessa.

Toiminta sai myo0s kiitosta. Kaksi jasentd oli kiitollinen hyvista koulutuksista. Koulu-
tuksiin toivottiin erilaisia puhujia tai pyydettiin jarjestdmé&én seminaari tai muu vas-
taava tapahtuma. Myds ammattijarjeston organisoimia koulutuksia toivottiin Lappeen-
rantaan. Yksi jasen antoi kiitosta hyvésta palvelusta ja kaksi vastaajaa kehui hyvin
toteutettua viestintad. Yhden mielesté kaikki toimii ok. My6s Hinkanrannan saunaillat
saivat kiitosta. Saunaillat olivat vastaajan mielesté virkistava juttu arkeen. Positiivise-
na asiana hén piti sita, ettd saunaillan merkeissa on voinut tavata rennoissa merkeissa

muita jasenia.

7 FOKUSRYHMAKESKUSTELUT

Laadullisen tutkimuksen tutkimusmetodina kéytin fokusryhmakeskusteluja. Luvussa 2
olen selvittanyt tarkasti metodin kdytossd huomioitavia asioita. Seuraavissa alaluvuis-
sa kuvaan ensin keskustelujen suunnittelua, toteutusta ja aineiston analysointia. Ta-

maén jalkeen kerron keskustelujen tuloksista ja tulkinnasta.

7.1 Keskusteluiden suunnittelu ja toteutus

Laadullisen tutkimuksen tiedonkeruumenetelmaksi valitsin ryhmékeskustelut. Kvalita-
titvisia fokusryhmékeskusteluja toteutin kahdelle ryhmalle. Keskustelutilaisuuksiin oli
varattu 2 tuntia aikaa ja tdméa aika oli sopiva keskustelun sisaltéon ndhden. Toiseen
ryhmaan sain rekrytoitua soittamalla kuusi ja toiseen viisi osallistujaa. Yksi rekrytoitu
peruutti tulonsa viime hetkelld. Osallistujat valittiin harkinnanvaraisesti jasenen ian,

jasenyyden ian, asuinpaikkakunnan ja jasenlajin perusteella excel-taulukoita suodat-
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tamalla ja lajittelemalla. Keskustelussa oli mukana eri-ikdisia miehid sekd naisia.
Ryhmista pyrin kokoamaan sekaryhmid, jotta saisin aikaiseksi erilaista mielipiteiden
vaihtoa. Koska halusin ryhmiin E-kmman tapahtumiin osallistuneita, naytetta valitessa
tarkastin vuoden sisalla toteutettujen tapahtumien osallistujalistat. Naista listoista
poimin osallistujan molempiin keskusteluryhmiin. Eldkeldiset rajattiin tutkimuksen
ulkopuolelle. Koska opiskelijajasenten ja yrittdjdjasenten méara on pieni, rekrytoin

vain yhden opiskelijajasenen ja yhden yrittajajasenen mukaan.

Keskusteluihin rekrytoidun henkil6t asuivat neljan kunnan alueella. Useita yrityksista
huolimatta en saanut rekrytoitua Imatralta henkilGitd mukaan keskustelutilaisuuteen.
Ensimmaéinen ryhma oli jasenyyden lajien suhteen hyvin heterogeeninen. Edustettuina
oli eri jasenlajeja (tyosuhteinen, opiskelija, yrittaja) E-kmman ryhmittelyn mukaisesti.
Toinen ryhma oli homogeeninen jasenlajin suhteet. Kaikki osallistujat olivat SMKJ:n
jaottelun mukaisesti tyosuhteisia jasenid. Molemmissa ryhmissa jasenyyden kesto
vaihteli muutamasta kuukaudesta noin kahteenkymmeneen vuoteen. Mukana oli sek&

miehia etta naisia.

Tutkimusta varten perehdyin tarkasti fokusryhmékeskustelujen toteutuksen tekniik-
kaan ja alan kirjallisuuteen. Fokusryhmahaastattelua varten laadin ensin kysymyksista
listan teemoittain. Teoriaan tutustumisen jalkeen paatin kuitenkin pitdd kaksi kertaa
teemojen mukaan etenevén fokusryhmakeskustelun haastattelun sijasta. Halusin saada
aikaiseksi mahdollisimman vapaata ja ideoivaa keskustelua. Haastattelutilanne olisi
saattanut aikaansaada negatiivisia tuntemuksia, jos haastattelutilaisuuteen osallistuja
olisi tuntenut syyllisyyttd passiivisesta toimintaan osallistumisesta. Ajattelin mydos,

ettd usealla jasenella ei vélttdmatta ollut kuin véahaista kokemusta toiminnasta.

Lopulliset keskustelujen teemat olivat asiakasviestintd, ammatilliset, sosiaaliset ja
sosiaalisen median verkostot, asiakassuhde ja muu E-kmman toiminta. (Liite 4.) Kes-
kustelujen aluksi jokainen kertoi SMKJ:hin liittymisen syyn. Teemojen avulla halusin
saada tietoa jasenten odotuksista, kokemuksista ja kehitysideoista. VVapaamuotoisen
keskustelun avulla halusin selvittdd, minkélaisen merkityksen osallistujat antavat ver-

kostoille.
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Fokusryhman aluksi kerroin vapaamuotoisesti, misté on tarkoitus keskustella ja miksi.
Painotin, ettd puheenvuoroja ei tarvitse pyytéa. Aloitimme kahvin ja teen nauttimisel-
la. Tunnelmaa vapautti osallistujien esittelykierros. Keskustelun aikana rohkaisin
kaikkia puhumaan ja osallistumaan kehottamalla hiljaa ollutta jasentd kertomaan mie-
lipiteensd asiassa. Huomioin toiminnassani myos, ettd annan palautetta keskustelun
aikana verbaalisti ja non-verbaalisti nyokyttelemalld, katsekontakteilla, yhyhm-
aanteilld jne. Kuuntelin osallistujia tarkkaavaisesti ja ilmaisin Iyhyilla &anteilla, etta
olen kuulolla koko ajan. (vrt. Valtonen 2005, 223-241.)

Keskustelun aikana pyrin ohjaamaan keskustelua pelkan aiheen teeman avulla esimer-
kiksi kysymall& neutraaleja kysymyksid, mité ajatuksia tdméa aihealue herattdd. Asia-
kasviestinnan teeman kohdalla muistutin osallistujia, ettd kaikki kontaktipisteet saavat
aikaiseksi kokemuksia. Kontaktit voivat tapahtua puhelimessa, internetissa tai ihmis-
ten valityksella. Sosiaaliset verkostot teeman kohdalla ohjasin keskustelemaan, mité
sosiaaliset verkostot tuovat teille mieleen. Puhutaan siis esimerkiksi sanoista kaverit,
ystavyys. Sosiaalisen median teeman kohdalla kerroin, ettd kyseessd on esimerkiksi
Facebook-sivut ja LinkedIn-sivut ja onhan E-kmmalla myds kotisivut. Asiakassuhteen
kohdalla halusin ensin hiukan kevent&é tunnelmaa, joten kysyin leikillisesti, minké&lai-
nen asiakassuhde teilla on, onko teill&4 suhdetta. Ylimé&aréaisend kysymyksené kysyin,
mitéd hallituksen kokoukset kertovat teille. Muun toiminnan teeman kohdalla kysyin,
ettd tuleeko viela jotain mieleen tdman lisaksi. Jaikd vield jotain sellaista, miké olisi

esimerkiksi hampaankolossa.

Ensimmaisessd ryhmassa syntyi hyvin vilkasta keskustelua heti alusta alkaen. Kerto-
mukset ja yhteisten kokemusten jakaminen auttoivat tunnelman lampenemisessa.
Keskusteluissa suhtautuminen késiteltaviin asioihin oli positiivista, vaikka keskustelu-
teemoissa kysyttiin kehityskohteita, toiveita ja odotuksia. Muutama jasen oli valilla

tarkkailijan roolissa, mutta vedin heidat mukaan keskusteluun kysymyksen avulla.

Ajoittain kummassakin ryhméssa kaikuva nauru heijasti mielestani hyvin sen hetkisté
yhteenkuuluvuuden tunnetta. Yhteinen kehitystehtdva auttoi molempia ryhmia lahen-
tymaan ja verkostoitumaan keskendan. Keskustelun loppupuolella muutamista asiois-
ta puhuttiin molemmissa ryhmissd me muodossa eli viitaten koko ryhman mielipitee-

seen.
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Toinen ryhma oli naisvaltaisempi ja he osallistuivat tasapuolisesti keskusteluun. Tama
ryhma otti tehtdvakseen kehityskohteiden ideoimisen jérjeston toiminnasta. Tapahtu-
man aikana sosiaalista verkostoitumista oli tapahtunut osallistujien kesken, vaikka
osallistujat eivat tietoisesti etsineet kavereja tai ystavia paikallisyhdistyksen toimin-
nasta. Molemmissa ryhmissa paikoin keskustelu yltyi niin kiihkedksi, ettd kaikkien

puheista oli vaikea saada selvaa.

Kysymys asiakasviestinnasta sai aikaan molemmissa ryhmissa pitkdn keskustelun
Myynti ja Markkinointi -lehdestd. Molemmat ryhmét keskustelivat myds koulutuksis-
ta, mokinvuokrauksesta ja toimintaan osallistumisen esteistd. Molemmissa ryhmissa
syntyi ajatus yhtendisestd jasenlistasta esimerkiksi LinkedIn-palvelussa tai muulla
tavoin. Sosiaaliset verkostot teema Kirvoitti molemmissa ryhmissa keskustelun amma-
tillisesta Kilpailusta, joka estdé verkostoitumista. Kummankin ryhman mielesta amma-
tillisten kontaktien saannista voisi olla henkilokohtaista hy6étyd. Molemmat ryhmat
keskustelivat Facebookista, kun pohdittiin sosiaalisen median verkostoja. Toisia neu-
vottiin Facebookin hyddyntamisen mahdollisuuksista. Asiakassuhde synnytti keskus-
telua passiivisesta osallistumisesta ja tarjotuista jasenhyodyistd. Loppukeskustelut

koskettivat molemmissa ryhmissa henkilokohtaisten jasenalennusten hyddyntamista.

7.2 Kuvaus aineiston analyysista

Luin ensin aineistoa l&pi useampaan kertaan. Litteroitua aineistoa syntyi 40 sivua.
Litteroin aineiston sanatarkasti, mutta muutamissa kohdin laitoin sulkuihin merkinnan
keskustelun kulusta, joka ei enaa liittynyt varsinaisesti keskusteluteemaan, esimerkiksi
yleista keskustelua huoltoasemien sijainnista. Kirjoitin puheenvuorot sulkuihin Kir-
jainlyhenteilla. Merkitsin litterointiaineistoon sulkuihin myds vuorovaikusta korosta-
vat asiat esim. yhteistd hyvaksyntda. Aineisto ei ollut laaja, mika helpotti sen késitte-
lyd. Vuorovaikutusta tutkiessani palasin useamman kerran uudelleen aineistoon. Olin
myos luokitellut vuorovaikusta kuvaavia kommentteja, jotta sain ne siirrettya luokitel-

tavaan aineiston mukana talteen. Siirsin kommentit erilliselle excel-valilehdelle.

Tuomen ja Sarajarven (2013) teoksen mukaisesti teorialdhtisessa siséllonanalyysissa
muodostin ensin analyysirungon teoriasta kehittdmani Silvennoisen ké&sitemallin mu-

kaisesti, joka kuvasi ilmion ulottuvuuksia ja ilmién ominaisuuksia. Kaytin analyysi-
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runkoa valjasti, jolloin analyysirungon ulkopuolelle muodostin uusia ilmién ulottu-
vuuteen kuuluvia ilmi6td kuvaavia ominaisuuksia eli alaluokkia. Tutkimuksessani
muodostin ensin haastatteluteemat, jotka paatin muuttaa yleisiksi keskusteluteemoiksi.
Siséllénanalyysissa teemoitin keskusteluaineiston teorialéhtdisesti viitekehyksesta
muodostamani Silvennoisen (2008, 48-72) kasitemallin teemojen mukaisesti. Malli

kuvasi hyvin verkostoyhteistyon hyotyjéa, jotka nousivat keskustelutilanteessa esille.

Luokittelin aineiston paateemojen mukaan numeroilla 1-15 taulukon otsikoiden mu-
kaisesti. Merkitsin tekstinkasittelyohjelmalla kommentteja asiakirjaan. Taman jalkeen
siirsin otsikoiden eli teemojen mukaan luokitellun aineiston ensin word-ohjelmaan.
Tarkistin, ettd kaikki kommentit olivat siirtyneet kopioinnissa mukanaan. Siirsin tiedot
excel-taulukko-ohjelmaan ja kopioin 15 paateemaa ensin omille excel-vélilehdille
sekaannusten valttamiseksi. Taman jalkeen tutkin aineiston samankaltaisuutta ja yh-
distin osan teemoista omiksi luokiksi, koska osa teemoista oli sisalléltddan hyvin sa-
mankaltaisia. (Liite 5.)

Kéytin hyvéksi taulukko-ohjelman suodatus komentoa luokitellessani aineistoa ala-
luokkiin. Lyhensin ja tarkensin kommentteja vield luokitteluvaiheessa. Palasin ndissa
kohdissa aina alkuperéiseen aineistoon ja tarkistin kommentin asiayhteyden. Sain
muutamien sanojen avulla pidettya ylla riittdvan informaatioarvon. Jouduin myds
poistamaan muutaman asiaan kuulumattoman kommentin luokitteluvaiheessa ja siirsin
my6s kommentteja eri luokkiin alkuperaisen luokittelun jalkeen. Litteroimaani tekstiin
tekemani kommentit olivat nédkyvissa alkuperdisessé asiakirjassa, joten pystyin tarkis-

tamaan niiden asiayhteyden luokittelun aikana seka jéalkikéateen.

Laadullisessa tutkimuksessa kaytin deduktiivista paéattelyd, jolloin ajatteluprosessia
ohjasi valmis teoreettinen malli. Pelkistin ensin aineiston sisélt64 ja luokittelin aineis-
ton valmiin teoreettisen mallin mukaan ylaluokkiin, joita yhdistelin myohemmassé
vaiheessa. En kayttanyt mallin kaikkia luokkia, koska niihin liittyvaé sisaltoé ei syn-
tynyt keskustelussa. Teemojen alaluokat madrittelin osittain aineiston siséllon perus-
teella. (vrt. Tuomi & Sarajarvi 2013, 113-117.) Alaluokat yhdistin toisiinsa tuloksissa
vapaan kerronnan avulla pyrkien kuvaamaan asioita lyhyesti ja ytimekkaasti. Huo-
mioin myos vilkasta vuorovaikutusta aiheuttaneet keskustelun aihealueet. Kaikille

luokille en saanut luotua omia alakésitteitd. Etsin ryhmien valituista keskusteluaiheista
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yhtenevaisyyttd. Etsin myds erilaisuutta, koska jasenet saivat itse méaarittaa keskuste-
lun kulkua ja ryhmilta toivoin ideoivaa kehitysotetta. Kerroin néista tuloksista yleis-
luontoisesti, koska ne kertoivat tutkitun ilmion esiintymisesta keskustelussa.

Teemojen esittelyn yhteydessa esitin myos sitaatteja eli ndytepaloja, joiden tarkoitus
oli havainnollistaa tuloksia. Osa kayttamistani sitaateista oli pitkid, mutta harkittuja.
Huomioin Saaranen-Kauppisen ja Puushiekan (2006) opetuksen mukaisesti, etta jois-
sakin tutkittavien kokemusta korostavissa tutkimuksissa on myés mahdollista kayttaa

pitkia siteerauksia, jos etsitddn nimenomaan erilaisuutta tutkimusjoukosta.

Teema analyysin lisaksi kasittelin aineistosta erikseen jasenen kokemat lisdarvon l&h-
teet liittymisvaiheessa kvantitatiivisen periaatteen mukaan laskemalla havaintoyksi-
koita. Otosjoukon pienuus rajoitti kuitenkin johtopéatdsten tekoa. Nostin aineistosta
esille myo6s yksittdisten keskustelijoiden kehitysajatuksia, koska mielestdni ne ovat
arvokasta pohjatietoa esimerkiksi ammattijarjeston itse jarjestamia tulevia tutkimuksia
ajatellen. Yksittaisille kommenteille etsin kvantitatiivisesta tutkimuksesta tai viiteke-

hyksesté tukea johtopaatoksia tehdessani.

Vapaan keskustelun aikana ryhmét ideoivat mielenkiintoisia kehitysajatuksia, joita en
halunnut rajata tutkimuksen ulkopuolelle. Muokkasin alkuperdista kasitemallia aineis-
ton kasittelyyn paremmin soveltuvaksi. Tutkin tapausta sekéd fakta- ettd naytenako-
kulman yhdistelmang, koska néytenakdkulmasta tarkasteluna huomioin myods ryhma-
keskustelussa syntyvét syvalliset tulkinnat ja piilevat merkitykset. (vrt. Puusa 2011,
118-120.)

7.3 Keskustelujen tulokset ja tulkinta

Ammattiyhdistystoiminta on itsessdén iso verkosto, joka tarjoaa erilaisia palveluja ja
tuotteita mm. ammattilehden ja jasenkalenterin jasenille. Keskusteluissa jasenet ottivat
puheeksi monia verkoston toiminnan hyddyntamisen esteita, joilla voi olla vaikutusta
myo6s jéseniston passiiviseen osallistumiseen. Keskusteluissa oli tarkoitus etsid E-
kmman toiminnan kehityskohteita. Ammattijarjestén ja paikallisyhdistyksen toiminta,
toimenkuvat ja vastuut sekoittuivat kuitenkin keskustelijoiden ajatuksissa. Kumpikin

ryhmaé suhtautui positiivisesti E-kmman ja SMKJ:n toimintaa ja olemassaoloon ja mo-
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lemmat ryhmat etsivét keskustelujen avulla E-kmman ja SMKJ:n toiminnan kehitys-
kohteita.

