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hokkaasti opiskelijoiden opintoihin ja miten uusi myyntikanava, TavastiaShop, voidaan luoda ja hyédyntaa
kilpailukykyisesti markkinoilla. TavastiaShop tulisi olemaan Koulutuskuntayhtyma Tavastian verkkokauppa,
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opetuksen ja kaytannon liiketoiminnan tehokkaan yhdistdmisen parantaen opetuksen laatua ja edistden
opiskelijoiden tyollistymista.
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Abstract

The thesis examined how vocational education can incorporate e-commerce, focusing on creating a new
sales channel, TavastiaShop, for the Educational Consortium Tavastia. This platform would allow students
to sell their own products and services, engaging them in the practical aspects of running an e-commerce
business.

Active student participation in production processes was seen as key to the institution's profiling in the e-
commerce sector and an important part of the integration of education and business. This would allow for
the effective combination of teaching and practical business, enhancing the quality of education and pro-
moting students' employability.

The project implementation emphasized hands-on learning, where students gain practical experience in
managing e-commerce, marketing, logistics, and customer service. A successful e-commerce operation re-
quires technological expertise as well as an understanding of marketing, pricing, and customer experience
management.

Survey results highlighted strengths, such as student involvement and the integration of teaching and busi-
ness, and opportunities, such as improving employment prospects and expandability. Weaknesses, such as
concerns about the adequacy of resources and expertise, and threats, such as technical implementation
challenges and market entry barriers, were also identified.

In conclusion, the TavastiaShop project offers significant opportunities as both a learning environment and
a business innovation. The project's success requires a clear vision, strategic planning, and the commitment
of all stakeholders. The adequacy of resources and the challenges of technology and infrastructure need to
be considered. The importance of collaboration and communication is emphasized in consistent manage-
ment and cooperation among all stakeholders.
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1 Johdanto

Verkkokaupan merkittava kasvu koronapandemian aikana on muodostunut globaaliksi ilmioksi,
joka on mullistanut ostokdyttdaytymista ja kaupankaynnin dynamiikkaa. Tama muutos on heratta-
nyt uusia vaatimuksia ja mahdollisuuksia, joihin koulutussektorin on reagoitava asianmukaisesti.
Tama opinndytetyo tutkii TavastiaShop-projektia, joka tulisi olemaan Koulutuskuntayhtyma Tavas-
tian yllapitama verkkokauppa. TavastiaShop tarjoaa opiskelijoille ainutlaatuisen mahdollisuuden
myyda itse valmistamiaan tuotteita tai palveluja asiakkaille, samalla kun toimii kdytannonlaheisena
oppimisymparistdénd. Opiskelijat saavat mahdollisuuden oppia verkkokaupan perustamisen ja ylla-
pidon eri osa-alueita, jotka kattavat kaiken tuotehallinnasta markkinointiin ja asiakaspalveluun.
Tama projekti yhdistaa teknologiaa, opetusta ja yhteistyota luomalla monipuolisen verkkokaupan,

joka on paitsi kaupallinen alusta my0Os oppimisymparisto.

Opinndytetyon tavoitteena on tutkia konseptin toimivuutta yhdistamalla eri alojen opiskelijoita
tyoskentelemaan yhdessa saman verkkokaupan parissa. Tama edellyttdaa horisontaalista yhteis-
tyota ja toiminnan integraatiota, heijastaen teknologian ja koulutuksen yhdistamisen tuomia uusia
mahdollisuuksia oppimiseen ja yhteistydhon. Nykyaikainen oppiminen hyédyntdaa yha enemman
digitaalisia alustoja ja verkko-opiskelua, jotka ovat keskeisia koulutuksen ja ammatillisen kehityk-

sen kannalta.

Analyysi perustuu laajaan sidosryhmien kyselyyn, projektin suunnitteludokumentteihin seka teo-
reettiseen viitekehykseen, joka kattaa digitaalisen transformaation, hybridikaupan konseptit ja
strategisen suunnittelun merkityksen nykypdivan liiketoimintaymparistossa. Tutkimuksen tulokset
ja jatkokehitysehdotukset pyrkivat tarjoamaan arvokkaita oivalluksia siitd, kuinka ammatillinen
koulutus voi hyodyntaa ja edistad opiskelijoiden digitaalisia ja yrittdjamaisia taitoja innovatiivisessa

oppimisymparistossa.



2 Tyon tausta

Tavastian kivijalkamyymala, Taitava-Shop, perustettiin vuonna 2009, ja toimii edelleen oppilaitok-
sen tiloissa tarjoten opiskelijoille konkreettisen mahdollisuuden saada tuotteitaan myyntiin ja yh-
distaa eri alojen osaamista. Myymaldssa asiakkaat voivat sovittaa ja ostaa opiskelijoiden valmista-
mia tuotteita, maksun suorittaen viereisen kahvilan kassalla. Tama kaytanto tukee opiskelijoiden

toiden myyntia ja mahdollistaa kdaytannonldaheisen oppimisen monilla eri opintoaloilla.

Taitava-Shopin yhtend perustajista Ylieskola (2024) kuvaa miten Taitava-Shop toimii harjoituspaik-
kana monille keskeisille kaupallisen toiminnan osa-alueille, kuten myyntiin, markkinointiin, esille-
panoon, asiakaspalveluun seka tuotteiden myyntikanavana. Erityisesti laatutuntemuksen ja asia-
kastyon laadun korostaminen tuotteiden valmistuksessa vahvistaa opiskelijoiden ammatillista
osaamista ja valmiuksia tulevaisuuden tydelamaa varten. Taitava-Shopin esimerkki osoittaa,
kuinka kdytanndnlaheinen oppiminen ja yhteisty0 eri opintoalojen valilla tukee opiskelijoiden am-
matillista kehitysta ja tarjoaa heille arvokkaita kokemuksia todellisista tyoelamatilanteista. (Ylies-

kola, 2024)

Taitava-Shopin kohtaamat haasteet liittyvat erityisesti nakyvyyteen ja saavutettavuuteen. Myyma-
133 ei ole aktiivisesti mainostettu, mika vaikuttaa sen tunnettavuuteen potentiaalisten asiakkaiden
keskuudessa. Lisaksi sen sijainti oppilaitoksen tiloissa ei ole ilmeinen eika helposti |6ydettavissa ul-
kopuolisille asiakkaille. Tama rajoittaa myymalan mahdollisuutta houkutella laajempaa asiakaskun-
taa ja kasvattaa myyntidan. Saavutettavuuden ja nakyvyyden parantaminen vaatisi strategisia toi-
menpiteita, kuten tehokkaampaa markkinointia ja selkedmpia opasteita myymalan sijainnin

merkitsemiseksi. (Ylieskola, 2024)

Taitava-Shopin toiminta keskittyy erityisesti taideteollisuuden opiskelijoiden tuotteiden myyntika-
navana toimimiseen. Tama rajaus tarjoaa taideteollisuuden opiskelijoille arvokkaan mahdollisuu-
den saada kokemusta tuotteidensa kaupallisesta hyddyntamisestd, mutta samalla se voi rajoittaa
myymalan monipuolisuutta ja houkuttelevuutta laajemmalle asiakaskunnalle. Laajentamalla tuote-
valikoimaa ja mahdollistamalla muidenkin alojen opiskelijoiden tuotteiden myynnin, Taitava-Shop
voisi kasvattaa nakyvyyttaan ja saavutettavuuttaan, seka tarjota monialaisen oppimisympariston

useammille opiskelijoille. (Ylieskola, 2024)



Opinnaytetyossa pyritadn selvittamaan TavastiaShop-nimisen konseptin toteutettavuutta ja mah-
dollisuuksia. Konsepti on suunniteltu toimimaan seka innovatiivisena mallina etta tehokkaana ope-
tusvalineena eri alojen opiskelijoille. Tydnimena kaytetaan TavastiaShopia, jota kuvataan myo-
hemmin projektina. Projektissa tarkastellaan ilmi6ta useasta nakdkulmasta, kuten koulutuksen,
teknologian integraation, yhteistydn ja kaupallistamisen kautta. Tavoitteena on luoda kokonaisval-
tainen ja monitahoinen malli, joka tukee oppilaitoksen tavoitteita seka palvelee opiskelijoita ja asi-

akkaita.

2.1 Tyon tavoitteet

TavastiaShopin (Kuva 1) tavoitteena olisi toimia innovatiivisena oppilaitoksen verkkokauppana,
joka on suunniteltu toimimaan monialaisena oppimis- ja harjoitteluymparistona opiskelijoille. Kon-
septi yhdistaa kaytannon tyokokemuksen, monitieteisen yhteistyon ja oppilaitoksen eri alojen asi-
antuntemuksen tarjoten opiskelijoille ainutlaatuisen oppimiskokemuksen. Verkkokaupan kautta
opiskelijat voivat suunnitella, yllapitaa ja markkinoida tuotteita ja palveluita, jotka liittyvat heidan

opintoihinsa, saaden samalla arvokasta kokemusta digitaalisen kaupankaynnin alalta.

Taman verkkokauppaosaamisen avulla oppilaitos voi profiloitua erikoistuneeksi kouluttajaksi verk-
kokaupan alalla, tarjoten yrittdjille ja yrittdjiksi aikoville raatalditya oppisopimuskoulutusta. Tavas-
tiaShop toimii vertailukohtana oppisopimusopiskelijoille, antaen heille mahdollisuuden oppia, mi-
ten moderni verkkokauppa toimii ja kehittyy kdytannossa. Koulutus tarjoaa kaytannonladheisia

taitoja ja oppeja, jotka ovat valttamattémia menestyksekkaan verkkokaupan pyérittamiseen.

TavastiaShop-konsepti tarjoaisi ainutlaatuisen ympariston, jossa eri koulutusohjelmien opiskelijat
voisivat yhdistda tietotaitonsa ja tydskennelld yhteistydssa monipuolisten projektien parissa. Tama
monialainen tiimityoskentely tarjoaisi alustan, jolla opiskelijat voivat myyda itse valmistamiaan
tuotteita ja palveluita. Verkkokaupan kaytto auttaisi kattamaan materiaalikustannukset ja tarjoaisi
opiskelijoille arvokasta kaytannon kokemusta, mikd puolestaan kannustaisi heitd tuottamaan laa-
dukkaampaa tyotd. Malli eroaa perinteisista kaupoista, silla se vaatii alustan huolellista valintaa ja

raataldintia oppilaitoksen tarpeisiin sopivaksi.



Ylldpidossa liiketalouden opiskelijat vastaisivat yleisesta hallinnosta ja taloushallinnosta. Logistii-
kan opiskelijat keskittyisivat varastonhallintaan ja toimituslogistiikkaan, kun taas metalli- ja kasi-
tyoalojen opiskelijat vastaisivat tuotantoprosessien suunnittelusta ja toteutuksesta, varmistaen

tuotteiden tehokkaan valmistumisen ja laadun.

Lisdksi konsepti tarjoaisi ainutlaatuisen mentorointijarjestelman, jossa kokeneemmat opiskelijat ja
alumnit ohjaisivat ja tukisivat uusia opiskelijoita. Tama edistaisi tiedon siirtoa ja yhteisollisyytta,
rakentaen vahvan perustan jatkuvalle oppimiselle ja ammatillisen verkoston laajentamiselle. Kilta-
toiminnassa keskitytdaan opiskelijoiden organisoimiin yhteisdihin, jotka ovat erikoistuneet tiettyyn
alaan tai ammatilliseen kenttdan. Kiltakoulut-toimintamallissa tama lahestymistapa sovelletaan
kdytannossa, kun aktiivisille ammatin opiskelijoille tarjotaan mahdollisuus vahvistaa ammattitaito-
aan ja tyoelamavalmiuksiaan digitaalisia valineita ja mediaa hyédyntden suorittamalla kdytannon
tyotehtavia. Yrittdjamaisen asenteen omaksuminen uuden oppimiseen ja aktiiviseen toimintaan
katsotaan edistdvdan menestysta seka opintojen aikana etta tulevaisuuden tyouralla. (Kiltakoulut,

n.d.)

Lisaksi TavastiaShop voisi toimia oppilaitoksen sisdisenad markkinointi- ja myyntikanavana, jossa
Tavastian eri oppilaitokset voisivat esitella ja markkinoida koulutustarjontaansa. Tama ei ainoas-
taan lisaisi koulutusohjelmien nakyvyyttd, vaan myds tarjoaisi opiskelijoille mahdollisuuden osallis-
tua aktiivisesti koulutustuotteiden kehittamiseen ja myyntiin. Kokonaisuutena TavastiaShop edus-
taisi modernia oppimisymparistdd, joka valmistaisi opiskelijoita tulevaisuuden tyéelamaan

innovatiivisella ja kdytannodnlaheisella tavalla.
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Taman tavoitteen saavuttamiseksi oppilaitoksessa on kdynnistetty laaja projekti, jossa taidealan

opettajilla on keskeinen rooli. He hallinno

kee heista luonnollisen valinnan verkkoka

ivat jo nykyista Taitava-Shop-kivijalkakauppaa, mika te-

upan toiminnan laajentamiseen. Projekti on pitkdaikai-

nen ja vaatii huolellista suunnittelua ja toteutusta.

Taidealan opettajille suunniteltu koulutusohjelma varustaa heidat taidoilla ja tiedoilla verkkokau-

pan hallintaan, jotta he voivat tehokkaasti ohjata opiskelijoita digitaalisessa kaupankayntiymparis-

tossa. Taman koulutusvaiheen suunnittelu ja toteutus perustuvat opinndytetdista saatuihin tietoi-

hin ja analyyseihin, mikd mahdollistaa ohjelman rdataléinnin palvelemaan seka opettajien etta

opiskelijoiden tarpeita parhaalla mahdollisella tavalla.
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Opinnaytetyossa keskitytdaan selvittdmaan TavastiaShopin verkkokaupan tarpeellisuutta, laatimaan
suunnitelmaa koulutustuotteen kehittamiseksi eri alojen opiskelijoille ja tutkimaan mahdollisuuk-
sia laajentaa TavastiaShop koko konsernia palvelevaksi alustaksi. Néma vaiheet muodostavat pro-
jektin kulmakivet, ja niiden pohjalta tuotetaan yksityiskohtaisia selvityksia, jotka auttavat ymmar-
tamaan verkkokaupan integroimisen mahdollisuudet oppilaitoksen toimintaan. Opinndytetyon

aikana keskitytdaan analysoimaan ja suunnittelemaan tulevia toimenpiteita.

Vaikka taidealan opettajien koulutus verkkokaupan toimintoihin, henkildston koulutuksen laajen-
taminen ja tuottavien alojen integrointi seka verkkokauppakillan perustaminen ja alumnitoimin-
nan kdaynnistaminen eivat ole suoraan osa opinnaytetyon aiheita, ne ovat keskeisid komponentteja
koko TavastiaShop-projektin onnistumiselle. Nama toimet on suunniteltu toteutettavaksi opinnay-
tetyon tutkimustulosten pohjalta, mika takaa, ettd ne tukevat optimaalisesti oppilaitoksen tavoit-

teita ja vastaavat sidosryhmien tarpeisiin.

Henkilostdn koulutuksen laajentaminen ja tuottavien alojen integrointi ovat olennaisia projektin
onnistumiselle, koska ne varmistavat, ettd kaikki henkiloston jasenet, erityisesti tuottavilla aloilla
tyoskentelevat, ovat valmiita hyddyntamaan ja tukemaan verkkokaupan toimintaa. Koulutuksen
sisalto ja laajuus suunnitellaan opinndytetydssa saatujen 16ydosten pohjalta, jotta koulutus vastaa

tehokkaasti henkiléston ja organisaation tarpeisiin.

Alumnitoiminnan kdynnistdminen on ratkaisevan tarkeaa TavastiaShop-projektin laajentumisen ja
kehittymisen kannalta. Vaikka tdma toimi ei ole suoraan osa opinnaytetyon tutkimuskysymyksia,
se on olennainen osa projektin kokonaisvaltaista menestystd. Alumnitoiminnan suunnittelussa ja
toteutuksessa hydodynnetadn opinndytetydssa saatuja tutkimustuloksia ja analyyseja, jotta varmis-
tetaan, etta ne tukevat optimaalisesti oppilaitoksen tavoitteita ja vastaavat sidosryhmien tarpei-
siin. Alumnitoiminta tarjoaa entisille opiskelijoille mahdollisuuden palata takaisin kouluttajiksi ja
mentorointirooleihin, edistden siten tiedon siirtoa ja yhteisollisyytta oppilaitoksen sisalla. Lisaksi
alumnitoiminta rikastuttaa opetussisiltoa tarjoamalla opiskelijoille mahdollisuuden oppia suoraan

alan ammattilaisilta, mika edistdaa heidan urakehitystaan verkkokaupan alalla.

