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1 JOHDANTO

”Suomi on maa, jossa tekee mieli oppia koko ajan uutta. Suomalaisten osaamis- ja koulutustaso on
noussut, mika tukee suomalaisen yhteiskunnan uudistumista ja mahdollisuuksien tasa-arvoa. Suomi on
koulutuksen, osaamisen ja modernin oppimisen kérkimaa.” Edelld oleva lainaus on otettu Suomen vuo-
den 2015 hallitusohjelmasta. (Valtioneuvosto 2015.) Kyseessa on Suomen hallituksen (2015-2019)
Osaamisen ja koulutuksen kymmenen vuoden tavoite. Suomalainen ty6eldama ja tyémarkkinat ovat jat-
kuvassa muutoksessa. Tyotehtavien vaatimukset kasvavat. Tydeldman muutos on johtanut siihen, etta
jatko- ja tdydennyskoulutuksen tarve on kasvanut huomattavasti. Aikuisen kouluttautujan tavoitteena ei
laheskaan aina ole suorittaa uutta tutkintoa. Tarvetta on tutkintoa suppeammille, mutta napakoille osaa-
miskokonaisuuksille. Avoin ammattikorkeakouluopetus on hyvé ja joustava tyovéline tydmarkkinoilla
ilmenevien osaamisvajeiden tayttamiseen. Avoimen ammattikorkeakoulun puitteissa korkeakoulu voi
nopeasti ja joustavasti kehittdd osaamiskokonaisuuden, jolle ndyttéisi olevan omalla toiminta-alueella
kysyntéa.

Avoin ammattikorkeakoulu vastaa osaltaan elinikdisen oppimisen ja koulutuksen tasa-arvon haasteisiin.
Sen avulla voidaan myos edesauttaa aluekehitystd, joka on kirjattu ammattikorkeakoululakiin. Avoimen
ammattikorkeakoulun opintoja voidaan tarjota niin alueen elinkeinoeldmalle kuin yksityisillekin asiak-
kaille. Koska opintomaksut ovat maltillisia, on kaikilla mahdollisuus osallistua opintoihin. Koulutus- tai
ikdvaatimuksia ei myoskaan ole. Taméan tyon lahtékohtana on ollut joustavan tdydennyskoulutustarjon-
nan luominen Centria-ammattikorkeakoulun (jatkossa Centria) toiminta-alueelle. Toisaalta lahtokohtana
voidaan pitdd myods ammattikorkeakoulun omaa tarvetta kehittdd avoimen ammattikorkeakoulun toimin-

taa.

Avoimen ammattikorkeakoulun opintopisteet otettiin mukaan ammattikorkeakoulujen rahoitukseen uu-
distettaessa rahoitusta kaudelle 2014-2016. Avoimessa ammattikorkeakoulussa suoritettujen opintopis-
teiden osuus oli tuolloin 4% kokonaisrahoituksesta. Vuosien 2017-2019 rahoituksessa avoimen ammat-
tikorkeakoulujen opintopisteiden rahoitusosuus nostettiin 5%:iin. (Opetus- ja kulttuuriministerio 2015,
33). Kaytettdessa vertailuaikana nykyisen rahoitusmallin voimassaoloaikaa, on Centria jaanyt vii-
meiseksi avoimen ammattikorkeakoulun opintopisteiden tuottajana. Vuonna 2014 Centriassa suoritettiin
1006 opintopistettd ja vuonna 2015 1644. (Vipunen 2017.) Vaikka nousua vuosien valilla tapahtuikin,
Centria ei paase lahellekaan edes samankokoisissa ammattikorkeakouluissa tuotettuja pisteméaéria. Vuo-
den 2016 tilastoja ei ole tata kirjoitettaessa vield kaytettavissa, mutta alustavien arvioiden mukaan Cent-

riassa olisi vuonna 2016 tuotettu hieman yli 3 800 opintopistettd. Tassa kehitys on ollut jo huomattavaa,



mutta ongelmallista on, ettd opintopisteet ovat kertyneet l&hinnd verkko-opintoja tarjoavasta oppimis-
keskus Averkosta muiden ammattikorkeakoulujen opiskelijoiden suorittamina opintojaksoina. Laajojen
osaamiskokonaisuuksien tarjoaminen elinkeinoelamalle voisi tarjota yhden keinon laajentaa avoimen

ammattikorkeakoulun tuotevalikoimaa Centriassa.

Tyon tutkimusaiheeksi ja case-tapaukseksi valikoitui tilintarkastusalan koulutuksen jarjestaminen Cent-
rian toiminta-alueella. Valinta perustui Centrian opetushenkildston kanssa kaytyihin keskusteluihin seka
tuntumaan taloushallinnon jatkokoulutuksen tarpeellisuudesta toiminta-alueella. Centriassa koulutetaan
taloushallinnon tradenomeja, mutta alan jatkokoulutus puuttuu lahes taysin toiminta-alueelta. Tutkimuk-
sen tavoitteena oli selvittda olisiko osaamiskokonaisuuksille ylipaataan kysyntéé alueen yrityksissa ja
organisaatioissa ja kannattaisiko tilintarkastusalan koulutusta l&hted tarjoamaan pilottikokeiluna. Tutki-

mus toteutettiin padosin syksyn 2016 aikana.

Ty0n teoriaosuus késittelee markkinaldhtoista valmistusta. Markkinaldhtdisen tuotannon kantavana aja-
tuksena on se, etté tuotteen koko tuotanto lahtee asiakastarpeesta. Asiakastarpeita kartoitetaan markki-
natutkimuksilla, joista saadun tiedon perusteella tuotekehitys aloitetaan. Markkinatutkimuksia kasitel-
144n luvussa 2.1. Vaikka tuotekehitys onkin totuttu yhdistdm&&n perinteisiin, fyysisiin tuotteisiin, voi-
daan sen periaatteita soveltaa myos palveluiden kehittdmiseen. Luvussa 2.2 kasitelladn myds palvelui-
den tuotteistamista seka palvelumuotoilua. Luvussa 2.3 tutustutaan tuotelanseerauksen seka bréndi-ajat-

telun periaatteisiin.

Tyon yhteydessé tehdyn tutkimuksen tavoite on kartoittaa alueen tilitoimistojen sekd taloushallintoalan
opiskelijoiden kiinnostusta jatkokoulutukseen ylipaatdan seka nimenomaan tilintarkastusalan koulutuk-
seen. Alkuperaisend ajatuksena oli tarjota Centrian toiminta-alueella tilintarkastusalan koulutusta, joka
valmistaisi osallistujan HT-tenttiin. Tutkimuksessa kartoitettiin alustavasti jo my®s sitd, miten koulutus

ké&ytannossa kannattaisi jarjestaa.



2 MARKKINALAHTOINEN TUOTANTO

2.1 Markkinointitutkimus

Markkinointitutkimus kasittada kaiken sen tiedon, jota kaytetaan yrityksissé seka mahdollisuuksien etta
ongelmien tunnistamiseen ja méaérittelyyn seka markkinointitoimien méaérittelyyn, kehittdmiseen ja ar-
viointiin. Markkinointitutkimuksella on keskeinen rooli markkinoinnin tiedonkeruussa. Se helpottaa
markkinointiin liittyvien paatosten tekoa tarjoamalla tarkkaa ja ajantasaista tietoa. Markkinointitutki-
muksissa kerétty tieto auttaa myds ymmaértamaan syvéllisemmin yrityksen koko markkinointiprosessia
sekd parantamaan yksittaisten markkinointikeinojen tehokkuutta. (Kumar, Aaker & Day 2002, 3-5; Mal-
hotra & Birks 2006, 6.)

Yritys voi tehda markkinointitutkimusta itse tai se voidaan ostaa ulkopuoliselta palveluntarjoajalta. Yksi
maailman suurimmista markkinointitutkimusyrityksista on yhdysvaltalainen Nielsen. Nielsen tutkii ku-
luttajien kéayttaytymistd 47 Euroopan maassa ja maailmanlaajuisesti yli sadassa maassa. (The Nielsen
Company 2016.)

Suomen mittakaavassa markkinointitutkimuksessa on kysymys melko merkittavasta liiketoiminnasta.
Vuonna 2014 Suomen Markkinatutkimusliitto SMTL ry:n 12 jasenyrityksen yhteenlaskettu liikevaihto
oli 41,9 miljoonaa euroa. Jasenyritykset tyollistivat 500 tutkijaa seké yli tuhat osa-aikaista tutkimushaas-
tattelijaa. Kaikkiaan Suomessa markkinatutkimusta tehddén vuositasolla n. 120 miljoonalla eurolla.
(Markkinatutkimusliitto SMTL ry. 2015.) Méaréllisesti tutkimusten kysynta on kuitenkin jonkin verran
laskussa, myds maailmanlaajuisesti. Suurin syy talle on talouden taantuma. Taantuma pakottaa yritykset
leikkaamaan, tai suuntaamaan uudelleen, markkinointibudjettejaan ja tdméa vuorostaan nékyy tutkimuk-
seen tehdyissa investoinneissa. Esim. Yhdysvalloissa isot kuluttajatuotteita markkinoivat yritykset pyr-
kivat leikkaamaan n. 10-20 % tutkimusbudjeteistaan. Hankaluutta aiheuttaa se, ettd kun ajat ovat huonot
ja kustannuksia pitéisi leikata, olisi entista tarkeampad saada fokusoidumpaa ja laadukkaampaa dataa
tutkimuksista. (Aalto 2014; Quelch 2016.)

Muita syitd tutkimusmaarien vahenemiselle ovat kulutuksen lasku ja tutkimuksen digitalisoituminen.
Digitalisaatio voi olla toisaalta myds mahdollisuus. Ty6énjako tutkimuksen tilaajien ja tekijoiden valilla

on vield hieman epéselva. Yritykset tekevét talla hetkelld myods paljon omatoimista tutkimusta kaytta-



mélla hyvakseen esim. erilaisten asiakasyhteisojen rakentamista sosiaalisessa mediassa. Haluttua kus-
tannussaastod ei kuitenkaan vélttamatta synny, koska myos sosiaalisessa mediassa tapahtuvasta markki-
noinnista koituu kustannuksia (esim. paneelien rekrytointi ja yllapitokulut). Uusi teknologia ei mydskééan
takaa tulosten objektiivisuutta tai tutkimuksen laatua, joten on hyvin mahdollista, etta ajan myota, var-
sinkin taloudellisen taantuman hellittdessa, yritykset siirtyvét jalleen kayttaméaan markkinointitutkimuk-
sen ammattilaisia. Mobiili-internetin kehittyminen vahvistaa online-tutkimuksen asemaa. Euroopan laa-

juisesti online-tutkimus kasvoi vuonna 2013 10 % ollen arvoltaan n. miljardi euroa. (Aalto 2014.)
2.1.1 Markkinoinnin suunnittelusta
Markkinointiin liittyvat paatdkset voivat vaihdella suurestikin. Paatoksia kuitenkin yhdistad markkinoin-

tisuunnittelun prosessi. Prosessi etenee neliportaisesti tilanneanalyysista suunnitelman toteutukseen.

Alla kuvataan markkinointisuunnittelun prosessi:

- toimintaympéristén ja markkinoiden ym-
martdminen

- uhkien ja mahdollisuuksien méaarittely

- kilpailuaseman maérittely

»  Tilanneanalyysi

A

Strategian maaritta- - liiketoiminnan laajuuden ja markkinaseg-
menttien maarittely
minen - kilpailuedun vakiinnuttaminen

- tavoitteiden asettaminen

A\

Markkinointiohjel- - tuotetta ja jakelukanavaa koskevat paa-
man kset s
. . - kommunikointia koskevat paatokset
kehittdminen - hinnoittelu
l - myyntid koskevat paatokset
> Toteutus soutanta

- strategian ja ohjelman kehittdminen

KUVIO 1. Markkinointisuunnittelun prosessi (mukaillen Kumar ym. 2002, 7.)

Onnistunut ja huolella tehty tilanneanalyysi luo pohjan onnistuneelle markkinoinnille. Markkinoijalla
tulee olla syvéllistd ymmarrysta toimintaymparistosta seka markkinoiden tyypillisista piirteistd. Mark-

kinatutkimuksen keskitssé on asiakkaan profiili: keitd asiakkaat ovat, kuinka he kéyttaytyvat, miksi he



kayttaytyvat kuten kayttaytyvat ja miten he mahdollisesti kayttaytyvét tulevaisuudessa. Toisaalta mark-
kinointitutkimusta tehtéessé on hyva tarkastella myds kilpailijoiden kaytosta ja aikomuksia. Lisaksi tulee
tuntea makroympariston trendit, joita ovat mm. poliittiset trendit, sosiaaliset ja taloudelliset trendit sek&

teknologian trendit. (Kumar ym. 2002, 3-4.)

Markkinointitutkimuksen paatarkoitus on tarjota sellaista tietoa, joka auttaa valttdmaan ongelmat ja 16y-
tdmaan markkinamahdollisuudet ja tatd kautta auttaa tekemdaan sellaisia markkinointipaatoksia, jotka
luovat parhaan mahdollisen lopputuloksen. Huomionarvoista kuitenkin on, ettd joskus myés ongelmat
voivat auttaa parantamaan markkinoinnin tuloksia. Jos esimerkiksi ryhmé asiakkaita on tyytyméttomia
tuotteeseen, voidaan tutkia, kuinka moni on tyytymaton, kuinka tyytymattomia he ovat ja mill4 tavalla
he ovat tyytyméttomié. N&in voidaan 10ytaa tapa parantaa tuotetta, tuottaa palvelu toisella tavalla, vari-

oida tuotetta tai palvelua jne. (Kumar ym. 2002, 6-8.)

Itse markkinointitutkimuksen toteuttamiseen on useita tapoja. Yksinkertaisin tapa on keratd tietoa jo
olemassa olevista tutkimuksista, artikkeleista ja asiakkaiden kommenteista. Toinen tapa on kerété tietoa
pieneltd ryhmaélté asiakkaita. Kun sitten ongelma tai mahdollisuus on 16ydetty, kerdtédén syvallisempaa

tietoa. Hyvin usein tdhan kaytetdan kyselya. (Kumar ym. 2002, 8-9.)

Tilanneanalyysin jélkeen voidaan lahted kehittdméaan tilanteeseen sopivaa strategiaa. Strategia vastaa
liiketoiminnan kannalta tarkeisiin kysymyksiin. Kumar ym. (2002, 9) tiivistaa keskeiset asiat kolmeen
kysymykseen:

- Mill& alalla yritys toimii?

- Miten yritys Kilpailee?

- Mitka ovat yrityksen tavoitteet?

Ensimmainen kysymys siséltaé litketoiminnan kannalta perusasioita: tuote ja/tai palvelutarjonta, kdyte-
tyt teknologiat, markkinasegmentit, jakelukanavat jne. Paatokset tdman kaltaisissa asioissa asettavat raa-
mit koko yrityksen toiminnalle. Erityisen tarkeiksi ndma asiat muodostuvat kypsilla markkinoilla. Tal-
laisia aloja ovat mm. autokauppa ja lentomatkustus. Seuraava kysymys vastaa kysymyksiin siitd, miten
yritys saa asiakkaan valitsemaan juuri heidan tarjoamansa tuotteen tai palvelun. Asioita, joihin markki-
nointitutkimuksella voidaan 10yt&4 vastauksia, ovat mm: mité lisdarvoa tuote/palvelu tuottaa asiakkaalle,
mika on tarkein lisdarvoa tuottava asia, miten yritys nahdaan kilpailijoihinsa verrattuna jne. Markkinoin-
titutkimuksella voidaan toisaalta selvittdd myos Kilpailijoiden toimintaa. Térkedssé asemassa ovat Kil-

pailijoiden tunnistaminen sek& yksityiskohtaisen tiedon kerd&dminen kilpailijoista. Kun edelld mainitut



asiat ovat selvilla, asetetaan tavoitteet. Tavallisia tavoitteita ovat liikevaihdon kasvu, markkinaosuus
sekd kannattavuus. Usein asetetaan tavoitteita myods palvelun tasolle ja asiakastyytyvaisyydelle. Mark-
kinatutkimusta tarvitaan erityisesti markkinaosuuden ja asiakastyytyvaisyyden selvittdmisessa. (Kumar
ym. 2002, 9-11.)

Tilanneanalyysin ja sen perusteella kehitetyn strategian pohjalta luodaan markkinointiohjelma. Markki-
nointiohjelma voi kasittada esim. markkinointikampanjan lanseerauksen tai uuden tuotteen kehittdmisen.
Markkinointitutkimuksella on tdssa vaiheessa suuri rooli. Tutkimuksen avulla voidaan saada vastaus
esim. seuraaviin kysymyksiin: mille maantieteelliselle alueelle kampanja suunnataan, millaista pak-
kausta kuluttajat suosivat, millaista mainontaa tehdadn, mika on markkinointibudjetti, kuinka monta
myyjéaa tarvitaan jne. Markkinointisuunnitelmaan sisaltyvat myos tuotteen brandaykseen seké asiakas-

tyytyvaisyyden tarkkailuun liittyvat asiat. (Kumar ym. 2002, 12-13.)

Viimeinen vaihe prosessissa on suunnitelman taytdntéonpano. Markkinointitutkimus keskittyy tavoit-
teiden saavuttamisen seuraamiseen seké tarkkailemaan tulisiko jotain, kuten tuotteen piirteitd, muuttaa.
Jotta markkinointitutkimus voisi toimia tehokkaasti, on tarke&é, ettd aiemmissa vaiheissa on onnistuttu
asettamaan selkeét, mitattavissa olevat tavoitteet. Toteutusvaiheen tavoitteita voivat olla esim. alueelli-
set myyntitavoitteet ja jakeluun liittyva tavoitteet. Markkinointitutkimuksen avulla kerataan tietoa ta-
voitteiden toteutumisesta seké& annetaan toimenpide-ehdotuksia, jos nayttaa siltd, ettd tavoitteisiin ei
paasta. (Kumar ym. 2002, 13-14.)

2.1.2 Markkinointitutkimuksen vaiheet

Kuten Kumarin ym. (2002, 3-13) markkinointiprosessin esittelysta kdy ilmi, markkinointitutkimusta
voidaan kayttad hyvéksi useissa eri tilanteissa, lapi koko markkinointiprosessin. Teoksessa Marketing
Research An Applied Approach Malhotra ym. (2006, 15) esittelee kuusi askelta, joista markkinointitut-
kimus koostuu. Askeleet ovat:

1) Ongelmanmadrittely

2) Tutkimusongelman lahestymistavan suunnittelu

3) Tutkimuksen suunnittelu

4) Datan kerays, tutkimuksen toteutus

5) Datan analysointi

6) Raportin valmistelu ja esittdminen



Kumar ym. (2002, 49) kuvaa samankaltaisesti markkinointitutkimuksen kulun:

Markkinointisuunnittelu ja informaatio

| Suunnittelujérjestelma Informaatiojarjestelma
"| - Strategiset suunnitelmat - Tietokannat
- Taktiset suunnitelmat - DSS

A 4

1. Tutkimusprosessista sopiminen

- Ongelmat ja mahdollisuudet
- Pa4tdsvaihtoehdot
- Tutkimustuloksen kayttajat

2. Tutkimuksen tavoitteiden asettaminen

- Tutkimuskysymykset
- Hypoteesi
- Tutkimuksen rajaus

A 4

Informaation arvo
Hyoty > kustan-
nukset?

Tutkimusta
ei toteuteta

KYLLA

4, Tutkimuksen suunnittelu

- Valitaan lahestymistapa
- Madritellaan otanta

- Suunnitellaan koe

- Suunnitellaan kysely

y

5. Datan kerddminen

A 4
6. Datan analysointi

7. Raportointi ja suositusten antaminen

KUVIO 2. Markkinointitutkimuksen kulku (mukaillen Kumar ym. 2002, 49.)




2.1.3 Markkinointitutkimuksen eteneminen

Jotta tutkimus lahtisi etenemé&én oikeaan suuntaan, tutkimuksen tilaajalla ja tekijélla tulisi olla yhteinen
ymmarrys siitd miké on tutkimusongelma, mité eri vaihtoehtoja arvioidaan ja ketka tutkimuksen tuloksia
kayttavat. Tutkittavan ongelman (tai mahdollisuuden) méérittely on elintarkeda tutkimuksen onnistumi-
sen kannalta. Ongelman maarittely edellyttdd keskusteluita seka tilaajan / paatoksen tekijan ettd tuotan-
non edustajien kanssa. Markkinointiongelmat eivét ole yleensa yksiselitteisia tai edes helposti maaritel-
tavissa. Joskus tunnistettu ongelma voi olla vain oire tai osa isompaa ongelmaa. Yhté tarkedé on kuiten-
kin méadritell& mihin paatokseen tutkimus liittyy. Loppupdétds voi olla esim. tuotteen uusi pakkaus, jo-
hon on kolme eri vaihtoehtoa. (Kumar ym. 2002, 50-52; Malhotra ym. 2006, 14.)

Tutkimuksen tekijéan tulisi olla selvilld siitd, mitka ovat niita potentiaalisia paatoksia, joihin tutkimus voi
johtaa. Ennen tutkimuksen aloittamista on myds selvitettdva, mitka ovat niita tekijoitd, jotka vaikuttavat
paatokseen. Uuden pakkauksen tapauksessa sellaisia voivat olla esim. kilpailijoiden asiakkaiden tekemat
ostot, brandin saama hyllytila, eroavuus Kilpailijoiden pakkauksista jne. Jos mahdollisia lopputuloksia
on vain yksi, on tutkimuksen toteuttaminen turhaa. Tutkimuksen tekijan tulisi myo6s kyetéa selvittdmaan
vaikuttaako tutkimus todella loppupéatokseen. Joskus esim. yrityksen resurssit tai muut organisaatioon
liittyvét rajoitteet estavat tutkimustuloksen soveltamisen. Kun tutkimuksella on selkeésti useampia kuin
yksi mahdollinen loppup&étds, ne tulee méaritella tarkasti. N&in tutkimuksen tehokkuus voidaan maksi-
moida. Ennen tutkimuksen aloittamista tulee kiinnittdd huomiota siihen, kuinka ratkaisevasta p&atok-
sestd on kyse sekd tutkimuksen ajoitukseen. Tutkimuksen tilaajan olisi hyvé olla edes jollain tasolla
tietoinen siitd, mitkd ovat seuraukset, jos tehddan vaara paatos. Ajoituksessa on kyse siitd, kuinka kiire
loppupaatokselld on ja kuinka paljon tutkimussuunnitelman tekemiselle voidaan uhrata aikaa. (Kumar
ym. 2002, 50-52; Malhotra ym. 2006, 14.)

Tutkimusongelman ja potentiaalisten loppupééatosten jalkeen madritellaan tutkimuksen tavoitteet. Ta-
voitteet koostuvat kolmesta tekijastd. Ensimmaiseen liittyy myds maédritelty tutkimusongelma. Tutki-
musongelma méarittelee sen, millaista tietoa paatoksen tekija tarvitsee. Tassd yhteydessd méaaritellaén
tarkemmin kysymys, johon tutkimuksen tulisi vastata. Kysymyksia voi olla myos useampia. Kysymyk-
set tulisi mééritell& niin tarkasti kuin mahdollista. Toinen tekija on hypoteesin méérittely. Hypoteesi
maéadrittelee mahdolliset vastukset tutkimuskysymykseen. Tutkijan tulee ottaa huomioon kaikki potenti-
aaliset vastaukset, niin mahdolliset kuin todennédkdiset vastaukset. Tutkija voi maarittaa hypoteesin use-

ammalla tavalla: Taustalla voivat olla aiemmin tehdyt tutkimukset, psykologiset, sosiologiset, taloustie-



teelliset jne. teoriat tai tutkijan / tutkimuksen tilaajan aiemmat kokemukset saman tyyppisistad ongel-
mista. Kuten kysymyskin, my0s vastaukset tulisi mééritelld mahdollisimman tarkasti. Kolmas tekija on
tutkimuksen rajaaminen. Tassé kohtaa voidaan esim. maaritelld koskeeko tutkimus nykyisia asiakkaita
vai kaikkia potentiaalisia asiakkaita. Tassa yhteydessa paatetadn myos, miten tarkkoja tulosten on oltava.
Monen miljoonan euron tehdasinvestointi vaatii tarkempia tuloksia kuin se, lahdetd&nkd uutta tuoteideaa
kehittdmadn eteenpéin vai ei. (Kumar ym. 2002, 54-58.)

Tutkimuksen tavoitteiden tarkka asettaminen avustaa tutkimuksen tekijad myos tutkimuksen suunnitte-
lussa. Kun kysymykset ja hypoteesi on madritelty tarpeeksi tarkasti, ne voivat auttaa paattdmaan mm.
tutkimuksen otannasta seka kyselyyn sisaltyvista kysymyksista. (Kumar ym. 2002, 56.)

Tavoitteiden madrittelyn jalkeen voidaan edetd tutkimuksella saadun tiedon arvon maarittelyyn. Arvon
maéadrittely kuuluu vield tutkimusta valmisteleviin toihin ja se tulee tehd& ennen kuin tutkimusta ja sen
ldhestymistapaa tutkimusongelmaan aletaan suunnitella. Tiedon arvon médrittely auttaa paattamaan pal-
jonko tutkimukseen kannattaa investoida. Tiedon arvo riippuu paljon siitd misté tutkimustuloksen avulla
ollaan paattamassa, kuten mainittiin tutkimuksen tavoitteiden maarittelyd koskevassa kappaleessa, ja
siitd kuinka paljon tutkimuksen lopputulos vaikuttaa itse paatokseen. Jos paatos on keskeinen suunnitel-
lun investoinnin tai yrityksen pitkdnajan menestyksen kannalta, saattaa tieto olla arvokasta. Jos loppu-
tulos tiedeté&an tai jos tutkimustulos ei vaikuta tehtavaan paatokseen, ei tutkimustiedolla ole arvoa. (Ku-
mar ym. 2002, 58.)

Tutkimuksen l&hestymistavan suunnittelu riippuu siitd, millaista tutkimusta ollaan tekemdssa. Tutkimus
voi olla kokeellinen (exploratory), kuvaileva (descriptive) tai kausaalinen (causal). Kokeellista tutki-
musta kéytetddn, kun haetaan vastausta hyvin yleisluontoiseen ongelmaan. Tyypillisesti téllaisessa tut-
kimuksessa on vahén ensikéaden tietoa kéytettavissd. Tutkimustavat ovat joustavia seka usein kvalitatii-
visia. Tutkimuksen tekijé aloittaa tutkimuksen usein ilman kovinkaan tarkkaa ennakkokasitysta siit,
mité tutkimuksessa paljastuu. Tiukasti méériteltyjen ehtojen puuttuminen mahdollistaa sen, etta mielen-
kiintoisia ideoita ja vihjeitd voidaan kayttaa laaja-alaisesti, kun késilla olevaa ongelmaa selvitetédan. Ko-
keellisessa tutkimuksessa hypoteesit voivat olla epamaaréisia tai huonosti maériteltyjé tai niita ei ole
ollenkaan. Kokeellista tutkimusta voidaan kayttad esim. esitutkimuksena. Kokeellinen tutkimus voi pal-
jastaa kaytannon ongelmat varsinaisen tutkimuksen toteuttamisessa tai esim. tarkeimmat tutkimuskysy-
mykset. (Kumar ym. 2002, 69-72.)
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Kuvaileva lahestyminen tutkimukseen kasittaa ison osan markkinointitutkimusta. Tarkoituksena on tar-
jota tilannekatsaus jostakin markkinointiympéristoon liittyvasta asiasta. Téallainen tutkimus voi olla
esim. lehden lukijatutkimus, jossa madritellaan lukijakunnan sosioekonominen ja demografinen asema.
Kuvailevassa tutkimuksessa on yleensé hypoteesi, mutta se voi olla alustava tai spekulatiivinen. Kau-
saalinen tutkimus liittyy syy-seuraus-suhteisiin. Sen tavoitteena on osoittaa, ettd yksi muuttuja vaikuttaa
muihin muuttujiin. Kuvaileva tutkimus ei ole riittdva, koska se voi korkeintaan osoittaa, etta kaksi muut-
tujaa ovat yhteydessa toisiinsa. Kuvailevaa tutkimusta voidaan toki kayttaa esitutkimuksena, koska se
Vvoi paljastaa, ettd kahden muuttujan valinen kausaalinen suhde on ylipdatdan olemassa. Kausaalisuuden
todistaminen on vaativaa, joten kausaalisen tutkimuksen tutkimuskysymysten seka hypoteesin tulee olla
tarkasti méériteltyja. (Kumar ym. 2002, 69-72.)

Kaikkia edellda mainittuja lahestymistapoja voidaan kayttdd myos yhdessa. Jokaisella on selked ja toisi-
aan taydentdva roolinsa useissa tutkimuksissa. Tutkittaessa esim. myyntiosuuden pienenemistg, voidaan
lahestymistapoja kéyttad tehokkaasti yhdessa: kokeellisella tutkimuksella kartoitetaan mahdolliset syyt,
kuvailevan ja kausaalisen tutkimuksen yhdistelmalld syyt myyntiosuuden pienenemiseen tarkennetaan.
(Kumar ym. 2002, 72.)

Tutkimussuunnitelmaan kuuluu myds otannan maarittely. Useimmissa tutkimuksissa kohderyhména on
rajattu rynméa ihmisid, jotka liittyvét tutkittavaan asiaan jotenkin. Esim. omakotitalojen kattoremontteja
koskevaan tutkimukseen ei kannata haastatella kerrostalojen asukkaita. Otannan maarittelyssé kuvataan,
miten kohderyhmad valitaan ja kuinka iso otanta on. T&ssé vaiheessa mietitddn myo6s ne keinot, joilla
minimoidaan niiden tutkimukseen valittujen henkil6iden vaikutus tutkimuksen lopputulokseen, jotka
jadvat tavoittamatta. Tutkimussuunnitelmassa kuvataan my6s mitattavat muuttujat seka kaytetyt as-
teikot. Ensimmainen askel muuttujien ja asteikkojen méérittelyssa on luoda vaatimukset kerétylle infor-
maatiolle tutkimuksen tavoitteiden pohjalta. Informaation vaatimusten pohjalta suunnitellaan kysymyk-
set, joihin tutkimukseen mukaan valitut henkil6t vastaavat. Kun yksittéiset kysymykset ovat valmiina,
paatetddn mittarit sekd asteikot. Kysymysten suunnittelussa tulee kiinnittaa erityisesti huomiota siihen,
miten arkaluontoisia asioita (esim. siviilisaaty) kysytaan, missa jarjestyksessa kysymykset ovat ja miten
vadrintulkinnoilta véltytaan. Tutkimussuunnitelmaa tehtdessa tulee pitd& mielessa erityisen tarkasti tut-
kimuksen tavoitteet. Tassa vaiheessa tulee varmistua siité, ettd kerétty data on riittdvaa ja etta kaytetyt
muuttujat ovat oikeita suhteessa tavoitteisiin. (Kumar ym. 2002, 76; Malhotra ym. 2006, 15.)

Kun tutkimussuunnitelma on valmiina, voidaan palata vield tutkimuksen kustannuksiin. Myos tutkimuk-

seen kaytetty aika tulee tdssa huomioida kustannuserané. Kattava tutkimus vie hyvinkin puoli vuotta tai
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enemman. Tassa vaiheessa realistisen kustannusarvion pitéisi olla jo tiedossa. Mikéli nayttaa silta, etta
tutkimuksesta saatu hyoty ei vastaakaan siitd aiheutuvia kustannuksia, voidaan tutkimus viel& téssa vai-
heessa peruuttaa. Toinen vaihtoehto on muuttaa tutkimussuunnitelmaa, esim. otantaa voidaan kaventaa
tai muuttaa kallis laboratoriokoe kenttatutkimukseksi. Seka tilaajan ettd tutkimuksen toteuttajan on kui-
tenkin ymmaérrettava, ettd hyvin harvoin markkinointitutkimus on paketti siististi jarjestyksessé olevia
askelia, jotka etenevét tarkalleen suunnitelman mukaan. Markkinointitutkimus on pikemminkin pro-
sessi, jossa edessa on toistoa, uudelleenharkintaa ja muutoksia valmiisiin suunnitelmiin. (Kumar ym.
2002, 77.)

Datan keradmiseksi on olemassa useampia keinoja. Datan kerdamiseksi voidaan k&yttaa yhtd tai useam-
pia eri metodeja. Data voidaan luokitella useammalla eri tavalla. Yksi tapa on luokitella data sen mu-
kaan, onko kyseessé sekundaarinen vai primaarinen data. Sekundaarinen data kasittaa kaiken jo valmiina
olevan tiedon. Sekundaarista tietoa ei ole kerétty juuri nyt kasilla olevaa ongelmaa varten. Sekundaari-
nen data voi kasittad esim. aiempia tutkimuksia tai yrityksessé kayt0dssé olevien tietokantojen tutkimista
tai jo julkaistuja kuluttajatutkimuksia. Monet tutkimukset aloitetaan sekundaarisen datan keraamisella
ja joskus pelkké sekundaarisen datan tutkiminen voi auttaa ratkaisemaan ongelman. Primaarisella datalla
tarkoitetaan sitd tietoa, miké keratdan tatd nimenomaista tutkimusta varten. Primaarisen datan kerdami-
seen voidaan kayttaa joko kvalitatiivista tai kvantitatiivista tutkimusta. Kvalitatiivisen tutkimuksen me-
netelmid ovat mm. haastattelut. Kvantitatiivisen tutkimuksen menetelmia taas kyselyt. Datan ker&a-
miseksi on olemassa useita keinoja. Tutkijat kdyttavat usein useampia metodeja perakkéin niin, etté seu-
raavassa tutkimusvaiheessa voidaan k&yttaa edellisen tuloksia. (Kumar ym. 2002, 73-75; Malhotra ym.
2006, 15-16.)

Datan analysoimiseksi kaytettavat menetelmat on pééatetty jo aiemmissa vaiheissa. Markkinointitutki-
muksen tekijan tulisi tuntea analyysimenetelmét useammastakin syystd. Niiden avulla pystytaan usein
kaivamaan tutkimustuloksista sellaista tietoa, joka muutoin jaisi pimentoon sekd vélttamaan vaaria joh-
topaatoksia. Analyysimenetelmien tunteminen auttaa myos tulkitsemaan muiden tekemia analyyseja.
Analyysimenetelmét voivat myos vaikuttaa tutkimuksen tavoitteisiin ja suunnitteluun. Analyysimene-
telmien tuntemus on tutkimuksen lopputuloksen kannalta tarke&dd. Markkinointitutkimuksen tekijan tu-
lee kuitenkin huomioida, ettd paraskaan analyysimenetelmien tuntemus ei auta, jos tutkimus on huonosti
toteutettu. Jos kysymykset ovat tutkittavan asian kannalta merkityksettomi tai jopa koko tutkimus on
itsesséan merkitykseton, ei datan analysointi pelasta tilannetta. (Kumar ym. 2002, 355; Malhotra ym.
2006, 17.)
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Datan analysointiin k&ytettavat tyokalut vaihtelevat sen mukaan, kuinka tutkimus on toteutettu. Kvali-
tatiivisessa tutkimuksessa analysointiprosessi voi alkaa jo tutkimuksen aikana. Tehdess&an haastatte-
luita, tutkija oppii itsekin koko ajan uutta kasilla olevasta asiasta. Uutta tietoa voidaan kédyttaa tulevissa
haastatteluissa. Kvantitatiivisen tutkimuksen data kdyd&aan yleensé lapi vasta, kun tutkimus on paattynyt.
Jokainen kysely ja lomake k&ydaan lapi ja editoidaan. Data kirjoitetaan myos puhtaaksi tassé vaiheessa.
Tata vaihetta voidaan kutsua myo6s datan valmisteluksi. Laadukkaiden tilastollisten tulosten saaminen
riippuu siitd, miten hyvin data valmisteltiin ja muunnettiin sopivaan muotoon analyysitydkaluja varten.
Tassé vaiheessa etsitddn myods mahdolliset virheet tai epdjohdonmukaisuudet. Tallainen voi olla esim.
se, ettd haastateltava on ymmartanyt kysymyksen vaarin, koska ei ole saanut kunnollisia ohjeita. Varsi-
nainen datan analysointi aloitetaan yleensa kasitteleméallg kutakin kysymystd yksinaan. Yksinkertaisim-
millaan tdma tarkoittaa kysymyksen taulukointia niin, ettd eri vastausvaihtoehtojen lukumaaréat laske-
taan. Kun yksittaiset kysymykset on késitelty, siirrytddn kasitteleméén kokonaisia kysymysjoukkoja tai
koko tutkimusta. Yleensa ké&ytossa ovat erilaiset ristiintaulukoinnit, jotka paljastavat riippuvuudet eri
muuttujien valilla. (Kumar ym. 2002, 356-361; Malhotra ym. 2006, 17.)

Datan analysoinnin jélkeen tutkija valmistelee raportin seké esityksen tutkimuksen tuloksista. Koko tut-
kimuksesta pitéisi tdssa vaiheessa olla olemassa kirjalliset raportit alkaen tutkimuskysymysten asette-
lusta datan analysointiin sekd padasiallisiin tutkimustuloksiin. Tutkimustulokset tulisi esittda niin selke-
asti, etta tutkimuksen tilaaja voi suoraan kéayttaa niita paatoksenteon pohjana. Suullinen esitys kuvaaji-
neen ja taulukoineen lisaa tulosten selkeytté ja helpottaa paatoksentekoa. Hyvéssa esityksessa huomioi-
daan kohdeyleisd. Hyva esitys on jasennelty, selked ja visuaalinen. Se herattdd yleisén kiinnostuksen
sekd ottaa kantaa tutkimuksen validiteettiin ja luotettavuuteen. (Kumar ym. 2002, 452; Malhotra ym.
2006, 18.)