7.3.1 Ammattiyhdistystoimintaverkosto lisdarvon lahteena

Tutkimuksen perusteella ammattiyhdistystoiminnasta I0ytyy monia verkostoilla ai-
kaansaatavia lisdarvon lahteita. Keskustelun aikana osallistujat selvésti verkostoituvat
keskendaan. Molemmat ryhmat etsivét kehitysajatuksia ja varsinkin toinen ryhmista oli

asiapitoisempi ja haki aktiivisesti erilaisia kehitysajatuksia.

P&&sy uusille tietolahteille toimivan viestintajarjestelman avulla

Uusille tietoléhteille padseminen ja tiedon hyvéksikéaytto edellyttad toimivaa viestinta-
jarjestelmaa. Toisen ryhmén keskusteluissa kiiteltiin aktiivista ja toimivaa viestintéjar-
jestelmé&&. Keskustelussa toivottiin erilaisia viestintakanavia erityyppisia jasenia var-
ten. Facebookin hyodyntdminen herétti keskustelua molemmissa ryhmissé ja se nah-
tiin nopeana viestintakanavana. Kaikki eivat kuitenkaan kayttaneet Facebookia. Mo-
lemmissa ryhmissa sédhkoposti koettiin hyvéksi viestintélahteeksi, vaikka lukemista
rajoitti Kiire. Kiireen vuoksi ammattiyhdistyksen palvelutarjontaa ei havaittu eika

hyodynnetty.

Keskustelussa ilmeni, ettd sdhkopostilista ei aina ollut ajan tasalla, uusi jasen ei saanut
mit&én tietoa E-kmman toiminnasta ja tietojen paivitys toiselta paikkakunnalta siirty-
neiden jasenten osalta pitdisi tapahtua nopeammin. Rekrytointeja tehdessani huoma-
sin, ettd useamman séhkdpostitiedot eivét olleet ajan tasalla, joten he eivét olleet saa-
neet tietoa jasentapahtumista. Soitin myds henkil6lle, joka oli muuttanut pois E-
kmman toiminta-alueelta jo kuukausia aiemmin. Kummassakin ryhmén keskusteluissa
ilmeni, ettd E-kmman tehtdvé ja toiminnan tarkoitus oli hiukan epéselvé ja meni se-

kaisin ammattijarjeston eli SMKJ:n vastuualueiden kanssa.

Henkilokohtaiset edut herattivat eniten keskustelua osallistujien keskuudessa. Kum-
massakin ryhmassé herdési vilkasta keskustelua paikallisten jasenetujen olemassaolos-
ta. Paikallisia jasenetuja ei tiedetty ja SMKJ:n tarjoamia kaikkia jésenetuja ja palvelu-

ja oli vaikea sisdistad. Tama ilmeni sekd uusien ettd vanhempien jasenten puheenvuo-
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roissa. Paikallisista jaseneduista toivottiin informaatiota kokouskutsun mukana. Toi-
sen ryhmén keskustelussa toivottiin informaatiota jasenistolle mahdollisuudesta saada
henkilokohtaista hyvaksi koettua palkkaneuvontaa liiton koulutus- ja tutkimuspaalli-
kolta. Keskustelussa toivottiin myds yleisesti tietoa oman alueen ja oman toimialan

palkoista.

Yhteistoiminnan kehittdminen vaikutuspiirin ja vaikutusvallan lisddmiseksi

Vaikutuspiirin ja vaikutusvallan lisdédminen vaatii usein kontakteja kumppaneihin tai
ammattilaisiin ja sosiaalisten suhteiden monipuolista hyodyntdmistad. Tama vaatii yh-
teistoimintaa ja sithen osallistumista. Kummankin ryhman keskusteluissa ilmeni mo-
nia yhteistoiminnan esteité eli syitd passiiviseen E-kmman toimintaan osallistumiseen.
Yhteistoiminnan suurin este oli toiminnan eli vapaa-ajantapahtumien ja kokousten

merkityksettdmyys omassa elamassa.

Osallistumista esti tiedon puute tapahtumista, jos ei kuulunut séhkdpostilistalle. Ajan-
puute rajoitti osallistumishalukkuutta ja esteend saattoi olla my®ds itselle tuntematto-
mat muut osallistujat. Osallistumista rajoitti myos kilpailuasetelma, koska osa jasenis-
t4 ei halunnut verkostoitua saman alan toimijoiden kanssa. Kokouksiin osallistumiseen

vaikutti kummassakin ryhmassé sitoutumisen pelko.

...ja sitten kun se on pieni jarjesto ja s meet uutena ihmisen& ovesta si-

salle, niin siind tuli hallituksen j&sen ovesta sisaan.

Kummatkin ryhmaét keskustelivat ammatillisten verkostojen mahdollisuuksista hyvin-
kin kiivaasti ja mielipiteet erosivat ryhman jasenten kesken. Kontaktit toisiin alan ih-
misiin oman ammattijarjeston, alan yritt4jien tai paikallisen elinkeinoeldméan kanssa
nahtiin yhteistoimintaa ja vaikutusmahdollisuuksia edistdvana asiana, vaikka keskus-

telija ei itse nahnyt merkityksellisyytté osallistua tapahtumiin.

Mun mielestd verkostoitumisen kannalta oleellisempaa on, kun itse na-
kee jossain face-to face... Et sd kuitenkaan verkostoidu silleen aidosti

kuin tallai tuntemalla ja ndkemalla ihmisia.
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Ammattiliiton toiminnan aikaansaama vaikutusvalta omiin tydsuhdeasioihin ja turval-
lisuuden tunteen lisd&ntyminen olivat yhteistoimintaa edistavié asioita. Yksittaisena
havaintona haluan mainita liséksi yrittajajasenen erilaisen sosiaaliturvan. Hanen mie-
lesta ammattiliiton vaikuttavuus pitdisi toteutua ammattialan tiedon jakamisen kautta

seka vaikutusmahdollisuuksien parantumisena.

Ammattijarjeston mahdollisuudet vaikuttaa esimerkiksi kilometrikorvaukseen herétti-
vat molemmissa ryhmissa vilkasta keskustelua. Ammattiyhdistystoiminnan poliittinen
vaikutusvalta koettiin vahdiseksi. Kummatkin ryhmat keskustelivat myos Akavasta ja

osalla osallistujista ei ollut k&sitysta Akavan merkityksesta ammattiliitossa.

Innovatiivisuus, uuden tiedon luominen ja yhdessa oppiminen

Verkostossa toimiminen mahdollistaa tiedon jakamisen, kehitysajatusten eteenpdin
ideoinnin sek& yhdessé oppimisen. Jarjestamisséni keskustelutilaisuuksissa toteutuivat
nama kaikki. Ryhmat kehittelivat yhdessa parempia jasenpalveluja ja tuotteita mm.
jasenetulehtisen ja piste-etuja kerryttdvan jasenkortin. Pieni jasenetulehtinen kulkisi
naisilla mukana katevasti kasilaukussa ja sen voisi tarjota uudelle jasenelle myos rek-
rytointivaiheessa.

(A) Voisko se kortti (jasenkortti) olla sirun tyyppinen eli voisiko sinne
kertyd jasenyydesta jotain pisteytysjarjestelmaa tai jotain, minka voisi
suoraan kuitata aina esim. Sokos-hotelleissa tai jotain. Tietds aina ilman

niitd lehtia, etta tama kaytanne.

Toinen keskusteluryhma kehitti myos ajatuksen aanikirjasta. Adnikirja voisi sisaltida
Myynti ja Markkinointi -lehden artikkelin tai muuta jasentietoa. Tietoa voisi kuunnel-
la silloin, kun itselld on ylimaaraistd aikaa. Toinen ryhma toivoi jasenkalenterin posti-

tusta jo lokakuussa, kun toissé alkaa sopia uusia asiakastapaamisia.

(X) Mie mietin noita kehitysajatuksia, kun siina meilissa, mink& ne lahet-
taa tulee niita linkkej&, niin voisko sielld olla jotain sellaista, minka vois
niiku danikirjana tai aanindytteena saada? Kun autolla liikkuu paljon,

niin siind ois hirveen hyvaa aikaa kuunnella ne asiat. (Y) Joo toi oli hyva
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idea..(Z)kylld todella..konkreettinen idea...(A) Joo toi oli hyva idea..( O)
kylld todella..konkreettinen idea...( Y) J00, silloin vois siivotakin samal-
la..tai tehda jotain muuta (yhteista puheensorinaa).

Ryhmat keskustelivat vilkkaasti Facebook- ja LinkedIn-sivujen hyddyista ja kayttoko-
kemuksista oppien toinen toisiltaan. Molemmat ryhmat miettivat useampaan kertaan
SMKJ:n ja E-kmman tarjoamia erilaisia jasenhy6tyjd, mistd osalla osallistujista ei
ollut tietoa. Erilaiset henkilokohtaiset jasenhyddyt olivat merkityksellisessa asemassa
kummassakin keskusteluryhmasséd. Uuden tiedon luomisessa séannélliset jasenkyselyt
koulutustoiveista parantaisivat toisen ryhmén mielestd jasenen kokemaa hyotya. Kyse-
Iyt olisi hyva lahettdd sekd jasenkirjeen ettd sosiaalisen median kautta. Toisessa ryh-
massa jaettiin ammatillista myyntitietoa, verotustietoa ja kaytiin laajaa keskustelua
ammatillisen ja sosiaalisen verkostoitumisen hyodyistd. Samalla toimialalla vallitse-
van kilpailuasetelman takia ammatillinen verkostoituminen herétti eriavid mielipiteita

molemmissa ryhmissé.

Toisessa ryhmassa pohdittiin yrittdjan sosiaaliturvaa ja yrittajyyden riskeja. Toinen
ryhma mietti vapaa-ajantapahtuminen merkitysta. Opiskelijajasen mielesté liittojen
tulisi kutsua jasenia samantyylisiin keskustelu- ja ideapalavereihin kuin miné nyt jar-
jestin. Han néki, ettd ammattiliitto ei voi toimia samalla mallilla kuin nyt enéa tulevai-
suudessa. Keskustelussa ehdotettiin Saimaan mokille ideapalaveria ja osa joukosta
kannatti yhteen liittymistd yhteisen asian hyvéksi. Yrittajajasen kehui jalleenmyyjien
tapahtumia, joissa yhdistyi koulutus, tuote-esittelyt, vapaa-ajanohjelma ja samalla
tapahtui hanen mielesta tarkedd ammatillista verkostoitumista. Tdman kaltaista tapah-

tumien yhdistymista ei ole esim. E-kmmassa kokeiltu aiemmin.

Verkosto markkinointikanavana, uusien suhteiden luojana ja tydnhakuvaylana

Keskustelutilaisuudessa tapahtui markkinointia ja luotiin uusia suhteita. Keskusteluti-
laisuuden jalkeen muutamat osallistujat jaivat juttelemaan vield kesken&éan ulos pi-
demméksi aikaa tilaisuuden paatettyd. Verkostoitumisessa ja uusien suhteiden luomi-
sessa esteend oli muiden verkostokumppanien 16ytyminen. Muutama jasen ei halunnut

julkisesti tiedottaa, ettd kuului ammattijarjestoon.
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(X) Mie en halua, etta jotkut tietdd, missa liitossa mie oon...Jos sé laitat

SMKJ tai jotain niin se heti profiloi sut. Hei, tuo on joku toppahousu..

Kummatkin ryhmat keskustelivat, ettd paikallisyhdistyksen oma LinkedIn-lista jase-
nistd olisi hyvé. Listan avulla saisi kontaktin helpommin toiseen jaseneen ja yhteystie-
dot séilyisivét tallella. Sosiaalisen median k&yttdminen suhteiden luomisessa tai tyon-
haussa onnistuu kuitenkin vain, jos henkilo kéayttd4 sosiaalisen median palveluja ja
néin ei jokaisen osallistujan kohdalla tapahtunut. Molemmissa ryhmissé ehdotettiin
myos jonkinlaista sisaistd vapaaehtoista jasenlistaa, joka ei ole LinkedIn-palvelussa.

Rekisteriin voisi olla paasy jasennumerolla.

Henkilostovuokrausyrityksen tydntekijat saivat mahdollisuuden suositella omaa toi-
mintaa, kun yksi osallistuja oli ty6ton. Verkosto toimi konkreettisesti tapahtumassa
tyonhakuvéyldna. Muutama osallistuja toi ammattiyhdistyksen lehdet myds tydpaikal-
le luettavaksi eli lehdet toimivat vélillisind markkinointivélineind. Kummassakin ryh-
maéssa jasenet markkinoivat toisille osallistujille kaikkia mahdollisia ammattijarjeston
tarjoamia etuja mokinvuokrauksesta aikakauslehtialennusten kayttamiseen. Toisessa
ryhmaéssé oltiin yhtd mielta siit4, ettd mahdollisimman monen jasenalennuksen hyo-
dyntdminen pienentdd konkreettisesti jasenmaksusta aiheutuvia kustannuksia. Keskus-
telussa osallistujilla oli myds mahdollisuus peilata omia asenteita ja toimintatapoja ja

sitd kautta oppia myos uusia asioita.

Tunnettuutta voi lisata

Tunnettuutta voidaan lisatd pyrkimalla kontakteihin muiden verkoston toimijoiden
kanssa. Samalla voidaan mahdollisesti kasvattaa toiminnan lapindkyvyytté ja parantaa
luottamusta. Molemmissa ryhmissa verkostoituminen herétti keskustelun koulutuksis-
ta. Koulutuksiin osallistuneet kehuivat kovasti niiden sisaltod. Koulutuksissa toivottiin
osallistujatietojen jakamista osanottajille. Verkostoitumisen kannalta jasenten toisiinsa
tutustuminen koulutuksissa koettiin tarkeaksi. Paikallisyhdistyksen tehtéva oli organi-

soida jasenten toisiinsa tutustuminen erilaisissa tapahtumissa ja koulutuksissa.

( X) Niin m& vaan tarkoitan, ettd kun siella on eri aloilta, niin mista ma

saan sen tiedon, ketd ja mista ne on.(Y) Osallistumalla kouluksiin ja ti-
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laisuuksiin, niin silla tavalla sa tutustut niihin ihmisiin. (X) Se on vaan
vaikea osallistua, kun mulla ei oo oikein tarvetta niihin. ( paallekk&in
puhetta ) ... ( X)mut mista s& saat sen tiedon, etta sa pystyt verkostoitu-

maan?

Osallistujat toivoivat paikallisyhdistyksen organisoivan my6s muita verkostokanavia.
Kasvokkain tutustuminen koettiin tarkedksi ja ryhma pohti, ettd E-kmman jasenista
voisi olla hydétya toisilleen. Vaikka koulutuksiin osallistuneet kokivat ne tarkeiksi ja
hyviksi, keskustelussa ilmeni runsaasti esteitd osallistumiselle. Useat jasenet eivat
olleet halukkaita ottamaan palkattomia pdivig, ajankohta ei ollut sopiva tai lastenhoito
aiheutti ongelmaa.

Toisessa ryhmasséd ehdotettiin lapsiparkin jarjestamistad tapahtuman ajaksi. Esteend
néhtiin myds oman tyonantajan jarjestamé myyntikoulutus, joka meni osittain paal-
lekkéin liiton tarjonnan kanssa. Koulutuksiin osallistumiseen vaikuttivat myos tydajat,

joita ei saanut jarjestettya liikkuvassa tyossa.

Omissa verkostoissa voi myos keskustelujen mukaan rekrytoida ja lisatd ammattiliiton
tunnettuutta. Useassa molemmilta ryhmiltd tulleissa kommenteissa uuden j&senen
hankkineelle henkildlle annettava rekrytointipalkinto heréatti naureskelua eli se ei tun-
tunut ryhmalaisistd merkitykselliseltd. Toisessa ryhméssa ehdotettiin myds tuntuvan
liittymislahjan antamista rekrytoitavalle. Ryhmaé vaikutti hyvin sitoutuneelta ja kiin-
nostuneelta kehittdmaan rekrytointijarjestelméé, mutta rekrytointi koettiin myods haas-
tavaksi. Jasenet keskustelivat liittymisen helppouden merkityksesta. Jos internetisséa
jaseneksi rekisterdityessa ei ole kaikki tarvittavia tietoja esilla, voi liittyminen jaada
kokonaan tekemattd. Ryhmaé keskusteli paljon myds uusien jasenten rekrytointimah-
dollisuuksista. Ryhmaéssé ehdotettiin ns. kaveripdivan jarjestamistd, missa voisi ottaa

esimerkiksi kaverin mukaan tutustumaan E-kmman toimintaan.

(X) Jos on kesapaiva, niin ota kaverisi mukaan. Silloin vois tuoda sen
kaverin, joka on toisessa liitossa, jolle myds kavisi myos tdma ala. Niin
héan voisi olla, ettd tdma onkin kivempi liitto. (Y) Toi on hy-

va..kaveripaiva..
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Tutkimuksessa E-kmman toiminnan tarkoitus oli suurimmalle osalle epéselva. Verk-
kosivuille ehdotettiin paremmin informaatiota paikallisyhdistyksen toiminnasta ja
kuvia hallituksen jasenisté ja heidan toimenkuvistaan. T&mé parantaisi mielestani toi-

minnan l&pindkyvyytta.

Johtajuus vahvistuu

Verkostossa voidaan vaikuttaa toisiin ihmisiin ilman muodollista johtajan asemaa yh-
teisen hyodyn aikaansaamiseksi. Kummassakin keskustelutilanteessa ilmeni johtajuut-
ta ilman johtajan asemaa. Keskustelussa painottui luonnollisesti myds omien ideoiden
korostaminen. Ryhmaéan yritettiin vaikuttaa mm. painottamalla E-kmmaan kuulumisen
hyodyllisyyttd, mainostamalla hyvia koulutuksia ja Myynti ja Markkinointi -lehden
erinomaisuutta. Toisessa ryhmassa keskusteltiin mahdollisuudesta lahteé joukolla mu-
kaan syys- tai kevatkokoukseen. Keskustelussa yritettiin hakea joukosta voimaa vai-
kuttaa asioihin.