Nain ollen, vaikka ndma toimet eivat ole suoraan osa opinnaytetyon tutkimuskysymyksia, ne ovat

valttamattémia TavastiaShop-projektin kokonaisvaltaiselle menestykselle ja niiden kehittdaminen



pohjautuu opinnaytetyossa tehtyihin tutkimuksiin ja analyyseihin. Alla vield kuvattuna koko pro-

jektin vaiheet ja sisallot.

1. Taidealan opettajien koulutus verkkokaupan toimintoihin:

o Koulutetaan taidealan opettajat ymmartamaan ja hallitsemaan verkkokaupan pe-
rusperiaatteita ja toimintatapoja.

2. TavastiaShopin verkkokaupan tarpeellisuuden selvittaminen:

o Tutkitaan TavastiaShop-nimisen verkkokaupan perustamisen tarpeellisuutta ja po-
tentiaalista hyotya oppilaitokselle. Analyysi kattaa verkkokaupan perustamiseen
vaadittavat padkohdat, sidosryhmien tarpeiden arvioinnin ja verkkokaupan mahdol-
liset vaikutukset oppilaitoksen opetustavoitteisiin.

3. Henkiloston kouluttaminen ja tuottavien alojen integrointi:

o Laajennetaan koulutusta koko henkilGstolle, erityisesti niille, jotka tyoskentelevat
tuottavilla aloilla

o TavastiaShopin kadyton ja toimintojen osalta.

4. Koulutustuotteen laadinta eri alojen opiskelijoille:

o Suunnitellaan ja toteutetaan koulutustuotteen tarpeellisuus, jonka avulla eri alojen
opiskelijat voivat harjoitella verkkokaupan yllapitamista ja toimintaa Tavasti-
aShopissa.

5. TavastiaShopin laajentaminen koko konsernia palvelevaksi alustaksi:

o Laajennetaan TavastiaShopin toimintaa kattamaan koko konsernin koulutusten ja
tuotteiden myynti.

o Nimimuutos: Taitava-Shopista tulee todennakdisesti TavastiaShop.

o Integrointi: yhdistetdan Vanajaveden opiston ja Tavastia koulutusten kurssitarjonta,
maksuliikenne ja oppilashallintajarjestelma TavastiaShopin verkkokauppaan.

6. Verkkokauppakilta

o Kaynnistetdadan alumnitoiminta, jonka kautta verkkokaupan alalla koulutetut opiske-
lijat voivat palata kouluttajiksi.

o Tama mahdollistaa nykyisten opiskelijoiden oppimisen suoraan alan ammattilaisilta,
tuoden mukaan kdaytannén kokemusta ja alan uusinta tietamysta.

o Alumni-kouluttajat voivat tarjota mentorointia, tyopajoja ja erikoiskursseja, jotka
rikastuttavat opetussisaltoa ja tukevat opiskelijoiden urakehitysta verkkokaupan

alalla.
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Vaihe

Taide-alan Verkkokaupp
- Taitava-Shopin akoulutus Verkkokaupan . :
opettajlen verkkokauppa Tavastian koulutustuote TavastiaShop aaa e
koulutus henkiléstélle

Kuva 2 TavastiaShop projektin eri vaiheet

Ennen kuin TavastiaShop-projektissa voidaan aloittaa laajamittainen yhteistyo eri osastojen ja hen-
kiloston kesken, on ensiarvoisen tarkeda maaritelld projektin perusta kattavasti. Tama tarkoittaa,
ettd ennen verkkokaupan perustamisen aloittamista on valttamatonta kerata riittavasti tietoa pro-
jektin potentiaalista ja mahdollisuuksista. On tarkedaa ymmartaa, miten verkkokauppa voisi tukea
oppilaitoksen tavoitteita ja millaista arvoa se voisi tarjota opiskelijoille heidan kdytanndn oppimis-
kokemuksessaan. Tiedon kerddaminen ja analysointi auttavat projektitiimia hahmottamaan, miten
TavastiaShop voisi parhaiten palvella sekd oppilaitoksen ettad opiskelijoiden tarpeita, ja miten se

voisi sijoittua laajempaan koulutusmarkkinaan.

Lisdksi on olennaista selvittaa oppilaitoksen sisdinen kiinnostus ja sitoutuminen koko projektiin.
Tama tarkoittaa, ettd on tarpeen tutkia eri sidosryhmien kanssa oppilaitoksen sisalla, mukaan lu-
kien opettajat, hallinto, IT-tiimi ja johtoryhma3, jotta saadaan kattava kuva projektin tukemisesta.
Taman prosessin kautta on mahdollista tunnistaa ne resurssit, tuki ja yhteistyd, jotka ovat kaytet-
tavissa projektin eri vaiheissa, ja varmistaa, etta kaikki osapuolet ymmartavat projektin tavoitteet
ja odotukset. Naiden alustavien selvitysten ja valmistelujen jalkeen TavastiaShop-verkkokaupan
perustaminen, koulutustuotteen kehittaminen ja yhteisen markkinointikanavan kayttéénotto voi-
daan aloittaa vankalta pohjalta. Tama huolellinen valmistelu ja yhteistyén rakentaminen projektin
alkuvaiheessa varmistavat, etta projektilla on selkea suunta ja tavoite, ja ettd se pystyy vastaa-

maan tehokkaasti sekd opiskelijoiden ettd oppilaitoksen tarpeisiin.



11

2.2 Tutkimuskysymykset

Ennen syventymista TavastiaShop-projektin tutkimuskysymyksiin, on tarkedd ymmartaa perusteel-
lisesti projektin konteksti ja taustat. TavastiaShop on suunniteltu toimimaan seka oppimisymparis-
tona ettd kaupallisena alustana, mika tarjoaa opiskelijoille ainutlaatuisen tilaisuuden kokeilla ja op-
pia verkkokaupan perusteita kdaytanndéssa. Projektin onnistuminen edellyttaa, etta ensin
maaritelladn projektin perusta kattavasti, keratdan tietoa projektin potentiaalista ja mahdollisuuk-
sista, sekd varmistetaan oppilaitoksen laajamittainen sitoutuminen ja tuki. Tama alustava tyo aut-
taa hahmottamaan, miten TavastiaShop voisi parhaiten palvella oppilaitoksen ja opiskelijoiden tar-

peita seka sijoittua laajempaan koulutus- ja markkinaymparistoon.

Ndiden pohjustavien toimien jdlkeen siirrytaan tarkastelemaan projektin keskeisia tutkimuskysy-

myksid, jotka ohjaavat projektin suunnittelua ja toteutusta.

1. Miten oppilaitos voi profiloida itsensa verkkokauppa-alalla?
o Tutkitaan strategioita ja menetelmia, joilla oppilaitos voi vahvistaa ja maaritella ase-
mansa verkkokaupan alueella.
2. Kuinka verkkokauppa voidaan integroida tehokkaasti opiskelijoiden opintoihin?
o Keskitytadn [6ytamaan keinoja, joilla verkkokaupan toimintaperiaatteet ja kdytan-
not voidaan saumattomasti yhdistaa oppilaitoksen opetussuunnitelmaan.
3. Miten luoda ja hyddyntda uutta myyntikanavaa kilpailukykyisesti markkinoilla?
o Kasitelldan uuden myyntikanavan kehittamista ja sen tehokasta kdyttéa markkinoi-

den muutoksessa.

Tutkimuskysymysten avulla TavastiaShop-projekti pyrkii rakentamaan vahvan perustan verkkokau-
pan ja koulutuksen yhdistamiselle, mika tukee oppilaitoksen strategisia tavoitteita ja edistaa opis-
kelijoiden ammatillista kehitysta. Taten projektin onnistuminen edellyttdd naiden kysymysten pe-

rusteellista tutkimista ja niihin vastaamista innovatiivisilla ja kdytannodnlaheisilla ratkaisuilla.

2.3 Tyon rajaus

Opinnadytety0 keskittyy erityisesti niihin projektin osa-alueisiin, jotka tarjoavat selkeda arvoa seka

oppilaitoksen strategiselle kehitykselle ettd opiskelijoiden oppimiskokemukselle. Ndma alueet ovat
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olennaisia verkkokaupan integroinnille ja kehittamiselle koulutusymparistossa, ja niiden ymmarta-

minen auttaa meita tunnistamaan parhaat kdaytannot ja mahdolliset haasteet.

Projektin muut osa-alueet, kuten henkilokunnan koulutukset ja alumnitoiminnan kehittaminen,
ovat myds tarkeitd, mutta ne kasitelladn projektin laajemmassa kontekstissa ja toteutetaan opin-
ndytetyon tulosten pohjalta. Nédma osat eivat ole tdman tyon padpainopisteitd, vaan niitd tuodaan
esille siind maarin, kuin ne tukevat keskeisia tutkimuskysymyksia ja tarjoavat kontekstia tutkimuk-
selle. N&in ollen, keskitytdan ensisijaisesti niihin alueisiin, jotka suoraan edistavat oppilaitoksen ja
opiskelijoiden tarpeita verkkokauppatoiminnassa, varmistaen, etta tutkimus on kohdennettua ja

relevanttia paatavoitteiden kannalta.

Kansallisia tutkimustuloksia ei ollut mahdollista hyodyntaa tutkimuksessa, silld vastaavanlaista tut-
kimusta ei ollut aiemmin tehty. Siksi kansainvalisista oppilaitoksista haettiin tuloksia, keskittyen
erityisesti taman aiheen merkityksellisyyteen. Tutkimustulosten hankkiminen osoittautui haasta-
vaksi, ja ldhteet eivat useinkaan tarjonneet suoria vastauksia, vaan herattivat uusia kysymyksia.
Oppilaitoksen profilointi tiettyyn osa-alueeseen ja verkkokaupan kayttd opetusvélineena ovat uu-
sia konsepteja, joihin on alettu kiinnittda huomiota vasta COVID-19-pandemian jalkeen. Kun am-
matillista koulutusta kasittelevia tutkimuksia verrataan, suoria vastineita ei I6ydet3, silla tutkimuk-

set keskittyvat yleensa korkeakouluihin tai kaupan alan oppilaitoksiin.

3 Verkkokaupan kehitys ja operatiiviset haasteet

Verkkokaupan perustamisessa noudatetaan samoja perusperiaatteita, joten perustamisen yksityis-
kohtainen kasittely ei ole tarpeen. Verkkokauppa toimii digitaalisena alustana, joka mahdollistaa
tuotteiden ja palveluiden ostamisen internetin kautta. Kaupan perustaminen sisaltaa useita vai-
heita, joiden kokonaisvaltainen ymmartaminen on tarkeda. Kuvassa 3 on esitetty Lahtisen (2013)

maarittelemat verkkokaupan perustamisen keskeiset osa-alueet.
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Kuva 3 Verkkokaupan eri osa-alueet. Lahtinen, Verkkokaupan kasikirja, 2013.
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Digitaalisen kaupankaynnin ymmartaminen alkaa sen merkityksen tunnistamisella nykyajan liike-
toiminnassa. Verkkokauppa ei ole pelkdastaan uusi myyntikanava, vaan se muuttaa perustavanlaa-
tuisesti, miten kuluttajat vuorovaikuttavat tuotemerkkien kanssa ja tekevat ostopaatoksiaan.

Tama digitaalinen siirtyma vaatii yrityksilta strategista lahestymistapaa, joka tunnistaa ja hyédyn-

taa verkkokaupan ainutlaatuisia etuja ja haasteita. (Hallavuo, 2013, 77.)

Asiakkaat voivat selata tuotevalikoimaa, lukea tuotekuvauksia ja arvosteluja seka tehda ostoksia
mista pdin maailmaa tahansa, kunhan heillad on internet-yhteys. Verkkokauppojen helppokayttoi-
syys, laaja tuotevalikoima ja usein kilpailukykyiset hinnat houkuttelevat monia ostajia. (Lahtinen,

2013, 113.)

Ostosprosessi verkkokaupassa sisaltaa tuotteiden valinnan, niiden lisdamisen ostoskoriin, maksu-
vaihtoehtojen valinnan ja maksun suorittamisen. Maksuvaihtoehtoja voivat olla esimerkiksi luotto-
kortti, pankkisiirto, PayPal tai muut sdhkoiset maksutavat. Monissa verkkokaupoissa on myos mah-
dollisuus luoda asiakastili, joka helpottaa tilausten seurantaa ja nopeuttaa tulevia ostoksia.

(Lahtinen, 2013, 113.)

Toimitusvaihtoehdot vaihtelevat nopeasta toimituksesta, jopa saman paivan aikana, hitaampiin,
edullisempiin vaihtoehtoihin. Joissakin tapauksissa verkkokaupat tarjoavat ilmaisen toimituksen
tietylla minimiostoksella. Palautusoikeus on myds tarkea osa verkkokaupan asiakaspalvelua, an-
taen asiakkaille mahdollisuuden palauttaa tai vaihtaa tuotteita tietyssa ajassa. (Lahtinen, 2013,

113.)

Verkkokaupat hyédyntavat usein myos erilaisia markkinointistrategioita, kuten alennuskoodeja,
kanta-asiakasohjelmia ja personoituja suosituksia, jotta asiakaskokemus olisi mahdollisimman
miellyttava ja koukuttava. Teknologian kehittyessa myos verkkokauppojen ominaisuudet ja kaytto-

liittymat kehittyvat, tarjoten entistakin parempia kokemuksia asiakkaille. (Lahtinen, 2013, 113.)

Ostamisen helppous eli kaytettavyys on verkkokaupassa erittdin tarkea tekija, mutta verkkokaupan
menestys koostuu useista eri tekijoista. Asiakkaan on helppo siirtya kilpailevaan verkkokauppaan,

toisin kuin fyysisessa kivijalkaliikkeessa, jossa asiakkaan on ndahtdava enemman vaivaa toiseen liik-
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keeseen siirtyessadn: poistuttava kaupasta ostamatta, puhdistettava auto lumesta, asetettava lap-
set turvaistuimiin ja ajettava kaupungin toiselle puolelle. Internetissa kilpailijan verkkokauppa voi
olla jo avoinna toisessa selainikkunassa, joten verkkokaupassa pienetkin ostamisen hankaluudet
voivat vaikuttaa huomattavasti konversioon. Lisaksi verkkokaupan menestys riippuu monista teki-
joista, kuten kayttoliittyman suunnittelusta, tuotevalikoiman laadusta, asiakaspalvelun tehokkuu-

desta ja markkinointistrategioista. (Lahtinen, 2013, 113.)

3.1 Verkkokaupan perustamisen padakohdat

Verkkokaupan perustamisen padkohdissa on keskeista varmistaa, etta yrityksella on vankka pohja
menestyd. Tama tarkoittaa, ettd yrityksen on omaksuttava selkea tahtotila digitalisaatioon, osoi-
tettava kyvykkyytta hallita verkkokaupan monimutkaisuuksia ja tunnistettava markkinamahdolli-
suudet. llman naitd peruspilareita verkkokaupan kaynnistaminen voi osoittautua haastavaksi (Hal-
lavuo, 2013, 78). Kaupan perustamisprosessissa noudatetaan yleensa vakioituja vaiheita, joiden
yksityiskohtainen erittely ei ole valttamatonta, silld ne ovat tuttuja kaikille alalla toimiville ja seu-

raavaksi on esitelty vain padperiaatteet.

Suomalaisille, olivatpa he Suomessa asuvia tai maahan rekisteroityneita, on tarjolla fi-verkkotun-
nuksia - niin yksityishenkil6ille kuin yrityksille ja yhteisoillekin. Aloittavien yritysten on hyva tiedos-
taa, etta ennen kaupparekisteriin vahvistettua rekisterdéintia, ei verkkotunnusta voi anoa. Y-tunnus
yksindan ei ole riittava. Kuitenkin on mahdollista kiertad tama rajoitus hakemalla tunnusta esimer-
kiksi yhden perustajan nimissa. Verkkokaupan sijainti verkossa, domain-nimi tai verkkotunnus, on
kriittinen osa yrityksen identiteettid. Hyvien nimien puute on usein ongelma, joten nimen valin-
taan kannattaa panostaa aikaa. Tama tekee nimedamisen prosessissa domain-nimien saatavuuden
tutkimisesta valttamatonta. Verkkotunnusten rekisterdinti on avointa ja julkista, joten whois-pal-
velun kautta kenelld tahansa on mahdollisuus ndahda rekisterdinnin omistaja. Jos yrityksen suunnit-

telu halutaan pitaa salaisena, on tama tieto tarked ottaa huomioon. (Lahtinen, 2013, 253-254.)

