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Opinnaytetydssa kasitellaan verkostoitumisen merkitystéa tydelamassa yksilon nakokul-
masta. Tydssa tehdaan lisdksi katsaus Suomen tydllisyystilanteen kehitykseen viime vuo-
silta. Teoriaosuutta peilaten on tehty maarallinen tutkimus Haaga-Helian ammattikorkea-
koulun myyntitydn koulutusohjelman alumnien tyollistymisesta, ja siihen vaikuttaneista teki-
joista. Opinnaytetyd on tehty kevaalla 2017 tammikuun ja toukokuun valisena aikana.

Verkostoituminen on ilmidna monitahoinen. Verkostoja voidaan rakentaa kasvotusten tai
sosiaalisen median palveluita hyddyntamalla. Verkostoituminen voi olla sattumanvaraista
tai strategista riippuen verkostoitujan tavoitteista. Teoriaosuudessa selvitetdan verkostoitu-
misen merkitysta tydssa onnistumisen ja tydnsaannin kannalta. Nykypaivana tiedon maara
on kasvanut rgjahdysmaisesti ja muutokset liiketoiminnassa ja eri toimialoilla tapahtuvat
nopeasti. Verkostoitumalla tyontekija pystyy hallitsemaan kaikkea olemassa olevaa tietoa,
ja luottaa verkostojensa kykyyn jakaa kanssaan relevantit tiedot ja muutokset. Toita ha-
kiessa verkostoituminen on ensiarvoisen tarke&a, koska vain noin 25 % tydpaikoista tayte-
taan perinteisen tydpaikkailmoituksen avulla. Rekrytoijat hyddyntavat entista enemman
henkildkunnan omia kontakteja ja suosittelujen arvostus on kasvanut. Liséksi sosiaalisen
median hyédyntaminen rekrytoinnissa on kasvava trendi.

Usean alavireisen vuoden jalkeen Suomen tyéllisyysaste on kasvanut tuoreimpien tutki-
musten mukaan. Ty6ttomyysprosentti, pitkaaikaistyottomyys ja tradenomien tyottomyys-
prosentti ovat kaikki laskeneet tuoreimpien tulosten mukaan. Avoimia tyopaikkoja on
enemman kuin edeltdvina vuosina, ja myyntialojen tydntekijoista on paikoin tyévoimapulaa.

Opinnaytety6ta varten tehtiin maarallinen tutkimus, jossa tutkittin Haaga-Helian myyntityén
koulutusohjelman alumnien tydllistymista, tydnsaantitapoja ja Haaga-Helian tarjoamien
verkostoitumismahdollisuuksien merkitysta tyénhaussa. Tutkimustuloksia kerattiin helmi-
kuun ja huhtikuun 2017 valisena aikana. Tutkimuksesta selvisi, ettd koulutusohjelmasta
tyollistytaan erinomaisesti. Ainoastaan 3 % vastaajista oli tyottdbmana ja 88 % vastaajista
oli kokopaivatoissa. Vastaajista 32 % oli tyoéllistynyt ensimmaiseen koulutusta vastaavaan
tyopaikkaan Haaga-Helian kautta luotujen suhteiden avulla, ja kaikista vastaajista yli puolet
olivat jossain vaiheessa tyduraansa olleet tydsuhteessa, jonka kokivat saavuttaneensa
Haaga-Helian kautta luotujen suhteiden avulla. Suosituimmaksi verkostoitumiskanavaksi
alumnien joukossa osoittautui ylivoimaisesti yritystyéskentelyopintojakso, jonka parhaaksi
valitsi 49 % vastaajista. Puolet Haaga-Helian kautta tydsuhteen saaneista olivatkin tyollis-
tyneet juuri yritystyoskentelyn kautta luotujen suhteiden avulla. Haaga-Helian tarjoamilla
verkostoitumismahdollisuuksilla on siis merkitysté alumnien tyollistymiselle.
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1 Johdanto

Steve Milgram esitti vuonna 1967 julkaistussa tutkimuksessaan, etta jokainen inminen
maapallolla on keskimaarin kuuden tuttavuuden paéassa toisistaan. 2000-luvulla vastaavan
tuttavuuksien lukumaaran on esitetty laskeneen jopa noin kolmeen. Lukumaara kuvastaa
nykypéaivan verkostoitunutta yhteiskuntaa, ja globalisaation aiheuttamaa maailman pie-
nentymista. (Koskela, Koskinen & Lankinen 2007, 94.)

Verkostoituminen on nykypaivaa, ja jokainen inminen tarvitsee elamasséan verkostojaan.
Tybelamassa verkostojen merkitys nakyy tydssa onnistumisena, tydnhaussa, tiedon saa-
vuttamisessa ja henkisena voimavarana. Verkostoitumalla ihminen avaa ovia mahdolli-

suuksille.

Kasvattamalla ja hyodyntamalla verkostojaan, ihminen muun muassa rakentaa luotta-
musta, oppii erilaisista toimialoista, saa tunnettuutta ja pystyy tavoittelemaan tydpaikkoja,
jotka eivat ole avoimessa haussa. Tama opinnaytetyd on tehty toimeksiantona Haaga-He-
lian ammattikorkeakoululle, ja tyd koostuu kahdesta osiosta: teoriaosuudesta ja empiiri-
sesta osiosta. Teoriaosuus jakaantuu kahteen paakappaleeseen: verkostoitumiseen ja
tydllisyyteen. Verkostoituminen-osiossa kéasitellaan verkostoitumista ilmiona, esitellaan eri-
laisia verkostoja ja verkostoitumistapoja, ja tarkastellaan verkostoitumisen merkitysta sosi-
aalisena padomana, seka tydnteon etta tydnhaun kannalta. Verkostoitumista tarkastellaan
paaasiassa yksilon nékdkulmasta. Tydllisyys-osiossa tehdaan katsaus Suomen tydmark-
kinoihin. Osiossa kaydaan lapi viime vuosien tyéttomyyden, tydllisyyden ja avoimien tyo-
paikkojen tilannetta tunnuslukujen muodossa. Lisdksi selvitetdaan tradenomien tyollisyysti-
lannetta, Haaga-Helian ammattikorkeakoulusta valmistuneiden tradenomien tyollisyytta,
seka avoimien myyntityon tytehtavien tilannetta. Empiirinen osa koostuu tutkimuksesta,

tutkimustuloksista, pohdinnasta seka johtopaattksista.

1.1 Toimeksiantajan esittely

Tama opinnaytetyd on tehty toimeksiantona Haaga-Helian ammattikorkeakoululle. Am-
mattikorkeakoulu on perustettu vuonna 2007, kun Helsingin liiketalouden ammattikorkea-
koulu ja Haaga Instituutin ammattikorkeakoulu yhdistyivat. Haaga-Helian ammattikorkea-
koulun koulutustarjonta siséltaa liiketalouden, tietotekniikan, johdon assistenttitytén, am-
matillisen opettajankoulutuksen, toimittajakoulutuksen, hotelli-, ravintola- ja matkailualan
seka liikunta-alan. Haaga-Helialla on viisi eri toimipistetta, jotka sijaitsevat Helsingissa

(Pasila, Haaga ja Malmi), Porvoossa ja Vierumaella. Ammattikorkeakoulussa opiskelee



noin 10 700 opiskelijaa ja tydskentelee noin 640 henkil6d. (Haaga-Helia s.a.a.) Taloustut-
kimuksen Korkeakoulujen imago 2017 -tutkimuksen tulosten mukaan Haaga-Helian am-
mattikorkeakoulu on nuorten keskuudessa toiseksi kiinnostavin ammattikorkeakoulu Suo-
messa, ja kaikista ammattikorkeakouluista tunnetuin (Haaga-Helia 2017a).

Tassa opinnaytetydssa keskitytdan Pasilan toimipisteessa toimivaan liiketalouden myynti-
tyon koulutusohjelmaan ja sielté valmistuneisiin opiskelijoihin (alumneihin). Koulutusoh-
jelma keskittyy vahvasti yritysmyynnin (B2B) toimintaympéristoon ja kouluttaa myyntityon
ja asiakkuuksien hallinnan ammattilaisia. Myynnin tradenomi saa opiskelujen myota val-
miudet tehda t6ita vaativan asiakastyoskentelyn ja henkilokohtaisen myyntityon tehtavissa
erilaisissa myyntiorganisaatioissa. Koulutuksessa keskitytaan opiskelijoiden vuorovaiku-
tus-, esiintymis- ja viestintataitojen kehittdmiseen, ja koulutusohjelman tavoitteena on tar-
jota myynnin tradenomeille ymmarrysta erilaisista kaupankayntiymparistoista, taitoja tulok-
selliseen myyntitydhon ja taitoja seka tietoisuutta asiakkuuksien kehittamisen vaatimuk-

sista. (Haaga-Helia s.a.b.)

1.2 Tutkimus

Tutkimuksen tavoitteena on selvittdd ammattikorkeakoulusta valmistuneiden tyollistymista,
tydnsaantipolkuja ja verkostoitumisen merkitysté tyénhaussa. Tutkimus on rajattu tarkas-
telemaan Haaga-Helian ammattikorkeakoulun myyntitydn koulutusohjelmasta valmistu-
neita alumneja. Tutkimuksessa selvitetaan miten myyntityénkoulutusohjelman alumnit
ovat tyollistyneet ensimmaiseen koulutus vastaavaan tydtehtavaansa, sekd onko Haaga-
Helian tarjoamat verkostoitumismahdollisuudet tuottaneet tydsuhteita. Lisaksi selvitetdan
mita Haaga-Helian tarjoamia verkostoitumiskanavia alumnit pitivat toimivimpana, ja millai-
sissa tehtavissa alumnit tydskentelevat. Tutkimus toteutettiin maarallisena kyselyna, jossa
vastausvaihtoehdot olivat annettuina, jotta vastaukset eivat vaihtele keskenaan liikaa. Alla
on esitetty tutkimuksen paakysymys ja sen tueksi laaditut alakysymykset, joihin haluttiin

tutkimuksella saada vastaus.

- Miten Haaga-Helian myyntitydén koulutusohjelman alumnit ovat siirtyneet tytela-
maan valmistumisen jalkeen?
o millaisissa tyotehtavissa alumnit tydskentelevat?
o onko koulutusta vastaaviin tyotehtaviin paadytty jo opiskelujen aikana?
o mitd kanavia hyodyntamalla alumnit ovat tyollistyneet?
o onko oppilaitoksen kautta luodut verkostot tuottaneet tydsuhteita ja mita

verkostoitumismahdollisuutta alumnit pitivat parhaimpana?



2 Verkostoituminen

Verkostoituminen on toimintaa, jota tapahtuu seka ihnmisten etté organisaatioiden valilla.
Tana paivana verkostoitumista tapahtuu seké kasvotusten etta sosiaalisen median kana-
via hyédyntamalla. Jokainen ihminen voi verkostoitua, ja jokaisen ihmisen myds tulisi ver-
kostoitua. Tydelama ja tydnhaku ovat muuttuneet ja muuttuvat edelleen enenevissa maa-
rin suuntaan, jossa verkostojen hyddyntaminen ja niiden olemassa olon tarkeys kasvaa.

(Duunitori s.a.)

Verkostojen edelleen rakentaminen ja suhteiden yllapito voi olla tiedostamatonta, jokapéi-
vaista kanssakaymista. Mutta verkostoituminen voi olla myds tavoitteista riippuen hyvinkin
aktiivista ja suunniteltua. Nykypaivana sosiaalinen media antaa hyvan tyokalun verkosto-
jen laajentamiselle. (Korpi, Laine & Soljasalo 2012, 146.)

Tassa osassa perehdytéén verkostoitumiseen ilmiona, verkostoitumisen merkitykseen ja
esitellaan erilaisia verkostoitumiskanavia. Verkostoitumista kasitellaéan p&aaasiassa tyon-

haun ja tydnteon nakokulmasta.

2.1 Verkostoituminen ilmiéna

Verkostoituminen on kasitteena laaja ja jokseenkin epaselva. Tassa kappaleessa avataan
verkostoitumista ilmiéna. Kappaleessa esitellaan erilaisia nakdkulmia verkostoitumisesta

eri henkiléiden ajatuksien mukaan.

Lisa Sounio kertoo kirjassaan Brandikas, etta Wikipedia méaarittelee verkostoitumisen or-
ganisaatioiden véliseksi toiminnaksi ja verkottumisen ihmisten valiseksi toiminnaksi. Nain
ollen verkostoitumista on siis esimerkiksi alihankintaketjujen jarjestdminen ja ihmisten véali-
set sosiaaliset suhteet ovat verkottumista. Sounio avaa kuitenkin verkostoitumisen kéasi-
tettd myds havainnollisemmin englanninkielisen kdanndksen kautta. Sana "networking”
kuvaa verkoston toimintaa paremmin, kun suomalainen kaannés. "Net” eli verkko ja "wor-
king” eli toimia tai tehda ty6ta kuvaa verkostoitumisen sisinta olemusta. Verkostoitumi-
sessa verkko tai verkosto siis tekee to6ita jaseniensd edun hyvaksi. (Sounio 2010, 182 ja
187.)

Riikka Ruotsala ja Jorma Saari avaavat verkostoitumisen ja verkottumisen kasitteita orga-
nisaatioiden nakokulmasta oppaassaan "Verkostoitumisesta voimaa”. Naiden méaaritel-

mien mukaisesti verkostoitumisella osoitetaan monitahoista yhteisty6tad, esimerkiksi ali-



hankintayhteistyon avulla rakennettua tuotantoverkostoa. Verkottumisella sen sijaan tar-
koitetaan verkkoliiketoiminnan seka tietotekniikan ja tietoverkkojen kayttéa. Digitalisaation
mahdollistamista, ajasta ja paikasta riippumattomista kommunikaatiomahdollisuuksista
puhutaan myds verkottumisena. Naiden maaritelmien mukaisesti siis verkottuminen kuvaa
yhteistydn teknista toteutusta, ja verkostoituminen yhteistydn sosiaalista puolta. Oppaassa
painotetaan molempien kasitteiden tarkeytta yritysten valisen yhteistyon kannalta. (Ruot-
sala & Saari, 31.)

Entinen Yhdysvaltain Valkoisen talon tapahtumajohtaja, ja nykyinen verkostoitumisesta
maailmanlaajuisesti luennoitseva Laura Schwartz nostaa kirjassaan "Sy0, juo & menesty
— Verkostoitumalla huipulle” esiin myds verkostoitumis-sanan kaanteisen kaiun. Hanen
mukaansa monet ajattelevat verkostoitumisesta negatiivisesti, siten etta verkostoitumalla
pyritddn ainoastaan hyttymaan toisesta. Schwartz vastustaa tata vaitettd hanakasti ja sa-
noo, etta jokaisen tulisi pikemminkin ajatella kuinka itse voi auttaa muita. Schwartz uskoo,
ettd auttamalla muita voimme paasta myods omiin tavoitteisimme. Hanen mielestaan ote
entisen Yhdysvaltain presidentin John F. Kennedyn virkaanastujaispuheesta vuodelta
1961 vetda hyvin yhteen hanen nakokulmansa verkostoitumisesta: "Alkaa kysyko, mita
maa voi tehda teille — kysykaa, mita te voitte tehda maallenne.” Kun autat muita, alat
myo6s ymmartaa miten molemmat kykenette auttamaan toisianne. Juuri tasta verkostoitu-

misesta on kyse Schwartzin mukaan. (Schwartz 2015, 41.)

Michael Goldberg puhuu verkostoitumisesta samantyylisesti kuin Laura Schwartz. Hanen
mukaansa verkostoituminen on yksinkertaisesti proaktiivinen lahestymistapa uusia ihmisia
tavatessa, oppimismahdollisuus ja mahdollisuus auttaa tapaamiaan ihmisia. Verkostoitu-
misessa ei ole kyse myynnista tai liikeidean esittelysta. Pohjimmiltaan kyse on vain ihmi-

siltd oppimisesta, ja mahdollisesti heiddn auttamisestaan. (Goldberg 2013.)

Verkosto on kuin kalaverkko, jonka solmukohdat linkittyvat toisiinsa muista solmukohdista
lahtevien sékeiden kautta. Ihmiset ovat solmukohtia ja kontaktit toisiin ihmisiin muodosta-
vat sékeitd. Verkostoitumisella tarkoitetaan tallaisen verkoston luomista. Verkostoja raken-
netaan paivakodista vanhainkotiin ja ty6paikalta kuntosalille. Verkostot voivat myds olla
periytyvid. Verkostoituminen ei laheskdan aina ole suunniteltua, vaan verkostoja syntyy
myds kuin itsestdan normaalin elaman kustannuksella. Tastéa syysta myos verkostojen
luonne ja merkittavyys voivat vaihdella paljonkin. Ymmartamalla luomiamme verkostoja
voimme hyoddyntaa ja kehittda niitd parhaalla mahdollisella tavalla. (Korpi ym. 2012, 138-
139.)



2.2 Erilaisia verkostoja ja verkostoitumismahdollisuuksia

Paivan aikana tavataan paljon ihmisia ja kohdataan monenlaisia verkostoitumismahdolli-
suuksia. Tydkaverit, lounasseura, harrastustoiminta ja jalkikasvun ystavien vanhemmat
ovat kaikki mahdollisuuksia, joista jokainen voi hyotyad. Yksi tapa jaotella verkostoitumiska-
navia, on niiden virallisuuden ja epavirallisuuden perusteella. (Korpi ym. 2012, 144;
Schwartz 2015, 49.) Michael Goldberg puolestaan jakaa verkostoitumismahdollisuudet
strategiseen ja sattumanvaraiseen verkostoitumiseen (Goldberg 2013).

Tassa osassa esitellaan jako virallisten ja epavirallisten verkostojen valilla, seké niiden eri-
tyispiirteet. Kappaleessa avataan myos Goldbergin nédkemyksia verkostoitumisen jaotte-
lusta strategiseen ja sattumanvaraiseen verkostoitumiseen. Liséksi esitelldan tavallisimpia
verkostoitumismahdollisuuksia ja sosiaalisen median tuomat uudet ja nopeasti kehittyvat
verkostoitumisalustat. Lopuksi kaydaan lapi Haaga-Helian ammattikorkeakoulun tarjoamia

verkostoitumismahdollisuuksia.

2.2.1 Viralliset ja epaviralliset verkostot

Verkostojen erilaisuuden tunnistaminen voi olla tarke&é verkostoja hytdynnettaessa. Vi-
ralliset verkostot ovat ammattimaisia, ja syntyvat tydelaméan rakenteellisuuden valityksella.
Virallisia verkostoja syntyy siis esimerkiksi uuden tyépaikan kautta. Epaviralliset verkostot
toisin kuin viralliset verkostot syntyvat enemmankin valinnan mukaan. Esimerkiksi ystavat
ja urheiluharrastus ovat esimerkkeja epavirallisesta verkostosta. Viestintd ja vuorovaikutus
virallisessa verkostossa voi olla hyvinkin vakiintunutta ja muodollista, kun taas epaviralli-
sessa verkostossa kanssakayminen on vapaampaa. Epaviralliset verkostot voivat yhdis-
taa ihmisia rajattomasti asemasta riippumatta. Esimerkiksi jalkapallojoukkue voi yhdistaa
ihmisia tdysin asemasta riippumatta, edellytys naiden kahden eri asemassa olevan henki-
I6n yhdistymiselle on siis valinta kuulua kyseiseen joukkueeseen. Viralliseen verkostoon
kuuluminen puolestaan edellyttaa tiettya asemaa, esimerkiksi roolia tietyssa organisaa-
tiossa. Viralliset verkostot ovat tavallisesti ndkyvissa ammattilaisten keskuudessa, ja ovat
tietyn alan edustajille yleisesti enemman tai vahemman samankaltaisia, kun taas epaviral-
liset verkostot ovat henkilokohtaisempia ja voivat olla jopa nakymaéattomissa. Esimerkiksi
tyontekijalla voi olla kollegansa kanssa hyvinkin samanlainen virallinen verkosto, mutta

heidan epéaviralliset verkostot voivat olla taysin erilaisia. (Korpi ym. 2012, 144-145.)

Jaottelu epavirallisten ja virallisten verkostojen valilla ei kuitenkaan aina ole nain musta-
valkoista. Virallisessa verkostossa voi olla epavirallisen verkoston piirteita ja toisin pain.

Epavirallinenkin verkosto voi ajoittain toimia virallisen verkoston asemassa, ja talle tyypilli-



sin tavoin. Virallisten verkostojen epavirallisia piirteita on lisannyt sosiaalinen media. Sosi-
aalinen media on néin ollen vahentanyt virallisten verkostojen virallisuutta. Myoskin epéa-
viralliset verkostot ovat muokkaantuneet sosiaalisen median vaikutuksesta, ja tulleet

muun muassa nakyvammiksi. (Korpi ym. 2012, 145.)

2.2.2 Strateginen ja sattumanvarainen verkostoituminen

Michael Goldberg esittda, ettd verkostoitumista on kahden tyylista, strategista ja sattu-
manvaraista (kuvio 1). Kun henkild verkostoituu strategisesti, han tietaa mita tekee ja ver-
kostoituminen on tarkoituksellista. Hanella on jonkunlainen suunnitelma minka haluaa
saavuttaa. Kun henkil® verkostoituu strategisesti han tietda mita han hakee, mihin menee,
kenelle han haluaa puhua ja mitd sanoa. H&n on siis suunnitellut, mink& sanoman haluaa
viestittaa tietylle henkildlle tai henkildjoukolle ja missd ymparistossa. Henkilolla on siis joku
tavoite, jonka han haluaa saavuttaa verkostoitumalla. Toinen verkostoitumismuoto Gold-
bergin mukaan on sattumanvarainen verkostoituminen. Tall& tarkoitetaan kohtaamista,
joka ikaan kuin vain tapahtuu. Kummankaan osapuolen intressina ei ole ollut verkostoitua,
mutta kun toinen osapuoli avaa keskustelun voi l6ytya esimerkiksi yhteisia kiinnostuksen-
kohteita joista keskustella. Tamankaltaiset tapaamiset voivat johtaa esimerkiksi kaupante-
koon tai yhteistyon aloittamiseen, vaikka se ei olekaan kummallakaan ollut mielessé, kun
keskustelu on avattu. Hyva esimerkki sattumanvaraisesta verkostoitumisesta on keskus-
telu vierustoverin kanssa lentokoneessa. Kun kaksi henkilda on sattumanvaraisesti ase-
tettu istumaan vierekkain, saattavat he alkaa keskustella esimerkiksi ty6taustoistaan. He
ikaan kuin huomaamattaan verkostoituvat, ja talla tavoin aloitettu keskustelu voi johtaa mi-
hin vain. Tamankaltainen verkostoituminen ei tietenkaan valttdmaéatta johda mihinkaan,
mutta henkild ei mydskdan meneta mitaan, jos alkaa keskustella toisen kanssa. (Goldberg
2013))

Strateginen Tarkoituksellista Tavoite

Verkostoituminen
Sattumanvarainen "Vain tapahtuu" ei kummankaan

intressina

Kuvio 1. Strateginen ja sattumanvarainen verkostoituminen (Goldberg 2013 mukaillen)



2.2.3 Tavallisimpia verkostoitumismahdollisuuksia

Tassa kappaleessa kaydaan lapi tavallisimpia verkostoitumismahdollisuuksia luettelomai-
sesti. Verkostoja ja niiden hyddyntdmismahdollisuuksia avataan pintapuolisesti. Tarkoituk-
sena ei ole luetella kaikkia olemassa olevia verkostoitumismahdollisuuksia, vaan esitella
niista yleisimmat ja helpoiten havaittavimmat. Kuviossa 2 on esitelty tavallisimpia verkos-
toja, joita opiskelijalla tai vastavalmistuneella voisi esimerkiksi olla.