Verkosto pyytaa, tarjoaa ja vaihtaa palveluja ja hyodykkeita

Verkosto voi aikaansaada lisdarvoa palvelujen tai hyodykkeiden vaihdannalla. Vaih-
dantaan liittyy asiakkaiden tarpeiden, odotusten ja arvokokemuksen ymmaértdminen
seka toiminnan arviointi. Yksilollisten tarpeiden tayttaminen ja positiivinen arvoko-

kemus voi saada aikaan sitoutumista.

Molemmat ryhmat keskustelivat runsaasti SMKJ:n Myynti ja Markkinointi -lehdesta.
Lehti vastasi hyvin jasenten odotuksiin. Sisaltd koettiin monipuoliseksi, laadukkaaksi,
mielenkiintoiseksi ja se tuki ja tarjosi ammatillista apua. Henkiloisté kertovat artikke-
lit kiinnostivat molempia ryhmid. Jasenten mielestd lehden sisélto oli esitetty hyvalla
tavalla, koska lehti ei vaikuttanut poliittisesti sitoutuneelta. Lehti koettiin molemmissa
ryhmissa tarkeéksi vastikkeeksi jasenyydelle. Toisessa ryhmdssa jasen toivoi vield
enemman lehteen tulevaisuuteen suuntautunutta omaa ammattialaa kasittelevaa sisél-

t04 ja artikkeleita oman ammattialan ajankohtaisista asioista.

Ryhmat keskustelivat pitk&&n erilaisista jasenalennuksista paikallisiin liikkeisiin.

Ryhmadt toivoivat tuntuvia madraaikaisia jasenalennuksia paikallisella tasolla esimer-
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kiksi erilaisiin hyvinvointipalveluihin. Etuja ehdotettiin yrityksiin, missa tydskentelisi
E-kmman jasenistod. Tamé auttaisi keskustelijoiden mielestd myds verkostoitumista.
Jasenedut haluttiin hyddyntad itselle sopivana ajankohtana ja ne nahtiin tarkedmpana
kuin yhteistoiminnan jarjestaminen. Tassé on ristiriita aiemmalle tulokselle, ettd am-
matillinen verkostoituminen ja kasvokkain tapaaminen olisi hyva asia. Kaikki osallis-
tujat eivat kuitenkaan halunneet liitolta pelkki& alennuksia vaan syvallisempad merki-
tystd. Keskustelua herétti toisessa ryhméssa myos bensaedut ja paikallisten asemien

sijainti.

Mokinvuokrausmahdollisuus herétti keskustelua molemmissa ryhmisséd. Mokkien
vuokrauksesta perittavésta hinnasta keskusteltiin molemmissa ryhmissa. Jasenet olivat
hintatietoisia maksamistaan vuokrista. Vapaa-ajanviettoon liittyvana palveluna toinen
ryhma keskusteli myods hotellitarjouksista. Tuntuvat SMKJ:n sivuilta varatut hotelli-

tarjoukset olivat jadaneet mieleen, vaikka palvelun kéaytosté oli jo kulunut aikaa.

Erillisestd kysymyksestani huolimatta E-kmman omat www-sivut eivét herattéaneet
keskustelua jasenten keskuudessa. Keskustelussa ilmeni, ettd verkkosivuja ei valtta-
métta kaytetty aktiivisesti. E-kmman Facebook-sivuilla toivottiin enemman asiasisal-
t0d. Facebook-sivujen kautta toivottiin tietoa koulutuksista, ajankohtaisista asioista

seka ajankohtaisista paikallisista jaseneduista.

Liittojasenyys herétti myos paljon keskustelua. Molemmat ryhmat keskustelivat ja-
senmaksun suuruudesta. Maksuun suhtauduttiin hyvin eri tavoin. Toisessa ryhmassé
yksi keskusteluun osallistuja oli yrittanyt rekrytoida tydpaikan nuorempia henkil6itéa
jaseneksi. He eivét kokeneet liittymista jasenmaksuun néhden tarpeelliseksi. Tama
herétti paljon keskustelua ryhméssa jasenyyden tuomasta taloudellisen turvallisuuden
tunteesta ja nuorten erilaisesta asennoitumisesta liittojasenyyttda kohtaan. Toisessa
ryhmésséd muutama osallistuja osoitti selvésti olevansa sitoutunut asiakassuhteeseen
SMKJ:n kanssa.

( X)Ehk&, kun ei oo ollut aktiivisesti mukana missaan toiminnassa, niin
tuntee vahan piston sydamessa. Pitaa joskus liitollekin pain jotain antaa,

kun yrittda kuitenkin jotain jarjestaa. Taa on osa sita sitten.
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Molemmissa ryhmissd muutamat jasenet olivat saaneet liitolta tarkeda lakimiesapua.
Lakipalveluiden tarked merkitys heratti keskustelua molemmissa ryhmissa ja kertoi
niiden merkityksesta paljon. Kummankin ryhmén puheenvuoroissa myos ilmeni, etta
E-kmman toiminta oli ollut aktiivista. Passiivista osallistumista ei selittdnyt jarjestetty-

jen tapahtumien lukumaara.

Oma hyvinvointi lisdantyy

Sosiaalisten verkostojen avulla voidaan saada henkista ja vertaistukea seka saada uu-
sia ystavia ja kavereita. Sosiaaliset verkostot voivat lisétd hyvinvointia. Ammatillinen
verkosto tarjosi henkisté ja vertaistukea yrittdjalle. Aiemmin myyntity6td tehnyt jasen
kertoi tydn yksinaisyyden vaikuttavan henkisen ja ammatillisen tuen tarpeeseen. Mo-
lempien ryhmien keskusteluissa korostettiin kuitenkin selvésti, ettd ammattiyhdistys-
toiminnasta ei haettu ystavyys- eiké& kaverisuhteita. Kaveruutta rajoitti yhteinen kilpai-
lu. Osa keskustelijoista ajatteli, ettd samalla alalla toimivilla ja eri paikkakunnilla asu-
villa pystyi olemaan kaverisuhteita. Toinen ryhma koki rikkautena eri ammattialojen
toimijoiden valiset suhteet, vaikka jasenet eivét paikallisyhdistyksen toiminnassa ol-
leet vield tallaisia suhteita aktiivisesti luoneet. Keskustelu heratti ryhman jasenia ajat-

telemaan myGs omia toimintatapoja.

7.3.2 Ammattiyhdistysverkon tarjoama lisaarvo liittymisvaiheessa

Keskustelutilaisuuden aluksi tilannetta lammiteltiin puhumalla SMKJ:hin liittymisen
syistd. Tarkastelin laadullisessa tutkimuksessa erillisend asiana ammattijarjestoon liit-
tymisen syitd. Oikeusturva oli kahdella paallimmaisend mielessa seka oma kokemus
tyottdmyydestd ilman ansiosidonnaista turvaa. Turvallisuuden tunne esiintyi kahden
henkilon keskustelussa, kun he miettivat jasenyyden syitd. Oikeusturva takasi oman

kontrollin sdilymisen ristiriitatilanteissa.

Yrittajajasenta motivoi liittymaan liiton tarjoamat kurssit, jotka olivat hanesta helposti
saatavilla. My6s juridinen apu oli tarked liittymisen syy. Nelja jasentd muisteli liitty-
neensd jaseneksi suosittelijan kautta ja yksi rekrytointitapahtuman avulla. Ammattilii-

ton jasenyys ei aina tydyhteison verkostossa herattanyt positiivisia mielikuvia.
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...itseasiassa esimies taisi sanoi, etta han kuuluu tdhan liittoon niin, etta

se ei ollut rasite talla kertaa..

Kolme jasenen mielesté liittymisen syy oli myyntity6 ja SMKJ tuntui hyvélta valin-
nalta ammattiliitoksi. Kaksi jasentd mainitsi myos tassé yhteydessé liiton ammattileh-
den tarkedn merkityksen liitdnnaistuotteena, kun he miettivat liittoon liittymisen syita.
SMKJ.n jaseneksi liittymisen syyt ja jasenyyden hoito alkuvaiheessa heréttivat myos

keskustelua.

Ehka siind tilanteessa (yleinen rekrytointitilaisuus) mulle ois voinut viel&
enemman kertoa asioista ja parantaa, koska se oli ohimeneva ja se on
aika arvokas se ensikosketus...Sit kun ma olin allekirjoittanut, niin sit
musta ei oltu enda yhtaan kiinnostuneita. Ois voinu kertoo vahan jatkos-
ta Mulle tuli véhan sellainen olo, ettd mitas tuli nyt tehtyd, nyt ma siis

liityin tallaiseen.

Keskustelun edetessa selvisi, etta rekrytointitilaisuudessa hankittu jasen ei ollut saanut
E-kmmalta en&é yhteydenottoja. E-kmman hallituksen j&senilta sain tiedon, ettd yh-
teydenotot esti markkinointikielto. Uusi jasen oli asiaan tarkemmin tutustumatta lait-
tanut liittymislomakkeeseen rastin, joka esti E-kmmaa l&dhettdmasta suoraan jasenelle

mitéan tapahtumatietoja. Jasen itse ei ollut tasté keskustelutilaisuudessa tietoinen.

8 JOHTOPAATOKSET JA KEHITYSAJATUKSET

E-kmman toiminta sai keskiverto arvosanan kyselysséd. E-kmman jasenpalveluja kan-
nattaa kehittéd ja vahvistaa asiakassuhteita. Jasenpalveluja voidaan kehittéa ja asiakas-
suhteita vahvistaa toimivan viestinndn avulla ja tarjoamalla jasenetuja, joita jasen voi
hyddyntad itselle parhaiten soveltuvana aikana. J&senet toivoivat merkittavid mééraai-
kaisia etuja paikallisiin yrityksiin. Toiminnan painopiste pitdisi tulevaisuudessa olla

yksilon palvelemisessa.

Suurin syy passiiviseen osallistumiseen olivat Kiire, toiminnan merkityksettomyys ja

sitoutumisen pelko. Paikallisyhdistystoimintaa ei liitetty arkielamé&an kuuluvaksi
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asiaksi. Jasenet arvostivat ammatillisten verkostojen merkitystd, mutta saman alan
ammatillisen kilpailu rajoitti verkostoitumishalukkuutta. Ty6ttdmyys- ja lakipalvelut
sekd Myynti ja Markkinointi -lehti koettiin tarkeiksi jaseneduiksi. Ammatillista ver-
kostoitumista tukevat koulutukset heréttivat kiinnostusta ja koulutuksissa haluttiin
verkostoitua ammatillisesti. Muissa tapahtumissa kannattaisi yhdistyd vapaa-

ajanvietto ja ammatillisen verkostoituminen.

Seuraavissa alaluvuissa esitteleméni johtopaatokset ja kehitysajatukset sisaltavat yh-
teenvedon kyselyn, fokusryhmakeskusteluiden ja opinnaytetyon viitekehyksen tulok-
sista. Esitdn johtopaatoksien yhteydessa myods omia tutkimustulosten perusteella syn-
tyneitd kehitysajatuksia. Kehityssuunnitelma eli yhteenveto keskeisistd kehityskoh-

teista on esitetty liitteessa 6.

8.1 Korosta vaivattomuutta ja henkilokohtaisia etuja rekrytointivaiheessa

E-kmmalla on hyvin pitkaikaisia jasenia. Kun suuri osa jasenista siirtyy elakkeelle,
esittelemd jasenmaksun véahennysoikeus poistettaisiin verotuksessa, joutuisivat am-
mattiliitot yhd enemman miettimaan keinoja hankkia uusia jasenia seka sitouttamaan
jo olemassa olevia jasenia. Kyselyn yhtena tavoitteena oli selvittdd uusien jasenten
ajatuksia ja toiveita. Jasenyyden keston luokittelu 1-10 vuotta vahensi luotettavien

tulosten saamista uusien jasenten toiveista.

Ahopellon (2009) tutkimuksen mukaan opiskelijajasenten on helpompi tulla varsinai-
seen toimintaan mukaan. E-kmmalla on opiskelijajasenia vain 6,7 % koko jasenmaa-
rastd. Opiskelijajdsenten rekrytointiin ja jasenyyden hoitoon kannattaisi panostaa
enemman, vaikka heidén jasenyydestd ei alkuvaiheessa saa tuloja. Uusjasenhankin-
nassa erilaisina potentiaalisina jasenind kannattaa Eteld-Karjalassa muistaa myds

maahanmuuttajat.

Yrittdjajasenia on vain 5,4 % jasenmadrésta. Yrittajajasenen jasenmaksu ei sisélla
tyottdmyysturvaa. Laadullisessa tutkimuksessa yrittajajasenella oli erilaisia tarpeita
ammattijarjestod kohtaan muihin aktiivijaseniin verrattuna. Uusien jasenten houkutte-

lussa kannattaisi miettid, ovatko yrittajajasenten jasenedut linjassa jasenmaksun kans-
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sa ja onko tarjotut palvelut toimivia jasenen nakdkulmasta. Toiminnassa voisi miettia,
mita lisdetuja vain yrittajajasenille voisi tarjota. E-kmman hallitukseen on syksylla
2013 liittynyt kaksi yrittajajasentd. Tamé on mielestani erittdin hyva asia, jos toimin-

taa kehitetddn enemmén erilaisia asiakkuuksia palvelevaksi.

Laadullisessa tutkimuksessa moni jasen oli liittynyt SMKJ:n jaseneksi tutun rekry-
toimana. My6s muiden tutkimusten mukaan suosittelu on yleinen jaseneksi liittymis-
tapa. Rekrytointitapahtumaa haluttiin helpottaa mm. helpon verkkopalvelujarjestelman
avulla seka tarjoamalla rekrytoinnin avuksi liittymislomake ja jasenetulehtinen, mika
siséltaisi myos paikalliset jasenedut. SMKJ on tekeméni kyselyn jalkeen lanseerannut

uuden nettijarjestelmén liittymista varten.

Tydolobarometrin (2012) mukaan 75 % palkansaajista kuului ammattiyhdistykseen.
Kaikista epéilijoistd huolimatta ammattiyhdistystoiminnalla on edelleen vahva sija
yhteiskunnassa. Naiset olivat miehid useammin ammattijarjeston jasenid mutta teke-
maéni kyselyn tulosten mukaan vastaavasti miesten jasenyyden kesto on pidempi kuin
naisten keskimaarin. Taméan tuloksen pohjalta voi miettid, vaihtavatko naiset helpom-
min jé&senliittoa tai tydpaikkaa, jolloin my6s ammattiliitto voi vaihtua tai ovatko naiset
herkempia toimimaan, jos ovat esimerkiksi tyytyméattomia tarjottuihin palveluihin.

Laadullisella fokusryhmatutkimuksella etsin innovaatioita. Yksi mielestani hyva inno-
vaatio oli kaveripdivan jarjestaminen. Kaverin saisi kutsua mukaan E-kmman tai
SMKJ:n tapahtumaan. Kaveri saisi samalla tietoa myds SMKJ:n ja E-kmman jasen-
palveluista. Mielestani ehdotus on hyvé, koska se ei vield sitoisi mihinkaan ja olisi

uudenlainen tapahtumamuoto.

8.2 Huomioi yksilodlliset hyddyt jaseneduissa

Vapaa-ajanviettoon liittyvat palvelut kuten mokinvuokraus herattivat kiinnostusta
keskustelijoissa. My6s edulliset hotellitarjoukset olivat jadneet mieleen. Kyselytutki-
muksessa erilaiset liiton neuvottelemat alennukset olivat merkittdvimmassd asemassa
palvelujen kayttdmisessa. Jasenet olivat selvasti kiinnostuneet vapaa-ajan palvelutar-
jonnasta, jonka voisi kaytta4 itselle sopivana aikana. Koska ihmisten toimintaa rajoitti

kiire, E-kmma ja paaliitto voisivat tarjota mokkivuokrausta myos lyhyemmaéksi ajaksi.
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Mielestani mokin sijainnilla saattaisi olla merkitystd lyhyessé vuokrausajassa. Tasta

kannattaisi kysya jasenten mielipidetta viela erikseen.

Kyselytutkimuksessa erilaisista henkilokohtaisista eduista eniten vastaajat toivoivat
liikunta- ja kulttuuriseteleitd. Liikunta- ja kulttuuriseteleiden hyddyntamisessa on on-
gelmana, ettd jasenet saattavat jattdd ne kayttaméttd. Jasenyhdistys joutuu kuitenkin
etukdteen maksamaan setelit. Setelien tilalla E-kmma voisi esimerkiksi neuvotella
maksusopimuksen useisiin paikallisiin liikuntapaikkoihin. Tuettu maksu kohdistuisi
toimintaan, joka varmasti myos kaytetaan. Tuki voisi olla esimerkiksi viikkokohtainen
ja se maksettaisiin vain kaytetysta palvelusta esimerkiksi 1-2 €/jasen per viikko sopi-
muspaikkoihin. Tallaiset sopimukset aiheuttaisivat luonnollisesti kuitenkin hallituksen

rahastonhoitajalle ylimaaréistd maksuliikennettd nykyistd enemman.

Tutkimusten perusteella asiakkailla on erilaisia toiveita, joten myds jasenetutarjonnan
pitaisi olla monipuolinen. Laadullisen tutkimuksen mukaan etuja kannattaisi neuvotel-
la yrityksiin, missa tyoskentelee E-kmman jésenistéd. Néain jasenilla olisi mahdolli-
suus tavata toisia ja verkostoitua. Tutkimuksessa keskusteltiin, ettd pienid etuja otta-
malla, maksettavaksi jadva jasenmaksu alenee. Mielestani hyddyista voisi tehdd myos

esimerkkilaskelman E-kmman kotisivuille.