2.1.4 Markkinointitutkimuksen rajoitteet

Markkinointitutkimus on mukana lahes kaikessa yrityksen ydintoiminnassa ja sen avulla voidaan saada
vastauksia moniin kysymyksiin. Markkinointitutkimus ei kuitenkaan ole nopea tai itsestaan selva tapa
l0ytaé vastauksia kaikkiin mahdollisiin kysymyksiin ja ongelmiin. Kumar ym. (2002, 14-15) luettelee
viisi tilannetta, joissa markkinointitutkimuksen kaytto ei ole suositeltavaa:

1) Relevanssi: markkinointitutkimusta ei tulisi teettdd pelkasta uteliaisuudesta tai koska halutaan vah-
vistusta aikaisemmille paatoksille.

2) Halutun tiedon luonne: jos tarvittu tieto on saatu jo jossain aiemmassa, eri yhteydessa tehdyssa tutki-

muksessa, uusi tutkimus on turha ja se vie vain turhaan rahaa ja aikaa.
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3) Ajoitus: jos tuote lanseerataan seuraavassa kuussa, ei kunnollisen ja oikeita vastauksia antavan tutki-
muksen tekemiseen ole en&a aikaa.

4) Resurssit: jos tutkimus yritetddn teettaa liian halvalla tai lilan véhalla tyévoimalla, saadaan usein huo-
noja, epatarkkoja tuloksia.

5) Kustannustehokkuus: Myds markkinointitutkimuksen tulee olla kustannustehokasta. Sen kustannuk-

sen tulee olla jarkevassa suhteessa siitd saatuun hyotyyn. (Kumar ym. 2002, 14-15.)

Huolellakaan toteutettu markkinointitutkimus ei mydskaan aina takaa menestysta. Joskus voi kéyda niin,
ettd “mutu-tuntuma” tai intuitio antaa yhta hyvan tuloksen kuin markkinointitutkimus. Toisaalta mark-
kinointitutkimuksen lopputulos voi olla epdonnistunut. Useissa tapauksissa epdonnistuminen johtuu
siitd, ettd tutkimukseen tilanneen tahon odotukset ovat epérealistisia tai he eivét luota tutkimuksen lop-
putulokseen tai pitavat tutkimusmetodeja epépatevind. Epdonnistumiseen saattaa johtaa myos toimima-
ton kommunikaatio tutkimuksen tilaajan ja tekijan vélilla, tulosten poliittinen hyvaksyttavyys yrityksen
sisalla tai epéselva raportointi. Tutkimuksen tilaajan on hyvéa huomioida, etta tutkimus ei mydskéén tee
paatoksia. Tutkimuksen rooli on pikemminkin vaikuttaa vaistoihin ja vaikutelmiin seka paikata tiedon-
puutetta. Tutkimuksen tarkoitus on parantaa mahdollisuuksia tehda oikeita paatoksia. Lopullinen me-
nestys riippuu siitd, osataanko tutkimuksen tuloksia kayttaa yrityksessa oikein tai k&ytetd&dnko niita yli-
paataan. (Kumar ym. 2002, 15; Malhotra ym. 2006, 19-20.)

2.2 Uuden tuotteen kehittdminen

Tuotekehityksen tavoitteena on kehittdd uusia tuotteita tai parannella vanhoja. Yrityksen tulisi huolehtia
tuotekehitystoiminnasta jatkuvasti, koska tuotekehitys on yksi yritysten keskeisimmistd menestysteki-
joista. Tuotekehitysprosessi on monivaiheinen. Yleensa prosessi alkaa tuoteidean etsimiselld. Tuo-
teidean etsimisen jalkeen selvitetddn markkinatilanne, kehitysnakymat seka tuotekehitysprosessin kayn-
nistdmiseen liittyvat tiedot. Selvitystyon jalkeen edetddn varsinaisen tuotteen luonnosteluun, yksityis-
kohtaiseen suunnitteluun, optimointiin, tyopiirustusten tekemiseen, kayttdohjeiden laatimiseen seka tuo-

tantomenetelmien kehittdmiseen. (Jokinen 2001, 9.)

Tuote itsessaan olla mitd tahansa mité yritys myy ja asiakas ostaa. Tuote voi olla tarvike, raaka-aine,
palvelu tai tietoa. My0s tuotteeseen liittyva oheisinformaatio, esim. kayttoohjeet, ovat osa tuotetta. Tuot-
teen voidaan jaotella useammalla tavalla. Tavallisin on jako teollisuus kayttdmiin tuotteisiin (BtoB, Bu-
siness to Business) ja kuluttajatuotteisiin (BtoC, Business to Consumers). Tuotteita voi tarkastella myds

teollisuusaloittain, kuten esim. koneteollisuus, metsateollisuus, ohjelmistoteollisuus jne. Viime aikoina
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tuotteen késite on laajentunut. Tuotteeseen kuuluvat myds mm. bréndi, asiakastuki jne. On myos ha-
vaittu, ettd tuotteeseen liittyvastd palvelutoiminnasta on mahdollista tehd& jopa suurempi liikevaihto
kuin varsinaisesta tuotteesta. (Hietikko 2015, 19-20.)

Laajempaan kasitykseen tuotteesta liittyy myds tuotteen elinkaariajattelu. Tuotteen elinkaarella (tai elin-
14l14) tarkoitetaan aikaa, jona tuotetta valmistetaan ja markkinoidaan. Tuotteen elinkaari kasittada kaiken
tuoteideasta kierratykseen. Eri tuotteiden elinkaaren pituus vaihtelee paljon. Muotitavaroiden elinkaari
on yleensa lyhyt, kun taas esim. teollisuuden investointitavaroilla se on huomattavasti pidempi. Tuotteen
elinkaari voidaan jakaa useisiinkin eri vaiheisiin, mutta yksinkertaisimmillaan siihen kuuluvat kehitys-

periodi, esittely ja kasvu sekd kypsyys ja laskuvaihe. (Hietikko 2015, 17, 40; Jokinen 2001, 9.)

2.2.1 Tuotekehitysprosessi

Yrityksen tuotekehitysprosessista voitaisiin kayttdd muitakin nimityksid. Nykyaan on yleista, etta pro-
sessin vaiheita on integroitunut yrityksen muihin toimintoihin niin, etté erillista prosessia ei en&é voida
erottaa. Talléin voitaisiin puhua jopa innovaatiotoiminnasta. Jos kyseessa on projektimainen toteutus
tavoitteineen ja aikatauluineen, voidaan puhua myds tuotekehitysprojektista. Projekti voidaan mallintaa
selkedsti. Innovaatiotoimintaa taas ei pystyta esittdméan kaavion muodossa, koska se on osa yrityksen
jokapaivéista toimintaa. Tuotekehitysprojekteille 16ytyy useitakin malleja. Léhes kaikista malleista voi-
daan kuitenkin erottaa nelja vaihetta: kaynnistdminen, luonnostelu, kehittdminen ja viimeistely. Jotta
voitaisiin varmistua siitd, ettd k&ynnistettdvat tuotekehityshankkeet ovat oikeita yrityksen menestyksen
kannalta, tulee ennen toteuttamispaatosta selvittdd huolellisesti kehittdmiskustannukset, markkinoin-
tinakymat seka tuotot. Ennen hankkeen kaynnistamista on selvitettava myos tyoterveydelliset seka ym-
paristonsuojelulliset asiat. (Hietikko 2015, 45; Jokinen 2001, 14.)

Tuotekehitysprojektien mallit voidaan jakaa karkeasti kahteen eri tyyppiin: perakk&ismalli (eli vesipu-
tousmalli) ja spiraalimalli. Perdkk&ismallissa projektin eri vaiheet ovat perakkain eikéd seuraavaa vaihetta
voida aloittaa ennen kuin edellinen vaihe on saatettu loppuun. Spiraalimallissa projektin vaiheet ovat
ympyrassa ja niité kierretddn koko projektin ajan kohti ratkaisua. Teoksessaan Tuotekehitysprosessi Esa
Hietikko (2015, 46-47) kuvaa paljon kaytetyn tuotekehityksen prosessimallin seuraavasti:

1) Tarpeen tunnistaminen: taustalla saattaa olla esim. markkinoiden palaute tai uusi teknologia

2) Ongelman madrittely: kehitystyolle asetetaan tavoitteet, spesifikaatiot maaritellaan

3) Synteesi: luovaa tyotd, sopivat ideat generoidaan ja ne yhdistetdan konseptiksi
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4) Analyysi: konsepti analysoidaan insinédriosaamisen keinoin (esim. lujuusoppi) ja jos ongelmia
havaitaan, voidaan palata takaisin synteesivaiheeseen

5) Optimointi: detaljisuunnittelua, tdssa vaiheessa tuote saa lopullisen muotonsa ja valmistuskus-
tannukset muotoutuvat

6) Testaus: tassd vaiheessa tuotteesta on jo olemassa prototyyppi, vaiheen tarkein tavoite on var-
mistaa, etté tuote toimii halutulla tavalla ja ettd sen valmistuskustannukset ovat riittdvan alhaiset

7) Tuotannon kdynnistaminen: ensimmaéisen tuotantosarjan (koesarjan eli 0-sarjan) avulla testataan
tuotanto ja koulutetaan tyontekijat

8) Arviointi: lopputulosta tarkastellaan kriittisesti

Tuotekehitysprosessit voidaan jakaa eri tyyppeihin luonteensa mukaan. Eri tyyppisia prosesseja ovat
esim. markkinavetoinen prosessi (lahtokohtana markkinoilla tunnistettu tarve), teknologiatyontoprosessi
(lahtokohtana teknologiainnovaatio, jolle etsitddn markkinat), paranteluprosessi (vanhan tuotteen paran-
taminen) ja raatélointiprosessi (asiakastilaukseen pohjautuva, usein kertaluontoinen, toteutus). Eri pro-
sessimallit ovat kehittyneet ajan myd6ta yhteiskunnan muuttuessa. Nykyaan tuotekehitysprosessi on
muuttunut entistd enemmaéan markkinavetoiseksi. 1900-luvun alkupuolella prosessit olivat enemmankin
teknologiatyontdpohjaisia. (Hietikko 2015, 45-47.)

Ennen tuotekehitysprojektin kaynnistamisté on oltava olemassa seka tarve etta tuotteen toteuttamismah-
dollisuudet. Tarve voidaan havaita sattumalta tai se voidaan selvittaa eri menetelmilld. Yrityksen ei kui-
tenkaan kannata jattaa tuotekehitystd sattuman varaan. Uusien tuoteideoiden etsimisen tulisi olla orga-
nisoitua ja systemaattista. Tarvetta voi selvittdd mm. olemalla itse tuotteen kéyttaja, tarkkailemalla kéayt-
t4jia tai haastattelemalla kayttdjid. Omakohtaisen kokemuksen etu on konkreettinen, syvéllinen tieto ka-
silld olevasta ongelmasta. Haittana on se, ettd tieto on hankalasti siirrettavissa. Kayttéjien tarkkaileminen
on kallista ja aikaa vievad, mutta sen etuna on prosessin ndkeminen asiakkaan kannalta sek& asiakkaan
kielen oppiminen. Kéyttdjien haastattelemisen hankaluutena on se, etta varsinaiseen prosessiin liittyva,
konkreettinen tieto ei valttamatta tule esiin. Menetelma antaa kuitenkin mahdollisuuden kerata nopeasti
melko yksityiskohtaistakin tietoa. Asiakastiedon kerddmisen ja markkinointitutkimuksen keinoihin seka

etenemiseen on paneuduttu tarkemmin luvussa 2.1. (Hietikko 2015, 62; Jokinen 2001, 19.)

Tarpeen perusteella maaritell&an varsinainen ongelma. Ongelman méarittelyvaiheeseen liittyvat tuotteen
spesifikaatiot. Spesifikaatiot ovat mitattavissa olevia asioita, jotka kertovat mité tuotteen on saavutet-

tava. Spesifikaatio muodostuu mitattavasta suureesta ja siihen liittyvasta arvosta. Spesifikaatiot maari-
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tellaan esille tulleiden asiakastarpeiden perusteella. Jos asiakkaat haluavat nopeasti asennettavan tuot-
teen, yksi suure voi olla “asennusaika” ja sen yksikko ”sekuntia”. Taytyy kuitenkin huomioida, etta yksi
spesifikaatio ei vélttdmatta kuvaa haluttua ominaisuutta tarkasti. Nopea asennus ei vélttdmatta tarkoita,
etteikd asennukseen tarvittaisi esim. erityistaitoja tai erikoisia tyokaluja. Yhden halutun ominaisuuden

maéadrittelyyn tarvitaan siis usein enemman kuin yksi spesifikaatio. (Hietikko 2015, 73.)

Alustavat spesifikaatiot asetetaan heti asiakastarpeen maarittelyn jalkeen. Spesifikaatiot saattavat kui-
tenkin elaé prosessin edetessé ja tarkentuessa. Jokin méaéritellyistéd spesifikaatioista voi olla mahdoton
toteuttaa esim. kustannussyista. Spesifikaatiot kannattaa siis jattdd avoimiksi, kunnes ne on varmistettu
toteuttamiskelpoisiksi. Spesifikaatioiden tarkentaminen on vaativaa ja usein se vaatii kompromisseja.
Alustavissa spesifikaatioissa on usein myos ristiriitaisuuksia. Hyvéa apu tdhan ongelmaan on matemaat-
tisen tai muun mallin rakentaminen. T&ssé vaiheessa voidaan kayttadéd hyvaksi myos kilpailevien tuottei-
den spesifikaatioita. (Hietikko 2015, 74-76.)

Synteesivaiheessa kaytetaan luovuutta. Tassé vaiheessa generoidaan sopivat ideat ja luonnokset ja ne
yhdistetdan konseptiksi. (Hietikko 2015, 46-47.) Tarvittaessa ongelma voidaan jakaa osaongelmiin, joi-
hin etsitdan erikseen ratkaisuvaihtoehtoja. Erilaisia ideoiden generointimenetelmi& on lukuisia. Tarkeaa
olisi, etta ratkaisujen etsinndssa ongelmaa osattaisiin katsoa ulkopuolisen silmin. N&in voidaan 10yt&a
aivan uusia ratkaisuja. Ideoita voi toki syntyd myos muualla kuin tarkoitusta varten jarjestetyissa tilai-
suuksissa. Ideoita voi syntyd mm. yrityksen tutkimustoiminnassa, yritysjohdossa, jalleenmyyjien, tava-
rantoimittajien tai kuluttajien keskuudessa jne. Synteesivaihetta voidaan kutsua myods luonnosteluvai-
heeksi. Tarkoituksena ei ole tehd& viel& yksityiskohtaisia piirustuksia. Kuvat ovat ratkaisuperiaatteita
selventavid, usein kasin piirrettyja luonnoksia. Luonnoksetkaan eivét kuitenkaan saa olla huolimatto-
masti tehtyja tai huonolaatuisia. Luonnoksen tulee olla laadukas ja mahdollisimman taydellinen malli
ideasta perustuen kaytettavissa olevaan tietoon. Luonnokseen voidaan liittdd myds sanallisia kuvauksia.
N&in on helpompi muistaa luonnokseen liittyvan idean perusajatuksia. Luonnosvaiheessa mygs jonkin-
laisen tietokantajarjestelman luominen on suositeltavaa. Nain erilaiset ideat, tiedot, tutkimustieto, luon-
nokset ja asiaan liittyva yleinen tieto saadaan jarjestykseen ja erilaisten hakujen tekeminen helpottuu.
(Hietikko 2015, 98-101.)

Kun potentiaaliset ideat on keratty ja luonnokset tehty, siirrytdén ideoiden analysointiin. N&din saadaan

kuva tuotteen toimintakyvysta. Analyysivaiheesta voidaan vieléd palata synteesiin, jos ongelmia havai-
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taan. Jos ongelma on alun perin jaettu osaongelmiin, arvioidaan ja testataan kunkin osaongelman ratkai-
sut tassd vaiheessa. Hyvéksytyt ratkaisut yhdistetddn kokonaistoiminnoksi. Tdman jélkeen kokonaistoi-
mintojen ratkaisut arvioidaan ja testataan. (Hietikko 2015, 46; Jokinen 2001, 21-22.)

Yleensé jatkokehitykseen valitaan yksi tai korkeintaan kaksi luonnosta. Useampien luonnosten valitse-
minen ei useinkaan ole mahdollista aikataulu- ja kustannuspaineista johtuen. Tdma4 vaihe on syyté tehda
huolellisesti, jotta hyvé idea ei vahingossa tule hylatyksi. Téssa vaiheessa ideoita ja luonnoksia voidaan
vielda parannella. Ideoita voidaan myos yhdistelld: kun kahdesta ratkaisusta yhdistetddn hyvat puolet,

saadaan ehka molempia alkuperdisia luonnoksia parempi ratkaisumalli. (Hietikko 2015, 109.)

Luonnosten evaluointiin kdytetadn yleensé matriisimenetelmaa. Yksinkertaisimmillaan luonnokselle an-
netaan pisteitd sen mukaan kuinka hyvin se vastaa spesifikaatioita. Eniten pisteitd saanut luonnos vali-
taan jatkoon. Mukaan voidaan ottaa myos kustannukset (ns. arvoanalyysi). Eniten pisteita saa luonnos,
jolla on paras arvo / hinta -suhde. (Hietikko 2015, 109.)

Analyysivaiheessa kdytetaan hyvéksi erilaisia tuotemalleja ja matemaattisia malleja. Tuotemalleja ovat
esim. vapaakappalekuviot ja piirikaaviot. Myods kolmiulotteiset tietokonemallit ovat tuotemalleja. Ma-
temaattisessa mallissa esitetdan tuotteen olennaisimmat ominaisuudet ja sen kayttaytymista voidaan ku-
vata matemaattisilla yhtaloilla. Analysointimenetelmind voidaan kayttdd myos ns. FEM (Finite Element
Method) -laskentaa seké erilaisia markkinointitutkimuksia. (Hietikko 2015, 109-115.)

Optimointivaiheessa tehdaan detaljisuunnittelua. Tassa vaiheessa tuote saa lopullisen muotonsa. Opti-
mointivaiheessa maaraytyvat myos padosin lopulliset kustannukset. (Hietikko 2015, 46.) Optimointivai-
heeseen kuuluvat myds tyopiirustukset, tydselitykset, asennus- ja kdyttoohjeet jne., jotka tehdéan kehi-
tellyn mallin pohjalta. Piirustuksilla on keskeinen rooli tuotteen suunnittelussa, mutta prosessiin kuuluu
toki paljon muutakin. Prosessin aikana analysoidaan ongelmia, asetetaan ja / tai muutetaan tavoitteita,
kehitetddn uusia ratkaisuvaihtoehtoja ja arvioidaan niit4. Tassa vaiheessa tehddédn myds paatokset kay-
tettavista raaka-aineista, valmistustavoista, toleransseista, pintakésittelysta jne. Tuotteesta tehdaan myds
prototyyppi. Jos sellaista ei ole mahdollista valmistaa (kalliista laitteista prototyyppia ei yleensa tehdd),
voidaan kayttdd myos pienoismallia tai tietokonemallia. Jos kyseessa on téysin uusi tuote, voi olla, ettd
yrityksessa joudutaan myds kdynnistdmaan taysin uutta litketoimintaa. Uuden tuotteen tuotantoprosessi
on suunniteltava, myynti- ja jakelujarjestelméat sek& markkinointi on kehitettava jne. (Hietikko 2015,
133-134; Jokinen 2001, 96.)
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Testausvaiheeseen siirryttdessa prototyypin on siis oltava jo olemassa. Testausvaiheessa varmistutaan
siitd, ettd tuote toimii halutulla tavalla ja ettd valmistuskustannukset pysyvat halutuissa raameissa. Tes-
tausvaihetta ei kuitenkaan tule ndhdd omana itsendisend tyonaan, joka aloitetaan vasta, kun aiemmat
vaiheet on saatettu loppuun. Testausta voidaan tehdd koko prosessin ajan, alkaen asiakastarpeen selvit-
tdmisestd. Varsinkin nykyisten simulointimenetelmien kehittyminen on antanut mahdollisuuden kehi-
tettdvan tuotteen jatkuvaan testaamiseen. Suurin hyoty simulointimenetelmisté saavutetaan optimointi-
eli detaljisuunnitteluvaiheessa, kun tuotteen rakenne ja yksityiskohdat on mahdollista kuvata tarkasti.
Talloin testien tulokset ja ennustettavuus paranevat huomattavasti. Simulointitekniikoita on useita. Si-
muloinnissa voidaan hyddyntdad mm. elektromagnetismia, rakenneanalyyseja, vasymis- ja murtumisana-
lyyseja jne. Simulointi- ja 3D-mallien avulla voidaan myos vahentad fyysisten prototyyppien kayttotar-

vetta, jolloin myds prosessin kustannukset jadvat alhaisemmiksi. (Hietikko 2015, 195.)

Testauksen jalkeen k&ynnistetddn tuotanto. Ensimmaistd tuotantosarjaa nimitetadn koesarjaksi tai 0-sar-
jaksi. Tarkoituksena on testata tuotantoa ja kouluttaa tyontekijoita. 0-sarja antaa myos tietoa valmistus-
kustannuksista seka tuotteen teknisistd ominaisuuksista. 0-sarjan suuruus vaihtelee tuotteen hinnasta
riippuen. Massatuotantoon tulevista tuotteista voidaan valmistaa muutaman sadan kappaleen koesarjoja,
kun taas yksikkohinnaltaan korkean tuotteen koesarjan suuruus vaihtelee muutamasta kappaleesta muu-
tamaan kymmeneen kappaleeseen. 0-sarjan valmistuttua arvioidaan Kriittisesti lopputulosta seka sen vas-

taavuutta alkuperdiseen tunnistettuun asiakastarpeeseen. (Hietikko 2015, 47; Jokinen 2001, 98-99.)

Tuotekehitysprosessin onnistumisessa suuri osuus on valmistuskustannusten arvioinnilla. Valmistuskus-
tannukset koostuvat useasta eri tekijastd. Paasaéntoisesti valmistuskustannukset perustuvat erakokoon.
Pieni erdkoko tarkoittaa suurempia kiinteitd kustannuksia / valmistettava tuote. Kiinteitd kustannuksia
ovat mm. keskenerdinen tuotanto, tilakustannukset, siséiset kuljetukset jne. Erdkoon kasvaessa kiinteat
kustannukset / valmistettava tuote pienenevat, mutta kokonaiskustannukset toki kasvavat. (Hietikko
2015, 163-164.)

Suunniteltavan tuotteen valmistuskustannukset tulisi huomioida koko prosessin ajan. Kéytanngssa taméa
tarkoittaa tuotteen valmistukseen liittyvien asioiden huomioimista prosessin alusta alkaen. Mikali val-
mistusta ei huomioida, tuloksena on todennékoisesti kustannusten ja laadun kannalta tehoton tuotanto.
Valmistusvaiheessa joudutaan tinkimaan kustannuksista ja toisaalta myods l&pimenoajoista, mika johtaa
toimitusaikojen viivastymiseen. Jatkuvien tuotannon ongelmien selvittdmiseen joudutaan myos kiinnit-

tdmaan henkilostoresursseja, jotka muutoin voisivat olla jo vieméssa eteenpdin uusia projekteja. Kéy-
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tdnnossa valmistuskustannusten huomioiminen ja suunnitteluvaiheessa tarkoittaa sitd, ettd suunnitteli-
joiden tulisi pystya arvioimaan eri vaihtoehtojen valmistettavuutta jo kauan ennen kuin tuotteen arkki-
tehtuuri on edes olemassa. Sitd mukaa, kun ratkaisu tarkentuu, helpottuu myos valmistuskustannusten
arviointi. Toisaalta mahdollisuudet vaikuttaa kustannuksiin pienenevat prosessin edetessd. Suunnittelu-
vaiheessa valmistuskustannusten arvioinnissa voidaan kayttaad hyvaksi aikaisempia kokemuksia ja ver-
tailuja vastaaviin tuotteisiin. (Hietikko 2015, 163-165.)

2.2.2 Palvelun tuotteistaminen

Edella on esitetty lyhyesti miten perinteinen, fyysisten tuotteiden suunnitteluun liittyva tuotekehityspro-
sessi etenee. Palveluiden tuotteistamista koskevat omat lainalaisuutensa ja toteutustapansa, mutta perin-
teinen prosessi antaa kuitenkin hyvan kuvan projektin etenemisestd. Jos unohdetaan tuotteen fyysisiin
ominaisuuksiin liittyvat laskelmat ym., on prosessissa paljon samaa. Tuotteistaja suunnittelee palvelun
prosessin. Sen liséksi palvelutuote asemoidaan, nimetddn, markkinoidaan, hinnoitellaan, paketoidaan,
konkretisoidaan, jaellaan ja monistetaan. Kunnollinen dokumentointi on iso osa palvelun tuotteistamista,
kuten on fyysisenkin tuotteen suunnittelun kohdalla. Kirjalliset dokumentit tulisi 16ytyé palvelun suun-
nitteluvaiheesta, myynnin menetelmistd, markkinointimateriaalista, hinnoittelusta, sopimuksista, graafi-
sesta ilmeesta jne. Palvelutuotetta voidaan pitéa tuotteistettuna, kun sen kayttd- tai omistusoikeus on
mahdollista myyda tarvittaessa eteenpdin. (Parantainen 2014, 9-12; Sipil& 1999, 12.)

Palveluiden tuotteistaminen ei koske vain palveluyrityksi&; myos fyysisid tuotteita valmistavat yritykset
tuottavat useimmiten palveluita varsinaisen tuotteen lisdnd (esim. huoltosopimukset). Palveluiden piir-
teitd ovat aineettomuus ja prosessimaisuus. Lisaksi asiakas osallistuu palvelun tuotantoon. Tuotteista-
malla palvelu pyritddn vahentaméén palveluiden erityispiirteista johtuvia liiketoiminnallisia riskeja.
Niitd ovat mm. kysynnan vaihtelu, laadunhallinta, kasvu, kannattamattomuus seké tehottomuus. Asiak-
kaille tuotteiden tuotteistaminen tuo monia etuja; asiakkaan on helpompi tunnistaa tuotteistettu palvelu
muusta tarjonnasta, tuotetta on helpompi verrata muihin vastaaviin tuotteisiin ja siithen on myos hel-
pompi perehtyd. Palvelua tarjoavan yrityksen kannalta taas palvelun hinnoittelu on helpompaa ja siita
on mahdollista saada parempi kate. Tuotteistettu palvelu on myds helpompi esitelld markkinoinnissa.
Tuotteistaminen voi myds tehostaa palvelun jakelua jos tuotteeseen tai sen osiin voidaan myyda kaytto-
oikeuksia. Tuotteistusta voidaan pitad ajattelutapana. Se on osa tuote- ja tuotekehitysstrategian kaytan-
non toteutusta. Varsinaisesta tuotteistuksesta on kyse, kun palveluista muodostetaan selkeité palveluko-
konaisuuksia mutta tuotteistus voi liittyd myos sisdisten yrityksen siséisten tyo- ja toimintamenetelmien
ja asiakastilanteiden kehittdmiseen. (Jaakkola ym. 2009, 1; Sipild 1999, 12, 19-20.)
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Varsinkin asiantuntijapalveluita myyvissé yrityksissa tuote-kasite saattaa olla hieman hatara tai koko
késitettd ei k&ytetd. Omaa osaamistaan myyvan asiantuntijan on vaikea mieltdd osaamistaan tuotteeksi.
Yritysten on myos vaikea hahmottaa omasta toiminnastaan tuotteita. On tavallista, ettd asiantuntijapal-
veluita myyvissé yrityksissa ei ole kaytdssé esim. tuoteluetteloita. Tuoteajattelun puuttuessa tuotteen
kehittdminen aloitetaan aina alusta. Téllainen toiminta sitoo yrityksen resursseja sen sijaan, etta niita
voitaisiin vapauttaa taysin uuden luomiseen. Tuoteajattelun avulla toimintaa voidaan kehittd4 eniten

juuri niissa yrityksissa, joissa perinteisté tuotekasitteistoa ei ole aiemmin kaytetty. (Sipilda 1999, 15-16.)

Palveluiden tuotteistamisesta puhuttaessa voidaan puhua myds palveluiden konseptoinnista tai systema-
tisoinnista. Tuotteistamiselle ei ole olemassa yht& tarkkaa madritelmaa. Palvelu voidaan standardoida
kokonaan, fyysisen tuotteen kaltaiseksi hyddykkeeksi. Toisaalta palvelu voidaan standardoida vain osit-
tain, jolloin palveluun voidaan liittda esim. erilaisia moduuleja. Osa palvelusta voidaan myos raataloida
kokonaan asiakastarpeesta riippuen. Tuotteistamisen aste riippuu palvelun luonteesta seké yrityksen lii-
ketoimintastrategiasta. Keskeisinta on standardoida palvelu niin, ettd se tuottaa asiakkaalle mahdolli-
simman paljon arvoa. Taysin standardoitu palvelutuote ei anna mahdollisuutta ottaa huomioon asiakkaan
yksilollisia tarpeita, toisaalta ei ole mielekasta eiké& kannattavaa aloittaa tuotteen suunnittelua aina alusta.
Mité heterogeenisempia asiakkaisen tarpeet ovat, sitd enemman tuotetta on pystyttava ragtaléimaan. Jos
kilpailijoiden tuotteet ovat pitkalle standardoituja, raataléinti voi toimia myos erottautumiskeinona.
Standardoidun palvelun joustavuutta voidaan lisété jakamalla se itsendisiin moduuleihin, joista asiakas
voi valita haluamansa kokonaisuuden. Palvelu voidaan koostaa my6s standardoiduista osista, moduu-

leista sekd raataloidysté osasta. (Jaakkola ym. 2009, 1, 19-20.)

Moduuli 1
Vakioidut
Yrityksen tybvlinnet, Moduuli 2 Raatilsity Asiakkaan
nikdkulma menete)
e Imit, Moduuli 3 0sa nikdkulma
toimintatavat
Moduuli 4

KUVIO 3. Esimerkki modulaarisen palvelun rakenteesta (mukaillen Jaakkola ym. 2009, 20.)

Varsinkin asiantuntijapalveluissa on paljon tilanteita, joissa ratkaisut ovat hyvin asiakaslahtoisia. Asi-
antuntijapalveluita myyvan yrityksen tulee huolehtia siit4, ettd asiakaslahtoisyys ei vaarannu. Tama vai-
kuttaa sithen mitd osia palvelusta voidaan tuotteistaa ja miten tuotteistusta voidaan asiantuntijayrityk-

sessa tehdd. Tuotteistus ja palvelun raataléinti eivét kuitenkaan ole toisiaan poissulkevia vaihtoehtoja.
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Kun ne osat tuotteesta, jotka toistuvat aina samanlaisina, tuotteistetaan, ja4 enemman aikaa ja mahdolli-
suuksia raataloinnille. Asiantuntija palveluiden kohdalla siséltd luodaan usein tapauskohtaisesti ja sen
ymparille voidaan rakentaa tuotteistamisen keinoin vakioituja tydmenetelmia ja —prosesseja, puitteita ja
struktuureja. (Sipila 1999, 16-17.)

Jos yritys aloittaa tuotteistamisen aivan alusta, saattaa kaikkien palveluiden tuotteistaminen kerralla olla
lilan suuri urakka. Tall6in on hyvé aloittaa tuotteistaminen tuotteistamalla esim. yksi tuote puolessa vuo-
dessa. Siirtymavaihe uuteen toimintamalliin aiheuttaa suurimman tyon. Jatkossa ty6 helpottuu, koska
tuotteistus huomioidaan jo tuotekehitysprosessin alussa. Se, tuotteistetaanko kaikki tuotteet, mihin as-
teeseen ja missé aikataulussa, riippuu yrityksen strategiasta. (Sipild 1999, 111.)

Ennen kuin palveluyrityksessa voidaan lahteé toteuttamaan tuotteistusta, liiketoiminnan, markkinoinnin
ja tuotekehityksen strategiat tulee selkiyttda. Erityisesti tarvetta tdhan on asiantuntijayrityksiss, joista
edelld mainitut strategiat usein puuttuvat ja toiminta on hapuilevaa. On tavallista, etté tuotteistusproses-
sin kaynnistava asiantuntijayritys joutuu aloittamaan luomalla toimintamallit strategiselle suunnittelulle
ja johtamiselle, systemaattiselle markkinoinnille, markkinoiden ja kilpailun analysoinnille seka syste-
maattiselle tuotekehitykselle. Edell&d mainittujen liséksi tarvitaan konkreettista tietoa markkinoista, Kil-
pailijoista sekd omasta osaamisesta. Tuotteistamisen alkuvaihe saattaakin olla tyotelids, koska yrityksen
on kehitettdvd myos analyysi- ja suunnitteluvalineitd. Henkildsto on syyta kytked asiantuntijayrityksissa
laajasti tuotteistamisprosessin suunnitteluun. Systemaattinen eteneminen prosessin alkuvaiheessa paran-

taa suunnittelun laatua ja sadstaa aikaa myéhemmin. (Sipild 1999, 110-111.)

Teoksessaan Rakenna palvelusta tuote 10 péivassa — Tuotteistaminen, Jari Parantainen (2014, 13-15)
listaa kuusi kohtaa, jotka useimmiten toteutuvat hyvassé tuotteistusprosessissa. Jarjestys voi Parantaisen
mukaan vaihdella, mutta seuraavat kohdat ovat 16ydettavissa prosessista:
1) Toimintamalleja alkaa erottua joukosta: projekteista voi erottua esim. tiettyjé tehtdvakokonai-
suuksia tai kaytantoja, jotka toteutetaan aina samalla tavalla.
2) Palvelu alkaa hahmottua: Palvelulla on nimi ja sen nimi on ainakin suurin piirtein sama tapaus-
kohtaisesti.
3) Toimitussiséltd alkaa vakiintua: Toimitussisaltd on jo niin vakiintunut, ettd hintakin voidaan
asettaa kiinteaksi.
4) Palvelun monistuminen: Kun sisaltd on tarpeeksi vakiintunut, voi palvelun kehittdnyt opettaa sen
yrityksen muille tyontekijoille. Kun palvelu on monistettavissa ilman alkuperéista kehittéjaa,

voidaan jo puhua tuotteistetusta palvelusta.
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5) Palvelu voidaan monistaa myds yrityksen ulkopuolella: Parantaisen mukaan neljanteen vaihee-
seen voidaan paasté vield "puolivahingossa”, mutta viides askel vaatii tietoista paatosta. Palvelun
monistuminen yrityksen ulkopuolella vaatii tydohjeiden, tarkistuslistojen, dokumenttimallien ja
koulutusmateriaalien dokumentointia. Tassa vaiheessa palvelu voidaan myds jakaa moduuleihin.
Moduulien avulla palvelusta voidaan muodostaa erilaisia versioita eri asiakasryhmille.

6) Palvelu on jalleenmyytdvé: Palvelua ei ole tassa vaiheessa enéa tarkoituskaan toimittaa itse. Pal-
velun tuottamiseen ei tarvita enda alkuperéisen asiantuntijan lasnéoloa. Tassé vaiheessa tuote
voidaan lisensoida ja antaa jaeltavaksi. Vientikauppa voidaan avata kieliversioiden avulla. Pal-
velun alkuperdisen kehittdjan tehtdvé on tassa vaiheessa keskittya tuotteistamiseen, lisensointiin
ja markkinointiin.

Kuudennen vaiheen jalkeen voidaan jo siirtya franchising-konseptiin. Lisensoinnin mukana tulee tes-
tattu lilketoimintamalli. Markkinoinnin sisalté seka hinta ovat vakiintuneet. Franchising-yrityksilla on
kéaytossaan kasikirja, joka kuvaa yrityksen liiketoimintamallin jokaista yksityiskohtaa myo6ten. Yrittdja
voi kasikirjan avulla monistaa koko konseptin. Tuotteistamisprosessista on esitetty erilaisia malleja,
mutta kaytdnnossa yritykset toteuttavat tuotteistushankkeita omista lahtékohdistaan. Tuotteistettavasta
palvelusta riippuen joitakin vaiheita voidaan mygs toteuttaa samaan aikaan; tuotteistusprosessi ei valt-

tdmattd ole lineaarinen. (Parantainen 2014, 15-17; Jaakkola ym. 2009, 5.)

Tuotteistusprosessin kehittyessa palvelun tarjoaja voi péaasta jopa tilanteeseen, jossa palvelu voidaan
myyda ensin ja kehittdd vasta sen jalkeen. Ndin véltytaan tilanteelta, jossa tuotteen kehittdmiseen kuluu
paljon sekd aikaa ettd rahaa. Tuona aikana markkinoilla voi tapahtua muutoksia ja kilpailijat padsevat
edelle. Toki tietyt tuotteet, kuten esim. la&kkeet, vaativat huolellisen tuotekehitysprosessin ennen lan-
seerausta. Palvelut toimivat kuitenkin toisella tavalla. Asiakaspalvelu on muutenkin suurelta osin yksit-
taistapauksia ja improvisointia. On tietenkin mahdollista, ettd palveluaihio myy hyvin ja epdonnistuu
taysin toimitusvaiheessa. Kustannukset ovat tassakin tapauksessa kuitenkin matalammat kuin silloin jos

tuotetta kehitetdan pitkan aikaa ennen kuin sitd aletaan myyda. (Parantainen 2014, 34-35.)

Se, mik& mahdollistaa tuotteen tarjoamisen ennen varsinaista tuotekehitystd, ovat monenlaiset viivas-
tykset, jotka johtuvat seka itse myyntiprosessista, ettd asiakkaasta. Mitd monimutkaisemmasta palvelu-
tuotteesta on kysymys, sitd enemmaén aikaa kuluu ensimmaisesté palvelun esittelysté varsinaiseen tilauk-
seen. Kun myyja on esitellyt itse tuotteen, alkaa tarjousten teko ja neuvottelut. Parhaassa tapauksessa
tuotekehitykselle saattaa jdadé aikaa jopa puolisen vuotta ennen kuin varsinainen tilaus tulee yritykseen.
Tuotteesta riippuen voidaan asiakkaalle myos kertoa, ettéd toimitukset alkavat esim. kolmen kuukauden

kuluttua tilauksesta. Liséksi asiakkaalle voidaan tarjota pilottituotetta. Jos asiakas hyvaksyy hitaamman
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toimituksen, han saa vastineeksi ylimaaraista ”kaupan paalle”, mahdollisuuden vaikuttaa palveluun jne.
Asiakkaat voidaan ottaa my6s mukaan testaamaan uutta palvelua. Ndin varmistetaan, ettd uusi tuote
todella vastaa asiakkaan tarpeisiin. Palvelun ja yrityksen luonteesta riippuen mukana voi olla yksi tai
useampia asiakkaita. Yritys voi koota myo6s asiakaspaneelin tai ottaa uuden palvelun kaytt6on esim.

tietyissa toimipisteissa. (Parantainen 2014, 33; Jaakkola ym. 2009, 3.)