Sahkdisen kaupankaynnin ohjelmistot ja sovellukset ovat runsaasti edustettuina markkinoilla.
Seka Suomessa ettd muualla on kehitetty lukuisia verkkokaupan ohjelmistoja ja sovelluksia, mo-
nesti samatkin toimittajat tarjoavat pienin muutoksin muokattuja versioita. Taman monimuotoi-

sen tarjonnan taustalla on se tosiasia, etta verkkokaupan perustoimintojen suunnittelu on melko
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yksinkertaista. Mutta kun tavoitellaan alustaa, joka vastaa verkkokaupan laatuvaatimuksia ja ni-
voutuu saumattomasti muihin jarjestelmiin, tehtdava muuttuu huomattavasti haasteellisemmaksi.
Kaytannossa jokaisessa sovelluksessa ja ohjelmistossa on omat vahvuutensa ja heikkoutensa. Osta-
jien on mietittava, mika heille on ensisijaista ja missa he ovat valmiita tekemaan kompromisseja.
Monilla markkinoilla olevilla ohjelmistoilla ja sovelluksilla on mahdollista luoda kelpo perusverkko-
kauppa, mutta valintaan liittyy monia muuttujia. Yhta yleispatevaa parasta ratkaisua ei ole. Alku-
perdinen ohjelmistovalinta on erittdin tarkea, koska jalkikdteen tehty muutos voi olla seka aikaa
ettd rahaa vieva (Kuva 4). Valinta ei ole vain teknologia- tai kustannuskysymys. Toimittajan maine
ja pitkdjanteisyys ovat korvaamattomia tekijoita. Ainoastaan ne toimittajat, jotka tayttavat tietyt

luottamuskriteerit, ovat syviallisen tarkastelun arvoisia. (Lahtinen, 2013, 260.)

Tee kaikki itse Osta kaikki valmiina
Tee se itse

Raha
Avoin lahdekoodi Suljettu lahdekoodi

Kuva 4. Vaihtoehtoja kaupan toteutukselle. Lahtinen, Verkkokaupan kasikirja, 2013.

Verkkokaupan liiketoimintastrategian luominen on ensisijainen askel ennen teknisten paatdsten
tekemistd. Kun liiketoimintasuunnitelma on laadittu, voidaan ryhtya arvioimaan, millainen tekni-
nen alusta palvelisi parhaiten kaupan tavoitteita. On tarkeas, etta tekniset ratkaisut tukevat liike-
toimintaa eika pdinvastoin. Ymmartamalla verkkokaupan kilpailuetuja voidaan suunnata huomio

oikean verkkokauppaohjelmiston valintaan. Vaikka strategiassa on selkeét puitteet, on kuitenkin
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oltava valmis tekemaan muutoksia, jos suunnitellut tekniset ominaisuudet osoittautuvat liian kal-
liiksi suhteessa niista saatuun hyotyyn. Myds samaa sanotaan kirjassa Verkkokaupan rautaisannos
(Hallavuo, 2013, 80) liiketoimintastrategian luominen maarittelee verkkokaupan roolin yrityksen
tavoitteissa ja asiakasarvon tuotossa, varmistaen teknisen toteutuksen ja toiminnallisuuden yh-
teensovituksen liiketoiminnan vision ja asiakastarpeiden kanssa. Avoimen ldhdekoodin ohjelmistot
tarjoavat joustavuutta, silla niita voidaan vapaasti mukauttaa tarpeen mukaan. Valitsemalla avoi-
men ldhdekoodin ratkaisun ei kuitenkaan automaattisesti tarkoita, etta yllapitoa tulisi hoitaa itse.
Monet toimittajat tarjoavat avoimen lahdekoodin ohjelmistoja asennettuna ja yllapidettyina pal-

veluina, ja muokkausmahdollisuudet voivat vaihdella riippuen toimittajasta. (Lahtinen, 2013, 261.)

Lopullinen paatoksenteko liittyy siihen, mitd osia verkkokaupan toteutuksesta tehdaan sisdisesti ja
mita ulkoistetaan. Osta vai tee itse -kysymys on strateginen ja liittyy verkkokaupan kilpailuedun ja
ydinosaamisen maarittelyyn. Kun arvioidaan oman tyon kustannuksia, on tarkeaa olla realistinen.

Toimittajien hinnoittelu voi vaikuttaa korkealta, mutta tama voi johtua siita, etta organisaation si-
sainen kustannuslaskenta ei ole kattavaa, mika voi vaaristaa kasitystda omasta tyon hinnasta. (Lah-

tinen, 2013, 261.)

Statistan tuottamassa tutkimuksessa (SME e-commerce, 2023) todetaan, etta pienyritysten verk-
kokaupan menestyminen on usein haastavaa korkeiden alkuinvestointien vuoksi, jotka liittyvat
oman verkkokauppa-alustan kehittamiseen. Monet pienyritykset ratkaisevat tdman ongelman
aloittamalla toimintansa kolmannen osapuolen myyjina tunnetuilla markkinapaikoilla, kuten Ama-
zonissa tai eBayssa. Vuonna 2022 Kiinassa toimivat kolmannen osapuolen myyjat tuottivat Ama-
zonissa 200 miljardin dollarin bruttotavara-arvon. Samana vuonna pk-yritykset saavuttivat kolmen
miljardin dollarin myynnin Amazon Prime Dayn aikana. Kuitenkin monet pienet Yhdysvaltain yri-
tykset ovat sitd mieltd, ettd pelkkd myyminen Amazonin kaltaisilla laajoilla markkinapaikoilla ei

riitd menestyvan brandin rakentamiseen.

Verkkokauppaohjelmistojen valinnassa helppokayttdisyys ensimmaisten minuuttien aikana ei ole
ratkaisevaa, silla jokapaivaisessa kdytdssa oppii nopeasti myods aluksi haastavalta tuntuvat toimin-
not. Tarkedmpaa on arvioida, miten tehokkaasti paivittaiset rutiinit, kuten tuotteen lisddminen,

myynnin seuranta ja erityisesti tilausten kasittely, sujuvat. Automaatio on avainasemassa tehok-
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kuudessa. Esimerkiksi varastotilanteen pitéisi paivittya itsestdan eika tietoja saisi joutua syotta-
maan manuaalisesti useampaan kertaan. Vaikka alun helppokayttdisyys on tarkeaa, on keskityt-
tava ohjelmiston tarjoamiin ominaisuuksiin ja niiden pitkdaikaiseen riittdvyyteen, jotta ei paady
kalliisiin ohjelmistomuutoksiin myéhemmin. Ostajalle, toisin kuin yllapitajalle, kaiken tulee kuiten-

kin olla aina yksinkertaista ja helppoa. (Lahtinen, 2013, 263.)

Viime vuosien verkkokauppamarkkinan kasvu on heijastunut suoraan kauppiaiden odotuksiin ja
alustojen valintaan liittyvissa kysymyksissa. B2B-kaupan siirtyessa verkkoon, digitaalisten tuottei-
den myynnin nousu seka verkkokaupan integrointi osana useimpien yritysten tarjontaa ovat kaikki
vaikuttaneet siihen, mita kauppiaat odottavat verkkokauppa-alustoilta. On selvag, ettd helppo-
kdyttoisyys on noussut entista keskeisempaan rooliin kauppiaiden vaatimuksissa. Toteutussuunni-
telmista kdy ilmi, ettd kauppiaat haluavat yha enenevissa maarin hallinnoida ja kehittaa verkko-
kauppaansa itsendisesti, minkad vuoksi kaupan helpon perustamisen ja muokkauksen merkitys on

korostunut. (Verkkokauppa-alustat 2023, 2023.)

Verkkokaupan nakyvyyden haaste digitaalisessa maailmassa eroaa perinteisen liikkeen sijaintiin
perustuvasta menestyksesta. Toisin kuin perinteinen liike, joka voi luottaa fyysiseen sijaintiinsa
houkutellakseen asiakkaita, verkkokaupan on aktiivisesti houkuteltava kavijoita ja tehtava itsensa
tunnetuksi digitaalisessa ymparistdssa. Markkinoinnin ydin on ymmartaa, keita haluat tavoittaa.
Ennen kuin voit tehokkaasti markkinoida tuotteitasi tai palveluitasi, sinun on tunnistettava ja maa-
riteltdva kohderyhmasi. Segmentoimalla markkinat pienempiin osiin, voit kohdistaa mainontasi
tarkemmin ja saavuttaa potentiaaliset asiakkaasi tehokkaammin. Oikean kohderyhman tunnista-
minen ja markkinoiden tarkka segmentointi ovat avainasemassa verkkokaupan menestyksessd,
mahdollistaen kustannustehokkaan ja vaikuttavan markkinoinnin, joka auttaa verkkokauppaa kas-

vamaan ja erottumaan kilpailijoistaan. (Lahtinen, 2013, 31.)

Verkkokaupan etusivun keskeinen tehtava on kertoa kavijoille, mita heillda on mahdollisuus hankkia
kaupasta. Vaikka se saattaa tuntua selvaltd, etusivulla voi joskus korostua yrityksen esittely sen si-
jaan, etta nakyisi tuotteet. On tarkeda varmistaa, ettd etusivu ei anna virheellista kasitysta tarjolla
olevasta tuotevalikoimasta. Jokaisella sivustolla verkkokauppa ei ole paaasiallinen sisalto. Joskus
se on vain yksi osa laajempaa tarjontaa. Silloin on keskeistd, etta sivuston etusivu tekee selvaksi,

ettd tuotteita on saatavilla ostettavaksi, ja verkkokauppaan pdasee helposti. Lisdaksi on olennaista,
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ettd etusivun tuotteet linkkaavat suoraan kyseiseen tuotekuvaus-sivuun, eikd esimerkiksi alennus-

myynteihin. (Lahtinen, 2013, 118.)

Vaikka verkkokaupan asiakkaat ovat usein itsendisia paatoksenteossaan verrattuna perinteiseen
kauppaan, on tarkeaa tarjota heille nopea ja selkea yhteydenotto mahdollisuus. Kun asiakas ottaa
yhteyttd, aloite tulee yleensa hanelta itsestaan. Erilaisia yhteydenottotapoja ovat puhelinpalvelu,
sahkoposti, yhteydenottolomakkeet, chat ja Q&A-palsta. Nykydadan myds sosiaalisen median kautta
tulevat yhteydenotot ovat yleisid, ja niissakin on térkeda seurata ja vastata kysymyksiin. Aukioloai-
kojen suhteen on olennaista huomioida, etta verkkokaupan asiointi voi olla vilkkainta alkuillasta
myohaan iltaan, mika vaikuttaa erityisesti reaaliaikaisen asiakaspalvelun kuten chatin ja puhelimen
saatavuuteen. Nama kanavat on mitoitettava siten, ettd asiakkaiden odotusajat pysyvat lyhyina.
Vaikka sahkoposti ei toimi reaaliaikaisesti, asiakkaat odottavat siihenkin vastausta nopeasti — use-

amman paivan viive saattaa vaikuttaa negatiivisesti kaupan maineeseen. (Lahtinen, 2013, 243.)

Asiakasta rohkaistaan ottamaan yhteytta kaikissa ostopolun vaiheissa. Ndin saadaan tietoa mah-
dollisista ongelmista ja kehitystarpeista, jotka eivat valttamatta ilmene verkkokaupan analytii-
kassa. Ennakoivaa asiakaspalvelua tulisi tarjota, minka vuoksi kattavat tuotekuvaukset ja ohjesivut
palautuksille tai tuotteen kaytolle ovat tarkeita. Proaktiivisessa asiakaspalvelussa otetaan yhteytta
asiakkaaseen, kun tilaus viivastyy tai kun uusi tuote saapuu, ja taman uskotaan parantavan asiak-
kaan luottamusta. Pienilla, huomaavaisilla eleilld voi tehdé asiakkaan tuntevan itsensa arvostetuksi

ja erottaa yrityksen kilpailijoista. (Verkkokaupan rakentajan tyokirja, n.d., 7.)

Verkkokaupassa maksaminen on oleellista. Jos maksutavat koetaan asiakkaiden toimesta puutteel-
lisiksi tai epaluotettaviksi, saattaa koko kaupan toiminta olla vaarassa. Maksamisen tulisi olla tehty
helpoksi ja sujuvaksi, muuten ostotapahtuman keskeytyminen on mahdollista. Maksujarjestelmien
valinnassa on otettava huomioon kustannukset, silld niiden on todettu olevan merkittava kuluera
verkkokauppiaalle. Verkkokaupan tarjoamilla maksutavoilla on todettu olevan merkittava vaikutus
sekd asiakastyytyvaisyyteen ettd myynnin maariin. Koska asiakkailla on erilaisia mieltymyksia, on
tarkeaa, etta verkkokaupassa on monia eri maksutapoja tarjolla. Onneksi nykydaan on mahdollista
lisdta useita maksutapoja verkkokauppaan. Mitd enemman vaihtoehtoja tarjotaan asiakkaille, sita
parempana sitd pidetaan. Verkkopankki- ja luottokorttimaksut seka lasku- ja osamaksupalvelut

voidaan ottaa kayttoon verkkokaupassa tekemalla sopimuksia eri pankkien ja maksupalvelujen
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kanssa. Vaihtoehtoisesti voidaan hyodyntada keskitettya verkkomaksupalvelua, joka saattaa tuoda

saddstoja seka ajassa ettd kustannuksissa. (Lahtinen, 2013, 272.)

Ostamisen trendin on huomattu siirtyvan entistd enemman mobiililaitteisiin. Vaikka aikaisemmin
mobiililaitteilla Iahinna etsittiin tietoa ja tuotteita, on mobiilimaksamisen osuus nykydaan merkit-
tava, muodostaen jo ldhes kolmanneksen kaikista maksutapahtumista. Maksupalveluiden toimi-
vuuden mobiilissa on varmistettava. (Avaintekijat menestyvan verkkokaupan perustamisessa, n.d.

18.)

Tuoteryhmien jaottelun ja tuotteiden kategorisointiin liittyy haasteita, silla usein kaupan suunnit-
telijoiden kasitys optimaalisesta jaottelusta saattaa erota asiakkaiden nakemyksesta. On keskeists,
ettd tuoteryhmien nimet ovat kuvauksellisia ja johdonmubkaisia, seka itsessaan etta suhteessa toi-
siinsa. Esimerkiksi nimitys “Muut” ei ole itsessdaan kuvaava. Mikali tuotteen sijoittuminen tiettyyn
tuoteryhmaan on epéselvaa, tulisi se sijoittaa useampaan relevanttiin tuoteryhmaan. Jos nayttaa
siltd, ettd yksittdinen tuote sopisi useimpiin tai kaikkiin tuoteryhmiin, se viittaa mahdolliseen on-
gelmaan tuoteryhmien jaottelussa, ja ryhmia on tarkasteltava kriittisesti. Liian yleiset ryhmat eivat

ole toivottavia. (Lahtinen, 2013, 119-120.)

Monimuotoiset tuotekategoriat voivat olla hyodyllisia, jos tuotteet voidaan luokitella useiden eri
kriteerien perusteella. Tuotteiden kategorisointi tulisi suorittaa johdonmukaisesti, ja siihen liittyvat
periaatteet on maariteltdva ja niitd on noudatettava. Liiallista kategorisointia on syyta valttaa, eri-
tyisesti jos tuotevalikoima on rajallinen. Pienten, vain muutamia tuotteita sisaltavien ryhmien yh-
distdminen suurempiin ryhmiin tai muihin pieniin ryhmiin on suositeltavaa, silla verkkokaupan
kayttdjille tarjotaan ndin parempi kayttokokemus. Tyhjia tuoteryhmia, joissa ei ole aktiivisia tuot-

teita, ei pitdisi esittaa verkkokaupan navigaatiossa. (Lahtinen, 2013, 121.)