Opinnéaytetyon viitekehyksen mukaan ammattiyhdistystoiminnassa on tulevaisuudessa
keskitssa mm. jaseniston tukeminen, jatkokoulutus, vakuutukset, monipuoliset henki-
I6kohtaiset neuvontapalvelut ja tyonvalitys. Pitk&aikaisen asiakassuhteiden vahvista-
minen perustuu asiakkaan aiempaa henkilokohtaisempaan huomioimiseen ja palvelu-

tarjontaan.

Yksilollisista jasenpalveluista hyva esimerkki on SMKJ:n koulutus ja tutkimuspéélli-
kon tekemat vierailut maakuntiin syksylla 2013. Jésenill& oli mahdollisuus saada hen-
kilokohtaista jatkokoulutus- ja tydsuhdeneuvontaa. E-kmman ja SMKJ:n olisi hyva
yhdessd miettid, miten henkilokohtaisuus toteutuisi vield nykyista paremmin jasenpal-
veluissa paikallisyhdistys- ja liittotasolla. Teoreettisen viitekehyksen perusteella am-
mattijarjeston eli SMKJ:n kannattaisi tulevaisuudessa selvittdd asiakkuuden loppumi-

sen syyt esimerkiksi entisille j&senille l1ahetettdvan kyselylomakkeen avulla.
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8.3 Rakenna ammatillisia verkostoja jasentapahtumissa

Laadullisessa tutkimuksessa ammatillinen verkostoituminen heratti paljon keskustelua
ja verkostokontaktit koettiin henkilokohtaista hyotyéd tuottavaksi. Tama johtopééatos
tukee Ahosen (2013) esittdmaa ajatusta verkostotoiminnan merkityksellisyydesta. E-
kmman toivottiin organisoivan verkostokanavia. Muihin ammattiliittoihin on perus-
tettu osaamisyhteisoja, joilla on merkittdvd asema ammattiyhdistystoiminnassa.
Osaamisyhteisdjen perustaminen vaatisi mielestdni myos pééliiton panostusta. Toi-
minta pitdisi alalla vallitsevan kilpailuasetelman vuoksi olla valtakunnallista. Par-
haimmillaan osaamisyhteist toteuttaisi opinndyteyon viitekehyksessa mainittua win-
win-suhdetta.

Tulosten mukaan noin puolella vastaajista on kiinnostusta tapahtumatarjontaa koh-
taan, mutta he eivét ole kokeneet merkitykselliseksi osallistua toimintaan mukaan.
Jasentapahtumissa kannattaisi yhdistyd ammatillinen verkostoituminen sekd vapaa-
ajanvietto. Asiantuntijapalveluissa ja yrittdjyydessdé myds ammatillisen osaaminen
jakaminen voi hyddyntaa kaikkia osapuolia. Aiemmin tapahtumat ovat suuntautuneet
joko koulutukseen tai vapaa-aikaan. Jasentapahtuman markkinoinnissa olisi mielesténi
syytéd painottaa verkostoitumisen merkitystad. Todennékdisesti aina on kuitenkin ole-

massa joukko jasenid, jotka eivat halua osallistua mukaan varsinaiseen toimintaan.

Tapahtumatarjontaa voisi mielestani suunnata enemman myos eri asiakassegmenteille,
koska ihmisilla on erilaisia tarpeita. Esimerkiksi Ahopellon (2009) tutkimuksessa yri-
tysvierailujen ja ekskursioiden jarjestaminen oli tarkea jasenyhdistyksen tehtéva. E-
kmma ei ole aiemmin jarjestanyt tdméan kaltaista vapaa-ajantoimintaa. Yritysvierailut
voisivat auttaa ammatillisten verkostojen luomisessa tai bencmarking-toiminnassa.
My0s laadullisessa tutkimuksessani ehdotettiin verkostoitumista paikallisen elinkei-
noeldman kanssa. Yrittdjayhteistydverkostot ja niihin tdhtadvat tapahtumat voisivat
kiinnostaa E-kmman yrittdja- ja opiskelijajasenia sekd muita asiantuntijatyota tekevia
jasenid. Toiminnan organisoijien on kuitenkin myos hyvd muistaa, ettd osa jasenisté

haluaa pitéé jopa salassa ammattiliittojasenyyden.
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8.4 Hyddynna ja kehitéa eri verkkopalveluja

Tutkimuksen mukaan jasenet olivat halukkaita kayttaméaan E-kmman kotisivuja. Jase-
net pitivat niitd tarkedmpina kuin Facebook- tai LinkedIn-sivuja. Tutkimuksen mu-
kaan uusimmille jasenille viestintda kannattaisi kuitenkin suunnata sosiaalisen median
palveluiden kautta. Kotisivut luovat luotettavuutta, joten kotisivujen viestinnélliseen
merkitykseen kannattaisi panostaa. Sivuille on jo tehty uudistuksia syksyn ja alkutal-
ven aikana. Mielesténi sivujen informaatioarvoa kannattaisi testata muutamien jésen-
ten avulla. Verkkopalveluna voisi tarjota myds jasenten tutkimuksessa ideoiman &éni-

kirjan. Aanikirja mahdollistaisi tehokkaan ajankayton ja palvelisi jasenten tarpeita.

Tutkimukset antavat hyvin ristiriitaisia tuloksia LinkedIn-sivujen hyddyllisyydesté.
Laadullisessa tutkimuksessa LinkedIn-sivut koettiin yhdeksi mahdollisuudeksi saada
ammatillinen kontakti ja henkilokohtaista hy6tyd oman alueen jasenlistan avulla.
Oman LinkedIn-ryhmén olemassaoloa kannattaisi vield markkinoida tehokkaammin.
Toinen mahdollisuus olisi, ettd jasenyhdistys kerdisi halukkaiden nimet omaan kotisi-
vuilla olevaan listaan. Tietoihin voisi linkittdd paasyn jasennumeron avulla. Kotisivut
voisivat olla sijainniltaan parempi paikka jasenlistalle, silla kolmasosa vastaajista oli
valmis kayttamé&an E-kmman kotisivuja ja ldhes puolet saattaisi kayttaa kotisivuja.

Tulosten mukaan uusimmat jasenet suhtautuvat positiivisesti SMKJ:n ja E-kmman
Facebook-sivuihin. Naiden sivujen kehityksessé kannattaa palvelutarjontaa ja viestin-
td4d suunnata uusimmille jasenille. Tamé& edellyttdisi rekisteritietojen hyddyntamisté
nykyista tehokkaammin. Sivujen kautta pitaisi tarjota informaatiota ja panostaa asiasi-
séltoon. Sivujen kautta olisi myos helppo vinkata paikallisen elinkeinoeldamén toimista
ja tarjota nopea ja helposti havaittava informaatiokanava. Tama edellyttaisi yhteis-
tydsuhteen luomista esimerkiksi paikallisen yrittajdjarjeston kanssa. Viestinnéssé kan-
nattaa myos edelleen panostaa mahdollisimman toimiviin SMKJ:n eli ammattijarjes-
ton verkkosivuihin, silld 1&hes kaikki vastaajat olivat halukkaita kdyttdmaan SMKJ:n
verkkosivuja. Paikallisen Facebook-ryhmén olemassaolosta kaikilla laadulliseen tut-
kimukseen osallistuneilla ei ollut tietoa, joten sen markkinointi saattaisi olla myos

perusteltua.
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8.5 Huomioi sitoutumisenpelko ja yksil6lliset osallistumisrajoitteet

Suurin osa aktiivijésenista ei ole osallistunut paikallisosaston toimintaan. Ajanpuute,
tapahtuman ajankohta ja sitoutumisen pelko ovat vaikuttaneet merkittavésti osallistu-
mishalukkuuteen. Ahopellon (2009) ja Paajasen (2012) tutkimukseen ja tekemaani
laadulliseen tutkimukseen viitaten tulevia tapahtumia suunnitellessa kannattaisi miet-
ti4, miten tapahtumaan osallistuja ei tuntisi itsedan ulkopuoliseksi. Tuttuus voi auttaa
osallistumaan herkemmin toimintaan. Kaverin kanssa voisi olla helpompi osallistua
kuin yksin. Halukkuutta osallistua jarjestotapahtumiin voisi parantaa tarjoamalla mah-
dollisuutta kertaluonteiseen, lyhytkestoiseen tai projektimaiseen osallistumiseen pai-
kallisjarjestotasolla.

Laadullisessa tutkimuksessa myds innovoitiin, ettd olisi hyva organisoida jarjestamani
tutkimustilanteen kaltaisia kehittdmispdivia. Tapahtumassa jasenet padsisivat vietta-
madn vapaa-aikaa seka kehittdméan itse toimintaa. Mielestani tapahtuman markki-
noinnissa pitdisi korostaa, ettd kyseessa on kertaluontoinen sitoutuminen. Kehittdmis-
paivana voitaisiin pitdd fokusryhmakeskusteluja, jotka voidaan purkaa myds hyvin

vapaamuotoisesti ja aineiston kéasittely voi pohjautua myos pelkkiin muistiinpanoihin.

Jasenet toivoivat eniten vapaa-ajantapahtumista liikunta- ja musiikkitapahtumia. Lii-
kuntaa voi harrastaa hyvin erilailla, joten tapahtumia ajatellen olisi jatkotutkimuksissa
selvitettava liikuntatapahtuman luonne. Asiaa voisi tiedustella sahkopostin kautta.
Uutena asiana esitettiin risteilyja ja muita yhteisid matkoja. Ajatusta kannatti kolman-
nes vastaajista. Ennen tapahtuman jarjestamistd kannattaisi miettid kuitenkin tapah-
tuman ajankohtaa ja yhdistda tapahtumassa aktiivista ammatillista verkostoitumista
seké vapaa-ajanviettoa. Kiire ja tapahtumasta maksettava hinta voi rajoittaa osallistu-
mishalukkuutta muiden henkilokohtaisten syiden lisaksi.

Tutkimuksen mukaan tapahtuman hinta ei voi olla liian kallis, sill& suurin osa jasenis-
t4 oli valmis maksamaan tapahtumasta 11-20 €. Aiemmat E-kmman tapahtumat ovat
olleet kaiken hintaisia tapahtumasta riippuen. Tapahtumat kannattaisi pyrkié jarjesta-
maan niin, ettd osallistujille ei synny ansionmenetystd. Pelkk& tapahtuma-ajan paran-

taminen ei kuitenkaan takaa jéseniston halukkuutta osallistua toimintaan mukaan. Per-
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heellisten osallistumista voisi helpottaa, jos E-kmma kokeilisi yhteisen lastenhoidon

jarjestamistd koulutustilaisuuden ajaksi. Hoidosta voisi perid pienen korvauksen.

Ammattijarjesté haluaa myos sitouttaa jasenid. Lehtisen (2004) taulukossa 2 mainit-
semia sitouttamisen keinoja voisi mielestani soveltaa myds ammattiyhdistystoimin-
nassa. Tunteisiin vetoavaa sitouttamista voitaisiin parantaa vahvistamalla luotettavan
toimijan imagoa entisestd&n esimerkiksi hyvin toimivan Mot-jarjestelman ja tyotto-
myyskorvauspalvelujen avulla. Myods laadukas Myynti ja Markkinointi -lehti seka
verkkosivujen visuaalisuus ja hyva kaytettavyys vahvistavat tunneperaista sitoutumis-
ta. Toimivat www-sivut viestivét luotettavuudesta. Verkkosivujen ja lehden vélityk-
sella voitaisiin edelleen tarjota tarinoita ja henkil6kuvia onnistuneista ammatillisista
menestystarinoista. Jasenistolle on tarkea informoida myds ammattijarjeston eettisesté
toiminnasta kuten jaseniston tasapuolisesta kohtelusta. Esimerkiksi asuinpaikka ei
saisi merkitsevasti vaikuttaa tarjottuihin jasenetuihin. Pitkaikaisia jasenia kannattaisi
palkita erikseen ja huolehtia erilaisten jasensuhteiden yllapidosta tarjoamalla erilaisia

raataloityja hyotykokemuksia eri asiakassegmenteille.

8.6 Varmista viestinnan toimivuus

Laadullisessa tutkimuksessa E-kmman toiminta ja viestinta koettiin aktiiviseksi. Vies-
teja kannattaa lahettdd monikanavaisesti myos tulevaisuudessa. Kaikki tutkimukseen
osallistuneet eivat olleet kuitenkaan saaneet tietoja tapahtumista. Jasenrekisteritietojen
kerddmistd ja paivittdmistd kannattaisi kehittad. Tekemieni havaintojen mukaan kaikki
jasenet eivét olleet kovin aktiivisia paivittdmaan omia jasentietoja SMKJ:lle. Verkko-
sivuilla tekemien havaintojeni perusteella henkil6kohtaisten tietojen muuttaminen
jasenrekisteriin pitdisi olla mahdollisimman helppoa ja vaivatonta ja tietojen paivitys-
paikka verkkosivuilta pitéisi I0ytyd vaivattomasti heti etusivun kautta. Mielestani
ammattiliiton toiminnan kokeminen merkityksettdmaksi ja tutkimuksessa ilmennyt

ajanpuutetta, voivat vaikuttaa tietojen paivitys halukkuuteen.

E-kmma on luopunut suorapostituksesta ja viestittdad toiminnastaan sahkoisesti. Séh-
kopostien péaivitysta varten myos E-kmman kannattaisi lahestya valill4 jasenid suora-

postituksen kautta. Omat rekisteritiedot pitdisi pystyd myds tarkistamaan, jos ei muista
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liitolle ilmoitettua sahkopostiosoitetta. Viestinndn toimimattomuuden syy voi olla

my0s jasenessa itsesséan eli hdn ei halua mitadn viesteja liitolta.

Laadullisessa tutkimuksessa ilmeni, etta suurella osalla osallistuneista ei ollut kasitys-
ta paikallisyhdistyksen eli E-kmman ja ammattijarjeston eli SMKJ:n toiminnan eroista
ja vastuualueista. Myds Ahopellon (2009) tutkimuksessa pé&adyttiin vastaavaan tutki-
mustulokseen. My0s kyselytuloksissa annettiin yksittéisid kehityskohteita, jotka koh-
distuivat toiminnan lapindkyvyyden parantamiseen. E-kmman kannattaa panostaa ny-
kyistd enemman toimivien viestintdkanavien kehittdmiseen ja Facebookin, sahkopos-
tien ja verkkosivujen kautta informoida hallituksen toiminnasta. Laadullisessa tutki-
muksessa myos yksittdinen jasen ehdotti hallituksen jasenten kuvien laittamista verk-
kosivuille. Hallituksen kokouksista tehtdvat poytékirjat voisivat olla myods jasenten
néhtavilla kotisivuilla. Tiedostoon kirjautuminen voisi tapahtua esimerkiksi jasen-
numeron avulla. Samanlaista toimintamallia ehdotettiin vapaaehtoisen jasenlistan
kohdalla.

8.7 Panosta myds jatkossa koulutuksiin ja Myynti ja Markkinointi -lehteen

Laadullisessa tutkimuksessa SMKJ:n Myynti- ja Markkinointi -lehti sai aikaan vapaa-
ta keskustelua ja lehti koettiin molemmissa ryhmisséd merkittavéksi jaseneduksi. Leh-
den avulla pystyi markkinoimaan ammattiyhdistystoimintaa, silldi muutamat jasenet
veivat lehden mukana tyopaikalleen. Myo6s koulutukset herattivat tutkimuksessa pal-
jon keskustelua ja vahvaa kiinnostusta. Koulutusten toivottiin mahdollistavan amma-
tillista verkostoitumista nykyistd enemman. Myds Ahopellon (2009) tutkimuksen mu-
kaan yhdistystoiminnan tarjoamat verkostot esimerkiksi koulutustilaisuuksissa vaati-
vat luentomaisen opetuksen lisaksi vapaamuotoista toimintaa koulutuksen oheen tai

jopa puhtaasti verkottumiseen tdhtdévia kokoontumisia.

Ammattiyhdistyksen kannattaisi organisoida osallistujin vélinen tutustuminen mahdol-
lisimman tehokkaasti ja tilaisuuden osallistujalistat voisi jakaa osanottajille my6hem-
pid yhteydenottoja varten. Tutustumiseen kannattaisi varata myos aikaa. Koulutusten
markkinoinnissa kannattaisi painottaa nykyista enemman ammatillisen verkostoitumi-
sen mahdollisuutta, koska tutkimukseni mukaan jasenet eivat valttdmatta née ammatil-

lisen verkostoitumisen ja ammattiyhdistystoiminnan vélistd mahdollisuutta.
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Kyselytutkimuksen mukaan vastaajat toivoivat eniten atk-koulutusta. Osallistujilta
kannattaisi kysyé vielé erikseen koulutuksen tasosta ja siséllostd. Kaivataanko atk:n
jatko- vai perusopetusta ja tarvitaanko jonkun tietyn perusohjelman opetusta. Myos
myyntikoulutukset saivat kannatusta runsaasti, mutta jatkossa ne kannattaisi jarjestaa

my6hemmin arki-iltoina tai esimerkiksi lauantaina paivélla.

Esiintymisvalmennuskoulutusta ei lahiaikoina ole paikkakunnalla jérjestetty. Siihen
l6ytyy kaésitykseni mukaan erittdin hyvia kouluttajia valtakunnallisella tasolla. Koska
suuri syy passiiviseen osallistumiseen oli ajanpuute, voisivat koulutukset mielestani
kohdistua esimerkiksi muutosvalmiuteen, stressinhallintaan tai ajanhallintaan. Téllais-
ta koulutustoivetta voisi tiedustella vield erikseen sahkopostin ja Facebook-sivujen

valityksella.

8.8 Terasta toiminnan vaikuttavuuden merkitysta

Tutkimukseni mukaan ammattiyhdistystoiminta on vaikutusmahdollisuuksien paran-
tamiseen luotu verkosto. Laadullisessa tutkimuksessa huomasin, ettd yhteiseen asiaan
sitoutuneet ihmiset voivat markkinoida toisille osallistujille vahvasti ja vakuuttavasti
hyotyjd, jotka kokevat itselle ja koko ryhmalle tarkeiksi. Laadullisessa tutkimuksessa
herdsi keskustelua ammattiyhdistysliikkeen todellisista vaikutusmahdollisuuksista
poliittisena vaikuttajana. Kummankin ryhman mielestd julkisuuskuva oli heikko.
Ammattiyhdistystoiminnan vaikuttavuus voi kohdistua kuitenkin vahvasti myds yksi-
166n. Ammattiyhdistys voi erilaisin markkinointikeinoin terastdd ja korostaa entises-

taan toiminnan vaikutusmahdollisuuksia varsinkin tydsuhdeasioissa.