Yhdistys- Harrastus-
toiminta kontaktit

Verkostoituja
Nykyinen Opiskelu-
tyonantaja kaverit

Nykyiset

Opettajat
tyokaverit P ]

Entiset Entiset
tyonanta- tyokave-
jat rit

Kuvio 2. Erilaisia verkostoja (Korpi ym. 2012, 144; Schwartz 2015, 54)

Yksi tavallisimmista verkostoistamme on lahipiirimme ihmiset. Tama on myos yksi tar-
keimmista verkostoista esimerkiksi nuorelle opiskelijalle kesatdita hakiessa (Korpi ym.
2012, 141.) Lahipiirimme kuuluu, ihmisesta riippuen, esimerkiksi perhe, ystavat, lahimmat
kollegat ja puoliso. Toisin sanoen ne ihmiset jotka tukevat meita tai joita me tuemme lahes
paivittdisessa elamassa. Lahipiirin ihmisten verkostot voivat auttaa meitd huomattavasti.

Esimerkiksi ystavan rakentama suhde ja luottamus kolmanteen osapuoleen, hyodyttaa



meitékin, kun kuulumme tadman henkilon lahipiiriin. Kun ystavamme suosittelee meita esi-
merkiksi tyontekijana kolmannen osapuolen alaisuuteen, vaikuttaa hanen rakentamansa
luottamussuhde my6s meidéan luotettavuuteemme. L&hipiirimme punomat verkot ikédéan
kuin rakentavat pohjaa myos meille, ja meidan punomisemme kay vaivattomammin. Ei
my6skaan pida unohtaa, etta myds meidan verkostomme vastavuoroisesti voivat auttaa

l&hipiirimme ihmisia. (Schwartz 2015, 55.)

Myo0s jalkikasvu voi tarjota potentiaalisia verkostoitumismahdollisuuksia. Monet saattavat
ajatella, ettd lapsen syntyessa kontaktit katoavat, vdhenevét tai niiden luominen hankaloi-
tuu. Pitaa kuitenkin muistaa, etté lapsi itsessaan avaa monia uusia verkostoitumismahdol-
lisuuksia. Lasten kautta pystyy rakentamaan monia potentiaalisia suhteita. Osallistumalla
lasten harrastustoimintaan tai koulun jarjestamiin tapahtumiin saattaa I6ytaa uuden tyon-
tekijan tai potentiaalisen asiakkuuden. Paivarytmi voi olla vahvastikin litoksissa lapsen
elamaan, joten tata kautta luotavat kontaktit voivat olla ensiarvoisen tarkeita. Mikali viettaa
muutenkin aikaa jalkapallokentan laidalla, kannattaa tama aika hyddyntaa keskustele-

malla muiden vanhempien kanssa. (Schwartz 2015, 58-59.)

Potentiaalisia verkostoitumismahdollisuuksia voi olla my6s lahempéana kuin arvata saat-
taa. Naapurustomme on taynna erilaista tietotaitoa ja eri alojen osaamista. Oli asuinpaik-
kamme sitten kerrostalo tai omakotitaloalue, mahdollisia yhteistybkumppaneita tai liilketoi-
minnan laajennusmahdollisuuksia voi sijaita odottamattomienkin ovien takana. Vaikka ver-
kostoituminen naapureiden kanssa ei johtaisikaan liiketoiminnan tai ammatillisen uran
vauhdittumiseen, voi silla olla silti suuri merkitys asuinpaikan viihtyvyyden ja asuinolojen

kannalta. Minkaanlainen verkostoituminen ei ole turhaa. (Schwartz 2015, 61.)

Oman alan sisalla verkostoituminen alkaa jo opintojen aikana opettajien ja muiden opiske-
lijoiden avulla. Oppilaitokset ovatkin yksi tarkeimmista verkostoitumispaikoista, ja tama jo-
kaisen opiskelijan olisi hyva tiedostaa. Ammattikorkeakoulut ja yliopistot eivat ole ainoas-
taan tutkinnon suorittamista varten, vaan ne tarjoavat myoés loistavan alustan verkostoitu-
miselle. Opiskelijakaverit, opettajat, alumnit, tutortoiminta ja oppilaitoksilla jarjestettavat
uratapahtumat voivat olla ensiarvoisen tarkeita verkostoitumistilanteita nuorelle opiskeli-
jalle. Opintojen jalkeen voi kayda ilmi, ettd opiskelutoveri on tbissa yrityksessa, johon ol-
laan lahettaméasséa hakemusta avoimeen tyOpaikkaan. Han saattaa jopa vastata rekrytoin-
nista tai toimia esimiehena. Opettajat voivat toimia suosittelijoina uutta tyotehtavaa haetta-
essa. Vieraileva luennoitsija saattaa hakea uusia tyontekijoitd, ja jos opiskelija on luennon
jalkeen kaynyt esittdytymassa, on han jo muita edelld hakuprosessissa. Edell& mainitut

ovat ainoastaan esimerkkeja lukemattomista mahdollisuuksista, joita opiskeluaikana luo-



dut suhteet voivat mahdollistaa. Haaga-Helian ammattikorkeakoulun mahdollistamia ver-
kostoitumiskanavia esitellaén osiossa 2.4.5. (Korpi ym. 2012, 146-147; Schwartz 2015,
69.)

Tydymparistd on myos oiva paikka verkostoitua. Vaikka voisikin ajatella, etta tyopaikalla
verkostoidutaan vain tyontekijoiden kesken, ei pida unohtaa asiakastapaamisia, aamiais-
seminaareja, konferensseja ja tyokavereiden sosiaalisia verkostoja. Kaikki tydpaikalla liik-
kuvat henkil6t ovat verkostoitumismahdollisuuksia, niin tydpaikan harjoittelijat kuin kunto-
tarkastajat ja muutkin vieraat. Yrityksesi saattaa myos jarjestaa tapahtumia, joihin kutsu-
taan asiakkaita ja yhteistyokumppaneita, ja nd&ma tilaisuudet ovat todella hedelmallisia
paikkoja verkostoitumiselle. (Schwartz 2015, 70-71.)

Ammatilliset jarjesttt ovat yksi esimerkki hyvasta verkostoitumismahdollisuudesta. Naissa
tilanteissa verkostoituminen kay vaivatta, kun keskustelu on jo valmiiksi kytktksissa liike-
toimintaan ja monet osallistuvat ammattijarjestdjen toimintaan juuri verkostoituakseen.
Koska lahes kaikki ovat paikalla verkostoituakseen, tuottaa se tietysti vaikeuksia erottua
joukosta. My6s uskonnollinen toiminta ja hyvantekevaisyysjarjestot ovat verkostoitumiselle
hyvia alustoja. Kun kahdella ihmisella on jo ennestaén yhteinen mielenkiinnon kohde tai
vakaumus, on keskustelun aloittaminen helpompaa ja suhteen rakentaminen kay vaivatto-
mammin. My6s harrastukset toimivat verkostoitumismahdollisuutena. Viininmaisteluillat tai
kirjapiirit, golfklubeista puhumattakaan, ovat tietysti tarkoitettu rentoutumiseen ja ajatuk-
sien viemiseen pois toista, mutta toimivat silti hyvina tilanteina verkostoitua. Harrastusto-
verin sosiaaliset verkostot saattavat hydodyntdé muitakin tdhan epaviralliseen verkostoon
kuuluvia. Jalkapallojoukkueen 20 pelaajasta, yhtd monesta persoonasta ja henkilokohtai-
sesta verkostosta l6ytyy varmasti jokaiselle kontakteja, jotka voisivat vauhdittaa uraa tai
liketoimintaa. Edell& mainituille verkostoitumistilanteille tunnusomaista ja yhteista on ih-
misten intressit ja mielenkiinnon kohteet, jotka tuovat heidéat samaan tilaisuuteen.
(Schwartz 2015, 63, 66, 68, 71-72.)

2.2.4 Sosiaalinen media verkostoitumismahdollisuutena

Sosiaalinen media on osa sosiaalista elam&amme. Viimeisempien vuosien aikana sosi-
aalinen media on noussut yhdeksi keskeisimmista verkostoitumisen ja verkostojen yllapi-
don alustaksi. Sosiaalinen media yhdistéaa sek& vanhoja ettd uusia tuttuja, mutta myos
tuntemattomia ihmisia keskenaan. Se ei ole ainoastaan tapa pitaa yhteytta, vaan toimi
myds tyokaluna verkostoituessa. Liséksi sosiaalisessa mediassa verkostot ovat nakyvilla,

joten verkostojen yhtenevaisyyksien hahmottaminen helpottuu. Sosiaalisen median avoi-



muus ja lapindkyvyys myds alentavat kynnysta verkostoitumiselle, ja samanaikaisesti hel-
pottaa ja nopeuttaa tiedon jakamista paikasta ja ajasta riippumatta. AudienceProjectin
suorittaman kyselytutkimuksen perusteella on arvioitu, ettéd suosituimmat sosiaalisen me-
dian palvelut suomalaisille ovat Facebook (2,6 miljoonaa kayttajaa), Youtube (2,4 miljoo-
naa kayttajaad) ja Whatsapp (2,3 miljoonaa kayttajad) (kuvio 3). (Korpi ym. 2012, 147-149;
Pénka 2017; Schwartz 2015, 76.)

2,6
2,5 2.4 2,3

S 2

:‘g

s

E

o 1,5

©

5 1,1

2

1

= 0,7 0,7
. . .
0

Facebook YouTube WhatsApp Instagram LinkedIn Twitter

Kuvio 3. Suomalaiset sosiaalisessa mediassa (P6nka 2017)

Sosiaalisen median avulla voidaan saada paljonkin tietoa esimerkiksi henkiléstd, jonka luo
ollaan menossa myyntitapaamiseen. Hanen profiilinsa voi kertoa sinulle missa han kavi
kouluja, mitd han harrastaa ja keté han tuntee. Nama tiedot helpottavat keskustelun
avausta tuntemattomankin ihmisen kanssa. Sosiaalista mediaa on pidettava tarkeana
apuvalineena verkostoituessa, mutta se tuskin tulee korvaamaan henkilékohtaista kanssa-
kaymista. Sosiaalisen median hyddyntaminen voi kuitenkin helpottaa ja tehostaa kasvok-
kaista kanssakaymista antamalla tarkeaa tietoa esimerkiksi ennen merkittavaa tapaa-
mista. (Korpi ym. 2012, 148; Schwartz 2015, 76)

Internet ja sosiaalinen media ovat pullollaan palveluita ja sovelluksia, jotka voivat olla mer-
kityksellisia tydelaman kannalta. Sosiaalinen media myds muuttuu kovaa vauhtia. Uusia
palveluita julkaistaan, vanhat palvelut menettavat merkityksensa ja joidenkin palvelujen
merkitys ja hyddyntamistavat muuttuvat. On kuitenkin hyva tunnistaa itsensa ja mika on
itselle paras kanava olla nakyvilla. Esimerkiksi myyntityota tekevan henkilon ja ammattiva-
lokuvaajan hytdyntadmat sosiaalisen median kanavat eroavat toisistaan selvasti. On téar-
kea paattaa, tekeeko profiillistaan taysin henkilokohtaisen, ammattimaisemman vai tasa-

painotteleeko naiden kahden vélilla. Seuraavaksi esitelladn muutamia sosiaalisen median
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palveluita, jotka ovat tana paivana tydelaman kannalta merkityksellisimpia. (Kortesuo &
Leppanen 2013, 106; Schwartz 2015, 76-77.)

Blogit ovat persoonallisia verkkosivustoja, joihin yllapitajansa tuottaa sisaltoa. Sisalto riip-
puu bloginpitajasta itsestaan. Blogi voi sisaltda tekstid, kuvia ja videoita. Tavallisesti blo-
gien sisaltoon vaikuttaa paljolti yllapitajansd ammattiala ja osaaminen: videoammattilaisen
blogista I6ytyy paljon videoita ja kirjailijan blogista tekstid. Yleens& blogit noudattavat tiet-
tya tyylia ja kasiteltavat aiheet liittyvat toisiinsa. Esimerkiksi sosiaalisen median ja koulu-
tusteknologian asiantuntija Harto Ponkan blogi "Lehmatkin Lentais” kasittelee sosiaalista
mediaa ja sen kayttoa opetuksessa ja organisaatioissa. Blogi voi yht& hyvin kasitella maa-
ilman politikkaa tai ruokakulttuureita, tyypillista on kuitenkin, etté blogi kuvastaa yllapita-
jansa persoonaa. Nain ollen itse aiheen lisaksi blogit sisadltavat tavallisesti myds paljon tie-
toa kirjoittajastaan. Tybelaman kannalta blogit ovat hyva tapa erottua joukosta ja saavut-
taa tunnettuutta. Mikali on kirjoittanut tietyn ammattialan trendeista vuosia, on tamankaltai-
sen blogin littaminen esimerkiksi tydhakemukseen ehdoton valttikortti. (Kortesuo & Lep-
panen 2013, 2017; Ponkéa 2017; Schwartz 2015, 77.)

Videonjakopalvelut kuten Youtube ja Vimeo ovat hyvia kanavia varsinkin sellaisille henki-
I6ille, jotka esiintyvat tytkseen. Esimerkiksi laulajat, nayttelijat, kouluttajat ja puhujat voivat
hyotya videoblogin pitamisesta omalla kanavallaan. Tama on paras tapa saada naky-
vyytta ja valittdd omaa osaamistaan eteenpain. Vaikka ammatissaan ei varsinaisesti esiin-
tyisikaan, voi videoiden tekemisesta olla silti hyotya. Esimerkiksi kokki voi kuvata resepti-
videoita, ja ndin saavuttaa tunnettuutta alan harrastajien joukossa. (Kortesuo & Leppénen
2013, 107-108.)

Moni kayttdd kuvanjakopalveluita, kuten Instagramia, Flickria ja Pinterestia vain huvin
vuoksi ja ilman sen suurempaa tavoitteellisuutta. Toisaalta tavoitteena voi olla leppoisa
verkostoituminen vapaammassa ymparistossa. Harrastusmielessa kuvanjakopalveluita
kuten Instagramia kayttavat kertovat seuraajilleen tilanteista, jotka kayttaja haluaa heidan
kanssaan jakaa. Kuvanjakopalveluiden hyddyntdminen ammattimaisessa tarkoituksessa
voi kuitenkin olla tarkeaa esimerkiksi visuaalisella alalla tydskenteleville. Valokuvaajat,
muotisuunnittelijat ja graafikot saavat kuvanjakopalveluiden avulla levitettyd osaamistaan

ja ammattitaitoaan laajalle. (Kortesuo & Leppanen 2013, 108; Schwartz 2015, 76.)

Twitter, Facebook ja LinkedIn ovat foorumeja, joissa jaetaan kuvia, uutisia, videoita seka
omia tekstia ja samalla voidaan kommentoida, tykéaté ja jakaa eteenpain toisten sisalt6ja.
Naita yhteisOpalveluita tulee kayttaa harkitusti. Joka paikassa ei tarvitse olla aktiivisesti,

eika kaikkialle tarvitse mennéd. Omien tavoitteiden ja halujen suhteen on hyva miettia
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mitk&a foorumit ovat itselle tarkeita. Twitter on nopea tapa aloittaa keskusteluja, kommen-
toida ajankohtaisia aiheita ja tiedottaa uusista asioista. Twitterin avulla pystyt verkostoitu-
maan oman alasi osaajien kesken, ja jakaa heidan julkaisemiaan ja jakamiaan tietoja no-
peasti ja vaivattomasti myds omalle verkostollesi. Facebook on yksi maailman suosituim-
mista yhteistpalveluista. Facebookia voi kayttaa seka henkilokohtaisesti etta ammattimai-
sesti. Ammattimaisesti Facebookia hyddyntavat voivat jakaa sen avulla kuvia, tiedotteita
ja uutisia niiden kesken, jotka kuuluvat verkostoonsa. Facebookia, kuten mitd&n verkko-
palvelua, ei kuitenkaan tulisi kayttaa liian henkilokohtaisten tietojen jakamiseen. Kaikki
mita Facebookin kautta jakaa voi paatya vaariin kasiin, ja vahingoittaa sinua myéhemmin.
LinkedInissa p&apaino on ammatillisella sisallolla. Sen avulla ndkee henkilén aiemman
tyokokemuksen ja koulutustaustan, sek& miten omat ja hanen verkostonsa risteavat. Tie-
tysti LinkedInin hyédyntaminen riippuu siita, kuinka aktiivisesti toinen henkilé on profiiliaan
paivittanyt. Linkedln on monin tavoin samanlainen kuin Facebook, mutta ammattilaisten
versio siitd. Myos LinkedInissa jaetaan uutisia ja mielipiteita, mutta ne ovat enemman si-
doksissa tydelamaan. LinkedInissa tulee vastaan myos paljon jokaiselle erikseen raataloi-
tya tyopaikkailmoituksia, ja ndiden ilmoitusten kohdalla ndkyy, keta omasta verkostosta
tydskentelee kyseisessa organisaatiossa. LinkedIn onkin valttamatén foorumi rekrytoijalle
ja tydpaikan hakijalle. Duunitorin toteuttaman kansallisen rekrytointitutkimuksen tulosten
perusteella yli puolet rekrytoijista pitdvét LinkedIn:ia joko erittdin tarkeana, tai tarkeéna ka-
navana rekrytointiprosessissan. (Duunitori 2016b, 10; Egan 2016; Kortesuo & Leppénen
2013, 108-109; Schwartz 2015, 76-77.)

2.2.5 Verkostoitumismahdollisuudet Haaga-Heliassa

Verkostoitumismahdollisuuksia Haaga-Helian ammattikorkeakoulussa on monenlaisia, ja
tassa kappaleessa esitellaan niista tavallisimpia. Opiskelujen aikana opiskelija saa mah-
dollisuuden verkostoitua niin muiden opiskelijoiden kuin opettajienkin kanssa. Myds ver-
kostoituminen tydeldmaan ja yrityksiin on tehty helpoksi, riippuen tietysti opiskelijan
omasta aktiivisuudesta. Koko opiskeluajan aikana useilla kursseilla kdy satunnaisesti vie-
railevia luennoitsijoita, kertomassa esimerkiksi omasta yrityksestaan ja sen toimialasta, tai
omasta ammatillisesta kehittymisestaéan, aina peilaten kertomaansa kyseisen kurssin si-
saltoon. Taménkaltaiset tilaisuudet ovat opiskelijalle arvokkaita, ei pelkastaan oppimisen
kannalta, mutta myds verkostoitumisen kannalta esimerkiksi kesatyopaikkoja silmalla pi-
taen. Toinen samankaltainen verkostoitumismahdollisuus on yrityksiin tehtavat yritysvie-
railut, joita toteutetaan vaihtelevissa maéarin pitkin opiskeluja. Tall6in opiskelija paasee
konkreettisesti tutustumaan kohdeyrityksen toimintaan ja saa jonkinasteisen kuvan myds

yrityksessa vallitsevasta yrityskulttuurista.
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Haaga-Helia jarjestaa myos paljon yhteisia projekteja yritysten kanssa, joissa opiskelijat
saavat esimerkiksi innovoida yritykselle uudenlaisia palvelumalleja tai tuotekonsepteja.
Projektit ovat arvokkaita yrityksille innovaatioiden ja ulkopuolisen ajattelun kautta, ja opis-
kelijoille kokemuksena, haasteena ja verkostoitumismahdollisuutena. Taman kaltaisia pro-
jekteja on jarjestetty muun muassa yhdessa Helsingin olympiastadionin kanssa, ja projek-
tin tavoitteena oli saada opiskelijat innovoimaan ja ideocimaan uudistuvaa olympiastadio-
nia. Yritysyhteistydsséa Helsingin seudun opiskelija-asuntosaatio HOAS:in kanssa suoritet-
tiin projekti, jossa opiskelijoiden tehtéava oli osallistua HOAS:in strategiauudistusproses-
siin, ja opiskelijat miettivat muun muassa mité lisdpalveluita HOAS pystyy asumisen li-
séksi tarjoamaan (Haaga-Helia 2016.)

Kampuksilla jarjestetaan tasaisin valiajoin erilaisia uratapahtumia, jotka ovat aarimmaisen
hyvia tilaisuuksia verkostoitua, kysella erilaisista tydmahdollisuuksista ja tydtehtavista,
seka tutustua eri yrityksiin. Tapahtumista on mahdollista saada my6és ammatillisia vinkkeja
tybhakemusta varten tai toimeksianto opinnaytetyota varten. Esimerkiksi Pasilan kampuk-
sella jarjestettiin 15.2.2017 Duuniin.net messut, jossa oli paikalla yhteensa 64 eri organi-
saatiota ja rekrytoijaa. Tapahtumaan osallistuvien organisaatioiden joukossa oli muun mu-
assa Nordea, Elisa Oyj, Vainu.io Software Oy, Veikkaus ja Canon. (Ura- ja rekrypalvelut
14.2.2017.)

Haaga-Helian myyntitydnkoulutusohjelman pakollisiin opintoihin kuuluu yritystydskentely-
opintojakso. Opintojakson aikana opiskelijat sijoitetaan erilaisiin kurssilla mukana oleviin
Haaga-Helian yhteistyoyrityksiin, ja he tytskentelevat niissa yritysmyynnin tehtavissa.
Opiskelijat tydskentelevat yrityksissa sen henkildstén ohjauksessa yrityksen normaalia toi-
mistotydaikaa noudattaen. Opintojaksoon sisaltyy myods yhteisid seminaareja, joissa opis-
kelijat esittelevat yrityksia, niiden toimialaa ja mita tehtavia ovat yrityksissa paasset teke-
maan. Kurssin oppimistavoitteena kuuluu, etté opiskelija paasee tutustumaan yritysten
ratkaisumyyntiin, tutustuu erilaisiin myyntiorganisaatioihin sek& myyjien erilaisiin tyonku-
viin ja hahmottaa myyntiorganisaatioiden erilaisia piirteita. Opintojakso on opiskelijalle
erinomainen nékdalapaikka yritysten jokapaivaiseen arkeen, ja se tarjoaa opiskelijoille

myds hyvan tilaisuuden osoittaa osaamistaan ja verkostoitua. (Haaga-Helia s.a.c.)

Tyo6harjoittelu on myyntityénkoulutusohjelmassa jaettu kolmeen osaan. Ensimmaisessé
osassa opiskelija tydskentelee 25 paivaa asiakaspalvelun tai myynnin parissa, ja se toteu-
tetaan tavallisesti ensimmaisen lukukauden jalkeen. Toisen lukukauden jalkeen opiskelija
suorittaa tyoharjoittelun puhelinmyynnissa tai -asiakaspalvelussa. Taméankin harjoittelun

pituus on 25 paivad. Kolmas ja viimeinen harjoittelu suoritetaan tavallisesti neljannen luku-
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kauden jalkeen. Tassa harjoittelussa opiskelija tydskentelee erilaisissa yritysmyynnin teh-
tavissa tai vaativissa henkilokohtaisen myynnin tehtavissa. Viimeisen tydharjoittelun pi-
tuus on 50 paivaa. Harjoittelujen oppimistavoitteisiin kuuluu oppimiensa teoriatietojen ja
taitojen harjoittelu tydymparistdssa, ja tutustuminen opiskeltavaa alaa vastaaviin tyotehta-
viin. Ty6harjoittelut ovat opiskelijalle arvokasta tyokokemusta, ja mahdollisuus osoittaa
osaamistaan ja tata kautta myos tydllistyd. Tydharjoittelut ovat tydelaméaén siirtymisen ja
verkostoitumisen kannalta tarked kanava opiskelijalle. (Haaga-Helia s.a.d.)