Palvelun tuotteistamiselle ominaista on myos se, ettd tarjonta saattaa luoda kysyntdd. Jos asiakas on
tottunut tekeméan jonkin asian itse, han ei valttdmétta edes ajattele ostavansa kyseista palvelua muualta.
Kun tarjontaa alkaa 10ytya, myos asiakas alkaa miettid, mitkd asiat voisi tehdd itse ja mitka teett&a osto-
palveluna. Varsinkin yrityksille myytévissé palveluissa on paljon sellaisia tuotteita, joita kukaan ei eri-
tyisesti halua. Tallaisten epakiinnostavien palveluiden markkinoilta voi helposti 16ytaa mahdollisuuksia,
joita kukaan muu ei ole aiemmin huomannut. Hyvin tuotteistetun ja markkinoidun palvelun kysynté voi

hyvinkin l&hted kasvuun, kun asiakas huomaa, etta tarjontaa I0ytyy. (Parantainen 2014, 28-29.)

Palvelun tuotteistaminen voi tietenkin myods epdonnistua. Huonosti tuotteistetuille palveluille seuraavat
kolme asiaa ovat yleensd ominaisia:
- Palvelulle ei kyetd madrittelemaén hintaa. Palvelulla ei tarvitse olla vain yhtd hintaa, mutta asi-
akkaan pyytdessa tarjousta, hanelle pitdd pystyé ilmoittamaan palvelun hinta yksiselitteisesti.
- Kukaan ei ole taysin selvilla siitd, mité palveluun kuuluu. Jos sisaltd keksitadn uudelleen aina,
kun tehdaén tarjousta, palvelun markkinointi on tdysin mahdotonta.
- Kukaan ei tiedd, kenen vastuulla palvelu on. Jos palvelun kehittdmista ja hinnoittelua ei ole vas-
tuutettu kenellek&an, lopputulos ei voi olla hyva. (Parantainen 2014, 25.)

On myo6s muita tekijoitd, jotka johtavat epdonnistuneeseen tuotteistamiseen. On tuotteistajia, jotka eivat
halua saattaa tuotteensa ominaisuuksia ulkopuolisten tietoon. Tam4, ja tehokas markkinointi, on kuiten-
kin hyva keino kertoa asiakaskunnalle, kenen konseptista on kyse. Kilpailijoiden on hankala endé tassa
vaiheessa kopioida tuotetta. Palvelun kohderyhman tulisi myds pysyd samana. Asiakkaan muuttuessa,
asiakastarve muuttuu ja se edellyttdd tuotteen muuttumista. Tuotteistaja itse voi myos pilata tuotteensa
mahdollisuudet ajattelemalla, ettd juuri tdimén palvelun kohdalla tuotteistaminen ei ole edes mahdollista
tai tekemalla oletuksia siitd, mita asiakkaat ajattelevat. Liika tuotekeskeisyys on vaarana varsinkin pe-
rustuotteistuksen jalkeen, jos tuotteen kehittdja ihastuu liiaksi omaan tuotteeseensa ja myy sen asiak-

kaalle paneutumatta asiaan tarpeisiin. (Parantainen 2014, 25-28; Sipila 1999, 118.)
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Palveluiden kyseessa ollessa tulisi muistaa, ett& lopullinen tuote syntyy vasta asiakkaan ja palvelun tuot-
tajan vuorovaikutuksessa. Tuotteistajan keskittyminen myos asiakkaan kokemuksen kannalta epédoleel-
lisiin asioihin, voi pilata kaupan. Téllaisia ovat mm. asiakkaan kannalta epdolennaiset tekniset yksityis-
kohdat tai lilan monimutkaiset kauppasopimukset. Onnistuakseen tuotteistusprosessi vaatii myos budje-
tin. Liian tiukka tai olematon budjetti aiheuttaa tilanteen, jossa tuotteistusta tehd&én jos ehditdan. Hyva,
valmis tuote edellyttdd investointeja. Budjetin laadinnassa kannattaa olla todella huolellinen: yksinker-
taisimmassakin projektissa voidaan ajautua tilanteeseen, jossa aika ja rahat loppuvat eika tuotetta saada
valmiiksi. Kokeneillakin tuotteistajilla on taipumuksena arvioida projektin laajuus ja kulut liian alhai-
siksi. (Parantainen 2014, 25-28; Sipild 1999, 118.)

Palveluiden tuotteistajan tulisi huomioida toiminnassaan my6s mahdollinen piratismi. Jotta palvelutuot-
teen kopiointi voitaisiin estad, yrityksen tulisi tehda sopimukset seké asiakkaiden ettd oman henkilds-
tonsé kanssa kirjallisesti. Tekijdnoikeusasioita on myds hyva painottaa projektien yhteydessa. Yritys voi
suojautua myos rekister6imalld tavaramerkit, toiminimet, patentit ja mallit. Myos julkisuus auttaa suo-
jaamaan tuotteet. Kynnys kopioimiseen kasvaa, kun odotettavissa on, ettd kopiointi todennékdisesti pal-
jastuu. (Sipild 1999, 119.)

Tuotteistaminen ei ole itseisarvo vaan sen tavoitteena on palvelun katteen kasvattaminen ja kulujen pie-
nentdminen. Palveluiden systemaattinen kehittdminen parantaa yrityksen Kilpailukykya seka kehittaa
innovatiivista liiketoimintaa. Se antaa mahdollisuuden menestyd myos kansainvalisilla markkinoilla.
(Parantainen 2014, 37; Jaakkola ym. 2009, 3.) Parantaisen (2014, 37) mukaan tahan tavoitteeseen voi-
daan paéasta neljalla keinolla: helpottamalla ostamista, hankkimalla epéreilu ylivoima, myymalla edulli-

sesti seka kaynnistamalla “hittitehdas”.

Jotta ostaminen olisi asiakkaalle mahdollisimman helppoa, tulee tuotteen ensinnakin erottautua kilpaili-
joista. Useat yritykset kuvaavat palveluitaan itsestdanselvyyksilla. Téllaisia ominaisuuksia on esim. luo-
tettava. Koska yksikaan yritys ei kuvailisi tuotettaan epéluotettavaksi, ei tallaista asiaa kannata edes
mainita. Yrityksen tulee pystya nostamaan tuotteensa kilpailevien tuotteiden joukosta niin, ettd asiakas
pystyy erottamaan, onko juuri tdma tuote hénen tarpeeseensa sopiva. Ne ominaisuudet, jotka erottavat
tuotteen kilpailevista tuotteista, antavat asiakkaalle mahdollisuuden valita. Ostotilanteessa asiakas ei ole
valttamatta niink&an kiinnostunut siitd, kuinka hyvé kyseinen tuote on. Myyjén tulee osata kertoa, kuinka
tuote eroaa muista markkinoilla olevista samankaltaisista tuotteista ja miten tuotteen ominaisuudet vas-

taavat asiakkaan tarpeeseen. Myyjén tulee osata myos asemoida oma tuote kilpailijoiden tuotteeseen
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néhden: miten tuote on parempi kuin muut ja mitka taas ovat kilpailijoiden vahvuudet. (Parantainen
2014, 39-43.)

Toinen keino helpottaa ostamista on palveluiden paketoiminen laajemmiksi kokonaisuuksiksi. N&ihin
kokonaisuuksiin voi kuulua myos fyysisié tuotteita. Tallaisesta tuote on esim. pitopalvelu, joka valmis-
taa ja toimittaa juhlatilaisuuteen ruuat, astiat jne. Palvelukokonaisuuksien paatarkoitus on helpottaa asi-

akkaan elamaa. (Parantainen 2014, 47.)

Kolmas keino on kyetd poistamaan riskin tunne asiakkaalta. Kun tuote on hyvin tuotteistettu, asiakas
saa nopeasti selkedn késityksen siitd, mitd hdn on ostamassa ja mika palvelun hinta on. Selke& koko-
naisuus tuntuu myos luotettavammalta. Asiakkaan riskin tunnetta on mahdollista hilliti mm. kertomalla
selkedsti mitd asiakkaalta itseltdan edellytetdén (esim. tarvittavat sopimukset), kertomalla tuotteen ko-
konaiskustannukset (yritysasiakkaan kohdalla kokonaiskustannuksiin lasketaan myds esim. asiakkaan
tyontekijoilta vaadittava tyopanos, mahdollinen kayttokoulutukseen kuluva aika jne.) seké kertomalla
selkedsti miké on toimituksen sisaltd ja mitd moduuleja voi ostaa lisahintaan (”peruspakettikin” voi olla
jaettavissa moduuleihin, koska kaikki asiakkaat eivét tarvitse kaikkea). Tuotteistamisen yhteydessa voi-
daan huomioida se, ett4 asiakkaiden on helpompi ostaa fyysinen tuote kuin aineeton palvelu. Palvelun
mukana voidaan siis toimittaa esim. esitteitd, ndytteitd tai erilaisia laskelmia (esim. valmis laskelma siit,
miten palvelu sadstaa aikaa ja rahaa). My6s markkinoinnin keinoin voidaan kertoa asiakkaalle tuotteen
luotettavuudesta. Referenssit ovat hyvé keino vakuuttaa asiakas. Hyva referenssikuvaus on markkinoin-
tiin soveltuva, monistuva kertomus, johon voidaan siséllyttdd lainauksia asiakkaan kommenteista seké
valokuvia asiakkaasta. Referenssikuvauksen tavoitteena on kertoa, millaisia asiakkaiden ongelmia tuot-
teella on ratkaistu. Myonteisilla lehtiartikkeleilla voidaan kasvattaa uskottavuutta. Myos erilaiset stan-
dardit ja sertifikaatit kertovat laadusta. Markkinoinnissa voidaan huomioida myds erilaiset palkinnot ja
testitulokset. Riskin poistoon liittyvat myos takuu, vakuutukset, vakuudet, hyvin jérjestetty tukipalvelu
sekd osamaksut ja -toimitukset. On myds sellaisia koko yritysté k&sittavia asioita, jotka vaikuttavat asi-
akkaan kokeman riskin suuruuteen. Téllaisia ovat yrityksen sijainti, yrityksen ika, yrityksen vakavarai-

suus seka yrityksen erikoistumisala. (Parantainen 2014, 48-67.)

Epareilulla ylivoimalla tarkoitetaan tdssé yhteydessé sité, ettd asiakkaalle pystytddn myyméaén jotain
mMitd ei saa mistddn muualta, josta asiakas saa konkreettisia hyo6tyja ja jonka takana hyvé tarina, mieli-
kuva tai imago. Yksi tapa epareilun aseman rakentamiseen on monopolin rakentaminen. Kaytannéssa
tdma tarkoittaa, ettd palvelu on jollain tavalla todella ainutlaatuinen. Palvelun tarjoajan tulee pystya ai-

noana omalla alueellaan tarjoamaan jotain tarkeé& tuotteen ominaisuutta. Myyjalla on t&ssé iso rooli,
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koska ha&nen on osattava kertoa asiakkaalle palvelun tarjoajan osaamisesta ja tuotteen ainutlaatuisista
ominaisuuksista. Ainutlaatuinen konsepti tarkoittaa samalla myos niukkaa saatavuutta. Jos myyja pystyy
tarjoamaan ominaisuuksia joita ei saa mistddn muualta, ei asiakkaalla ole hinnan suhteen paljonkaan
neuvotteluvaraa. Joskus myds tuotteen yksittdiset, ainutlaatuiset ominaisuudet voivat saada asiakkaan
valitsemaan myyjan tarjoaman palvelun. Tuotteen ominaisuuksien esittely asiakkaalle on tarke&a. Tay-
tyy kuitenkin muistaa, ettd asiakas ei osta palvelua tai tuotetta sen ominaisuuksien takia, vaan koska hén
hyotyy palvelusta jotakin. Sen vuoksi myyjan tulisi kyetd keskittymaan myds tuotteen tarjoamiin hyo-
tyihin. (Parantainen 2014, 68-77.)

Epareilu ylivoima voidaan saavuttaa my6s lupaamalla jotain sellaista, mihin kilpailijat eivat pysty. Lu-
pauksen on saatava asiakas uteliaaksi, ehka jopa epduskoiseksi. Lupaus on oltava helposti mitattavissa
jasen on erotuttava kilpailijoista. Hyva lupaus houkuttaa asiakkaan ostamaan. L&ht6kohtaisesti lupauk-
sista pidet&an kiinni, mutta tuotteen toimittajan kannattaa myos miettia etukateen mité tapahtuu, jos lu-
pauksesta ei voidakaan pitaa kiinni. Pettyneelld asiakkaalle tulee pystya tarjoamaan jotain, mik& hyvittaa
rikotun lupauksen. (Parantainen 2014, 73-76.)

Myynnin kasvattamiseksi kannattaa my6s pyrkid myymaan edullisesti. Tuotteistaminen edesauttaa kus-
tannusten pienentamisessa. Tuotteistettu palvelu on helppo markkinoida, sen kate kestaa paremmin ja se
on massaraataloitavissa tehokkaasti. Tuotteistamattoman palvelun kustannukset ovat korkeammat kuin
tuotteistetun. Tuotteistamattoman palvelun kohderyhmaa ei ole méaritelty ja sen sisalto saattaa vaihdella
suurestikin. Vaihteleva sisélto aiheuttaa sen, ettd palvelua on mahdoton kuvata ja ndin ollen markki-
noida. Tallaisen tuotteen kohdella my6s hinnoittelu on vaikeaa. Kun palvelun sisalté on maaritelty, voi-
daan laskea tyon kustannukset. N&in kateprosentti voidaan arvioida etukéteen. Palvelun hinnoittelu ei

aina ole yksiselitteistd, mutta silti kannattaa pyrkia selkedan hinnoitteluun. (Parantainen 2014, 81-87.)

Neljantend keinona katteen kasvattamiseen tuotteistamalla palvelu Parantainen (2014, 93) listaa "hitti-
tehtaan kdynnistdmisen”. T&ll4 tarkoitetaan sitg, ettd yrityksessa luodaan ensin ketterat menetelmat pal-
veluiden tuotteistamiseen, minka jalkeen uusia palveluita aletaan tuottaa. Kun palvelutuote on valmis,
sitd monistetaan kuin fyysistd tuotetta. Tdmén jalkeen voidaan siirtyd palvelutuotannon johtamiseen.
Varsinkin palveluiden tuotteistamisen yhteydessd kannattaa unohtaa vuosia kestavét, ja kalliit, tuoteke-
hitysprojektit. Parantainen (2014, 93) kehottaa epdonnistumaan nopeasti ja edullisesti. Kun palveluidea
on kehitetty, palvelua kokeillaan. Jos se epéonnistuu, voidaan siirtyd seuraavaan. T&méa onnistuu, jos
yrityksen tuotekehitysprosessi on tarpeeksi ketterd. Lyhimmillaan tuotekehitysprosessi voi edetd seuraa-

vasti: ensin etsitddn ongelma ja madritell4&dn kohderyhmad, toiseksi mietitdan, miten ongelma ratkaistaan
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ja viimeiseksi toimitetaan palvelu. Lyhytkdan tuotekehitys ei ole ilmaista. Edell& mainitussa mallissa
suurimmat kustannukset syntyvét vasta viimeisessa vaiheessa. Sellaisen palvelun, jota ei ole olemassa-
kaan, lupaaminen asiakkaalle on tietenkin riskialtista. Palvelusta, toisin kuin fyysisesté tuotteesta, voi
hyvinkin olla mahdollista luoda prototyyppi todella lyhyessé ajassa. Keskeneréisessa palvelussa olevat
puutteet pystytdan korvaamaan toimittajan ammattitaidolla. Ketterén tuotteistusprosessin tunnusomaisia
piirteitd ovat mm:
- Yksinkertaiset menetelmat ja valineet
- Mukautuva prosessi
- Nopea prosessi
- Asiakkaan osallistuminen tuotekehitysprosessiin
- Prosessi etenee lyhyissé jaksoissa, joissa jokaisen paatteeksi on valmiina yksi toiminto tai mo-
duuli
- Tyontekijat ovat motivoituneita ja valittavat tietoa ryhman kesken henkilokohtaisissa keskuste-
luissa
(Parantainen 2014, 93-100.)

2.2.3 Palvelumuotoilu

Palvelumuotoilu on Suomessa kasvava ala. Palvelumuotoilu tuo muotoiluosaamisen palveluiden kehit-
tdmiseen. Muotoilusta tuttuja toimintatapoja yhdistetaan perinteisiin palvelutuotteen kehittdmismenetel-
miin. Palvelumuotoilun tavoitteena on tuoda lisdarvoa palveluille. Yritykset voivat sen avulla luoda uu-
sia palveluita seka kehittdd vanhoja. Se on konkreettista toimintaa, jonka tavoitteena ovat toimivat pal-
velut, joissa yhdistyvat kayttajien odotukset ja tarpeet seka yrityksen liiketoiminnan tavoitteet. Palvelu-
muotoilun keinoin tuotetut palvelut ovat taloudellisesti, sosiaalisesti ja ekologisesti kestavié. (Tuula-
niemi 2011, 12-25.)

Palvelumuotoilu on asiakaskeskeinen tapa toimia. Palvelussa asiakas on osa tuotetta, hénelle kokemus
palvelusta on aina henkilokohtainen. Nimenomaan kokemuksen henkilékohtaisuuden takia palveluko-
kemusta on mahdoton suunnitella tdydellisesti. Positiivinen kokemus asiakkaalle luodaan optimoimalla
prosessi, tyotavat, vuorovaikutus ja tilat. Palvelua héiritsevat asiat minimoidaan. (Tuulaniemi 2011, 26—
27.)
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Palvelumuotoilussa palvelu jaetaan osakokonaisuuksiin, jotka jaetaan vield yksittéisiin elementteihin.
Néin jokainen yksityiskohta voidaan optimoida tavoitteiden mukaiseksi. Palvelumuotoilu on siis tyo-
kalu- ja menetelmavalikoima, joka mahdollistaa kokonaisvaltaisen l&hestymisen kehitettavéan palve-
luun. Palvelun tuottavan yrityksen kannalta paatavoite on sitouttaa palveluun enemmén asiakkaita, jotka
maksavat palvelusta enemman seké toistuvina ostoksina ettd kertaluonteisesti. Tama edellyttéa asiakas-
uskollisuuden kasvattamista. Paremmat palvelut saavat aikaan tyytyvaisemmat asiakkaat. Yritykselle

palvelumuotoilu tuo kilpailuetua ja tehoa. (Tuulaniemi 2011, 27-29.)

Teoksessaan This is service design thinking Stickdorn ja Schneider (2011, 34-45) listaavat viisi periaa-
tetta, jotka madrittelevat palvelumuotoilua. Ensimmaisend periaatteena on asiakaskeskeisyys, jonka
my6s Tuulaniemi (2011, 26) tuo esille palvelumuotoilun méarittelyssédan. Asiakas on aina mukana pal-
velun toteutuksessa eli hén on osa palvelutuotetta. Siksi on tarkedd tuntea ja ymmartaa asiakkaan tarpeet
todella syvallisesti. Tdma tarkoittaa kykyé asettua asiakkaan asemaan ja todella ymmaértaa itse palvelu-
kokemus sekéa sen laajempi merkitys asiakkaan kannalta. Toinen periaate on yhteisollisyys ja yhdessa
luominen. Kaytannossa se tarkoittaa asiakkaan osallistamista palvelun ideointiin ja kehittdmiseen. On
olemassa useita erilaisia metodeja, joita kayttaméalla voidaan keratd asiakkaiden ndakemyksia palvelusta,
sen kehittdmisesta, prototyypista, testauksesta jne. Asiakkaan osallistaminen palvelutuotteen kehittami-
seen lis&a asiakasuskollisuutta ja pitkaaikaisia asiakassuhteita. Téssa yhteydessé voidaan puhua myos
kokemuksellisesta suunnittelusta. Kokemuksellisessa suunnittelussa korostuvat visualisointi ja prototy-
pointi. Suunnittelun aikana syntyneita ideoita ja niistd muodostettuja konsepteja voidaan konkretisoida
visualisoimalla. Visualisoinnin tyévélineitd voivat olla esim. kuvat, kartat ja piirrokset. Mallikappaleet
ja testiymparistot ovat esimerkkeja konkreettisista prototyypeisté. (Ojasalo, Moilanen & Ritalahti 2015,
72; Stickdorn & Schneider 2011, 34-45.)

Kolmas periaate on sekvensointi. Palvelutapahtuma voidaan néhda ndytelménd, joka voidaan jakaa
osiin. Jokaisessa osassa madritelld&n asiakkaan osallistuminen sek& vuorovaikutus. Kun ”néytelméa”
harjoitellaan useita kertoja, hioutuu se kerta kerran jalkeen paremmaksi. Palveluista on siis kyettava
luomaan prototyyppeja ja koeversioita, jotta niiden vaikutusta asiakkaisiin voidaan arvioida. Neljatta
periaatetta voidaan kutsua esineellistamiseksi (engl. evidencing). Palvelut ovat perinteisesti aineettomia.
Asiakkaan palvelukokemusta voidaan parantaa tuomalla palveluun mukaan jotain aineellista. Esim.
kampaaja voi antaa asiakkaalle lahjaksi ndytepullon shampoota. Palvelun esineellistdmista on myos ho-
telleissa siivouksen tuominen asiakkaan nékyville (siivoojan terveiset huoneessa jne.). Esineellistami-
sessa on kuitenkin myds omat vaaransa. Kun esineellistdaminen nékyy esim. roskapostina, alkaa markki-

noitu palvelu 1ahinng arsyttdaméan asiakkaita. Viides periaate on palvelun holistisuus. Holistisuudella
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tarkoitetaan palvelun kokonaisvaltaisuutta. Vaikka itse palvelu olisi aineeton, voidaan fyysisessa tilassa
kayttaa esim. musiikkia palvelukokemuksen parantamiseen. Palvelua kehitettdessa tulee huomioida, etta
asiakkaat kokevat palvelun kaikilla aisteillaan. (Stickdorn & Schneider 2011, 34-45.)

Tuulaniemi keskittyy teoksessaan palvelumuotoilu (2011, 71-90) samoihin elementteihin. Myo6s Tuula-
niemi nékee asiakaskeskeisyyden palvelumuotoilun tarkeimpéna tekijand. Palvelua ei ole olemassa il-
man asiakasta. Palvelussa olennainen rooli on myds asiakaspalvelijoilla. Ihmiset muodostavat palvelu-
kokemuksen. Asiakaskeskeisyyteen liittyy olennaisesti asiakasymmarrys. Asiakasymmarrys tarkoittaa,
ettd yritys ymmartaé asiakkaan motiivit, tarpeet, arvot ja odotukset. Yritykselld tulee olla syvéllinen
ymmarrys siitd, mitka tekijat muodostavat palvelun arvon. Asiakaskeskeisen palvelun suunnittelu pe-
rustuu kahteen asiaan: ensinnékin palvelu on suunniteltava niille, jotka sité kéyttavat, toisekseen asiak-
kaiden tarpeiden pohjalta suunniteltu palvelu minimoi riskit. Asiakaskokemus kattaa kaiken yrityksen
toiminnan: mainonnan, palvelun laadun, k&yton helppouden ja luotettavuuden. Asiakaskokemusta syn-
tyy siis aina kun asiakas on tekemisissa yrityksen kanssa. (Tuulaniemi 2011, 71-74).

Toinen keskeinen elementti on palvelupolku. Palvelupolku koostuu palvelutuokioista, jotka taas koos-
tuvat kontaktipisteista. Ihmiset, esineet, toimintatavat ja ympéristot muodostavat kontaktipisteita. Asi-
akkaaseen voidaan vaikuttaa kaikilla eri aistiarsykkeill& eri kontaktipisteissa. Eri aistidrsykkeiden kay-
tosta kaytetadn nimitysta ambient design. Erilaisilla &anilla, valoilla, vareillg, tuoksuilla, mauilla ja ma-
teriaaleilla kéytetaan erilaisten tunnelmien luomiseen. Erilaisilla tunnelmilla pyritéan taas vaikuttamaan
asiakkaaseen. Palvelupolku kuvaa asiakkaan kulkua ja palvelun kokemista: huomioon otetaan myas asi-
akkaan rationaaliset ja emotionaaliset tarpeet sek& palveluun liittyvat tunteet. Polku kuvataan vaiheittain.
Se mahdollistaa seké palvelun analysoinnin, ettd palvelun késittelyn suunnittelun keinoin. Palvelu voi-
daan jakaa osiin myos asiakkaan kokeman arvon nédkékulmasta. Talloin palvelu jaetaan esipalveluun,
ydinpalveluun ja jélkipalveluun. Esipalveluvaihe valmistelee arvoa, ydinpalveluvaiheessa asiakas saa
arvon. Jélkipalveluvaihe kasittda asiakkaan kontaktit palveluntuottajaan varsinaisen palvelutapahtuman
jalkeen. Palvelunpolun mallintaminen tuo asiakkaan kokemukset kehittdmistyon keskioon. Tama luo
uuden ulottuvuuden yrityksen prosessien kehittdmiselle. (Ojasalo ym. 2015, 73;Tuulaniemi 2011, 78—
82.)

Kolmas keskeinen elementti on palvelun tekeminen ndkyvaksi. Palvelun hankaluus on se, ettd se on
useasti taysin nakymaton. Asiakkaalle palvelun ostamisen kynnys on siksi korkeampi kuin fyysisen ta-

varan. Kaytannossa palveluntarjoajan on siis tehtéva palveluvditteet nékyviksi. Palvelu voidaan tehda
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nékyvéksi palvelutodisteilla. Palvelutodisteita ovat palvelumaisemat ja erilaiset tavarat. Palvelumaise-
mia ovat kaikki ne ympaéristot, joissa palvelu tapahtuu. Liséksi palveluun voidaan liitt44 erilaisia tava-

roita, kuten esim. paasyliput ja esitteet. (Tuulaniemi 2011, 90-92.)

Palvelumuotoiluprosessi etenee luovan ongelmanratkaisun periaatteita noudattaen. Kun palvelutapahtu-
mat kuvataan prosessiksi, ei tapahtumaa tarvitse miettid joka kerta uudelleen. Palvelumuotoiluprosessi
aloitetaan ongelman méérittelyll&. Tutkimusosassa rakennetaan ymmarrys kehittdmiskohteesta, toimin-
taympaéristostd, resursseista ja kayttajatarpeista. Suunnitteluvaiheessa etsitaan vaihtoehtoisia ratkaisuja
ongelmaan. Ratkaisuvaihtoehdot myos testataan. Suunnitteluvaiheessa kehitetddn myos palvelun mitta-
rit. Palvelutuotannon vaiheessa palvelu vieddaan markkinoille. Téssa vaiheessa voidaan vield jatkaa pal-
velun suunnittelua. Asiakkaiden tehtéva on testata ja kehittaé palvelua edelleen. Arviointivaiheessa pal-
velua voidaan hienosatéa. Tassa vaiheessa toteutusta arvioidaan seké tavoitteiden saavuttamista seura-
taan. T&ssd on kuvattu palvelumuotoiluprosessin vaiheet melko yksinkertaisesti. Palvelumuotoilun paa-
periaatteet ovat usein hyvin samanlaiset, mutta itse prosessit eroavat suuresti toisistaan. Sen takia ei
palvelumuotoilun prosessia voida tiivistaa taysin yhdenmukaiseksi. Palvelun kehittdminen on aina ai-

nutkertainen prosessi. (Tuulaniemi 2011, 126-128.)

Kuten aiemmin on mainittu, palvelumuotoilu ei ole tiukkoihin raameihin sovitettava, maaramuotoinen
prosessi, vaan pikemminkin kokoelma tyokaluja. Palvelumuotoiluun on kehitetty useita erilaisia malleja.
Y hteisié piirteitéd niissa ovat laaja tiedonhankinta, yhteisollinen ideointi, mallien luominen ja nopea tes-
taus, tulosten analysointi ja uudelleenmadrittely oppimisen pohjalta. Kyseessé ei kuitenkaan ole suora-
viivainen prosessi, vaan eri vaiheet voivat toistua useasti. Keskeisessé roolissa on asiakasymmarryksen
hankkiminen, jonka jélkeen ldhdetédan vasta ideoimaan uusia toimintamalleja. Stickdorn ja Schneider
esittavat teoksessaan This is Service Desing Thinking (2011, 146-212) useita eri tapoja asiakasymmar-
ryksen kehittdmiseen ja palveluiden analysointiin. Yksi tapa analysoida palveluita on jarjestaa "palve-
lusafari”. Palvelusafari tarkoittaa yksinkertaisuudessaan sitg, ettd ihmiset lahtevét ulos kokeilemaan pal-
veluita ja analysoimaan mika niissa on hyvaa ja mika huonoa. Palvelusafarin jarjestdaminen on melko
yksinkertaista. Palvelukokemuksen dokumentoinnin avuksi testiryhmalle voidaan antaa esim. videoka-
mera tai kKyné ja paperia. Testiryhmé&én voidaan valita palvelua kehittdvan yrityksen tyontekijoita ja koh-
teena voivat olla samantyyppiset palvelut kuin mitd yrityksessa ollaan kehittaméassa. (Ojasalo ym. 2015,
74; Stickdorn ym., 2011, 154.)

Asiakasymmarrysta voidaan kerata “varjostamalla” palvelun kanssa tekemisissa olevia ihmisig, niin asi-

akkaita kuin henkilokuntaakin. ”Varjostajat” voivat kéyttaa erilaisia tapoja dokumentoida havaintonsa:
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tekstid, videoita tai esim. valokuvia. VVarjostaminen on tehokas tapa 10yt44 ne palvelun kontaktipisteet,
joissa ongelmia esiintyy. Dokumentoimalla nuo hetket voidaan I0yt4a jopa sellaisia ongelmia, jotka
muutoin jaisivat paljastumatta. Palveluymparistdd tarkkailemalla on mahdollista luoda myos taysin ho-

listinen ymmarrys palvelutapahtumasta. (Stickdorn ym., 2011, 155.)

Vaikka palvelumuotoilu ndhd&én usein palveluliiketoimintaa harjoittavien yritysten tyokaluna, se sovel-
tuu kaiken liiketoiminnan kehittdmiseen. Nykyaikainen liiketoimintalogiikassa kaikki liiketoiminta néh-
daan palveluna, jonka perimmaéisena tavoitteena on tuottaa lisad arvoa asiakkaalle. Syvallinen asiakas-
ymmarrys tuo palvelukeskeisen liiketoimintalogiikan yritysten arkeen. Nopeat muutokset yritysten toi-
mintaymparistossa ovat nykyajalle ominaisia. Palvelumuotoilu tuo yrityksiin ketteryytta, jolla voidaan
vastata toimintaympariston muutoksiin. Palvelumuotoilu voi olla osa yrityksen kehittdmista koko sen
elinkaaren ajan. Palvelumuotoilun avulla voidaan myds 10ytadd uusia mahdollisuuksia liiketoiminnassa.
Sen avulla on mahdollista luoda jopa uusi asema markkinoilla. Kun yrityksessa ymmarretd&n mitka hyo-
dyt asiakas kokee keskeisimmiksi, voidaan luoda vakaa pohja omalle asemalle sek& luoda uutta kilpai-
luetua. (Ojasalo ym. 2015, 73.)

2.3 Uuden tuotteen lanseeraus ja brandays

Tuotteen lanseeraus ja brandays liittyvat kiintedsti uuden tuotteen kehittdmiseen. Hyvakaan tuote ei me-
nesty jos sen markkinoille tulo epdonnistuu. Kun uutta tuotetta kehitetdén, on yrityksen suunniteltava
myos sen markkinoille tulo. Lanseeraukseen voidaan katsoa liittyvdn myds tuotemerkin “jalostaminen”
merkkituotteeksi eli brandays. Namé kaksi kasitetta liittyvat niin kiintedsti uuden tuotteen kehittdmiseen,

ettd molempien kasitteiden esittely on tassé yhteydessa tarkoituksenmukaista.

2.3.1 Lanseeraus kasitteena

Yksinkertaisimmillaan lanseerauksella tarkoitetaan tuotteen markkinoille tuontia. Joskus kuulee kaytet-
tdvan myos sanaa kaupallistaminen. Lanseeraus voidaan nédhdé tuotekehitysta seuraavana paatos- ja toi-
mintaprosessina. Prosessin tavoitteena on suunnitella ja toteuttaa uuden tuotteen markkinoille tulo. Jat-
kuvat muutokset markkinoilla ja yritysymparistossa vaikeuttavat nykyaan lanseerauksia. Yritykset jou-
tuvat kilpailemaan yha kovemmin saadakseen tuotteensa markkinoille ja menestyéakseen sielld. Menes-
tydkseen yrityksen tulisi kyeta 16ytdmaan ne tuotealueet, jotka tuottavat kilpailijoista erottuvia hyodyk-
keitd markkinoille. Tuotekehitys sekd lanseeraus ovatkin nousseet keskeisiksi yrityksen menestysteki-
Joiksi. Menestyva tuote taas vastaa asiakkaiden odotuksiin kilpailijoita paremmin. Toisaalta sen on myos
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sovittava yhteen yrityksen nykyisen tuotevalikoiman kanssa. Tata kautta lanseeraus liittyy suoraan yri-
tyksen strategiseen suunnitteluun. (Rope 1999, 16-17.) Teoksessaan lanseerausmarkkinointi Timo Rope
(1999, 18) tiivistaa lanseerauksen kasitteen seuraavasti: ”Lanseerauksella tarkoitetaan yritykselle ja/tai
markkinoille uuden tai uudistetun (=uudeksi katsottavan) tuotteen markkinoille viemista siten, etta silla
tietoisesti tavoitellaan kaupallista menestystd.” Lanseerattavan tuotteen ei tarvitse olla aina taysin uusi.
Se voi olla mygs parannettu tai vain ndennéisesti uudistettu versio vanhasta tuotteesta. Kyseessa voi olla

my0s vanha tuote, joka lanseerataan uusille markkinoille. (Rope 1999, 18.)

Lanseeraus voidaan ndhdd myos osana tuotteen elinkaarimallia. Talloin kdytetdan ns. jatkettua elinkaa-
rimallia. Jatkettu elinkaarimalli sisaltdd myos tuotteen tuotekehityksen vaiheet ennen lanseerausta. Alla

olevassa kuviossa havainnollistetaan lanseeraus osana tuotteen elinkaarta. (Rope 1999, 18.)

A
€ vuodessa
ﬂe—‘”"i—fm)\
Kassavirta\
Aika
>
e —
Idean Fyysis- Mark- Markki | Lan- | Esit- Kasvu Kyp- Lasku
haku tekni- kinoin- -noin- see- tely / syys
nen nil-li- nillinen rauk- lansee-
tuote- nen tuote- sen raus
suun- suun- lansee- suun-
Syntyvaihe o
< » < Markkinointivaihe >
| L | >
Lanseerausprosessi

< »
< »

KUVIO 4. Lanseeraus tuotteen elinkaarimallissa (mukaillen Rope 1999, 19.)

Kuten kuviosta kady ilmi, yritys ei saa tuotteelleen katetta ennen kuin vasta tuotteen siirryttya kasvuvai-
heeseen. Uuden tuotteen kehittdminen ja lanseeraus sitoo aina runsaasti yrityksen varoja; siksi yrityksen
tulisikin pyrkia siihen, ettd silla on jatkuvasti tuotevalikoimassaan useita elinkaaren eri vaiheissa olevia
tuotteita. N&in uuden tuotteen kehittdmisestd ja lanseerauksesta koituvia kuluja voidaan kattaa elinkaa-
ren tuottavissa vaiheissa olevien tuotteiden positiivisella kassavirralla. Koska uusi tuote ei kerryté voit-
toa vielé lanseerausvaiheessa, ei lanseerauksen onnistumista myoskaan voi mitata tuotteella saavutetulla
voitolla. Lanseerausprosessista on kuitenkin ldydettavissa vélitavoitteita, joiden avulla voidaan mitata
lanseerauksessa menestymisté. Téllaisia vélitavoitteita ovat Timo Ropen (1999, 21) mukaan:

e tunnettuustavoite kohderyhmassa
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e onnistuneet referenssit tuotteen jatkomarkkinoinnille

e tuotteen kokeilijoiden maara

o tyytyvaisyys kokeilijajoukossa ja uusintaostot

e tavoitemielikuvan oikeellisuus ja sen lapisaaminen

e saavutettu myymala- ja volyymipeitto jakeluportaissa

e saavutettu markkina-asema ja myyntivolyymi
Kun asetetut tavoitteet saavutetaan lanseerauksen aikana, voi tuote tuottaa voittoa lanseerausvaiheen
jalkeen. (Rope 1999, 20-21.)