Toiminnan vaikuttavuuden parantamisessa kannattaisi miettid, voisiko viestintd4 koh-
dentaa erikseen eri asiakassegmenteille ja eri elinkaaren vaiheisiin. Eri elinkaaren vai-
heeseen olisi my0s asiakastyytyvaisyyden varmistamiseksi hyvé kiinnittdd enemman
huomiota. Ta&ma edellyttéisi tehokkaampaa tiedon analysointia. Myds markkinointi-
toimenpiteitd voisi eriyttad erilaiseksi eri asiakassegmenteille. Asiakaspalautetta pys-
tyttaisiin keradmaan myds systemaattisesti jasentapahtumien jélkeen, niin kuin viime
kesand Imatralla pidettyjen valtakunnallisten Kesapéivien kohdalla toimittiin. Markki-

noinnin kannalta hyvaa palautetta voisi hyodyntdad myos sosiaalisen median kanavissa.
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Lehtisen (2004) 9 E-mallista taulukossa 2 l6ytyy kohtia, joilla voisi vahvistaa E-
kmman asiakassuhteita ja parantaa toiminnan vaikuttavuutta. Esimerkiksi tunteisiin eli
emootioon ja arvoihin pystyisi vetoamaan tehokkaalla markkinointiviestinnalla ja
vahvistamalla brandimielikuvaa. T&ma on tarkea sidos asiakkaisiin, koska jasen tuntisi
olevansa térkedssd asemassa kuuluessaan ammattiliittoon. Arvokkaan né&kdinen
Myynti ja Markkinointi -lehti vahvistaisi omalta osaltaan brandimielikuvaa. Mielesté-
ni vuonna 2013 pidetyt Timo Ropen koulutustilaisuudet vahvistivat my6s brandimie-

likuvaa ja ne herattivét yleistd kunnioitusta ja arvostusta keskustelutilaisuudessa.

Asiakassuhteen yll&pidossa ei tule taysin unohtaa eldkeldisjasenid, vaikka heidan toi-
minnasta vastaa oma Seniorikilta. Eldkeldiset ovat uskollisia jasenid, vaikka vain pieni
osa osallistuu toimintaan mukaan. He olleet perustamassa E-kmman toimintaa ja ovat
edelleen sitoutuneita jarjestoon. Heidan elamanviisaudesta ja ajatuksista voisi oppia
paljon. Heidén toimintaa voisi myos esitella E-kmman verkkosivuilla, sill& tutkimuk-
sen mukaan 72 % kaytti tai oli halukas ehka kayttaméan E-kmman verkkosivuja. Suu-
ri osa E-kmman jasenista on pian siirtyméssa elakkeelle. Kannattaisi miettid, miten

muutokseen voisi varautua.

8.9 Tutkimuksen luotettavuuden arviointi

Seuraavissa alaluvuissa kasittelen erikseen kvantitatiivisen tutkimuksen, kvalitatiivi-
sen tutkimuksen sekd kokonaistutkimuksen luotettavuutta. Tuomen ja Sarajarven
(2013) mukaan laadullisen tutkimuksen luotettavuuteen vaikuttaa aina tutkija, joka on
tutkimusasetelman luoja ja tulkitsija. Laadullisen ja maaréllisen tutkimuksen luotetta-
vuuden teoriaa olen kasitellyt alaluvussa 2.2. Seuraavassa alaluvussa teen tulkintoja

teorian perusteella.

8.9.1 Kvantitatiivinen kyselytutkimus

Tein kyselytutkimuksen mahdollisimman objektiivisesti. Kyselytutkimuksen otosjou-
kon valitsin mahdollisimman edustavaksi kayttamalla kokonaisotantaa. (vrt. Saara-
nen-Kauppinen & Puusnhiekka 2006.) Tutkimuksen luotettavuuteen vaikutti markKki-
nointieston asettaneiden jasenten puuttuminen kokonaisotoksesta. Heitd oli noin 5 %

koko E-kmman jasenmdarastd. Markkinointiesto itsessdén ei suoraan tarkoita, ettd
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jasen ei halua osallistua toimintaan mukaan. Ongelma on, ettd vain SMKJ eli ammatti-

jarjesto saa lahettad markkinointieston asettaneille jasenille viesteja.

Vastauksia sain yli 100 kappaletta ja vastausprosentti suhteutettuna koko E-kmman
jasenméaéraan oli 32 %. Tama antoi suhteellisen luotettavan kuvan jasenten mielipi-
teista. Tutkimuksen luotettavuutta paransin lahettdmélla kyselyn Webrobol-ohjelman
lisaksi my0s suorapostituksella jasenille, jotka eivat olleet antaneet sdhkopostiositteita

liiton kaytettavéksi. Nain myods mahdollisimman monella oli mahdollisuus osallistua

kyselyyn.

Ennen aineiston varsinaista analyysia tarkistin siséltyyko aineistoon selvid virheitd tai
puutteita tietoon liittyen. Taman jalkeen tallensin aineiston sopivaan tiedostomuotoon
varsinaista analyysié varten. Tein myds varmuuskopiot tuloksista ja sailytin alkuperai-
vastauksista oman tietokannan SPSS-ohjelmaan, jotta en vahingossa tekisi ohjelmalla
vadria taulukointeja. Kaytin ohjelmaa huolellisesti ja liitin opinndytetyon loppuun
frekvenssitaulukot tietojen tarkistusta varten. Tein myods Khiin nelion testeja luotetta-

vuuden tarkistamista varten. (Liite 3.)

SMKJUJ teki puolestani sahkoisen kyselyn Webrobol-ohjelmalla. Minun olisi kannatta-
nut perehtyd myos itse ohjelman toimintaan. Webrobol-ohjelmassa olisi voinut maari-
telld vastaamisen pakolliseksi niihin kysymyeksiin, joissa oli vaihtoehto ’en osaa sa-
noa”. Olin numeroinut postin kautta ldhettdmaani kyselylomakkeeseen vastaukset
vaarin pdin. Minun olisi pitanyt selvittad, ettd Webropol-ohjelma numeroi vastaukset
painvastoin. Kirjoitin jokaisen lomakkeen kohdalle yl6s pdinvastaiset numerot ja syo-

tin tiedot hitaasti ja huolellisesti.

Tekemani kvantitatiivisen kyselytutkimuksen reliabiliteettia on vaikea arvioida, sill4
vastaajien mielipiteet ja kokemukset voivat luonnollisesti muuttua lyhyessékin ajassa.
Tutkimuksen peittdvyys oli hyva. Ainoastaan opiskelijajasenten vastauksia sain pro-
sentuaalisesti hyvin vé&hdn suhteutettuna koko opiskelijoiden jasenmadradn, joten
opiskelijajasenten mielipiteistd ei voi tehdad tarkempia péaatelmia. Yrittajajasenet ja
tydsuhteiset vastasivat aktiivisesti kyselyyn ja vastaukset edustavat oikeassa suhteessa

heidan ndkemyksiéd koko perusjoukossa. Eldkel&iset vastasivat hyvin kyselyyn, mutta
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heidéan vastauksia en kasitellyt kaikissa tuloksissa, silla elédkeléisjasenilla on oma eril-
linen Seniorikillan toiminta eik& Seniorikilta kuulu strategisiin paapainoalueisiin E-
kmman toiminnan kehittdmisessd. Toimitan kuitenkin jasenten antamat 25 vastausta

Seniorikillan hyddynnettaviksi.

Tutkimuksen validiuutta paransi samojen asioiden mittaaminen usean kysymyksen
avulla. Kysymyksen 14 validiteetti oli huono, koska kysymyksessa en ollut huomioi-
nut otosyksikoiden erilaisia taustamuuttujia. Kysymyksesséa késiteltiin SMKJ: tarjo-
amia jasenpalveluja. Vastaajien on vaikea tydsuhteessa ollessaan arvioida tarvitsevat-
ko he rekrytointipalvelua, palkkaneuvontaa tai tyottomyyskassapalveluja. Lisaksi ela-
kelaisjésenilld ei ole ajankohtaista kayttad tydeldmassa mukana oleville tarkoitettuja
palveluja. Tuloksista ei voi tehda luotettavia arvioita. Tuloksia tiedostoon syottaesséni
huomasin myds, ettd kysymyksessd 12 olisi pitdnyt olla my6s vaihtoehto “en osaa

sanoa’.

Vastaajat jattivat vastaamatta useisiin kysymyksiin, vaikka yhtend vaihtoehtona oli
mahdollisuus valita ”en osaa sanoa”. Muutin vaihtoehdon kohdaksi ”’en osaa sanoa/ en
ota kantaa”. N&in pystyin tekemdin myds monimuuttuja-analyysejd. Vastaamatto-
muuden tulkitsin myds valinnaksi, josta tein paatelmid suhtautumisesta kysymykseen.
Vaihtoehtona olisi ollut myds poistaa koko vastaajan tietueet, mutta vastauskato olisi

ollut liian suuri.

8.9.2 Kvalitatiivinen tutkimus ja tutkimuksen kokonaisluotettavuus

Laadullisen tutkimusaineiston keradmisen ja analysoinnin kuvaaminen tutkimusrapor-
tissa paransi tutkimuksen lapindkyvyyttd ja avoimuutta. Fokusryhmakeskustelujen
tutkimusaineiston luotettavuutta paransi, ettd Kirjoitin muistion havainnoista heti kes-
kustelujen jélkeen. Ulkoa kuuluvat moottoriajoneuvojen danet hairitsivét paikoitellen
aineiston litteroinnin tarkkuutta. Myos vilkas yhteinen puheensorina vaikeutti muuta-
min kohdin aineiston litterointia. Olisin voinut valita tutkimusjoukon myoés usealla

muulla tavoin, mika olisi voinut vaikuttaa tuloksiin.

Tutkimuksen aineistonkeruumenetelméan olisin voinut valita toisella tavoin. Fokus-

ryhméhaastatteluilla olisin voinut saada syvallisempaa tutkimusaineistoa ja olisin voi-
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nut keratéd laadullisen tutkimuksen aineistoa vain verkostoitumisesta. Fokusryhmékes-
kustelujen avulla halusin kuvata kokonaisuutta erityispiirteiden avulla. Tama voi kui-
tenkin heikent&& tyon kokonaisluotettavuutta, jos lukija ei ymmarré, etté erityispiirtei-
den avulla etsitadn tyosséani jatkotutkimuskohteita. Yksittdisten jasenten vastauksista
ei voi tehda yleistettavia johtopaatoksia esimerkiksi kaikkien yrittajajasenten mielipi-
teistd. Fokusryhmékeskusteluissa kaytetty arkikieli paljasti osallistujien todellisen
kasityksen tutkittavasta asiasta eli tutkimuksessani esimerkiksi passiivisen osallistu-

misen syista.

Ajatukseni muuttuivat tutkimuksen kuluessa ja tarkensin tutkimusongelmaa fokus-
ryhmakeskustelujen jalkeen. Analyysivaiheessa huomasin, ettd haastattelumenetelman
kayttdminen olisi helpottanut tulosten analysointia ja luokittelemista. Fokusryhmékes-
kustelujen analysointi oli alkuvaiheessa tarkoitus tehda keskusteluteemojen perusteel-
la. Olin valinnut teemat kuitenkin liian laajoilla ké&sitteill&, mik& vaikutti saatujen tu-
losten pinnallisuuteen. Keskustelujen siséltd ei muodostunut alkusuunnitelman mu-
kaiseksi. Keskustelujen sisaltd kasitteli kuitenkin suurelta osin ammattiyhdistystoi-
minnan hyotyja ja passiivisen osallistumisen syitd. Fokusryhmakeskusteluja olisi voi-
nut tulkita myds muilla tavoin kuin teorialdhtoisen siséllonanalyysin avulla, jolloin
tulokset olisivat painottuneet eri tavalla. Fokusryhmakeskustelujen analyysiin valittu
teoreettinen malli méaaraytyi tutkimusongelman perusteella ja sen kayttd oli mielestani

perusteltua.

Tutkimuksen analysoinnissa vuorovaikutustilanteiden huomioiminen oli haastavaa ja
yritin tehdd sen mahdollisimman huolellisesti tarkistamalla viela uudelleen aineistoa
ja tekemiani kommentteja, joissa olin huomioinut runsaasti keskustelua herétténeet
aihealueet. Pyrin suodattamaan aineistoa viitekehyksen lapi mahdollisimman objektii-
visesti. Suhtaudun itse passiivisesti ja neutraalisti oman ammattiyhdistykseni olemas-
saoloon, jossa olen jasenend. Tama antoi ymmarrysté kasiteltdvan asian suhteen, mut-

ta yritin valtt44 suodattamasta tietoa omien asenteideni kautta.

Tutkimuksen tarkka raportointi ja analysoinnin systemaattinen kasittely paransi luotet-
tavuutta, koska se mahdollisti aineiston tarkistettavuuden. Systemaattista kasittelya
heikensi aineiston pienuus. Fokusryhmékeskustelujen tulokset jaivat kuvailun tasolle,

koska aineisto ei saavuttanut keskustelumenetelméalla kylla&dntymisen tasoa. Minulla
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oli myos aluksi vaikeuksia rakentaa tulkintoja aineistosta. En osannut aloittaa analyy-
sin tekemisté kuin vasta pitkéllisen pohdinnan ja miettimisen tuloksena. Tutkimuksen
luotettavuutta olisi parantanut, jos olisin perehtya etukdteen paremmin analyysimene-
telman kayttéon tai minulla olisi ollut aiempaa kokemusta keskusteluanalyysin pur-
kamisesta. Hallitsen excel- ja word-ohjelmien k&ytén hyvin, joten ne toimivat mieles-

tani hyvind apuvalineing analyysin teossa.

Laadullisessa tutkimuksessa ryhman vuorovaikutus ja keskindinen luottamus olivat
tarkeitd luotettavuuden kriteereja. Ryhma keskusteli vapaamuotoisesti ryhman térke-
aksi kokemista asioita. Ryhmékeskustelu synnytti myés muutamia luovia asiakaslah-
toisid ideoita, joita muuten olisi ollut vaikea saada esille. Pyrin vaikuttamaan omalla
kayttaytymiselld keskustelutilaisuuksissa tunnelman vapautumiseen ja suotuisaan po-
sitiiviseen ilmapiiriin syntymiseen. Tutkimustilanteen luotettavuutta paransi tutkimus-
tilanteen tuttuus, sill& olen suorittanut muutamia vuosia sitten ammatillisen opettajan
pedagogisen patevyyden sek& nayttotutkintomestarin patevyyden. Havainnointi, seu-
ranta, kuuntelu, keskustelujen ohjaaminen ja kysymysten esittdminen ovat osa joka-

paivaista tyotani.

Tutkimustulokset eivat ole valttdmatta siirrettdvissa toiseen kontekstiin, koska ne ku-
vastavat rajallisen tutkimusjoukon mielipiteitd. Pyrin kasittelemaan ja analysoimaan
tuloksia mahdollisimman uskottavasti eli neutraalisti, eettisesti ja puolueettomasti.
Muutin my6hemmaéssé vaiheessa esimerkiksi E-kmman eli toimeksiantajan esittelya,
koska huomasin kirjoittaneeni sisallon liian puolueellisesti. Tutkimustulosten pysy-
vyyttd heikensi ajan kuluminen, siksi pyrin saamaan tutkimukseni valmiiksi alkuperai-
sen suunnitelman mukaisesti. Informoin tuloksista toimeksiantajalle jo tutkimuksen

kuluessa. Objektiivisuutta paransi, ettd en ole SMKJ:n jasen.

Tutkimuksen luotettavuutta paransi opinndytety6raportin johdonmukainen etenemi-
nen. Toimin koko prosessin ajan yhteistydssé toimeksiantajan kanssa ja han tarkisti
opinnéyteydraportin tietojen oikeellisuuden. Tutkimuksen kohde ja tarkoitus oli tark-
kaan madritelty ja sisdistetty, vaikka ajoittain tieteellisten ké&sitteiden kayttdminen tun-
tui minusta hankalalta. Alkuperéisen tutkimussuunnitelmani olisin voinut tehdd myods
tarkemmin, mutta ajatukseni selkiytyivat tutkimuksen edetessa ja oppiessani uusia

asioita tutkittavasta ilmiosta.
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Tutkimuksen kokonaisluotettavuus on hyva, koska tutkimuksen tavoitteet saavutettiin
ja tutkimustulokset antoivat vastauksen tutkimusongelmaan. Tutkimuksessa kaytetty
triangulaatio paransi tutkimuksen validiteettid ja otos edusti hyvin perusjoukkoa. Mit-
taamisessa esiintyi kuitenkin muutamia satunnaisvirheitd. Valitun viitekehyksen, laa-
dullisen ja kyselytutkimuksen tulokset tdydensivat ja tukivat toisiaan. Jos olisin tehnyt
vain madréllista tutkimusta, olisin tutkinut viitekehyksessd enemman ammattiyhdis-
tystoimintaa. Paatutkimuksen muodosti laaja kyselytutkimus, joten mielestani laadul-

lisen tutkimuksen rajallinen otos oli riittava.