Verkkokaupan menestyksessd keskeisessa roolissa ovat toimivat tuotesivut. Padtos ostamisesta
tehdaan usein juuri tuotesivun perusteella, joka on asiakkaan ensisijainen tiedonldhde. On koros-
tettu, ettd kattava tuotekuvaus on olennaista. Koska fyysinen kontakti tuotteeseen puuttuu verk-
kokaupassa, asiakkaan ei mahdollisteta tuotteen koskettamista, kokeilemista tai sovittamista.

Myoskaan myyjalta kysyminen ei ole vaihtoehto. Epatyydyttavasti laadittu tuotesivu voi johtaa
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myynnin menetykseen tai asiakkaiden virheellisiin odotuksiin tuotteiden suhteen. Tama voi puo-
lestaan pahimmillaan johtaa tuotepalautuksiin ja asiakkaan tyytymattomyyteen. (Lahtinen, 2013,

123.)

Optimaalisella tuotesivulla tuotenimen tulisi kuvastaa tuotetta tarkasti ja tuotteen kuvaus antaa
yksityiskohtaista tietoa. Kayttéjille tarjotaan laadukas, suurennettava tuotekuva tai, mieluiten,

useita kuvia tuotteesta. Tuotteen hinta, mukaan lukien mahdolliset lisdvaihtoehdot, on selkeasti
esilla. Samoin tuotteen saatavuuden on oltava selkedsti ndhtavissa. Tuotteen lisddmismekanismi

ostoskoriin on intuitiivinen ja helppokayttoinen. (Lahtinen, 2013, 124.)

Selkea hinnan esitys on olennainen osa verkkokaupan kaytettavyytta. Suositeltu muoto hinnan il-
moittamiselle on 12,34 €. Vaikka desimaalit olisivatkin nollia, ne tulisi silti sisallyttda hinnan esityk-
seen, jotta vdltetdadan mahdollinen asiakkaan hammentyminen. Vaikka euromerkin pois jattaminen
on tietyissa tilanteissa sallittua, sen kaytto suositellaan selkeyden vuoksi. Hinnan tulee olla verkko-
kaupassa selkeasti esitettyna ja helposti havaittavissa. Saastelidasti esitetty hinta ei ole toivotta-
vaa. Useissa kansainvalisissa verkkokaupoissa hinnan ndkeminen voi vaatia tuotteen lisdamista os-
toskoriin, mutta tallainen kdytanto ei ole yleista suomalaisten verkkokauppojen keskuudessa.
Tama linjaus on paitsi kdytettdvyyden, myos hintamerkintdasetuksen mukainen ja siten suositelta-

vaa. (Lahtinen, 2013, 124.)

Toimituskulujen, kuten postitus- tai rahtikulujen, tulee olla selkeasti ilmoitettu ja ne ovat suositel-
tavaa sisallyttaa hyodykkeen kokonaishintaan. Kuitenkin on huomioitava, etta aina toimituskulujen
sisallyttdminen kokonaishintaan ei ole mahdollista, erityisesti silloin, kun toimituskulujen aiheutu-

minen ja niiden maara riippuvat kuluttajan valitsemasta toimitustavasta. (KKV, 2014.)

Hyvan tuotekuvauksen laatimisessa korostetaan usein sen kattavuutta ja selkeytta. Tallaisen ku-
vauksen tunnuspiirteisiin kuuluu, ettd vaikka teksti on informatiivinen, sen ei tulisi olla tarpeetto-
man pitka. Tutkimusten mukaan tekstin alkupuolta silmailladn useammin kuin loppuosaa, jolloin
olennaisimpien seikkojen esittdminen tekstikappaleen alussa on suositeltavaa. Tama antaa nopean
kasityksen tuotteesta ja tarjoaa yksityiskohtaisempaa tietoa niille, jotka haluavat perehtya syvem-

min. Eri tuotekategorioille ominaisten tietojen tarpeellisuus vaihtelee; esimerkiksi yksinkertaiset
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tuotteet vaativat vihemman informaatiota kuin monimutkaiset tekniset laitteet. (Lahtinen, 2013,

128.)

Tuotekuvauksen tulee olla asiakaskeskeinen. On todettu, ettd asiakkaat suosivat reiluja ja hyodylli-
sid tuotekuvauksia markkinoinnillisista korulauseista poiketen. Tieto tuotteen hyddyista tulisi esit-
taa asiakkaan ndkokulmasta, ja tuotekuvausta laadittaessa on tirkeaa olla perehtynyt tuottee-
seen. Kielellisen selkeyden saavuttamiseksi on suositeltavaa valttaa alan jargonia ja keskittya
termeihin, joita asiakkaat todennédkdisesti kayttavat. Yhtend keinona ymmartaa asiakkaiden kielel-

lisid valintoja voi olla verkkokaupan hakulokien tarkastelu. (Lahtinen, 2013, 128.)

Tuotekuvauksen ulkoasun tulisi tukea tekstin silmailya. Tekstia on suositeltavaa ryhmittaa valiotsi-
koilla, listoilla ja korostuksilla optimaalisen luettavuuden saavuttamiseksi. Tama helpottaa asiak-
kaan tiedonhakua ja tekee siita tehokkaampaa. Lisdksi samankaltaisten tuotteiden tietojen esitta-
misessa tulisi olla yhtendinen rakenne, mika edistada tuotteiden vertailukelpoisuutta. Tuotekuvan
ja -kuvauksen yhteisvaikutus on merkittava, silla asiakkaat tarkastelevat usein molempia yhtaaikai-
sesti ymmartadkseen tuotteen kokonaisuutena. Jokaisessa tuotekuvauksessa tulisi mainita tuot-

teen keskeiset mitat ja maarat selkeasti. (Lahtinen, 2013, 128.)

3.2 Kaytetyimmat verkkokauppa-alustat Suomessa

Verkkokaupan tekninen toteutus on yhta lailla taidetta kuin tiedetta. Se vaatii huolellista harkintaa
oikean alustan valinnassa, kayttoliittyman suunnittelussa ja jarjestelman integroinnissa. Tehokas

toteutus varmistaa, etta verkkokauppa ei ainoastaan toimi sujuvasti, vaan myds tarjoaa asiakkaille
vaivattoman ja miellyttavan ostokokemuksen, mika on elintdrkeda myynnin toteutumiseen ja asia-

kasuskollisuuden kannalta. (Hallavuo, 2013, 89.)

Kuten aiempinakin vuosina, kaytetyimpien verkkokauppa-alustojen listalla ovat tutut alustat (Kuva
5). WooCommerce on suosittu verkkokauppa-alusta, joka integroituu saumattomasti WordPress-
sivustoihin ja on suunniteltu erityisesti pienien ja keskisuurien toimijoiden tarpeisiin. Se on saanut
kiitosta erityisesti mukautuvuudestaan, laajennettavuudestaan seka helppokayttdisyydestaan,
minka ansiosta se soveltuu erinomaisesti tulevaisuuden laajentamissuunnitelmissa oleville yrityk-
sille. WooCommerce tarjoaa mahdollisuuden luoda oman ndkdinen verkkokauppa ja mukauttaa

sitd yksilollisesti. (Verkkokauppa-alustat 2023.)
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Suosituimmat alustat 2023
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Kuva 5 Suosituimmat verkkokauppa-alustat vuonna 2023

Vaikka WooCommerce on suunniteltu vastaamaan erityisesti kohtuullisen tuotemaaran kauppojen
tarpeisiin ja se kykenee palvelemaan myds yrityksia, joilla on jopa 10 000 tuotetta, se ei valtta-
matta ole paras ratkaisu aivan pienille tai aloittaville kauppiaille. He saattavat hyotya enemman
valmiista pakettiratkaisuista. Yritykset, jotka arvostavat verkkokaupan toiminnallisuutta seka ana-
lytiikan tyokaluja, 16ytavat WooCommercesta kuitenkin arvokkaan kumppanin. (Verkkokauppa-

alustat 2023.)

WooCommercea kdytetadan monenlaisten tuotteiden, kuten vaatteiden, elintarvikkeiden ja val-
mennusten myyntiin. Sen avulla on mahdollista lisdta erityisia valintoja tuotteisiin, esimerkiksi mit-
tatilaustuotteet, ja se tarjoaa yrityksille helpon tavan seurata kauppansa suorituskykya. Alustan
suosio on merkki siitd, etta tietoa ja ohjeita on laajasti saatavilla, mika tekee siitd helppokayttdisen
ja saavutettavan niin teknisille asiantuntijoille kuin itsenaisille yllapitdjillekin. (Verkkokauppa-alus-

tat 2023.)

Shopify on erittdin suosittu verkkokauppa-alusta, joka on saavuttanut laajan suosion eri kauppias-
kuntien keskuudessa. Se on erityisen suosittu fyysisten tuotteiden myyjien keskuudessa, ja merkit-
tava osuus, 27 % Shopify-kauppiaista, laajentaa liiketoimintaansa myymalld kansainvalisesti.

Vaikka Shopify on aiemmin tunnettu lahinna kuluttajakaupan alustana, se on hiljattain uudistanut
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palveluaan ja lisinnyt ominaisuuksia, jotka palvelevat B2B-sektoria. Taman muutoksen myo6ta 13-
hes puolet Shopifyn kayttajista on alkanut myyda tuotteitaan myds yritysasiakkaille. (Verkko-

kauppa-alustat 2023.)

Shopifyn avulla kauppiaat voivat itsendisesti rakentaa ammattimaisen verkkokaupan, joka tarjoaa
muokattavuutta, tehokasta tilaustenkasittelya ja joustavuutta tuotetiedon syotossa. Lisdksi
Shopify on tehnyt merkittavia parannuksia kansainvadlisen myynnin haasteisiin, kuten kieliversioi-

hin. (Verkkokauppa-alustat 2023.)

Shopifyn monipuolisuutta korostaa sen kyky palvella erityyppisia kauppiaita, jotka myyvat laajaa

tuotevalikoimaa, mukaan lukien gourmet-herkut, korut, vaatteet ja sisadnpaasyliput. Tietoturva on
keskeinen osa verkkokaupan ekosysteemia, ja Shopifyn luotettavuus talla saralla antaa kauppiaille
mielenrauhan, silla he voivat jattdaa suurimman osan tietoturvan yllapidosta alustan vastuulle. Kai-
ken kaikkiaan, Shopifyn kyky palvella niin aloittelevia kauppiaita kuin niita, jotka hallinnoivat suuria
tuotemaaria, todistaa sen monipuolisuudesta ja skaalautuvuudesta verkkokauppa-alustana. (Verk-

kokauppa-alustat 2023.)

MyCashflow on suomalainen verkkokauppa-alusta, joka on tunnettu erityisesti helppokayttdisyy-
destdan ja kyvystaan palvella sekd B2C etta B2B-sektoria. Se on ihanteellinen alusta aloittaville
verkkokaupoille seka yrityksille, jotka arvostavat helppoutta ja nopeaa perustamista ilman koo-
daustaitoja. Vaikka monet MyCashflow-kauppiaat keskittyvat pienempiin tuotevalikoimiin, alustaa
kaytetdan laajalti niin fyysisten kuin digitaalisten tuotteiden myyntiin. Se taipuu monipuolisesti eri-
laisiin palveluihin ja tilauksiin, kuten mokinvuokraukseen, hyvinvointipalveluihin ja juhlatarjoilui-
hin. Kansainvélinen kaupankaynti on alustalla yleista, silla 30 % sen kayttajista tekee kauppaa ulko-

maille. (Verkkokauppa-alustat 2023.)

MyCashflow'n asiakaspalvelu on tunnettu ystavallisyydestdan ja nopeudestaan, tehden siita erin-
omaisen valinnan kaikille, jotka arvostavat tukea ja neuvontaa. Monipuoliset palvelut tekevat alus-
tasta houkuttelevan vaihtoehdon useille eri toimialoille. Kauppiaat myyvat tuotteita, kuten kas-
veja, koirien hoitotarvikkeita ja kdsintehtyja laukkuja, opetusmateriaaleja, danitteita ja kursseja.
Alustan perustoiminnot ovat selkeitd ja intuitiivisia, mika tekee siitd houkuttelevan myos niille,

jotka eivat ole aiemmin tydskennelleet paljon tietokoneiden parissa. (Verkkokauppa-alustat 2023.)
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Vilkas on kotimainen verkkokauppa-alusta, joka on saavuttanut suosiota erityisesti pienten yritys-
ten ja aloittelevien verkkokauppiaiden keskuudessa. Erityisesti aloitteleville kauppiaille seka pie-
nille ja keskisuurille verkkokaupoille Vilkas tarjoaa ratkaisuja, jotka ovat kohtuullisen helppoja ot-
taa kayttdéon. Suurin osa Vilkkaan kauppiaista myy fyysisia tuotteita seka kuluttajille etta yrityksille.
Kansainvalisyys on myos olennainen osa Vilkasta, silld 36 % kauppiaista myy tuotteita ulkomaille.

(Verkkokauppa-alustat 2023.)

Monet Vilkkaan kadyttdjat ovat rakentaneet verkkokauppansa itse ilman ulkoista apua, mika koros-
taa alustan helppokayttdisyytta. Tama on yhtenevaista tiedon kanssa, etta alusta sopii niille, jotka
eivat ole teknisesti kokeneita. Kotimaisuus, suomenkielinen kayttoliittyma seka asiakaspalvelu

ovat keskeisid arvoja Vilkkaan kayttdjille. (Verkkokauppa-alustat 2023.)

Vilkkaalla toteutetuissa verkkokaupoissa on laaja tuotevalikoima, johon kuuluu muun muassa
vaatteita, urheiluvarusteita, koruja, elintarvikkeita ja puutarhatuotteita. Vilkkaan asiakaspalvelu on
saanut kiitosta ja alusta tunnetaan myds visuaalisesti hyvannakdisten kauppojen mahdollistajana.
Alustaa kdytetaan niin pienten kuin suurten tuotevalikoimien verkkokaupoissa. Vilkas tarjoaa rat-
kaisuja seka B2C- etta B2B-verkkokauppiaiden tarpeisiin, ja sen monipuolisuus seka helppokayttoi-

syys tekevit siitd suositun valinnan monenlaisille verkkokauppiaille. (Verkkokauppa-alustat 2023.)

Verkkokaupan omalla alustalla toteuttamiseen liittyy monia syitd, ja se sopii tietyille yrityksille ja
tarpeille paremmin kuin valmiiden alustojen kaytto. Raatalointia arvostavat yksilot ja yritykset
saattavat suosia omia verkkokaupan alustoja, silld se mahdollistaa erityistarpeiden huomioimisen.
Erityisesti niille, joilla on omia erityistarpeita, kuten palvelumyynnin ja integraatioiden toteuttami-

nen, oma alusta tarjoaa raataloidyn ratkaisun. (Verkkokauppa-alustat 2023.)

Kun verkkokauppa voidaan raataldida juuri sellaiseksi, kuin yritys haluaa, se voi vastata erityistar-
peisiin paljon tehokkaammin. Useat verkkokauppiaat ovat todenneet, ettd heidan tarpeensa ovat
niin erityisia, etta niita on helpompi ratkaista omalla alustalla kuin yrittdaa mukauttaa valmiita rat-
kaisuja. Taman joustavuuden avulla yritykset voivat esimerkiksi tarjota laajan valikoiman tuotteita
ja palveluita, kuten huutokauppatavaraa, isdnnditsijantodistuksia ja lentolippuja. (Verkkokauppa-

alustat 2023.)
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Integraatio omiin jarjestelmiin on myos keskeinen tekija. Kun verkkokauppa voi kommunikoida
saumattomasti yrityksen muiden jarjestelmien, kuten varastonhallinnan tai asiakkuudenhallinnan
kanssa, se tekee toiminnasta tehokkaampaa ja sujuvampaa. Oma alusta antaa myos yrityksille
mahdollisuuden hallita ja muokata kayttdjakokemusta itsendisesti, ja integraatio esimerkiksi yri-
tyksen resurssienhallinnan (ERP) jarjestelm&an on saumatonta. Vaikka oma alusta tuo mukanaan
monia etuja, se edellyttdad myds huomattavaa sitoutumista. Verkkokaupan kehittaminen on jat-
kuva prosessi, joka vaatii yrityksilta resursseja ja panostusta. Siksi on tarkeda miettia tarkkaan,
kuinka kriittinen digikanava on yrityksen liiketoiminnalle ja suunnitella pitkdjanteisesti. (Verkko-

kauppa-alustat 2023.)