Opinnaytetyon tekeminen on opiskelijalle oppimisen ja itsensé kehittamisen ohella my6s
verkostoitumismahdollisuus. Opinnaytetyd voidaan tehda toimeksiantona esimerkiksi yri-
tykselle tai ammattikorkeakoululle, tai opinnaytetydn tutkimusta varten voidaan haastatella
eri yritysten edustajia. Tekemalla laadukkaan opinnaytetyon ja tydskentelemalla toimeksi-
antajayrityksen tai haastateltavien yrityksen edustajien kanssa, opiskelija osoittaa osaa-

mistaan, kiinnostustaan alaa tai yritystdén kohtaan ja verkostoituu. (Haaga-Helia s.a.e.)

Opiskelijat voivat verkostoitua myos keskendan seka opiskelujen aikana, etta opiskelujen
jalkeen. Hyvia verkostoitumiskanavia opiskelijalle on esimerkiksi opiskelijatoimintaan osal-
listuminen ainejarjesttjen kautta. Talko ry on Haaga-Helian Pasilan toimipisteen myynnin
seka liiketalouden ainejarjesto, jonka tavoitteena on mielekas opiskelijaelama ja yhteisolli-
nen opiskelijaymparistd (Talko s.a.). Osallistumalla Talko ry:n toimintaan opiskelija pystyy
verkostoitumaan yli koulutusohjelmarajojen. Hakemalla tutoriksi opiskelija saa mahdolli-
suuden verkostoitua tuleviin saman koulutusohjelman opiskelijoihin, ja muiden koulutus-

ohjelmien tutoreihin.

Myyntityon koulutusohjelma jarjestaa kaksi kertaa vuodessa myynnin alumni-iltoja, joihin
osallistuu alumneja, opettajia ja opiskelijoita. Tilaisuudessa keskustellaan yleisesti myyn-
tiin liittyvista ajankohtaisista trendeista ja muutoksista, seka jaetaan kokemuksia ja mielipi-
teita. Tilaisuus on opiskelijalle oiva mahdollisuus kuulla konkreettisia uratarinoita ja mieli-
piteitd myynnista, seka tietysti verkostoitua alumnien kanssa. Myyntityon koulutusohjel-
malla on myds omat sosiaalisen median yhteisot. Koulutusohjelman omaan Facebook-
ryhmaan kuuluu 597 jasenta (6.5.2017.), jotka ovat tamanhetkisid opiskelijoita ja jo val-
mistuneita alumneja. LinkedIn:in vastaavassa ryhmassa jasenia on 322 (6.5.2017.), ja
téassé ryhméssa on myos koulutusohjelman opettajia. Molemmissa sosiaalisen median
ryhmissa jaetaan myyntiin liittyvid ajankohtaisia kirjoituksia ja tutkimuksia, seka ilmoite-

taan vapaana olevista tyopaikoista.

Yksi tapa |0ytda opinnaytetyttoimeksianto, tytharjoittelupaikka tai vakituinen ty® on

LAURA-rekrypalvelu. Palvelu on otettu Haaga-Heliassa kaytt66n vuonna 2015, ja sen
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kautta tydnantajat voivat ilmoittaa harjoittelu- ja tytpaikoista, seka opinnaytetoimeksian-
noista. Palvelu on tehokas keino opiskelijalle 16ytaa téita juuri hdnen koulutustaan vastaa-

via avoimia tyopaikkoja. (Haaga-Helia 2015.)

2.3 Miksi verkostoidutaan

Verkostoitumisasiantuntija Michael Goldbergin mukaan ihmiset verkostoituvat viidesta
syysta. Ensimmainen on liiketoiminnan kasvattamisen takia. On se sitten uusien yhteistyo-
sopimusten synnyttamista tai varainkeruuta, verkostoituminen on hyva keino tadhan. Toi-
nen syy on tydnhaku. Ihmiset jotka verkostoituvat ahkerasti ja henkilokohtaisesti, eivatka
vain verkossa, l0ytavat tydpaikan verkostoitumatonta nopeammin. Kolmas syy on halu op-
pia ja kehittya. Mielenkiinnon kohde voi olla esimerkiksi tietty toimiala, joka halutaan tun-
tea paremmin, asiakassegmentti tai uusi harrastus joka on herattanyt mielenkiinnon. Ver-
kostoitumalla tapaat ihmisia, joilta voit oppia naista asioista, tai he voivat esitella sinut ih-
misille joilta voit oppia. Neljantena on sosiaalinen syy. Halu l6ytaa ystavia, tavata saman-
henkisia ihmisia ja halu rakastua. Viides syy Goldbergin listalla on ongelmanratkaisu. Kun
ihminen kohtaa itselleen ylitsepadsemattéman ongelman eldmassaan, verkostoitumalla

voit 16ytaa jonkun joka osaa auttaa. (Goldberg 2013.)

Tuhansia ihmisid verkostoitumisessa auttanut Will Kintish jakaa syyt verkostoitua kuuteen
eri osaan. Ensinnékin han painottaa, ettei verkostoitumisessa ole kyse itsensa tai yrityk-
sensd myymisesta, vaan mahdollisuuksien loytamisessa. Verkostoitumalla l16ydetaan yh-
teistydmahdollisuuksia, jotka hyoddyttavat molempia, tai autetaan muita ongelmiensa
kanssa. Toiseksi han nostaa suhteiden rakentamisen. Ihmiset harjoittavat liiketoimintaa
mieluummin ihmisten kanssa joihin luottavat ja keista pitavat. Pitkdjanteinen verkostoitu-
minen voi tuottaa tuloksia tulevaisuudessa. Seuraavaksi Kintish mainitsee, etté verkostoi-
tuminen on tana paivana odotettua. Vaikkei tydntekijan rooli olisikaan tuoda lisdé asiak-
kaita yrityksella, odotetaan hanelta silti ymmarrysta kokonaisuuksista ja verkostoitumista.
Liséksi verkostoituminen tekee ihmiselle hyvaa itsensa kehittamisen valossa. Verkostoitu-
malla pystyy ymmartamaan toimialaa ja mahdollisia asiakkaita paremmin. Verkostoitumi-
nen voi myds Kintishin mukaan vauhdittaa tyduraa. Moni tyotehtava taytetaan tana pai-
vana suosittelujen perusteella, eikd avoimesta tyopaikasta valttdmatta edes ilmoiteta mis-
saén. Viimeiseksi Kintish mainitsee, etté verkostoituminen on kiertava keha, jota tulisi hyo-
dyntda. Laadukkaasti verkostoitumalla tapaa enemman ihmisia, mik& johtaa uusiin mah-
dollisuuksiin, mik& johtaa taas uusiin ihmisten kohtaamisiin ja mahdollisuuksiin. (Kintish
2014, 15.) Seuraavassa kuviossa 4 on esitelty Goldbergin ja Kintishin ajatuksia verkostoi-

tumisen syista.
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Goldberg Kintish

Liiketoiminnan Mahdollisuuksien
kasvattaminen Ioytédminen
Tyonhaku SUhte'd?n
rakentaminen
Halu oppia ja Se on odotettua
kehittya
Sosiaaliset tarpeet Itsensa kehittdminen

Tyouran

Ongelmanratkaisu vauhdittaminen

Kiertava kehd, johon
tulee hypata

Kuvio 4. Syité verkostoitumiselle (Goldberg 2013; Kintish 2014 mukaillen)

2.4 Verkostoitumisen merkitys

Kuten aiemmin on todettu, verkostoitumista tapahtuu monista eri syista ja eri keinoilla. Sit-
ran toteuttaman laajan tydelamatutkimuksen mukaan vain 6 % suomalaisista pitéa verkos-
toitumista vahvuutenaan. Saman aikaisesti 64 % vastaajista arvioi, etta verkosto-osaami-
nen on tulevaisuudessa merkityksellinen ominaisuus tydeldmassa, ja tasta syysta verkos-
toitumistaitoja tulisi kehittaa ja yllapitaa. Tassa luvussa kaydaan lapi verkostoitumisen
merkitysta yksilon kannalta. Luvussa paneudutaan verkostoitumisen tarkeyteen tyonte-

0ssa, tybnhaussa ja sosiaalisena padomana. (Sitra 2016.)

2.4.1 TyoOnteossa

Meisté jokainen luo itselleen verkoston ja meista jokainen tarvitsee verkostoja. Ty6elaman
ja liiketoiminnan jatkuva muutos seka globalisaatio ovat muuttaneet tydmarkkinoita. En-
nen oli tavallista pysya samassa tydpaikassa vuosikausia, ja toimintaympéaristdjen muu-
tokset olivat hitaampia. Nykyaikaisessa muutosvauhdissa pysymisen takia verkostojen
merkitys kasvaa. Tarvitsemme verkostoja tydssa onnistumiseksi ja tyon l6ytadmiseksi. Ver-
kostot vievat meitd eteenpdin. Laheiset verkostot eivat 2010-luvulla enaa riitd, vaan ver-
kostoja on laajennettava entisestdan. Eri toimialojen ja ammattikuntien rajat tulevat hélve-
nemaan jatkossa entisestaan, ja tyontekijalta vaaditaan kykya rakentaa suhteita eri suun-
tiin. (Sounio 2010, 180.)
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Digitalisaation my6ta jokaisella on kaytdéssadn yha enemman tietoa, ja myos tybtehtavat
muuttuvat entista erikoistuneemmiksi. Naissa tyotehtavissa onnistuakseen, tydntekijat
seka yritys tarvitsevat laajalaisesti tietoa sek& apua ymparistostaan. Taman vuoksi ver-
kostoituminen on ensiarvoisen tarkea taito nykypaivan tyoelamassa. Tyontekijan tarkeiksi
ominaisuuksiksi nouseekin viestinta- ja yhteistyotaidot. Tyontekijoiden ja tydnhakijoiden
tulee ymmartaé kokonaisuuksia, ja verkostoituminen antaa tahan oivan tytkalun. Myoskin
suuri osa tdman paivan yritysmaailman projekteista on sen luonteisia, etta niiden toteutta-
miseen vaaditaan eri toimialojen asiantuntijoiden osaamista, eli verkostojen hyddynta-
mista laaja-alaisesti. Seka ihmiset etté yritykset tarvitsevat toinen toisiaan yhd enemman,
ja kokonaisuuksien ymmartaminen helpottaa toimimistamme téassa muuttuvassa yhteis-
kunnassa. (Koskela ym. 2007, 142; Silvennoinen 2008, 5 & 7.)

Eraan nakemyksen mukaan, henkiltt jotka kykenevat rakentamaan tehokkaita verkostoja,
ja hyddyntamaan niitd oikealla tavalla, l6ytavat verkostojansa hyddyntamalla yhdessa tun-
nissa informaation, jonka l6ytamiseen verkostoitumattomalta henkil6lta kuluisi kolme tun-
tia (Koskela ym. 2007, 113). Tulevaisuudessa tyonteko tulee jatkamaan muutosta kohti
tilannetta, jossa tydntekijalta vaaditaan tietotaitoa laajasti. Talldin verkostojemme merkitys
kasvaa entisestaan. Digitalisaation mahdollistama tiedon maaran rajahdysmainen kasvu
on johtanut siihen, ettei kaikkea tarvitsemaansa tietoa pysty hallitsemaan. Verkostot tuo-
vat tahan ongelmaan tytkalun. Laajasti verkostoitunut tydntekija on tuotteliaampi, ja pys-
tyy luottamaan siihen, ettéa han I6ytaa verkostojensa kautta tarvitsemansa asiantuntemuk-
sen. Kun tyontekijalla on itsensé nékoinen seka omaa osaamistaan ja toimialaansa pei-
laava verkosto, voi han luottaa siihen, etta héanen verkostossaan olevat ihmiset jakavat

hanen kanssaan relevanttia tietoa. (Aalto & Uusisaari 2010, 12; Korpi ym. 2012, 140.)

Vaikka tyontekija tuntisi oman alansa hyvinkin, se ei enaa valttamatta riitd. Ammattitaitoon
kuuluu aktiivinen verkostoituminen oman alansa toimijoiden kesken. Tietylla toimialalla
saatetaan julkaista vuosittain hyvinkin paljon erilaisia artikkeleita ja kirjoja, joiden I&pi-
kadymiseen kenenk&an aika ei riitd. Verkostoituminen auttaa siivildimaan tasta tietomaa-
résta sen tarkeimman ja ajankohtaisimman tiedon. Nykymaailmassa muutokset tapahtu-
vat nopeasti, ja verkostot auttavat muutoksen tunnistamisessa. Muutokseen reagoiminen
voi olla ensiarvoisen tarkeaa joillekin yrityksille ja joillakin toimialoilla. Tiedon nopea liikku-
minen helpottaa tunnistamaan muutoksen tuulet, jos verkostot ovat kunnossa. (Korpi ym.
2012, 140-141; Koskela ym. 2007, 82-83.)
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2.4.2 Sosiaalisena padomana

Verkostoitumisen hyddyt eivat jaa ainoastaan tydnteontasolle. Henkilokohtaisilla verkos-
toillamme on vaikutusta myo6s hyvinvointimme. Sosiaaliset suhteet vahvistavat yhteisolli-
syyttd ja yhteenkuuluvuuden tunnetta. Verkostot rakentuvat sosiaalisten suhteiden kautta,
ja nama suhteet voivat olla tarkea apu myds ammatillisessa kasvussa ja ihmisena kehitty-
misessa. Vaikka motivaatiolla ja halulla kehittya onkin suuri vaikutus ammatilliseen kas-
vuun, tukevat verkostot kuitenkin tata kasvua. Oman tai toisen alan mielenkiintoiset uudet
tutkimustulokset ja uudet suuntaukset tavoittavat niista kiinnostuneet henkilét paremmin ja
nopeammin verkostojen avulla. Verkostot siis toimivat myods voimavarana ammatillisessa

kasvussa ja eteenpain tdhtaavassa urakehityksessa. (Korpi ym. 2012, 140 & 184.)

Aktiivisesti ja tehokkaasti hyddynnetyt sosiaaliset suhteet hyddyttavat suhteen kaikkia
osapuolia. Tieto liikkuu, ihmiset |6ytavat toisensa ja osaamista pystytaan kohdentamaan
oikein. Nykyajan verkostoituneessa toimintaymparistdssa osaaminen ja kenelle ty6ta on
tehty ei ole enaa tarkeinta. Yhta tarkeéksi nousee, keita tunnemme, ja keitéd tuntemamme
ihmiset tuntevat, mutta myos kenen kanssa on tehty toitd. Myoskin se ketka tuntevat mei-
dat nousee avainasemaan. Tutustuttamalla verkoston henkildita toisilleen, kasvatat luotta-
musta ja myds verkostojesi ihmiset tutustuttavat sinua uusille henkil6ille. Nain tunnettuu-
temme ja sosiaalinen padgomamme kasvaa. Tunnettuus johtaa toimintamme lapinakyvyy-
teen, miké rakentaa luottamusta. (Silvennoinen 2008, 63.) Sosiaalisen padoman kasvatta-

misen muotoja on Koskelan ym. (2007, 126) mukaan:

— suhteiden solmiminen

— suhteiden yllapito

— suhteiden hy6dyntaminen
— suhteiden kehittdminen ja

— suhteiden rakentaminen muiden vélille.

2.4.3 Tyonhakijalle

Verkostoitumisella on iso rooli myés tydnhaussa. Tydnhakuvaylia on monenlaisia, ja
naista tavallisin on hakemuksen lahettaminen julkisesti avoimeksi ilmoitettuun tydtehta-
vaan. Kuitenkin vain arviolta noin 25 % tyOpaikoista taytetaan julkisen haun avulla. Nain
ollen hyédyntamatta verkostojaan, tyonhakijan tydmahdollisuuksien ulkopuolelle jaa perati
75 prosenttia tydpaikoista. Lisdksi myds suuri osa mainituista 25 prosentista avoimista
tydpaikoista, jotka julkiseen hakuun avataan, taytetdan verkostoja hyddyntamalla. Ole-

malla aktiivinen verkostoissaan, tydnhakija pystyy tavoittelemaan myds edell& mainittuja
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75 prosenttia avoimista tyOpaikoista, joista han ei ole kuullutkaan. Entisestaan tiukentu-
villa tyémarkkinoilla tydnhakija voi aktiivisuudellaan, persoonallisuudellaan ja aloitteelli-
suudellaan luoda edellytykset sille, etta han erottuu massasta ja on oikeassa paikassa oi-
keaan aikaan. Verkostoitumisessa ainoa hyoty ei ole siind kenet pystyt I6ytamaan, vaan
yhta tarked ja suuri hyoty on siing, kuka pystyy [6ytamaan sinut. (Korpi ym. 2012, 54 &
137-138; Silvennoinen 2008, 61.)

Duunitorin marraskuussa 2015 toteuttaman tydnhakijatutkimuksen tulosten perusteella
yleinen mielikuva tydnhaun haasteellisuuden kehittymisesta on melko synkk&. Suurin osa
tyonhakijoista kokee, etté tydnsaaminen on vaikeutunut viimeisen vuoden aikana. Tutki-
muksen vastaajista perati 43 % oli sitd mieltd, etta tydopaikka on huomattavasti vaikeampi
saada kuin edeltavana vuonna (kuva 1). 24 % prosenttia vastaajista olivat sitd mielta, etta
tydpaikka on hieman vaikeampi saada verrattaessa vuoden takaiseen. Vain 3 % vastaa-
jista koki, etté tilanne tyénhaun kannalta on parempi kuin aikaisempana vuonna. (Duuni-
tori 2016a.)

YLEINEN MIELIKUVA TYONHAKUTILANTEESTA Duunitori

Miten koet tyopaikan saamisen kehittyneen I Tydpaikka on huomattavasti helpompi saada
. . . Tydpaikka on hieman helpompi saada
viimeisen vuoden aikana? Tilanne on pysynyt suunnilleen samana

En osaa sanoa
M Tyopaikka on hieman vaikeampi saada
B Tyopaikka on huomattavasti vaikeampi saada

3% 15% 15 %

5% 50 % 5% 100 %

Kuva 1. Yleinen mielikuva tydnhakutilanteesta (Duunitori 2016a)

Tamankaltaisilla tiukoilla tydmarkkinoilla, tydntekija kykenee verkostoitumalla erottumaan
massasta ja parantaa osakkeitaan tydnhakumarkkinoilla. Niin sanottujen piilotydpaikkojen
rooli nykyaikaisilla tyémarkkinoilla on varsin merkittava. Piilotydpaikat eivét aina ole tarkoi-
tuksellisesti piilossa, vaan niita syntyy monista eri syista: maaraaikainen tydntekija palka-
taan tayspaivaiseksi tyontekijaksi, harjoittelija palkataan yrityksen vahvuuteen, haussa
kaytetaan yrityksen henkiloston verkostoja, rekrytoinnissa hyddynnetaén rekrytointiyritysta
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ja niin edelleen. Sitran joulukuussa 2015 toteuttaman Uuden tyén valmiudet ja reitit tydela-
maan -tutkimukseen vastanneista vain 23 % oli saanut nykyisen ty6paikkansa hakemalla
julkista avointa tyopaikkaa (kuvio 5). 20 % vastaajista sanoo saaneensa tyopaikan otta-
malla itse yhteytta tyénantajaan. Vastaajista viidesosa on saanut tyén tydnantajan tarjot-
tua sitd. 11 % oli edennyt yrityksen sisalla uuteen tydtehtavaan. 4 % sanoo saavutta-
neensa tyopaikan hakemalla toita aktiivisesti omissa verkostoissaan, ja 4 % sanoi saa-
neensa toita aiempien tydtehtaviensa kautta luotujen suhteiden avulla. 5 % vastanneista

oli perustanut oman yrityksen. (Korpi ym. 2012, 172; Sitra 2016, 4.)

11% W Hain oma-aloitteisesti avoinna
olevaa ty6paikkaa

B Lahestyin itse tyonantajaa

()
4% M Minulle tarjottiin tyota

5% Siirryin uusiin tehtaviin tydnantajan

sisalla

M Ryhdyin yrittajaksi

11% B Hain toita nakyvasti omissa

verkostoissani

B Aiempiin tyotehtaviini liittyvien
verkostojen kautta

B Muu kanava tai keino

20%

Kuvio 5. Tybelamatutkimukseen vastanneiden tydnsaantipolut (Sitra 2016, 4 mukaillen)

Sitran toteuttamaan tutkimukseen vastasi yhteensa 5000 suomalaista, ja vastaajilta kysyt-
tiin myos millaisia taitoja he kokevat tarvitsevansa tydnhaussa. Vain 6 % vastaajista piti
verkostoitumistaitoja vahvuutenaan, ja samanaikaisesti 64 % vastaajista piti verkosto-
osaamista kuitenkin tulevaisuudessa merkityksellisena taitona tytn saannin ja tydela-
massa parjaamisen kannalta. Tulevaisuudessa tyomarkkinoilla tullaan arvostamaan ene-
nevassa maarin taitoja, joihin koneet eivat pysty, kuten verkosto-osaamista. Tata taitoa
tulisikin kehittaa aktiivisesti ja verkostoja aktiivisesti hyvakseen kayttavat vastaajat ker-
toivatkin hyotyvansa verkostoistaan. Heista yli 80 % uskoi, etta verkostoituminen on autta-
nut heidan menestyksessaan tydelamassa. (Sitra 2016.)

Sosiaalinen media on hyva alusta verkostoitumiselle. Verkostoitumalla sosiaalisessa me-
diassa tyonhakija antaa itselleen paremman mahdollisuuden tavoitella myds piilotyopaik-
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koja. Olemalla aktiivinen sosiaalisessa mediassa, tydnhakija saatetaan kutsua tyéhaastat-
teluun, vaikkei edes tiennyt vapaana olevasta tydpaikasta. Moni headhunter eli kykyjenet-
sija kayttaa sosiaalista mediaa aktiivisesti, varsinkin LinkedIn:i&, mahdollisia tydntekijoita
etsiessaan. Duunitorin toteuttamaan kansalliseen rekrytointitutkimukseen vastanneista
rekrytoinneista ja henkilostbasioista vastaavista henkiloista yli 60 % prosenttia piti Lin-
kedIn:ia tarkeana tai erittain tarke&né omassa rekrytointiprosessissaan (Duunitori 2016b,
11). Saman tutkimuksen mukaan 85 % vastaajista oli sitd mieltd, etta sosiaalinen media
on erittéin tehokas tydnhaun ja rekrytoinnin kanava (Duunitori 2016b, 21). Naista syista
sosiaalisen median kanavissa edukseen esiintyminen on erittain tarke&aé tyonhakijalle.
(Korpi ym. 2012, 173; Kortesuo & Leppanen 2013, 32.)