Lanseerausprosessin aloittaminen edellyttaa, ettd yrityksella on olemassa testattu, markkinakelpoinen
tuote. Lanseeraus paattyy tuotteen kasvuvaiheeseen siirryttdessé. Ennen lanseerausta tulee kirjoittaa lan-
seeraussuunnitelma, johon kirjataan myos lanseerauksen konkreettiset tavoitteet. Suunnitelma kattaa
seka esittelyvaiheen etté sitd edeltavat, lanseerausta valmistelevat toimet. Prosessin aika ja kesto méaari-
telladn lanseeraussuunnitelmassa. Siirtyessdén kasvuvaiheeseen tuote siirtyy lanseerausmarkkinoinnista
perusmarkkinoinnin piiriin. Lanseerausvaiheen pituuteen vaikuttavat mm. yrityksen toimiala, tuotteen
luonne ja uutuusaste, asiakaskohderyhmd, markkinatilanne, kdyt6ssa olevat resurssit ja lanseerausstra-
tegia. Vaikka lanseerausvaiheen pituus vaihtelee paljonkin, se tulisi kuitenkin toteuttaa mahdollisimman
nopeassa rytmissa. Ndain voidaan parantaa lanseerauksen tehoa ja tuloksia. Tuotteiden markkinoinnillis-
ten ja fyysisten elinkaarien lyhentyminen tarkoittaa, ett4 uusien tuotteiden onnistunut lanseeraus muo-
dostuu yritykselle yha keskeisemmaéksi menestystekijéksi. Yritysten valisessé kilpailussa pérjaa tulevai-
suudessa paremmin se, joka kykenee uudistamaan tuotteistoaan. Tasté johtuen lanseeraustoimet tulevat
lohkaisemaan entistd suuremman osan yritysten markkinointibudjetista. Onnistuneet lanseeraukset ja
koko lanseerausprosessin hallinta tulevat olemaan kriittinen menestystekija yritysten kehittymiselle ja
olemassaololle. (Rope 1999, 19-20.)

2.3.2 Lanseerauksen vaiheet

Lanseerauksen lahtokohtana tulee aina olla markkinakelpoinen tuote. Lanseerausprosessi taas ratkaisee
tuotteen markkinoille tulon onnistumisen ja antaa mahdollisuuden tuotteen kaupalliselle menestymi-
selle. Nain ollen markkinakelpoinen tuotekaan ei aina takaa menestystd markkinoilla; epédonnistunut
lanseeraussuunnitelma tai lanseerausprosessi voi johtaa epdonnistumiseen. Tuotteen onnistunut kaupal-

listaminen edellyttdd siis onnistunutta lanseeraussuunnitelmaa sekd onnistunutta lanseerausprosessia.
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Lanseerausprosessin vaiheiden selkeé ja systemaattinen prosessointi luo edellytykset onnistuneelle lan-
seeraukselle. (Rope 1999, 30-31.)

Ennen lanseerauksen suunnittelun aloittamista yritykselld tulisi olla valmiina tarkistuslista, jonka avulla
varmistetaan, ettd kaikki analyysit ja toimenpiteet, jotka vaikuttavat lanseerausprosessiin, suoritetaan.
Listan avulla voidaan myds tarkistaa, ettd toimenpiteiden jarjestys on looginen ja etté lanseeraukselle on

varattu riittdvasti aikaa seka rahaa. (Rope 1999, 35.)

Lanseerausprosessi aloitetaan lahtokohtien madrittelylld. Téassa vaiheessa laaditaan suunnitteluvaiheen
alustava aikataulu, prosessin alustava budjetti sekd analysoidaan prosessin lahtokohdat. Lahtokohta-ana-
lyysin tavoite on selvittdd kaikki sellainen tieto, jota lanseerauksen mydhemmat vaiheet edellyttévat.
Lahtokohta-analyysi kasittaa kaiken yritystd, kilpailijoita, markkinoita ja yritysymparistod koskevan tie-
don. (Rope 1999, 35.) Nadiden madritysten perusteella paatetdan lanseerauksen perusratkaisut. Lansee-
rauksen perusratkaisuja ovat mm. uuden tuotteen sijoittaminen yrityksen tuotesalkkuun, tuotteen vaiku-
tukset yrityksen kilpailustrategiaan ja strategisiin padmadriin seké tuotteen asiakaskohderyhmien maa-
rittely. Lanseerauksen perusratkaisujen kanssa kartoitetaan myos lanseerauksen riskit. Markkinoinnilli-
set perusratkaisut sisaltavat sellaisten kilpailukeinojen yhdistelman rakentamisen ja testaamisen, jotka
parhaiten soveltuvat valitun asiakassegmentin tavoittamiseen. Markkinoinnilliset perusratkaisut varmis-
tavat, etté tuote on kilpailukykyinen valituissa asiakasryhmissé. Lanseerauksen perusratkaisujen maarit-
telyn jalkeen koko prosessi voidaan vield keskeyttdd, mikali todetaan, etta tuote ei ole markkinoinnilli-
sesti elinkelpoinen. Vasta kun myonteinen lanseerauspaatds on tehty, voidaan aloittaa konkreettisten
lanseeraustoimenpiteiden suunnittelu. Lanseeraustoimenpiteiden suunnitteluun siséltyy lanseerauksen
tavoitteiden asettaminen seka tavoitteiden perusteella laadittava lanseeraussuunnitelma. Edettéessa lan-
seerauksen toteutusvaiheeseen, seurataan asetettujen aikataulujen ja suunniteltujen toimenpiteiden to-
teutumista. Seurantaan kuuluu myos asetettujen aikataulujen ja suunniteltujen toimenpiteiden toteutu-
misen rekisterointi. Tarkka seuranta mahdollistaa mahdollisiin ongelmiin ja virheisiin reagoimisen niin,
ettd korjaustoimenpiteet ehditddn tehda ajoissa. (Rope 1999, 31-32.) Lanseerausprosessin péévaiheita

kuvataan seuraavan sivun kuviossa.
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- seuranta

KUVIO 5. Lanseerauksen paavaiheet (mukaillen Rope 1999, 31.)

Lanseerauksen lahtokohtien maérittely ja erityisesti alustava aikataulutus ja budjetointi luovat pohjan
koko lanseerauksen suunnittelulle ja toteutukselle. Lahtokohtien méérittelyn ensimmainen askel on lan-
seerausprosessin aikataulutus ja budjetointi. Sen jalkeen voidaan siirtya lahtokohta-analyysien tekoon.
Lahtokohta-analyyseja ovat ympéristdanalyysit, markkina-analyysit, kilpailija-analyysit ja yritysanalyy-
sit. Analyysien jalkeen voidaan siirtyd lanseerauksen perusratkaisuihin seka strategisiin perusratkaisui-
hin, joiden kautta maaritelld&n tuote- ja markkinaratkaisu. (Rope 1999, 34-35.)

Lanseerauksen aikataulutukseen vaikuttavat monet seikat. Siihen vaikuttavat yrityksen suunnittelujér-
jestelmat seka yrityksen aiempi kokemus lanseerauksista. Tuotteella on usein optimaalinen markkinoil-
letulohetki. Jos lanseerausprosessi venyy liiaksi, saattavat kilpailijat ehtid tuomaan oman tuotteensa
markkinoille ensin. Toisaalta nopea lanseerausprosessi kasvattaa mahdollisuutta virheisiin: prosessin
vaiheita saatetaan ohittaa tai ne jaavat pinnallisiksi. Aikataulutuksen ongelmallisuudesta huolimatta ai-

karajat helpottavat ja edistavat lanseerausprosessia. Yrityksissa, joissa uusia tai uudistettuja tuotteita tu-
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lee markkinoille jatkuvasti, on useimmiten kehitetty kiinted lanseerauskonsepti, jonka mukaan lansee-
raus aina toteutetaan. Kiinted konsepti nopeuttaa lanseerausprosessia seké parantaa prosessin tulokselli-
suutta. (Rope 1999, 35-36.)

Lanseerausprosessin alustavan budjetoinnin tavoitteena on selvittdd prosessin vaiheiden kustannukset.
Budjetti sisaltdd suunnitte- ja toimenpidekustannukset sekd henkildstokustannukset. Budjetti laaditaan
mahdollisimman yksityiskohtaisesti. Prosessin padomatarve maaritelld4dn budjetin perusteella. Lansee-
rausprosessin budjetoinnilla varmistetaan, ettd yritys huomioi lanseerauksen vaikutukset rahoitusbudje-
tissaan. Lanseeraus sitoo huomattavan maaréan yrityksen pddomia. Tuloja uudesta tuotteesta ei kuiten-
kaan saada ennen kuin lanseerauksen jalkeen. Budjetoinnin kannalta ongelmallista on, ett4 lanseeraus-
prosessin toteutusvaiheen kustannuksia ei voida budjetoida tarkasti ennen kuin lopullisen toteutussuun-
nitelman yhteydessé. Kiinteéd lanseerauskonsepti auttaa tekemaén jo tassé vaiheessa melko tarkan arvion
kustannuksista. (Rope 1999, 36-37.)

Alustavan aikataulutuksen ja budjetoinnin jalkeen siirrytdén lahtokohta-analyysien tekoon. Léhtokohta-
analyyseja on useita: ne kasittavéat yritysanalyysin, Kilpailija- ja kilpailutilanneanalyysin, ymparistdana-
lyysin sekd markkina-analyysin. Yritysanalyysin tavoitteena on selvittdd mm. yrityksen taloudelliset,
tuotannolliset ja henkiset resurssit, olemassa olevien tuotteiden asema valituilla markkinoilla seké yri-
tyksen ja sen tuotteiden imago. Kilpailija-analyysi selvittaa kilpailijat, niiden markkinaosuuden seké
markkinavoiman. Ymparistoanalyysit taas antavat tarkeéa tietoa yrityksen toimintaympéristosta. Kes-
keisia asioita ovat mm. kansantalouden kehitys, lainsd&danto ja sen muutokset seké tapakulttuurin muu-
tokset. Markkina-analyysin tavoitteena on selvittdd uuden tuotteen potentiaaliset markkinat ja tulevai-
suuden ndkymat. Markkina-analyysi koostuu markkinoiden koon ja kyllaisyysasteen, markkinoiden ra-

kenteen ja ostokéyttaytymisen analysoinnista. (Rope 1999, 38-46.)

L&htokohta-analyysien tulee tukea lanseerausprosessin strategista paatoksentekoa seka kaupallistamis-
vaiheen suunnittelua. Tarke&é on, etté kaikki lahtokohta-analyysien osa-alueet kasitelldan. Kun kaikkien
osa-alueiden tarkastelun antamat tulokset yhdistetddn, luodaan kestéva perusta lanseerausprosessin to-

teuttamiselle ja analyyseja voidaan kayttaa tehokkaasti hyvéksi. (Rope 1999, 38-39.)

2.3.3 Lanseerauksen toteuttaminen

Kun l&htékohtien méarittely on tehty, voidaan siirtya lanseerauksen markkinoinnillisten perusratkaisu-

jen pariin. Markkinoinnilliset perusratkaisut eli lanseeraukseen liittyvat kilpailukeinoratkaisut, antavat
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yritysjohdolle lopullisen varmuuden siitg, ettd lanseerauksen kanssa voidaan edetd. Suunnitellut mark-
kinointielementit testataan ja jos ne eivat toimi valitussa kohderyhmassd, voidaan markkinointielementit
muotoilla vield uudelleen. Tamén jalkeen tehddén vasta lopullinen pé&atds lanseerauksen toteutuksesta

tai siitd luopumisesta. (Rope 1999, 72.)

Yrityksen markkinoinnillisia perusratkaisuja eli kilpailukeinoratkaisuja ovat tuote, hinta, markkinointi-
kanava ja markkinointiviestintd. Nama neljé ratkaisua ovat voimakkaasti riippuvaisia toisistaan. Kilpai-
lukeinoratkaisuja tehtdessé tavoitteena on luoda yhteensopiva ja toisiaan tukeva keinojen kokonaisuus.
Tamaén liséksi tulee huomioida kilpailukeinojen toimivuus suunnitellussa kohderyhméssa. Kohderyh-
maén perustuva ndkokulma onkin ainoa oikea tarkasteltaessa kilpailukeinojen toimivuutta. (Rope 1999,
73.)

Tuotetta voidaan kasitellda ensimmaisena kilpailukeinona. Kuten jo aiemmin on mainittu, on koko lan-
seerauksen perusta markkinakelpoinen tuote. Tuotteen antamalle perustalle rakennetaan ndin ollen myds
muut kilpailukeinoratkaisut. Tuotteen padasiallinen tehtdva on antaa yritykselle kilpailuetua. Asiakas
taas tekee valintansa kilpailuedun perusteella. On toki myds mahdollista, etté kilpailuetu perustuu hin-
taan, mutta se on suhteellisen harvinaista. Hinta on toki silti tarkea tekija markkinoilla. P&d&saantoisesti
on kuitenkin tarkoitus saada aikaan sellainen tuote, jota ostaessaan asiakas ei nde hintaa tarkeimpana
tekijana. Koska kilpailuedun on I6ydyttdva muista tekijoista kuin hinnasta, joudutaan yrityksissa kéayt-
tdmaén ns. jalostamisstrategiaa. Keskeista on, mitd ominaisuuksia l&hdetaan jalostamaan. Pohjimmiltaan
tuotteen kilpailuedun tulee perustua valitun kohderyhman arvostuksiin. Ilman asiakkaiden arvostusta
tuotteella ei ole menestysedellytyksid. Haasteena onkin kytked jalostettavat ominaisuudet asiakkaiden
arvostuksiin. (Rope 1999, 73-74.)

Vaikka edelld mainitaankin, etta hinta on hyvin harvoin tarkein kilpailutekija, se on silti merkittavé asia.
Hinnalla on lanseerauksessa monta keskeistd funktiota. Teoksessaan Lanseerausmarkkinointi Timo
Rope (1999, 88—-89) mainitsee seuraavat asiat:

tuotteen arvon mittari

tuotteen arvon muodostaja

Kilpailuun vaikuttava peruselementti

kannattavuuteen vaikuttava elementti

tuotteen asemointiin vaikuttava tekija
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Joskus yritys voi olla tilanteessa, jossa uusi tuote lanseerataan sellaisilla markkinoilla, joilta puutuu ver-
tailuhinta. Tall6in markkinoille tulija maarittd4 hinnan ja perdssé seuraavat kilpailijat kayttavat tdman
antamaa hintaa oman hintansa perustana. Timo Ropen (1999, 89) mukaan uuden tuotteen hinnoittelun
perustana voivat olla mm.:

e tuotteen antama hyoty asiakkaalle

e vastaavat tuotteet joillain toisilla markkinoilla

e yrityksen imagotavoite

o yrityksen haluamat kilpailua ehk&isevat tavoitteet
(Rope 1999, 88-89.)

Markkinointikanavalla on keskeinen asema lanseerauksen onnistumisessa. Valitun markkinointikanavan
tarkein tehtédva on varmistaa tuotteen saatavuus kohderyhmadssa. Valittu kanava maarittelee myds, miten
yritys pyrkii saavuttamaan valitun kohderyhman seka miten tuotteen jakelu jarjestetdan. Markkinointi-
kanavan valinta perustuu aina valittuun kohderyhméén. Jotta p&atés markkinointikanavasta voidaan
tehdd, tulisi kohderyhmasta selvittaa ainakin seuraavat asiat:

e potentiaalisten asiakkaiden méaara

e asiakkaiden maantieteellinen sijainti

e ostokertojen maara

e ostopaatoksen tekijd, ostaja

e ostetaanko kohderyhmaéssé vastaavia tuotteita

e haluaako asiakas tuotteeseen kytkeytyvan palveluita ja jos haluaa niin millaisia (Rope 1999, 93.)

Toinen merkittava asia valittavan kanavan kannalta ovat lanseerattavan tuotteen ominaisuudet. N&it4
tekijoista ovat esim.

e tuotteen monimutkaisuus

e tuotteelle haluttu imago

e tarvitaanko tuotteelle huoltopalveluita

e Voittotavoite

e varastoitavuus ja pilaantuvuus
(Rope 1999, 93.)

Kolmas tekija markkinointikanavaa valittaessa on valitulla kanavalla saavutettu markkinapeitto. Riittdva

markkinapeitto on edellytys halutun myyntivolyymin saavuttamiselle. Markkinointikanavan valintaan
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vaikuttavat tietenkin myds esim. yrityksen resurssit sekd mahdollisuudet hoitaa itse jakelu. Markkinoin-
tikanavasta péatettdessa paatetddn samalla valiportaiden méara, selektiivisyysratkaisu seka kaytettavien

kanavien moninaisuus. (Rope 1999, 93.)

Markkinoinnillisten perusratkaisujen neljés tekija on markkinointiviestintd. Lanseerausvaiheen markki-
nointiviestinta koostuu neljasta osa-alueesta:

e lanseerauksesta tiedottaminen / tuotteen julkistaminen

e mainonta

e menekinedistamistoimet

¢ henkilokohtainen myyntityo
Siihen millaisiin markkinointiviestinnan ratkaisuihin padadytaan vaikuttavat kohderyhmd, muut kilpailu-
keinoratkaisut, yrityksen muiden tuotteiden kohdalla kéytetty viestintd seka lanseerauksen strategiset
paamaarat. Markkinointiviestinnén tarkein tavoite on saada kohderyhmaéan kuuluvat ainakin kokeile-
maan tuotetta. Kohderyhméan kuuluva saadaan kokeilemaan tuotetta saamalla aikaan tietyt vaikutukset
viestinnan keinoin. Viestinnén tulee saada aikaan tietoisuusvaikutus (tuote tiedetdén nimeltd), tuntemus-
vaikutus (kohderyhmaan kuuluva tuntee tuotteen ominaisuuksia), asennevaikutus (tuotteeseen kytkey-
tyy positiivisia mielikuvia ja kohderyhmaan kuuluva tuntee kiinnostusta sekd kokeilunhalua tuotetta
kohtaan) seké kokeiluvaikutus (kohderyhméén kuuluva kokeilee tuotetta). (Rope 1999, 104-105.)

Varsinainen lanseeraus voidaan aloittaa, kun kaikki pohjaty6t on tehty. Lanseeraustyon perustana on
lanseeraussuunnitelma. On tarke&da huomioida, ettd lanseeraus sisaltdd aina seka sisaisia etta ulkoisia
lanseeraustoimia. Sisdiselld markkinoinnilla on tarke& rooli lanseerauksen onnistumisessa. Siséisella
markkinoinnilla voidaan mm. varmistaa, ettd koko henkildsto on tietoinen uudesta tuotteesta, henkilds-
ton osaaminen on ajan tasalla ja henkilostd on tietoinen ulkoisista lanseeraustoimista. Sisdisen markki-
noinnin avulla motivoidaan henkil6st6 toteuttamaan lanseeraustoimenpiteet tehokkaasti. Sen avulla luo-
daan my0s yhteishenked ja uskoa uuteen tuotteeseen. Nama sisaisen markkinoinnin tavoitteet toimivat
sisaisen markkinoinnin keinojen valinnan perustana. Siséisen markkinoinnin keinoja voivat olla esim.
sisdinen tiedotustoiminta, henkildston koulutus, kannustinjarjestelma ja yhteishengen luominen. Ulkoi-
sella markkinoinnilla pyritadan taas johdattamaan kohderyhmdaan kuuluvat tietdméttdmyydesta ensios-
toon. (Rope 1999, 144-145.)

Lanseerauksen onnistumista tulee seurata tarkoin. N&in varmistetaan lanseeraussuunnitelman toimivuus.

Lanseerauksessa seurattavia mittareita voivat olla
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myyntivolyymi

o jakelu

e tunnettuuden / mielikuvan kehittyminen

e kiinnostuksen herattaminen

e markkinaosuus

e nettotulos
Tarkka seuranta mahdollistaa ongelmiin tarttumisen mahdollisimman aikaisessa vaiheessa, jos sellaisia
havaitaan. My0s tilanne markkinoilla saattaa muuttua niin, ettd lanseerausvaiheessa siihen on pakko
reagoida. Tallainen tilanne voisi syntya esim. kilpailijan l&htiessa yllattdvaan, voimakkaaseen hintakil-
pailuun. Tuotteen taloudellinen kehittyminen seké toteutuneen kassavirran kehittyminen ovat jatkuvasti
seurattavia asioita. Mikéli tavoitteiden toteutumista ei seurata heti alusta, on vaarana, etta tilannetta ei
voida endd myéhemmin korjata, jos huomataan, ettd haluttuihin tavoitteisiin ei olekaan péésty. (Rope
1999, 148-149.)

2.3.4 Brandays

Bréndays késitteena nousi tietoisuuteen 1990-luvulla. Brandaysta ja siihen liittyvia toimenpiteita oli toki
tehty ennenkin: yksinkertaisimmillaan brandayksessé on kyse siitd, ettd tuote on tunnettu ja etta silla on
markkinoilla hyvad maine. Brandituotteilla on nimi, joka erottaa ne muista samankaltaisista tuotteista.
Bréandill& luotu maine on myds huomattavan laaja. Brandi-sanan suomenkielinen vastine on merkkituote.
Késitd vakiintui suomenkieleen, jotta brandéyksen lopputulos voitaisiin erottaa sanoista tuote ja tuote-
merkki. Bréndit eivdt synny vahingossa vaan niiden rakentaminen on aina tietoista. Tavoitteena on
luoda houkutteleva ja vetovoimainen lopputulos. Branddyksen tavoitteena on luoda tuotemerkisté asi-
akkaalle tietynlainen mielikuva, jossa asiakas automaattisesti liittdd brandiin halutut ominaisuudet.
Merkkituotteen vetovoima rakennetaan ndiden ominaisuuksien varaan. (Rope & Mether 2001, 167—
168.)

Brandilla on useita etuja. Yksi keskeisimmistd on bréndin arvo. Bréndiarvoa voidaan pitdd yhtend mer-
kittavimmista yrityksen taloudellisista varallisuuslukemista. Bréandiarvo voidaan méérittdd useammalla
eri tavalla, mutta yhteista eri laskentatavoissa on se, etta tuotemerkille pyritdén arvioimaan tuotto-odo-

tus, minka bréndi tuottaa yritykselle. (Rope ym. 2001, 171.)
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Maailmanlaajuisesti arvokkaimpia brandeja listataan vuosittain. Talouslehti Forbes on listannut maail-
man arvokkaimpia bréndeja ja vuodesta 2010 lahtien. Vuoden 2016 arvokkaimmaksi brandiksi listattiin
Apple, jonka arvo oli 154,1 miljardia dollaria. Toisena oli Google, jonka arvo oli 82,5 miljardia dollaria.
(Badenhausen, K. 2016a.) Forbesin listalta 16ytyy eniten yhdysvaltalaisia brandeja (52 kpl). Suurimpia
arvon kasvattajia vuoden 2016 listalla olivat Facebook (+44%) ja Netflix (+31%). Eniten arvostaan me-
nettivat IBM (-17%) ja Coach (-13%). (Badenhausen, K. 2016b.) Suomen arvokkaimpia bréandeja on
listannut mm. konsulttiyhtid Brand Finance. Vuoden 2016 arvokkaimmaksi brandiksi nousi Nokia,
jonka arvo nousi kolmeen miljardiin dollariin. Toisella ja kolmannella sijalla olivat Kone (arvo n. 1,3
miljardia dollaria) ja If (arvo n. 1,13 miljardia dollaria). (Brand Finance. 2016.) Sek& Forbes ett4 Brand
Finance perustavat laskelmansa bréndin arvosta yritysten taloudellisiin raportteihin. (Badenhausen
2016; Brand Finance 2016.)

Vaikka vain taloudellinen ndkokulma antaa vakaan pohjan brandin taloudellisen arvon méaérittamiselle,
voidaan brandin arvostusta toki mitata muillakin tavoilla. Markkinointi ja Mainonta -lehti sekd Talous-
tutkimus Oy tutkivat vuonna 2016 1005 brandin arvostusta Suomessa. Osallistujia pyydettiin arvioimaan
tuntemansa bréndit arvosanalla 4-10 oman arvostuksensa mukaan. Suomen arvostetuimmaksi brandiksi
tassa kyselyssa nousi Fazerin Sininen. Seuraavilla sijoilla olivat Fazer ja Fiskars. (Markkinointi ja Mai-
nonta 2016.)

Tuotteiden brandays tuo mukanaan toki muitakin etuja kuin bréndin taloudellisen arvon. Brandi helpot-
taa monella tavalla yrityksen toimintaa jokapdivaisilla markkinoilla. Vahva, vetovoimainen bréndi hel-
pottaa ensinndkin uusasiakashankintaa. Monen asiakkaan kohdalla tuotteen markkinointiviestinnén huo-
maaminen tehostuu, jos ystavat ja tuttavat kayttavat tuotetta. Taté kautta myos markkinointiin investoitu
raha tuottaa paremmin. Toinen toimintaa helpottava asia ovat matalammat markkinointikustannukset.
Bréndin rakennusvaihe toki vaatii taloudellisia investointeja, mutta vakiintuneen brandin markkinointi
on lahinn& muistuttavaa ja tilanteeseen reagoivaa, joten nain ollen myds markkinointikustannukset py-
syvéat maltillisina. Kun olemassa olevista asiakkaista huolehtiminen on edullisempaa, my6s markkinointi
tehostuu. Taloudellisia panostuksia markkinointiin ei voida tietenk&&n kokonaan unohtaa. Yritys ajautuu
ongelmiin, jos hyvaa kysyntaa aletaan pitéd itsestaanselvyytend. Jos markkinointi unohtuu, péaasee kil-
pailijoiden markkinointiviestintd helposti vaikuttamaan asiakkaan ajatuksiin ja mielikuviin. Vahva
brandi auttaa yritystd myos selviamaan kriisitilanteista. Jos tuotemerkkiin on luotettu jo kauan, tuo luot-
tamus voi pelastaa yrityksen, vaikka sen julkisuuskuva syysta tai toisesta saisikin kolhuja. Vahva bréandi
antaa yritykselle myos aikapuskurin kilpailijoiden toimia vastaan. Kun Kilpailija hyokkaa, brandin an-

tama ajallinen viive on térked strateginen etu. Brandays kasvattaa myos jakelutien kiinnostusta tuotetta
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kohtaan. Kun asiakkaiden mielenkiinto kasvaa, se vetdd mukanaan myos jakelutien huomion. Brandi
vaikuttaa myos liiketoiminnan kehittdmiseen. VVahva brandi helpottaa uusien tuotteiden tuomista mark-
kinoille. Kun nimiperusta on sama, tuotetta ei tarvitse lanseerata tdysin uutena. Tat& kutsutaan ns. bran-
dilaajennukseksi eli brandiversioinniksi. (Laakso 2003, 274-277; Rope ym. 2001, 173-178.)

Bréndin rakentaminen jakautuu useaan eri vaiheeseen. Teoksessaan Tavoitteena menestysbrandi — on-
nistu mielikuvamarkkinoinnilla Rope & Mether esittelevét brandayksen vaiheet seuraavasti:

- bréndisisallén maaritys

- brandielementtien rakentaminen

- brandiviestinnan linjastus ja toteutus

- bréndiarvon kehittdminen

Ensimmaisessé vaiheessa rakennetaan brandin imagomaailma. Toisessa vaiheessa etsitdan ne perusteki-
jat, jotka heijastavat sitd mielikuvamaailmaa, jotka merkin halutaan edustavan. Kolmannessa vaiheessa
suunnitellaan brandin markkinointiviestintd. Viestintdd suunniteltaessa tulee huomioida mm. pitk&jan-
teisyys, kiteytyvyys, samalinjaisuus, mielikuvallisuus, erottuvuus ja nakyvyys. Neljas vaihe koostuu
kahdesta tekijastd; brandiarvostuksesta ja bréndipeitosta. Brandiarvostuksessa on kyse siita arvostuk-
sesta, jonka brandi on markkinoilla saavuttanut. Brandipeitto tarkoittaa taas brandin lajitelmallisesta ja
valikoimallisesta volyymista markkinoilla. Bréandipeitto tarkoittaa toisaalta myds sitd markkinaosuutta,
joka bréndin avulla on jo myyty. Brandipeiton kasitteeseen kuuluu myds se maantieteellinen alue, jolla

brandid on myynnissa. (Rope ym. 2001, 182-206.)

My6s Hannu Laakso esittelee teoksessaan Brandit kilpailuetuna (2003, 83-84) bréndin rakentamisen
vaiheet. Laakson malli on viisiportainen, mutta siind edetddn samalla tavalla kuin Ropen & Metherin
mallissa. Laakson mallin vaiheet ovat:

- bréndiin liittyvét analyysit

- tunnettuuden luominen

- haluttujen ominaisuuksien liittdminen tuotteen mielikuvaan

- ostamisen aikaansaaminen

- bréndiuskollisuuden saavuttaminen

Bréndin rakentaminen voidaan aloittaa vasta, kun tuotteelle on luotu jokin asiakkaille merkittdva omi-
naisuus, jota ei kilpailijoiden tuotteilta I0ydy. Bréndin taas voidaan katsoa syntyneen siind vaiheessa,
kun tuotteella asiakkaan mielessa jotain lisdarvoa verrattuna muihin vastaaviin tuotteisiin. (Laakso 2003,
83-84.)
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3 CASE: JYVASKYLAN AMMATTIKORKEAKOULUN KORKEAKOULUDIPLOMIKO-
KEILU

Jyvéskylan ammattikorkeakoulun (jatkossa JAMK) vuosina 2013-2015 toteuttama korkeakouludiplo-
mikokeilu selvitti tydeldman tarvetta laajoille osaamiskokonaisuuksille. Kokonaisuudet, joiden tavoit-
teena oli monipuolistaa avoimen ammattikorkeakoulun tarjontaa ja osallistujapohjaa, muodostettiin tut-
kintojen osista. Kokeilun aikana toteutettiin nelj& koulutusta: gerontologinen kuntoutus, hankintaosaaja,
henkil6sto- ja talousosaaja sekd maatalousyrittajan litketoimintaosaaminen. Koulutukset edesauttoivat
osallistujien oman tyon kehittdmista sek& osaamisen laajentamista. Koulutuksille ominaisia piirteita oli-
vat kattava ohjaus, ryhméytymisen tukeminen sek& joustavat toteutusmallit. Kokeilun toteuttaminen
avoimen ammattikorkeakoulun opintoina antoi osallistujille mahdollisuuden oman osaamisensa kehitta-
miseen riippumatta esim. pohjakoulutuksesta. My0s kustannukset olivat suhteellisen alhaiset ja jos opis-
kelija jatkossa hakeutuu tutkinto-opiskelijaksi ammattikorkeakouluun, opinnot ovat hyvaksiluettavissa
tutkintoon. Koulutusmallin etuna néhtiin myds ammattikorkeakoulun puolelta sen joustavuus: malli

mahdollistaa tytelamén tarpeisiin vastaamisen nopeasti ja joustavasti. (Kirjalainen & Pintila 2016a, 7.)

Ensimmaisen kerran korkeakouludiplomi nousi keskusteluihin 2010-luvun alussa, jolloin korkeakoulu-
tusta kehitettiin voimakkaasti. Suomalaisten korkeakoulutuksen taso laski samanaikaisesti, kun koulu-
tuksen resursseja toisaalta leikattiin. Suomi oli totuttu ndkemaén koulutuksen kérkimaana, mutta nyt
oltiin tilanteessa, jossa huomattiin, ettd Suomi oli jadmassé keskikastiin. Suomalaisen koulutuspolitiikan
keskeisia piirteitd ovat olleet tasa-arvoisuus seké eliniké&inen oppiminen. Koulutuksen maksuttomuus on
pitkalti mahdollistanut ndiden asioiden toteutumisen. Yleisesti ottaen suomalaiset nahdaén innokkaina
kouluttautujina. Yhtenda ongelmana on kuitenkin ollut se, ettd osalla kansalaisista on useita tutkintoja,
osalla ei yhtakaan. Korkeakouludiplomi-tyyppinen koulutus nahtiin yhtend vastauksena siihen, miten
saataisiin korkeakouluopintojen piiriin ne, joilla ei korkeakoulututkintoa ole ja toisaalta luotaisiin mah-
dollisuus jo tutkinnon omaaville kouluttautua lisd4 ilman uutta tutkintoa. Sen avulla voitaisiin myos
edistdd koulutuksellista tasa-arvoa, nopeuttaa koulutukseen péasya, pidennettdisiin tyduria seka turvat-
taisiin korkeakoulutuksen alueellinen saatavuus. Tydeldméssa olevien kohdalla ne vastaisivat osaamisen
taydentdmisen tarpeisiin, tyottémien kohdalla ne taas voisivat toimia nopeampana vaylana tyomarkki-
noille tai korkeakouluopintoihin. (Kirjalainen ym. 2016b, 12-16, 29.)
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Alun perin opetus- ja kulttuuriministerion avaus korkeakouludiplomista ja tutkintoja suppeammista ko-
konaisuuksista nostatti keskustelua. Keskidssé oli huoli "tynkatutkintojen” suhteesta kelpoisuusvaati-
muksiin seka “tynkatutkinnon” suorittaneiden asemasta tydmarkkinoilla. Opetusministerion tarkoituk-
sena ei kuitenkaan alun perinkaan ollut tuoda korkeakoulujen tarjontaan uutta tutkintomallia, vaan sup-
peampia, tutkinnon osista jasenneltyjéd osaamiskokonaisuuksia. Tavoitteena oli monipuolistaa tarjontaa
nimenomaan tutkintokoulutuksen ulkopuolella. (Kirjalainen ym. 2016c, 72-73.)

Sidosryhmien ndkdkulmat huomioitiin hankkeen aikana mahdollisimman kattavasti. Myods opiskelija-
jarjestot olivat esittanet kritiikkiéd "tynk&tutkintoja” kohtaan. Tdman vuoksi JAMK:n opiskelijakunnan
JAMKON koulutuspoliittinen edustaja. Opiskelijajarjestjen edustajat olivat mukana myos hankkeen
valiseminaarissa. Myos tyovoimahallinto otettiin vahvasti mukaan hankkeeseen. JAMK tiedotti hank-
keen alusta asti Keski-Suomen Tyo- ja elinkeinotoimistoa ja hankkeen ohjausryhmaén kutsuttiin mukaan
TE-toimiston edustaja. Opiskelijakunnan ja TE-toimiston edustajan lisaksi hankkeen ohjausryhmé&an
kuului tydmarkkinajarjestdjen edustajia seka tydelamén edustajia jokaista korkeakouludiplomikoulu-

tusta lahella olevista yrityksisté ja organisaatioista. (Kirjalainen ym. 2016c, 73-74.)

Keskeiseen asemaan hankkeen aikana nousivat tyottdmien tyonhakijoiden mahdollisuudet osallistua
koulutuksiin. Ty6ttdmien tyonhakijoiden koulutustarpeet ja toisaalta mahdollisuudet osallistua koulu-
tuksiin vaihtelevat paljon. Esim. Keski-Suomessa, jossa korkeakoulutettujen tyottémien osuus kaikista
tyottdmistd, harva tarvitsee uutta tutkintoa. Toisaalta lyhytkurssit eivat anna tarvittavaa lisdd omaan
osaamiseen. Tyottoman tydnhakijan mahdollisuus opiskella on télla hetkelld tapauskohtaista. Kéytannot
vaihtelevat paljonkin ympéri maata. Hankkeen aikana Keski-Suomen TE-toimiston antaman palautteen
mukaan korkeakouludiplomin kaltaisille avoimille, riittdvan laajoille, tyeldman tarpeista nousseille

koulutuksille, on tarvetta. (Kirjalainen ym. 2016c, 73.)

Jos ajatellaan aikuista kouluttautujaa, ei tutkintokoulutus ole hanelle 1&hesk&én aina paras vaihtoehto.
Aikuisen opiskelijan kohdalla suppeammat osaamiskokonaisuudet puolustavat hyvinkin paikkaansa.
2010-luvun vaihteessa ammattikorkeakouluilla oli tarjonnassaan ns. oppisopimustyyppinen koulutus,
mutta se on lahes kadonnut koulujen valikoimista. Erikoistumiskoulutus taas on suunnattu tutkinnon
jalkeen osaamistaan kehittaville, joten sen ulkopuolella ja&vat ne, joilla ei ole korkeakoulututkintoa.
Tyodvoimakoulutukset on suunnattu vain ty6ttomille tyonhakijoille ja markkinahintaiset tdydennyskou-
lutukset ovat kalleutensa takia monen ulottumattomissa. Suomalainen koulutustarjonta on siis edelleen

melko tutkintopainotteista. Kansainvalinen kehitys viittaa kuitenkin siihen, etta tutkintopainotteisuus tu-
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lisi véhenemaéan. Nama asiat huomioon ottaen, korkeakouludiplomin kaltainen avoimen ammattikorkea-
koulun osaamiskokonaisuus, saattaa hyvinkin puolustaa paikkaansa jatkossa suomalaisessa korkeakou-
luopetuksessa. Avoimen ammattikorkeakoulun maksuista séataa opetusministerio, joten todennékaisesti
ne pysyvét kohtuullisina jatkossakin. Sité kautta mahdollisimman moni voi osallistua koulutukseen. Sita
puoltaa myds se, ettd aiempia tutkintovaatimuksia ei ole. Avoin ammattikorkeakoulu on myos koulutus-

muotona huomattavasti tutkintokoulutusta joustavampi. (Kirjalainen ym. 2016b, 16-18.)

JAMK:n korkeakouludiplomikokeilussa kehitettiin nelja 60 opintopisteen laajuista osaamiskokonai-
suutta, joiden tavoitteena oli vahvistaa osallistujan asemaa tyomarkkinoilla. Kokonaisuudet rakennettiin
osaksi JAMK:n avoimen ammattikorkeakoulun toimintaa. Ne rakennettiin sellaisista opetussuunnitel-
mien siséll& olemassa olevista osaamiskokonaisuuksista, joille oli todettu olevan tarvetta tydelamassé.
60 opintopisteen laajuuteen paadyttiin, koska se on todettu sopivaksi useissa eri patevyyksissé, kuten
esim. pedagoginen patevyys. (Korva 2016. 24.) Koulutuksen suoritusajaksi madriteltiin taas hankkeen
kesto eli 1.8.2014- 31.12.2015. 60 op ja 1,5 vuotta koettiin mielekk&éksi laajuudeksi ja kestoksi perus-
tuen hankkeen aikatauluun seka aikaisempiin kokemuksiin aikuiskoulutuksesta. Koulutuksen hinta opis-
kelijalle oli 10 € / op eli yhteensa 600 €. Tyottomat tyonhakijat olivat oikeutettuja 20 % alennukseen.
Hintaa ei pidetty erityisend esteend, mutta ei toisaalta sitouttavanakaan tekijana. Osin oli ndhtavissa tyo-
voimahallinnon negatiivinen suhtautuminen laajoihin opintoihin, miké vaikeutti ty6ttdmien tyonhakijoi-
den koulutukseen hakeutumista. Tutkintoon johtamaton koulutus ei my6skaan oikeuta opintososiaalisiin
etuuksiin. (Kirjalainen ym. 2016d, 30-31.)