3.3 Verkkokauppojen trendit

Yhteenvetona, verkkokaupan ala kohtaa monia haasteita ja mahdollisuuksia. 2020-luvun verkko-
kaupan kohtaamat haasteet ja mahdollisuudet sisdltavat nopean muutoksen, taloudelliset heilah-
telut ja epdvarmuuden, jotka pakottavat verkkokauppiaita sopeutumaan ja vahvistamaan liiketoi-
mintansa perustaa. Vaikka talouden notkahdukset vaikuttavat kuluttajien ostokayttaytymiseen,
verkkokauppa voi silti menestya sopeutumalla kulutustrendien muutoksiin. Henkiset voimavarat,
kuten resilienssi, ovat tarkeita kriisien hallinnassa. Datan merkitys kasvaa, erityisesti asiakastiedon
hyddyntamisessa syvempien asiakassuhteiden luomiseksi. Vastuullisuus, kestava toiminta ja re-
commerce ovat nousevia trendeja, ja tyokaluja, kuten Business Finlandin Sustainability Playbook,
on saatavilla vastuullisuusstrategioiden kehittamiseen. Kotimaisuuden ja kasvollisuuden korosta-
minen tuo lisdarvoa, erityisesti luotettavuuden ja eettisyyden nakokulmasta. Verkkokauppiaiden
on sopeuduttava ja uudistuttava, keskityttdava kotimaisuuteen ja inhimillisyyteen seka hyddynnet-

tava dataa ja teknologiaa parhaalla mahdollisella tavalla. (Verkkokaupan trendit 2023, 12.)

Statistan tuottamassa tutkimuksessa (SME e-commerce, 2023) todetaan verkkokaupan kehittymi-
sen olevan oleellinen osa yrityksen menestymista. Viimeisen vuosikymmenen aikana Euroopan
unionin pienet ja keskisuuret yritykset (Pk-yritykset) ovat merkittavasti lisanneet verkkosivusto-
jensa maaraa. Vuodesta 2012 vuoteen 2021 pienten yritysten (10—49 tyontekijad) osuus, joilla oli
verkkosivusto, kasvoi ldhes yhdeksan prosenttiyksikkod, mika osoittaa digitaalisen lasndolon kasva-
vaa merkitysta. Keskitason yritykset olivat vield todennakoisempida omistamaan verkkosivuston
kuin pienemmat yritykset. Vuonna 2021 noin 15 % EU:n pienista yrityksista osallistui B2C-verkko-

kauppaan, mika oli hieman vahemman kuin keskisuurilla yrityksilla. Tama kertoo pienten yritysten
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kasvavasta osallistumisesta suoraan kuluttajille suunnattuun verkkomyyntiin. Teknologiset ja digi-
taaliset edistysaskeleet kaikilla vahittaiskaupan aloilla tarjoavat pienille yrityksille mahdollisuuksia
lisata tulojaan verkkokaupan kautta. Myynnin digitalisoituminen johtaa usein tehokkuuden ja tuot-
tavuuden kasvuun, alentaa pitkdn aikavalin operatiivisia kustannuksia automatisaation ansiosta ja
parantaa asiakaskokemusta. Verkko-ostosten suosio kuluttajien keskuudessa johtuu niiden mah-
dollisuudesta, milloin ja missa tahansa, seka arvostuksesta vahittdiskauppiaiden ponnisteluja koh-
taan, jotka nopeuttavat, helpottavat ja tekevat tilaus-, maksu- ja viestintdprosesseista lapinaky-

vampia.

Samassa tutkimuksessa on tarkasteltu asiaa maailmanlaajuisesti myos Yhdysvalloissa. Verkkokau-
pasta ja digitaalisista palveluista on tullut keskeisia painopisteitd Yhdysvaltain pienille ja keskisuu-
rille yrityksille. Vuoden 2022 kyselyn mukaan vahintdaan 60 % naista yrityksista asetti ne etusijalle.
Lisdksi saman vuoden toisessa tutkimuksessa ilmeni, etta monet aikovat investoida erityisesti verk-
kokanaviin, kuten sosiaaliseen mediaan, hakukonemarkkinointiin seka verkkosivustojensa kehitta-

miseen.

Vuonna 2024 verkkokauppa on etsinyt uutta tasapainoa erityisesti Paytrailin raportin mukaan
(Verkkokaupan trendit 2024), joka osoittaa alan kasvun jatkuvan, erityisesti palveluiden, matkojen
ja lippujen osalta. Taloudelliset muutokset ovat haastaneet kulutustottumuksia ja markkinointia,
mutta vastuullisuus ja kotimaisten verkkokauppojen suosiminen pysyvat trendeina. Raportissa ko-
rostetaan asiakkaiden paatdksenteon helpottamisen tarkeytta esimerkiksi sopivien maksutapojen
kautta. On myds huomattu, etta ostokayttaytymisen muuttuvan taloustilanteen ja vastuullisuuden

trendin vuoksi.

Tekoalyn rooli verkkokaupassa on kasvamassa, ja se tulee olemaan tarkea osa verkkokauppoja tu-
levaisuudessa, oli kyse sitten ostoassistentista tai sisdllon tuotannosta. Oma kanta-asiakasrekisteri
ja kiinnostavan sisallon tuottaminen ovat arvokkaita, auttaen tunnistamaan eri asiakassegment-
tien tarpeet. Asiakaskokemuksen ja henkil6kohtaisten kohtaamisten merkitys korostuu tekoélyn ja
digitaalisten prosessien yleistyessa. Asiakaspalvelu on verkkokaupan tarkein menestystekija tule-

vaisuudessa. (Verkkokaupan trendit 2024.)



28

Myos tutkimuksessa Technology Trends and Their Impact on the E-commerce Industry (Wajidi, Re-
han, Saeed, Iftikhar, & Tahir, 2023) saadut tiedot valottavat, kuinka erilaiset teknologiset edistys-
askeleet vaikuttavat séhkoisen kaupankaynnin yrityksiin. Tutkimustulokset tuovat esiin lisdtyn to-
dellisuuden, chatbottien, mobiiliostosten, asiakaspalautteen ja maksuteknologioiden merkityksen
kuluttajakayttaytymisen ja yritysten toimintatapojen muutoksessa. Nama havainnot tukevat aiem-
pia tutkimuksia, jotka painottavat ndiden teknologisten osien tarkeda roolia sahkdisen kaupan-

kdynnin ekosysteemin kehityksessa. (Wajidi, ym. 2023.)

Tutkimustulokset osoittavat, etta tekodlyteknologian, verkkomaksujen, lisatyn todellisuuden (AR),
kdyttdjapalautteen ja mobiiliostosten kaytollda on huomattava vaikutus sahkoisen kaupankaynnin
yrityksiin. Tutkimus laajentaa ymmarrystamme teknologian ja kuluttajakayttaytymisen valisesta
suhteesta seka sen vaikutuksesta nykypadivan liiketoimintailmastoon. Mobiiliostot ovat yha tarke-
ampi tekija sahkoisen kaupankdynnin menestyksessa. Mobiililaitteiden helpon saatavuuden ansi-
osta kuluttajien ostokayttaytyminen on muuttunut, tarjoten yrityksille uusia keinoja kohderyh-
miensa tavoittamiseen. Tdma on linjassa aiempien tutkimusten kanssa, jotka korostavat
mobiilioptimoinnin ja kayttajaystavallisten kayttoliittymien tarkeytta teknologisesti tietoisille asi-

akkaille. (Wajidi ym. 2023.)

Teknologian kehitys on radikaalisti muuttanut melkein kaikkia modernin maailman osa-alueita.
Sen helppokayttoisyyden ja samanaikaisen monimutkaisuuden ymmartamisessa ja hallinnassa on
ollut keskeinen rooli ndissa muutoksissa. Sahkdisen kaupankaynnin nousu ja siihen liittyvat alustat
ovat eliminoineet tarpeen ostajien ja myyjien valiselle kasvotusten tapahtuvalle vuorovaikutuk-
selle, mikd merkitsee huomattavaa edistysaskelta. Teknologian nopea evoluutio on vaikuttanut
kaikkiin elaman osa-alueisiin, mika on olennaista talouden pitkdaikaisen menestyksen kannalta.
Internetin laajamittainen saatavuus ja esineiden internetin (loT) yleistyminen todistavat, kuinka

pitkdlle olemme paasseet yhteyksia luovan yhteiskunnan kehittamisessa. (Wajidi ym. 2023, 3-5.)

4 Digitaalinen transformaatio

Digitaalinen transformaatio on laaja-alainen muutosprosessi, joka johtuu digitaalisten teknologioi-
den kayttoonotosta organisaatioissa. Se kasittaa digitaalisen teknologian intensiivisen hyédyntami-

sen organisaation suorituskyvyn ja teollisuusaseman parantamiseksi. Digitalisaatio, kuten tekoaly,
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pilvipalvelut, loT ja lohkoketju, edistaa lilkketoimintaprosessien parantamista ja kilpailuedun luo-

mista digitaalisella aikakaudella. Digitaalinen transformaatio on enemman kuin pelkka IT-toteutus;
se liittyy kykyihin, jotka ovat tarpeen organisaation optimaalisen toiminnan saavuttamiseksi ja ka-
sittdad elementteja kuten ndakemyksen uudelleenrakennus, prosessit, kyvykkyydet, organisaatiora-

kenne ja kulttuuri. (Shanti, Siregar & Zulbainarni, 2023.)

Digitaalinen transformaatio pyrkii parantamaan kohdetta muuttamalla sen perusrakennetta, kes-
kittyen tietojen, jarjestelmien ja teknologian yhteyksiin. Téma maaritelldan nykyisten digitaalisten
teknologioiden, kuten tekodlyn, pilvipalvelujen, loT:n ja lohkoketjun, kdyttédnottamiseksi organi-
saation toiminnassa, mika mahdollistaa asiakkaille korkealaatuisia kokemuksia ja uusien liiketoi-
mintamallien luomisen. Digitaalinen transformaatio vaatii uuden vision, kehitetyt prosessit ja digi-
taalisen ajattelutavan organisaation kulttuurissa, ja se kehittda organisaation kykyja
tiedonkasittelyssa ja padtoksenteossa, pyrkien vahentdmaan operatiivisia kustannuksia ja luomaan

uusia liiketoimintamahdollisuuksia innovaatioista. (Shanti ym. 2023.)

4.1 Hybridikauppa

Kivijalkaliikkeet ovat edelleen merkittavassa asemassa monikanavaisten kauppakadytantdjen osana,
ja niiden integraatio osaksi kaupankdyntia on tapahtunut nopeasti ja pysyvasti. Tutkimuksen Kivi-
jalkamyymalan rooli monikanavaisessa kaupankaynnissa (Tuovinen, 2019, 82—-83) mukaan kaupan
alan toimijoiden ymmarrys monikanavaisuudesta on laajasti samankaltaista, ja paikalliset kauppi-
aat suosivat odottavaa lahestymistapaa teknologisia innovaatioita hyddyntdessaan, suosien varo-
vaisuutta uusien ratkaisujen kdyttéonotossa. Kivijalkaliikkeiden rooli on muuttunut siten, ettd ne

tukevat nyt monikanavaisuutta, sen sijaan etta hallitsisivat vahittaiskauppaa.

Tutkimuksen valossa kivijalkaliikkeiden elinvoimaisuus sailyy, kunhan ne yhdistavat tehokkaasti
saavutettavuuden, asiakkaiden tarpeiden ymmartamisen ja kohdennetun tuotevalikoiman. Ehdo-
tuksena on, ettd verkko-ostamisen helpottamiseksi tulisi perustaa useampia pienikokoisia fyysisia
liikkeitd, jotka toimisivat palautuskanavina, vahentdaen samalla tarvetta suurille myymalaille. Kivi-
jalkaliikkeiden kasvava rooli verkkokaupan toimituskanavana osoittaa niiden uudenlaista arvoa, ja
tama voi myos olla keino tukea digitaalista kaupankayntia. On havaittu, etté kivijalkaliikkeet ja
verkkokaupat saattavat kannustaa toinen toisiaan laajentumaan vastakkaisiin suuntiin, mika edis-

tad molempien kanavien kehitystd. Vaikka kuluttajat suosivat erilaisia ostopaikkoja tuoteryhman
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mukaan, on vahan todennakoista, etta kivijalkaliikkeiden merkitys vahittdgismyynnissa vahenisi tai
ne muuttuisivat tarpeettomiksi ldhitulevaisuudessa. Pdinvastoin ne ovat edelleen keskeisia toimi-

joita vahittaiskaupan kokonaisprosessissa. (Tuovinen, 2019, 82-83.).

On siis suositeltavaa perustaa verkkokauppa kivijalkakaupan yhteyteen. Tama yhdistelma tarjoaa
monia etuja, kuten laajemman asiakaskunnan tavoittamisen, paremman asiakaskokemuksen seka
kustannustehokkuuden. Verkkokaupan avulla voidaan myds kerata arvokasta asiakastietoa, joka
auttaa kohdentamaan markkinointia ja kehittdamaan tuotevalikoimaa. Lisaksi pandemian aikana
verkkokaupan merkitys on korostunut entisestaan, kun kuluttajat ovat siirtyneet yha enemman
verkko-ostosten pariin. COVID-19-pandemia aiheutti merkittdvan muutoksen kuluttajakdyttayty-
misessa, erityisesti verkkokaupan alueella. Tama kayttaytymisen muutos tapahtui ennenndkemat-
tomalla nopeudella, joka yleensa nahdaan useiden vuosikymmenten aikana. Tastda on mainintaa
monessakin eri |lahteessa kuten artikkelissa Transition Of Businesses To Online In The Covid-19
Pandemic (Borkova, Temnova, Plotnikov, 2021) pandemia toimi katalysaattorina, nopeuttaen jo
kdynnissa olevia muutoksia kuluttajien mieltymyksissa. Verkkokauppa tarjosi kuluttajille positiivisia
nakokohtia, joita ei yleisesti |6ydetty perinteisista kivijalkakaupan ostokokemubksista. Verkkokau-
pan helppouden, sopeutuvuuden ja personoinnin edut tulivat selvidksi ja monet ihmiset omaksui-
vat ne innokkaasti. Seurauksena odotetaan, etta kuluttajakdyttaytyminen muuttuu ndiden l6ydet-

tyjen mieltymysten vuoksi, eikd palaa siihen, mita se oli ennen pandemiaa (Ahula, 2021, 3).

Hybridikauppa on liiketoimintamalli, joka yhdistaa verkkokaupan ja perinteisen kivijalkakaupan,
tarjoten asiakkaille saumattoman ja yhtendisen ostokokemuksen. Malli integroi digitaaliset tekno-
logiat ja perinteiset kivijalkatoiminnot luodakseen johdonmukaisen ja yhteen liitetyn vahittaiskau-
pan ekosysteemin. Tavoitteena on parantaa asiakasuskollisuutta tarjoamalla kattava ostokokemus,
joka yhdistaa seka verkkokaupan etta kivijalkakaupan parhaat puolet. Lyhyesti sanottuna, hybridi-
kauppa yhdistaa offline- ja online-ostokokemukset, mahdollistaen loppukdyttdjan nauttivan mo-
lempien maailmojen eduista tinkimatta kummankaan kanavan yksinoikeudellisista hyddyista. Tek-
nologiaa hyddyntava hybridikaupan malli palvelee ekosysteemin kaikkien sidosryhmien, kuten

ostajan, myyjan ja sahkoisen markkinapaikan brandien, tarpeita ja etuja. (Ahula, 2021, 4.)
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4.2 Strategia muutoksessa

Siirryttaessa digitaaliseen kaupankayntiin yritys tarvitsee myos strategisen muutoksen. Strateginen
ajattelu johtaa menestykseen erilaisten strategioiden avulla, jotka auttavat kohtaamaan erilaisia
tulevaisuuksia. On tarkeaa pohtia, mika strategia sopii parhaiten kuhunkin tilanteeseen. Kaytan-
ndssa strategian valinnassa keskeista on kysya, kenen nakdkulmasta strategiaa tarkastellaan. Esi-
merkiksi suuryrityksessa strategia voi olla tarkkaan harkittu suunnitelma. Se voi ilmeta yksittadisena

projektina tai "temppuna", jonka tavoitteena on saavuttaa kilpailuetua. (Santalainen, 2006, 31.)