Sosiaalisessa mediassa aktiivisesti toimimalla tydnhakija voi verkostoitua saman alan
osaajien kanssa, ja saada seké jakaa tietoa oman alansa mielenkiintoisista asioista. Pe-
rehtymalla alaan ja sita koskeviin taméanhetkisiin kysymyksiin seka yrityksen toimintaan ja
sen tulevaisuuden suuntaan, tydnhakija kartuttaa osaamistaan ja pystyy perustelemaan
oman osaamisensa hyoddyllisyyttd mahdollisessa tythaastattelussa yrityksen nakokul-
masta. Olemalla sosiaalisesti aktiivinen, ei pelkdstaén sosiaalisessa mediassa, tydnhakija
edistdaa mahdollisuuksiaan myds suorahakuja toteuttavien yritysten etsiessa tyontekijoita
asiakkailleen. Sosiaalisten medioiden ja verkostojen merkitys tydnhaussa tullee tulevai-
suudessa kasvamaan entisestaan, ja tasta syysta on tydnhakijan oman edun mukaista py-

sya aktiivisena tulevaisuuden tyopaikkoja silmalla pitden. (Korpi ym. 2012, 173.)

Toita etsiessa verkostot ovat tyonhakijalle erittain tarkeé tyokalu. Olivatpa verkostot raken-
nettu tiedostetusti tai tiedostamatta, verkostot auttavat eteenpain tyduralla. Verkostojen
kartoittaminen on hyddyllista jokaiselle, joka pyrkii hyédyntamaan verkostojaan. Kartoitta-
malla verkostonsa, tydnhakija pystyy hahmottamaan niiden rakennetta paremmin, mika
auttaa niiden suunnitelmallista hyddyntamista ja kehittdmista tydnhaun kannalta. Rakenta-
malla kuvan omista verkostoistaan tyonhakija pystyy paremmin avaamaan tata kautta
mahdollisesti 16ytyvia tydnhaun vaylia. Tama on tarkeaa tana paivana, kun yha useammin
tyOpaikat taytetddn suositusten perusteella. Yritykset jopa maksavat vinkkipalkkioita niille,
jotka tuovat ty6haastatteluun kandidaatin joka pdadytdéan palkkaamaan. Téallaisilla tyo-
markkinoilla osaaminen ja koulutus ovat tietenkin tarkeitd, mutta se kenet tunnet ja kuka
kuuluu verkostoosi, voi olla kaikista tarkeinta. (Korpi ym. 2012, 143; Kortesuo & Leppéanen
2013, 39-40.)
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2.4.4 Rekrytointi tdna paivana

Rekrytoinnin paaasiallinen tarkoitus on tayttaa tydvoimatarve, ja rekrytointi on yksi yrityk-
sen isoimmista ja tarkeimmista investoinneista. Rekrytoinnilla my6s kehitetdan organisaa-
tiota, l6ydetaan uusia nakdkantoja ja tuodaan organisaatioon uudenlaista osaamista. Par-
haimmassa tapauksessa rekrytointi on seka tyénhakijalle, ettd organisaatiolle pitkaaikai-
nen sitoutuminen, joka kasvattaa yrityksen liiketoimintaa ja tarjoaa tyontekijalla mahdolli-
suuden kehittya ja tehda ty6ta hanelle sopivassa ymparistdossa. Onnistuneesta rekrytoin-
nista hyotyvéat kaikki, kun taas virherekrytoinnin sattuessa, organisaation kustannukset
kasvavat, kun rekrytointi joudutaan kaynnistamaan alusta. Tyontekijalle virherekrytointi voi
vaikuttaa sosiaalisiin suhteisiin sek& henkiseen jaksamiseen. (Academic Work & Empore
2014.)

Duunitori Oy tutki nykypaivan rekrytoinnin trendeja tutkimuksessa Kansallinen Rekrytointi-
tutkimus 2016. Tutkimus toteutettiin huhtikuussa 2016 ja siihen vastasi 158 rekrytoinnista
ja henkilostdasioista vastaavaa henkilda. Tutkimuksen perusteella on havaittavissa, etta
tydnhakijan koulutuksen ja aikaisemman tydkokemuksen merkitys on laskenut rekrytoijien
silmissa verrattuna aikaisempaan vuoteen (kuva 2). Vaikka koulutusta ja aikaisempaa tyo-
kokemusta pidetaan yha tarkeana, kysyttdessa naiden ominaisuuksien tarkeydesta, laski
“erittain tarkeda” vastausten maara huomattavasti. Koulutuksen tapauksessa 23 %-yksik-
koa ja aikaisemman tyokokemuksen tapauksessa 30 %-yksikk6a edeltdvaan vuoteen ver-
rattuna. Referenssien, eli tdssa tapauksessa suosittelijoiden, merkitys oli rekrytoijien mie-
lestd suurempi kuin koulutuksen. Sen sijaan motivaatio tydtehtavaa kohtaan ja persoonan
sopivuus tiimiin katsottiin kahdeksi tdrkeimmaksi ominaisuudeksi, ja niiden merkitys oli

myds kasvanut vuoden takaisesta. (Duunitori 2016b, 8.)

MITEN SEURAAVAT KANDIDAATIN TIEDOT VAIKUTTAVAT
REKRYTOINTIPAATOKSEEN?

Duunitori

Muutos edelliseen vuoteen, %-yksikkod - ) )
\ B Erittdin tirked W Tarkead Melko tarkea Vahan merkitysta [ Ei merkitysta

Motivaatio tyotehtdvda kohtaan ST 7N ] GERVI S Ew I

Persoonan sopivuus tiimiin  JES&8

Luonnetyypin sopivuus tehtdavaan
Arvot / sopivuus yrityskulttuuriin - SRR WIS

Aikaisempi tyokokemus 30 S

Erityistaidot

Henkiloarvioinnin tulos

Referenssit

Edellinen tyotehtava

I
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Kuva 2. Tybnhakijan tietojen vaikutus rekrytointipaatékseen (Duunitori 2016b, 8)
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Kuten kappaleessa 2.3.2. jo mainittiin, taytetaan noin 25 % avoimista tydpaikoista avoi-
men haun kautta. Loput 75 % taytetaan muita keinoja kayttamalld, ja yksi néista keinoista
on organisaation henkildston kontaktit. Duunitori Oy:n toteuttaman rekrytointitutkimuksen
mukaan lahes puolet rekrytoijista pitaa henkiloston kontakteja erittain tarkedna kanavana
rekrytoinnissaan. "Erittain tarkeand” henkiloston kontakteja pitdneiden rekrytoijien maara
oli kasvanut 18 %-yksikkoa edeltavasta vuodesta, joten tama trendi on selvasti kasva-
maan pain. Myds sosiaalisen median tarkeys rekrytoinnissa tunnistettiin rekrytoijien jou-
kossa. Perati 85 % tutkimukseen osallistuneista oli samaa mielta, etté sosiaalinen media
on erittdin tehokas kanava rekrytoinnin toteuttamiselle seka tyénhakuun. Tarkeimpiné so-
siaalisen median kanavina rekrytoinnissa vastaajat pitivat LinkedIn:i& ja Facebookia. Yli
60 % vastanneista piti LinkedIn:i&, ja yli 40 % piti Facebookia, joko erittain tarkeana tai tar-

keéana rekrytointikanavana. (Duunitori 2016b, 10-11.)

Tulevaisuudessa sosiaalisen median hyodyntaminen rekrytoinnin eri vaiheissa tulee kas-
vamaan. Vaikkei sosiaalinen media korvaisi nykyisia palveluita tai ilmoitusalustoja, tulee
se vaikuttamaan niiden kayttétapoihin- seka aktiivisuuteen. Voi myds olla, etta yrityksen
rekrytointistrategiasta riippuen joidenkin yritysten rekrytointiprosessi voi siirtyd kokonai-
suudessaan sosiaalisen median palveluihin. Vaikkei tamankaltaista korvautumista olisi-
kaan tiedoissa kaikilla toimialoilla, on sosiaalinen media silti tarkea lisa organisaation rek-
rytointiprosessiin. Vaikka sosiaalisen median merkitys vaihtelee eri toimialoittain, on silla
tulevaisuudessa silti kaikilla toimialoilla vahintéd&nkin jonkun asteinen merkitys. (Korpi ym.
2012, 11, 14-15.)

2.5 Verkostoitumisen ongelmia

Verkostoitumiseen liittyvat ongelmakohdat on helpointa jakaa kahteen ryhmaan: laadulli-
siin ja maarallisiin ongelmiin. Verkostoitujan on tarkea tietdd, minkalaisia verkostoja ha-
luaa rakentaa, miten niitd hyddyntaa, ja mitkd asiat omissa verkostoissa tuottavat ongel-
mia. Koska jokainen on erilainen verkostoituja, ja jokaisella on erilaiset tavoitteet verkos-
toitumiselle, voi toisen ongelma olla toiselle tavoite. M&arallinen ongelma verkostoitumi-
sessa Vvoi olla suhteiden vahainen lukumaara, mutta myds suhteiden suuri maéara voi koi-
tua ongelmaksi. Verkostoituja voi ajautua tilanteeseen, jossa suhteiden yllapitamiselle ja
vahventamiselle ei ole aikaa. Vaikka kontaktia ei talla hetkell& pidettaisik&d&n merkitykselli-
sind tai tarke&na itsensa kannalta, on kontakti silti hyvéa pitdd olemassa, koska se voi poi-
kia tulevaisuudessa odottamattomia mahdollisuuksia tai se voi ohjata toisten kontaktien
kautta mahdollisuuksien luo. Laadullinen ongelma tarkoittaa verkoston toimimattomuutta

ja tehottomuutta. Verkostoa ei siis ole saatu valjastettua tavoitteiden mukaisesti, eika siit
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saada parasta mahdollista hyétya irti. Laatu ja maara kulkevat kasikadessa, ja tasapainot-
telu naiden valilla on tarkeda. Vaikka verkostoja olisi paljon, ei niista valttamatta saada tar-
vittavaa hyotya, mutta pienikin maara laadukkaita suhteita voi tuoda paljonkin uusia mah-
dollisuuksia. (Korpi ym. 2012, 149-150.)

Kuten sanottua, tiedon maara ja uusien julkaisujen maara kasvaa koko ajan, eikd kenen-
kaan aika riitd tutkimaan kaikkea julkaistua tietoa. Verkostoituminen auttaa tdssa ongel-
massa, kun kontaktisi jakavat I6ytamaansa tietoa eri alustoissa. Tama voi koitua myds on-
gelmalliseksi. Empiirisesti on todistettu, ettd ystéavien ja tyokavereiden suosittelemat uuti-
set ja heidéan jakamat mielipiteet vaikuttavat tiedon etsinnassa hyvinkin paljon, ja nain su-
mentaa lahdekriittisyyttd. Tastd seuraa, etté tietoa otetaan vastaan herkemmin toisen suo-

sittelemana, eika tiedon relevanssia valttamatta tarkisteta. (Koskela ym. 2007, 83.)

Kaikille tiedonaloille syntyy myds arvohierarkioita verkostoitumisen seurauksena. Talla tar-
koitetaan sita, etta jotkut tiedontuottajat tai -valittajat arvostetaan korkeammalle kuin toi-
set, ja heidan kauttaan saavutettua tietoa pidetéén oikeana. Arvohierarkioista on seké
hyotya etta haittaa. Parhaassa tapauksessa arvohierarkiat auttavat tiedon etsijaa loyta-
maan ja hyddyntdmaan ajankohtaista ja paikkansapitavaa tietoa. Kaantdpuoleltaan arvo-
hierarkiat voivat saada aikaan tilanteen, jossa muuhun jaettuun tietoon suhtaudutaan en-
nakkoluuloisesti. Nama ennakkoluulot estavat vastaanottamasta uusia nakemyksia, jotka
ovat ristiriidassa aikaisemman tiedon kanssa. Voi myés olla mahdollista, ettd johonkin ver-
kostoon syntyy ilmapiiri, jossa takerrutaan vanhoihin ndkemyksiin, eika uusille ajatuksille
anneta sijaa. Vanhan sananlaskun mukaan: "Joukossa tyhmyys tiivistyy.” (Koskela ym.
2007, 84-85.)
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3 Tydllisyys

Tyollisyystilanteeseen vaikuttaa muun muassa Yyleinen taloustilanne ja talouden rakenne-
muutokset. Korkea tyollisyysaste on tarked elementti hyvinvointivaltiossa ja sen toiminnan
rahoittamisessa, ja nain ollen tydvoimaresurssit on pyrittava kayttamaan tehokkaasti.
Vaikka talous kasvaisikin, se ei aina tarkoita ty6ttomyyden vahentymista. Tall6in ollaan ti-
lanteessa jossa tyévoiman kysynta ja tarjonta eivat kohtaa. Tamankaltaisiin ongelmiin tyo-
voimaviranomaiset voivat puuttua, esimerkiksi pitkaaikaisty6ttémia aktivoimalla. (Elinkei-

noeldman keskusliitto 2015.)

Tassa kappaleessa tehdaan lyhyt katsaus suomalaiseen tydmarkkinajarjestelméan ja sen
paapirteisiin. Kappaleessa tarkastellaan Suomen tyollisyystilannetta, ja sen muutoksia
viime vuosina. Lisaksi esitelladn millaisissa tyttehtavissa tradenomit tydskentelevat, mil-
lainen on Haaga-Heliasta valmistuvien tradenomien tyétilanne, ja minkalainen tilanne on

myyntialojen avoimissa ty6paikoissa.

3.1 Suomalainen tydmarkkinajarjestelma

Sopiminen ja sovittelu ovat suomalaisen tydmarkkinajarjestelmén perustana. Tama neu-
vottelutoiminta saa raaminsa Kansainvélisen tydjarjeston ILO:n periaatteista. Tydelaman
kehittamisessa ILO:n paéperiaate on kolmikantaperiaate, mika tarkoittaa tydmarkkinoiden
kolmen osapuolen yhteisty6ta, ja ndiden valilla kaytavia neuvotteluita. Nama kolme osa-
puolta ovat tydnantajajarjestot, ammattiyhdistysliikkeet ja maan hallitus. Verrattuna muihin
EU-maihin, Suomen tydmarkkinajarjestelman ominaispiirteena on korkea jarjestaytymis-
aste. Suomen noin 2,6 miljoonasta tydssakayvasta yli 70 prosenttia kuuluu oman alansa
ammattiliittoon. (Akava s.a.)

Tyomarkkinasopimuksia laaditaan monella eri tasolla. Palkansaajien eurooppalainen yh-
teenliittyma Euroopan ammatillinen yhteisjarjestd EAY, seka tydnantajien etujarjesttt BU-
SINESSEUROPE ja CEEP tekevét puitesopimuksia, jotka ovat Euroopan unionin laajui-
sia. Naitd sopimuksia on tehty muun muassa vanhempainlomasta. Suomessa taas pal-
kansaajien ja tyOnantajien keskusjarjestot voivat laatia yleisia keskusjarjestésopimuksia,
seka keskitettyja tydomarkkinaratkaisuja. Ammattiliittojen ja tyénantajaliittojen valilla puo-
lestaan tehdaan virka- ja tydehtosopimuksia. Tydpaikoilla voidaan tehda paikallisia sopi-
muksia tyonantajan ja tyontekijoiden edustajien valilla. Tydsopimus tehdaéan tydnantajan

ja tyontekijan kesken. (Akava s.a; Tyomarkkina-avain s.a.)
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3.2 Suomen tydllisyystilanne

Tilastokeskuksen tyévoimatutkimuksen perusteella Suomen tydllisyysprosentti on vuoden
2017 alun tilastojen mukaan noussut (kuvio 6). Suomen tyéllisyysaste oli vuoden 2017
helmikuussa 67,3 %, kun se vuotta aikaisemmin oli 0,6 prosenttiyksikkda alhaisempi.
Tyollisyysaste on viime vuosien aikana ollut laskemaan pain, mutta viimeisen kahden vuo-

den aikana tyollisyys on lahtenyt kasvamaan. (Ty0- ja elinkeinoministerio 2017.)

Tyollisyysaste, % helmikuussa

68,5

68,0 680

67,5 e

67,3

67,0 %60

6677
66,5 6676

66,0

65,5
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Kuvio 6. Suomen tyéllisyysasteen kehitys vuosittain, helmikuun lukemat (Tilastokeskus
2017a)

Tyollisyysasteen nousu on vaikuttanut myoés tyottomyysprosenttiin. Tyo- ja elinkeinotoi-
miston kirjoilla oli helmikuun lopussa 332 200 tydtonta tydnhakijaa, ja luku on 10 700 pie-
nempi kuin saman vuoden tammikuun vastaava luku (kuvio 7). Luku on my®s 28 800 pie-
nempi kuin helmikuussa 2016. Myds pitkaaikaistyottémyys, eli yhtajaksoisesti vahintaan
vuoden tydttdmana tydnhakijana olleiden maara on laskenut. Suomessa oli helmikuussa
2016 pitkaaikaistyottomia 122 000, ja vuonna 2017 luku oli 117 300. Ty6ttémyys laski
my0s eri ik&luokkia tarkasteltaessa. Alle 25-vuotiaita tydnhakijoita oli vuoden 2016 helmi-
kuussa 46 100, kun luku oli vuoden 2017 helmikuussa en&a 40 800. My6s yli 50-vuotiait-
ten tyottdmien tyonhakijoiden maara laski. Vuoden 2016 helmikuussa heita oli 133 900, ja
vuoden 2017 helmikuussa 126 200. Tilastokeskuksen tekeman tydvoimatutkimuksen mu-
kaan tyottomyysaste oli helmikuussa 2017 9,2%, ja vastaava luku helmikuussa 2016 oli

9,4 %. (Tyo- ja elinkeinoministerio 2017.)
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Kuvio 7. Tyottomat tydonhakijat Suomessa, helmikuu (Ty6- ja elinkeinominsterié 2012-
2017 mukaillen)

Tyottomyysasteen lasku kohdistuu myés korkeakoulutettujen tyottomien lukumaaraan,
selviaa korkeakoulutettujen keskusjarjestd Akavan julkaisemasta selvityksesta. Julkaisu
perustuu tyo- ja elinkeinoministerion tilastoihin tyottomyydesta. Selvityksen mukaan vuo-
den 2016 helmikuussa tyottémia korkeakoulutettuja oli 49 287, kun vuoden 2017 helmi-

kuussa lukumaara oli enda 47 071 (Akava 2017a, 2.)

Avoimien tyopaikkojen lukumaara on viime vuosina kasvanut tasaiseen tahtiin. Avoimien
tydpaikkojen maara laski huomattavasti vuonna 2013 verrattuna edeltavaan vuoteen,
mutta taman jalkeen lukumaaréa on kasvanut (kuvio 8). Tilastokeskuksen Avoimet tydpai-
kat -tilaston mukaan avoimia tydpaikkoja oli vuoden 2016 viimeiselld neljanneksella jopa
21 % enemman kuin vuonna 2015 vastaavana ajankohtana. Vuoden 2016 lukumaara ol
26 400 ja vuoden 2015 lukuméaéara oli 21 900. My6s avoimien tydpaikkojen vuotuinen kes-
kiarvo nousi vuonna 2016. Tama trendi on jatkanut jo muutaman vuoden. Kuviossa 8 on
kuvattu avoimien tyopaikkojen lukumaaran kehitys viime vuosina seka viimeisen neljan-

neksen, ettd vuoden keskiarvon suhteen. (Tilastokeskus 2017b.)
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Kuvio 8. Avoimet tyOpaikat (Tilastokeskus 2013; Tilastokeskus 2017c)

3.3 Tradenomit tydelamassa

Tradenomiksi valmistutaan suorittamalla liiketalouden ammattikorkeakoulututkinto. Tutkin-
non laajuus on 210 opintopistetta, ja tutkinnon suorittamisaika on yleisesti 3,5 vuotta. Tra-
denomit ovat asiantuntijoita, jotka ovat koulutuksen mydta saaneet valmiudet tydskennella
seka kansainvalisissa etta kotimaisissa liiketoimintaymparistdissa. Liiketalouden koulutus
tarjoaa kattavan liiketoimintaosaamisen ja mahdollistaa liiketalouden eri osa-alueiden
opiskelun kaytannonlaheisesti. Tutkinnon avulla pystyy tydllistymaan laajasti eri toimi-
aloille erilaisiin tyétehtaviin. Useimmiten tradenomit tydskentelevat markkinoinnin, viestin-
nan, kansainvalisen kaupan, talous- ja henkildstéhallinnon seké tietojenkasittelyn parissa.
(Haaga-Helia 2017b; Tradenomiliitto 2016.)

Tradenomien ty6ttomyysprosentti on likkkunut 2000-luvulla noin 5 ja 7 prosentin valilla. Mi-
kali tarkasteluun otetaan myds tradenomit, jotka tekevat tyokseen jotakin muuta kuin kou-
lutustaan vastaava tyota, nousee tyottdmyysprosentti aina 20-40 prosentin valille. Korkea-
koulutettujen tyontekijoiden ty6ttémyys on viime vuosina ollut kasvussa, ja tama on naky-
nyt myds tyottdmien tradenomien maarassa. Vuoden 2012 helmikuussa tyottémien tra-
denomien lukumaara oli 2094, ja vuoden 2016 helmikuuhun mennessa lukumaara oli yli
tuplaantunut (kuvio 9). Vuoden 2016 helmikuussa ty6ttomia tradenomeja oli 4825. Kor-
keakoulutettujen tydntekijoiden lukumaara on kuitenkin tuoreimpien tutkimusten mukaan
l[&htenyt laskuun, ja sama patee myos ty6ttémien tradenomien maaréaan. Kun tydttémien
tradenomien lukuméaara oli vuoden 2016 helmikuussa 4825, oli vastaava luku vuotta my6-
hemmin 4523. (Akava 2017b, 8; Tradenomiliitto s.a.)
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Kuvio 9. Tyottémien tradenomien lukumaara (Akava 2017b, 8)

Vuosina 2011-2015 Haaga-Helian ammattikorkeakoulusta valmistuneista noin 76 % oli
vuoden kuluttua valmistumisesta paatoimisesti tydssakayvia, noin 4 % prosenttia oli opis-
kelijoita ja 5 % tyottdmana. Alla olevassa taulukossa 1 on esitelty tunnuslukuja Haaga-He-
lian ammattikorkeakoulusta valmistuneiden opiskelijoiden ty6llistymisestéa vuoden kuluttua
tutkinnon suorittamisesta. Taulukosta nahdaén, etté vuosina 2011 ja 2012 paatoimisia
tyollisia oli l1ahes 80 %, kun se taman jalkeen on laskenut alle 75 %. 2015 p&atoimisten

tyodllisten méara kasvoi verrattuna edeltavaan vuoteen. (Opetushallinto 2017.)

Taulukko 1. Vuosina 2011-2015 Haaga-Helian ammattikorkeakoulusta valmistuneiden
tyollisyystilanne vuoden kuluttua valmistumisesta (Opetushallinto 2017)

Valmistumis- Paatoiminen tydllinen Muu

vuosi

Paatoiminen opiskelija Tyo6ton

o eom 78,6 % 15,0 %
2012 79,1 % 29%  34% 146%
2013 73,9 % 38%  51% 17,2%
- 2014 72,6 % 42%  66% 16,6 %
2015 74,6 % 36% 69% 149%
- Keskiarvo 75,8 % 36%  50% 157%

Tradenomeja tyollistyy kaikille toimialoille. 87 prosenttia tradenomeista on tyéllistynyt yksi-
tyiselle sektorille, 11 prosenttia julkiselle sektorille ja noin kaksi prosenttia tyéskentelee
esimerkiksi jarjestbissa ja saatidissa, eli niin sanotulla kolmannella sektorilla. Teknologia-
teollisuus on yksityisen sektorin suurin tyollistaja 14,1 prosentin osuudella (kuvio 10). Seu-
raavaksi suurimpia toimialoja ovat finanssiala (11 %), kaupan ala (11 %) ja ICT-ala (7 %).
(Tradenomiliitto 2016, 5.)