Tutkimuksen kohteena olevan ilmion rajauksessa olisin voinut olla tarkempi. Teoreet-
tinen viitekehys oli aika laaja-alainen ja soveltuvan tiedon etsiminen oli hankalaa.
Yhdistystoimintaan liittyvaa kirjallisuutta on saatavilla vain rajallisesti, mika vaikeutti
tutkimuksen tekemista. Kasittelin tyossani myos jaseneksi liittymisen syitd ja tdmén
olisin voinut jattdad kokonaan tutkimuksen ulkopuolelle. Staken (1995) ajatusten mu-
kaisesti itsessaan arvokkaan tapaustutkimuksen avulla halusin ymmartad ilmioté yksi-
tyiskohtaisesti, selittdd ilmioon liittyvia syitd ja kehittdd toimintaa. Triangulaatiota

hyvaksi kayttaen mielestani onnistuin siind.

Tutkimustulokset paljastivat mielestéani hyvin, mihin suuntaan toiminnan painospis-
teen pitdisi siirtya jasenpalvelujen kehittdmisessa ja asiakassuhteiden vahvistamisessa.
Tutkimuksen luotettavuutta paransi, ettd tutkimuksella ei tavoiteltu yksityiskohtaisia
keinoja palveluvalikoiman parantamisessa. Tutkimus oli erittain laaja, joten kehitys-
toimenpiteiden toteuttaminen vaatii vield paikallisyhdistystasolla tehtavaa suunnittelu

ja tutkimustyota.

9 PAATANTO

Tutkimuksen tekeminen on pitkdaikainen prosessi, jonka eteneminen voi valilla hi-
dastua. Tekeminen vaatii pitkdjanteisyyttd ja kaikki kerdéntyva tieto on pidettava
tallessa. Tutkimusaineiston kerddmisen ajankohta kannattaa miettia tarkoin. Toteutin
maéaaérallisen ja laadullisen tutkimuksen liian pienell& aikaviiveelld, joten jouduin laa-
dullisen aineiston osalta k&yttdm&an normaalia enemman aikaa palaamalla myo-

hemmin uudelleen aineistoon. Usean tutkimusmenetelman eli triangulaation avulla
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sain kuitenkin syvéllistd ja monipuolista tietoa tulokseksi. Tutkimuksen tekeminen

oli haastavaa, mutta mielenkiintoista.

Tutkimustulosten avulla sain tietoa asiakkaiden toiveista ja tarpeista jasenpalvelutar-
jontaa kohtaan. Tutkimuksen tulokset eivat ole suoraan siirrettavissa SMKJ:n mui-
hin jasenyhdistyksiin, silla ihmisten asenteisiin ja toiveisiin voivat vaikuttaa hyvin
monet seikat. Eri paikallisyhdistyksilla on myo6s erilainen rahamadra kaytettavissa,
koska jasenten lukumaéara vaihtelee. Hallituksen toiminnan tehokkuus riippuu aina
myos paikallisyhdistyksen hallituksen jasenten henkil6kohtaisista toimista ja heidén
vapaaehtoistyonéd antamasta panostuksesta. Eri paikallisyhdistysten l&ht6tilanne voi
olla hyvin erilainen.

Kokonaistutkimuksella saatuja tuloksia voivat muut paikallisyhdistykset hyddyntaa
sijoittamalla tutkimustulokset omaan lahtotilanteeseen. Jokainen voi varmasti tarkas-
taa, mikd on oman toiminnan viestinnan taso ja millaisia paikallisia etuja jasenille
tarjotaan. Jasenten toiveet ja tarpeet voivat olla kuitenkin hyvin erilaisia. Osa tutki-
mustuloksista kohdistuu myés SMKJ:n toiminnan kehittdmiseen ja toivon, ettd am-
mattijarjestd pystyy hyddyntdmé&an omassa toiminnassaan tekemani kokonaistutki-
muksen ideoita ja kehitysajatuksia.

Johtopé&éatoksissa olen esitellyt useita kehitysajatuksia, jotka vaativat vield lisatutki-
muksia. Apuna voi kayttadé sahkoposti- ja Facebook-kyselyita tai jarjestdd esimerkik-
si fokusryhmakeskustelun. Keskustelun avulla voi selvittaa vield tarkempia kaytta-
jien tarpeita ja ideoita palvelujen kehitysta varten. Yritykset hyodyntavat fokusryh-
mékeskusteluja toiminnan kehittdmisessd, kenties myds muut yhteisot voisivat tule-

vaisuudessa toimia samalla tavoin.

Jasenpalvelutapahtumaan osallistumiseen vaikuttaa useat henkildkohtaiset syyt ja es-
teet. E-kmma on huomioinut tutkimustuloksia jo opinndytetyoprosessin aikana. E-
kmma yritti jarjestdd myyntikoulutuksen arki-iltana, mutta koulutus peruttiin véhaisen
osallistujajoukon vuoksi. Syitd ovat voineet olla koulutuksen aihe, ajankohta, lasten-
hoito-ongelmat, Kiireet tyssa tai perhe-elaméssd, tyonantajan jarjestdma samankaltai-
nen koulutus, tydaikojen jarjestamisen hankaluudet, iltaty6téd tekevilla palkaton pois-
saolo, poissaolo paikkakunnalta, kutsun huomaaminen valtavasta informaatiomaérasta

jne. Passiivisen osallistumishalukkuuden syyt ovat voineet aiheutua myds koulutusjar-
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jestelyistd esim. puutteellisesta tai virheellisesta kutsusta, ilmoittautumisajan pituudes-
ta, viestin perillemenosta, koulutuksen sisallon vastaavuudesta tarpeeseen jne. Syitd

on voinut olla lukemattomia ja niit4 voi olla hankala myds ennakoida.

Vastoinkdymisista huolimatta E-kmman kannattaisi hyodyntdd tekemaani kehitys-
suunnitelmaa strategisen toimintasuunnitelman pohjana ja jatkaa uudenlaisten toimin-
tamallien etsimistd. Sinnikkyys ja kehityshalukkuus palkitaan varmasti pidemmall&
aikavélilla. Uskon vahvasti niin. Tdman opinndytetyon avulla etsin apuvalineita jasen-
palvelujen kehittdmistd ja asiakassuhteiden vahvistamista varten ja mielestani onnis-

tuin siind hyvin.
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LIITE 1 (1/5).
Kyselylomake
Arvoisa vastaanottaja

Nyt teilla on mahdollisuus vaikuttaa

Hienoa, etté olette valinnut jasenyhdistykseksi SMKJ:n eli Etela-Karjalan myynnin ja markki-
noinnin ammattilaiset ry:n. Haluamme palvella jasenistotdmme parhaan kykymme ja taitomme

mukaan. Haluamme myds tarjota enemmaén hyotyé jasenmaksun vastineeksi.

Mina olen Miia Rauhamaki ja opiskelen Mikkelin ammattikorkeakoulussa tradenomin ylempaa
ammattikorkeakoulututkintoa. Teen opinndytetyonani asiakastyytyvéisyystutkimuksen Etela-

Karjalan myynnin ja markkinoinnin ammattilaiset ry:lle.

Tutkimuksen tavoitteena on kehittdd ja parantaa jasenyhdistyksen toimintaa. Yksittaisen vastaajan
tietoja ei tuloksista voi tunnistaa. Eteld-Karjalan myynnin ja markkinoinnin ammattilaiset ry:n koti-

sivut 10ytyvat osoitteesta http://etela-karjala.smkj.fi

Kyselyyn vastanneiden kesken arvotaan 2 kpl 50 euron lahjakorttia Urheilu Koskimieheen.
Arvonta suoritetaan kesakuun aikana ja voittajille ilmoitetaan henkildkohtaisesti. Tayttamalla kyse-
lylomakkeen lopussa olevat henkilGtiedot osallistutte palkintojen arvontaan. HenkilGtietojanne ei
kéytetd muihin tarkoituksiin.

Vastaattehan kyselyyn mahdollisimman pian, perjantaihin 24.5.2013 mennessa.

Ohessa yhteystietoni, jos haluatte tarkempia tietoja tutkimuksesta. Tutkimusta ohjaa yliopettaja
KTM Heli Aaltonen p. 050-5913215.

Kiitos vastauksistanne.

Miia Rauhamaki
m.rauhamaki@luukku.com
p. 040-5151453

SMKUJ:n puolesta: Jouni Roksa.


http://etela-karjala.smkj.fi/

LIITE 1 (2/5).
Kyselylomake

ASIAKASTYYTYVAISYYSKYSELY

Pyrimme kehittdméan jasenpalveluja yhda paremmiksi ja jasenille hyddyllisemmaksi ta-
man kyselyn avulla. Pyyddmme teitd vastaamaan kysymyksiin ympardimalla teille sopi-
vimman vaihtoehdon tai vaihtoehdot tai kirjoittamaan vastauksenne tyhjalle riville.

Kyselyyn vastaaminen edellyttda verkkosivuilla kdymista tai sivujen tai yhdistyksen toi-
minnan aiempaa tuntemista. Etela-Karjalan myynnin ja markkinoinnin ammattilaiset ry:n
kotisivut 16ytyvét osoitteesta http://etela-karjala.smkj.fi. SMKJ:n jaseneduista 16ytyy tie-
toa myo6s paaliiton sivuilta http://www.smkj.fi. Kyselyyn vastaaminen on nopeampaa, jos
pidatte samalla auki verkkosivuston.

1. Sukupuoli
a) mies
b) nainen

2. Asuinpaikkakunta

a) Lappeenranta (+Joutseno)
b) Luuméki

C) Savitaipale

d) Imatra

e) Ruokolahti

f) Rautjérvi (+Simpele)

Q) Parikkala

h) Muu, mika

3. Tydtilanteeni:

a) Tyoskentelen kokoaikaisessa tydsuhteessa

b) Tyoskentelen osa-aikaisessa tyosuhteessa

c) Toimin yrittajana

d) Olen paatoiminen opiskelija

e) Opiskelen seka tydskentelen tyosuhteessa tai yrittajana

f) Olen elékkeelld

g) Olen ty6elamén ulkopuolella (ty6ton, ditiys/isyyslomalla, vastaava)

4. Kuinka monta henkeéa talouteenne kuuluu?

a) Asun yksin

b) Asun puolisoni kanssa (ei lapsia kotona)

c) Taloudessani on 2 - 3 henkea (lapsia kotona)
d) Taloudessani on 4 - 5 henkea (lapsia kotona)
e) Taloudessani on yli 5 henkea


http://etela-karjala.smkj.fi/
http://etela-karjala.smkj.fi/
http://etela-karjala.smkj.fi/
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5.

LITE 1 (3/5).

Kyselylomake
Kuinka kauan olette ollut SMKJ:n jasen?
a) alle vuoden
b) 1 -9 vuotta
c) 10 — 19 vuotta
d) 20 — 29 vuotta
e) yli 30 vuotta
Millaisia vapaa-ajan tapahtumia toivoisitte Eteld-Karjalan myynnin ja markki-

noinnin ammattilaiset ry:n eli paikallisyhdistyksen jarjestavan?

liikuntatapahtumia
teatteritapahtumia
elokuvatapahtumia
musiikkitapahtumia

risteilyja tai muita yhteisia matkoja
koko perheen ulkoilutapahtumia
muuta, mité

Millaisia etuja ja hyotyja haluaisitte jasenyhdistykseltd? Valitkaa 2 tarkeinta.

a) matka-alennuksia

b) tuettuja liikkunta- ja kulttuuriseteleité

c) alennuksia paikallisiin liikkeisiin

d) alennuksia erilaisiin vapaa-ajantapahtumiin
e) alennuksia ravintolapalveluista

f) muuta,mita

Millaista koulutusta toivoisitte paikallisyhdistyksen jarjestavan?

esiintymisvalmennus
markkinointikoulutus

atk-koulutus

hankintalainséadannon koulutus
myyntikoulutus

sosiaalisen median koulutus, Facebook
sosiaalisen median koulutus, LinkedIN
sosiaalisen median koulutus, Twitter
muuta, mita

Paljonko olisitte enintdan valmis maksamaan vapaa-ajantapahtumaan osallistu-
misesta / aikuinen henkil6?

a) 0€

b) 1 €-10 € /henkil6

C) 11 €- 20 € /henkilo
d) 21 € - 30 €/ henkilo

e) yli 30 € /henkild



LITE 1 (4/5).
Kyselylomake

10. Mika olisi paras tapahtuma-aika, jotta pystyisitte osallistumaan toimintaan?

a) minulle sopii mik& vain aika

b) maanantai - torstai-iltaisin

C) perjantai-iltaisin

d) lauantaina tai sunnuntaina paivalla
e) lauantai- tai sunnuntai-iltaisin

) muu, mik&?

9) en 0saa sanoa

11. Paikallisyhdistyksen lisdksi myds paaliitto eli SMKJ tarjoaa jasenille lukuisia
etuja. Kaytatteko tai aiotteko jatkossa kayttad SMKJ:n tarjoamia palveluja:

Edut ja palvelut voit tarkistaa osoitteesta http://www.smkj.fi.

Kylla  Ei Ehk& En osaa sanoa
Koulutukset 3 2 1 0
Erilaiset lakipalvelut 3 2 1 0
Tyottémyyskassapalvelut 3 2 1 0
Erilaiset liiton neuvottelemat jasenalennukset 3 2 1 0
Lomamokit 3 2 1 0
Rekrytointipalvelut 3 2 1 0
Palkkaneuvonta 3 2 1 0

12. Milla tavoin haluaisitte saada tietoa jasenyhdistyksen tapahtumista ja toiminnas-
ta?

Kylla  Ei Ehk& En osaa sanoa

Sahkopostilla 3 2 1 0
Tekstiviestilla 3 2 1 0
Etelad-Karjalan myynnin ja markkinoinnin

ammattilaiset ry:n kotisivuilla

http://etela-karjala.smkj.fi 3 2 1 0
Etelad-Karjalan myynnin ja markkinoinnin

ammattilaiset ry:n Facebook-sivuilta 3 2 1 0
Myynti&Markkinointi-lehdessa 3 2 1 0

Muulla tavoin, miten



http://www.smkj.fi/
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LIITE 1 (5/5).
Kyselylomake

13. Minka kouluarvosanan antaisitte Eteld Karjalan myynnin ja markkinoinnin
ammattilaiset ry:n toiminnalle asteikolla 4 - 10?

14. Ruusuja, risuja ja kehitysehdotuksia

Kiitos vastauksesta!

Palauttakaa kyselylomake oheisella palautuskuorella viimeistdan pe 24.5.2013 mennessa.
Postimaksu on maksettu.

Jos haluatte osallistua palkintojen arvontaan, tayttakaa seuraavat tiedot:

Nimi:

Osoite:

Puhe-
lin:

Sahkdpostiosoite jasenyhdistyksen tiedotuksia varten:




LITE 2 (1/2).
Saateteksti Webropol kyselyyn

Arvoisa vastaanottaja
Nyt teill4d on mahdollisuus vaikuttaa

Pyrimme kehittdmaén Eteld-Karjalan myynnin ja markkinoinnin ammattilaiset ry:n jasenpalveluja
yhé paremmiksi ja jasenille hyodyllisemmaksi tdiman kyselyn avulla. Haluamme myds tarjota
enemman hyotya jasenmaksun vastineeksi. Yksittaisen vastaajan tietoja ei tuloksista voi tunnistaa.

Kyselyyn vastanneiden kesken arvotaan 2 kpl 50 euron lahjakorttia Urheilu Koskimieheen. Vastaat-
tehan kyselyyn mahdollisimman pian, kuitenkin viimeistadan maanantaihin 20.5.2013 mennessé.

Lisatietoja kyselysta antaa Mikkelin ammattikorkeakoulun opiskelija ja kyselyn toteuttaja Miia
Rauhamaki. Tutkimusta ohjaa yliopettaja KTM Heli Aaltonen p.050-5913215.