Koulutuksiin valittiin yhteensa 85 opiskelijaa. Noin puolella osallistujista oli jo korkeakoulututkinto ja
pitka tyokokemus. Suurin osa opiskelijoista oli yli 40-vuotiaita. Valituista opiskelijoista 39 suoritti opin-

not loppuun tavoiteajassa (1,5 vuotta). (Aittola, Laina & Valimaa 2016, 7-8.)

Korkeakouludiplomikoulutuksiksi valikoituivat gerontologinen kuntoutus, hankintaosaaja, henkil9sto-
ja talousosaaja sek& maatalousyrittdjan liiketoimintaosaaminen. Yhtenad kokeilun tavoitteena oli tavoit-
taa erilaisia opiskelijaryhmia Opetus- ja kulttuuriministerion koulutuksellisen tasa-arvon periaatteiden
mukaan. Samalla koulutusalojen erilaisuus mahdollisti kokeilut erilaisilla toteutusmalleilla ja resurssin
kohdennuksilla. Avoimen ammattikorkeakoulun periaatteiden mukaisesti opiskelijat valittiin koulutuk-
siin ilmoittautumisjarjestyksessd, ilman pohjakoulutus- tai tyokokemusvaatimuksia. Pieni poikkeus ta-
hén oli gerontologiseen kuntoutukseen vaadittu soveltuvuuskoe. Soveltuvuuskoe jarjestettiin, koska

koulutukseen liittyvat kiinteésti potilas- ja asiakasturvallisuuteen liittyvét asiat. Koulutukset nayttivat
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tavoittavan erityisen hyvin ne, jotka tavoittelivat syventavaa tai tdydentdvad osaamista. Hieman yli puo-
lella koulutukseen hakeutuneista ylin tutkinto oli ammatillinen tutkinto, joten koulutuksilla saavutettiin
melko hyvin ne, joilla ei ole aiempaa korkeakoulutusta. Koska pohjakoulutusvaatimuksia ei ollut, ryh-
mistd muodostui moniammatillisia, mika on koulutuksen toteuttamisen kannalta sek& haaste ett4 vah-
vuus. (Kirjalainen ym. 2016d, 29-31.)

Korkeakouludiplomikokeilun seuranta- ja arviointihankkeesta vastasi Jyvaskylan yliopiston Koulutuk-
sen tutkimuslaitos. Seuranta- ja arviointihankkeeseen liittynyt tiedonkeruu toteutettiin kevaalla 2015.
Tiedonkeruun avulla selvitettiin opiskelijoiden seka heidan tydnantajiensa kokemuksia korkeakouludip-
lomikoulutuksesta. Tydnantajia haastateltiin puhelimitse, opiskelijoilta kerattiin tietoa haastattelujen ja
verkkokyselyn avulla. Opiskelijoista haastateltiin 23 %. Kolme haastatteluista oli ryhméhaastatteluita.
Liséksi tehtiin seitseman yksiléhaastattelua. Opiskelijoille suunnattu verkkokysely lahetettiin yhteensa
74 opiskelijalle. Heistd 21 oli gerontologisen kuntoutuksen, 19 hankintaosaajakoulutuksen, 21 henki-
10st0- ja talousosaajakoulutuksen ja 13 maatalousyrittdjan liiketoimintaosaamisen opiskelijaa. Kyselyn
avulla kartoitettiin opintoihin hakeutumiseen, opintojen tydmaaréén ja toteutustapoihin, opiskeluval-
miuksiin, opiskelijoiden kokemuksiin, koulutuksen maksullisuuteen, tydnantajalta saatuun tukeen seka

tilanteeseen koulutuksen jalkeen liittyvia tekijoitd. (Aittola ym. 2016, 7-8, 20-38.)

Opiskelijat nékivat korkeakouludiplomikoulutuksen parhaina puolina mm. joustavuuden, monimuotoi-
set toteutustavat, korkeatasoisen ja asiantuntevan opetuksen, kannustavan ja aktiivisen ryhman seké hy-
van ryhméhengen. My0s koulutuksesta saadut hyddyt, esim. tyollistyminen ja ammattitaidon kehittymi-
nen nahtiin koulutuksen hyvind puolina. Kehittdmiskohteina toisaalta nahtiin tietotekniset ongelmat, 18-
hipdivien vahyys, etatehtévien tekoon liittyvan tuen véahaisyys seka valinnaisuuden véhyys. Kriittisim-
méat kommentit koskivat nimenomaan valinnaisuuden puutetta ja opintojen koulumaisuutta. Osa opiske-
lijoista olisi kaivannut henkil6kohtaisemmin raataloityja opintoja. Kyselyn lopussa opiskelijoilla oli
mahdollisuus kommentoida koulutusta myos yleisell& tasolla. Kommenteissa kiinnitettiin huomiota mm.
koulutuksen ja tyoelaman valisiin suhteisiin sekd koulutuksen tunnettuuden ja markkinoinnin vahvista-
miseen. Koulutuksen kehittdmiseen liittyvissa kommentit koskivat lahinna koulutuksen toteutukseen
liittyvia asioita. Opintojen suorittamisen aikataulua pidettiin tiukkana ja tydméaéaraa runsaana. Tassa yh-
teydessa nousi esille myds opintojen, tyéeldman ja perheen yhteensovittamisen vaikeus. (Aittola ym.
2016, 7-8, 42-44.)

Suurin osa opiskelijoista oli opintojen aikana kokopaivatydssd. TyOnantajat nakivét pdédosin myontei-

sesti korkeakouludiplomikoulutuksen. Ainakin haastatellut tyonantajat olivat saattaneet maksaa jopa



47

koko opintomaksun, antaneet opiskelijan osallistua lahiopetuspaiviin palkallisella tyfajalla ja ké&yttaa
jonkin verran tyQaikaa etatehtdvien tekemiseen. Aloite koulutukseen osallistumisesta oli saattanut tulla
yhté hyvin tyontekijalta kuin tyonantajaltakin. P&&osin tyonantajat kokivat koulutuksen hyodyttaneen
my06s omaa organisaatiotaan. Opiskelijat olivat voineet yhdistdd oppimis- ja kehittdmistehtavat omiin
tyotehtaviin. Myos etatehtdvia koskeneet keskustelut tyGpaikalla nahtiin tarkeind. TyOnantajat nékivéat
tarke&dnd myos sen, ettd koulutukseen osallistuneen kasitys omasta organisaatiosta parani ja han sai uutta
nékokulmaa tydhonsa. Kielteiset nakokulmat koskivat 1ahinna tyontekijan kyvyttomyytta 16ytaa oike-
anlaista suhdetta tyon ja opiskelun vélilld. Koulutuksesta tiedottamisen térkeys tuotiin myds tydnantajien

kommenteissa esille, koska kyseessd on uudenlainen koulutus. (Aittola ym. 2016, 7-8, 45-46.)

Loppuraportin yhteenvedossa Jyvaskylan yliopiston Koulutuksen tutkimuslaitos esittaa, ettd korkeakou-
ludiplomin kaltaisia, laajempia osaamiskokonaisuuksia kehitetdan edelleen osana avoimen ammattikor-
keakoulun toimintaa. Yhteenvedossa pidettiin tarke&na sit4, ettd kokonaisuudet rakentuvat edelleen ole-
massa olevien tutkintojen osista. Niiden on myos oltava riittdvan laajoja, jotta ne helpottavat ammatti-
korkeakoulun tutkinto-opiskelijaksi siirtymistd. Kokonaisuuksia rakennettaessa on myds huomioitava
erityisesti ne, joilla ei ole aiempaa korkeakoulutaustaa. Koulutuksen on koostuttava seka alan perusopin-
noista, ettd ammattiopinnoista. My6s monimuotoisuutta pidettiin tarke&dnd. Koulutuksien pedagogisissa
valinnoissa tulisi huomioida opiskelijoiden ohjauksen tarve, opiskelijan opiskeluvalmiudet ja ryhman
heterogeenisyys. Yhteenvedossa huomioidaan erityisesti, ettd kouluttaja pystyy toteuttamaan koulutuk-
sen sille varattujen resurssien puitteissa. Erityisen tarkeind asioina nahtiin opintojen alkuvaiheen ohjaus,
palautteenantomahdollisuudet, opiskelijoiden ryhméytyminen sekd ryhman antama vertaistuki. Myos
aiemmin hankitun osaamisen tunnistamisen ja tunnustamisen periaatteiden kayttdonottoa korkeakoulu-
diplomikoulutuksissa suositeltiin. Se toisi osaltaan lisdé valinnaisuutta opintoihin. Koulutuksen koko-
naisaikataulun on hyva olla sitova, mutta yksittaisten opintojaksojen kohdalla on kyettava joustavuuteen
yksilo- ja tilannekohtaisesti. (Aittola ym. 2016, 7-8, 59-60.)

Loppuraportissa korkeakouludiplomit nédhtiin joustavana keinona vastata tyéeldman joskus nopeastikin
muuttuviin tarpeisiin. Koulutusmallin tunnettuutta ja markkinointia tulee lisaté voimakkaasti. Eri sekto-
reille ja kohderyhmille on térke&a jakaa mahdollisimman paljon tietoa kaikista korkeakouludiplomikou-
lutukseen liittyvisté asioista. Koulutuksen joustavuus ja ketteryys néhtiin hyvina asioina: korkeakoulu-
diplomikoulutuksen kaltainen kokonaisuus on mahdollista laatia melko nopeallakin aikataululla. 60
opintopisteen laajuinen koulutus néhtiin kuitenkin melko suppeana verrattaessa sitd muuhun eurooppa-
laiseen koulutustarjontaan. Sen vuoksi suositeltiin eurooppalaisen benchmarkingin jatkamista ennen

kuin tehd&én paatoksia korkeakouludiplomin kaltaisten koulutusten ja / tai lyhyttutkintojen tarpeesta,
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laajuudesta ja asemasta Suomen koulutusjérjestelmasséd. Loppuraportissa kiinnitettiin huomiota myos
siihen, ettd koulutuskokonaisuudet eivat sisaltaneet harjoittelujaksoa. Ohjattu harjoittelujakso olisi tuo-
nut lisdarvoa etenkin alan vaihtajille. Harjoittelujakso vahvistaisi myds koulutuksen tydeldmayhteytta
olennaisesti. (Aittola ym. 2016, 7-8, 59-60.)

Korkeakouludiplomihankkeesta kirjoitettujen raporttien perusteella voisi paatella, ettd tydelamassa olisi
tarvetta timan kaltaisille koulutuskokonaisuuksille. Avoimen ammattikorkeakoulun opinnot ovat kor-
keakoulutasoisia ja riittdvan laajoina kokonaisuuksina ne voivat lisatd opiskelijan ammattiosaamista
merkittavasti. Tyoeldmdassd on perinteisesti arvostettu laajoja, korkeakoulutasoisia osaamiskokonai-
suuksia. Korkeakouludiplomikoulutus voisi olla yksi véline niiden suorittamiseen. Koulutuksesta saa-

mallaan todistuksella opiskelija voi osoittaa osaamisensa. (Korva 2016, 25.)
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4 TUTKIMUSKOHTEEN KUVAUS

4.1 Centria-ammattikorkeakoulu

Centria-ammattikorkeakoulu sai alkunsa vuonna 1991, kun valtioneuvosto paatti valiaikaisen ammatti-
korkeakoulun kokeiluluvasta. Tuolloin ammattikorkeakoulu tunnettiin viel& Keski-Pohjanmaan ammat-
tikorkeakouluna. Véliaikainen ammattikorkeakoulu muodostettiin Kokkolan ammattioppilaitoksesta,
Kokkolan kauppaoppilaitoksesta, Kokkolan teknillisesta oppilaitoksesta ja Kokkolan terveydenhuolto-
oppilaitoksesta. Ehdollisesti mukana oli Kokkolan kotitalous- ja sosiaalialan oppilaitos. Toiminnan va-
liaikainen ammattikorkeakoulu aloitti 1.8.1996. Toiminta laajeni tuolloin myo6s Y livieskaan, Pietarsaa-
reen ja Haapajarvelle. Koulutusyksikkoja oli kuusi: tekniikka, Kokkola; tekniikka ja sosiaaliala, Yli-
vieska; liiketalous, Kokkola; liiketalous, Pietarsaari; liiketalous, Haapajarvi seka sosiaali- ja terveysala,
Kokkola. Kahden vuoden kuluttua toiminta vakinaistettiin ja muutettiin osakeyhtiomuotoiseksi. Seuraa-
vina vuosina toimintaa laajennettiin musiikin seké kirkon nuorisotydn koulutusohjelmien myota. Tutki-
mus- ja kehitystoiminta organisoitiin syksylla 2001 aputoiminimellda CENTRIA tutkimus ja kehitys.
(Salonen, Wiirilinna 2007, 52.)

Sitten vuoden 1998 ammattikorkeakoulu on kokenut monia muutoksia. 2007 yhdistyivat Kokkolan tek-
niikan ja liiketalouden yksik6t. Samana vuonna Haapajarven yksikko yhdistyi Ylivieskan yksikkoon.
Vuonna 2010 yhdistyivat Kokkolan sosiaali- ja terveysalan yksikko ja taiteen yksikko. 2012 Keski-Poh-
janmaan ammattikorkeakoulu muuttui Centria-ammattikorkeakouluksi. Kahden yksikdn rakenteen
(Kokkola-Pietarsaaren yksikkd ja Ylivieskan yksikko) kautta paadyttiin vuonna 2016 organisaatioon,
jossa yksikkorakenne poistui kokonaan. Vanhojen koulutusohjelmien sijaan opetus organisoitiin koulu-

tusaloittain ja koulutusohjelmajohtajien paikan ottivat koulutusalapaallikot

Opiskelijamé&araltd&n Centria on koko Suomen mittakaavassa melko pieni ammattikorkeakoulu: opiske-
lijoita on noin 3 000 ja uusia opiskelijoita otetaan sisaan vuosittain noin 500. Tasta huolimatta Centria
on yksi Suomen monialaisimmista ammattikorkeakouluista: koulutusvastuut ovat tekniikka, liiketalous,
kulttuuri, sosiaali- ja terveysala sek& humanistinen ja kasvatusala. Opetusta annetaan kolmella kampuk-
sella; Kokkolassa, Pietarsaaressa ja Ylivieskassa. Pienuus voidaan nahdd myos etuna. Se mahdollistaa
opiskelijoiden kohtaamisen yksil6ina seké joustavan toiminnan. Tydeldmaéan valmistuu vuosittain noin

500 opiskelijaa. (Centria-ammattikorkeakoulu 2015a.)



50

Centria-ammattikorkeakoulun omistaja on Centria ammattikorkeakoulu Oy. Osakeyhtion osakkaita ovat
Keski-Pohjanmaan koulutusyhtymé, Jokilaaksojen koulutuskuntayhtymd, Pietarsaaren kaupunki, Rau-
daskylén Kristillinen Opisto ry. ja Keski-Pohjanmaan konservatorion kannatusyhdistys ry. (Centria-am-
mattikorkeakoulu 2015b.)

Centria toimii kolmen maakunnan alueella: Keski-Pohjanmaan maakunnassa, Oulun eteléisen alueella
seka Pietarsaaren seutukunnassa. Aluetta kutsutaan Botnia-alueeksi. Alueen suurimpia tyo6llistdjia ovat
teollisuus, kauppa ja sosiaali- ja terveyspalvelut. Yrittdjia alueen ty6llisistd on noin viidennes. Erityisesti
alueelta voidaan nostaa esille epdorgaanisen kemianteollisuuden keskittymd, joka on Pohjoismaiden
suurimpia. Liséksi alueella on paljon metalli-, konepaja-, puutuote-, rakennus-, elintarvike- seka vene-
teollisuutta. Alueella on hyvé logistinen sijainti, miké tukee vientid. Strategiassaan Centria painottaa
alueen hyvinvoinnin, kehittymisen ja kilpailukyvyn edistamistd. Centrian tavoitteena on olla vahva alue-

vaikuttaja seka kansainvalinen korkeakoulu. (Centria-ammattikorkeakoulu 2015c.)

Strategiassaan Centria nostaa esille kolme painoalaa, joihin ammattikorkeakoulu keskittyy. Painoalat
ovat:

e teollisuusprosessien ja tuotantoteknologioiden kehittdminen

e tietoverkot ja niihin liittyva sisélléntuotanto

e moniammatillinen palvelu- ja liiketoimintaosaaminen

(Centria-ammattikorkeakoulu 2015c.)

Strategiassaan Centria listaa lisdksi kuusi kehittdmistoimea, jotka toteutetaan strategisten toimintaohjel-
mien avulla. Strategia ohjaa mm. toiminta- ja taloussuunnitelmien laadintaa. Kehittdmistoimet 2014-
2020 ovat:

o tyOeldméayhteistyon vahvistaminen seka toiminta-alueen elinkeino- ja ty6eldman menestyksen

esiintuominen

e turvallisuuden nostaminen kilpailutekijaksi

e innovatiivisten oppimisympéristjen luominen

e innovaatioiden kehittdminen eri alojen rajapinnoille

e o0saamisen kehittdminen koulutusvastuualueilla opetuksen ja tki-toiminnan yhteistyona

e tuloksellisuuden ja kannattavuuden parantaminen

(Centria-ammattikorkeakoulu 2015c.)
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4.2 Avoin ammattikorkeakoulu

Avoin ammattikorkeakouluopetus on nimensa mukaisesti kaikille avointa iasté ja koulutustaustasta riip-
pumatta. Opinnot ovat ammattikorkeakoulujen opetussuunnitelmien mukaisia opintoja. Mikéli opiske-
lija my6hemmin hakeutuu opiskelemaan tutkintoa, ovat opinnot hyvéksiluettavissa tutkintoon. Avoimen
ammattikorkeakoulun opinnot voivat toimia vaylana tutkinto-opiskelijaksi (ns. polkuopinnot), opin-
noilla voi laajentaa tydeldmadssé tarvittua osaamista tai opintojen avulla voi kehittaa yleissivistystaan

harrastuksenomaisesti. (Opetus- ja kulttuuriministerié 2016.)

Avoimen ammattikorkeakoulun opintoja voi suorittaa tutkinto-opiskelijoiden ryhmissé tai avoimen am-
mattikorkeakoulun erillistoteutuksilla. Opinnot voivat olla perinteista l&hiopetusta, verkko-opintoja tai
monimuoto-opetusta. Opiskelu on samanlaista kuin ammattikorkeakoulun tutkintoon johtavassa koulu-
tuksessa; opintojaksojen vaatimukset, tavoitteet ja sisallot ovat samoja. (Opetus- ja kulttuuriministerid.
2016.) Centriassa suurin osa avoimen ammattikorkeakoulun opiskelijoista on mukana tutkinto-opiskeli-
joiden ryhmissa. Lukuvuoden aikana jarjestetddn myos joitakin avoimen ammattikorkeakoulun erillis-
toteutuksia. Kaikkia Oppimiskeskus Averkon verkko-opintoja tarjotaan myds avoimen ammattikorkea-
koulun kautta. Toistaiseksi Averko tuottaakin suurimman osan Centrian avoimen ammattikorkeakoulun
opintopisteistd. Avoimia amk-opintoja tarjoavat myds Keski-Pohjanmaan seka Pohjois-Pohjanmaan ke-

sayliopistot.

Opiskelu avoimessa ammattikorkeakoulussa on maksullista. Maksullisuudesta sdédetédén valtioneuvos-
ton sédadoksessd, joka kasittelee ammattikorkeakoulujen toiminnasta perittdvia maksuja. Talla hetkella
maksu on 15 euroa / opintopiste. Kyseessa on kuitenkin maksimimaksu, joten ammattikorkeakouluilla
on hieman liikkumavaraa avoimen ammattikorkeakoulun opintojen hinnoittelussa. Centriassa avointen

opintojen hinta on toistaiseksi 10 euroa / opintopiste joitakin poikkeuksia lukuun ottamatta.
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5 TUTKIMUKSEN TAUSTA JA TAVOITTEET

Tutkimuksen tavoitteena oli selvittdd laajojen osaamiskokonaisuuksien tarvetta Centrian toiminta-alu-
eella. Tutkimuksen esimerkkikoulutukseksi valikoitui tilintarkastusalan koulutuskokonaisuus. Koulu-
tusalan valintaan vaikuttivat monet tekijat. Nyky&éan on havaittavissa, ettd monet tyonantajat edellyttavéat
tyontekijoiltd&n taloushallinnon ja/tai palkkahallinnon osaamista, vaikka kyseessé ei olisikaan talous-
hallintoalan tyopaikka. Alan jatko- ja tdydennyskoulutus on myds melko véhéista Centrian toiminta-
alueella. Koulutusalan valintaan vaikuttivat myos tutkimuksen tekijan omakohtaiset kokemukset talous-

hallinnon koulutukseen liittyvien kyselyiden mé&aran kasvusta.

Avoimen ammattikorkeakoulun opetuksen painopiste on siirtymadssé lyhytkursseista laajoihin osaamis-
kokonaisuuksiin. Tallaisille kokonaisuuksille ndyttad olevan tarvetta tyo- ja elinkeinoeldmassa. Laajat,
kokonaisuudet antavat vahvemman osaamisen kuin lyhytkurssit. Joskus toki myos lyhytkurssit puolus-
tavat paikkaansa lisdosaamisen antajina. Lyhytkursseilla katettavat osaamisvajeet saattavat olla esim.
puutteet Kieli- tai tietotekniikkaosaamisessa. Laajat osaamiskokonaisuudet antavat kuitenkin syvemmaén
ja laajemman asiantuntemuksen kuin lyhytkurssit. Tallainen asiantuntijuus voi edesauttaa esim. tyollis-
tymisté tai tyouralla etenemistd. Opetus- ja kulttuuriministerio puoltaa vahvasti laajojen, tutkintoon joh-
tamattomien osaamiskokonaisuuksien suunnittelua ja toteuttamista. Osaamisvajeita ei tarvitse aina kat-
taa uudella tutkinnolla, vaan koulutustarpeisiin voidaan vastata myos suppeammilla kokonaisuuksilla.
Avoin ammattikorkeakoulu vastaa myds ministerion nédkemyksiin elinikdisesta oppimisesta ja koulutuk-
sellisesta tasa-arvosta. Avoin ammattikorkeakoulu edistdd myos ammattikorkeakoulujen alueellista vai-
kuttavuutta.

Tutkimuksen avulla selvitettiin my6s, antaako koulutuksen avulla saatava patevyys sille lisdarvoa kou-
lutukseen osallistujan silmissé. Tilintarkastusalan osaamiskokonaisuus suunnittelun lahtékohta oli, etta
se voisi toimia valmentavana koulutuksena HT-tilintarkastajan tenttiin. HT-tutkinto on tilintarkastusalan
perustutkinto. Nykyinen HT-tutkinto vastaa aiemmin kayt6ssé ollutta HTM-tutkintoa. Tutkintojen opin-
tovaatimukset ovat samat. Tilintarkastajana toimiminen edellyttdd HT-patevyytta. Tilintarkastusalan tut-
kinnoista seké tilintarkastuksen valvonnasta vastaa Suomessa Patentti- ja rekisterihallitus. HT-tutkinto

jarjestetdan kerran vuodessa. (Patentti- ja rekisterihallitus, 2016a.)

HT-tutkintoon osallistuvalla tulee olla suoritettuna alempi korkeakoulututkinto. Opintovaatimukset
maéaritell&&n Tyo- ja elinkeinoministerion asetuksessa (1442/2015). HT-tutkinnon suorittavalla tulee olla

suoritettuna tilintarkastuksen ja laskentatoiminta, kauppa- ja taloustieteen sek& oikeustieteen opintoja.
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Kaikkien opintojen ei tarvitse olla osa tutkintoon johtanutta koulutusta, ne voivat olla myds esim. tay-
dennyskoulutuksena suoritettuja opintoja. Opintojen soveltuvuus tutkintoon tulee osoittaa vastaavuus-
todistuksella. HT-tutkintoon osallistuvalla tulee olla suoritettuna vahintdén 52 opintopistetta tilintarkas-
tuksen ja laskentatoimen opintoja. Opintojen tulee siséltda seuraavat osa-alueet: tilintarkastusta koskeva
séantely ja hyva tilintarkastustapa, kirjanpitoa ja tilintarkastusta koskeva sééntely, hyvé kirjanpitotapa
jatilinpaatoksen analysointi, johdon laskentatoimi seka siséinen valvonta. Kauppa- ja taloustieteen opin-
toja tulee olla suoritettuna vahintdén 22 opintopistetta. Opintojen tulee siséltéa seuraavat osa-alueet: lii-
ketaloustiede ja kansantaloustiede, yritysrahoitus ja rahoitusmarkkinat, talousmatematiikka ja tilasto-
tiede seka tietotekniikka ja tietojarjestelméat. Oikeustieteen opintoja tulee olla suoritettuna vahintadan 22
opintopistettd. Opintojen tulee siséltdd seuraavat aihealueet: eri yhteisomuotoja ja arvopaperimarkki-
noita koskeva saantely, yritysverotus, ennakkoperintd, arvonlisdverotus ja verotusmenettely seka
kauppa- ja varallisuusoikeus, maksukyvyttomyys- seké ty6lainsdadantd. (Patentti- ja rekisterihallitus
2016b.)

HT-tutkintoon osallistuvalla tulee olla k&ytannon tilintarkastuskokemusta kolme vuotta. Kokeeseen
osallistumishetkelld ty6kokemuksesta voi puuttua korkeintaan yksi vuosi. HT-tilintarkastajaksi voidaan
hyvaksyd, kun kolmen vuoden tydkokemusvaatimus tayttyy. HT-tutkinnon suorittanut henkild voi jatkaa
opintojaan suorittamalla joko KHT- tai JHT-erikoistumistutkinnon. KHT-tilintarkastajat keskittyvat
paasaantoisesti yleisen edun kannalta merkittavien yritysten tilintarkastuksiin. JHT-tilintarkastajat vas-
taavat julkishallinnon ja —talouden tilintarkastuksista. KHT-tilintarkastajan erikoistumistutkintoon ei
vaadita lisdopintoja. JHT-tutkintoon osallistuvilla on julkishallinnon opinto- tai tydkokemusvaatimus.
Sekd KHT- ettd JHT-tilintarkastajilla tulee olla ylempi korkeakoulututkinto. (Patentti- ja rekisterihalli-
tus, 2016c.)

Tutkimus toteutettiin syksylla 2016. Varsinainen tutkimus koostui kahdesta eri kyselysta. Ensimmainen
kyselyistd suunnattiin Centrian toiminta-alueen tilitoimistojen henkilostolle. Toinen kysely toteutettiin
vuodenvaihteessa 2016-2017 ja sen kohderyhmand olivat ne Centrian liiketalouden opiskelijat, jotka
olivat valinneet suuntaumakseen taloushallinnon. Kéytanndssa namé opiskelijat olivat siis toisen ja kol-
mannen vuoden opiskelijoita. Ennen kyselyiden aloittamista tutkija haastatteli tutkimuksen taustatieto-
jen keraamiseksi kahta tilintarkastajaa. Tutkimuksen johtopéatoksissa ja toimenpide-ehdotuksissa otet-
tiin huomioon myos Jyvaskylan ammattikorkeakoulun korkeakouludiplomikokeilun aikana saamat ko-

kemukset.
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6 TUTKIMUSMENETELMAT

Tata tutkimusta voidaan pitdd mééarallisena eli kvantitatiivisena tutkimuksena. P4&osa tutkimuksesta to-
teutettiin kyselyind. Kyselytutkimusten kaytt6a puolsi laajan kohderyhmén tavoittaminen kerralla. Myds
ajankaytolliset syyt vaikuttivat kyselyiden valintaan padasialliseksi tutkimusmenetelmaksi. Tutkimuk-
sen aikana toteutettiin kaksi kyselytutkimusta. Ensimmadisen kyselyn kohderyhman muodostivat Cent-
rian toiminta-alueen tilitoimistojen tyontekijat. Kyselyyn valikoitui mukaan kymmenen tilitoimistoa.
Kysely toteutettiin loka-marraskuussa 2016. Toinen kysely kohdennettiin Centrian taloushallinnon opis-
kelijoille. Centrian liiketalouden opiskelijat valitsevat opintojen suuntauman ensimmaisen opiskeluvuo-
den kevaalla. Kaytannossa kysely koski siis toisen ja kolmannen vuosikurssin opiskelijoita. Opiskeli-
joille suunnattu kysely toteutettiin joulukuussa 2016 ja tammikuussa 2017. Kyselyt toteutettiin Webro-
pol-kyselyiné.

Kyselytutkimuksen taustatiedoiksi seké keratékseen lisatietoa tilintarkastusalan yleisesta tilanteesta, tut-
kija haastatteli tutkimuksen aikana kahta HTM-tentin suorittanutta tilintarkastajaa. Haastatteluiden kat-
sotaan kuuluvan kvalitatiivisen eli laadullisen tutkimuksen piiriin. Tilintarkastajien haastattelut antoivat
hyvéan kuvan tilintarkastustyoté tekevien tyotilanteesta sekd alan koulutuksen tilanteesta Centrian toi-
minta-alueella. Haastateltavat osasivat antaa myds arvokasta tietoa HT-tenttiin vaadittavasti koulutuk-

sesta seka koulutussisalldista.

6.1 Kysely tutkimusmenetelméana

Kyselyt ovat yksi eniten kdytetyista tutkimusmenetelmistd. Kysely on nopea ja tehokas; sen avulla saa-
daan kerattyd isot méérat tietoa suurelta joukolta ihmisid. Kyselyiden tuloksia pidetd&n yleensd myos
helposti yleistettavina. Toisaalta saattaa olla vaikea arvioida ovatko vastaajat suhtautuneet kyselyyn va-
kavasti, ovat vastausvaihtoehdot olleet onnistuneita vastaajan ndkdkulmasta ja miten hyvin vastaajat
tuntevat tutkittavan aiheen. Kyselyt tuottavat yleensd numeerista tietoa, jota voidaan kasitelld tilastolli-
sesti. Tilastollista tutkimusta varten on kehitetty valmiita tilastollisia analyysitapoja, ohjelmistoja ja ra-

portointitapoja. (Hirsjarvi, Remes & Sajavaara 2013, 195.)

Tietoa voidaan keré&té postitse l&ahetettavallad lomakkeella tai internetin vélityksella. Tiedonkeruutekniik-
kana voidaan kayttad myods haastattelua, jossa haastattelija esittda kysymykset ja tayttad lomakkeen vas-

taajan puolesta. Haastattelu voidaan tehdé kasvokkain tai puhelimitse. Tiedonkeruutekniikka vaikuttaa
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sithen millaisia kysymyksia voidaan esittdé. Se vaikuttaa myos siihen, millaiset tekijat vaikuttavat vas-
tauksiin seka tulosten luotettavuuteen. Haastatteluissa henkil6kohtainen kontakti vaikuttaa positiivisesti
tietopohjaisten kysymysten kasittelyyn. Toisaalta henkilokohtainen kontakti voi vaaristda vastauksia,
jos kysymykset koskevat henkilokohtaisia, kuten terveyteen, liittyvia asioita. Haastattelun aikana haas-
tattelijalla on mahdollisuus avustaa ja valvoa vastaamista. Tdman mahdollisuuden puuttuminen kasvat-
taa epévarmuustekijoitd posti- ja internetkyselyissa. Toisaalta ne ovat kustannuksiltaan huomattavasti

edullisempia. (Ojasalo ym. 2015, 121.)

Kyselyn kdyttdminen tutkimusmenetelména edellyttaa, ettd tutkittavasta ilmiosta on olemassa riittavasti
aiempaa tietoa. llman kattavaa taustatietoa, kyselylomakkeen suunnittelu on vaikeaa tai jopa mahdo-
tonta. Mikali taustatietoa ilmiosté ei ole, soveltuvat laadulliset eli kvalitatiiviset menetelméat paremmin

tutkimusmenetelmiksi. (Ojasalo ym. 2015, 122.)

Kyselytutkimuksen avulla pyritddn kuvailemaan ja selittdmaan tutkittavana olevaa ilmiéta. Tutkittava
ilmio taas méaritelldén tutkimuksen tavoitteiden perusteella. Kyselyn kohteena olevia yksikoita kutsu-
taan havaintoyksikaoiksi. Jos yritys tutkii esim. asiakastyytyvaisyyttd, yrityksen asiakkaat ovat havainto-
yksikkoja. Kaikki havaintoyksikot muodostavat perusjoukon. Luotettavin tulos kyselystd voitaisiin
saada mittaamalla kaikkien perusjoukkoon kuuluvien mielipiteet. Koska se ei yleensa ole mahdollista,
valitaan perusjoukosta satunnainen otos. Tilastollisen paattelyn avulla voidaan selvittad, kuinka hyvin
otokseen valittujen mielipiteet patevat koko perusjoukossa. Y leisesti voidaan sanoa, etta jos kyselyn otos
valitaan satunnaisotannalla, tulokset kertovat melko hyvin koko perusjoukon ndkemyksista. Perusjou-
kosta voidaan valita myds ndyte. Naytteeseen valitaan havaintoyksikot yleensé harkinnan perusteella.
Juuri harkinnanvaraisuuden takia ndytteen mielipiteiden ei yleensa katsota kertovan koko perusjoukon
nédkemyksisté lainkaan. (Ojasalo ym. 2015, 122-123.)

Kyselyt kuuluvat kvantitatiivisiin tutkimusmenetelmiin. Kvantitatiivista tutkimusta voidaan nimittaa
myos hypoteettis-deduktiiviseksi, eksperimentaaliseksi tai positivistiseksi tutkimukseksi. Kvantitatiivi-
sia menetelmié kéaytetddn melko paljon sosiaali- ja yhteiskuntatieteissa. Kvantitatiivinen tutkimus on
syntynyt luonnontieteiden parissa. Néill& tieteenaloilla monet tutkimukselliset menetelmat ovatkin sa-
mantapaisia. (Hirsjarvi ym. 2013, 139.)
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6.2 Haastattelu tutkimusmenetelméana

Haastatteluita pidetd&n yhtend kvalitatiivisen eli laadullisen tutkimuksen pddmenetelmistd. Haastattelu
on myo0s yksi kdytetyimmista tiedonkeruumenetelmistd. Haastattelun etuja ovat joustavuus, mahdolli-
suus saadella aineiston keruuta sekd mahdollisuus my6téilla vastaajia. Haastattelun antaa myos paljon
enemman litkkumavaraa vastausten tulkinnassa kuin esim. postikysely. Haastattelu sopii moneen eri
tyyppiseen tutkimusongelmaan ja silla on mahdollista keratéd paljon syvallisempaa tietoa kuin kyselylla.
Yleisyyden syyna voi osin olla toki myos se, ettd muita tutkimusmenetelmia tunnetaan melko huonosti.
(Hirsjarvi ym. 2013, 205; Ojasalo ym. 2015. 106.)

Haastattelu soveltuu tutkimusmenetelmaksi erityisesti silloin, kun tutkittavasta aiheesta on véhan tietoa.
Haastattelun avulla voidaan saada uusia ndkdkulmia aiheeseen, se korostaa yksil6d tutkimustilanteessa
ja tutkimuksen tulos eli puhe on mahdollista sijoittaa laajempaan kontekstiin. Mikali jo ennalta on tie-
dossa, ettd vastaukset voivat olla monitahoisia ja toisistaan poikkeavia, on haastattelu hyva menetelma.
Haastattelun aikana on myds mahdollista syventaa saatuja tietoja. Yleensé haastateltavat on myés mah-
dollista tavoittaa varsinaisen haastattelun jalkeen, mikd mahdollistaa tarvittaessa tietojen taydentamisen.
(Hirsjarvi ym. 2013, 206; Ojasalo ym. 2015, 106.)

Haastattelun kaytossa tutkimusmenetelménd on myoés haittapuolia. Haastatteluihin valmistautuminen
sekd niiden jarjestaminen vie paljon aikaa. Haastatteluihin siséltyy myos paljon virhemahdollisuuksia.
Ne johtuvat sek& molemmista haastattelun osapuolista, ettd tilanteesta ylipa4tdan. Haastateltava saattaa
esim. haluta antaa vastauksia, jotka ovat sosiaalisesti hyvéksyttavia tai hédn voi muuten kokea tilanteen
pelottavana tai ahdistavana. Haastateltava saattaa antaa siis haastattelutilanteessa todellisuudesta poik-
keavia tietoja. Se pitdisi ottaa huomioon haastatteluiden tuloksia tulkittaessa. Tama vaikuttaa erityisesti
tutkimustulosten yleistettavyyteen. (Hirsjarvi ym. 2013, 206-207.)

Haastattelija valmistautuu aina huolella tulevaan haastatteluun. Ne voivat kestdd kymmenistd minuu-
teista tunteihin. Haastattelu vaatii haastattelijalta vuorovaikutustaitoja, kykyé ohjata keskustelua seka
motivoida haastateltavaa. Haastattelu vaatii myds osapuolten valistd luottamusta. Yleensd haastattelut
aanitetaan. Se auttaa tutkijaa palaamaan haastatteluhetkeen jélkikateen ja vapauttaa lisdksi haastattelijan
tarkkailemaan haastateltavaa haastattelun aikana. Haastattelut voi my6s videoida. Seka &anittdmiseen
ettd videointiin vaaditaan haastateltavan lupa. Haastatteluiden jélkeen ne Kirjoitetaan auki eli litteroi-
daan. Se, miten tarkasti litterointi tehddan, riippuu tutkimusongelmasta. Joskus ylimalkainen litterointi
riittad, jos yksittaisilla haastateltavan kayttdmilla sanoilla ei ole niinkaan merkitysta. (Ojasalo ym. 2015,
107.)
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Haastattelumenetelmid on olemassa useita erilaisia. Haastatteluita, joissa haastattelija tdyttad etukateen
laaditun kyselylomakkeen, kutsutaan strukturoiduksi eli standardoiduksi haastatteluksi. Kysymysten ja
vaitteiden muoto seka niiden esittdmisjarjestys on taysin ennalta méaarétty. Muita haastattelumenetelmia

ovat mm. avoin haastattelu, ryhmahaastattelu ja teemahaastattelu. (Ojasalo ym. 2015, 106-107.)