29



= Muut 14,1 %
= |CT-ala
= Finanssiala
12,4 %

Julkinen sektori
® Kaupan ala, tukku- ja

vahittdiskauppa

11,1 %

= Muu teolisuus

m Teknologiateollisuus

35,5%

6,6 %

11,0%

8,9 %

Kuvio 10. Tradenomit toimialoittain (Tradenomiliitto 2016, 5)

Tradenomiliiton tekeman vuotuisen jasentutkimuksen perusteella, tradenomit sijoittuvat
myds laaja-alaisesti erilaisiin asemiin tydelamassé. Noin 30 prosenttia tradenomeista
tydskentelee toimihenkildna, ja loput 70 prosenttia tydskentelevat vaativimmissa tehta-
vissa, kuten esimies-, paallikko- tai johtotason tehtévissa (kuvio 11). Erot sukupuolien va-
lilla asematasossa ovat tutkimuksen mukaan tasoittuneet, mutta edelleen suurempi osa
miehid tydskentelee vastuullisemmissa tehtavissa kuin naisia. Vuonna 2016 valmistu-
neista tradenomeista 47 % sijoittui toimihenkilotehtaviin, ja 45 % asiantuntijatehtaviin.
(Tradenomiliitto 2016, 4.)
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Kuvio 11. Tradenomien asemataso sukupuolittain vuonna 2016 (Tradenomiliitto 2016, 4)
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3.4 Myyntitehtavien tyopaikkojen nakymat

Tyo- ja elinkeinoministerion julkaiseman ammattibarometrin mukaan, Suomessa on tyo-
voimapulaa varsinkin terveys- ja sosiaalialoilla, mutta myds myyntialan tyontekijoista on
pulaa. Myyntiedustajat ja puhelin- ja asiakaspalvelukeskusten myyjat olivat Suomen vii-
dentoista tyévoimapulaisimman ammatin joukossa. Myyntiedustajia oli tilaston mukaan
tyottdmana tai lomautettuna keskimaarin 3068 kuukauden lopussa, ja avoimien tydpaikko-
jen lukumaara kuukauden aikana oli keskiméaarin 9488. Puhelin- ja asiakaspalvelukeskus-
ten myyjia oli tydttdbmana tai lomautettuna keskimaarin 260 kuukauden lopussa, ja avoimia
tyopaikkoja oli keskimaarin 1383 kuukauden aikana. Arvioinnit on tehty maaliskuussa
2017 ja tiedot ovat keskiarvoja heina- ja joulukuun 2016 valiltd. Kuvassa 3 on esitelty
myyntiedustajien tydvoimatilanne valtakunnallisesti eri seutukunnittain jaoteltuna. (Ammat-
tibarometri 2017a; Ammattibarometri 2017b; Valtioneuvosto 2016.)

[l F=icn puiss hakijoists
[ puizs hakiosts
[]v=sapsine

[] uikes hakijoita

[l Faiicn tiksa hakiora
[[] vaizar tiedor

Kuva 3. Myyntiedustajien valtakunnallinen tydvoimatilanne seutukunnittain (Ammattibaro-
metri 2017a)
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4 Teorian yhteenveto

Maailma muuttuu talla hetkella kovaa vauhtia. Tydnteon tavat muuttuvat, tydntekijoilta
vaadittavat ominaisuudet muuttuvat, tiedon maara kasvaa ja rekrytointitavat muuttuvat.
Jokainen ihminen on noin viiden kédenpuristuksen paassa jokaisesta maailman ihmi-
sesta. Jos ei hyddynna verkostojaan, joku muu kylla hyédyntad. Pysyakseen kehityksen
aallon harjalla, tulisi jokaisen panostaa verkostoitumiseen, kartoittaa omia verkostojaan ja
kayttaa aikaa verkostojen kehittdamiseen. Verkostoitumista tapahtuu jokaisen ihmisen ela-
massa todennakadisesti paivittain. Oli verkostoituminen sitten tavoitteellista tai sattumanva-
raista, voi se aina poikia uusia mielenkiintoisia mahdollisuuksia sen osapuolille. Kuviossa

12 on hahmoteltu verkostoitumisen erilaisia ominaispiirteitd, seka erilaisia verkostoitumis-

kanavia.

Virallisuus

Luonne

Verkostoitumiskanavia

Epdvirallinen verkostoituminen

e syntyy valinnasta
e ystavat, harrastuskontakti

Virallinen verkostoituminen

eammattimaista
e esim. tyopaikan kautta

Sattumanvarainen
verkostoituminen

e kohtaaminen joka sattuu
tapahtumaan

everkostoituminen ei ollut
kummankaan intressind

Strateginen verkostoituminen

e tarkoituksenmukaista,
suunniteltua, selkei tavoite

e tietdd mitd haluaa saavuttaa

Tavalliset

eystdvat, perhe

e opiskelukaverit, opettajat

e tydonantaja, kollegat,
yhteistyokumppanit, asiakkaat

eharrastukset, jarjestotoiminta

Some

s LinkedIn, Twitter, Facebook,
Instagram blogit

Haaga-Heliassa

e yritysvierailut, vierailevat
luennoitsijat

e yritystyoskentely

e tyoharjoittelu, opinndytetyon
tekeminen

e koulun uratapahtumat,
opiskelijaverkostot

Kuvio 12. Verkostoitumisen piirteita ja erilaisia verkostoitumiskanavia

Verkostoitumisen merkitys tdméan paivan tybelamassa on kiistaton. Liiketoiminnan jatkuva
muutos ja etenkin muutosnopeus, tyttehtavien erikoistuminen ja kokonaiskuvan ymmar-
ryksen vaatimus tuottavat tyontekijélle tilanteen, jossa verkostoituminen ja verkostojen
hyddyntaminen ovat valttdmattdmyys. Kukaan ei parjaa tydelamassa yksin, eikd ainoas-
taan vanhoja verkostoja hyodyntdmalla, vaan tarvitaan myds uusia verkostoja. Verkostot
ovat myds sosiaalista padomaa ja niilla on merkitysta ammatillisen kasvumme ja hyvin-
vointimme kannalta. Varsinkin epaviralliset verkostot, kuten ystéavat ja harrastukset autta-
vat jaksamaan arjessa. Toita haettaessa verkostoituminen ja verkostojen hyddyntdminen

ovat ensi arvoisen tarkeda. Koulutuksen ja tydkokemuksen merkitys rekrytoijien silmissa
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on vahentynyt viime vuosina. Sen sijaan rekrytoivan yrityksen henkiléston omien kontak-
tien ja suosittelujen merkitys on kasvanut. Vain noin 25 % avoimista tyopaikoista taytetaan
tana paivana perinteisen tydpaikkailmoituksen avulla. Verkostoituminen auttaa tamankal-
taisille tydmarkkinoilla tavoittelemaan tyopaikkoja laajemmin. Oheisessa kuviossa 13 on
hahmoteltu ajatuksia verkostoitumisen merkityksesta teoriaosuuden tekstiosuutta mukail-

len.

eammatillisen ja

sverkostot jakavat :(hr:‘l!:tena.
: ehittymisen
tietoa .
. « voimavara
evaaditaan kykya :
verkostoitua . .hei(nkln(.en
jaksaminen

eyritykset ja ihmiset
tarvitsevat toisiaan
e kokonaisymmarrys
toimialasta ja
asiakkaista

¢luottamuksen
rakentaminen
verkostoissa

.. Sosiaalisena
Ty6nteossa oo s
paaomana

*n. 25 % tyopaikoista | I

taytetdan ereferenssien

tyopaikkailmoituksien merkityksen kasvu

avulla Tyonhaussa Rekrytoinnissa ¢ henkiloston omien
* pystytadn kontaktien merkitys

tavoittelemaan kasvanut

piilotyopaikkoja
¢ ei pelkdstaan kenet
tunnet, vaan ketka
tuntevat sinut
esuosittelujen
merkityksen kasvu

e sosiaalisen median
hy6édyntdaminen
kasvanut

Kuvio 13. Verkostoitumisen merkitys eri osa-alueissa

Suomen tyollisyystilanne on kdantynyt monen alavireisen vuoden jalkeen parempaan
suuntaan. Tyottomyysprosentti on laskenut ja pitkaaikaisty6ttémien seké korkeasti koulu-
tettujen tyottomien lukumé&arat ovat laskeneet viimeisempien tulosten valossa. Tra-
denomien tydttdmyys on my6s kasvanut viime vuosina, mutta viimeisimmassa julkaisussa
sekin oli laskenut. My6s avoimia tyopaikkoja on enemman kuin aikaisempina vuosina, ja
myyntialan tyontekijoista kuten myyntiedustajista on jopa tyévoimapulaa. Myyntityénkoulu-
tusohjelmasta valmistuvalle tradenomille, ja jo valmistuneelle tydnhakijalle tilanne nayttaa
nain ollen hyvalta. Tyodllistyminen ei kuitenkaan koskaan ole itsestaanselvyys, eika tule
ajatella, etta tydnsaanti olisi helpompaa kuin aiemmin. Kuviossa 14 on esitelty teoriaosuu-
den paédkohdat tyollisyystilanteesta, avoimista tydpaikoista, tradenomien tydllisyydesta ja

myyntityon tyétehtavista.

33



Kuvio 14. Kehitys ty6llisyydessa ja tydmarkkinoissa
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5 Tutkimuksen toteutus

Tassa osiossa esitellaan tutkimuksen kohde, toteutustapa seka tutkimusmenetelma pe-
rusteluineen. Kappaleessa esitetaan myos tutkimukselle tehty alustava suunnitelma, ja

sen toteutuminen.
5.1 Tutkimuksen kohde

Tutkimuksen kohteeksi on rajattu Haaga-Helian ammattikorkeakoulun myyntitydnkoulutus-
ohjelmasta valmistuneet alumnit. Koulutusohjelma on aloittanut toimintansa Haaga-Helian
Pasilan kampuksella vuonna 2007, ja 6.4.2017 mennessa koulutusohjelmasta oli valmis-
tunut yhteensé 275 opiskelijaa. Valmistuneista 103 on ollut miehid ja 172 naista. (Nguyen
11.5.2017.) Koulutusohjelmasta valmistuu B2B-myynnin osaajia. B2B tulee sanoista busi-
ness to business, eli tarkoittaa yritysten valista kaupantekoa. B2C-myynnilla tarkoitetaan

kuluttajille suunnattua kaupantekoa.

Koska jokainen koulutusohjelma on sisélldltdan, verkostoitumismahdollisuuksiltaan ja tule-
vaisuuden tydmahdollisuuksien nakdkulmasta erilainen, tutkimus on rajattu kasittelemaéan
ainoastaan myyntityon koulutusohjelman alumneja. Nain tutkimustuloksia on mahdollista

hyddyntaa koulutusohjelman kehittamiseksi.

5.2 Tutkimuksen vaiheet ja aikataulu

Tutkimuksen toteutus aloitettiin tammikuussa 2017. Opinnaytetyoprojektin alussa laadittiin
alustava suunnitelma, jonka mukaisesti tutkimusta lahdettiin toteuttamaan. Suunnitelma
tehtiin osittain viikkotasolla ja osittain paivamaaratasolla, riippuen vaiheen luonteesta. Pro-
jekti aloitettiin kirjaamalla tutkimuksen tavoitteet, ja niiden pohjalta alettiin laatia tutkimus-
kysymyksia. Tutkija tapasi 26.1. Pirjo PitkApaasin, joka toimii Haaga-Helian myyntityon
koulutusohjelman lehtorina. Pitk&paasilta tiedusteltiin koulutusohjelman ndkokulmasta
mielenkiintoisia asioita, joita tutkimuksessa olisi hyva selvittdd. Nain varmistuttiin siita, etta
koulutusohjelma hyotyy tutkimuksesta mahdollisimman paljon. Tutkimuskysymysten valin-
nan ja tutkimuslomakkeen rakentamisen jalkeen, tutkimuslomake kaytiin virheiden valtta-
miseksi l&pi maaréllisten menetelmien opettajan Aki Taanilan kanssa. Tutkimuslomake |&-
hetettiin viela muutamalle alumnille testattavaksi mahdollisten epéselvien kysymysten kor-
jaamiseksi ja tutkimuslomakkeen toimimisen varmistamiseksi. Kuviossa 15 on esitelty pro-

jektin alustava suunnitelma vaiheineen ja aikatauluineen.
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<

» Tutkimuksen tavoitteiden kirjaaminen

Vko1-4 | * Tutkimuskysymysten hahmottelu

o Tutkimuskysymysten lukkoon lyéminen
¢ Tutkimuslomakkeen rakentaminen
Vko5 | e Tutkimuslomakkeen testaus

e

¢ 8.2. Alumni-illassa aiheen esitys ja vastausten keruu paikallaolijoilta

Vko 6 ¢ 9.2, Tutkimuslomakkeen www-linkin jako myynnin ryhmissa (Facebook ja Linkedin)

<

¢ Vastausten keruu ja seuranta

Vko7-13 | * Toimenpiteet jos vastauksia ei kerry tarpeeksi

¢ Tutkimuksen sulkeminen
¢ Vastausten analysointi

SEC

¢ Tutkimustulokset ja pohdinnat valmiiksi
Vko 17

<

¢ Viimeistelya jos tarpeellista
Vko 18-19

<

Kuvio 15. Tutkimuksen alustava suunnitelma

Viikot 1-13 sujuivat aikataulun suunnitelman mukaisesti, ja vastausten keruu alkoi Haaga-
Helian oppilaitoksella jarjestetyssad myyntitydn koulutusohjelman alumni-illassa 8.2. Seu-
raavana paivana 9.2. tutkimuksen www-linkki jaettiin opiskelijaverkostojen kautta alum-
neille. Linkki l&hetettiin Facebookin ja LinkedIn:in myynnin suljettuja ryhmia hyodynta-
malla. Viikoilla 7-13 seurattiin vastauksien kertymista. Viikolla 9 otettiin yhteyttd Haaga-
Helian alumnikoordinaattori Eva Loippo-S&nnéalaan, jonka kautta tutkimus jaettiin alum-
neille viela osana uutiskirjettd 15.3. Uutiskirjeessa mainittiin, etta tutkimus oli jaettu alum-
neille aikaisemminkin, ja vastauksia toivottiin ainoastaan alumneilta, jotka eivat tutkimuk-
seen viela olleet osallistuneet. Tutkimus suljettiin ja vastausten keruu lopetettiin 6.4., jonka
jalkeen tuloksia aloitettiin analysoimaan. Tutkimustulosten analysoinnin ja pohdintojen val-
mistuminen venyi viikoille 18-19, mutta muuten noudatettiin tutkimuksen alustavaa suunni-

telmaa.

5.3 Menetelmdavalinnat perusteluineen

Tutkimusmenetelméksi valitaan tavallisesti joko maéarallinen eli kvantitatiivinen tutkimus-
menetelma, tai laadullinen eli kvalitatiivinen tutkimusmenetelma. Maarallista tutkimusme-
netelmaa kayttdessa, tutkimusaineisto kerataan tavallisesti kyselylomakkeella, havainnoi-
malla tai kayttamalla valmiita rekistereita ja tilastoja. Maarallista menetelmaa kaytetaan,

kun halutaan laskennallista ja tasmallista tietoa tutkittavasta aiheesta, ja tutkimustuloksia
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on mahdollista havainnollistaa vaivattomasti taulukoilla ja kuvioilla. Laadullista tutkimus-
menetelmaa kaytetaan, kun halutaan ymmartaa merkityskokonaisuuksia, jotka ilmenevét
muun muassa ihmisten toimintana, ajatuksina ja yhteiskunnan rakenteina. Menetelmaa

kaytetaan, kun halutaan ymmartaa tutkittavaa ilmiota. (Vilkka 2015, 94 & 118.)

Tamaéan tutkimuksen tavoitteena oli selvittdéd Haaga-Helian ammattikorkeakoulun myynti-
tyon koulutusohjelman alumnien tyollistymista, tydtnsaantipolkuja ja tyollistymiseen vaikut-
taneita tekijoita, sek& Haaga-Helian tarjoamien verkostoitumismahdollisuuksien merkitysta
tyollistymiselle. Koska kohderyhma oli verrattain suuri (257 opiskelijaa), ei kaikkia alum-
neita ollut mahdollista haastatella. Koska tutkimuksella haluttiin saada mahdollisimman
laaja kasitys alumnien tyollistymisesta, ja tulokset haluttiin saada muodossa, jossa tutki-

mustuloksia on vaivatonta tarkastella, valikoitui maarallinen menetelméa toteutustavaksi.

5.4 Aineisto ja kaytetyt analyysit

Tutkimusaineisto kerattiin Webropol -tydkalua hyodyntamalla. Webropolilla pystytaan to-
teuttamaan ja raportoimaan internetkyselyitd, ja Haaga-Helian opiskelijoilla on tunnukset
tydkalun kayttamiseen. Tutkimuslomake rakennettiin Webropoliin, ja kyselylomakkeen
www-linkki jaettiin alumneille myyntityon opiskelijoiden Facebook- ja LinkedIn -kanavissa.
Tata ennen vastauksia oli keratty oppilaitoksella jarjestetyssa alumni-illassa, jonka jalkeen
tutkija sy6tti manuaalisesti kyseiset vastaukset Webropoliin. Alumni-illassa kerattyja vas-
tauksia oli yhteenséa 13. Vastausten maaran kasvattamiseksi, tutkimus jaettiin alumneille
uudestaan 15.3. osana uutiskirjettd. Menetelma tuottikin lisda vastauksia. Tutkimus kerasi
yhteensé 59 vastausta, joka on yli vildesosa kaikista myyntitydnkoulutusohjelmasta val-
mistuneista (21 %). Tutkimuslomake koostuu yhteensa 23 kysymyksesta, joista 22 on sul-
jettuja valintakysymyksia. Viimeinen kysymys on avoin kysymys, jolla alumni sai antaa pa-
lautetta tai kehitysehdotuksia koulutusohjelmalle. Kysymyksen luonteesta riippuen, osa

kysymyksisté oli maaratty pakolliseksi vastata, ja osaan ei ollut pakollista vastata.

Webropol tallentaa kaikki kyselylomakkeen vastaukset, ja tykalun avulla tutkimustuloksia
on mahdollista tarkastella Webropolin avulla, tai vieda tutkimustulokset Excel-taulukkolas-
kentaohjelmaan. Tulokset paatettiin vieda Exceliin ja tarkastella tuloksia Excelin tarjoamia
ty6kaluja hyodyntamalla. Tulosten purkaminen alkoi muokkaamalla aineisto muotoon,
jossa tuloksia oli helppo késitella. Tulosten tarkastelussa kaytettiin Excelin Pivot-taulu-
koita. Tuloksia tarkasteltiin muodostamalla taulukoita ja kuvioita vastauksista, seka taulu-
koimalla vastauksia ristiin. Tutkimustulokset esitellaan opinndytetydn osassa 6 Tutkimus
myyntitydnkoulutusohjelman alumnien tyollistymisesta. Kaytetty tutkimuslomake on lisatty

tydhan liitteena (liite 1).
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6 Tutkimus myyntityén koulutusohjelman alumnien tyéllistymisesta

Tassa kappaleessa kaydaan lapi tutkimuksen tulokset. Tulokset esitellaédn seka kirjalli-
sesti, ettéa tulosten havainnollistamiseksi my6s erilaisina kuvioina ja taulukkoina. Tutkimus-
tulokset esitelladn opinnaytetytn tutkimusongelmien jarjestysta mukaillen, perehtymalla
ensin kuitenkin vastaajien taustatietoihin. N&in luodaan kuva vastaajaryhmast, jota tutki-
muksessa tarkastellaan.

6.1 Taustatiedot

Tutkimukseen vastasi 59 Haaga-Helian myyntityénkoulutusohjelman alumnia. Tutkimuk-
sen alussa vastaajilta kysyttiin peruskysymyksia heidan taustoistaan; sukupuoli, ikdryhma
ja opiskelujen aloitus- ja lopetusvuosi, seké asuiko vastaaja Suomessa vai ulkomailla. Pe-
ruskysymyksilla saatiin vastaajat ryhmitelty& esimerkiksi valmistumisvuoden perusteella,
ja néin oli mahdollista vertailla, onko valmistumisvuodella ollut merkitystéa tyénsaamisen
nopeudelle.

Tutkimuksen ensimmainen kysymys kasitteli vastaajan sukupuolta. Vastanneista 59 % oli
naisia ja 41 % miehiad (kuvio 16).

= Mies

= Nainen

Kuvio 16. Vastaajien sukupuolijakauma (n = 59)

Tutkimukseen osallistuneista alumneista suurin osa oli 25-30-vuotiaita (73 %). 20 % vas-
taajista oli 20-25-vuotiaita ja 7 % 30-35-vuotiaita (kuvio 17).
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. = 20-24
= 25-30
= 31-35

Kuvio 17. Vastaajien ikdjakauma (n = 59)

Tutkimukseen vastanneista suurin osa oli aloittanut opiskelut vuonna 2013 tai 2014 (tau-
lukko 2). Suurin osa vastanneista oli valmistunut vuonna 2016. Taulukossa 2 on esitelty
vastaajien opiskelujen aloitusvuodet ja valmistumisvuodet. Taulukosta voidaan paatella,
ettd suurin osa opiskelijoista on suorittanut tutkintonsa 3-4 vuodessa. Muutamia poikkeuk-
siakin on, esimerkiksi taulukossakin nakyva yksi opiskelija, joka on aloittanut opiskelunsa
vuonna 2008 ja valmistunut vuonna 2016. Taulukossa pystyrivilla on vastaajien opiskelu-

jen aloitusvuodet, ja vaakarivilla valmistumisvuodet.

Taulukko 2. Vastaajien opiskelujen aloitusvuodet ja valmistumisvuodet (vastaajien luku-

maara)

2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 Yh-
teensa
1

4 1 1

N
N

4 10 14
5 7 4 5 6 21 11 59

N
A
D O 01 0 O

Vastaajista suurin osa asui Suomessa. Viisi vastaaja ilmoitti asuvansa ulkomailla. Jokai-

nen ulkomailla asuva alumni oli nainen (taulukko 3).
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Taulukko 3. Vastaajien asuinpaikka sukupuolittain

Mies Nai- Kaikki yh-

nen teensa

24 30 54
5 5
24 35 59

Valmistumisen jalkeen opintojaan jatkaneita oli kaikista vastanneista kuusi kappaletta (ku-
vio 18).