Miia Rauhamaki

m.rauhamaki@luukku.com

p. 040-5151453

(Etela-Karjalan myynnin ja markkinoinnin ammattilaisten puolesta Jouni Roksd, SMKJ)

Vastaamaan kyselyyn >>https://www.webropolsurveys.com/R/54AEF6709EA23C54.par



https://www.webropolsurveys.com/R/54AEF6709EA23C54.par

Vastaajan sukupuoli (aktiivijasenet)

Lukumaara | Prosenttia
Mies 95 79.8
Nainen 24 20.2
Yhteensd | 119 100.0

Vastaajan sukupuoli (aktiivijasenet ja elakel&iset)

Lukumaara | Prosenttia
Mies 118 81.9
Nainen 26 18.1
Yhteensa | 144 100.0

LIITE 3 (1/18).
Spss-taulukot

Jasenlajit ja -maarat (aktiivijasenet ja elakelaiset)

Lukumaard | Prosenttia
Ty6skentelen kokoaikaisessa tydsuhteessa 94 65.3
Toimin yrittajana 10 6.9
Olen paatoiminen opiskelija 3 2.1
Opiskelen seké tyoskentelen tydsuhteessa tai yrittdjana 2 1.4
Olen eldkkeelld 25 17.4
Olen tydeldaman ulkopuolella (ty6ton, aiti- 10 6.9
ys/isyyslomalla,vastaava)
Yhteensa 144 100.0

Vastaajan asuinpaikka (aktiivijasenet ja elakelaiset)

Lukum@ard | Prosenttia
Lappeenranta(+Joutseno) | 97 67.4
Luuméki 5 3.5
Savitaipale 3 2.1
Imatra 21 14.6
Ruokolahti 1 T
Rautjarvi(+Simpele) 1 T
Taipalsaari 11 7.6
Muu asuinpaikka 5 3.5
Yhteensa 144 100.0

Luku | Prosenttia

maara
Asun yksin 18 15.1
Asun puolisoni kanssa (ei lapsia kotona) 46 38.7
Taloudessani on 2 - 3 henked (lapsia kotona) 21 17.6
Taloudessani on 4 - 5 henked (lapsia kotona) 30 25.2
Taloudessani on yli 5 henkeé 4 3.4
Yhteensa 119 100.0




Jasenyyden kesto (aktiivijasenet ja elakelaiset)

Lukumaara | Prosenttia
alle vuoden 4 2.8
1 - 9 vuotta 42 29.2
10 - 19 vuotta | 39 27.1
20 - 29 vuotta | 45 31.3
yli 30 vuotta | 14 9.7
Y hteensa 144 100.0

Sukupuolen vaikutus jasenyyden kestoon (aktiivijasenet ja elakelaiset)

LIITE 3 (2/18).
Spss-taulukot

Khiin nelion testi

Testisuureen arvo Vapausaste (df) p-arvo
Testisuureen arvo 10.5882 4 .032
Uskottavuussuhde 12.290 4 .015
Lineaarinen riippu- | 6.382 1 012
VUuus
Lukumaara 144

a 3 solun (30.0%) odotettu m&é&rd on < 5. Pienin odotettu méard on 0,72,

Verkkosivujen kayttaminen (aktiivijasenet ja elakeldiset)

Kylla Ei

Ehka

Ei osaa sanoa /
ei ota kantaa

Y hteensa

Prosenttia | Prosenttia

Prosenttia

Prosenttia

Prosenttia

Vastaaja kayttéa tai
aikoo kayttaa
SMKUJ:n verkkosivu-
ja

65.3% 6.9%

23.6%

4.2%

100.0%

Vastaaja kayttéa tai
aikoo kayttaa E-
kmman kotisivuja

33.3% 16.0%

47.9%

2.8%

100.0%

Vastaaja kayttaa tai
aikoo kayttaa E-
kmman facebook
sivuja

9.7% 53.5%

22.2%

14.6%

100.0%

Vastaaja kayttaa tai
aikoo kayttaa
SMKJ:n facebook
sivuja

8.3% 57.6%

21.5%

12.5%

100.0%

Vastaaja kayttéa tai
aikoo kayttaa
SMKJ:n LinkedIN
sivuja

5.6% 52.8%

20.1%

21.5%

100.0%
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Spss-taulukot

Jasenyyden keston vaikutus SMKJ:n verkkosivujen kayttamiseen (aktiivijasenet ja elake-

laiset)

Vastaaja kayttaa tai aikoo kayttaa
SMKJ:n verkkosivuja
Kylla | Ei Ehka Ei osaa | Yhteensa
sanoa /
ei ota
kantaa
Jasenyyden | alle Lukumaara 3 0 1 0 4
kesto vuoden | % jasenyyden 75.0% | 0.0% 25.0% | 0.0% 100.0%
keston sisalla
% vastausvaihto- 3.2% 0.0% 2.9% 0.0% 2.8%
ehdon sisalla
1-9 Lukumaara 31 0 11 0 42
vuotta | % jasenyyden 73.8% | 0.0% 26.2% | 0.0% 100.0%
keston sisalla
% vastausvaihto- 33.0% | 0.0% 32.4% | 0.0% 29.2%
ehdon sisalla
10-19 | Lukumaara 27 2 10 0 39
vuotta | % jésenyyden 69.2% |5.1% 25.6% | 0.0% 100.0%
keston sisalla
% vastausvaihto- 28.7% | 20.0% | 29.4% | 0.0% 27.1%
ehdon sisalla
20-29 | Lukumaara 27 5 10 3 45
vuotta | % jasenyyden 60.0% |11.1% |22.2% |6.7% 100.0%
keston sisalla
% vastausvaihto- 28.7% |50.0% |29.4% |50.0% |31.3%
ehdon sisalla
yli 30 | Lukumé&éra 6 3 2 3 14
vuotta | % jasenyyden 429% |214% |14.3% |21.4% | 100.0%
keston sisalla
% vastausvaihto- 6.4% 30.0% |5.9% 50.0% | 9.7%
ehdon sisalla
Yhteensa Lukumaara 94 10 34 6 144
% jasenyyden 65.3% | 6.9% 23.6% |4.2% 100.0%
keston sisalla
% vastausvaihto- 100.0% | 100.0% | 100.0% | 100.0% | 100.0%
ehdon sisalla

Jasenyyden keston vaikutus SMKJ:n verkkosivujen kayttamiseen (aktiivijasenet ja elake-

laiset)
Khiin nelidn testi

Testisuureen arvo Vapausaste p-arvo
Testisuureen arvo 25.594° 12 .012
Uskottavuussuhde 25.738 12 .012
Lineaarinen riippu- | 4.119 1 .042
vuus
Lukumaara 144

a 13 solun (65.0 %) odotettu maara on < 5. Pienin odotettu maéra on 0,17.




LIITE 3 (4/18).
Spss-taulukot

Jasenyyden keston vaikutus E-kmman Facebook -sivujen kayttamiseen (aktiivijasenet ja
elakeldiset)

Vastaaja kayttaa tai aikoo kayttaa
E-kmman Facebook -sivuja

Kylla | Ei Ehka Ei osaa | Yhteensa
sanoa /
ei ota
kantaa
Jasenyyden | alle Vastausten 2 1 0 1 4
kesto vuoden | lukumaarg
% jésenyyden 50.0% | 25.0% | 0.0% 25.0% | 100.0%

keston siséalla
% vastausvaihto- 14.3% | 1.3% 0.0% 4.8% 2.8%

ehdon sisalla
1-9 Vastausten 6 17 15 4 42
vuotta | lukumaara

% jasenyyden 14.3% |405% |35.7% |9.5% 100.0%

keston siséalla
% vastausvaihto- 429% |22.1% |46.9% |19.0% |29.2%

ehdon sisalla
10 - 19 | Vastausten 5 20 8 6 39
vuotta | lukumaara

% jasenyyden 12.8% |51.3% |20.5% |15.4% | 100.0%

keston sisalla
% vastausvaihto- 35.7% | 26.0% |25.0% |28.6% |27.1%

ehdon sisalla
20 - 29 | Vastausten 0 30 9 6 45
vuotta | lukumaara

% jasenyyden 0.0% 66.7% | 20.0% | 13.3% | 100.0%

keston sisalla
% vastausvaihto- 0.0% 39.0% |28.1% |28.6% | 31.3%

ehdon sisalla
yli 30 | Vastausten 1 9 0 4 14
vuotta | lukumaara

% jasenyyden 7.1% 64.3% | 0.0% 28.6% | 100.0%

keston siséalla
% vastausvaihto- 7.1% 11.7% | 0.0% 19.0% | 9.7%

ehdon sisalla

Yhteensa Vastausten 14 77 32 21 144
lukumaara
% j&senyyden 9.7% 53.5% |22.2% |14.6% | 100.0%

keston siséalla
% vastausvaihto- 100.0% | 100.0% | 100.0% | 100.0% | 100.0%
ehdon sisalla
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Jasenyyden keston vaikutus E-kmman Facebook -sivujen kayttamiseen (aktiivijasenet ja

elakeldiset)

Khiin nelion testi

Testisuureen arvo Vapausaste p-arvo
Testisuureen arvo 26.740°2 12 .008
Uskottavuussuhde 30.878 12 .002
Lineaarinen riippu- | .621 1 431
vuus
Lukumaara 144

a 10 solun (50.0 %) odotettu madra on < 5. Pienin odotettu maéara on 0,39.

Jasenyyden keston vaikutus E-kmman kotisivujen kayttamiseen (aktiivijasenet ja elakel&i-

set)
Vastaaja kayttaa tai aikoo kayttaa
E-kmman Kotisivuja
Kylla Ei Ehka Ei osaa | Yhteensa
sanoa /
ei ota
kantaa
Jasenyyden | alle Vastausten 0 1 3 0 4
kesto vuoden | lukumaara
% jasenyyden 0.0% 25.0% | 75.0% | 0.0% 100.0%
keston sisalla
% vastausvaihto- 0.0% 4.3% 4.3% 0.0% 2.8%
ehdon sisalla
1-9 Vastausten 14 7 19 2 42
vuotta | lukumaara
% jasenyyden 33.3% 16.7% | 45.2% |4.8% 100.0%
keston sisalla
% vastausvaihto- 29.2% 30.4% | 27.5% |50.0% |29.2%
ehdon sisalla
10-19 | Vastausten 16 5 18 0 39
vuotta | lukumaara
% jasenyyden kes- | 41.0% 12.8% | 46.2% | 0.0% 100.0%
ton sisalla
% vastausvaihto- 33.3% 21.7% | 26.1% | 0.0% 27.1%
ehdon sisélla
20-29 | Vastausten 12 7 24 2 45
vuotta | lukumééra
% jasenyyden 26.7% 15.6% |53.3% |4.4% 100.0%
keston sisalla
% vastausvaihto- 25.0% 30.4% |34.8% |50.0% |31.3%
ehdon sisalla
Jatkuu...
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yli 30 | Vastausten 6 3 5 0 14

vuotta | lukumaara
% jasenyyden 42.9% 21.4% |35.7% | 0.0% 100.0%
keston sisalla
% vastausvaihto- 12.5% 13.0% | 7.2% 0.0% 9.7%
ehdon sisalla

Yhteensa Vastausten 48 23 69 4 144

lukumaara
% jasenyyden 33.3% 16.0% |47.9% |2.8% 100.0%
keston sisalla
% vastausvaihto- 100.0% | 100.0% | 100.0% | 100.0% | 100.0%
ehdon sisalla

Jasenyyden keston vaikutus E-kmman kotisivujen kayttamiseen (aktiivijasenet ja elakel&i-

set)

Khiin nelion testi

Testisuureen arvo Vapausaste p-arvo
Testisuureen arvo 7.771° 12 .803
Uskottavuussuhde 10.382 12 .582
Lineaarinen riippu- | .230 1 .632
vuus
Lukumaara 144

a 10 solun (50.0 %) odotettu ma&ra on < 5. Pienin odotettu maéra on 0,11.

Jasenyyden keston vaikutus SMKJ:n Facebook -sivujen kayttamiseen (aktiivijasenet ja

elakelaiset)

Vastaaja kayttaa tai aikoo kayttaa
SMKJ:n Facebook -sivuja

Kylla Ei Ehka En Yhteensa
0saa
sanoa /
en ota
kantaa
Jasenyyden | alle Vastausten 3 1 0 0 4
kesto vuoden | lukumaara
% jasenyyden 75.0% 25.0% | 0.0% 0.0% 100.0%
keston sisalla
% vastausvaihto- 25.0% 1.2% 0.0% 0.0% 2.8%
ehdon sisélla
1-9 Vastausten 4 19 15 4 42
vuotta | lukumééara
% jasenyyden 9.5% 45.2% | 35.7% | 9.5% 100.0%
keston sisalla

Jatkuu...
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% vastausvaihto- 33.3% 22.9% [48.4% |22.2% | 29.2%
ehdon sisalla
10 - 19 | Vastausten 3 23 9 4 39
vuotta | lukumaara
% jasenyyden 7.7% 59.0% | 23.1% |10.3% | 100.0%
keston sisalla
% vastausvaihto- 25.0% 27.7% | 29.0% |22.2% |27.1%
ehdon sisalla
20 - 29 | Vastausten 1 31 6 7 45
vuotta | lukumaara
% jasenyyden 2.2% 68.9% |13.3% | 15.6% | 100.0%
keston sisalla
% vastausvaihto- 8.3% 37.3% |19.4% |38.9% |31.3%
ehdon sisalla
yli 30 | Vastausten 1 9 1 3 14
vuotta | lukumaara
% jasenyyden 7.1% 64.3% | 7.1% 21.4% | 100.0%
keston sisalla
% vastausvaihto- 8.3% 10.8% | 3.2% 16.7% |9.7%
ehdon sisalla
Yhteensa Vastausten 12 83 31 18 144
lukuméara
% jasenyyden 8.3% 57.6% |215% |12.5% | 100.0%
keston sisalla
% vastausvaihto- 100.0% | 100.0% | 100.0% | 100.0% | 100.0%
ehdon sisalla

Jasenyyden keston vaikutus SMKJ:n Facebook -sivujen kayttamiseen (aktiivijasenet ja

elakelaiset)

Khiin nelion testi

Testisuureen arvo Vapausaste p-arvo
Testisuureen arvo 36.196° 12 .000
Uskottavuussuhde 25.035 12 .015
Lineaarinen riippu- | .832 1 .362
vuus
Lukumaara 144

a 11 solun (55.0 %) odotettu mééara on < 5. Pienin odotettu maéara on 0,33.
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Jasenyyden keston vaikutus SMKJ:n LinkedIn -sivujen kayttamiseen (aktiivijasenet ja
elakeldiset)

Vastaaja kayttaa tai aikoo kayttaa
SMKJ:n LinkedIn sivuja

Kylla Ei Ehka En osaa | Yhteensa
sanoa /
en ota
kantaa
Jasenyyden | alle Vastausten 0 2 1 1 4
kesto vuoden | lukumé&ara
% jésenyyden 0.0% 50.0% |25.0% |25.0% |100.0%

keston siséalla

% vastausvaihto- 0.0% 2.6% 3.4% 3.2% 2.8%

ehdon sisalla
1-9 Vastausten 1 20 11 10 42
vuotta | lukumééara

% jasenyyden 2.4% 47.6% | 26.2% |23.8% |100.0%

keston siséalla

% vastausvaihto- 12.5% 26.3% |37.9% |323% |29.2%

ehdon sisalla
10 - 19 | Vastausten 5 19 7 8 39
vuotta | lukuméaéara

% jasenyyden 12.8% 48.7% | 17.9% | 20.5% | 100.0%

keston sisalla

% vastausvaihto- 62.5% 25.0% |24.1% | 25.8% |27.1%

ehdon sisalla
20 - 29 | Vastausten 2 27 8 8 45
vuotta | lukumaara

% jasenyyden 4.4% 60.0% |17.8% |17.8% | 100.0%

keston sisalla

% vastausvaihto- 25.0% 355% | 27.6% | 25.8% | 31.3%

ehdon sisalla
yli 30 | Vastausten 0 8 2 4 14
vuotta | lukumaara
% jasenyyden 0.0% 57.1% |14.3% | 28.6% | 100.0%
keston sisalla
% vastausvaihto- 0.0% 10.5% | 6.9% 12.9% | 9.7%
ehdon sisalla
Yhteensa Vastausten 8 76 29 31 144
lukumaara
% jasenyyden 5.6% 52.8% |20.1% |21.5% | 100.0%

keston sisalla

% vastausvaihto- 100.0% 100.0% | 100.0% | 100.0% | 100.0%
ehdon sisalla
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Jasenyyden keston vaikutus SMKJ:n LinkedIn -sivujen kayttamiseen (aktiivijasenet ja
elakelaiset)

Khiin nelion testi

Testisuureen arvo Vapausaste p-arvo
Testisuureen arvo 8.427a 12 751
Uskottavuussuhde 8.576 12 .739
Lineaarinen riippu- | .428 1 513
vuus
Lukumaara 144

a 10 solun (50.0 %) odotettu m&ard on < 5. Pienin odotettu méara on 0,22.

Passiivisen osallistumisen syyt (aktiivijasenet ja elakelaiset)

Taysin | Melko | Melko | Eri Eiosaa | Yhteensa
samaa samaa eri mielta sanoa /
mielta mielta mielta ei ota
kantaa
© 9 9 < s = ©
£ = = £ £ X =
o o o o o 3 o
S S S S S g S
o o o o o > o
Minulla ei ole ollut | 26.7% 45.7% 6.9% 14.7% 6.0% 116 100.0%
aikaa
Tapahtuma on ollut | 2.6% 9.5% 172% | 31.9% |38.8% 116 100.0%
mielestani liian kal-
lis
Tapahtuma on ollut | 1.7% 9.5% 22.4% | 345% |31.9% 116 100.0%
lilan kaukana
Tapahtuman ajan- 20.7% | 47.4% |6.9% 6.0% 19.0% 116 100.0%
kohta ei ole ollut
minulle sopiva
Koulutukset eivat 7.8% 20.7% | 28.4% 15.5% | 27.6% 116 100.0%
ole olleet kiinnosta-
via
Vapaa- 7.8% 22.4% | 28.4% 13.8% | 27.6% 116 100.0%
ajantapahtumat ei-
vét ole olleet kiin-
nostavia
En ole ollut tietoi- 6.0% 18.1% 25.9% 39.7% 10.3% 116 100.0%
nen tapahtumista
En ole ollut kiin- 10.3% [31.0% |224% |241% |12.1% 116 100.0%
nostunut paikallis-
yhdistyksen toimin-
nasta




Passiivisen osallistumisen syyt (aktiivijasenet)
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Taysin | Melko | Melko | Eri Ei osaa | Yhteensa

samaa samaa eri mielta sanoa /

mielta mielta mielta ei ota

kantaa

.8 o) .8 o) .8 ' o]

£ = £ = £ X =

o o o o o 3 )

3 S 3 S S e S

a o a o a > o
Minulla ei ole ollut | 30.6% 49.0% 5.1% 10.2% 5.1% 98 100.0%
aikaa
Tapahtuma on ollut | 2.0% 10.2% 18.4% 30.6% 38.8% 98 100.0%
mielestani liian
kallis
Tapahtuma on ollut | 1.0% 8.2% 214% | 34.7% |34.7% |98 100.0%
lilan kaukana
Tapahtuman ajan- 214% |46.9% |8.2% 4.1% 19.4% |98 100.0%
kohta ei ole ollut
minulle sopiva
Koulutukset eivat 4.1% 22.4% 29.6% 16.3% 27.6% 98 100.0%
ole olleet
kiinnostavia
Vapaa- 8.2% 23.5% 26.5% 13.3% 28.6% 98 100.0%
ajantapahtumat
eivat ole olleet
kiinnostavia
En ole ollut tietoi- 6.1% 19.4% 25.5% 39.8% 9.2% 98 100.0%
nen tapahtumista
En ole ollut 10.2% 33.7% 23.5% 22.4% 10.2% 98 100.0%
Kiinnostunut
paikallisyhdistyksen
toiminnasta
Paras vapaa—ajan tapahtuman aika (aktiivijasenet)

Vastauksia | Prosenttia

Mika aika vain 9 7.6
Maanantaina - torstaina illalla 35 29.4
Perjantaina illalla 12 10.1
Lauantaina tai sunnuntaina 30 25.2
paivalla
Lauantaina tai sunnuntaina illalla | 6 5.0
Muu aika 1 8
En osaa sanoa 26 21.8
Yhteensa 119 100.0