Avoimessa haastattelussa ei ole kiinteda runkoa. Sen avulla voidaan selvittda mielipiteitd, k&sityksid,
tunteita ja kasityksid. Asioista keskustellaan siina jarjestyksessa kuin ne tulevat esille. Avoimeen haas-
tatteluun seké haastattelija ettd haastateltava osallistuvat tasavertaisesti ja aktiivisesti. Avoin haastattelu
on usein pitkd ja muistuttaa enemman tavallista keskustelua kuin mik&&n muu haastattelumenetelma.
Keskustelu on myds yleensa hyvin epdmuodollista. Avoin haastattelu saattaa my6s vaatia useampia
haastattelukertoja. Avoin haastattelu sopii menetelmaksi, jos tutkitaan esim. jonkin ilmién merkitysta
haastateltavalle tai jos haastattelulla kerdtd&n taustatietoa kvantitatiivista tutkimusta varten. (Hirsjarvi
ym. 2013, 209; Ojasalo ym. 2015, 108-109.)

Ryhmahaastattelua kutsutaan myds nimella fokusryhmamenetelma. Osallistujia on useita, jopa n. 6-12
henked. Yleisesti ryhmat ovat kuitenkin hieman pienempia. Myos haastattelijoita voi olla enemman kuin
yksi. Ryhmahaastattelu on kéyttokelpoinen menetelmé esim. silloin, kun tutkitaan ryhmien kulttuureja,
nékemyksid tai arvoja. Ryhman vetdjan tehtavéna on ohjata keskustelua seka varmistaa, ettd kaikki ké-
siteltdvana olevat asiat kdydaan lapi. Ryhmahaastattelua voidaan kayttdd, kun tutkittavasta aiheesta ei

ole paljoa tietoa tai tieto on epamaéaraista. (Hirsjarvi ym. 2013, 211; Ojasalo ym. 2015, 111-112))

Tassa tutkimuksessa taustatietojen kerdadmiseksi kéytettiin teemahaastatteluja. Teemahaastattelu sijoit-
tuu strukturoidun ja avoimen haastattelun vélille. Teemahaastattelussa haastattelun aihepiirit eli teema-
alueet ovat tiedossa. Kysymyksié ei ole kuitenkaan Kirjoitettu tarkasti ylos eika niiden jarjestysta ole
maéadritelty. Teemahaastattelut voivat siséltdd osin myos strukturoituja kysymyksia. Tallgin aineiston ké-
sittelyssé voidaan soveltaa sekda maaréllisia ettd laadullisia analyysimenetelmid. (Hirsjarvi ym. 2013,
208; Ojasalo ym. 2015, 110.)

Teemahaastattelut vaativat huolellista valmistautumista. Tutkijan on suunniteltava ensin tutkimus yleis-
luontoisesti ja hahmotettava sen ongelmat ja tavoitteet sek& ongelmien ratkaisuun vaadittavan tiedon
hankintamenetelmaét. Sen jélkeen suunnitellaan varsinainen haastattelutilanne ja sen kulku. Haastattelun
jalkeinen toiminta on myds syytd suunnitella etukéteen. Haastattelun sisallon eli haastatteluteemojen
suunnittelu on luonnollisesti keskeisessa asemassa. Tassé vaiheessa tutkija voi myds miettid, onko tar-
peellista sisallyttdd vapaaseen keskusteluun lomakkeita, joilla on mahdollista saada tieto tiivistetysti

esiin. Yleensé teemahaastattelua laadittaessa ei kuitenkaan laadita yksityiskohtaista kysymysluetteloa
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vaan ns. teema-alueluettelo. Tutkijan perehtyessa tutkimusongelmaan ja sen teoriaan sekd olemassa ole-
vaan tutkimustietoon, hahmottuvat siihen liittyvat ilmiot sek niitd kuvaavat peruskasitteet. Haastattelun
teema-alueet kasittelevét peruskasitteiden alakasitteita tai -luokkia. Teema-alueet ovat yksityiskohtai-
sempia kuin ongelmat, mutta silti suhteellisen pelkistettyja luetteloita. Teema-alueiden pohjalta keskus-
telua voidaan jatkaa ja syventda. Yhdestd teemasta saattaa syntya useita kysymyksid. Kysymysten ja
vastausten pohjalta syntyy haastatteluaineisto, jonka késittely aloitetaan indikaattoreiden eli muuttujien
muodostamisesta. Indikaattoreita saattaa muodostua yksi tai useampia yhden kysymyksen pohjalta. Ne
selventavét eri nakokulmia tutkittavasta ilmitstd. Muodostuneet indikaattorit palauttavat tutkijan takai-
sin tutkimuksen lahtékohtaan ja sitd kautta tuottavat vastauksen tutkimusongelmaan. (Hirsjarvi &
Hurme 1993, 39-42.)
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7 TUTKIMUSTULOKSET

Tutkimus aloitettiin taustatietojen kerd&dmiselld. Taustatietojen kerda@miseksi haastateltiin kahta HTM-
tilintarkastajaa. VVarsinainen tutkimus toteutettiin kahtena eri kyselyna. Ensimmaéinen kysely kohdennet-
tiin tilitoimistojen henkilostolle. Toinen kysely kohdennettiin Centria-ammattikorkeakoulun taloushal-
linnon opiskelijoille.

Tilitoimistoille kohdennettu kysely toteutettiin vaiheittaisesti n. kahden kuukauden aikana syksylla 2016
kuitenkin niin, ettd jokaiselle kyselyyn osallistuneelle jai vahinta&n kaksi viikkoa aikaa vastata kyselyyn.
Kyselyn lahettdmisestd kunkin tilitoimiston henkildstolle sovittiin puhelimitse toimiston vastuuhenkilén
kanssa. Osalle tilitoimistoja kyselyn linkin seka lisatietoja tutkimuksesta l&hetti toimiston vastuuhenkil®,

osalle sdhkdpostin lahetti tutkimuksen tekija. Kysely toteutettiin Webropol-kyselytydkalulla.

Centrian taloushallinnon opiskelijoille kohdennettu kysely toteutettiin joulukuun 2016 ja tammikuun
2017 aikana. Kysely lahetettiin opiskelijoille ensimmaéisen kerran joulukuussa. Muistutus kyselyyn osal-
listumisesta lahetettiin tammikuun 2017 alussa. Vastausaikaa opiskelijoilla oli n. kolme viikkoa. Kysely

toteutettiin Webropol-kyselytyokalulla.

7.1 Tilintarkastajien haastattelut

Kahden tilintarkastajan haastattelut toteutettiin syksylla 2016 ennen varsinaisen tutkimuksen aloitta-
mista. Haastattelut toteutettiin teemahaastatteluina. Haastattelu rakentui seitseméstd kysymyksesta,
jotka méaarittelivat haastattelun aihealueet. Ennen haastattelua molemmille lahetettiin alustava suunni-
telma kehitettavéasté tilintarkastusalan koulutuksesta. Alustava suunnitelma oli laajuudeltaan 60 opinto-
pistettd ja se koostui Centrian olemassa olevista opintojaksoista. Haastattelun aikana haastateltavilla oli
mahdollisuus kommentoida alustavaa koulutussuunnitelmaa seka tehdé sithen muutoksia. Alustava kou-
lutuksen runko on liitteend 1. Koulutussuunnitelmaan tehtyjé korjauksia sek& muutosehdotuksia kasitel-

la&n luvussa 8. Haastattelun tulokset kdyd&én seuraavassa lapi kysymyksittain:

1) Millainen tilintarkastusalan yleinen tilanne on Centrian toiminta-alueella?
Molemmat haastateltavat kertoivat, ettéd alueella tarvittaisiin lisaa tilintarkastajia. Toinen haastateltavista

kertoli, ettd tilintarkastajia on aivan liian vahan ja tyot kasautuvat muutamalle tilintarkastajalle.
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2) Onko ala tarpeeksi vetovoimainen?

Molemmat tilintarkastajat arvioivat, ettd tilintarkastusalasta kiinnostuneita 16ytyy. Koska molemmat
my0s opettavat taloushallinnon aihealueita, osasivat he arvioida, etta opiskelijaryhmissa olisi keskiméa-
rin 3-5 tilintarkastustoiminnasta kiinnostunutta opiskelijaa, joilla voisi olla myds potentiaalia alalle. Toi-
nen haastateltavista mainitsi, etta tilintarkastajat tarvitsevat nykyaan entista laajempaa osaamista, toi-

saalta koulutus HT-tilintarkastajaksi on varsin pitka.

3) Mika on alan koulutuksen tilanne Centrian toiminta-alueella? Onko lisdkoulutukselle tarvetta?
Molemmat haastateltavat arvioivat, ettd taloushallinnon peruskoulutus on kohdillaan, mutta tdydennys-

koulutusmahdollisuuksia tarvitaan lisad. Varsinkin varsinainen tilintarkastusalan koulutus puuttuu.

4) Uskotko, ettd alan tydnantajat kiinnostuisivat taman kaltaisesta koulutuksesta? Onko tyénantajilla
(eli tilitoimistoilla) halukkuutta kouluttaa tyontekijoitaan?

Haastateltavat eivat osanneet varmuudella sanoa miten tydnantajat suhtautuisivat tilintarkastusalan kou-
lutukseen. Toinen haastateltavista arvioi, ettd tydnantajien koulutushalukkuus vaihtelee varmasti paljon-
kin.

5) Mita mieltd olet koulutussuunnitelman sisallosta? Pitéisiko jotain osa-aluetta painottaa enemman tai
osuutta véahentda&? Mik& on mielestési ehdottomasti tarkein osa-alue?

Molemmat haastateltavat painottivat oikeustieteen merkitystd. Toinen haastateltavista painotti, ettd var-
sinaisten tilintarkastusta koskevien opintojen osuutta on kasvatettava. Myds konsultointitehtavat seké
lausunnot tulisi huomioida koulutuksessa. Han mainitsi myds, ettd hyva hallintotapa ja& usein liian va-
hélle nykykoulutuksessa, joten se on tarkeda huomioida. Opintojaksoja voisi ehké jarjestada yhtiomuo-
doittain ja my6s asunto-osakeyhti6t tulisi huomioida. My6s toinen haastateltava korosti asunto-osake-
yhtididen huomioimisen tarkeytta. Sen lisaksi han mainitsi yhdistykset ja s&atiot, jotka myos tulisi huo-
mioida koulutuksen sisallossa. Naiden lisaksi han naki tarkednd, ettd riskienhallinta tilintarkastuksen
nékokulmasta huomioidaan. Hanestda myds laatuasioiden tulee olla koulutuksessa keskeisella sijalla,

koska tilintarkastajan on laadittava laadunhallinnan kasikirja omasta tydstaan.
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6) Onko koulutuksen laajuus mielestasi sopiva?

Molemmat haastateltavat olivat sitd mielt4, ettd koulutus tulee olemaan laajempi. Molemmat mainitsivat
myaos, ettd opiskelijoilla on oltava valinnanvaraa, koska opiskelijoiden koulutustaustat ovat todennékoi-
sesti hyvin erilaiset. Toinen haastateltavista mainitsi myos, ettd olemassa olevien opintojaksojen laa-

juutta on kasvatettava.

7) Arvioi lyhyesti: Jos olisit paattaméassa asiasta, lahtisitko tarjoamaan taman kaltaista koulutusta?

Molemmat haastateltavat vastasivat kylla.

Keskustelua kaytiin hyvin vapaasti. Molemmilla haastateltavilla oli mahdollisuus kommentoida tilintar-
kastusalan koulutusta yleisesti. Esille tuli mm. ettd polku tilintarkastajaksi on pitké ja se pelottaa monia
sellaisiakin, joilla muutoin olisi kiinnostusta hakeutua alalle. Myos vaadittu kolmen vuoden tyokokemus

néhtiin ongelmallisena.

7.2 Kysely tilitoimistojen henkildstélle

Kysely l&hetettiin syksyn 2016 aikana kymmenen eri tilitoimiston henkilokunnalle. Kaikki tilitoimistot
olivat Centrian toiminta-alueella toimivia yrityksia. Kyselyyn osallistui yhteensa 53 henkil6d. Joissakin
tapauksissa tilitoimiston vastuuhenkil® halusi l1ahettéa itse kyselyn henkilostélleen, joten tieto vastaajien
maarasta perustuu osin vastuuhenkildilta saatuihin tietoihin. Kyselyyn vastasi yhteenséd 20 henkil64, jo-
ten kyselyn vastausprosentti oli 38 %. Sukupuolen lisdksi taustatekijoiné kartoitettiin osallistujan talous-
hallintoalan ty6kokemus, koulutustausta sek& tyGpaikan henkilostoméaara. Kaksi kysymyksista kasitteli-
vat osallistujan kiinnostusta jatkokoulutusta kohtaan ylipdan. Yksi kysymyksisté kartoitti osallistujien
késityksia alueen jatkokoulutusmahdollisuuksista. Viisi kysymysté késittelivat mahdollisen tilintarkas-
tuskoulutuksen toteutustapaa. Yhteensa kyselyssé oli 12 monivalintakysymysta. Lisaksi osallistujilla oli
mahdollisuus kommentoida aihetta vapaasti. Kysely on liitteend 2. Kyselyn tulokset kdydaan seuraa-

vassa lapi kysymyksittain.

1) Sukupuoli
Vastanneista naisia oli 13 (65 %) ja miehid 7 (35 %).

2) Taloushallinnon tyokokemus
Kuudella vastaajalla tyokokemusta oli 0-5 vuotta. Kolmella vastaajalla oli ty6kokemusta 6—10 vuotta.

11-20 vuotta tyékokemusta oli kolmella vastaajalla. Neljalla vastaajalla tydkokemusta oli 21-30 vuotta.
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Enemman kuin 30 vuotta tydkokemusta oli neljalla vastaajalla. Naisvastaajista viidelld (39 %) tyokoke-
musta oli 0-5 vuotta. Kahdella (15 %) naisvastaajalla tydkokemusta oli 11-20 vuotta. Neljalla (31 %)
naisvastaajalla tyokokemusta oli 21-30 vuotta. Enemman kuin 30 vuotta tyékokemusta oli kahdella
(15 %) naisvastaajalla. Miesvastaajista yhdelld (14 %) tydkokemusta oli 0-5 vuotta. Kolmella (43%)
miesvastaajalla tydkokemusta oli 5-10 vuotta. Yhdella (14 %) miesvastaajalla tydkokemusta oli 11-20
vuotta. Enemmaén kuin 30 vuotta tydkokemusta oli kahdella (29 %) miesvastaajalla.

Taloushallintoalan tyokokemus

0-5 6-10

11-20 21-30 Enemman

O P N W b~ U1 O N

B Naiset ® Miehet

TAULUKKO 1. Tilitoimistot - Taloushallintoalan tyékokemus esitettynd sukupuolijakauman mukaan

3) Korkein koulutusaste

Kuudella (30 %) vastaajalla kaikista kyselyyn osallistuneista taustalla oli ammatillinen koulutus ja/tai
lukio. Alemman korkeakoulututkinnon oli suorittanut 11 (55 %) vastaajaa ylemman korkeakoulututkin-
non oli suorittanut kolme (15 %) vastaajaa. Naisvastaajista kolmella (23 %) korkein koulutusaste oli
ammatillinen koulutus ja/tai lukio. Enemmistd naisista eli yhdeksén (69 %) vastaajaa oli suorittanut
alemman korkeakoulututkinnon. Yhdell& naisvastaajalla (8 %) oli suoritettuna ylempi korkeakoulutut-
kinto. Miesvastaajista kolmella (43 %) korkein koulutusaste oli ammatillinen koulutus ja/tai lukio. Mie-
histéd kaksi (28,5 %) oli suorittanut alemman korkeakoulututkinnon ja kaksi (28,5 %) ylemman korkea-

koulututkinnon.
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Korkein koulutusaste
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TAULUKKO 2. Tilitoimistot - Korkein koulutusaste esitettynd sukupuolijakauman mukaan

4) Tybpaikan henkilostomaara

10 (50 %) vastaajan tyOpaikan henkilostomaara oli 1-5 tyontekijaéd. Kolmen (15 %) vastaajan tyOpaikan
henkilstomaara oli 6-10 tyontekijad. Yhden (5 %) vastaajan tyopaikalla oli 11-20 tyontekijad. Kuuden
(30 %) vastaajan tydpaikalla oli enemman kuin 20 tyontekijad. Naisvastaajista kuuden (46 %) vastaajan
tyopaikalla oli 1-5 tyontekijada. Kahden (15 %) naisvastaajan tyopaikalla oli 5-10 tyontekijad. Yhden
(8 %) naisvastaajan tyopaikalla oli 11-20 tyontekijad. Neljan (31 %) naisvastaajan tyopaikalla oli enem-
méan kuin 20 tyontekijaa. Miesvastaajista neljan (57 %) tytpaikalla oli 1-5 tyontekijaa. Yhden (14 %)
miesvastaajan tyOpaikalla oli 6-10 tyontekijad. Enemman kuin 20 tyontekijaa oli kahden (29 %) mies-

vastaajan tyGpaikalla.

Tyapaikan henkilostomaara
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TAULUKKO 3. Tilitoimistot - Tydpaikan henkilostomaéré sukupuolijakauman mukaan
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5) Oletko suunnitellut kehittdvasi ammattiosaamistasi osallistumalla jatkokoulutukseen?

Kaikista vastaajista 14 (70 %) vastasi suunnitelleensa jatkokoulutusta. Kuusi (30 %) vastaajaa ei ollut
suunnitellut jatkokoulutusta. Naisista suurin osa eli 11 (85 %) vastaajaa oli suunnitellut jatkokoulutusta.
Kaksi (15 %) naisvastaajaa ei ollut harkinnut jatkokoulutusta. Miesvastaajien kesken vastaavat luvut

olivat kolme (43 %) vastaajaa ja nelja (57 %) vastaajaa.

Merkittdvampid tekijoita jatkokoulutuksen kannalta nayttavét olevan taustakoulutus ja taloushallinto-
alan tyokokemus. Niistd vastaajista, joilla taustakoulutuksena on ollut ammatillinen koulutus ja/tai lukio,
nelja (67 %) vastasi myontéavasti kysymykseen. Kaksi (33 %) vastasi, etté ei ollut harkinnut jatkokoulu-
tusta. Alemman korkeakoulututkinnon opiskelleista yhdeksan (82 %) oli suunnitellut jatkokoulutusta.
Kaksi vastaajaa alemman korkeakoulututkinnon opiskelleista (18 %) ei ollut suunnitellut jatkokoulu-
tusta. Ylemman korkeakoulututkinnon opiskelleiden kohdalla vastausten suhde kdéntyi toisin pain. Kol-
mesta vastaajasta kaksi (67 %) ei ollut suunnitellut jatkokoulusta. Yksi (33 %) ylemman korkeakoulu-
tutkinnon opiskellut oli suunnitellut jatko-opintoja.

Kiinnostus jatkokoulutukseen
koulutustaustan mukaan
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TAULUKKO 4. Tilitoimistot - Kiinnostus jatkokoulutusta kohtaan jaoteltuna koulutustaustan
mukaan

Tyokokemus jaettiin viiteen eri luokkaan: 0-5 vuotta, 5-10 vuotta, 11-20 vuotta, 21-30 vuotta ja enem-
maén kuin 30 vuotta. Kaikissa muissa luokissa enemmistd vastaajista oli kiinnostunut jatkokoulutuksesta,
mutta viimeisessa luokassa (yli 30 vuotta tyokokemusta) vain yksi oli kiinnostunut jatkokoulutuksesta.
Viimeisessé luokassa eldkeian laheisyys saattaa olla selittéva tekijé sille, ettd jatkokoulutuksesta ei endé

olla niin kiinnostuneita.

0-5 vuotta tyokokemusta omaavista viisi (83 %) vastaajaa oli suunnitellut jatkokoulutusta. Yhdell&

(17 %) vastaajista ei ollut jatkokoulutussuunnitelmia. Niist4, joilla oli 5-10 vuotta tydkokemusta, kaksi
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(67 %) vastaajaa oli kiinnostunut jatkokoulutuksesta. Samasta luokasta yksi (33 %) ei ollut kiinnostunut
jatkokoulutuksesta. 11-20 vuotta tydkokemusta omaavien vastaajien luvut olivat vastaavat kuin edelli-
sessakin (5-10 vuotta tydkokemusta) luokassa. Niistd, joilla tydkokemusta oli 21-30 vuotta, kaikki oli-
vat kiinnostuneet jatkokoulutuksesta. Vastaajia oli nelja. Niistd, joilla tydkokemusta oli enemman kuin
30 vuotta, kolme (75 %) ei ollut kiinnostunut jatkokoulutuksesta. Yksi (25 %) luokan vastaajista oli

suunnitellut jatkokoulutusta.

Kiinnostus jatkokoulutukseen
tyokokemuksen mukaan
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TAULUKKO 5. Tilitoimistot - Kiinnostus jatkokoulutusta kohtaan jaoteltuna tyékokemuksen
mukaan

6) Tarjotaanko alueella mielestasi tarpeeksi jatkokoulutusmahdollisuuksia taloushallinnon ammattilai-
sille?

Vastaajista suurin osa oli sitd mieltd, ettd alueen taloushallinnon jatkokoulutustarjonta ei ole riittavaa.
Kaikista vastaajista 12 (60 %) vastaajaa oli sitd mieltd, ettd alan taloushallintoalan jatkokoulutustarjonta
on riittdmatonta. Kahdeksan (40 %) vastaajista vastasi, etta jatkokoulutusmahdollisuuksia on alueella
tarpeeksi. Nais- ja miesvastaajien kohdalla suhde vastausten vélilla on samankaltainen. Naisvastaajista
kahdeksan (62 %) vastasi, ettd jatkokoulutusmahdollisuuksia ei ole riittdvasti. Viiden (38 %) naisvas-
taajan mielesta jatkokoulutusmahdollisuuksia oli riittavasti. Miesvastaajista nelja (57 %) vastasi, etta
jatkokoulutusmahdollisuuksia ei ole riittdvasti. Kolme (43 %) vastasi, ettd alueelta 10ytyy tarpeeksi jat-

kokoulutustarjontaa.

Vertailtaessa vastauksia koulutustaustan mukaan jakauma on ldhestulkoon samanlainen. Poikkeuksena
joukossa ovat ne, joilla korkein koulutusaste on ammatillinen koulutus ja/tai lukio. Heista nelja (67 %)
vastasi, ettd jatkokoulutusmahdollisuuksia l16ytyy riittavasti. Kaksi (33 %) oli sitd mieltd, etta jatkokou-

lutusmahdollisuuksia ei ole riittavésti. Alemman korkeakoulututkinnon opiskelleista kahdeksan (73 %)
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vastasi, ettd jatkokoulutusmahdollisuuksia ei ole riittavasti. Kolme (27 %) oli sitd mielt4, jatkokoulutus-
mahdollisuuksia tarjotaan riittavasti. Ylemman korkeakoulututkinnon opiskelleiden kohdalla jakauma
on samankaltainen kuin alemmankin korkeakoulututkinnon kohdalla: Kaksi (67 %) vastaajaa oli sité
mieltd, ettd jatkokoulutusmahdollisuuksia ei ole riittavasti tarjolla. Yksi (33 %) vastaaja oli sitd mielt,
ettd jatkokoulutusmahdollisuuksia tarjotaan riittdvasti. Vastausten jakautuminen téll& tavalla saattaa joh-
tua siitd, ettd niillg, joilla on taustalla toisen asteen koulutus, on mahdollisuus jatkaa opiskelemaan ta-
loushallintoa Centriaan. Alemman tai ylemmaén korkeakoulututkinnon suorittaneille on kuitenkin Cent-
rian toimialueella tarjolla huomattavasti vahemman jatkokoulutusmahdollisuuksia taloushallinnon toi-

mialalla.

7) Mikali alueella tarjottaisiin HT-tutkintoon valmentavaa koulutusta, olisitko kiinnostunut osallistu-
maan?

Vastaajista 7 (35 %) olisi kyselyn mukaan kiinnostunut osallistumaan HT-tutkintoon valmentavaan kou-
lutukseen. 13 (65 %) vastaajaa ei olisi kiinnostunut osallistumaan tdmén kaltaiseen koulutukseen. Suku-
puolten vélilla oli havaittavissa jonkin verran eroa kiinnostuksessa HT-tutkintoon valmistavaa koulu-
tusta kohtaan. Naisvastaajista kymmenen (77 %) ei olisi kiinnostunut osallistumaan koulutukseen. Vain
kolme (23 %) naisvastaajaa oli kiinnostunut koulutuksesta. Miesvastaajien joukossa kiinnostuneita oli
nelja (57 %). Kolme (43 %) miesvastaajaa ei ollut kiinnostunut koulutuksesta. Nayttaa siis silta, etta
miesvastaajien keskuudessa kiinnostus HT-tutkintoon valmentavaa koulutusta kohtaan olisi jonkin ver-

ran suurempaa kuin naisvastaajien keskuudessa.

Kiinnostus HT-tutkintoon valmentavaa
koulutusta kohtaan
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TAULUKKO 6. Tilitoimistot - Kiinnostus HT-tutkintoon valmentavaa koulutusta kohtaan jaoteltuna
sukupuolen mukaan

Tyokokemus ei nayttdisi olevan erityisen maarittava tekija siind, onko henkild kiinnostunut HT-tutkin-

toon valmentavasta koulutuksesta. Hajontaa toki oli jonkin verran. Luokassa 0-5 vuotta tyokokemusta
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enemmisto ei ollut kiinnostunut koulutuksesta. Nelj& (67 %) vastasi, etté ei olisi kiinnostunut osallistu-
maan koulutukseen. Vain kaksi (33 %) vastaajaa vastasi olevansa kiinnostunut koulutuksesta. Tassé luo-

kassa jakaumaa voi selittdd HT-tutkintoon vaadittava kolmen vuoden tydkokemus.

Luokassa 6-10 vuotta tyokokemusta, kukaan vastaajista ei ollut kiinnostunut HT-tutkintoon valmenta-
vasta koulutuksesta. Vastaajia luokassa oli kolme. Luokassa 11-20 vuotta tyokokemusta yksi (33 %)
vastaaja oli kiinnostunut osallistumaan koulutukseen. Kaksi (67 %) ei ollut kiinnostunut koulutuksesta.
Luokassa 21-30 vuotta tyokokemusta kolme (75 %) ei olisi kiinnostunut osallistumaan koulutukseen.
Vain yksi (25 %) vastaaja oli kiinnostunut koulutuksesta. Ty6kokemus yli 30 vuotta -luokassa vastaajia

oli nelja. Heista kukaan ei ollut kiinnostunut koulutuksesta.

Kiinnostus HT-tutkintoon valmentavaa
koulutusta kohtaan tyokokemuksen mukaan
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TAULUKKO 7. Tilitoimistot - Kiinnostus HT-tutkintoon valmentavaa koulutusta kohtaan
tyokokemuksen mukaan

Koulutusaste nayttéa vastausten perusteella olevan tyokokemusta méaarittavampi tekijé kiinnostuksessa
HT-tutkintoon valmentavaa koulutusta kohtaan. Kyselyyn vastanneista kuudella (30 %) korkein koulu-
tusaste oli ammatillinen koulutus. Heist4 kukaan ei ollut kiinnostunut HT-tutkintoon valmentavasta kou-
lutuksesta. Tamé on toki luonnollista, koska HT-tutkintoon vaaditaan ylempi korkeakoulututkinto. Suo-
datettaessa kysely koulutustaustan ja tyokokemuksen mukaan kévi ilmi, ettd kolmella (50 %) kuudesta
vastaajasta tyokokemusta on yli 30 vuotta. El&keidn lahestyminen saattaa tassakin tapauksessa selittda

osaltaan suhtautumista jatkokoulutukseen.

Suurimmalla osalla (11 vastaajaa, 55 %) tutkimukseen osallistuneista taustakoulutuksena oli alempi kor-
keakoulututkinto. Heistdkin enemmist0 (seitseman vastaajaa, 64 %) vastasi, ettd ei ole kiinnostunut osal-

listumaan HT-tutkintoon valmentavaan koulutukseen. Ylemman korkeakoulututkinnon puuttuminen
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saattaa osaltaan selittdd myos tatd vastausta. Nelja (36 %) vastaajaa oli kiinnostunut osallistumaan kou-
lutukseen. Huomattavaa oli, ettd niistd, joilla korkein koulutusaste oli ylempi korkeakoulututkinto,

kaikki kolme vastaajaa olivat kiinnostuneita koulutuksesta.

Taman kysymyksen kohdalla tulosten tulkinnassa voidaan huomioida myos toisen tilintarkastajan kom-
mentti siité, ettd koulutuspolku tilintarkastajaksi on pitk& ja pelottaa monia. Tulee huomioida, etta ky-
syttdessa yleisesti kiinnostuksesta jatkokoulutusta kohtaan, kaikista vastaajista suurin osa (14 vastaajaa,

70 %) oli kiinnostunut jatkokoulutuksesta.

Kiinnostus HT-tutkintoon valmentavaa
koulutusta kohtaan koulutusasteen mukaan
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TAULUKKO 8. Tilitoimistot - Kiinnostus HT-tutkintoon valmentavaa koulutusta kohtaan
korkeimman koulutusasteen mukaan

Tutkimustuloksia suodatettiin myds kayttdmalla kriteereind kiinnostusta yleisesti jatkokoulutukseen
sek& kiinnostusta HT-tutkintoon valmentavaan koulutukseen. Huomionarvoista on, etta néilla kahdella
tekijalla ei nayttéisi olevan suoraan yhteyttd toisiinsa. Jatkokoulutuksesta kiinnostuneista viisi (36 %)
oli kiinnostunut myds HT-tutkintoon valmentavasta koulutuksesta. Yhdeksén (64 %) jatkokoulutuksesta
kiinnostuneista ei kuitenkaan ollut kiinnostunut HT-tutkintoon valmentavasta koulutuksesta. Niist,
jotka eivat olleet kiinnostuneet jatkokoulutuksesta (kuusi vastaajaa, 30 %) nelja (67 %) ei myo6skaan
ollut kiinnostunut HT-tutkintoon valmentavasta koulutuksesta. Tassa voidaan huomioida, etta heista kol-
mella tydkokemusta oli jo yli 30 vuotta. Heist4, jotka eivét olleet kiinnostuneet yleisesti jatkokoulutuk-
sesta (2 vastaajaa, 33 %) oli kuitenkin kiinnostunut HT-tutkintoon valmentavasta koulutuksesta. Heistéa

molemmilla korkein koulutusaste oli ylempi korkeakoulututkinto.
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8-12) Koulutuksen kaytannon toteutukseen liittyvat kysymykset

Koulutuksen kéytannon toteutukseen liittyvat kysymykset késitelld&dn yhtend kokonaisuutena. Tulee
huomioida, ettd koulutuksen kéytdnnon toteutusta koskeviin kysymyksiin pyydettiin kaikkia osallistujia
vastaamaan. My0s siis niité, jotka eivat olleet kiinnostuneet yleisesti jatkokoulutuksesta ja / tai HT-

tutkintoon valmentavasta koulutuksesta.

Koulutuksen k&ytannon toteutusta koskevia kysymyksia oli yhteensa viisi:

8. Jos ajattelet HT-tutkintoon valmentavaa koulutusta, mika olisi mielestasi ihanteellinen aika koulutuk-
sen suorittamiseksi?

9. Miten mieluiten osallistuisit koulutukseen?

10. Mika& olisi sopiva hinta koulutukselle?

11. Paras ajankohta luennoille olisi

12. Tulisiko koulutus mielestési toteuttaa kokonaisuutena, jossa jokainen opiskelija osallistuu kaikille

opintojaksoille vai tulisiko jokaisen saada valita haluamansa opintojaksot?

Yhteenvetona voidaan todeta, ettd kysymyksen nro kahdeksan vastauksissa oli eniten hajontaa. Muiden
kysymysten kohdalla hajontaa oli melko véhén. Osallistujat nayttivat olevan siis melko yksimielisia

siitd, miten koulutus tulisi kdytannossa toteuttaa.

Kysymyksessé nro kahdeksan vastaajia pyydettiin madritteleméén koulutukselle ihanteellinen suoritus-
aika. Vaihtoehtoina annettiin 1 vuosi, 1,5 vuotta, 2 vuotta ja 2,5 vuotta. Vastaajista seitseméan (35 %)
kannatti 1,5 vuoden suoritusaikaa. Vastaajista kuusi (30 %) kannatti yhden vuoden suoritusaikaa, samoin

kahden vuoden suoritusaikaa. Vain yksi (5 %) vastaaja kannatti 2,5 vuoden suoritusaikaa.

Koulutuksen suoritusaika

1 vuosi 1,5 vuotta 2 vuotta 2,5 vuotta
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TAULUKKO 9. Tilitoimistot - Koulutuksen suoritusaika
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Esille ei siis noussut yhta selkeda vaihtoehtoa koulutuksen suoritusajaksi. Taman kysymyksen kohdalla
on huomioitava, etta vastaajalla ei vélttdmatta ole ollut realistista késitysta koulutuksen vaatimasta tyo-
maarasta. Yleisesti katsotaan, ettd 60 opintopistettd vastaisi taysipaivéisen opiskelijan yhden vuoden
tyotaakkaa. Néin ollen voidaan ajatella, ettd koulutusta tyén ohessa suorittava ei pystyisi suorittamaan
sitd yhden vuoden aikana. Kyselyn saatteessa mainittiin koulutuksen laajuudeksi alustavasti suunnitellun
60 opintopistetta.

Kysymyksessé nro yhdeksén kysyttiin miten vastaaja mieluiten osallistuisi opetukseen. Vaihtoehdot oli-
vat seuraavat:

- Osallistuisin mieluiten luokassa pidettaville luennoille.

- Osallistuisin opintojaksoille mieluiten internetin véalityksella.

- Osallistuisin opintojaksoille mieluiten tekemalla tehtavia itsenéisesti.

- Haluaisin koulutuksen siséltdvan kaikkia edella mainittuja opetusmuotoja.

Huomattava enemmistd (17 vastaajaa, 85 %) kannatti viimeistd vaihtoehtoa eli koulutus tulisi toteuttaa
ns. monimuotototeutuksena, jossa hyddynnettaisiin laajasti kaikkia opetusmetodeja. Kaikkia muita vaih-
toehtoja oli kannattanut yksi (5 %) vastaaja. Tamén kysymyksen kohdalla vastausten jakauma on hyvin

selva.

Koulutuksen toteutustapa
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TAULUKKO 10. Tilitoimistot - Koulutuksen toteutustapa

Kysymyksessé nro kymmenen kysyttiin koulutuksen hintaa. Vaihtoehtoina olivat 0-400 €, 400-600 €
ja 600-900 €. Hinnoittelu perustuu avoimen ammattikorkeakoulun hinnoitteluun, jossa yhden opinto-
pisteen hinta voi olla maksimissaan 15 €. Koulutuksen laajuutena on tassakin kysymyksessa 60 op laa-
juinen koulutus. 16 (80 %) vastaajaa oli kannattanut koulutuksen hinnaksi 400-600 €. Nelja (20 %) vas-
taajaa piti 0-400 € hintaa parhaana vaihtoehtona. Kukaan ei ollut kannattanut hinnaksi 600-900 €.



71

Koulutuksen hinta

18
16
14
12
10

O N B OO

0-400 € 400-600 € 600-900 €

TAULUKKO 11. Tilitoimistot - Koulutuksen hinta

11. kysymyksessa kartoitettiin luentojen jarjestdmisajankohtaa. Vaihtoehtoina olivat arkena paivisin, ar-
kena iltaisin ja viikonloppuna paivisin. Tdmankaan kysymyksen vastausten kohdalla hajonta ei ollut
kovin suurta. Vastaajista kolme (15 %) oli sitd mieltd, ettd lahiopetus tulisi jarjestaa arkena paivisin.
Suurin osa vastaajista (13 vastaajaa, 65 %) kannatti ldhiopetuksen jarjestamista arki-iltaisin. Nelja
(20 %) vastaajaa oli sitd mieltd, etta lahiopetus tulisi jarjestéa viikonloppuna paivisin.

Lahiopetuksen jarjestaminen
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TAULUKKO 12. Tilitoimistot - Lahiopetuksen jarjestdmisajankohta

Viimeisend selvitettiin tulisiko koulutus jarjestaa niin, ettd kaikki opiskelijat osallistuvat samoille opin-
tojaksoille vai pitdisiko osallistujien pystya valitsemaan haluamansa opintojaksot. Myds tdman kysy-
myksen vastauksissa oli varsin véhan hajontaa. Vastaajista 17 (85 %) kannatti opiskelijan valinnanva-
pautta. Kolme (15 %) vastaajaa vastasi, ettd kaikkien opiskelijoiden tulisi osallistua samoille opintojak-

soille.
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Opintojen valinnaisuus
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TAULUKKO 13. Tilitoimistot - Tulisiko opiskelijan saada valita haluamansa opintojaksot

13) Kommentoi vapaasti kyselyn aihealueita. Voit ottaa kantaa alan koulutuksen yleiseen tilanteeseen

alueella, tassa kuvattuun koulutukseen jne.