Verkkokaupan taktisessa kehityksessa keskitytdadan myynnin kasvattamiseen ja kustannusten leik-
kaamiseen, hyodyntamalld asiakasdatan antamia oivalluksia lilketoiminnan tilasta, ja tunnistetaan
myynnin esteitd, kuten palvelun luotettavuutta tai tuotevalikoiman laajuutta. Analyysin pohjalta
suunnatut toimet, kuten ostoskorin keskiarvon kasvattaminen tai markkinointistrategioiden uudel-
leenarviointi, linkittyvat strategiseen uudistukseen, jossa tavoitteena on sopeuttaa verkkokaupan
peruskonsepti jatkuvasti muuttuviin sisaisiin ja ulkoisiin olosuhteisiin, parantaen sen asemaa asia-
kaskohtaamisissa. Samanaikaisesti on tarkeda pysya valppaana markkinoiden ja kuluttajien odo-
tusten muutosten suhteen, jotta voidaan tarvittaessa uudelleenarvioida ja paivittaa verkkokaupan
strategiaa. Tama vaatii systemaattista johtamista ja organisaation kokemusten hyddyntamista,
varmistaen, ettei verkkokaupan hallintoa eristeta muusta myynnin johtamisesta, vaan etta johta-
misvastuut ja palkitsemismallit integroidaan osaksi yrityksen kattavampaa myynti- ja asiakaspalve-

luorganisaatiota. (Hallavuo, 2013, 94.)

Strategia yritysmaailmassa voidaan ndhda kilpailuasetelmana, jossa yritykset kayttavat erilaisia
taktiikoita erottuakseen markkinoilla. Toisaalta strategia voi myos tarkoittaa yrityksen asemoitu-
mista suhteessa markkinoihin ja ymparistoon. Esimerkiksi liikeyritys voi pyrkia valttdmaan suoraa
kilpailua etsimalla markkinarakoa, jossa kilpailu on vdahdisempaa. Luovat yrittajat voivat puolestaan
loytda menestysta kehittamalld uusia tuotteita tai palveluita, jotka vastaavat asiakkaiden tunnista-
mattomiin tarpeisiin. Tassa kontekstissa, asemastrategia kuvaa sita, kuinka yritys maarittelee it-
sensa ja toimintansa markkinoiden kontekstissa, ja se voi myds toimia tdydentdavana elementtina

muihin strategiatyyppeihin ndhden. (Santalainen, 2006, 31.)

Yksinkertaistaen voidaan sanoa, etta strategisen muutoksen kaynnistavat kaksi paatekijaa: kriisi tai

visio. Kriisitilanteissa nopea toiminta on valttamatonta, kun taas vision luoma muutospaine on
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yleensd enemman abstraktia laatua. Muutoksen taustalla on aina kehityksen tarve. Viisaat strate-
git ymmartavat tdman ja sijoittavat organisaationsa kehittdmiseen ja vahvistamiseen, jopa tavalli-
sesta poikkeavissa tilanteissa. He tiedostavat, etta tuleva menestys ei synny itsestdan, vaan vaatii
jatkuvaa pyrkimysta monipuolistaa ja parantaa organisaation toimintakykya. Mita suurempia ta-

voitteita organisaatiolla on, sitd enemman sen on panostettava kehitykseen ja muutokseen. (San-

talainen, 2006, 260.)

Strategian kehittdminen voi edetd pienin, harkituin askelin, mika korostaa toimintaympariston
tarkkaa analysointia. Tama lahestymistapa korostaa jatkuvaa mukautumista ja sitoutumista lyhyen
aikavalin suunnitelmiin pitkdn aikavalin paamaarien sijaan. Tallainen strategiatyo on erityisen hyo-
dyllista muuttuvissa olosuhteissa, tarjoten joustavuutta, joka ei valttamatta ole mahdollista muo-
dollisemmissa suunnitteluprosesseissa. Avain menestykseen tdssa lahestymistavassa on kyky tul-
kita ympariston vahvoja ja heikkoja signaaleja. Pienin askelin eteneva strategiatyo voi
tasapainottaa ja tdydentda tavanomaisempaa, systemaattista strategiasuunnittelua. Se toimii te-
hokkaasti strategisen ajattelun osana paivittdisessa johtamisessa ja paatoksenteossa. (Santalainen,

2006, 265.)

4.3 Brandi strategiassa

Opinndytetydssa Sara Pietild maarittelee hyvin brandin merkitysta (Pietild, 2020). Joissakin ldh-
teissa kerrotaan, ettd brandien historia ulottuu aina pronssikaudelle saakka. Alkuaikoina brandit eli
tuotemerkit toimivat tuotteiden hallinnan ja tunnistamisen apuna, kertoen tuotteen sisallosta, al-
kuperastd, omistajasta tai laadusta. Teollisen vallankumouksen aikana, kun pakkausmateriaalit ja -
tekniikat kehittyivat seka tarjonta alkoi ylittaa kysynnan, brandit alkoivat muotoutua nykyaikai-
sempaan muotoon. Brandien hallinnollisen ja informatiivisen roolin ohella niiden tarkoituksena tuli
olla tuotteen erottaminen massasta ja lisdarvon luominen asiakkaille. (Rosenbaum-Elliot, Percy &

Pervan, 2015, 19.)

Nykyaan brandi edustaa kaikkea sitd, mitd asiakas yhdistaa tiettyyn tuotteeseen tai palveluun.
Brandi itsessdan on yritykselle arvokasta omaisuutta. Yritys saattaa menettda kaiken fyysisen
omaisuutensa, mutta brandi sdilyy. Mikali brandi on riittdvan vahva, se voi auttaa yritysta selviyty-

maan kriisien lapi. (Kotler, Armstrong, Harris & Piercy. 2017, 243.)
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Brandi muodostaa yritykselle arvokkaan omaisuuseran. Brandipddaoman avulla mitataan erityista
arvoa, jonka asiakas havaitsee brandatyn tuotteen ja vastaavan geneerisen tai brandittéman tuot-
teen vertailussa. Brandipdadoma voi olla joko positiivinen tai negatiivinen sen perusteella, arvioiko
asiakas brandatyn tuotteen paremmaksi tai huonommaksi kuin brandittdman. Toisaalta brandin
arvo viittaa brandin taloudelliseen arvoon. Vaikka brdandeja laitetaan usein jarjestykseen niiden ta-
loudellisen arvon mukaan, brandin todellisen rahallisen arvon maarittaminen voi olla vaikeaa.

(Kotler ym. 2017, 243-244.)

David Aaker (Aaker, 2010, 8) maarittelee brandipddoman kayttden taloushallinnosta tuttuja ter-
meja, korostaen sen roolia organisaation arvonluonnissa. Hinen nakékulmansa mukaan brandi on
strateginen kilpailuetu organisaatiolle, ja sen vuoksi sen johtaminen tulisi olla pitkdjanteista. Aake-
rin (2010) mukaan brandipddoma koostuu arvoista ja velvoitteista, jotka ovat yhteydessa organi-
saation nimeen ja tunnukseen. Nama tekijat joko lisdavat tai vahentavat arvoa, jonka tuote tai pal-

velu tuottaa yritykselle tai sen asiakkaille.

Brandin vahvuus ja arvo maaraytyvat pitkalti sen perusteella, millaisia mielikuvia kuluttajat bran-
distd muodostavat. Ndma mielikuvat voidaan luoda ja ylldpitaa brandi-identiteetin kautta, jonka
avulla voidaan muotoilla arvolupauksia, jotka kertovat brandin asiakkaille tarjoamista hyodyista.
Taman perusteella brandi voidaan ndhda kokoelmana asiakkaan brandiin liittamia mielikuvia tai
assosiaatioita, jotka nostavat tuotteen tai palvelun arvoa. On tarkeaa, ettd ndma mielikuvat ovat

ainutlaatuisia, vahvoja ja positiivisia. (Aaker 2010, 25, 68.)

Palvelubranddys nahdaan yleisesti monimutkaisempana kuin tuotebrandays, koska yritysbrandi on
aineeton ja organisaatio koostuu ihmisista, joiden asenteet, uskomukset ja arvot voivat vaihdella
merkittavasti (Waeraas ja Solbakk, 2009, 3). Palvelubrandays nousee tarkeaksi asiaksi strategisessa
ajattelussa koulutusymparistdssa ja on muuttunut vaatimukseksi koulutuspalvelujen johtajille.
Branddys on ollut johtamiskasite, joka on saanut kasvavaa suosiota oppilaitoksissa viimeisten vuo-
sien aikana ja sita on pidetty strategisena kysymyksena ja keskittymisen kohteena oppilaitoksissa.
Brandijohtamisen teorian uusi suuntautuminen on korkeakoulutuksen brandays. Korkeakoulutus-
brandien ja brandayksen tutkimuksia on yhd enemman, ja erdat tutkijat nakevat sen keskeisena
alueena kaupallisten merkkien kehittamisessa, mika edellyttaa erityista huomion kiinnittamista

strategisesta perspektiivista. (Piatnytska, 2021, 2.)
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Onnistunut brandays kattaa paljon enemman kuin pelkka leima sen kirjepaperin yldosassa. Samoin
kuin muualla liike-eldamassa, branddys on hankkinut progressiivisesti enemman legitimiteettia ja
arvostusta. Vaikka oppilaitokset eivat aina tunnista yritysbrandin merkitysta ja ymmarra sen stra-
tegista luonnetta oppilaitosten branddys tapahtuu kontekstissa, joka on tunnusomaista hyvien lii-
ketoimintakdytantdjen siirtymisestd yksityiselta sektorilta. Strategisen aseman vakiinnuttaminen
nayttaa olevan tarkeda menestyvalle brandille samoin kuin markkinointiin liittyvien etujen ja mah-
dollisten haittojen sovittaminen tai kasitteleminen ja paatésten tekeminen brandiin liittyen. (Endo,

de Farias & Coelho, 2018, 5-6.)

5 Digitaalisen oppimisen kehittaminen

Ammatillisen koulutuksen tutkintojarjestelma (HE 39/2017, 66 & 181) koostuu kolmesta eri ta-
sosta, jotka ovat ammatilliset perustutkinnot, ammattitutkinnot seka erikoisammattitutkinnot.
Tama jarjestelma vastaa tehokkaasti tyéelaman vaatimuksiin erilaisilla osaamisen ja toimialojen
alueilla, ja tukee yksiloiden tarvetta kehittdd omaa osaamistaan lapi tyouran. Tutkintotyypit perus-
tuvat osaamisen tasoihin, jotka etenevat ja syvenevat ammatillisesta perustutkinnosta aina eri-
koisammattitutkintoon asti, mika edesauttaa urakehitysta ja selventaa yksiléiden valintamahdolli-
suuksia. Samalla, kun jarjestelmd auttaa tyonantajia ymmartamaan tyonhakijoiden osaamistasoa,
se ei kuitenkaan pakota tutkintoja muodostamaan tiukkaa jatkumoa, missa uusi osaaminen raken-
tuisi aina aiemman tutkinnon pohjalle. Kdytannossa osaamisvaatimukset voivat kehittya alakohtai-
sesti siten, ettd ammatilliset tutkinnot luovat pohjan ammattitutkinnoille ja erikoisammattitutkin-
not puolestaan seuraavat ammattitutkintojen jalkeen. Kuitenkin ammatti- ja
erikoisammattitutkinnot voivat myds olla itsenaisia, erillisia kokonaisuuksia, ja ammattitutkinnot
voivat olla joidenkin alojen ensimmaisia tutkintoja, erityisesti jos alalta puuttuu perustutkinto. Tut-
kintojen vdlinen suhde maaraytyy aina alan luonteen ja tarpeiden mukaisesti, joten lainsdaadanto ei

madraa tarkkaa rakennetta, jossa osaaminen kumuloituu tietylla tavalla.

Jokainen ammatillinen tutkinto rakentuu pakollisten ja valinnaisten osien ymparille. Pakollisten
osien kautta opiskelija osoittaa tutkinnon perusosaamisen, kun taas valinnaiset osat tarjoavat tilai-
suuden erikoistua tietyille alueille tai laajentaa ammattitaitoa erilaisiin tyotehtaviin. Pakolliset tut-
kinnon osat ovat keskeisia ammatillisissa tutkinnoissa, silla ne keskittyvat suoraan tyoelamassa tar-
vittavaan osaamiseen ja liittyvat tyon toiminta- tai tehtavakokonaisuuksiin. Ndma osat voivat

vaihdella tutkinnoittain, ja ne perustuvat kunkin toimialan erityisiin tydprosesseihin ja tehtaviin.
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Tehtavakokonaisuuksien suorittamiseen vaadittava osaaminen maaritelladan ammattitaitovaati-

muksina. (Opetushallitus, 2023.)

Tarkemmin sanottuna ammattitutkinnot ja erikoisammattitutkinnot suunnitellaan vastaamaan tie-
tylle toimialalle ominaisia tarpeita, ja ne ovat yleensa raataloityja kullekin tutkinnolle. Koulutuksen
jarjestajat voivat luoda alakohtaisia tutkinnon osia, jotka vastaavat paikallisen tydémarkkinan eri-
tyisvaatimuksiin. Nama paikalliset tutkinnon osat tayttdavat saman tason ammattitaitovaatimukset
kuin perustutkinnon muutkin osat ja ovat sovellettavissa monen tydpaikan tarpeisiin. Lisdksi on
mahdollista ottaa ammatillisiin perustutkintoihin osia muista vastaavista tutkinnoista tai jopa kor-
keakoulutasoisista opinnoista, mika tuo lisad joustavuutta ja mahdollisuuksia opiskelijan erikoistu-
miseen. Ammatti- ja erikoisammattitutkinnoissa tdman tyyppinen joustavuus riippuu kunkin tut-
kinnon vaatimuksista. Valinnaisilla osilla opiskelijat voivat syventaa erikoisosaamistaan tietylla

alalla tai parantaa valmiuksiaan siirtya jatko-opintoihin. (Opetushallitus, 2023.)

5.1 Sahkoisen kaupankdaynnin motiivit

Tutkimuksen Implementation of e-commerce in improving the competitiveness of vocational sec-
ondary education student entrepreneurship products (Wahjusaputri & Nastiti, 2022, 6) mukaan
oppilaitos hyotyy sdahkdisen kaupankaynnin kayttoonotosta opiskelijoiden ja opettajien nakdkul-
masta. Tama hyoty ilmenee monin tavoin: myynnin kadanteen nopeutena, kuluttajamaaran kas-
vuna, tehokkaana mainonnan kanavana, kaupankaynnin helppoutena ilman tarvetta henkilékoh-
taiseen kontaktiin ostajien kanssa, seka mahdollisuutena laajentaa liiketoimintaa. Tutkimus tuo
esiin, ettd opiskelijat osoittivat merkittavaa innostusta, joka ilmeni korkeana motivaationa. Heidan
kiinnostuksensa ja kyvykkyytensa ovat lupaavia, mutta edellyttavat edelleen hiomista ja kehitta-
mista. Lahtinen & kollegat (Lahtinen, Dietrich & Rundle-Thiele, 2020, 15) ovat toteuttaneet tutki-
muksen, jossa tarkastellaan sahkdisen kaupankdynnin hyddyntamista opiskelijoiden yrittdjyysin-
non kohottamisessa. Tutkimuksen myo6ta opiskelijat ovat saaneet arvokasta tietoa
teknologiayrittajyydesta. Tama tieto rohkaisee heitd perustamaan omia yrityksia ja integroimaan
markkinointiosaamistaan informaatioteknologiaan, erityisesti sahkdisen kaupankdynnin avulla,

kun he siirtyvat korkeakouluopintoihin.

Tutkielmassa Learning by doing: Teaching e-commerce with Mudah.my (Harudin & Osman, 2012)

kasitelladn, kuinka Mudah.my voi toimia hyodyllisend tyokaluna aktiivisen oppimisen tehtavassa
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verkkokaupan kurssilla. Kuluttajien véliset (C2C) sivustot tarjoavat alustan, jossa yksilot voivat os-
taa ja myyda tuotteitaan ja palveluitaan internetin kautta. Yksi Malesian suosituimmista C2C-verk-
kosivustoista oli Mudah.my, jolla oli yli 5,2 miljoonaa kavijaa kuukaudessa. Harjoitus ei ainoastaan
kdyta Mudah.my:ta esimerkking, vaan laajentaa sen kayttéa erdanlaiseksi laboratorioksi, jossa

opiskelijat oppivat verkkokaupan perusteita toimiessaan verkkomyyjina. (Harudin & Osman, 2012.)