Sukupuolen vaikutus tapahtuma-aikaan (aktiivijasenet)

LI
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Vastaajan sukupuoli * Paras tapahtuma aika ristiintaulukointi
Paras tapahtuma aika
< S« = S
o 2852 22, 2| §
=2=| ' c© T S = © o]
S8 £52| £EES = ® | 2
3] S 5 = = Q
o T 7 < c =
— - 3 >
Mies | Lukumaara 10 27 4 0 22 95
— % vastaajan 10.5 |28.4% 4.2% 0.0% |23.2 |100.0
% sukupuolen sisalla % % %
3 % vastausvaihtoehdon | 83.3 | 90.0% 66.7% 0.0% |84.6 |79.8%
2 sisalla % %
& | Nai- | Lukumaara 2 3 2 1 4 24
g nen | % vastaajan 8.3% | 12.5% 8.3% 4.2% | 16.7 | 100.0
3 sukupuolen sisélla % %
> % vastausvaihtoehdon | 16.7 | 10.0% | 33.3% | 100.0 | 154 | 20.2%
sisalla % % %
i Lukumaaré 12 30 6 1 26 119
e
>.
% vastaajan 10.1 | 25.2% 5.0% 0.8% | 21.8 |100.0
sukupuolen sisalla % % %
% vastausvaihtoehdon | 100. | 100.0% | 100.0% | 100.0 | 100.0 | 100.0
siséalla 0% % % %
Sukupuolen vaikutus tapahtuma-aikaan (aktiivijasenet)
Khiin nelion testi
Testisuureen arvo | Vapausaste | p-arvo
Testisuureen arvo 10.206% 6 116
Uskottavuussuhde 9.514 6 147
Lineaarinen riippuvuus 527 1 468
Lukumaaré yhteensa 119

a 6 solun (42,9 %) odotettu maaré on < 5. Pienin odotettu maara on 0.20.
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Taloudessa asuvat henkiltt * Paras tapahtuma aika

Paras tapahtuma-aika

< =
< R R == o
S |E2E|Z |5 |5 S | ¢
IS SZT|ISE 1538 | S8| o 3 e
= |5E|E|gcg g |§g |
Y |§B|&|SEZSE|lz |¢&
= Ss|& | 3328 33|35 D
Asun Lukumaara 1 5 1 6 0 1 4 18
yksin % taloudessa 56% | 27.8 |56 |33.3% [0.0% |56% |22.2 |100
asuvat henkilot % % % 0%
% vastausvaihto- | 11.1 | 14.3 | 8.3 | 20.0% | 0.0% | 100.0 |15.4 |15.1
ehdon sisélla % % % % % %
Asun Lukumaara 2 12 5 8 5 0 14 46
puolisoni | % taloudessa 43% |26.1 |10. |17.4% | 109 |0.0% |30.4 |100.
kanssa asuvat henkilot % 9% % % 0%
(ei lapsia | % vastausvaihto- | 22.2 |34.3 |41. | 26.7% |83.3 |0.0% |53.8 |38.7
kotona) | ehdon sisélla % % 7% % % %
Talou- Lukumaara 2 9 1 6 0 0 3 21
dessani % taloudessa 9.5% | 429 |48 |28.6% |0.0% |0.0% |14.3 |100.
on2-3 | asuvat henkiltt % % % 0%

henkea sisalla

(lapsia % vastausvaihto- | 22.2 | 25.7 | 8.3 |20.0% |0.0% |0.0% |115 |17.6

Taloudessa asuvat henkilot

kotona) | ehdon sisélla % % % % %
Talou- Lukumaara 4 9 4 9 1 0 3 30
dessani % taloudessa 13.3 [ 30.0 |13. |30.0% |3.3% |0.0% |10.0 |100.
on4-5 | asuvat henkilot % % 3% % 0%

henkea sisalla

(lapsia %vastausvaihto- | 44.4 | 25.7 |33. |30.0% |16.7 |0.0% |115 |25.2

kotona) | ehdon sisélla % % 3% % % %
Taloudes | Lukuméaéara 0 0 1 1 0 0 2 4
sani on % taloudessa 0.0% | 0.0% | 25. | 25.0% | 0.0% | 0.0% |50.0 | 100.
yli 5 asuvat henkilot 0% % 0%

henkea sisalla

% vastausvaihto- | 0.0% | 0.0% | 8.3 | 3.3% 0.0% | 0.0% | 7.7 34

ehdon sisélla % % %

Yhteensa Lukumaara 9 35 12 | 30 6 1 26 119
% taloudessa 7.6% | 29.4 |10. | 25.2% |5.0% | 0.8% |21.8 | 100.
asuvat henkilot % 1% % 0%
sisdlla

% vastausvaihto- | 100. | 100. | 10 | 100.0 | 100. |100.0 | 100. | 100.
ehdon sisélla 0% |0% |00 |% 0% | % 0% | 0%
%




Khiin nelion testi
Testisuureen | Vapausaste | p-arvo
arvo
Testisuureen arvo 25.782° 24 364
Uskottavuussuhde 26.565 24 .325
Lineaarinen riippuvuus | 2.012 1 156
Lukumaara 119

a 26 solun (74.3 %) odotettu maard on < 5. Pienin odotettu mééra on 0.20.

Vapaa-ajantapahtuman hinta(aktiivijasenet)

Lukumaara | Prosenttia kaikista | Prosenttia vastanneista
0€ 7 5.9 6.1
1€ - 10€ 23 19.3 20.2
11 €-20€ 51 42.9 44.7
21€ -30€ 23 19.3 20.2
yli 30€ 10 8.4 8.8
Vastanneita | 114 95.8 100.0
Ei vastausta |5 4.2
119 100.0

Vastaajan tyotilanteen vaikutus vapaa-ajantapahtuman hintaan (aktiivijasenet)

Khiin nelion testi

Testisuureen arvo Vapausaste p-arvo
Testisuureen arvo 15.258¢2 16 .506
Uskottavuussuhde 15.490 16 489
Lineaarinen riippu- | .130 1 719
vuus
Lukumaara 114

a 20 solun (80.0 %) odotettu madra on < 5. Pienin odotettu maara on 0.12.
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Vastaajan tyotilanteen vaikutus vapaa-ajantapahtuman hintaan (aktiivijasenet)

Vastaajan tyotilanne * Vapaa-ajantapahtuman hinta / aikuinen henkil

Vapaa-ajantapahtuman hinta / aikuinen henkild
0€ 1€ - 11€- |21€- |yli30€ | Yhteensd
10€ 20€ 30€
s Lukumaéara 6 16 43 16 9 90
g & 3 | % vastaajan tydti- | 6.7% | 17.8% |47.8% |17.8% |10.0% | 100.0%
= &% & | lanteen sisalld
X 5 S | % vastausvaihto- | 85.7% |69.6% |84.3% |69.6% |90.0% | 78.9%
2 2 S | ehdon sisalla
-
- Lukumadra 1 3 2 3 0 9
£ £ | %vastagjan tyoti- | 11.1% |33.3% |22.2% |33.3% |0.0% 100.0%
% T | lanteen sisalla
=S | % vastausvaihto- | 14.3% | 13.0% |3.9% 13.0% | 0.0% 7.9%
ehdon sisélla
Lukumé&éara 0 1 1 1 0 3
$ « | % vastagjan tydti- | 0.0% |33.3% |[33.3% |33.3% |0.0% 100.0%
€| g£% |lanteensisalla
S| 5§ |%vastausvainto- | 0.0% [43% |20% |43% |0.0% |2.6%
:‘g § S | ehdon sisalla
ks
8 — Lukumadra 0 2 0 0 0 2
§ % - § % vastaajan ty6ti- | 0.0% 100.0% | 0.0% | 0.0% | 0.0% 100.0%
o238 lanteen sisalla
< € & g| % vastausvaihto- | 0.0% |87% |0.0% |0.0% |0.0% |1.8%
S < 3 g ehdon sisalla
8§55
" E Lukumaara 0 1 5 3 1 10
_5'2 2 § % vastaajan tyo6ti- | 0.0% 10.0% |50.0% | 30.0% | 10.0% | 100.0%
R lanteen sisélla
S5 > % vastausvaihto- | 0.0% 4.3% 9.8% 13.0% | 10.0% | 8.8%
£ = | ehdonsisalla
T &g
S= S
58 2
O a=2
Yhteensa Lukumé&éara 7 23 51 23 10 114
% vastaajan tyoti- | 6.1% 202% | 44.7% |20.2% |8.8% 100.0%
lanteen sisélla
% vastausvaihto- | 100.0% | 100.0% | 100.0% | 100.0% | 100.0% | 100.0%
ehdon sisalla
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Tapahtumatoiveet (aktiivijasenet)

Y hteenveto
Lukumééra Puuttuvat Yhteensé
havaintoyksikot
N Prosenttia | N Prosenttia | N Prosenttia
Stapahtumatoiveet | 106 89.1% 13 10.9% 119 100.0%
Vastauksia N (kpl) | Prosenttia vastanneista
Liikuntatapahtumat 59 55.7%
Teatteritapahtumat 37 34.9%
Elokuvatapahtumat 20 18.9%
Musiikkitapahtumat 45 42.5%
Risteilyja tai muita yhteisid matkoja | 36 34.0%
Koko perheen ulkoilutapahtumia 33 31.1%
230
Koulutustoiveet (aktiivijasenet)
Y hteenveto
Lukumééra Puuttuvat Yhteensé
havaintoyksikot
$Koulutustoiveet | 90 | 75.6% [ 29 [ 24.4% [ 119 | 100.0%
Vastauksia | Prosenttia vastanneista
N (kpl)
Esiintymisvalmennus 29 32.2%
Markkinointikoulutus 21 23.3%
Atk-koulutus 37 41.1%
Hankintalainsaadannon koulutus 15 16.7%
Myyntikoulutus 36 40.0%
Sosiaalisen median koulutus, facebook | 19 21.1%
Sosiaalisen median koulutus, LinkedIN | 17 18.9%
Sosiaalisen median koulutus, Twitter 13 14.4%
187




Jasenten toivomia etuja (aktiivijasenet)
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Y hteenveto
Tapauksia
Lukumaara Puuttuvat Yhteensa
havaintoyksikot
$etuja | 115  96.6% [ 4 | 3.4% | 119 | 100.0%
Vastauksia | Prosenttia vastanneista
N (kpl)
Matka-alennuksia 44 38.3%
Tuettuja liikunta- ja kulttuuriseteleita 63 54.8%
Alennuksia paikallisiin liikkeisiin 41 35.7%
Alennuksia erilaisiin vapaa-ajantapahtumiin | 42 36.5%
Alennuksia ravintolapalveluista 21 18.3%
211
SMKUJ:n jasenpalvelujen kayttdminen (aktiivijasenet)
Kylla Ei Ehka Ei osaa Yhteensa
sanoa/ ei
ota kan-
taa
Prosenttia | Prosenttia | Prosenttia | Prosenttia | Vastauksia | Prosenttia
Koulutukset 21.8% 20.2% 41.2% 16.8% 119 100.0%
Erilaiset lakipalvelu 33.6% 8.4% 40.3% 17.6% 119 100.0%
Tyottomyyskassapalvelut | 31.9% 10.1% 33.6% 24.4% 119 100.0%
Erilaiset liiton neuvot- 55.5% 0.8% 28.6% 15.1% 119 100.0%
telemat jasenalennukset
Lomamokit 30.3% 8.4% 45.4% 16.0% 119 100.0%
Rekrytointipalvelut 18.5% 22.7% 32.8% 26.1% 119 100.0%
Palkkaneuvonta 19.3% 13.4% 37.0% 30.3% 119 100.0%
Tapahtumista tiedottaminen (aktiivijasenet)
Kylla Ei Ehka Ei osaa Yhteensa
sanoa/ ei
ota kantaa
Prosenttia | Prosenttia | Prosenttia | Prosenttia | Vastauksia | Prosenttia
Sahkoposti | 87.4% 0.8% 8.4% 3.4% 119 100.0%
Tekstiviesti | 11.8% 51.3% 16.0% 21.0% 119 100.0%
E-kmman 44.5% 10.9% 26.1% 18.5% 119 100.0%
kotisivut
E-kmman 16.8% 47.1% 10.1% 26.1% 119 100.0%
Facebook-
sivut
Myynti ja 64.7% 7.6% 12.6% 15.1% 119 100.0%
markkinointi
-lehti




Arvosana E-kmman toiminnasta (aktiivijasenet)
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Spss-taulukot

N Vastauksia 117
Puuttuvia havaintoyksikoita | 2
Keskiarvo 7.688
Keskivirhe .0862
Mediaani 8.000
Minimiarvo 5.0
Maximiarvo 10.0

Arvosana E-kmman toiminnasta (aktiivijasenet ja elakeldiset)

N Vastauksia 140
Puuttuvia havaintoyksikoita | 4
Keskiarvo 7.634
Keskivirhe .0784
Mediaani 8.000
Minimiarvo 5.0
Maximiarvo 10.0
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Fokusryhmakeskustelujen teemat
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Laadullisen tutkimuksen luokittelu

Teemat:

Lisdaarvon lahde

Sisalto

YLAKASITE

ALAKASITTEET

1. Paasy uusille
tietoléhteille

Tieto kontaktipisteista
Tiedon helpompi 16ytyminen valtavasta tietomadrésté vin-

kin avulla

Toimiva viestinta-

jarjestelma

Informaation jakaminen

2. Vaikutuspiirin
ja vaikutusvallan

lisaaminen

Kontaktit kumppaneihin ja ammattilaisiin, jotka vastaavat
omiin odotuksiin ja tarpeisiin
Muiden sosiaalisten suhteiden laajuuden ja monipuolisuu-

den hyddyntaminen

Y hteis-

toiminta

merkityksettomyys

vaikuttavuus

3. Innovatiivisuus,

Ihmisten kokemustiedon hyvaksikaytto ja yhdistyminen

Tiedon jalostami-

Kehitysideat

uuden tiedon Helppo tiedon jakaminen ja eri alojen tietojen ja taitojen | nen Tiedon jakaminen
luominen ja yh- kohtaaminen
dessa oppiminen Intuitioiden ja heikkojen signaalien hyddyntdminen
Erilaisen tiedon ja ideoiden verkostoituminen
Ajatusten vaihdon tehostuminen
Laajemman nakokulman aikaansaaminen usean eri alan
edustajan kesken
4. Markkinointi- | Vaikuttavuus muiden asenteisiin ja kayttaytymiseen Markkinointi Jasenpalvelut

kanava, uusien
suhteiden luoja ja

tybnhakuvayla

Suosittelijoiden hyddyntdminen

Tietoisuuden lisdaminen uusien verkostokanavien avulla

Tyonhaku

Ammatillinen osaaminen
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Laadullisen tutkimuksen luokittelu

5. Tunnettuuden

lisaédminen

Kontaktien saaminen verkostojen muihin ihmisiin
Toiminnan lapinédkyvyyden kasvaminen ja luottamuksen
paraneminen

Ammatillisen osaamisen markkinointi

Tunnettuuden

lisdédminen

Ammatillinen
tuminen
Koulutukset
Rekrytointi

verkostoi-

Tietoisuus toiminnasta

6. Johtajuuden

vahvistaminen

Toisiin ihmisiin vaikuttaminen ilman muodollista johtajan

asemaa yhteisen hyddyn saavuttamiseksi

Johtajuuden vah-

vistaminen

Vaikuttaminen

7. Palvelujen tar-
joaminen, pyyta-

minen ja vaihto

Tiedon tai vihjeen tai konkreettisen hyddykkeen vaihdanta
Toiminnan arviointi esimerkiksi asiakassuhteiden yllapi-
dossa

Verkostotoimijoiden tarpeiden, odotusten ja arvokoke-

muksen ymmartdminen

Palvelukokonai-

suuden arviointi

Hyodykkeen arvo

palvelun arvo

8. Hyvinvoinnin

lisddminen

Sosiaalisissa verkostosuhteissa saatava henkinen ja ver-
taistuki

uudet kaverit ja ystavat

Hyvinvoinnin

lisdédminen

Tuen tarve

Asennoituminen
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Kehityssuunnitelma
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Kehityssuunnitelma

w




LIITE 6 (3/6).

Kehityssuunnitelma
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Yleisimmat syyt ammattiliiton jasenyyteen

Tyomartinalmesto 2012

Kuio5, MISSA MAARIN ERI TEKIJAT VAIKUTTAVAT SIHEN, ETTA ON AMMATTILITON JASEN
(on nyt jasen, ollut aiemmin tai aikoo tulevaisuudessa olla, %).

PAL MELKO EIOSM JONKN  EILAN-
SN PALION  SANOA  VERRAN KM

mEOE®

Ansiosidonnainen tybttomyysturva Il 6128173
Pk ptutderc I ) 12 0 1
Suuren jasenistdn ansiosta litto voi 3jaa tehokkaammin jés. etuja N ELERE

Ammatiton ésenyys anaa s otaen turvalsuuta elémaén ([ [N 64 1 206

Ammetiitontaioamet jésenpaiveot [ 16 % 1 31 2
Liton isenlieenjakama informaatiotybmarking- ym. asiists [N O 17 %9 1 % 0
Anmuanonkamﬂsemtvuvatvaikuuaatymku\mm_ 531341

Useimmat muutkin tyontekijat kuuluvat ammattlittoon 1835 1 281
Perinne ja maan tapa Suomessa 313016
Oman ammattiiiton jasenet ovat yleensd samanhenkistd joukkoa | ,; 133113510
Halu ol tukemassa ay-{ikkeen tavoteita yhteiskunnassa EREY
Oman ammatilisen identteetin kehittaminen jariestaytymalla Il: IN2Un
Ammattiliton jasenedut, mm. osto- ja vakuutusedut l— IR0
Jesenyys ammttitossa ontyontkjan veivolisuus [N [N 1426 1 213
Joseiitynhtybkavempaimstavat_ 6122255
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