Kysymys nro 13 ei ollut pakollinen kysymys. Vastauksia ei kopioida tahan sanatarkasti, jotta voidaan
varmistaa, ettd vastaajaa ei ole mahdollista tunnistaa. Kaikki kommentit koskivat jatkokoulutussuunni-
telmia. Vastauksissa huomioitiin my6s KLT-tentti, joka on taloushallintoalan asiantuntijatutkinto. Yh-
dessé vastauksessa toivottiin l&hinna lyhyita koulutuskokonaisuuksia omalle alueelle. Yksi vastaajista

oli aikeissa suorittaa HT-tutkinnon tulevaisuudessa.

7.3 Kysely taloushallinnon opiskelijoille

Kysely lahetettiin joulukuussa 2016 niille Centrian liiketalouden opiskelijoille, jotka ovat valinneet
suuntaumakseen taloushallinnon. Kyselyyn osallistui yhteensd 53 henkil6d. Kyselyyn vastasi yhteensa
15 henkil6d, joten kyselyn vastausprosentti oli 28 %. Sukupuolen liséksi taustatekijoind kartoitettiin
osallistujan ikd, koulutustausta sekd taloushallintoalan tyokokemus. Nelja kysymyksistd késittelivat
osallistujan kiinnostusta jatkokoulutusta kohtaan ylipaan. Yksi kysymyksista kartoitti osallistujien kési-
tyksié alueen jatkokoulutusmahdollisuuksista. Viisi kysymysta kasittelivdt mahdollisen tilintarkastus-
koulutuksen toteutustapaa. Yhteensa kyselyssé oli 14 monivalintakysymysté. Lisaksi osallistujilla oli
mahdollisuus kommentoida aihealuetta vapaasti. Kysely on liitteend 3. Kyselyn tulokset kaydaan seu-

raavassa lapi kysymyksittain.
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1) Sukupuoli
Vastaajista 12 (80 %) oli naisia ja kolme (20 %) miehia.

2) 1ka

Vastausvaihtoehtoja oli nelja: alle 25 vuotta, 25-35 vuotta, 36—45 vuotta ja yli 45 vuotta. Suurin osa
vastaajista (10 vastaajaa, 67 %) oli alle 25 vuotiaita. Nelja (27 %) vastaajista oli 25-35 -vuotiaita. YKksi
(6 %) vastaaja oli 35-45 -vuotias. Yli 45—vuotiaita ei kyselyyn osallistunut. Ikdjakauma on melko taval-

linen ammattikorkeakoulun péivaopinnoissa

Vastaajien ika sukupuolijakauman mukaan
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TAULUKKO 14. Opiskelijat - Vastaajien ikd sukupuolijakauman mukaan

3) Aiempi koulutus

Kysymyksessé annettiin viisi vastausvaihtoehtoa. Vastausvaihtoehdot olivat ammatillinen koulutus, lu-
kio, alempi korkeakoulututkinto, ylempi korkeakoulututkinto ja muu. Kohdassa muu yksi (6,67 %) vas-
taaja ilmoitti taustakoulutuksekseen kauppaopiston ja yksi (6,67 %) vastaaja ammattilukion. Ammatil-
linen koulutus oli taustalla viidell& (33,33 %) vastaajalla. Lukion oli kdynyt seitsemén (46,66 %) vas-
taajaa. Alempi korkeakoulututkinto oli taustalla yhdella (6,67 %) vastaajalla. Ylempaa korkeakoulutut-

kintoa ei kukaan maininnut aiemmasta koulutuksesta kysyttaessé.

Tutkittaessa aiempaa koulutusta sukupuolijakauman mukaan, havaittiin ettd naisvastaajista viisi (42 %)
oli kaynyt aiemmin ammatillisen koulutuksen ja viisi (42 %) lukion. Yhdell& (8 %) oli taustalla alempi
korkeakoulututkinto ja yhdell& (8 %) muu (ammattilukio). Miesvastaajista kahdella (67 %) oli taustalla
lukio ja yhdella (33 %) vaihtoehto muu (kauppaopisto).
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Aiempi koulutus sukupuolijakauman
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TAULUKKO 15. Opiskelijat - Vastaajien aiempi koulutus sukupuolijakauman mukaan

4) Taloushallintoalan tyokokemus

Taloushallintoalan tyékokemus katsottiin tarpeelliseksi kartoittaa kyselyn yhteydessd, vaikka ammatti-
korkeakouluopiskelijoilla ei oletettavasti kovin paljon tydokokemusta taustalla olekaan. Vastausvaihto-
ehtoina kysymyksessa olivat 0-1 vuotta, 1-5 vuotta, 5-10 vuotta ja enemmaén kuin kymmenen vuotta.
Naisvastaajista kahdeksalla (67 %) tyokokemusta oli kertynyt 0-1 vuotta. Neljalla (33 %) tyokokemusta
oli 1-5 vuotta. Miesvastaajista kahdella (67 %) tyokokemusta oli 0-1 vuotta ja yhdella (33 %) 1-5
vuotta. Kaikista vastaajista kymmenella (83 %) tyokokemusta oli 0-1 vuotta. Selittdvana tekijana tassa
on se, ettd suurin osa opiskelijoista on varsin nuoria eika tyokokemusta nain ollen ole kertynyt. Kaikki
opiskelijat suorittavat ammattikorkeakouluopintojen aikana tyoharjoittelun (30 opintopistettd), joten

alan tyokokemusta alkaa kuitenkin kertya jo ennen valmistumista.

Taloushallintoalan tyokokemus
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TAULUKKO 16. Opiskelijat - Taloushallintoalan tyékokemus sukupuolijakauman mukaan
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5) Oletko harkinnut jatkokouluttautumista tradenomin tutkinnon jalkeen?

Vastaukset Kylla- ja Ei -vaihtoehtojen vélilla jakautuivat melko tasaisesti. Kahdeksan (53 %) vastaajaa
oli vastannut, etté ei ole kiinnostunut jatkokoulutuksesta. Seitseman (47 %) vastaajaa taas oli kiinnostu-
nut jatkokoulutuksesta. Naisvastaajien kesken kiinnostus jatkokoulutusta vastaan jakautui tasaisesti.
Molemmat vastausvaihtoehdot olivat keranneet kuusi (50 %) vastaajaa. Miesvastaajista kaksi (67 %) ei
ollut kiinnostunut jatkokoulutuksesta ja yksi vastaaja (33 %) ilmoitti olevansa kiinnostunut jatkokoulu-

tuksesta.

lan perusteella vertailtaessa vastaukset jakautuivat melko tasaisesti. Alle 25-vuotiasta, joita kyselyyn
vastanneista oli kymmenen, viisi (50 %) vastasi harkinneensa jatkokoulutusta tradenomin tutkinnon jal-
keen ja viisi (50 %) taas ei ollut harkinnut jatkokoulutusta. 25-30 -vuotiaista, joita kyselyyn vastasi
neljd, kolme (75 %) vastasi, etté ei ole harkinnut jatkokoulutusta. Ik&luokasta vain yksi (25 %) oli har-
kinnut jatkokoulutusta. Ikaluokkaan 35-45 kuulunut vastaaja oli harkinnut jatkokoulutusta tradenomin

tutkinnon jalkeen.

Kiinnostus jatkokoulutusta kohtaan
jaoteltuna ian mukaan
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TAULUKKO 17. Opiskelijat - Kiinnostus jatkokoulutusta kohtaan jaoteltuna i&n mukaan

Koulutustaustalla nayttéda olevan vaikutusta siihen, miten opiskelijat suhtautuvat ajatukseen jatkokoulu-
tuksesta. Ammatillisen koulutuksen kayneista viisi (71 %) vastasi, etté ei ole kiinnostunut jatkokoulu-
tuksesta (huom. kaksi luokkaan Muu koulutustaustan perusteella kuulunutta siséllytetdan tdssa amma-
tillisen koulutuksen luokkaan). Kaksi (29 %) vastaajaa oli kiinnostunut jatkokoulutuksesta. (T&ssa yh-
teydessé luokasta muu koulutustausta laskettiin kaksi vastaajaa ammatillisen koulutuksen kayneiden
joukkoon.) Lukion kayneill& vastausprosentit olivat toisin pdin. Viisi (71 %) vastaajaa ilmoitti olevansa
kiinnostunut jatkokoulutuksesta, kun taas kaksi (29 %) vastaajaa ilmoitti, ettd ei ole kiinnostunut jatko-

koulutuksesta.
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Kiinnostus jatkokoulutusta kohtaan
jaoteltuna aiemman koulutuksen
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TAULUKKO 18. Opiskelijat - Kiinnostus jatkokoulutusta kohtaan jaoteltuna aiemman koulutuksen
mukaan (kohdan Muu vastaukset siséltyvat tassa luokkaan Ammatillinen koulutus)

Tyokokemuksella ei tdssé tapauksessa néyttdisi olevan niin suurta vaikutusta jatkokoulutushaaveisiin
kuin koulutustaustalla. Niista, joilla tyokokemusta oli 0-1 vuotta, kuusi (60 %) vastasi, etté ei ole kiin-
nostunut jatkokoulutuksesta. Nelja (40 %) taas oli kiinnostunut jatkokoulutuksesta. 1-5 vuotta tyokoke-
musta omaavista kolme (60 %) oli kiinnostunut jatkokoulutuksesta. Kaksi (40 %) vastasi, ettd ei ole
kiinnostunut jatkokoulutuksesta. Kaikista vastaajista seitseman (47 %) oli kiinnostunut jatkokoulutuk-

sesta, joten ei-kanta oli hieman voimakkaammin esilla.

Kiinnostus jatkokoulutusta kohtaan
jaoteltuna tyokokemuksen mukaan
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TAULUKKO 19. Opiskelijat - Kiinnostus jatkokoulutusta kohtaan jaoteltuna tykokemuksen mu
kaan
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6) Oletko harkinnut tilintarkastusalan tutkintoa (HT-, KHT- tai JHT-tutkinto) jatkokoulutuksena?

Kysyttéessa kiinnostusta tilintarkastusalan tutkintoja kohtaan, jakauma oli samankaltainen kuin edelli-
sen kysymyksen kohdalla. Kaikista vastaajista yhdeksén (60 %) ei ollut harkinnut tilintarkastusalan tut-
kintoa jatkokoulutuksena. Kuusi (40 %) vastaajaa ilmoitti harkinneensa tilintarkastusalan tutkintoa.
Nais- ja miesvastaajien vastausten jakauma oli samankaltainen. Naisvastaajista seitseman (58 %) ei ollut
harkinnut suorittavansa tilintarkastusalan tutkintoa. Viisi (42 %) vastasi harkinneensa tilintarkastusalan
tutkinnon suorittamista. Miesvastaajista kaksi (67 %) ei ollut harkinnut tutkintoa. Yksi (33 %) ilmoitti

olevansa harkinneensa tilintarkastusalan tutkintoa.

Vertailtaessa vastauksia i&n perusteella vastaukset noudattelivat melko lailla edellisen kysymyksen vas-
tauksia. Alle 25—vuotiailla vastausten jakauma oli taysin sama: viisi (50 %) oli kiinnostunut tilintarkas-
tusalan koulutuksesta jatkokoulutuksena ja viisi (50 %) ei ollut kiinnostunut. 25-35-vuotiassa kukaan
neljasté vastaajasta ei ollut harkinnut tilintarkastusalan tutkintoa jatkokoulutuksena. Ikéluokkaan 36-45

kuulunut vastaaja kertoi harkinneensa tilintarkastusalan koulutusta.

Kiinnostus tilintarkastusalan tutkintoa
kohtaan jaoteltuna ian mukaan
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TAULUKKO 20. Opiskelijat - Kiinnostus tilintarkastusalan tutkintoa kohtaan jaoteltuna ian mukaan

Vertailtaessa vastauksia koulutustaustan perusteella, kiinnostuksen jakauma néyttaisi samansuuntaiselta
kuin kysyttéessa yleisesti jatkokoulutuksesta. Niistd, joilla taustalla on ammatillinen koulutus, (huom.
kaksi luokkaan muu koulutustaustan perusteella kuulunutta siséllytetdén tdssa ammatillisen koulutuksen
luokkaan) viisi (71 %) vastasi, ettd ei ole harkinnut tilintarkastusalan tutkintoa jatkokoulutuksena. Kaksi
(29 %) vastasi harkinneensa tilintarkastusalan tutkintoa jatkokoulutuksena. Jakauma on tdysin sama kuin
yleisesti jatkokoulutuksesta kysyttdessa. Lukion kéyneisté nelja (57 %) vastasi harkinneensa tilintarkas-

tusalan tutkintoa ja kolme (63 %) vastasi, ettd ei ole harkinnut tilintarkastusalan tutkintoa. Tulos on
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samansuuntainen kuin kysyttdessa yleisesti jatkokoulutussuunnitelmista. Yksi alemman korkeakoulu-
tutkinnon suorittanut ei ollut harkinnut tilintarkastusalan tutkinnon suorittamista. Myds tdma korreloi

edellisen kysymyksen vastauksen kanssa.

Kiinnostus tilintarkastusalan tutkintoa
kohtaan jaoteltuna koulutustaustan
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TAULUKKAO 21. Opiskelijat - Kiinnostus tilintarkastusalan tutkintoa kohtaan jaoteltuna koulutustaus-
tan mukaan (kohdan Muu vastaukset sisaltyvat tdssé luokkaan Ammatillinen koulutus)

Vertailtaessa vastauksia tydkokemuksen perusteella vastaukset noudattivat ensimmaisessa luokassa (0-
1 vuotta tyokokemusta) taysin edellisen kysymyksen jakaumaa. Kuusi (60 %) vastaajaa ei ollut harkin-
nut tilintarkastusalan tutkintoa jatkokoulutuksena. Nelja (40 %) vastaajaa oli harkinnut tilintarkastusalan
tutkintoa. Luokassa 1-5 vuotta tyokokemusta vastauksissa nakyi hienoista eroa. Kolme (60 %) vastaajaa
ei ollut harkinnut tilintarkastusalan tutkintoa jatkokoulutuksena, kun taas kaksi (40 %) vastaajaa kertoi

harkinneensa tilintarkastusalan tutkintoa.

Kiinnostus tilintarkastusalan tutkintoa
kohtaan jaoteltuna tyokokemuksen
mukaan
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TAULUKKO 22. Opiskelijat - Kiinnostus tilintarkastusalan tutkintoa kohtaan jaoteltuna tyékokemuk-
sen mukaan
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7) Miten pian tradenomiksi valmistumisen jéalkeen voisit ajatella lahtevasi jatkokouluttautumaan?

Kysymykseen annettiin viisi vastausvaihtoehtoa: Heti, 1-3 vuotta, 4-5 vuotta, 6-10 vuotta ja Talla het-
kella en ole kiinnostunut jatkokoulutuksesta. Kysymyksen vastaukset noudattelivat melko lailla samaa
jakaumaa kuin edelliset, jatkokoulutussuunnitelmia koskevien kysymysten vastaukset. Kuusi (40 %) ky-
selyyn vastanneista vastasi, etté ei ole talla hetkellg kiinnostunut jatkokoulutuksesta. Jatkokoulutukseen
oli valmis ldhtemaan yksi (7 %) vastaaja heti tradenomin tutkinnon jalkeen. Kuusi vastaajaa (40 %) oli
valmis lahtemé&an jatkokoulutukseen 1-3 vuoden kuluttua tradenomiksi valmistumisesta. Kaksi (13 %)
vastaajaa vastasi olevansa kiinnostunut jatkokoulutuksesta 4-5 vuoden kuluttua tradenomiksi valmistu-
misesta. Naisvastaajien osalta vastausten jakauma noudatteli kaikkien vastaajien jakaumaa. Yksi (8 %)
oli kiinnostunut 1&htemaan jatkokouluttautumaan heti tradenomiksi valmistumisen jalkeen. Viisi (42 %)
vastasi olevansa kiinnostunut jatkokoulutuksesta 1-3 vuotta tradenomiksi valmistumisen jélkeen. Kaksi
(17 %) voisi ajatella lahtevansa jatkokoulutukseen 4-5 vuotta tradenomiksi valmistumisen jalkeen.
Neljé (33 %) vastaajaa ei ollut talla hetkelld kiinnostunut lainkaan jatkokoulutuksesta. Miesvastaajista
kaksi (67 %) ei ollut talla hetkelld kiinnostunut jatkokoulutuksesta. Yksi (33 %) vastasi olevansa kiin-

nostunut jatkokoulutuksesta 1-3 vuotta tradenomin tutkinnon jalkeen.

Vertailtaessa vastauksia i&n perustella yksi (10 %) vastaaja alle 25—vuotiaista olisi lahtemé&én jatkokou-
lutukseen heti tradenomiksi valmistumisen jélkeen. 1-3 vuotta valmistumisen jalkeen jatkokoulutusta
harkitsisi nelja (40 %) vastaajaa. Yksi (10 %) vastaaja harkitsisi jatkokoulutusta 4-5 vuotta valmistumi-
sen jélkeen. Talla hetkelld nelja (40 %) ei ollut kiinnostunut lainkaan jatkokoulutuksesta. Ikaluokassa
25-35 vuotta kaksi (50 %) olisi kiinnostunut jatkokoulutuksesta 1-3 vuotta valmistumisen jalkeen. Kaksi
(50 %) ei ollut talla hetkelld kiinnostunut lainkaan jatkokoulutuksesta. Ik&luokkaan 36-45 vuotta kuu-
lunut vastaaja voisi harkita jatkokouluttautumista 4-5 vuotta valmistumisen jalkeen. Ika sindnsa ei néyt-
taisi olevan erityisen madrittava tekija jatkokoulutuksen ajankohtaa suunniteltaessa. VVastauksista on kui-
tenkin luettavissa, ettd mikali vastaaja harkitsee jatkokoulutusta, se tapahtunee muutaman vuoden kulut-
tua valmistumisesta. Ihan heti valmistumisen jélkeen ei jatkokoulutuksesta olla kiinnostuneita, mutta

toisaalta jatkokoulutusta ei haluta siirtda turhan myéhdiseenkaan vaiheeseen.
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Jatkokoulutuksen ajankohta ian perusteella
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TAULUKKO 23. Opiskelijat - Jatkokoulutuksen suunniteltu ajankohta idn perusteella

Ryhmiteltdessé vastauksia koulutustaustan mukaan jakauma on melko samankaltainen kuin kaikkien
vastaajien kesken. Ammatillisen koulutuksen kayneista (huom. kaksi luokkaan muu koulutustaustan pe-
rusteella kuulunutta sisallytetdan tdssd ammatillisen koulutuksen luokkaan) kolme (43 %) oli kiinnostu-
nut koulutuksesta 1-3 vuotta valmistumisen jélkeen. 4-5 vuotta valmistumisen jalkeen oli yksi (14 %)
vastaaja valmis lahtemaén jatkokoulutukseen. Kolme (43 %) vastaajaa ei ollut kiinnostunut jatkokoulu-
tussuunnitelmista lainkaan télla hetkella. Lukion kdyneiden kohdalla yksi (14 %) vastasi olevansa kiin-
nostunut jatkokoulutuksesta heti tradenomin tutkinnon jélkeen. Kolme (43 %) vastaajaa voisi l&hted jat-
kokoulutukseen 1-3 vuotta valmistumisen jalkeen. Yksi (14 %) vastaaja voisi lahted jatkokoulutukseen
4-5 vuotta valmistumisen jalkeen. Kaksi (29 %) vastasi, ettd ei ollut kiinnostunut talla hetkella jatko-
koulutuksesta. Alemman korkeakoulututkinnon suorittanut ei ollut kiinnostunut télla hetkell& jatkokou-
lutuksesta. Koulutustaustalla ei nayttaisi olevan erityisen paljon vaikutusta siihen, missé vaiheessa hen-
kil6 olisi valmis lahtemdan jatkokoulutukseen valmistumisen jalkeen. Vastaukset kysymykseen naytta-
vat kuitenkin myotailevan sitd, ettd aiempien vastausten perusteella lukion k&yneet ovat hieman kiinnos-
tuneempia jatkokoulutuksesta ylipdatdan kuin ammatillisen koulutustaustan omaavat. Siihen, etté jatko-
koulutusta suunniteltiin p&&asiassa 1-3 vuoden padhan tradenomiksi valmistumisesta, saattaa vaikuttaa

se, ettd ylemman ammattikorkeakoulututkinnon paasyvaatimuksiin kuuluu kolmen vuoden tyokokemus.
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Jatkokoulutuksen ajankohta
koulutustaustan perusteella
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Alempi korkeakoulututkinto = Ylempi korkeakoulututkinto

TAULUKKO 24. Opiskelijat - Jatkokoulutuksen suunniteltu ajankohta koulutustaustan perusteella
(kohdan Muu vastaukset sisaltyvét tassa luokkaan Ammatillinen koulutus)

Vertailtaessa vastauksia tyokokemuksen perusteella, ei sekaan nayttaisi vaikuttavan suuresti jatkokou-

lutuksen ajankohtaa. Toki tulee muistaa, etté taloushallinnon opiskelijoiden ollessa kyseesséd on melko

harvinaista, etta kenelldk&an olisi kovin paljon alan tyokokemusta. Luokkaan 0-1 vuotta tyokokemusta

kuuluneista vastaajista yksi (10 %) olisi valmis lahtemaén jatko-opintoihin heti. Viisi (50 %) voisi har-

kita jatkokoulutusta 1-3 vuoden jalkeen ja nelja (40 %) ei ollut kiinnostunut jatko-opinnoista talla het-

kell& lainkaan. 1-5 vuotta tyékokemusta omaavista yksi (20 %) oli kiinnostunut jatkamaan opintoja 1-

3 vuoden kuluttua valmistumisesta ja kaksi (40 %) harkitsi jatko-opintoja 4-5 vuoden kuluttua valmis-

tumisesta. Kaksi (40 %) vastaajista ei ollut télla hetkell& kiinnostunut jatko-opinnoista lainkaan.
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TAULUKKO 25. Opiskelijat - Jatkokoulutuksen suunniteltu ajankohta tydkokemuksen perusteella
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8) Mikali alueella tarjottaisiin HT-tutkintoon valmentavaa koulutusta, olisitko kiinnostunut osallistu-
maan?

Kaikista vastaajista yhdeksan (60 %) olisi kiinnostunut HT-tutkintoon valmentavasta koulutuksesta, mi-
kéli sité tarjottaisiin alueella. Kuusi (40 %) vastaajaa ei ollut kiinnostunut HT-tutkinnosta siinakéan ta-
pauksessa, ettd sita tarjottaisiin omalla alueella. Huomionarvoista tdiman kysymyksen kohdalla on se,
ettd se ei korreloi vastausten kanssa kysyttaessé, olisiko vastaaja yleisesti kiinnostunut tilintarkastusalan
tutkinnosta jatkokoulutuksena (kuusi vastasi kylld, yhdeksan vastasi ei). Naisvastaajista kahdeksan
(67 %) olisi kiinnostunut HT-tutkintoon valmentavasta koulutuksesta. Nelja (33 %) naisvastaajista ei
olisi kiinnostunut valmentavasta koulutuksesta. Miesvastaajista yksi (33 %) olisi kiinnostunut HT-tut-
kintoon valmentavasta koulutuksesta, mikali sitd tarjottaisiin alueella. Kaksi (67 %) miesvastaajista el

kiinnostuisi valmentavasta koulutuksesta.

Kiinnostus alueella jarjestettya HT-
tutkintoon valmentavaa koulutusta kohtaan

10
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TAULUKKO 26. Opiskelijat - Kiinnostus omalla alueella jarjestettya HT-tutkintoon valmentavaa
koulutusta kohtaan sukupuolen mukaan jaoteltuna

Vertailtaessa vastauksia idn perusteella voitiin niissé ik&luokissa, joissa ei ollut yleisesti kiinnostusta
tilintarkastusalan tutkintoa kohtaa, havaita hieman liikkuvuutta kylla-vastauksen suuntaan. Alle 25-vuo-
tiaista seitsemén (70 %) olisi kiinnostunut HT-tutkintoon valmentavasta koulutuksesta, mikali sita tar-
jottaisiin omalla alueella. Kolme (30 %) iké&luokan vastaajista ei olisi kiinnostunut valmentavasta kou-
lutuksesta. 25-35-vuotiaista yksi (25 %) olisi kiinnostunut HT-tutkintoon valmentavasta koulutuksesta.
Kolme (75 %) ikaluokasta ei ollut kiinnostunut HT-tutkintoon valmentavasta koulutuksesta omalla alu-
eella. lk&luokkaan 36-45 kuulunut vastasi olevansa kiinnostunut valmentavasta koulutuksesta omalla

alueella.
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Kiinnostus HT-tutkintoon valmentavaa
koulutusta kohtaan omalla alueella ian
mukaan
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TAULUKKO 27. Opiskelijat - Kiinnostus omalla alueella jarjestettavaa HT-tutkintoon valmentavaa
koulutusta kohtaan ian mukaan jaoteltuna

Koulutustaustan mukaan vastauksia vertailtaessa on huomioitava, ettd ammatillisen koulutuksen kay-
neiden kohdalla kiinnostus jatkokoulutusta nayttaisi kasvavan, jos koulutusta on tarjolla omalla seudulla.
Vastaajista nelja (57 %) olisi kiinnostunut valmentavasta koulutuksesta omalla alueella (huom. kaksi
luokkaan muu koulutustaustan perusteella kuulunutta sisallytetadn tdssa ammatillisen koulutuksen luok-
kaan). Kolme (43 %) vastaajaa ei olisi kiinnostunut valmentavasta koulutuksesta. Kysyttaessa yleisesti
jatkokoulutuksesta seka kiinnostuksesta tilintarkastusalan tutkintoa kohtaan vastausten jakauma kaantyi
ei-puolelle. Lukion kédyneiden kohdalla vastauksen korreloivat kysymykseen jatkokoulutuksesta
yleensé. Viisi (71 %) vastaajaa olisi kiinnostunut valmentavasta koulutuksesta, kun taas kaksi (29 %) ei
olisi kiinnostunut valmentavasta koulutuksesta. Alemman korkeakoulututkinnon suorittanut ei olisi Kiin-

nostunut HT-tutkintoon valmentavasta koulutuksesta.

Kiinnostus HT-tutkintoon valmentavaa
koulutusta kohtaan omalla alueella
koulutustaustan mukaan
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TAULUKKO 28. Opiskelijat - Kiinnostus omalla alueella jarjestettavaa HT-tutkintoon valmentavaa
koulutusta kohtaan koulutustaustan mukaan jaoteltuna
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Tyokokemuksen perusteella vastauksia vertailtaessa viisi (50 %) vastaajaa luokasta 0-1 vuotta tyokoke-
musta oli kiinnostunut HT-tutkintoon valmentavasta koulutuksesta omalla alueella. Samoin viisi (50 %)
vastasi, ettd ei olisi kiinnostunut valmentavasta koulutuksesta omalla alueella. Jos verrataan luokan vas-
tauksia yleiseen kiinnostukseen jatkokoulutusta tai tilintarkastusalan tutkintoa kohtaan, painopiste on
siirtynyt ei-vastauksista hieman kylla-vastauksien suuntaan. Luokassa 1-5 vuotta tyokokemusta vas-
tauksen korreloivat myds melko hyvin vastausten kanssa kysyttaessa yleisesti kiinnostuksesta jatkokou-
lutusta kohtaan. Nelja (80 %) vastaajaa olisi kiinnostunut osallistumaan HT-tutkintoon valmentavaan

koulutukseen alueella. Yksi (20 %) vastaaja ei ollut kiinnostunut valmentavasta koulutuksesta.

Kiinnostus HT-tutkintoon valmentavaa
koulutusta kohtaan omalla alueella
koulutustaustan mukaan
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TAULUKKO 29. Opiskelijat - Kiinnostus omalla alueella jarjestettdvaa HT-tutkintoon valmentavaa
koulutusta kohtaan tydkokemuksen mukaan jaoteltuna

Yleisesti ottaen tdman kysymyksen vastaukset korreloivat jonkin verran kiinnostukseen yleisesti jatko-
koulutusta kohtaan sekd kiinnostukseen tilintarkastusalan tutkintoa kohtaan. Taustatekijat (ik&, tausta-
koulutus ja tydkokemus) eivét kuitenkaan nayta olevan tassa maarittavia tekijoita. Kysymyksen merkit-
tavin anti nayttdékin olevan siing, ettd koulutus muuttuu jonkin verran houkuttelevammaksi, kun sité

tarjotaan omalla seudulla.

9) Millainen on kasityksesi Kokkolan seudun taloushallinnon jatkokoulutusmahdollisuuksista?
Kysymykseen siséltyi kolme vastausvaihtoehtoa:

- Jatkokoulutusmahdollisuuksia tarjotaan riittavasti

- Jatkokoulutusmahdollisuuksia 16ytyy harvoin

- Jatkokoulutusmahdollisuuksia ei tarjota lainkaan
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Vain yksi vastaajista (7 %) vastasi, ettd jatkokoulutusmahdollisuuksia tarjotaan riittavésti. Suurin osa
(12 vastaajaa, 80 %) vastasi, etté jatkokoulutusmahdollisuuksia 16ytyy vain harvoin. Kaksi (13 %) vas-
taajaa vastasi, etta jatkokoulutusmahdollisuuksia ei ole lainkaan. Naisvastaajien kesken jakauma nou-
datteli kaikkien vastaajien jakaumaa. Yhden (8 %) vastaajan mielesté jatkokoulutusmahdollisuuksia on
riittdvasti. Yhdekséan (75 %) vastaajaa vastasi, ettd jatkokoulutusmahdollisuuksia 16ytyy vain harvoin.
Kahden (17 %) vastaajan mielestd jatkokoulutusmahdollisuuksia ei ole lainkaan. Miesvastaajista kaikki

kolme vastasivat, etta jatkokoulutusmahdollisuuksia I6ytyy harvoin.

Koulutustausta ei nayttanyt sanottavasti vaikuttavan kysymyksen vastaukseen. Ammatillisen koulutuk-
sen (huom. kaksi luokkaan muu koulutustaustan perusteella kuulunutta siséllytetddn tassd ammatillisen
koulutuksen luokkaan) kéyneisté kuusi (86 %) vastasi, ettd ei jatkokoulutusmahdollisuuksia 16ytyy har-
voin. Yksi (14 %) vastasi, ettd jatkokoulutusmahdollisuuksia ei 16ydy lainkaan. Lukion k&yneiden jou-
kossa jakauma oli tdysin sama (6 / 1 vastaajaa, 86 % / 14 %). Alemman korkeakoulututkinnon suorittanut
vastasi, ettd jatkokoulutusmahdollisuuksia 16ytyy riittdvasti. Mydsk&an taloushallintoalan tyokokemus
ei nayttanyt vaikuttavan vastauksiin. Heist, joilla tydkokemusta oli 0-1 vuotta, yksi (10 %) vastasi, ettd
jatkokoulutusmahdollisuuksia on riittavasti. Seitsemén (70 %) vastasi, ettd jatkokoulutusmahdollisuuk-

sia l0ytyy harvoin. Kaksi (20 %) vastasi, ettd jatkokoulutusmahdollisuuksia ei ole lainkaan.

10-14) Koulutuksen kaytannon toteutukseen liittyvat kysymykset

Koulutuksen k&ytdnnon toteutukseen liittyvat kysymykset késitelld&dn yhtend kokonaisuutena. Tulee
huomioida, ettd koulutuksen kdytdnnon toteutusta koskeviin kysymyksiin pyydettiin kaikkia osallistujia
vastaamaan. Myos siis niitd, jotka eivat olleet kiinnostuneet yleisesti jatkokoulutuksesta ja / tai HT-

tutkintoon valmentavasta koulutuksesta.

Koulutuksen kaytannon toteutusta koskevia kysymyksia oli yhteensé viisi:

10. Jos ajattelet HT-tutkintoon valmentavaa koulutusta, mikali olisi mielestasi ihanteellinen aika koulu-
tuksen suorittamiseksi?

11. Miten mieluiten osallistuisit koulutukseen?

12. Mika& olisi sopiva hinta koulutukselle?

13. Paras ajankohta luennoille olisi

14. Tulisiko koulutus mielestési toteuttaa kokonaisuutena, jossa jokainen opiskelija osallistuu kaikille

kursseille vai tulisiko jokaisen saada valita haluamansa kurssit?
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Kysymyksessé nro kymmenen kysyttiin opintojen suoritusaikaa. Vastausvaihtoehdoiksi annettiin nelja
eri suoritusaikaa: 1 vuosi, 1,5 vuotta, 2 vuotta ja 2,5 vuotta. Opinnoille alustavasti suunniteltu laajuus,
60 op, mainittiin kyselyn saatteessa. Suurin osa vastaajista, kahdeksan vastaajaa, 53 %, kannatti yhden
vuoden suoritusaikaa. Kaksi (13 %) vastaajaa vastasi, ettd 1,5 vuoden suoritusaika olisi ihanteellinen.

Nelja (27 %) vastaajaa kannatti kahden vuoden suoritusaikaa ja yksi (7 %) 2,5 vuoden suoritusaikaa.

Koulutuksen suoritusaika

1 vuosi 1,5 vuotta 2 vuotta 2,5 vuotta
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TAULUKKO 30. Opiskelijat - Koulutuksen suoritusaika

Kysymyksesséd nro 11 kysyttiin koulutuksen toteutustapaa. Vaihtoehtoja annettiin neljéa:

- Osallistuisin mieluiten luokassa pidettaville luennoille.

- Osallistuisin opintojaksoille mieluiten internetin vélityksella.

- Osallistuisin opintojaksoille mieluiten tekemalla tehtavia itsenéisesti.

- Haluaisin koulutuksen siséltavan kaikkia edella mainittuja opetusmuotoja.

Enemmist6 vastaajista (11 vastaajaa, 73 %) oli viimeisen vaihtoehdon kannalla eli opetuksen tulisi si-
saltad kaikkia ensimmaisessa kolmessa kysymyksessé esitettyja opetusmuotoja. Kolme (20 %) osallis-
tuisi mieluiten luokassa toteutettavaan lahiopetukseen ja yksi (7 %) osallistuisi opetukseen mieluiten

internetin vélityksella.
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Koulutuksen toteutustapa
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TAULUKKO 31. Opiskelijat - Koulutuksen toteutustapa

Kysymyksessd nro 12 vastaajia pyydettiin ottamaan kantaa koulutuksen hintaan. Vaihtoehtoina olivat
0-400 €, 400-600 € ja 600-900 €. Hinnoittelu perustuu avoimen ammattikorkeakoulun hinnoitteluun,
jossa yhden opintopisteen hinta voi olla maksimissaan 15 €. Koulutuksen laajuutena on tassakin kysy-
myksessd 60 op laajuinen koulutus. Vastaajista kymmenen (67 %) kannatti vaihtoehtoa 0—400 €. Viisi
(33 %) oli 400-600 € vaihtoehdon kannalla.

Koulutuksen hinta
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TAULUKKO 32. Opiskelijat - Koulutuksen hinta

Kysymyksesséd nro 13 vastaajia pyydettiin ottamaan kantaa luentojen ajankohtaan. Vastausvaihtoehtoja
oli kolme: arkena péivisin, arkena iltaisin ja viikonloppuna péivisin. Enemmist6 (7 vastaajaa, 47 %)
osallistuneista vastasi, ettd paras ajankohta olisi arkena péivisin. Kuusi (40 %) kannatti I&hiopetuksen
jarjestamista arkena paivisin. Arkena iltaisin luennoille osallistuisi kaksi (13 %) vastaajaa. Taytyy huo-
mioida, ettéd se, onko osallistuja kuvitellut olevansa koulutuksen aikaan tdissd, vaikuttaa varmasti kysy-

myksen vastaukseen.
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Lahiopetuksen jarjestaminen

O P N W DM U O N

Arkena pdivisin Arkena iltaisin Viikonloppuna paivisin

TAULUKKO 33. Opiskelijat - Lahiopetuksen jarjestamisajankohta

Kysymys nro 14 koski opintojen valinnaisuutta. Vastaajien tuli valita osallistuisivatko kaikki osallistujat
kaikille opintojaksoille vai voisivatko he valita mille opintojaksoille osallistuvat. Enemmistd vastan-
neista (13 vastaajaa, 87 %) kannatti toteutustapaa, jossa opiskelija saa itse valita haluamansa opintojak-
sot. Vain kaksi (13 %) kannatti vaihtoehtoa, jossa kaikki opiskelijat osallistuisivat kaikille opintojak-

soille.

Opintojen valinnaisuus

14
12
10
8
6
4
2
. 1]
Kaikkien opiskelijoiden tulisi Opiskelijan pitaisi saada valita
osallistua kaikille opintojaksoille haluamansa opintojaksot

TAULUKKO 34. Opiskelijat - Tulisiko opiskelijan saada valita haluamansa opintojaksot

15) Kommentoi vapaasti kyselyn aihealueita. Voit ottaa kantaa alan koulutuksen yleiseen tilanteeseen
alueella, tassa kuvattuun koulutukseen jne.

Kysymys nro 15 ei ollut pakollinen kysymys. Vastauksia ei kopioida tahan sanatarkasti, jotta voidaan
varmistaa, ettd vastaajaa ei ole mahdollista tunnistaa. Taloushallinnon opiskelijoiden vastaukset koskivat
Centrian toiminta-alueen taloushallinnon jatkokoulutusmahdollisuuksia, joita heidan mielestéan ei ole
tarpeeksi.
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8 JOHTOPAATOKSET JA POHDINTAA

Luvussa kahdeksan esitellaan johtopéatokset kyselyiden ja haastatteluiden tuloksista. Luvussa tarkastel-

laan myds tutkimuksen luotettavuutta seka opinndytetydn onnistumista kokonaisuutena.

Opinnéaytetyon tavoitteena oli tutkia olisiko Centrian toiminta-alueella tarvetta laajoille koulutuskoko-
naisuuksille, jotka eivat kuitenkaan johtaisi tutkintoon. Case-tapaukseksi valikoitui tilintarkastusalan
koulutus. Tutkimuksen péapaino oli koulutustarpeen kartoittamisessa. Tavoitteena oli myos selvittaa
minka laajuisena ja siséltdisena koulutus tulisi toteuttaa, jos sen toteuttamiseen paadytaan. Tutkimuk-
selle antoi taustaa myos Jyvéaskylan ammattikorkeakoulun korkeakouludiplomikokeilu, jota kasitell&an
luvussa kolme. Johtopééatoksissa ja toimenpidesuosituksissa on huomioitu Jyvaskylan ammattikorkea-
koulun kokemukset kyseisestd kokeilusta. Kyselyissa selvitettiin myos lyhyehkosti, miten osallistujat

haluaisivat koulutuksen toteutettavan, mikéali he siihen osallistuisivat.