= Kylla

Kuvio 18. Valmistumisen jalkeen opintojaan jatkaneiden suhde (n = 59)

Kysyttdessa onko vastaaja suorittanut tai suorittamassa jotakin toista tutkintoa, kéavi ilmi,
ettd usealla vastaajista oli tutkinto jo suoritettuna ennen myyntitydnkoulutusohjelmaa.
Taulukko 4 osoittaa eriteltyna niiden vastaajien lukumaarét, jotka ovat jatkaneet opinto-
jaan myyntitydn koulutuksen jalkeen ja niiden vastaajien lukumaarat jotka eivat ole opinto-
jaan jatkaneet, ja kertoo myds mité tutkintoja on suoritettu tai ollaan suorittamassa. Taulu-
kosta 4 nahdaén, ettad kuudesta opintojaan jatkaneesta alumnista kolme on jatkanut mais-
terivaiheeseen, kaksi vaihtanut toimialaa ja yksi vaihtanut linjaa. Niistéa 53 vastaajasta
jotka eivét ole opintojaan jatkaneet kaksi on suorittanut ylemman amk-tutkinnon, kolme on
suorittanut maisterintutkinnon ja kaksi on suorittanut tutkinnon toiselta toimialalta ennen
myyntityon koulutusohjelmaa. Kysyttaessa mita opintoja vastaaja on suorittanut tai suorit-
tamassa, vastaajalla oli mahdollisuus valita useampi vaihtoehto. Tasta syysta eri tutkinto-

jen yhteenlaskettu maara on eri kuin vastaajien lukumaara.
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Taulukko 4. Onko vastaaja jatkanut opintojaan valmistumisen jalkeen; Mita opintoja vas-
taaja on suorittanut/suorittamassa

Vastaa- Ylempi Maisterin  Tra- Tutkinto  Joku

jien luku-  amk-tut-  tutkinto denomin toiselta muu

maara kinto tutkinto toimi-
toiselta alalta

linjalta

Olen jat-

kanut

En ole

jatkanut

m-z 6 1 2 3

Kysyttdessa mika kuvaa vastaajien tyottilannetta parhaiten (kokopaivétyo, osa-aikatyo,
madaraaikainen tydsuhde, vuokraty®, yrittdjana toimiminen, opiskelu vai tyoton) vain kaksi
vastaaja vastasi tyoton (kuvio 19). Perati 52 vastaaja (88 %) sanoi olevansa kokopaiva-
toissa. Osa-aikatdissa oli kaksi ja maaraaikaisessa tydosuhteessa kaksi vastaaja. Yksikaan
vastaajista ei tehnyt t6ita vuokrayrityksen kautta, ja kaksi vastaaja sanoi opiskelun kuvaa-

van tilannettaan parhaiten. Yksi vastaajista on perustanut oman yrityksen.

60
50
B Kokopaivatoissa
40 B Tyottomana
M Opiskelee
30 e
[ Yrittajana
20 B Osa-aikatoissa
B Maéraaikaisuus
10 M Vuokratyontekija
1 2 2 0
0 NN

Summa
Kuvio 19. Mika oli vastaajan mukaan hanen tydtilannettaan kuvaavin vaihtoehto
6.2 Tyollisyystilanne ja ty6tehtavat

Kuten edella esitelty kuvio 19 osoitti, on suurin osa kyselyyn vastanneista kokopaiva-
toissa. Kaikista vastaajista perati 90 % tyoskentelee yrityksessa, joka tekee B2B-myyntia.

Vastaajista 63 % sanoi tydnantajayrityksensa tekevan pelkastadn B2B-myyntid ja 27 %
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vastanneista tydskentelee yrityksessa, joka tekee B2B-myynnin liséksi B2C-myyntia (ku-
vio 20). Vain 7 % vastanneista tekee toita yrityksessa, joka tekee pelkastaan B2C myyn-

tid. 3 % vastanneista ei ollut tyésuhteessa.

= B2B-myynti
= B2C-myynti
= B2B- ja B2C-myynti

Ei tyosuhteessa

Kuvio 20. Vastaajien tydantajayritysten toimiala (n = 59)

Kysyttdessa vastaajilta myyntityon tekemisesta, suurin osa oli tydskennellyt myynnin pa-
rissa (taulukko 5). Kaikista vastaajista perati 52 oli tydskennellyt myyntitehtavissa. Viisi
vastaajaa sanoi, ettei ole tydskennellyt ollenkaan myynnin parissa, ja kaksi vastaajaa ei

osannut vastata.

Taulukko 5. Onko vastaaja tydskennellyt myynnin parissa

Alumneista suurin osa tydskenteli myds vastaushetkella myynnin parissa (taulukko 6). 47
vastaajaa sanoi tydskentelevansa myynnin parissa. 10 alumnia ei tydskennellyt vastaus-
hetkella myynnin parissa, ja 2 alumnia ei osannut vastata.

Taulukko 6. Tyoskenteliko vastaaja vastaushetkella myynnin parissa
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Kysyttdessa mika vaikutti asiaan eniten, jos vastaaja ei tydskennellyt myyntitehtéavissa,
suurimmaksi syyksi nousi paatyminen toisenlaisiin tehtéviin (kuvio 21). Nain vastasi 50 %
kysymykseen vastanneista. 29 % vastasi etta oli itse valinnut tekevansa muuta kuin myyn-
tia. 7 % vastasi ettd mielekasta tydtd myynnin parissa ei ollut tarjolla, ja p&atyi nain muihin
tehtaviin. 14 % vastanneista vastasi "en osaa sanoa”. Kysymykseen vastasi 14 alumnia,
mika eroaa edeltavan taulukon 6 lukumaarastéa "kuinka moni tydskenteli vastaushetkella
myynnin parissa”, mutta antaa silti kokonaiskuvan syista, miksi vastaajat ovat paatyneet

muihin tehtaviin.

En osaa sanoa 14%

Mielekasta tyotehtavaa myynnin parissa ei ollut

0,
tarjolla %

Paatyminen toisenlaisiin tehtaviin 50%

Oma valinta tehda muuta kuin myyntity6ta _ 29%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Kuvio 21. Jos et tydskentele myynnin parissa talla hetkella, mik& seuraavista vaikultti sii-

hen eniten (n = 14)

47 myynnin parissa vastaushetkella tydskentelevasta peréti 55 % sanoi tyétehtavansa
olevan vaativa B2B-myyntity0 (kuvio 22). 9 % vastasi tekevansa vaativaa B2C-myynti-
tyota. 11 % vastasi tydskentelevansad myynnin tukitehtavissa. Seka myynnin johtotehta-
vissa, ettd myynnin asiantuntijatehtavissd molemmissa tydskenteli 6 % myynnin parissa
tydskentelevistd. 13 % myynnin parissa tydskentelevista sanoi tekevansa jotakin muuta,

kuin edellda mainittuja.
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= B2B-myynti

= B2C-myynti

= Myynnin tukitehtavat
Myynnin johtotehtavat

= Myynnin asiantuntijatehtavat

= Joku muu

Kuvio 22. Myyntity6ta tekevien tydtehtavat (n = 47)

Kun tarkastellaan kaikkien kyselyyn vastanneiden tyotehtavia, sailyttaa vaativa B2B-
myyntityd yha asemansa yleisimpana tydtehtavana 44 % osuudella (kuvio 23). Koska ta-
han tilastoon otetaan huomioon myds myyntity6ta tekemattéomat vastaajat, nousee ”"joku

muu” -vastaus toiseksi yleisimmaksi. Sen osuus kaikista vastanneista on talléin 25 %.

3%

25% B B2B-myynti
B B2C-myynti
44% B Myynnin tukitehtavat
Myynnin johtotehtavat
B Myynnin asiantuntijatehtavat
5% B Joku muu
B En tee toitd talla hetkelld

10%

7%
Kuvio 23. Kaikkien vastanneiden tydtehtavét (n = 59)
Kun vastaajilta kysyttiin tydtehtavan paaasiallista sijaintia ja asiakaskuntaa, 35 alumnia

sanoi tekevansa toita padasiassa Suomessa suomalaisten asiakkaiden kanssa (kuvio 24).

19 vastasi tekevansa toita padasiassa Suomessa, suomalaisten ja kansainvalisten asiak-
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kaiden kanssa. Nelja alumnia vastasi tydskentelevansa paaasiassa ulkomailla. Vastaus-
vaihtoehdoissa oli my6s vaihtoehto "Suomessa kansainvalisten asiakkaiden kanssa”,

mutta kukaan vastaajista ei tata vaihtoehtoa valinnut.

Ulkomailla . 4
Suomessa suomalaisten ja kansainvalisten asiakkaiden 19
kanssa

Kuvio 24. Paaasiallinen tyonsijainti ja asiakaskunta
Alumneista kuusi vastasi tyoskentelevansa talla hetkella ostotehtévissa (taulukko 7).
Naista kuudesta alumnista yksi oli valmistunut vuonna 2011, kolme vuonna 2015 ja kaksi

vuonna 2016.

Taulukko 7. Ostotehtavissa tydskentelevat valmistumisvuosittain

Lukumaara
1

3
2
6

Suurin osa tutkimukseen osallistuneista alumneista oli ensimmaisessa tydsuhteessaan
valmistumisen jalkeen (kuvio 25). 49 % vastanneista oli ensimmaisessa tydsuhteessa, toi-
sessa tydsuhteessaan oli 32 % vastaajista.
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10%

49%

32%

= Ensimmadinen

= Toinen

= Kolmas

= Neljas

= Viides tai enemman

u Ei ole talla hetkelld tyosuhteessa

Kuvio 25. Monennessako tydsuhteessa valmistumisen jalkeen vastaaja talla hetkella oli (n

= 59)

Suurin osa tutkimukseen osallistuneista alumneista oli myds ensimmaisessa tyttehtavas-

saéan valmistumisen jalkeen (kuvio 26). 36 % vastaajista oli ensimmaisessa tyotehtavassa

vastaushetkelld, 25 % toisessa tyotehtavassa ja 8 % vastaajista oli ollut viisi tai useampi

tyotehtava.

5%
8%

2%

25%

36%

= Yksi

= Kaksi

= Kolme

= Nelja

= Viisi tai enemman

= En 0saa sanoa

Kuvio 26. Monennessako tyttehtavassa valmistumisen jalkeen vastaaja oli vastaushet-

kella (n = 59)
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6.3 Tyollistyminen

Vastaajista suurin osa on saanut koulutusta vastaavaa tyota jo opiskelujen aikana (kuvio
27). Peréti 76 % vastanneista sanoi, etta sai ensimmaisen koulutusta vastaavan tyépaik-
kansa jo ennen valmistumista. 8 % vastaajista sanoi, ettd sai ensimmaisen koulutusta
vastaavan tyon heti valmistuttuaan, 7 % ensimmaisen kahden kuukauden kuluessa val-
mistumisesta. Kaksi prosenttia vastaajista sanoi, etta tyén saamiseen kului 2-6 kuukautta,
7 % vastanneista ei osannut maaritella kauanko ensimmaisen koulutusta vastaavan tyon

saamiseen oli kulunut aikaa.

7%

8% = Ennen valmistumista
= Heti valmistuttua
= 0-2 kk

3-6 kk

m En 0saa sanoa

Kuvio 27. Ensimmaisen koulutusta vastaavan tyon saamiseen kulunut aika (n = 59)

Kysyttdessa vastaajilta ensimmaisen koulutusta vastaavan tyopaikan saantitapaa, yleisim-
maksi yksittaiseksi tekijaksi Iahes kolmanneksen osuudella nousi Haaga-Helian kautta
luodut suhteet (kuvio 28). Perati 32 % vastaajista sanoi tyollistyneensa ensimmaiseen
koulutusta vastaavan tehtdvaan Haaga-Helian tarjoamien verkostojen avulla. Toiseksi
suurimmaksi tekijaksi nousi perinteinen tyépaikkailmoitus, jonka 27 % vastaajista sanoi
tuottaneen ensimmaisen tytpaikan. Kolmanneksi yleisin tyollistymiskeino vastaajien kes-
kuudessa oli ottaa itse yhteytta tydnantajaan (14 %). Vastaajista kymmenen prosenttia sa-
noi edenneensa tydpaikan sisalla uusiin tehtaviin, ja kahdeksan prosenttia sanoi, etta
tydnantaja oli itse lahestynyt heitd. Kaksi prosenttia vastanneista oli perustanut oman yri-

tyksen, ja tyollistynyt talla tavoin.
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Perustamalla oma yritys . 2%

Tyonantaja ldhestyi minua 8%

Ottamalla itse yhteytta tyonantajaan 14%

Tyo6paikkailmoitus 27%

Itse hankitun tyoharjoittelupaikan kautta 7%

Haaga-Helian kautta luodut suhteet 32%

Eteneminen yrityksen sisalla uusiin tehtaviin 10%

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

Kuvio 28. Ensimmaisen koulutusta vastaavan tydpaikan saamistapa valmistumisen jal-

keen tai jo sen aikana (n = 59)

6.4 Verkostoitumiskanavat Haaga-Heliassa

Vastaajilta kysyttiin, olivatko he jossain vaiheessa tyduraansa olleet tydsuhteessa, jonka

olivat mielestd&n saavuttaneet Haaga-Helian kautta luomiensa suhteiden avulla. Yli puolet
vastasi olleensa tydsuhteessa, johon oli paassyt Haaga-Helian tarjoamien verkostoitumis-
mahdollisuuksien avulla (kuvio 29). 51 % vastaajista vastasi kylla, ja 46 % vastasi ettei ole

ollut taméankaltaisessa tydsuhteessa. 3 % vastaajista ei osannut sanoa.

= Kylla
= En

= En o0saa sanoa

Kuvio 29. Oletko jossain vaiheessa tyburaasi ollut tydsuhteessa, jonka koet saavuttaneesi

Haaga-Helian kautta luomien suhteiden avulla (n = 59)

Alumneista, jotka vastasivat olleensa jossain vaiheessa tyduraansa tydsuhteessa Haaga-
Helian kautta luotujen suhteiden avulla, puolet sanoivat, etta suurin merkitys kyseiseen

tehtavaan tyollistymiselle oli ollut yritystydskentelyopintojaksolla (kuvio 30). Opinnaytetydn
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tekeminen oli tuottanut tydsuhteen 10 prosentissa tapauksista, ja yritysvierailut seka opis-
kelijaverkostot kolmessa prosentissa tapauksista. Muut Haaga-Helian kautta luodut suh-
teet olivat tuottaneet tydsuhteen kolmanneksessa tapauksista. Kukaan vastanneista ei sa-
nonut, etta olisi saanut tydpaikan tyoharjoittelun (jos Haaga-Helian tarjoama harjoittelu-
paikka) tai LAURA-rekrypalvelun kautta.

3%

= Yritysvierailut

= Opinndytetyon tekeminen

= Yritystyoskentely

Opiskelijaverkostot

® Muut Haaga-Helian tarjoamat
kontaktit

Kuvio 30. Milla oli suurin merkitys ty6llistymiselle, jos vastaaja oli tyollistynyt Haaga-Helian
kautta (n = 30)

Kun kaikilta vastaajilta kysyttiin heidan mielestédén yhta parasta Haaga-Helian tarjoamaa
verkostoitumiskanavaa, selvasti suosituimmaksi verkostoitumismahdollisuudeksi nousi yri-
tystydskentelyopintojakso (kuvio 31). Peréti 49 % vastanneista sanoi sen olleen mieles-
téaén paras verkostoitumiskanava. Toiseksi suosituin verkostoitumiskanava vastaajien
mielesta oli 20 % osuudella tydharjoittelun suorittaminen. Vierailevat luennoitsijat ja yritys-
vierailut saivat kumpikin suurimman suosion 8 prosentilta alumneista. 7 % vastaajista piti
koululla jarjestettyja uratapahtumia parhaina verkostoitumiskanavina. Opinnaytety6n teke-
mista ja alumnitoimintaa parhaana piti 3 % vastaajista.
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7% 8%

M Yritysvierailut

M Vierailevat luennoitsijat
20%
Yritystyoskentely

Opinnaytetyon tekeminen

W TyGharjoittelu

B Alumnitoiminta
3%
B Koulun uratapahtumat

49%

Kuvio 31. Mika oli vastaajan mielesta paras verkostoitumismahdollisuus Haaga-Heliassa
(n=59)

6.5 Palaute ja kehitysehdotukset koulutusohjelmalle

Kyselylomakkeen lopuksi oli avoin kysymys, johon vastaaja sai vastata halutessaan. Vas-
tauksessa annettiin palautetta ja kehitysideoita koulutusohjelmalle. Alla on luettelomaisesti
esitetty vastausten sisaltd. Osaa vastauksista on muokattu kontekstin havainnollista-

miseksi ja kieliopillisista syista, mutta sisaltd on pidetty samana.

"Sanoisin kohtaan 22 (paras Haaga-Helian tarjoama verkostoitumiskanava) kaikki vaihto-
ehdot ja lisaksi Haaga-Helian yleinen yritysmyonteisyys, yhteistydmahdollisuuksia on kaik-
kialla ja kun mainitsee Haaga-Helian, suhtautuminen muuttuu heti (entista) positiivisem-
maksi. HH:lla on erinomainen maine! HH:n tydntekijat myds ovat erinomaisia suositteli-
joita, siis seka paperilla CV:ssa etta livena, kun he suosittelevat sinua omille kontakteil-
leen ja vinkkaavat sinulle hyvid kontakteja. Verkostoituminen on todella tarke&a ja HH tar-
joaa siihen erinomaiset mahdollisuudet. Toki on aika paljon omista taidoista ja erityisesti
mielikuvituksesta kiinni, etta hoksaa kaikki mahdollisuudet ja viela uskaltaa tarttua niihin.
Ehka viela enemman voisi kouluttaa verkostoitumista, sen merkitysta ja erilaisia tapoja
hyddyntaé omia verkostoja. Veikkaan, etta moni ei niita tajua hankkia eiké osaa hyodyn-

t&& olemassa olevia verkostojaan.”
"Haaga-Heliassa on hyvét ja monipuoliset yritysmaailman kontaktit. Yrityksiin tehtavat pro-

jektit ja harjoittelut, vierailevat luennoitsijat, ryhmatyot brainstormeineen ja 'kokouskaytan-

t6' -malleineen opiskelu on tybelamalahtoista ja innostavaa!”
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"Jos mahdollista, niin vielakin enemman oppien soveltamista kaytanndssa. Myyjana tyds-
kentelevien luennot kertomassa tydstaén aina iso plussa. Ostajapuolen linkittaminen vah-
vemmin myyntityon koulutusohjelmaan. Nykyaikaisten viestintatapojen korostaminen ja

niiden opettaminen vahvemmin (kuinka monipuoliset viestintékanavat myyjilla on nykyaan

kaytossa).”

"Myynnin tehtavia on todella erilaisia, joten kaiken niputtaminen samaan pakettiin on to-
della haastavaa. Siksi pitéisi korostetusti tuoda esille sit&, ettd myynti on jatkuvaa oppi-
mista, kukaan ei ole valmis, kun irtoaa koulun penkiltd, vaikka erittéin hyva alku sekin on.
Myds painotus tyoharjoittelujaksoille, kannattaa painottaa hakeutumista mahdollisimman

vaativiin myynnin tehtaviin.”

"Jutelkaa enemmaéan alumnien kanssa.”

"Enemman eri tyttehtavissa tydskentelevien alumnien tapaamisia: alumni-illat, vierailut,

alumniworkshopit.”

"Kiitos.”
6.6 Yhteenveto tutkimustuloksista

Tutkimustuloksista selvisi, etta suurin osa (88 %) kyselyyn osallistuneista tytskentelee ko-
kopaivatoissa, ja vain 3 % vastaajista oli vastaushetkella tyottomana. Tarkasteltaessa
alumneja, joiden tutkinnon suorittamisesta oli kulunut vahintaan vuosi, huomataan etta
tasta joukosta 89 % on kokopéaivatoissa (kuvio 32). Opiskelijoiden, yrittdjien ja osa-aika-
tyota tekevien osuus tasta joukosta on kaikilla 4 %. Kukaan alumneista, joiden valmistumi-
sesta oli kulunut yli vuosi, ei ollut maaraaikaisessa tyosuhteessa, vuokratydssa tai tyotto-

mana.

4% %
4% "

= Kokopaivatyo

= Osa-aikatyo
Maadraaikainen
Vuokratyo

m Yrittaja

= Opiskelija

m Tyoton
89%

Kuvio 32. Vahintaén vuosi valmistuneena olleiden alumnien ty6llisyystilanne (n = 28)
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Vastaajista 63 % tyoskenteli B2B-yrityksessa ja 27 % yrityksessd, joka tekee seka B2B-
ettd B2C-myyntid. Seitseman prosenttia vastanneista sanoi tydoskentelevansa yrityksella,
joka tekee ainoastaan B2C-myyntia. Kaikista 59 vastanneesta 52 on tyoskennellyt jossain
vaiheessa tyduraansa myyntitehtavissa, ja 47 vastaajaa tydskenteli vastaushetkelld myyn-
nin parissa. Kymmenen vastaajaa ei tydskennellyt vastaushetkella myynnin parissa. Kun
tarkastellaan tata joukkoa tarkemmin, ja verrataan heitd saman valmistumisvuoden alum-
nien lukumaaraan, huomataan etta lahes poikkeuksetta mita kauemmin valmistumisesta
on, Sitd suurempi osa on paatynyt tekemaan jotain muuta kuin myyntityota (taulukko #).
2011 ja 2014 valmistuneista peréti 40 % vastasi ettei tehnyt vastaushetkella myyntity6ta.
2012 valmistuneiden osuus oli 29 %. 2016 valmistuneista 14 % ei tehnyt myyntity6ta ja
2017 valmistuneista 9 % teki muuta kuin myyntity6ta. Kuitenkin vuosina 2013 ja 2015 val-
mistuneista vastaajista kaikki tydskentelivat myynnin parissa. Taulukko 8 osoittaa my6s
myyntity6ta tekemattdmien sukupuolijakauman. Kaksi heistd on miehia ja kahdeksan nai-
sia. Suhteutettuna lukumaarat kaikkien saman sukupuolen vastaajiin huomataan, etta 23
% kalkista kyselyyn vastanneista naisista teki vastaushetkella muuta kuin myyntity6ta.
Miesten lukuméaara oli huomattavasti pienempi ja jai 8 prosenttiin. Nain ollen voidaan to-

deta, ettd naiset siirtyvat herkemmin muihin ty6tehtaviin kuin myyntiin.