Tutkimuksen (Harudin & Osman, 2012) teoreettiset johtopadtokset osoittavat, ettd Mudah.my-
harjoitus on tehokas keino opettaa verkkokaupan perusteita verkkoliiketoiminnan kontekstissa.
Tama tulos tukee havaintoa, jonka mukaan opiskelijoiden ndakemykset verkkoharjoituksesta C2C-
verkkosivustolla olivat samansuuntaiset. Harjoitus tarjoaa opiskelijoille konkreettista kokemusta
verkkokaupan eri osa-alueista, kuten tuotteiden valinnasta, tarjousten ja verkkolistauksien luomi-

sesta, maksujen vastaanottamisesta ja tilausten kasittelysta.

Australiassa kaytossa ollut Web-TRECS eli “Teaching Realistic Electronic Commerce Solutions" oli
web-pohjainen sahkdisen kaupankdynnin liiketoimintasimulaatio. Sen tavoitteena oli opettaa rea-
listisia séhkoisen kaupankaynnin ratkaisuja opetustyokalun avulla. Taman simulaation ohjelmisto-
komponentit olivat suunniteltu tukemaan sahkdisen kaupankaynnin opetusta, ja se tarjosi kdytta-
jilleen mahdollisuuden oppia erilaisia sahkoisen kaupankdynnin konsepteja ja taitoja. Web-TRECS
hyoédynsi kuuden vuoden tutkimustyota sahkoisen kaupankaynnin liiketoimintasimulaatioiden
alalla. Téllainen simulaatio oli hyodyllinen tyokalu opiskelijoille ja ammattilaisille, koska se antoi
mahdollisuuden soveltaa teoreettista tietoa kdytannon tilanteisiin turvallisessa, kontrolloidussa
ymparistdssa, joka jaljitteli todellisia markkinoita ja liiketoimintaymparistoja. Kayttamalla simulaa-
tiota osallistujat voivat harjoitella pdatoksentekoa, strategista suunnittelua ja ongelmanratkaisua
sahkoisen kaupankdynnin kontekstissa ilman todellisen maailman riskeja. (Parker & Swatman,

2001, 1.)

TRECS:n pdatavoitteena oli vuosien saatossa opettaa osallistujille, kuinka sahkdisen kaupankayn-

nin avulla voidaan parantaa organisaatioiden sisdisia ja ulkoisia tehokkuuksia toimitusketjun hallin-
nassa ja liikketoimintaprosessien uudelleenjdrjestelyssa. Tama opetus hyodyntaa samoja sahkdisen
kaupankaynnin teknologioita, joista opiskelijoita valistetaan. Parkerin kanssa kdydyissa sahkoposti-

keskusteluissa Parker toteaa, etta vaikka interaktiivisilla koulutustydkaluilla on potentiaalia, niiden



37

tehokkuus riippuu niiden harkitusta ja maltillisesta kaytosta vasymyksen estamiseksi ja opiskelijoi-

den muuttuvien mieltymysten ja karsivallisyystasojen huomioimiseksi. (Parker, 2023)

Tutkimuksen tavoitteena (Parker & Swatman, 2001, 2.) on ollut tutkia liiketoimintasimulaatioiden
suunnittelua ja toteutusta, jotka antavat osallistujille yksinkertaistettuja, mutta silti realistisia ja

kdytannonlaheisia kokemuksia sdhkoisestd kaupankdynnista, joiden avulla he voivat syventda ym-
marrystaan alasta. Myos tama tutkimus korostaa. Lahtinen & kollegat tuloksen opiskelijoiden mo-

tivoimisesta sahkoiseen kaupankayntiin.

Motivaation ja aktiivisuuden herattaminen opiskelijoissa on avainasemassa oppimisprosessissa,
silld se on suoraan yhteydessa parempaan menestymiseen. Kun opiskelijat ovat kiinnostuneita
opetussuunnitelman sisallosta, heidan on helpompaa omaksua uusi tieto ja soveltaa sitad kaytan-
non tilanteisiin. Kiinnostus oppimista kohtaan edistaa sisdista motivaatiota, mika on valttamatonta
oppimisen kannalta, ja mahdollistaa opiskelijoille vastuun ottamisen omasta oppimisprosessistaan.
Opetussuunnitelman tulisi tukea opiskelijoiden kiinnostuksen kohteita ja integroida nama teemat
osaksi opetusta. Tallainen lahestymistapa edistaa opiskelijoiden autonomiaa ja luovuutta, mika on
erityisen tarkeda heidan henkilokohtaisessa ja ammatillisessa kehityksessaan. Opiskelijoiden anta-
minen mahdollisuus vaikuttaa opetussuunnitelman sisaltoon voi lisata opiskelun merkitykselli-

syyttd ja sitoutumista, mika puolestaan parantaa oppimistuloksia. (Dai, Song & Yu, 2023, 3.)

Motivoinnin yksi keskeinen tehtdva on auttaa opiskelijoita ymmartamaan, miten heidan tyosken-
telynsa liittyy heidan tarpeisiinsa ja arvoihinsa. Usein opiskelijoiden tietamattomyys ja ennakko-
luulot estavat heitda nakemastd, miten kasiteltavat aiheet liittyvat heille tarkeisiin asioihin. Jos kui-
tenkin havaitaan, ettd opiskelun tavoitteet eivat vastaa opiskelijoiden tarpeita, on tarkeaa
selvittdd, onko mahdollista muuttaa tavoitteita vastaamaan paremmin opiskelijoiden kiinnostuk-

sen kohteita. (Vuorinen, 1993, 21.)

Motivaatio viittaa siis prosesseihin, jotka aloittavat ihmisessa tavoitteellisen toiminnan. Se on ko-
konaisvaltainen, tiettyyn tilanteeseen liittyva psyykkinen tila, joka ohjaa ihmisen toiminnan vi-
reyttd ja energian suuntautumista. Tama tarkoittaa, etta ihmisen tekemat valinnat erilaisissa tilan-
teissa ovat yhteydessa motivaatioon. Itse asiassa kaikkea tavoitteellista toimintaa, jota ihminen

harjoittaa, voidaan tarkastella motivaation nakdkulmasta. (Vuorinen, 1993, 12.)
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Pekka Ruohotie kirjassa Motivaatio, tahto ja oppiminen (1998, 36) maarittelee motivaation eri
muotoja. Motivaation Iahtokohtana ovat yksilén omat arvot ja kiinnostuksen kohteet. Innostumi-
sen ja onnistumisten kohtaaminen lisdd motivaatiota. Sen yllapitamiseksi tarvitaan jatkuvasti uusia
virikkeitd ja onnistumisia. Lisdksi vastoinkdaymisetkin voivat vahvistaa motivaatiota ja lisata tahdon-

voimaa.

Motivaatio on tunne- tai tahtotila, joka ilmenee sisdisena haluna ja kiinnostuksena johonkin asiaan
tai tekemiseen. Tama sana juontuu latinalaisesta sanasta "movere", joka tarkoittaa liikkumista.
Motivaation merkitys on laajentunut viittaamaan kayttdaytymista ohjaaviin ja virittaviin tekijoihin.
Motiivi-termi, joka viittaa tarpeisiin, haluihin, vietteihin, sisdisiin yllykkeisiin sekd palkkioihin ja ran-
gaistuksiin, on motivaation perusta. Motiivit ohjaavat ja ylldpitavat henkilon kayttaytymists, ja
niilld on aina jokin pddamaara tai suunta, olivatpa ne tiedostettuja tai tiedostamattomia. (Ruohotie,

1998, 36.)

Motivaatio on motiivien luoma olotila, joka edistaa tehtavien suorittamista yllapitamalla kiinnos-
tusta ja lisdéamalla halua saattaa tehtava paatokseen. Motivaation maarittelyyn sisdltyy kolme paa-
tekijaa: vireys, joka on yksilon sisdinen energiatila ja saa hdnet toimimaan tietylla tavalla; suunta,
joka viittaa toiminnan paamaardasuuntautuneisuuteen; sekd systeemiorientoituminen, joka kuvaa
yksilon tai hdnen ymparistonsa vaikutuksia, jotka joko vahvistavat tai muuttavat hdanen toimintata-

pojaan palautteen perusteella. (Ruohotie, 1998, 37.)

Seuraavaksi tarkastellaan, miten palkkiot ja kannusteet vaikuttavat henkilon tavoitteiden saavutta-
miseen. Kannusteet synnyttavat ennakko-odotuksia tulevista palkkioista ja ohjaavat siten henkilén
kdyttaytymista. Esimerkiksi opiskelijalle annetut hyvat arvosanat vahvistavat hanen toimintaansa
ja rohkaisevat toimimaan samoin tulevaisuudessa. Kannusteet voivat olla joko sisdisia, kuten oppi-
misen tuottama hyva olo, tai ulkoisia, kuten ponnistelut hyvien arvosanojen eteen. Taman seu-
rauksena syntyy sisdinen ja ulkoinen motivaatio, joilla kummallakin on omat erityispiirteensa. Si-
saiset palkkiot, kuten tyon sisaltéon ja monipuolisuuteen liittyvat tekijat, tyydyttavat korkeamman
asteen tarpeita, kuten itsensa toteuttamista, ja ilmentyvat tunteina kuten tyytyvaisyytena. Ulkoi-
set palkkiot, kuten palkka tai kiitokset, vastaavat perustarpeita ja ovat tyypillisesti konkreettisia,

esimerkiksi rahan tai kannustavien tilanteiden muodossa. (Ruohotie, 1998, 38.)
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Oppimismotivaation lopullinen vaihe on sen seuraukset, jotka kasittdavat palkkiot ja tyytyvaisyy-
den. Toiminnot, jotka saavat palkinnon, vahvistuvat positiivisesti ja toistuvat todenndkdisesti tule-
vaisuudessa. Negatiiviset vahvistimet, kuten rangaistukset, sammuttavat toimintoja, ja myos rea-
goimatta jattaminen on havaittu tehokkaaksi tavaksi hallita ei-toivottua kayttaytymistd. (Ruohotie,

1998, 64-65.)

Tyytyvaisyys ja motivaatio ovat keskenaan yhteydessa. Tyytyvdisyys nahdaan suorituksen palkitse-
misen seurauksena, kun taas motivaatio riippuu muun muassa odotuksista palkkioihin nahden. Si-
sadisilla palkkioilla on todenndkdisesti vahvempi yhteys suoritukseen ja tyytyvaisyyteen kuin ulkoi-
silla palkkioilla. Motivaatiota lisadvat tekijat, jotka tuottavat tyytyvaisyyttd, kannustavat henkilGita
parempiin suorituksiin, kun taas tyytymattomyytta aiheuttavat tekijat eivat motivoi. Herzbergin
mukaan motivaatiotekijat vetoavat tarpeeseen itsensa toteuttamiseksi ja voivat vahvistua miellyt-
tavien kokemusten myota. Siksi erityisesti tyon sisallolliset ominaisuudet voivat toimia motivaation

ldhteena ja tuottaa tyytyvaisyytta pitkaksi aikaa. (Ruohotie, 1998, 46, 68-70.)

Nain ollen markkinoiden muuttuminen ja kehittyminen opiskelijat tarvitsevat kouluttautumista kil-
paillakseen markkinoilla. Nykyisessa tiukassa tydmarkkinakilpailussa on tarkedaa, etta jokainen yk-
silé osaa hyodyntaa laaja-alaisesti sekd kovia ettd pehmeita taitojaan. Koulutuksen kautta on mah-
dollista oppia molempia taitoja, mika on avainasemassa kansakunnan kehityksessa. Koulutus
toimii tehokkaana vélineend, jonka kautta voidaan opettaa normeja, tyoetiikkaa ja sosiaalisia ar-
vOja, jotka ovat keskeisia yhteiskunnan hyvinvoinnille. Hallitus pitaa koulutusta tarkeana keinona
edistaa yhteiskunnallista hyvinvointia, ja monet ihmiset tavoittelevat koulutusta parantaakseen
tyollisyysmahdollisuuksiaan, kehittaddkseen tydvoimaa ja saavuttaakseen yhteisdssa arvostetun

aseman. (Nurchalia, Ghifari, Limbong & Setiawati, 2023, 199.)

Saman artikkelin tutkimustulosten perusteella voidaan todeta, etta suurin osa Teknologi Pendi-
dikan -opiskelijoista valitsee erikoistumisalansa omien kiinnostustensa ja kykyjensa mukaan, mika
lisda heiddn motivaatiotaan ja todenndkoisyyttdan onnistua opinnoissaan. Kuitenkin osa opiskeli-
joista valitsee erikoistumisalat, jotka eivat ole linjassa heidan kiinnostustensa tai kykyjensa kanssa,
mika johtaa haasteisiin sekd opintojen paattamisessa etta tyopaikan loytamisessa valmistumisen

jalkeen. Lisaksi tutkimus tuo esiin, etta on eroja Teknologi Pendidikan -opiskelijoiden valitsemien
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erikoistumisalojen ja koulutusalalla vallitsevien tydmarkkinavaatimusten vililla. Ne erikoistumis-
alat, jotka vastaavat tydmarkkinoiden vaatimuksia, nayttavat korreloivan paremmin tydpaikkojen
saatavuuden kanssa valmistumisen jalkeen. Toisaalta erikoistumisalat, jotka eivat vastaa markki-

navaatimuksia, voivat vaikeuttaa tyo6llistymista. (Nurchalia ym. 2023, 199.)

Yhteenvetona voidaan todeta, ettd sdhkdisen kaupankaynnin hyodyntaminen opetuksessa tarjoaa
opiskelijoille ainutlaatuisen mahdollisuuden yhdistaa teoria ja kdaytanto, kehittaen samalla kriittisia
taitoja, jotka ovat arvokkaita nykypaivan digitalisoituneessa maailmassa. Tutkimukset osoittavat,
ettd sahkoisen kaupankdynnin kayttéonotto opetuksessa ei ainoastaan nopeuta opiskelijoiden yrit-
tajyystuotteiden myyntia ja laajenna asiakaskuntaa, vaan myos syventaa opiskelijoiden ymmar-
rystd markkinoinnin ja teknologian kohtaamisesta. Taima antaa heille vahvan pohjan, jolta raken-
taa omia yrityksidan ja edistaa innovatiivista ajattelua. Siten sahkdinen kaupankaynti ei ole
pelkdstadn opetusvaline, vaan myos motivaattori opiskelijoiden yrittdjyysmotivaation ja -valmiuk-
sien kehittymiselle, mikd on tarkeaa heidan ammatilliselle kasvulleen. (Zeng, Zheng, Tian, Jebbouri,

2022, 15.)

6 Tutkimusasetelma

Tutkimusasetelman muodostuminen perustuu tutkimusongelman, kdytettavien empiiristen aineis-
tojen seka niiden analyysimenetelmien yhdistamiseen. Teoreettinen viitekehys ja sen keskeiset ka-
sitteet tukevat ndiden elementtien integrointia, mika tekee jokaisesta tutkimuksesta ainutlaatui-
sen, vaikka aihepiiri, kohderyhma tai ilmiot olisivat samankaltaiset. Vuori (n.d.) painottaa, etta
erilaiset tutkimusasetelmat, kuten vertailu-, pitkittais-, poikkileikkaus- ja tapaustutkimusasetelma,

tarjoavat monipuolisia Iahestymistapoja tutkimusongelmiin. (Vuori, n.d.)