Tutkimusta voidaan pitéé luotettavana. Tilintarkastusalan koulutustarvetta kartoitettiin kolmen eri sidos-
ryhman kautta: tilintarkastajien, tilitoimistojen henkilékunnan sekéd taloushallinnon opiskelijoiden.
Kahta tilintarkastajaa haastateltiin taustatiedon keraamiseksi tilintarkastusalasta ja sen koulutuksen ti-
lanteesta Centrian toiminta-alueella. Laajempi kysely teetettiin tilitoimistojen henkilostolle seka Cent-
rian taloushallinnon opiskelijoille. Tilitoimistojen henkildstolle osoitetun kyselyn vastausprosentti oli
38 % ja taloushallinnon opiskelijoille osoitetun kyselyn 28 %. Vastausprosentit jaivat hieman alhaisiksi,
mutta ei ole syyta olettaa, ettd arviot esim. koulutustarpeesta olisivat kovinkaan paljon muuttuneet,
vaikka vastausprosentit olisivat olleet korkeampiakin. Kaikkien kolmen sidosryhméan ndkemykset olivat
samansuuntaisia ja néin ollen tukivat toisiaan. T&ma puoltaa myos sitd, etta ei ole mydskéan syyté olet-
taa, ettd kyselyiden tulokset muuttuisivat, jos kysely toteutettaisiin jonakin muuna aikana saman sisal-
toisend. Kyselyt pidettiin tarpeeksi lyhyind ja yksinkertaisina niin, etté niihin vastaaminen ei veisi paljon
aikaa ja ettd mahdollisuus ymmartaa kysymykset vaarin olisi mahdollisimman pieni. Kyselyiden tarkoi-
tus esiteltiin kyselyiden sdhkopostitse lahetetyssa saatteessa. Saatteessa kerrottiin myds alustavat tiedot

suunnitellusta koulutuksesta, esim. koulutuksen laajuus.

Seuraavassa esitelld&n tutkimuksen keskeisimmat tulokset. Tutkimustulosten esittelyssa (luku seitse-
man) on kayty kattavasti lapi annetut vastaukset. Tutkimustulosten analysoinnin yhteydessé tarkasteltiin

mya0s eri taustatekijoiden vaikutusta annettuihin vastauksiin.
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8.1 Koulutustarpeen kartoitus

Tutkimuksen keskeisin tavoite oli selvittad taloushallinnon jatkokoulutustarvetta Centrian toiminta-alu-
eella. Jatkokoulutustarvetta selvitettiin kaikissa sidosryhmissa. Molemmat tilintarkastajat vastasivat, etta
toimialan peruskoulutus on alueella kunnossa, mutta tdydennys- ja jatkokoulutusmahdollisuuksia ei juu-
rikaan ole. Tilitoimistojen henkil6kunnasta 60 % vastasi, ettd jatkokoulutusmahdollisuuksia 16ytyy har-
voin. Centrian taloushallinnon opiskelijoista peréti 80 % vastasi, ettd jatkokoulutusmahdollisuuksia ei
ole alueella tarpeeksi. Tyytyméattdmyys alueen jatko- ja tdydennyskoulutustarjontaan naytti kasvavan
sitd mukaa kun vastaajien koulutustaso nousi. Tdmé on toisaalta ymmarrettdvad, koska toisen asteen
tutkinnon suorittaneille on tarjolla ammattikorkeakoulututkinnon mahdollisuus. Ammattikorkeakoulu-

tutkinnon jalkeen ei taloushallintoalan jatkokoulutusmahdollisuuksia juurikaan I6ydy.

Koulutustarvetta tutkittiin myos kysymalla vastaajien omasta kiinnostuksesta seka jatkokoulutusta
yleensd, ettd HT-tutkintoon valmentavaa koulutusta kohtaan. Tilintarkastajien haastatteluista kavi ilmi,
ettd Centrian taloushallinnon opiskelijaryhmissa on kiinnostusta seka jatkokoulutusta, ettd HT-tutkintoa
kohtaan. Tilitoimistojen henkildstdstd 70 % kertoi suunnitelleensa jatkokoulutusta. Tassékin kysymyk-
sessa koulutustausta naytti vaikuttavan samansuuntaisesti kuin toiminta-alueen jatkokoulutusmahdolli-
suuksista kysyttdessa. Tyokokemuksen mukaan vastauksia tarkasteltaessa eniten jatkokoulutusmahdol-
lisuuksista olivat kiinnostuneet ne, joilla oli taloushallinnon tydkokemusta 0-5 vuotta. My6s luokissa 5-
10 vuotta tydkokemusta, 11-20 vuotta tyokokemusta ja 21-30 vuotta tydkokemusta oli kiinnostusta jat-
kokoulutusta kohtaan. Taloushallinnon opiskelijoiden keskuudessa kiinnostus jatkokoulutusta kohtaan
naytti olevan hieman laimeampaa kuin tilitoimistojen henkiloston keskuudessa. Kaikista vastaajista
53 % ei ollut suunnitellut jatkokoulutusta tradenomin tutkinnon jalkeen. 47 % vastasi miettineensa jat-
kokoulutusta. On toki ymmarrettavad, ettd kun ammattikorkeakoulututkinto on kesken, ei jatkokoulut-
tautuminen ole vield kovin ajankohtainen asia. Tarkasteltaessa vastauksia i&n, koulutustaustan ja tyko-
kemuksen mukaan ei vastausten jakauma merkittavasti muuttunut. Ne, joilla taustakoulutuksena oli lu-

kio, kiinnostus néytti olevan jonkin verran suurempaa kuin keskimaarin.

Kartoitusta jatkettiin kysymalla vastaajilta kiinnostuksesta HT-tutkintoa kohtaan. Tilintarkastajien arvi-
oiden mukaan kiinnostusta seudulla olisi. Heiddn mukaansa opiskelijaryhmista 16ytyy keskimééarin 3-5
tilintarkastustoiminnasta kiinnostunutta, joilla voisi olla myos edellytyksia toimia alalla. Toinen haasta-
telluista arveli, etta pitka koulutustie tilintarkastajaksi saattaa arveluttaa monia. HT-tilintarkastajat tar-

vitsevat nykyaan myos entista laajempaa osaamista.
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Tilitoimistojen henkilGstostd enemmistd, 65 %, ei ollut kiinnostunut HT-tutkintoon valmentavasta kou-
lutuksesta. Sukupuolten valilla ndytti olevan jonkin verran eroa; naisvastaajista 77 % ei ollut kiinnostu-
nut koulutuksesta, kun taas miehistda enemmisto, 57 %, vastasi olevansa kiinnostunut. Tyokokemus ei
nayttanyt olevan erityisen maarittava tekija timan kysymyksen kohdalla. Koulutustaustan kohdalla oli
havaittavissa, ettd kiinnostus tilintarkastusalan tutkintoa kohtaan kasvoi koulutustason noustessa. Toisen
asteen koulutuksen omaavista kukaan ei ollut kiinnostunut koulutuksesta, alemman korkeakoulututkin-
non suorittaneissa kiinnostuneita oli 36 % ja ylemman korkeakoulututkinnon suorittaneissa kaikki
kolme vastaajaa olivat kiinnostuneita HT-tutkintoon valmentavasta koulutuksesta. Tilitoimistojen hen-
kiloston kohdalla huomionarvoista on, ettd iso osa niista (64 %), jotka vastasivat olevansa kiinnostuneita
jatkokoulutuksesta, eivat kuitenkaan olleet kiinnostuneet HT-tutkintoon valmentavasta koulutuksesta.
Tdsséa saattaa ndkya haastateltujen tilintarkastajien huomio siitd, etté pitk& koulutuspolku saattaa pelottaa

monia.

Taloushallinnon opiskelijoilta kysyttiin ovatko he harkinneet tilintarkastusalan tutkintoa (HT-, KHT- tai
JHT) jatkokoulutuksena. 60 % vastasi, etté ei ole harkinnut tilintarkastusalan tutkintoa jatkokoulutuk-
sena. lalla, aiemmalla koulutuksella tai tydkokemuksella ei nayttanyt olevan kovinkaan suurta vaikutusta
siihen millaisia vastauksia kysymykseen annettiin. Taloushallinnon opiskelijoiden kohdalla td4han kysy-
mykseen annetut vastaukset néyttivat korreloivan melko hyvin sen kanssa mité vastaajat ajattelivat jat-
kokoulutuksesta yleensa. Taloushallinnon opiskelijoilta kysyttiin myds kiinnostusta HT-tutkintoon val-
mentavaa koulutusta kohtaan siind tapauksessa, etté sita jarjestettdisiin omalla alueella. Mielenkiintoista

oli, ett& td4han 60 % vastasi olevansa kiinnostunut koulutuksesta, jos sitd on saatavilla omalla alueella.

Haastatteluiden ja kyselyiden perusteella voidaan paatelld, ettd Centrian toiminta-alueella on tarvetta
taloushallintoalan jatkokoulutukselle. Tarvetta olisi erityisesti ammattikorkeakoulututkinnon jalkeiselle
jatkokoulutukselle, ei niinkaan alan perusosaamiselle. Alueelle tulee suunnitella taloushallinnon ammat-
tilaisille soveltuvaa jatkokoulutusta. Téssa on kuitenkin huomioitava tutkimuksen alkuperéinen lahto-
kohta: ajatuksena oli tutkia nimenomaan tarvetta HT-tutkintoon valmentavaan koulutukseen. Alueella
on selkedsti tarvetta uusille tilintarkastajille sekda myods kiinnostusta suorittaa tutkinto. HT-tutkintoon
vaadittava taustakoulutus on kuitenkin varsin laaja. Perusvaatimuksena on alempi korkeakoulututkinto
ja kolme vuotta alan tyokokemusta. Sen liséksi seuraavien opintovaatimusten tulee tayttya:

e Tilintarkastuksen ja laskentatoimen opinnot, véhintaan 52 opintopistetta

e Kauppa- ja taloustieteen opinnot, véhintaan 22 opintopistetta

e Oikeustieteen opinnot, vahintaan 22 opintopistetta
(Patentti- ja rekisterihallitus 2016b.)
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Yhteensd méariteltyja opintoja tulee olla suoritettuna siis vahintdan 96 opintopistettd. Oletettavaa toki
on, ettd ammattikorkeakoulusta valmistuneella osa vaadituista opinnoista on jo suoritettuna. Kaytan-
ndssa tamaé tarkoittaa sitd, ettd kaikkien tarjottavien opintojen tulisi olla valinnaisia, koska osallistujilla
voi olla hyvinkin erilainen koulutustausta ja eri opintoja suoritettuna. Todennakdisesti se johtaisi siihen,
ettd tarjolla olevilla opintojaksoilla ei ryhmid saataisi tdyteen. Tutkimuksen yhteydessé kaytetty alustava
koulutussuunnitelma oli n. 60 opintopisteen laajuinen. Tutkimuksen aikana, erityisesti tilintarkastajien
haastatteluiden yhteydessa, kdvi ilmi, ettd 60 opintopisteen laajuinen koulutus ei tulisi olemaan riittava.
Molemmat haastateltavat vastasivat laajuudesta kysyttdessd, ettd koulutuksen on oltava laajempi. Mo-
lemmat painottivat myos, ett4 opintojen on oltava valinnaisia koulutustaustojen erilaisuudesta johtuen.
Toinen haastateltavista mainitsi myos, ettd Centrian olemassa olevat taloushallinnon opintojaksot eivét

ole sellaisenaan riittavia vaan niita on raataloitava taman kaltaista koulutusta varten.

Kuten luvun alussa mainittiin, johtopdatoksissa ja toimenpidesuosituksissa on huomioitu myos Jyvas-
kylan ammattikorkeakoulun korkeakouludiplomikokeilun tulokset. Jyvaskylén yliopiston koulutuksen
tutkimuslaitoksen loppuraportissa huomioitiin kouluttajan kyky toteuttaa koulutus sille varattujen re-
surssien puitteissa. Opintojakson tuottamiskustannukset tulee voida kattaa avoimen ammattikorkeakou-
lun rahoituksesta saatavalla tuotolla. Karkeasti arvioiden yhden opintopisteen tuottamiskustannukset
ovat keskimaarin n. 1 000 €. Sen liséksi tulee huomioida hallintoon, koulutuksen suunnitteluun jne. liit-
tyvia kustannuksia. Néiden kustannusten liséksi tulee huomioida opintojaksojen raatéldinti koulutusta
varten. Centrian olemassa olevia taloushallinnon opintojaksoja on voitava laajentaa seka syventaa, jotta
ne vastaavat vaadittua tasoa. Kéytanndssd ammattikorkeakoulututkinnon jélkeisen tdydennyskoulutuk-
sen tulisi olla ylempi AMK- tai yliopistotasoista koulutusta.

Avoimen ammattikorkeakoulun rahoitusta maksetaan suoritettujen opintopisteiden perusteella. Opinto-
pisteen hinta méaraytyy rahoitusmallissa 2017-2019 sen mukaan miten paljon valtakunnallisesti opin-
topisteité suoritetaan. On arvioitu, ettd vuonna 2017 opintopisteen hinta olisi n. 160 €. Voidaan arvioida,
ettd ryhmassa tulisi olla ainakin kymmenen opiskelijaa, jotta toiminta olisi kannattavaa. Koska kaytan-
nossa kaikki eivét suorita opintojaksoja loppuun niin, etté niisté voitaisiin Kirjata myds arviointi, ryhma-
koon tulisi olla hieman suurempi. Centriassa melko yleisesti esim. vapaavalintaisten aineiden ryhmien
minimikoko on 15 henkil6d. T4t4 voidaan soveltaa myds avoimen ammattikorkeakoulun opetukseen.
Koulutuksen laajuudesta ja osallistujien oletettavasti erilaisesta koulutustaustasta johtuen, ei maksimis-
saan 96 opintopisteen laajuisen koulutuksen suunnittelua ja toteutusta yhdella kertaa voida pitéé kannat-

tavana.
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Perustuen tilintarkastajien haastatteluihin, kyselyihin sek& Jyvéaskylan ammattikorkeakoulun korkeakou-
ludiplomikokeilun loppuraportissa tehtyihin huomioihin, voidaan suositella hieman lyhyempien koulu-
tuskokonaisuuksien tuomista Centrian toiminta-alueella. Tassa yhteydessa naita lyhyité koulutuksia voi-
daan kutsua esim. koulutusmoduuleiksi. Moduulien laajuuden ei tarvitse olla tarkasti méaaritelty; se voi
vaihdella tarpeen mukaan. Moduulien tulisi olla sellaisia, ettd ne soveltuvat yleisesti taloushallintoalan
ammattilaisten jatkokoulutukseksi mutta toisaalta tayttavat myos HT-tutkintoon vaadittavien opintojen
ehdot. Sisallot voidaan ottaa suoraan HT-tutkinnon koulutusvaatimuksista, esim. “kirjanpitoa ja tilin-
paatosta koskeva séantely, hyvé kirjanpitotapa ja tilinpaatdksen analysointi”. Taloushallinnon jatkokou-
lutusmoduulien pilotoimiseksi on tarpeen suunnitella yksi moduuli ja seurata huolella sen toteutumista.

Siité saatujen kokemusten perusteella voidaan lahted toteuttamaan seuraavaa moduulia.

Todennékaisesti myos opiskelijoiden on helpompi sitoutua yhteen suppeampaan kokonaisuuteen kerral-
laan kuin 1dhte&d mukaan lahes 100 opintopisteen laajuiseen koulutukseen. Centrian kannalta kustannuk-
set pysyvét paremmin kurissa, kun toteutettava kokonaisuus ei ole kovin laaja. Opiskelijan etu on taas
se, ettd han voi poimia tarvitsemiaan kokonaisuuksia ja rakentaa niisté paketin, joka palvelee parhaiten
juuri hdnen osaamisensa kehittymistd. Myds opintomaksut sdilyvét ndin maltillisempina eika opiskelija
koe maksavansa tyhjastad. Talla tavalla vaihe vaiheelta moduuleista rakennettu kokonaisuus vastaisi
myos siihen, mitd havaittiin kyselyiden perusteella kiinnostuksesta jatkokoulutusta kohtaan. Kaikki,
jotka olivat kiinnostuneet jatkokoulutuksesta, eivat kuitenkaan olleet kiinnostuneet HT-tutkintoon val-
mentavasta koulutuksesta. HT-tutkinnostakin kiinnostuneita joukossa kuitenkin oli merkittdva maara.

Molempiin tarkoituksiin soveltuvat moduulit vastaisivat tahén kysyntéan.

On huomattava, ettd edella esitetyt tiedot kustannuksista sekd saatavasta rahoituksesta, ovat arvioita.
Tyon keskeinen tavoite oli selvittdd koulutustarve, joten tdssa yhteydessé ei ole edes tarkoituksenmu-
kaista esittaa tarkkoja laskelmia. Moduulin kustannukset tulee arvioida tarkasti siiné vaiheessa, kun mo-
duulin alustava sisélto on selvill&. Moduulin budjetti laaditaan kustannusarvioin pohjalta. Sen perusteella
asetetaan tavoitteet mm. ryhmékoolle sekd moduulin aikana suoritettavalle opintopistemaéralle.

8.2 Koulutuksen kaytannon toteutus

Tutkimuksen aikana selvitettiin myo6s yleisell& tasolla, miten osallistujat haluaisivat koulutuksen toteu-

tettavan. Tutkimuksen avulla selvitettiin koulutuksen suoritusaikaa, toteutustapaa, hintaa, lahiopetuksen

jarjestamistapaa seka opintojen valinnaisuutta. Koulutuksen toteutustapaa selvitettdessa ei tutkimustu-
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loksia vertailtu kyselysséa selvitettyjen taustatekijoiden mukaan. Tutkimuksen pééatarkoitus ei ollut péét-
ta4d koulutuksen k&ytannon toteutuksesta. Tutkimuksessa selvitetyt asiat antavat kuitenkin pohjaa paa-
tettdessa tassa esitettyjen moduulien kehittdmisesta seka pilotoinnista. Yleiset suuntaviivat kaytannon

toteutukselle auttavat myds alustavan kustannusarvion laadinnassa.

Ensimmadisend selvitettiin koulutuksen suoritusaikaa. Téssa yhteydessa osallistujat ovat ajatelleet 60
opintopisteen laajuista koulutusta. Tilitoimistojen henkildston vastaukset jakautuivat melko tasaisesti
yhden vuoden, 1,5 vuoden ja kahden vuoden kesken. Taloushallinnon opiskelijoista suurin osa, 53%,
kannatti yhden vuoden opintoja. Toiseksi suosituin oli kahden vuoden suoritusaika. VVastauksiin on saat-
tanut vaikuttaa se, ettd vastaaja ei ole tadysin ymmartanyt paljonko ty6ta 60 opintopistetta vaatii (60 opin-
topisteen laajuuden katsotaan vastaavan yhden vuoden téysipéivaista opiskelua) tai opiskelijoiden ta-
pauksessa ei ole osattu huomioida, etté jatkokoulutukseen osallistuttaessa ollaan jo todennékéisesti mu-
kana ty0elamassa. 60 opintopisteen laajuuden vaatimaa tyOméaaraa olisi voinut avata vield enemman
kyselyiden saatteessa. Sen verran voidaan kuitenkin paatelld, ettd suurin osa kyselyihin vastaajista ei

haluaisi sitoutua enda kovin pitkiin koulutuksiin.

Mieluisinta koulutuksen k&ytdnnon toteutustapaa kartoitettaessa annettiin vastaajille nelja vaihtoehtoa:
- Osallistuisin mieluiten luokassa pidettaville luennoille.

- Osallistuisin opintojaksoille mieluiten internetin véalityksella.

- Osallistuisin opintojaksoille mieluiten tekemalla tehtavia itsenéisesti.

- Haluaisin koulutuksen siséltavan kaikkia edella mainittuja opetusmuotoja.

Molemmissa vastaajaryhmissa selked enemmisto (tilitoimistojen henkildsté 85 %, taloushallinnon opis-
kelijat 73 %) olivat viimeisen vaihtoehdon kannalla. Monien eri opetusmenetelmien kéytté tuokin kou-

lutukseen joustavuutta ja helpottaa tydeldméssa olevien osallistumista koulutukseen.

Koulutuksen hinnalle annettiin kolme eri vaihtoehtoa: 0-400 €, 400-600 € ja 600-900 €. Hintavaihto-
ehdot perustuivat alun perin suunnitellulle 60 opintopisteen laajuiselle koulutukselle sek& avoimen am-
mattikorkeakoulun hinnoitteluperiaatteelle, jonka mukaan yhden opintopisteen hinta saa olla maksimis-
saan 15 €. Enemmistd (80 %) tilitoimistojen henkildstosta kannatti 400-600 € hinnoittelua koulutuk-
selle. Taloushallinnon opiskelijoista suurin osa (70 %) oli hintaluokan 0-400 € kannalla. Avoimen am-
mattikorkeakoulun opintomaksuilla ei ole mahdollista kattaa koulutuksen suunnittelusta ja toteutuksesta
koituvia kustannuksia, mutta niit4 voidaan kdyttaa koulutuksen aikana muodostuvien pienten kustannus-
erien kattamiseen (koulutuksen aloituksen kahvitarjoilut tai muut vastaavat menot). Pd&osa kustannuk-

sista katetaan avoimen ammattikorkeakoulun rahoituksella. Ty0eldmassé olevien mielipiteen mukaan
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koulutuksella on oltava jokin hinta, vaikkakaan ei kovin korkea. Voi olla, ettd ilmainen koulutus nayttaa
yritysten ja niiden henkil6ston suuntaan jotenkin “epéilyttavalta” tai ehka ilmaista koulutusta pidetaan

“hutiloiden kokoonkyhattyna”.

Lahiopetuksen jarjestamiselle annettiin kolme eri vaihtoehtoa:

- Arkena péivisin

- Arkena iltaisin

- Viikonloppuna paivisin

Tilitoimistojen henkilostostd enemmisto (65 %) kannatti opintojen jarjestamista arki-iltaisin. Taloushal-
linnon opiskelijoiden vastauksissa oli enemman hajontaa: arkena péivisin ja viikonloppuna paivisin -
olivat lahestulkoon yhté suosittuja vaihtoehtoja. Arkena paivisin on siina tapauksessa toimiva vaihto-
ehto, ettd tydeldmassé olevien osallistujien tydnantajat lahtevat tukemaan tydntekijéidensa kouluttautu-
mista. Centriassa toteutetaan kuitenkin monimuotokoulutusta koko ajan niin, ettd l&hitapaamisia on sek&
arki-iltaisin ettd viikonloppuisin (lauantait) eika l&hitapaamisten ajankohta niissak&an tapauksissa ole
osoittautunut karsivaksi tekijaksi. Sopiva jatkotutkimuksen aihe télle ty6lle voisi olla taloushallintoalan
tyonantajien suhtautuminen tydntekijoiden jatkokoulutukseen. Mikali tydnantajien tuki kouluttautumi-
selle on olemassa, voidaan koulutus aikatauluttaa arkipéiville. Muutoin lahitapaamiset on hyva aikatau-
luttaa ty6ajan ulkopuolelle. Tydelaméssa olevat olivat kuitenkin vahvasti sitd mieltd, ettd arki-illat ovat
paras ajankohta, joten tdman tutkimuksen perusteella voidaan puoltaa jatkokoulutuksen lahiopetusjak-

sojen jarjestamisté arki-iltaisin.

Viimeiseksi osallistujilta kysyttiin opintojen valinnaisuudesta. Heilld oli valittavanaan kaksi vaihtoeh-
toa:

- Kaikkien opiskelijoiden tulisi osallistua kaikille opintojaksoille

- Opiskelijan pitdisi saada valita haluamansa opintojaksot

Vastaukset tahan kysymykseen olivat hyvin selkeét. Tilitoimistojen henkildstosta 85 % ja taloushallin-
non opiskelijoista 87 % oli valinnaisuuden kannalla. VValinnaisuutta painottivat myds molemmat haasta-

tellut tilintarkastajat.

Lyhyend yhteenvetona voidaan todeta, ett4 annettujen vastausten perusteella koulutusmoduuli toteutet-
taisiin monimuotototeutuksena, jossa l&dhiopetus ja -tapaamiset jarjestettaisiin arki-iltaisin. Yhden kou-
lutusmoduulin laajuus ei tule olemaan tassa tutkimuksessa kaytetty 60 opintopistettd, joten kysymys
suoritusajasta ei sinansé ole relevantti. Suoritusaika tulisi suhteuttaa moduulin opintopistemaaraan. 20

opintopisteen laajuisen moduulin suoritusaika voisi olla esim. puoli vuotta. Koulutuksen hinta tulee
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muodostumaan laajuuden perusteella. Esimerkkina olevan 20 opintopisteen laajuisen moduulin hinta
voisi olla maksimissaan 300 €. Kummassakaan kyselyssé kukaan vastaajista ei ollut kalleimman hinta-
luokan kannalla. 20 opintopisteen laajuiselle moduulille voisi ehdottaa hinnaksi 200 €. Hinta on varsin

maltillinen eik& opiskelija ajattele talléin maksavansa tyhjasta.

Kyselyiden tuloksia on mahdollista kayttad myos markkinoinnin alustavassa suunnittelussa. Jatkokou-
luttautumishalukkuuteen liittyvat kysymykset antoivat viitteen siitd, etta ne, joilla taustakoulutuksena on
alempi korkeakoulututkinto, ovat kiinnostuneimpia kouluttautumaan myos jatkossa. Toisaalta opiskeli-
joiden joukossa lukion ké&yneet nayttivat olevan hieman kiinnostuneempia jatkokoulutuksesta kuin am-
matillisen koulutuksen kdayneet. Koulutusmoduulien markkinointia voisi suunnata tdmén tiedon perus-
teella. Taloushallinnon opiskelijoilta kysyttiin my6s, kuinka pian opintojen jalkeen vastaaja voisi kuvi-
tella 1ahtevansa jatkokouluttautumaan. Vaihtoehtona tassa oli myds “Talla hetkelld en ole kiinnostunut
jatkokoulutuksesta”. Jatkokoulutuksesta kiinnostuneista suurin osa (67 %) vastasi, ettd ihanteellinen
aika l&hted jatkokoulutukseen olisi 1-3 vuotta tradenomiksi valmistumisen jalkeen. Kaksi (22 %) olisi
ollut valmis ldhtemaan jatkokoulutukseen 4-5 vuoden kuluttua valmistumisesta. Tamén tiedon perus-
teella koulutusmoduuleja voitaisiin markkinoida niille taloushallinnon opiskelijoille, joiden valmistumi-
sesta on esim. 2—4 vuotta. Taytyy toki muistaa, ettd avoimen ammattikorkeakoulun opinnot ovat avoimia
kaikille, joten taustavaatimuksia ei sin&dnsé ole. Toisaalta koulutusmoduulit on suunnattu voimakkaasti
jo alalla tydskenteleville, joten moduulien markkinointia tydnantajien suuntaan ei pida unohtaa. Moduu-
lien tarkempi markkinointisuunnitelma voidaan toteuttaa opiskelijatyoné Centrian liiketalouden opiske-

lijoilla.

8.3 Opinndaytetyon kokonaisarviointi

Kokonaisuutena opinndytetydn voidaan katsoa onnistuneen hyvin. Tyon paatavoitteena oli selvitta ta-
loushallinnon jatkokoulutuksen ja erityisesti HT-tutkintoon valmentavan koulutuksen tarve Centrian toi-
minta-alueella. Tehdyt haastattelut seka kyselyt antoivat selkedn kuvan jatkokoulutustarpeesta. Kolmen
eri sidosryhmén nakemykset olivat myds hyvin samansuuntaisia ja nain ollen tukivat toisiaan. Tutki-
muksen lopputulos ei tukenut alun perin suunniteltua n. 60 opintopisteen laajuista HT-tutkintoon val-
mentavaa koulutusta. Tutkimuksen aikana kavi ilmi, etté laajuus ei ole l&hesk&an riittdva. Potentiaalisten
osallistujien erilaiset koulutustarpeet vaikuttivat myds johtop&&toksiin. Ehdotettuja, hieman suppeampia
koulutusmoduuleja, voidaan pitd4 Centrian kannalta parempana vaihtoehtona esim. koulutuksen suun-
nittelu- ja toteutuskustannuksia ajatellen. Toisaalta mydskaan opiskelija ei joudu sitoutumaan pitkaén

koulutukseen vaan voi rakentaa osaamistaan pala kerrallaan.



97

Opinnéaytetyon teoriaosassa késiteltiin ns. markkinalahtgista tuotantoa. Tamé ajattelutapa perustuu asi-
akkaan tarpeisiin ja toiveisiin. Lahtokohtana ovat useimmiten Kkattavat markkinatutkimukset, joiden
avulla asiakastarvetta selvitetdan. Haastatteluiden ja kyselyiden koulutustarvetta selvittavét osiot vastaa-
vat teorian markkinointitutkimusta koskevaa osuutta. Markkinal&htdisessa tuotannossa asiakkaan nake-
mykset otetaan huomioon myads varsinaisten markkinatutkimusten jalkeen. Asiakkaan nakdkulmaa kay-
tetd&n myos varsinaisessa tuotteen tai palvelun suunnittelussa sek& valmiin palvelun markkinoille tu-
lossa. Vaikka tutkimuksen painopiste ei ollut koulutuksen suunnittelussa, koulutuksen kéytannon toteu-

tuksen padpiirteet huomioitiin myo6s kyselyissa seké tutkimuksen johtopé&atoksissa.

Opinnaytetyon teoria antoi hyvan pohjan tutkimuksen tekemiselle sekd mahdollisen jatkotutkimuksen
ideoinnille. Koska tutkimus keskittyi taysin taloushallintoalan jatkokoulutukseen, tdmén tutkimuksen
lopputuloksia ei voida suoraan yleistada muille aloille. Onkin suositeltavaa, etté jos vastaavia koulutuksia
suunnitellaan muille toimialoille, vastaava tutkimus tehdadn ennen lopullista paatosta koulutuksen to-
teutuksesta. Tutkimus antaa kuitenkin yleistd pohjaa ja tietoa jatkokoulutuksen suunnittelusta. Mikéli
vastaavia koulutusmoduuleja lahdet&dan suunnittelemaan muille aloille, voidaan niihin liittyvissd mark-
kinakyselyissé antaa vastaajille jo paljon tarkempaa tietoa koulutuksen toteutuksesta seka siitd mihin

vastaaja olisi sitoutumassa, jos osallistuisi koulutukseen.

Huomioitavaa on, etté tdssa ehdotetut suppeammat koulutusmoduulit eivat sulje pois laajempien koulu-
tusten toteuttamista jollain toisella toimialalla. Jyvéaskylan ammattikorkeakoulun korkeakouludiplomi-
kokeilu osoitti hyvin, ettd myds laajemmille koulutuksille on kysyntda. Erityisen hyvin ne voivat toimia
useamman eri alan opintoja yhdistelevissa koulutuksissa. Edeltavassa luvussa on myds ehdotettu jatko-
tutkimuksen tekemista taloushallintoalan tyonantajille. Taman tutkimuksen aiheena olisi tyénantajien
kiinnostus tyontekijéiden jatkokouluttamiseen. Lisaksi ehdotettiin, ettd taloushallinnon koulutusmoduu-
lien toteutuessa, moduulien markkinointisuunnitelma teetettéisiin Centrian liiketalouden opiskelijoilla

opiskelijatyona.
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Tilintarkastuksen koulutuskokonaisuus —

Kysely tilitoimistojen henkilostolle

1. Sukupuoli *

O Nainen
O Mies

2. Taloushallintoalan tydkokemus *

O 0-5 vuotta
O 6-10 vuotta
O 11-20 vuotta
O 21-30 vuotta

O Enemman

3. Korkein koulutusaste *

O Ammattikoulu ja/tai lukio
O Alempi korkeakoulututkinto
O Ylempi korkeakoulututkinto

4. Tyopaikkani henkilostomaara *

O 1-5 tyontekijaa
O 6-10 tyontekijaa
O 11-20 tyontekijaa

O Enemman kuin 20 tyontekijaa

5. Oletko suunnitellut kehittavasi ammattiosaamistasi osallistumalla jatkokoulutukseen? *
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O Kylla
QOEi

6. Tarjotaanko alueella mielestési tarpeeksi jatkokoulutusmahdollisuuksia taloushallinnon ammattilai-

sille? *

O Kylla
QOEi

7. Mikali alueella tarjottaisiin HT-tutkintoon valmentavaa koulutusta, olisitko kiinnostunut osallistu-

maan? *

O Kylla
QOEi

8. Jos ajattelet HT-tutkintoon valmentavaa koulutusta, mik& olisi mielestési ihanteellinen aika koulutuk-

sen suorittamiseksi? *

O 1 vuosi

O 1,5 vuotta
O 2 vuotta
O 2,5 vuotta

9. Miten mieluiten osallistuisit koulutukseen? *

O Osallistuisin mieluiten luokassa pidettaville luennoille
O Osallistuisin opintojaksoille mieluiten internetin vélityksella
O Osallistuisin opintojaksoille mieluiten tekemalla tehtavia itsenéisesti

O Haluaisin koulutuksen siséltavan kaikkia edella mainittuja opetusmuotoja

10. Mika olisi sopiva hinta koulutukselle? *

Kysymyksen hintaluokat perustuvat avoimen ammattikorkeakoulun hinnoitteluperusteeseen, jossa yhden opintopisteen hinta on O-
15 €.
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O0-400€
O 400 - 600 €
O 600 - 900 €

11. Paras ajankohta luennoille olisi *

O Arkena pdivisin
O Arkena iltaisin

O Viikonloppuna paivisin

12. Tulisiko koulutus mielestési toteuttaa kokonaisuutena, jossa jokainen opiskelija osallistuu kaikille
opintojaksoille vai tulisiko jokaisen saada valita haluamansa opintojaksot? *

O Kaikkien opiskelijoiden tulisi osallistua kaikille opintojaksoille

O Opiskelijan pitaisi saada valita haluamansa opintojaksot

13. Kommentoi vapaasti kyselyn aihealueita. VVoit ottaa kantaa alan koulutuksen yleiseen tilanteeseen

alueella, tassa kuvattuun koulutukseen jne.




Tilintarkastusalan koulutuskokonaisuus —

Kysely taloushallinnon opiskelijoille

1. Sukupuoli *

O Nainen
O Mies

2. lké™*

O < 25 vuotta
O 25 - 35 vuotta
O 36 - 45 vuotta
O > 45 vuotta

3. Aiempi koulutus *

O Ammatillinen koulutus

O Lukio

O Alempi korkeakoulututkinto
O Ylempi korkeakoulututkinto

Muu
O

4. Taloushallintoalan tydkokemus *

O 0-1 vuotta
O 1-5 vuotta
O 5-10 vuotta
O 10 --> vuotta
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5. Oletko harkinnut jatkokouluttautumista tradenomin tutkinnon jalkeen? *

O Kylla
QOEi

6. Oletko harkinnut tilintarkastusalan tutkintoa (HT-, KHT- tai JHT-tutkinto) jatkokoulutuksena? *

O Kylla
QOEi

7. Miten pian tradenomiksi valmistumisen jalkeen voisit ajatella lahtevasi jatkokouluttautumaan? *

O Heti

O 1-3 vuotta
O 4-5 vuotta
O 6-10 vuotta

O Tall& hetkelld on ole kiinnostunut jatkokoulutuksesta

8. Mikali alueella tarjottaisiin HT-tutkintoon valmentavaa koulutusta, olisitko kiinnostunut osallistumaan?

*

O Kylla
O€Ei

9. Millainen on kasityksesi Kokkolan seudun taloushallinnon jatkokoulutusmahdollisuuksista? *

O Jatkokoulutusmahdollisuuksia tarjotaan riittavasti
O Jatkokoulutusmahdollisuuksia I6ytyy harvoin

O Jatkokoulutusmahdollisuuksia ei tarjota lainkaan

10. Jos ajattelet HT-tutkintoon valmentavaa koulutusta, mikali olisi mielestéasi ihanteellinen aika koulu-

tuksen suorittamiseksi? *
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O 1 vuosi

O 1,5 vuotta
O 2 vuotta
O 2,5 vuotta

11. Miten mieluiten osallistuisit koulutukseen? *

O Osallistuisin mieluiten luokassa pidettaville luennoille
O Osallistuisin opintojaksoille mieluiten internetin vélityksella
O Osallistuisin opintojaksoille mieluiten tekemalld tehtévié itsendisesti

O Haluaisin koulutuksen siséltavan kaikkia edella mainittuja opetusmuotoja

12. Mika olisi sopiva hinta koulutukselle? Kysymyksen hintaluokat perustuvat avoimen ammattikorkea-

koulun hinnoitteluperusteeseen, jossa yhden opintopisteen hinta on 0-15 €. *

O0-400€
O 400 - 600 €
O 600 - 900 €

13. Paras ajankohta luennoille olisi *

O Arkena paivisin
O Arkena iltaisin

O Viikonloppuna paivisin

14. Tulisiko koulutus mielestési toteuttaa kokonaisuutena, jossa jokainen opiskelija osallistuu kaikille

kursseille vai tulisiko jokaisen saada valita haluamansa kurssit? *

O Kaikkien opiskelijoiden tulisi osallistua kaikille opintojaksoille

O Opiskelijan pitaisi saada valita haluamansa opintojaksot



Liite 3/4

15. Kommentoi vapaasti kyselyn aihealueita. VVoit ottaa kantaa alan koulutuksen yleiseen tilanteeseen

alueella, tassa kuvattuun koulutukseen jne.
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