Taulukko 8. Alumnit jotka eivat tydskennelleet myynnissé vastaushetkella

40 % Miehet
29 % Naiset 8 23 %
40 %
14 %

9%
10 10 10

P W NNDN

Tuloksista selvisi, etté vaativa B2B-myyntityd oli kyselyyn osallistuneiden alumnien yleisin
tyotehtava. Myyntityotéa vastaushetkella tyokseen tekevista 55 % teki B2B-myynti&, ja kun
tuloksiin lisattiin myds myyntity6ta tekemattomat, oli vaativa B2B-myyntity6é edelleen ylei-
sin ty6tehtava 44 % osuudellaan. Seuraavassa taulukossa 9 on esitelty eri tyotehtavien
osuudet jaoteltuna pelkastaan myyntityota tekevien kesken, ja kaikkien vastanneiden kes-

=~

en.
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Taulukko 9. Tyétehtavien osuudet myyntityota tekevista ja kaikista vastaajista
Tydtehtava Myynnin parissa tydsken- Kaikki vastaajat (n = 59)
televat (n = 47)

6

Myynnin asiantuntijateh- % 5%

tavat
Joku muu 13 % 25 %

Ei toissa vastaushetkella @& 3%

Tarkasteltaessa kaikkien kyselyyn vastanneiden ty6étehtavia valmistumisvuosittain, on
huomattavissa, etté vaativa B2B-myyntity0 on useana vuonna valmistuneiden yleisin tyo-
tehtava (kuvio 33). Vuosina 2012, 2013, 2014 ja 2017 valmistuneista yli puolet tydskenteli-
vat vaativissa B2B-myyntitehtavissa, vuonna 2013 valmistuneista peréati kaikki. Kuviosta
nahdaan myos, etta alumnit jotka eivat ole tydsuhteessa, ovat valmistuneet melko vast-
ikédan. Suurin vaihtelu tydtehtavien suhteen on vuosina 2016, 2017 ja 2011 aikana valmis-
tuneiden kesken. Osasyyna tdhan on varmasti se, ettd vuonna 2011 valmistuneet ovat ol-
leet jo pitempaan tydelamassa, ja tydurat ovat nain ollen l&hteneet kehittymaan erilaisiin
suuntiin. Vuosien 2016 ja 2017 tydtehtéavien suurta kirjoa selittdd varmasti naina vuosina
valmistuneiden vastaajien suuri maara, verrattuna muina vuosina valmistuneiden vastaa-

jien maaraan.
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B Myynnin tukitehtavat
2014 | —— . L
= Myynnin johtotehtdvat
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Kuvio 33. Tydtehtavat valmistumisvuosittain (n = 59)
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Tutkimus osoitti, ettéd alumnit ovat tydllistyneet koulutusta vastaaviin tehtaviin nopeasti, ja
valtaosa jopa koulunkéynnin aikana. 76 % vastanneista oli saanut t6ita jo ennen valmistu-
mistaan ja 8 % heti valmistuttuaan. Alla olevassa kuviossa 34 on esitetty tytn saamisen
kesto vertailtuna vastaajien valmistumisvuosiin. Kuviosta nahdaén, ettd ennen valmistu-
mista tyOpaikan saaneiden maaré verrattuna samana vuonna valmistuneisiin on kasvanut
tasaisesti vuoden 2013 jalkeen. Koulutusta vastaavan tydnsaanninnopeus on siis kasva-
nut viime vuosina, vaikkakin jokaisena tarkasteluvuonna, alumnit ovat tyéllistyneet koulu-
tusta vastaavaan tybhon nopeasti. Vuonna 2012 valmistuneista jokainen oli tyéllistynyt en-

nen valmistumistaan.
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Kuvio 34. Koulutusta vastaavan tyon saamisen kesto valmistumisvuosittain (n = 59)

Kaikista vastanneista 32 % oli tyodllistynyt ensimmaiseen koulutusta vastaavaan tyopaik-
kaansa Haaga-Helian kautta luotujen suhteiden avulla. Perinteisen tydpaikkailmoituksen
avulla oli tyéllistynyt 27 % vastaajista. Kun tydnsaantitapoja vertaillaan valmistumisvuo-
sien kanssa, on nahtévissa, ettd Haaga-Helian kautta luodut suhteet ovat olleet isossa
osassa varsinkin 2011 ja 2012 valmistuneiden alumnien keskuudessa (kuvio 35). Sen
merkitys on laskenut vuosien saatossa, kun alumnien tydnsaantitavat ovat laajentuneet
muihinkin kanaviin. Tata selittda varmasti se, etta esimerkiksi 2011 ja 2012 valmistuneita
alumneja osallistui tutkimukseen merkittavasti vahemman kuin 2016 ja 2017 valmistu-
neita, jolloin suurempi vastausmaara johtaa suurempaan hajontaan. Huomattavaa on
myds se, ettd kukaan 2011-2013 valmistuneesta ei saanut koulutusta vastaavaa tyota ete-
nemalla uusiin tyotehtaviin yrityksen sisalla, mutta 2014-2017 valmistuneiden keskuu-
dessa nain oli kéaynyt joka vuosi.
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Kuvio 35. Ensimmaisen koulutusta vastaavan tyon saamisen kesto valmistumisvuosittain
(n=59)

Suurin osa kyselyyn vastanneista alumneista oli joko ensimmaisessa (49 %) tai toisessa
(32 %) tydsuhteessaan valmistumisen jalkeen. Tarkastellessa tydsuhteiden lukumaaraa
valmistumisvuosien perusteella (kuvio 36), on havaittavissa, etta suurin osa ensimmai-
sessd tydsuhteessa olevista on valmistunut melko vastikaan (vuosina 2015-2017). Sen
sijaan alumneilla, joilla on ollut nelja tai useampi tydsuhde, valmistumisesta on kulunut jo

paasaantoisesti pitempi aika.
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Kuvio 36. Vastaajien tydsuhteen lukumaarat valmistumisvuosittain (n = 59)

Alumneista suurin osa oli ensimmaisessa tydtehtavassaan (36 %). Toisessa tyotehtavas-
saan oli 25 % alumneista ja kolmannessa 24 %. 8 % alumneista oli ollut ty6tehtéavia viisi
tai enemman. Kun ty6tehtavien lukumaaria tarkastellaan valmistumisvuosien mukaan,
nahdaan etta, ensimmaisessa tyotehtavassaan valmistumisen jalkeen olevat alumnit oli-

vat valmistuneet joko 2016 tai 2017 (kuvio 37). Toisessa ja kolmannessa ty6tehtavassa
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olevien alumnien valmistumisvuodet vaihtelivat paljon. Kun ty6tehtavia oli ollut viisi tai

enemman, alumnit olivat valmistuneet jo 2011 tai 2012.

L . m 2011
Viisitai enemman -
m 2012
Neljas m 2013
2014
Kolmas 1
2015
Tonen N N = 2016
2017
Ensimmainen | S

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Kuvio 37. Ty6tehtavien lukuméaarat valmistumisvuosittain (n = 59)

Yli puolet vastaajista (51 %) sanoi, ettd on jossain vaiheessa tyduraansa ollut tydsuh-
teessa, jonka koki saavuttaneensa Haaga-Helian kautta luotujen suhteiden avulla. 46 %
vastanneista sanoi, ettei heille ollut kaynyt néin, ja 3 % ei osannut sanoa oliko Haaga-He-
lian kautta luoduilla suhteilla ollut vaikutusta heidan tyéllistymiseensé. Tarkasteltaessa
vastanneita valmistumisvuosittain, on huomattavissa, ettda Haaga-Helian kautta luotujen
suhteiden kautta tydllistyneiden suhde samana vuonna valmistuneiden vastaajien kesken
on pienentynyt (kuvio 38). Vuosina 2011 ja 2012 valmistuneista yli puolet olivat saaneet
toitd Haaga-Helian kautta, 2012 valmistuneista perati 86 %. Naiden vuosien jalkeen

Haaga-Helian kautta tyollistyneiden méara valmistuneista on vaihdellut 25 ja 50 % valilla.

100 %
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40 %
20%

0%

2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017

HKylla ®Ei M Eiosaasanoa

Kuvio 38. Haaga-Helian kautta luotujen suhteiden kautta tydllistyneet valmistumisvuosit-
tain (n = 59)
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Jos vastaavaa joukkoa tarkastellaan opiskelujen aloitusvuosittain, nahdaan etta myéhem-
min opiskelunsa aloittaneet ovat tyéllistyneet heikommin Haaga-Helian kautta kuin aikai-
semmin aloittaneet (kuvio 39). Vuosina 2007-2009 valmistuneista Haaga-Helian kautta
tyollistyi yli 65 % vastaajista. Vuosien 2010-2014 aikana luku on vaihdellut 38 ja 50 % va-

lill&.
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Kuvio 39. Haaga-Helian kautta luotujen suhteiden kautta ty6llistyneet opiskelujen aloitus-

vuosittain (n = 59)

Haaga-Helian kautta tyéllistyneistd puolet sanoivat yritystytskentelyn olleen suurin syy ky-
seiseen tydtehtavaan paasemiselle. Toiseksi yleisin tydllistymistapa Haaga-Helian kautta
oli muut Haaga-Helian kautta luodut suhteet, kuten koululla jarjestetyt uratapahtumat 33
% osuudella. Vuosina 2007, 2008 ja 2010 opiskelunsa aloittaneet Haaga-Helian kautta
toihin paésset, olivat kaikki tyollistyneet yritystydskentelyn kautta (kuvio 40). My6hemmin
opiskelunsa aloittaneiden keskuudessa eri kanavat jakaantuvat tasaisemmin, mutta yritys-
tyoskentelyn kautta on joka vuosi tyollistynyt opiskelijoita.
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Kuvio 40. Haaga-Helian kautta tyollistyneiden tydnsaantikanavat opiskelujen aloitusvuosit-
tain (n = 59)
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Tutkimukseen osallistuneiden alumnien keskuudessa parhaaksi Haaga-Helian tarjoa-
maksi verkostoitumiskanavaksi osoittautui selvasti yritystyéskentelyopintojakso. Yritys-
tydskentely sai 49 % vastauksista kysyttaessa yhta parasta verkostoitumiskanavaa.
Toiseksi parhaana verkostoitumiskanava alumnit pitivat tyoharjoittelua, joka sai 20 % kai-
kista vastauksista. Kun vastauksia verrattaan vastaajien opiskelujen aloitusvuosiin, on yri-
tystyoskentely lahes jokaisen vuosikurssin vastaajien joukossa suosituin verkostoitumis-
kanava (kuvio 41). Ainoastaan vuonna 2009 valmistuneista suurempi osa piti tytharjoitte-
lua yritystydskentelyd parempana verkostoitumiskanavana, ja vuonna 2011 valmistunei-
den vastaajien joukossa yritystyoskentely ja tydharjoittelu arvostettiin yhta hyviksi.
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Kuvio 41. Paras verkostoitumiskanava opiskelujen aloitusvuosittain (n = 59)

Mikali vastauksia verrataan vastaajien valmistumisvuosiin, ei ole havaittavissa suuria
eroja kuvioon 41 verrattuna. Kuten kuvio 42 osoittaa on yritystydskentely usein suosituin
verkostoitumiskanava, kun vastaajat jaotellaan valmistumisvuoden mukaan. Vuonna 2012
valmistuneiden vastaajien keskuudessa yritystytskentely ja tydharjoittelu olivat yhta suo-
sittuja, mutta vuonna 2015 valmistuneiden joukossa suosituimmaksi verkostoitumiska-

navaksi nousi koululla jarjestetyt uratapahtumat.
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Kuvio 42. Paras verkostoitumiskanava valmistumisvuosittain (n = 59)

Alumnit saivat antaa kyselylomakkeen lopuksi palautetta ja kehitysehdotuksia koulutusoh-
jelmalle. Palaute koulutusta kohtaan oli pd&asiassa positiivista ja Haaga-Helian mainetta

opiskelupaikkana ty6elamalahtoisia opiskelutapoja ja yritysyhteistytn toimivuutta kehuttiin
vuolaasti. Kehitysehdotuksissa painotettiin alumni-yhteistydn kehittamista ja toivottiin lisaa
vierailevia luennoitsijoita kertomaan omasta myyntitydstaan. Alla olevassa kuviossa 43 on

vedetty yhteen paakohdat palautteesta ja kehitysehdotuksista.

-

*Haaga-Helialla erinomainen maine
eErinomaiset mahdollisuudet verkostoitua
eHyvat ja monipuoliset yritysmaailman kontaktit
*Opiskelu ty6elamalahtoista ja innostavaa

Palaute

.
-

eEnemman yhteisty6ta alumnien kanssa

eOstajapuolen linkittdminen vahvemmin

Kehitysehdotukset koulutusohjelmaan

*Nykyaikaisten viestintitapojen korostaminen (myyjan
tyokalut)

\
Kuvio 43. Yhteenveto palautteesta ja kehityskohteista koulutusohjelmalle
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7 Pohdinta

Tassa luvussa tarkastellaan tutkimuksen tuloksia tutkijan omilla tulkinnoilla. Lisaksi lu-
vussa esitelldadn Haaga-Helian ammattikorkeakoululle ja myyntitydn koulutusohjelmalle
kehittamis- ja jatkotutkimusehdotuksia. Lopuksi arvioidaan tutkimuksen luotettavuutta ja

opinnaytetybprosessia ja tutkijan omaa oppimista.

7.1 Tulosten tarkastelu omilla tulkinnoilla

Tutkimustulosten perusteella voidaan sanoa, ettd Haaga-Helian ammattikorkeakoulun
myyntityon koulutusohjelmasta tydllistytaan hyvin. Vain 3 % kaikista kyselyyn osallistu-
neista oli tyottomana, ja alumneista joiden valmistumisesta oli kulunut vuosi tai enemman,
kukaan ei ollut ty6ttomana. Opetushallinnon tilastojen mukaan kaikista Haaga-Helian am-
mattikorkeakoulusta valmistuvista opiskelijoista, joiden valmistumisesta on kulunut vuosi,
5 % on tyottdmana (keskiarvo vuosina 2011-2015). Myyntitydn koulutusohjelmasta valmis-

tuneet tyollistyvat siis keskim&araisesti paremmin, kuin muiden koulutusohjelmien alumnit.

Myyntityon koulutusohjelman tavoitteena on valmistaa opiskelijoita vaativiin yritysmyynnin
tehtaviin, ja tdssa koulutusohjelma on onnistunut. 64 % kaikista vastaajista teki tydkseen
joko vaativaa B2B-myyntity6ta (44 %) tai tydskenteli myynnin tukitehtavissa (10 %), myyn-
nin johtotehtavissa (5 %) tai myynnin asiantuntijatehtavissa (5 %). Kaikista vastaajista
vain 5 alumnia ei ollut tydskennellyt ollenkaan myynnin parissa valmistumisensa jalkeen,
ja vastaushetkella myynnin parissa ei tydskennellyt 10 henkilta. Naista henkildista miehia
oli 2 ja naisia 8. Suhteutettuna kaikkien vastanneiden maaraan 8 % miehista ei tydsken-
nellyt myynnin parissa, ja naisten vastaava luku oli 23 %. On siis perusteltua sanoa, etta
naisalumnit paatyvat valmistumisensa jalkeen miehia herkemmin muihin tehtaviin kuin

myyntitehtaviin.

Haaga-Helian myyntityon koulutusohjelman monipuolisten verkostoitumismahdollisuuk-
sien tehokkuuden puolesta puhuu alumnien tydnsaantipolut. Perati 32 % vastaajista oli
tydllistynyt ensimmaiseen koulutusta vastaavaan tyotehtavaan Haaga-Helian kautta, ja 51
% kaikista alumneista on jossain vaiheessa tyduraansa ollut tydsuhteessa, jonka kokee
saaneensa Haaga-Helian kautta luotujen suhteiden avulla. Haaga-Helian tarjoamilla ver-
kostoitumismahdollisuuksilla on siis ollut suuri rooli alumnien tyollistymiselle. Tulokset ker-

tovat myos verkostoitumisen merkityksesta nykyaikaisilla tydmarkkinoilla.
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Alla olevassa taulukossa 10 on vertailtu myyntitydn koulutusohjelman alumnien tyénsaan-
tipolkuja ensimmaiseen koulutusta vastaavaan tyotehtavaan, ja Sitran toteuttaman tyovoi-
matutkimuksen tuloksia. Jotkut tydnsaantipolut ovat linjassa keskendan, mutta erojakin on
havaittavissa. Alumneista 27 % sai ensimmaisen koulutusta vastaavan ty0paikkansa avoi-
meen tydpaikkailmoitukseen vastaamalla, kun taas Sitran toteuttaman tydelamatutkimuk-
sen perusteella noin 23 % tyotekijoista on tyollistynyt taméanhetkiseen tydpaikkaansa avoi-
men tyopaikkailmoituksen kautta. Suurin ero tilastossa on tydnantajan lahestymisessa
tydnhakijaa kohtaan. Alumneista 8 % oli ty6llistynyt talla tavoin, ja Sitran tutkimuksessa
peréati 20 %. Tuloksia voi selittaa se, etta Sitran tutkimukseen sai osallistua kuka vaan, ja
todennékdisesti suuri osa vastaajista on ollut jo pidemmalla tyduraansa, verrattuna tdméan
opinnaytetyon tutkimuksen alumneihin, jolloin tydllistyminen tydnantajan ty6tarjousten mu-

kaan on varmasti yleisempaa.

Taulukko 10. Vertailu yleisimmista tydnsaantipoluista myyntityén alumnien ja Sitran tutki-

muksen kesken

Tydnsaantipolku Haaga-Helia (ensimmai- Sitran tutkimus (nykyi-

seen koulutusta vastaa- seen tyotehtavaan)
vaan tyohon

Tyb6nantaja lahestyi mi-

nua

Ryhtymalla yrittajaksi

Eteneminen yrityksen si-

salla uusiin tehtaviin

Lahestymalla itse tydnan-

tajaa

Haaga-Helian kautta luo-

dut suhteet

Koulutusta vastaavan tyopaikan saaminen on tutkimuksen tulosten mukaan nopeutunut
viime vuosina. Tahan on saattanut vaikuttaa Haaga-Helian myyntityon koulutusohjelman
maineen levidminen tydnantajien keskuudessa tai koulutusohjelman ja yritysyhteistyon
parantuminen. Myds Suomen muuttunut tyoéllisyystilanne voi olla vaikuttanut téhan. Vuo-
sina 2015-2017 tyollisyysaste on noussut, ja samoina vuosina tutkimuksen tulosten perus-

teella tydnsaamisen nopeus myyntityon alumneilla on kasvanut.
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Tutkimuksen yhtena tavoitteena oli selvittaa mitd Haaga-Helian tarjoamaa verkostoitumis-
mahdollisuutta alumnit pitivat parhaana. Selvasti suosituimmaksi verkostoitumiskanavaksi
osoittautui yritystydskentelyopintojakso, jonka 49 % alumneista valitsi parhaimmaksi. Kun
tuloksia tarkasteltiin opintojen aloitusvuosien ja valmistumisvuosien perusteella, ei ollut
havaittavissa suuria eroja yritystyoskentelyn suosiossa. Yritystydskentely on siis lapi kou-
lutusohjelman historian ollut merkittava verkostoitumismahdollisuus. My6s yli puolet
Haaga-Helian kautta luomiensa kontaktien kautta ensimmaiseen koulutusta vastaavaan
tyopaikkaan tydllistyneista vastasivat, etta suurin syy tydllistymiselle oli nimenomaan yri-
tystydskentelylla. N&in ollen on perusteltua, sano etta yritystyoskentelylla on suuri merki-
tys koulutusohjelmassa, ei pelk&staén sen suosion perusteella parhaana verkostoitumis-

kanavana, vaan myd@s tyollistymisen kannalta.

Huomionarvoinen seikka tutkimuksen tuloksista, oli vuokratydn vahaisyys. Kukaan kyse-
lyyn vastanneista alumneista ei vastaushetkella tehnyt tditd vuokratydntekijana. Myyn-
tialan tydntekijoitd haetaan ehka mieluummin yrityksen omiksi tyontekijoiksi, kuin vuokra-
tydntekijoiksi. Toinen mielenkiintoinen tulos oli, etta jokainen tutkimukseen osallistunut
henkild, joka asui ulkomailla, oli nainen. Taméa kertonee varmastikin siita, etta naisten kyn-
nys lahtea ulkomaille asumaan on pienempi kuin miesten. Kukaan kyselyyn osallistuneista
alumneista ei ollut tydllistynyt LAURA-rekrypalvelun kautta. Tama johtunee siita, etteivat
opiskelijat ole kovinkaan tietoisia palvelusta, tai sen sisaltamasta tydpaikkailmoitusméaa-
rasta, vaan kaytetddn mieluummin vaihtoehtoisia palveluita. Liséksi palvelu on otettu
Haaga-Heliassa kaytt6on vasta vuonna 2015, jolloin osa tédhéan tutkimukseen osallistu-

neista oli jo valmistunut.

Myyntityon koulutusohjelmasta valmistumisen jéalkeen opintojaan jatkaneiden osuus kai-
kista kyselyyn vastanneista oli 10 %, ja heista puolet olivat jatkaneet opintojaan maisteri-
vaiheeseen. Tutkija uskoo, ettd ndma lukumaarat ovat todellisuudessa suurempia. Tutki-
muslomake jaettiin myyntitydn koulutusohjelman sosiaalisen median kanavissa, sek& uu-
tiskirjeend, ja opintojaan jatkaneet eivat valttdmatta ole kovinkaan aktiivisia kyseisissa ka-

navissa.

7.2 Kehittamis- ja jatkotutkimusehdotukset

Yritystyoskentelyopintojaksoa pidettiin kaikista verkostoitumismahdollisuuksista parhaim-
pana, ja sen kautta oli myds tydllistytty hyvin. TAman tutkimuksen tuloksia koulutusoh-
jelma voi kayttaa referenssina uusia yrityksia opintojaksolle houkuteltaessa. Yrityksiad var-
masti kiinnostaa, mité mielta opiskelijat ovat opintojaksosta, ja kuinka usein se on tuotta-

nut tydsuhteita. Koulutusohjelman tulee kehittaa ja yllapitaa taman opintojakson laatua ja
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kiinnostavuutta, niin opiskelijoiden, kuin yhteistydyritystenkin silmissa. Opintojaksolle mu-
kaan valittavia yrityksia tulee olla mahdollisimman laajasti eri toimialoilta, jotta jokainen
oppilas l0ytaa itselleen mieluisan. Jatkotutkimusehdotuksena yritystyoskentelyopintojak-
soon liittyen olisi mielenkiintoista haastatella alumneita, jotka ovat tyollistyneet yritystyos-
kentelyn kautta. Tutkimuksella voisi selvittdd mita yhtalaisyyksia on opiskelijoilla, jotka
ovat tyollistyneet opintojakson kautta, mutta myds mita yhtalaisyyksia on yrityksilla, joihin
tyollistytaan. Vaikuttaako esimerkiksi toimiala, yrityksen elinkaari, yrityksen liikevaihto tai
henkiloston koko rekrytointiin, tai onko opiskelijan ty6taustoilla, opiskelumenestyksella tai
luonteella vaikutusta tydllistymiseen. Tutkimuksella voitaisiin selvittdd, minkalaisiin tyoteh-
taviin yrityksiin tyollistytaan, ja miten tyonteko yrityksissé on sujunut, miten yrityksen si-
salla on edetty ja kuinka tyytyvaisia ollaan tydtehtavassa. Tutkimuksen avulla koulutusoh-
jelma voisi saada arvokasta syvempaa tietoa yritystydskentelyopintojaksosta, ja sita
kautta kehittdd opintojaksoa entisestaan. Tutkimusta voisi kayttaa myos referenssina uu-

sia yrityksia opintojaksolle houkuteltaessa.

Kyselyyn vastanneista 17 % ei tydskennellyt vastaushetkella myynnin parissa. Naista hen-
kildista kuitenkin vain 29 % sanoi, etta olivat paattaneet tehda muuta kuin myyntity6ta.
Toisin sanoen eivat halunneet tydskennella myyntitehtévissa. Suurin syy tydskennella
muun kuin myynnin parissa oli paatyminen toisenlaisiin tehtaviin. Naita henkiloita, jotka
tydskentelevat muissa tehtavissa kuin myynnissa, olisi tarkea saada kertomaan tydstaan
oppilaille. He voisivat osata kertoa, miten myyntityon koulutusohjelma on auttanut heita
urallaan, mité taitoja ovat oppineet ja miten niita kayttavat tydssaan. Lisaksi oppilaiden on
hyva hahmottaa mahdollisia uramahdollisuuksia valmistumisen jalkeen, myds myyntiteh-

tavien ulkopuolelta.

Koulutusohjelman tulee kehittaa alumniyhteistydta entisestdén. Vain 3 % vastanneista piti
alumnitoimintaa parhaana Haaga-Helian tarjoaman verkostoitumiskanavana, mutta avoi-
men kysymyksen kehitysehdotuksissa alumnitoiminnan kehittdmien nousi esiin monesti.
Alumni-iltoja tulee jarjestda useammin, tai tehda niisté houkuttelevampia seka alumneille
ettd opiskelijoille. Alumneja tulee myds saada enemman kertomaan omista myyntityon
tehtavistaan vieraileviksi luennoitsijoiksi kursseille. Myyntityén luonne ja toimiala voivat
vaihdella todella paljon, ja oppilaan nakoékulmasta on mielenkiintoista paasta kuuntele-

maan mahdollisimman monia erilaisia tarinoita jo opiskelujen aikana.

Avoimista vastauksista nousi esiin kehitysehdotuksena myds myynnin modernien viestin-
tékeinojen esittely osana opintoja. Teknologia ja myyjan erilaiset tydkalut kehittyvét no-
peaa vauhtia, eik& naita kaikkia ole mahdollista koulutusohjelmassa kouluttaa, mutta

naista tarkeimpia ja yleisimpia tulee esitella mahdollisimman kattavasti. Vahintaan siten,
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ettd opiskelijat saavat kuvan teknologian kehittymisen vaikutuksesta myyjan tyéhén. Myos
ostotoiminnan opetusta voisi yhdistéda vahvemmin koulutusohjelmaan. Ostoprosessin ym-
martaminen helpottaa myyjankin tyota. Liséksi koulutusohjelman tulee kehittdd LAURA-
rekrypalvelun asemaa oppilaiden tyonhakupolkuna. LAURA ei valttdmatta ole kovin tun-
nettu myyntitydn koulutusohjelman opiskelijoiden keskuudessa, tai se on vaikeasti I6ydet-
tavissa, mika selittaisi sen, ettei kukaan kyselyyn vastannut ole tyollistynyt LAURA:N

avulla.

Jatkotutkimusehdotuksena koulutusohjelma voisi tutkia miten yrityksisséd suhtaudutaan
verkostoitumiseen. Verkostoidutaanko strategisesti toisten yritysten henkiléston kanssa, ja
miten myyntihenkiloita kannustetaan verkostoitumaan. Tutkimuksen voisi toteuttaa laadul-
lisia tutkimusmenetelmia kayttden. Toisena mielenkiintoisena jatkotutkimuksena koulutus-
ohjelma voisi haastatella alumneja verkostoitumiseen liittyen. Miten he suhtautuvat ver-
kostoitumiseen, miten he verkostoituvat strategisesti, miten toimivat sosiaalisessa medi-

assa ja miten uskovat verkostoitumisen vaikuttavan heidan tyéntekoonsa.

Kolme vastaajaa, jotka vastasivat, etteivat ole jatkaneet opintojaan myyntitydn koulutusoh-
jelmasta valmistumisen jalkeen, vastasivat etta heilla oli maisterin tutkinto. Tallaiset henki-
|6t voisivat olla myyntitydn koulutusohjelman ja Haaga-Helian kannalta mielenkiintoisia
haastateltavia. Kyseiset henkiltt saattavat olla vaihtaneet alaa, ja valinneet myyntityon
opiskelun. Taman kaltaiset tarinat ovat markkinointimielessa arvokkaita Haaga-Helialle.
Usea henkil6 saattaa kamppailla alan vaihdon ja koulun penkille palaamisen kanssa, ja
esimerkiksi videomuotoiset henkildhaastattelut alan vaihdon kokeneista voisivat tuoda

heille tukea.

Toimeksiantajayritys, Haaga-Helian ammattikorkeakoulu, voi toistaa tassa opinnayte-
tydssa tehdyn tutkimuksen riittdvan ajan kuluttua. Jatkotutkimuksessa tulisi kayttaa samaa
kyselylomaketta, jotta vastaukset olisivat vertailukelpoisia keskenaan, mutta kysymysten
lisddaminen on myds mahdollista. Jatkotutkimusta ja alkuperaista tutkimusta vertailemalla
on mahdollista selvittdd muutoksia alumnien tyollistymisessa ja Haaga-Helian tarjoamien
verkostoitumismahdollisuuksien merkityksessé. Haaga-Helia ja myyntitydn koulutusoh-
jelma pystyvat myos kayttamaan taman opinnaytetyon tuloksia markkinoinnissaan. Koulu-
tusohjelmaa valittaessa ammattikorkeakouluihin pyrkivat antanevat arvoa koulutusohjel-

mille, joista on tyollistytty hyvin.
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7.3 Tutkimuksen luotettavuus

Validiteetilla ja reliabiliteetilla voidaan arvioida tutkimuksen luotettavuutta. Tutkimuksen
validiteetti kertoo kuinka hyvin tutkimuksella ja siina kaytetylla menetelmaélla voidaan mi-
tata ilmiota, jota haluttiin tutkia. Korkean validiteetin saavuttamiseksi tutkimusprosessi tu-
lee esitella mahdollisimman tarkasti lukijalle osana raporttia. Lukijan on tutkimusraportin
perusteella pystyttava toteuttamaan tutkimus uudestaan. Kyse on siis tutkimuksen pate-
vyydestad. (Mantyneva, Heinonen, Wrange 2008, 34.)

Tutkimuksen validiteetti on hyva. Tutkimusmenetelménéa maarallinen tutkimus, ja siina
kaytetty huolellisesti rakennettu tutkimuslomake, tuottivat vastaukset tutkimuksen tavoit-
teena olleisiin kysymyksiin. Tutkimusprosessi kokonaisuutena on raportoitu sen vaiheiden
ja siina kaytettyjen menetelmien osalta seikkaperaisesti, ja raportin lukijalla on mahdolli-
suus toistaa tutkimus.

Valitun tutkimusmenetelman kyvylla tuottaa muita kuin sattumanvaraisia tuloksia tarkastel-
laan tutkimuksen reliabiliteetilla. Reliabiliteetissa on siis kyse tutkimuksen luotettavuu-
desta, ja se liittyy varsinkin maaralliseen tutkimukseen. Kun tutkimus on reliaabeli, tutki-

mus antaa samoja tuloksia, jos se toistetaan uudestaan. (Méantyneva ym. 2008, 34.)

Tutkimuksen toistettavuus samanlaisena on osittain vahva. Tutkimuksessa kaytetty tutki-
muslomake vastaajien itse tayttamana tuottaa ei-sattumanvaraisia vastauksia alumnien
taustoista ja tyo6llisyydesta, joten kaytetyn tutkimusmenetelman tuottamia tuloksia voidaan
pitda luotettavina. Tutkimuksessa on kasitelty pdéasiassa vastaajien menneisyytta (esim.
ensimmaisen tytpaikan saantitapa) ja mielipiteita opiskeluajoista (esim. paras verkostoitu-
miskanava Haaga-Heliassa). Taméankaltaisiin kysymyksiin vastaukset pysyvat samana,
jos tutkimus toistettaisiin. Joten jos tutkimus uusittaisiin heti, tutkimustulokset olisivat sa-
moja. Tutkimuksessa kysyttiin myos nykytilanteeseen liittyvid kysymyksia, kuten tyotehta-
vaa, ja nadiden kysymysten osalta vastaukset voivat muuttua, jos vastaajaryhma on taysin
sama. Alumneja valmistuu vuosittain lisd4, ja jos tutkimus toteutetaan samalla tavalla ja-
kamalla se kaikille alumneille eri verkostoissa, tutkimustulosten voidaan sanoa antavan

paaasiassa samansuuntaisia vastauksia.

7.4 Opinnaytety6prosessin ja oman oppimisen arviointi

Opinnaytetyon aiheen valinta onnistui vaivattomasti. Tyon laatijaa on koko opiskelujen
ajan kiinnostanut myyntitydn koulutusohjelmasta valmistuneiden tyéllisyystilanne ja ty6-
tehtavat, joten aiheen tutkiminen tuntui luontevalta ja mielenkiintoiselta. Yleinen kasitys on

ollut, ettd koulutusohjelmasta tydllistytaan hyvin, mutta tarkkaa tietoa asiasta ei ollut. Nain
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ollen tutkimustulos ei ollut tutkijalle yllattava. Tyon laatija on itse tydllistynyt Haaga-Helian
kautta luomiensa kontaktien kautta, ja tatad kautta myds Haaga-Helian kautta luodut ver-

kostot ja niiden tarkastelu nousivat mielenkiintoiseksi tutkimuskohteeksi.

Opinnaytetyon tekemiselle oli varattu aikaa nelja ja puoli kuukautta. Lisaksi opinnaytetyon
laatija tydskenteli samanaikaisesti ja suoritti muita kursseja opintoihin liittyen. Huolellinen
opinnaytetyoprosessin suunnittelu ja ajanhallinta olivat siis tarkeita tekijoitéa tydon teon suju-
vuuden ja etenemisen kannalta. Alustavasti laadittu aikataulu 16ytyy liitteena tyon lopusta
(liite 2). Ensimmaiset viikot 1-5, jotka liittyivat padasiassa tutkimuksen laatimisen ja tyon
valmisteluun, sujuivat ongelmitta ja aikataulussa. Tutkimuslomake rakennettiin aikatau-
lussa, ja se jaettiin vastaajille aikataulun mukaisesti. Tutkimuslomakkeen kanssa tehtiin
yksi valitettava virhe. Tutkimuksessa olisi tullut ottaa huomioon myds ammattikorkeakou-
lujen valilla jarjestettava myyntikilpailu Best Seller Competition. Kilpailu on osallistujille
merkittava verkostoitumismahdollisuus, ja tama olisi ehdottomasti tullut sisallyttaa tutki-

mukseen.

Teorian Kirjoittaminen aloitettiin viikolla 10, ja tata ennen lahdemateriaaleja oli tutkittu ja
keratty kattavasti. Teoriaosuuden oli tarkoitus olla valmis viikolla 14, mutta tahan tavoittei-
seen ei paasty. Teorian kirjoittaminen venyi aina viikolle 18 asti. Osasyyna tahan olin
opinnaytetyon tekijan aikataululliset ongelmat, huono ajanhallinta ja mielenkiintoisten teo-
rialdhteiden jatkuva I6ytyminen opinnaytetyéprosessin edetessa. Tutkimustuloksia alettiin
analysoida aikataulun mukaisesti, ja se sujui vaivatta. Tulosten analysoiminen, johtopaa-
tokset ja pohdinta kuitenkin venyivat viikolle 19 teoriaosuuden aikataulun pettamisesta
johtuen. Opinnaytetydprosessin viimeiset viikot jouduttiin tydskentelemaan paljon, mutta

tyd valmistui ja palautettiin aikataulun mukaisesti.

Opinnaytetydprosessin alussa laadittiin kattava riskianalyysi mahdollisista vastoinkaymi-
Sista, joita tyon laatija voi prosessin aikana kohdata. Riskianalyysiin pyrittiin listaaman
kaikki mahdolliset tekijat, jotka voisivat vaikeuttaa tydskentelya. Lisdksi laadittiin ohjeistus
milla tavalla riskit pystytdan valttdmaan, ja milla tavalla toimitaan, jos riski kuitenkin toteu-
tuisi. Riskianalyysi on lisatty liitteeksi tyon loppuun (lite 3). Mahdollisiksi riskeiksi tunnistet-
tiin aikataulun venyminen, motivaation lasku, tutkimustulosten vahaisyys, sairastuminen,
muiden kurssien tydomaara ja tyon laatijan palkkatydn tuottama tydmaara. Naista riskeista
aikataulun venyminen ja palkkatyoni tydmaara toteutuivat, mutta koska olin suunnitellut
etukateen, miten riskit kohtaan, vastoinkaymisista selvittiin. Lisaksi vastausmaaran lisaa-
miseksi toteutin myos tata riskid varten tekeméni suunnitelman, vaikka tutkimustuloksia

olikin saatu kerattya hyva maara.
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Huolellisesti tehty riskianalyysi auttoi prosessin edetessa, kun varasuunnitelma oli val-
miina. Liséksi analyysi auttoi tydnlaatijaa ennen varsinaisen prosessin alkamista. Ty6n
laatija koki, etté paineet ja haasteet tyonteolle laskivat, kun riskit oli kartoitettu ja analy-
soitu tarkasti.

Opinnaytetydprosessi oli kokonaisuudessaan opettavainen ja mielenkiintoinen. Lukuun ot-
tamatta aikataulullisia haasteita, opinnaytetyoprosessi sujui ja eteni mallikkaasti ja vaivat-
tomasti. L&hdemateriaalin ja erilaisten olemassa olevien tutkimustulosten tarkastelu ja
omaan aiheeseen linkittdminen oli mielenkiintoista. Varsinkin aiempien tutkimusten, julkai-
sujen ja tilastojen tutkiminen tuntui mielekkaalta. Haastavinta opinnaytetydprosessissa oli
relevantin lahdemateriaalin keraaminen ja prosessin laajuuden seké tyon vaatiman tyo-

maaran hahmottaminen.

Opinnaytetydprosessin edetessa oppimista tapahtui tiedon hankinnassa, ja varsinkin rele-
vantin tiedon hankinnassa. Opinnaytetyodn laatija oppi myos lahdekriittisyytta. Ajanhallin-
nan tarkeys ja huolellisen suunnittelun merkitysta ei voi korostaa liikaa, ja taman tyon te-
kija oppi. Opinnaytetydntekija oppi myds tydn sisallén kautta verkostoitumisesta, tyémark-

kinoista, tydnhakukanavoista ja yleisesta Suomen tyollisyystilanteesta paljon.
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Liitteet

Liite 1. Tutkimuslomake

Tutkimus myyntityén koulutusohjelman alumnien ty6llistymisesta.

Tahdella (*) merkityt kysymykset ovat pakollisia

Taustakysymykset

1. Sukupuoli *

o Mies
o Nainen

2. lka*

20-24
25-30
31-35
36-40
40-

O O O O O

3. Opiskelujen aloitusvuosi *

2007
2008
2009
2010
2011
2012
2013
2014

O O O O O O O O

4. Valmistumisvuosi *

-2009
2010
2011
2012
2013
2014
2015
2016
2017

O 0O O OO O O O O

5. Asuinpaikka *

o Suomi
o Ulkomaat
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6. Oletko jatkanut opintoja myyntityon koulutusohjelman jalkeen? *

o Kylla
o En

7. Oletko suorittanut/suorittamassa (voit valita useamman vaihtoehdon)

Ylempi amk-tutkinto

Maisterin tutkinto

Tradenomin tutkinto eri linjalta
Tutkinto toiselta toimialalta
Joku muu

O 0O O O O

Tydllisyystilanne

8. Valitse parhaiten tilannettasi kuvaava vaihtoehto (voit valita useamman vaihtoehdon) *

kokopaivatyo
osa-aikaty®
maaraaikainen tydsuhde
vuokraty®

yrittaja

opiskelija

tyoton

O 0O O O O O O

9. Tytskenteletkd talla hetkella myynnin parissa? *

o Kylla
o En
o En osaa sanoa

10. Tyodskenteletkd ostotehtavissa? *

o Kylla
o En
o En osaa sanoa

11. Tekeeko tybnantajayrityksesi padasiassa B2B- vai B2C-myyntia? *

o B2B

o B2C

o Molempia

o En tee toita talla hetkella

12. Miké& seuraavista kuvaa tyotehtavaasi parhaiten? *

Vaativa B2B-myyntityd
Vaativa B2C-myyntity6
Myynnin tukitehtavéat
Myynnin johtotehtéavat
Myynnin asiantuntijatehtavat
Joku muu

En tee toita talla hetkella

O 0O O O O O O
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13. Teetkd tehtavassasi toitd padasiassa

o Suomessa suomalaisten asiakkaiden kanssa

o Suomessa kansainvalisten asiakkaiden kanssa

o Suomessa suomalaisten ja kansainvalisten asiakkaiden kanssa
o Ulkomailla

14. Oletko tytskennellyt valmistumisesi jalkeen myynnin parissa? *

o Kylla
o En osaa sanoa
o En ollenkaan

15. Jos et tyoskentele talla hetkella myynnin parissa, mik& seuraavista vaikutti siihen eni-

ten?
o Oma valinta tehdd muuta kuin myyntityota
o Paatyminen toisenlaisiin tehtaviin (esim. uusi tydnkuva yrityksen sisalld)
o Mielekasta tybtehtavaa myynnin parissa ei ollut tarjolla
o En osaa sanoa

16. Kuinka kauan kesti, ettd sait koulutusta vastaavaa tyota myynnin koulutusohjelmasta
valmistuttuasi? *

Sain tyOpaikan jo ennen valmistumista
Heti valmistuttuani

0-2 kuukautta

3-6 kuukautta

7-12 kuukautta

12- kuukautta

En osaa sanoa

O O O O O O O

17. Monennessako tyosuhteessa valmistumisesi jalkeen olet talla hetkella? *

Ensimmaisessa

Toisessa

Kolmannessa

Neljannessa

Viidennessa tai enemman

En ole viela tyollistynyt

En ole talla hetkella tydsuhteessa

O 0O O O O O O

18. Montako tydtehtavaa sinulla on ollut valmistumisesi jalkeen? *
Ei yhtdan

Yksi

Kaksi

Kolme

Nelja

Viisi tai enemman

En osaa sanoa

O O O O O O O
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Tyollistymiseen vaikuttaneet tekijat

19. Valitse yksi seuraavista, joka kuvaa parhaiten ensimmaisen, koulutusta vastaavan,
tyopaikkasi saamista valmistumisen jalkeen tai jo opintojen aikana. *

o Eteneminen yrityksen sisalla uusiin tehtaviin

o Haaga-Helian kautta luodut suhteet (esim. yritysvierailut, opinnaytetyon tekemi-
nen, vierailevat luennoitsijat, yritystydskentelyopintojakso, tyoharjoittelu (jos
Haaga-Helian kautta saatu harjoittelupaikka), opiskelijaverkostot tai muu koulun
mahdollistama verkosto)

Tyo6harjoittelun kautta (jos itse hankittu harjoittelupaikka)

TyOpaikkailmoitus

Otin itse yhteytta tydonantajaan

Tyo6voimatoimisto

Vuokrafirman kautta

TyOnantaja lahestyi minua

Perustin oman yrityksen

En ole tydllistynyt

En osaa sanoa

O 0 OO OO O 0O O0

20. Oletko jossain vaiheessa tyduraasi ollut tydsuhteessa, jonka koet saavuttaneesi
Haaga-Helian kautta luomien suhteiden avulla? *

o Kylla
o En
o En osaa sanoa

21. Mikali vastasit edeltavaan kysymykseen kylla, mill& seuraavista tekijoista oli mielestasi
suurin vaikutus tydllistymiselle?

Yritysvierailut

Opinnaytety6n tekeminen

Yritystydskentely (opintojakso)

Tyo6harjoittelu (jos Haaga-Helian tarjoama paikka)

Opiskelijaverkostot (esim. alumnitoiminta)

LAURA-rekrypalvelu

Muut koulun mahdollistamat kontaktit (esim. koululla jarjestetyt uratapahtumat)

O O O O O O O

22. Mika seuraavista oli mielestasi paras Haaga-Helian tarjoama verkostoitumiskanava? *

Yritysvierailut

Vierailevat luennoitsijat
Yritystyoskentely (opintojakso)
Opinnaytety6n tekeminen
Tyo6harjoittelu

Alumnitoiminta

Koulun uratapahtumat

O 0 O O O O O

23. Jos sinulla on palautetta tai kehitysideoita koulutusohjelmalle, voit kirjata ne tahan.
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Liite 2. Opinnaytetydprosessin alustava suunnitelma

Vko Pva Ohjelma

1-4

5

6 8.2.
9.2.

7-9

10-13

14 3.4.

15-17

18

19

20 15.5.
17.5.

Opinnaytetyon tavoitteiden kirjaaminen
Tutkimuskysymysten hahmottelu

Teoriaosuuden kasitteet selville tutkimuslomakkeen kysymysten
kautta

Tutkimuslomakkeen kysymysten lukkoon lyéminen
Kyselylomakkeen rakentaminen

Kyselylomakkeen testaus

Lahdemateriaalin keruu

Alumni-illassa aiheen esittely
Vastausten keruu paikallaolijoilta

Kyselyn jako myynnin kanavissa
Lahdemateriaalin keruu

Vastausten keruu ja seuranta

Lahdemateriaalin keruu
Teorian kirjoittaminen

viikot 10-11 verkostoituminen
viikot 12-13 tyollisyys

Teoria valmis 3.4
Teorian viimeistelya (jos tarpeellista esim. havainnollistavat taulukot)

Kysely kiinni
Tulosten arvioinnin aloittaminen
Tutkimustulosten analysointi ja pohdinta

Johdannot ja yhteenvedot
Muuta viimeistelya

Ulkopuoliselle luettavaksi
Tiivistelma
Viimeistely
Urkund version palautus

Opinnaytetyon julkaisu
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Liite 3. Riskianalyysi

Aikataulun venyminen

Motivaation lasku

Vahainen maara vastauksia

tutkimuslomakkeeseen

Sairastuminen

Muiden kurssien tydmaara

Tyomaara

Miten valtan riskin

Aikataulutan prosessin realis-
tisesti ja pidan aikataulusta
kiinni. Aikataulutan prosessin
siten ettd loppupéaassa on hie-

man liikkumavaraa.

En tydskentele liikaa kerralla,
vaan pysyn aikataulutuk-
sessa, jolloin etenen tasaista
vauhtia. En yrita tehda tyosta
liian laajaa vaan pysyn rajauk-

sessani.

Yritan olemaan alumneihin yh-
teydessa jo ennen vastausten
keraamista, jotta mahdollisim-
man moni olisi aiheesta tietoi-
nen ja vastaa kun tutkimus
heidat tavoittaa.

Nukun, syon ja liikun moni-
puolisesti. En ota liikaa stres-
sia prosessista. Pysyn aika-
taulussa, jottei stressia synny.
Opinnaytetyd edella men-
naan. Suoritan kurssit siten,
etteivat ne hairitse opinnayte-
tydprosessia, eli teen tehtavat
ajoissa, ettei niita kasaannu.
En ota paljoa toita prosessin
ajaksi, enka etsi uusia toita.
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Miten toimin riskin toteu-
tuessa

Jos aikataulut venyvat pidan
paan kylmana ja aikataulutan
jaljella olevan ajan uudestaan.
Taman jalkeen teen paremmin
toita, mitaan ei ole viela me-
netetty.

Mikali motivaation puute las-
kee, otan pienen tauon pro-
sessista, ja sysaan koko opin-
naytetyon pois nakyvista het-
keksi, jotta voin ladata akkuja.
Palautan mieleeni etta haluan
valmistua.

Jos vastauksia on todella va-
han, otan yhteytta alumnikoor-
dinaattoriin, joka voi mahdolli-
sesti auttaa ja jakaa tutkimus-
lomakkeen alumneille uudes-
taan eri kanavaa hyddynta-
malla.

En tydskentele sairaana, vaan

parantelen itseni rauhassa.

Tilanteesta riippuen jatan
kurssin kesken, tai laitan opin-
naytetyon hetkeksi sivuun,
kunhan en liikaa jaa jalkeen
aikataulusta.

Mikali tydbmaara vaistamatta
kasvaa, tai mikali ajaudun uu-
siin tehtaviin, raivaan kalente-
ristani kuitenkin riittavasti ai-

kaa opinnaytetyolle