Tutkimusprosessin komponenttien kuvaus (Kuva 6) on esitetty Ojasalon, Moilasen ja Ritalahden
(2015) mukaan. Se sisaltda kolme keskeista osa-aluetta: lahestymistavat, menetelmat ja analy-
sointi. Lahestymistavat kattavat useita tutkimusstrategioita, jotka mahdollistavat ongelmanasette-
lun mukaisen metodologisen ldhestymisen valinnan. Esimerkiksi tapaustutkimus tarjoaa syvillisen
ymmarryksen yksittdisista ilmidista, kun taas toimintatutkimus sopii prosessien kehittamiseen
osallistavan tutkimuksen kautta. Menetelmaosiossa kasitelladan seka kvalitatiivisia etta kvantitatii-

visia menetelmia, jotka ovat valttamattomia tiedonkeruulle ja analyysille. Nditd menetelmia, kuten
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haastattelut ja kyselyt, voidaan kadyttaa datan hankkimiseen, joka tukee tutkimuskysymyksiin vas-

taamista. Valinta riippuu tutkimuksen tavoitteista ja lahestymistavan luonteesta. Analysointivai-

heessa tutkija soveltaa erilaisia tekniikoita, kuten datan luokittelua ja yhdistamista, jotta aineis-

tosta saadaan johdettua merkityksellisid tuloksia. Tama vaihe on kriittinen, silld se maarittaa,

kuinka hyvin tutkimustulokset vastaavat asetettuihin kysymyksiin ja kuinka luotettavia ne ovat

padtelmien tekemiseksi. (Ojasalo ym. 2015.)
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Kuva 6 Tutkimusprosessin rakenne. Ojasalo ym. 2015

Tutkimuksessa hyodynnettiin tapaustutkimusta, jolla tutkittiin ja analysoitiin vastaavia malleja eri
konteksteissa. Tapaustutkimuksen avulla voitiin syventya yksittaisiin ilmidihin ja niiden erityispiir-
teisiin, mika mahdollisti kattavan ymmarryksen kehittamisen tutkittavasta aiheesta. Taman lisaksi
tutkimus sisalsi toimintatutkimuksen elementteja, jossa seka kvalitatiivisia etta kvantitatiivisia me-
netelmia sovellettiin rinnakkain. Kvalitatiiviset menetelmat mahdollistivat syvallisen tietojen ke-
ruun ja aineiston tarkastelun, kun taas kvantitatiiviset menetelmat tarjosivat numeerista dataa ja

tilastollista analyysia, joka tuki laajempia johtopaatoksia ja suuntaa antavia tuloksia.

Konstruktiivista tutkimusta en valinnut, silla se keskittyy uusien ratkaisujen ja teoreettisten mallien
luomiseen, kun taas opinnadytetyossani tavoite oli analysoida ja kehittdaa verkkokaupan ja ammatil-
lisen koulutuksen yhdistamista konkreettisesti. Palvelumuotoilu puolestaan painottaa laajempaa

kayttajakokemusta ja palveluprosessin suunnittelua, kun taas mina keskityin verkkokaupan opera-

tiivisten haasteiden ja mahdollisuuksien kasittelyyn. Innovaatioiden tuottaminen ja tutkiminen
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olisi puolestaan vaatinut uusien ideoiden ja ratkaisujen luomista, mutta minun tarkoituksenani oli
kehittaa oppilaitoksen mahdollisuuksia. Ennakointi ei ollut keskeinen [ahestymistapa, silla se pyrkii
ymmartamaan tulevaisuuden trendeja ja niiden vaikutuksia, kun taas tyoni keskittyi nykyisten toi-
mintatapojen analysointiin ja parantamiseen. Verkostotutkimus olisi tarkastellut sosiaalisten tai
ammatillisten verkostojen dynamiikkaa ja rakennetta, mutta verkkokaupan toiminnalliset ja opera-
tiiviset nakokulmat olivat olennaisempia. Tapaustutkimus ja toimintatutkimus olivat siksi parhaita
valintoja, silld ne mahdollistivat verkkokaupan konkreettisen toiminnan syvéllisen tutkimisen ja ke-

hittamisen.

Tutkimusasetelman lopullinen maarittely ja analyysimenetelmat ovat kriittisia, silla ne maarittavat,
kuinka aineistosta johdetaan tuloksia Vuori (n.d.). Tutkimuksen tulokset analysoitiin huolellisesti,
ja niiden pohjalta laadittiin SWOT-analyysi. SWOT-analyysissa identifioitiin tutkittavan mallin vah-
vuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat. Tama analyysi auttoi tunnistamaan keskeiset tekijat,
jotka vaikuttavat mallin tehokkuuteen ja soveltuvuuteen eri tilanteissa. Analyysin tulokset tarjosi-

vat arvokasta tietoa siitd, miten mallia voidaan kehittda ja soveltaa kdytanndssa edelleen.

Kuvassa 7 (Kuva 7) esitetdaan "Opiskelijalahtoisen verkkokaupan kehittdamisen ammatillisessa kou-
lutuksessa" -projektin tutkimusprosessi, joka on jaettu viiteen padvaiheeseen. Ensimmaisessa vai-
heessa esitetdadn projektin tutkimuskysymykset, jotka maarittavat tutkimuksen tavoitteet ja suun-
nan. Tutkimuskysymykset keskittyvat oppilaitoksen profilointiin verkkokauppa-alalla,

verkkokaupan integroimiseen opetussuunnitelmiin sekd uuden myyntikanavan luomiseen ja hy6-

dyntamiseen kilpailukykyisesti markkinoilla.

Toisessa vaiheessa kootaan ja analysoidaan aiheeseen liittyvaa tietoperustaa, joka kattaa verkko-
kaupan kehityksen, digitaalisen transformaation ja digitaalisen oppimisen kehittamisen. Tama tie-
toperusta luo pohjan teoreettiselle viitekehykselle, joka ohjaa tutkimusta eteenpain. Kolmannessa
vaiheessa, tutkimusasetelmassa, maaritellaan tutkimuksen metodologiset lahtokohdat. Tutkimus-
kohteeksi valitaan koulutuskuntayhtyma, ja paatetaan kayttaa tapaustutkimusta ja toimintatutki-
musta seka kyselytutkimuksia ja haastatteluja, joiden avulla yhdistetaan kvantitatiiviset ja kvalita-

tiiviset menetelmat tiedonkeruussa ja analysoinnissa. Neljannessa vaiheessa suoritetaan keratyn
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aineiston kasittely ja analyysi. Kdytettyjen analyysimenetelmien, kuten SWOT-analyysin avulla, tut-
kimusaineistosta johdetaan tarkeita havaintoja, jotka tukevat projektin kokonaisvaltaista arviointia

ja auttavat tunnistamaan projektin vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat.

Viidennessa ja viimeisessa vaiheessa formuloidaan projektin johtopaatokset. Tassa vaiheessa kasi-
telldan, kuinka projektin onnistuminen on vaatinut selkeda suunnittelua, riittavia resursseja seka
sidosryhmien sitoutumista ja yhteistyota. Johtopaatoksissa korostetaan myds, kuinka projektin tu-
lokset voivat vaikuttaa oppilaitoksen jatkokehitykseen ja tarjota kestavaa arvoa opiskelijakoke-

muksen parantamisessa.

( Opiskelijalahtoisen verkkokaupan kehittaminen ammatillisessa koulutuksessa )

A
Tietoperusta Tutkimusastelma Johtopaatokset
—_—

Tutkimuskysymyset

11 IRE

1 0 G | -

Kuva 7 Tutkimuksen prosessikaavio

6.1 Tiedonhaunmenetelmat

Lahdeaineistoa pyrittiin monipuolistamaan tiedonhakumenetelmissa, ja seka digitaalisia etta fyysi-
sid resursseja hyddynnettiin. Googlea kadytettiin ensisijaisena valineena tiedonhakuun, jonka laaja

indeksointi ja helppokayttoisyys mahdollistivat nopean paasyn laajaan tietomaaraan. Googlen ra-
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jallisuuden tieteellisen tiedon suhteen tiedostaen, hakua taydennettiin Finna-palvelulla, joka mah-
dollisti padsyn luotettaviin tietokantoihin ja akateemisiin julkaisuihin Suomessa, tarjoten syvalli-
semman ja tarkemman katsauksen tutkimusaiheeseen. ResearchGatesta saatiin paasy tieteelliseen
yhteis66n, mika tarjosi padsyn ajankohtaisiin tutkimuksiin ja mahdollisuuden verkostoitua alalla
toimivien ammattilaisten kanssa. Tama interaktiivinen alusta tarjosi arvokkaita nakemyksia ja mah-

dollisti alan uusimpien kehityssuuntien seuraamisen.

Fyysisia resursseja hyodyntden kaytiin Himeenlinnan paakirjastossa, jossa tutustuttiin laajaan kir-
jallisuuskokoelmaan, joka ei vield ollut saatavilla digitaalisessa muodossa tai joka oli parhaiten

omaksuttavissa painetun materiaalin kautta. Himeen ammattikorkeakoulun kirjaston resursseista
saatiin erikoistunutta tietoa nimenomaan ammatillisen koulutuksen ja verkkokaupan integraation

nakodkulmasta, mika oli korvaamatonta opinndytetydn kannalta.

Hakusanoiksi valittiin muun muassa verkkokauppa, e-commerce, education ja brand management.
Tiedonhaku ajoittui padasiassa vuoteen 2023, jolloin suurin osa kaytetysta kirjallisuudesta ja
muista ldhteista kerattiin. Kriittisia ajanjaksoja olivat erityisesti helmikuusta toukokuuhun, jolloin
tutkimuksen kirjallisuuskatsausta laadittiin. Kevaalla 2024 tarkistettiin ja paivitettiin tietoja varmis-
tamalla, etta tutkimus sisaltda viimeisimmat ja merkityksellisimmat tiedot. Lahdeluetteloon on si-
sallytetty laaja valikoima erityyppisia ja -muotoisia teoksia, jotka kattavat kirjoja, oppikirjoja, tie-
teellisia artikkeleita, konferenssijulkaisuja, vaitoskirjoja ja opinnaytetoita. Sahkoisia lahteits,
verkkosivustoja seka hallituksen ja julkisten laitosten julkaisemia asiakirjoja on myds sisallytetty.

Ammattijulkaisuja ja markkinaraportteja, jotka tarjoavat tietoa ammattialojen erityiskysymyksista.

6.2 L3hestymistapa

Tapaustutkimus on monitahoinen lahestymistapa tutkimuksessa, ja se voidaan ymmartaa laajassa

mielessa kokoavaksi tutkimustavaksi. Sen tarkoituksena on selvittaa erityisen merkittavia, kriittisia
tai kiinnostavia tapauksia tarkemmin. Tapaustutkimus voidaan laskea osaksi laadullista tutkimusta,
mutta se voi myos sisaltdaa kvantitatiivisen tutkimuksen piirteita. Tapaustutkimus pyrkii yleensa yh-
distamaan erilaisia tutkimustapoja ja -aineistoja. Tapaustutkimuksessa keskitytdaan tutkimaan jota-

kin ilmiota kokonaisvaltaisesti. Tavoitteena on paljastaa valitun tapauksen avulla ilmion luonnetta,
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muutoksen logiikkaa, toimijoiden rooleja, osallisten kokemuksia ja muita olennaisia tekijoita. Ta-
paustutkimuksessa valittu tapaus voi olla merkittava yleisemmallakin tasolla, mutta keskeista on

tuottaa intensiivistd ja yksityiskohtaista tietoa tutkittavasta tapauksesta. (Korhonen, 2009, 1-2.)

Tapaustutkimus asettaa tutkijan roolin ja nakdkulman etualalle, painottaen tutkijan aktiivista osal-
listumista ja tulkintaa tutkimusprosessissa. Sen sijaan, ettd vain kuvailisi tapausta, tutkija pyrkii ak-
tiivisesti tunnistamaan ja analysoimaan tapauksen ydinkysymyksid, luomaan yhteyksia teorian ja
kdytannon valille, ja syventdamaan ymmarrysta tutkittavasta ilmiosta. Tapaustutkimuksessa koros-
tuu myos tutkijan kyky soveltaa luovia ja joustavia menetelmid, mika mahdollistaa syvallisen ja
monipuolisen analyysin. Tama ldhestymistapa vaatii tutkijalta kykya ymmartaa ja soveltaa erilaisia
tutkimusmenetelmia ja -lahestymistapoja, mika tekee tapaustutkimuksesta erityisen dynaamisen

ja mukautuvan. (Vuori, n.d.)

Lisdksi tapaustutkimus keskittyy usein tutkijan ja tutkittavan valisten suhteiden merkitykseen.
Tama vuorovaikutus on keskeinen osa tiedon kerdaamista ja analysointia, ja se voi vaikuttaa merkit-
tavasti tutkimuksen tuloksiin ja tulkintoihin. Tdma vuorovaikutus auttaa paitsi valaisemaan tutkit-
tavaa ilmiota, myods muodostamaan syvallisemman ymmarryksen tutkimuskohteen monimutkai-
suudesta ja monikerroksellisuudesta. Tapaustutkimuksessa tutkija voi myos hyodyntaa
reflektiivista lahestymistapaa, jossa han arvioi kriittisesti omaa rooliaan, oletuksiaan ja vaikutus-
taan tutkimusprosessiin. Tdma itsetutkiskelu on olennainen osa eettista ja vastuullista tutkimus-
kdytantoa, ja se auttaa valttamaan subjektiivisuuden ja vaaristymien aiheuttamia ongelmia tutki-

muksessa. (Vuori, n.d.)

Heikkinen ja Kaukko (2023) kasittelevat teoksessaan toimintatutkimuksen keskeisia piirteita ja ta-
voitteita. Toimintatutkimuksessa tutkitaan ja samanaikaisesti pyritdadan muuttamaan sosiaalisia kay-
tantoja, tavoitteena niiden kaytannollinen parantaminen. Tassa tutkimusmuodossa tietoa ei vain
keratd, vaan sita kdytetaan aktiivisesti todellisuuden muokkaamiseen tutkimusprosessin kautta.
Toimintatutkimus siis keskittyy todellisuuden muuttamiseen ja uuden tiedon tuottamiseen. Taman
|lahestymistavan pdamaarana ei ole pelkastaan tiedon tuottaminen julkaisuja varten; tutkija tai tut-

kimusryhma osallistuu suoraan jokapdivaisten rutiinien muokkaamiseen ja pyrkii aktiivisesti ohjaa-
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maan toimintaa uuteen suuntaan. Tatd muutosta edistdvaa toimenpidettd kutsutaan interven-
tioksi, jolla pyritddn vaikuttamaan kaytantoihin ja edistamaan niiden kehittamista. (Heikkinen &

Kaukko, 2023, 17.)

Toimintatutkimus erottuu perinteisesta tieteellisesta tutkimuksesta, jossa tiedon tuottamisen it-
seisarvo korostuu. Sen sijaan toimintatutkimuksessa tieto on védline kdytantojen kehittamiseen.
Taman kaytannodnldheisen suhtautumistavan ymmartamiseksi voidaan tarkastella antiikin Kreikan
filosofin Aristoteleen nakemyksia tiedon ja toiminnan suhteesta. Aristoteleen kasitykset tietdmisen
eri tarkoituksista ovat vaikuttaneet merkittavasti toimintatutkimukseen ja laajemmin ldnsimaiseen

tietokasitykseen. (Heikkinen & Kaukko, 2023, 19.)

Toimintatutkimuksessa tavoitteena ei ole tehdd mita tahansa muutoksia, vaan pyrkimys on luon-
nolliseen ja jarkevaan parannukseen, jossa seka muutos etta tutkimus muodostavat synergian,
hyodyttden molempia osapuolia. Kehitetty malli tai uusi kaytanto ei kuitenkaan saily loputtomasti
muuttumattomana hankkeen paatyttya, vaikka se olisikin todettu toimivaksi. Uusi tai "parempi"
kdytanto on aina véliaikainen, kunnes I6ydetdan jalleen uusi tapa toimia. Toimintatutkimuksen
ihanteellisena tuloksena voidaan pitdaa uudenlaista kdytantoad, joka suhtautuu uteliaasti ja kriitti-

sesti entisiin toimintatapoihin ja pyrkii jatkuvaan kehittymiseen. (Heikkinen & Kaukko, 2023, 30.)

Kun tutkija osallistuu aktiivisesti tutkimuskohteen toimintaan interventioiden kautta, han ei tarkas-
tele tilannetta etdalts, vaan liittyy toimintaan, tekee aloitteita ja osallistuu keskusteluun aktiivi-
sena jasenend. Toimintatutkijan ndkdkulma on subjektiivinen; han tulkitsee sosiaalista tilannetta
paikaltaan yhteis6ssa eika pyri olemaan puolueeton havainnoija. Taman vuoksi hanen tuotta-
mansa tieto ei ole objektiivista perinteisessa merkityksessa. Toimintatutkimusta onkin usein ku-

vattu arvoldhtoiseksi ja subjektiiviseksi tutkimusmetodiksi. (Heikkinen & Kaukko, 2023, 33.)

Vuorinen ja Huikkola (2023) korostavat, ettd SWOT-analyysi on synteesinomainen tydkalu, jonka
padmadrdana on tuottaa selkea kokonaiskuva yrityksen tilanteesta strategisia paatoksia varten. Hei-
dan mukaansa tehokkaan SWOT-analyysin perusta on yrityksen resursseja ja toimintaymparistoa
koskevien osa-analyysien moninaisuudessa. Syvallinen ymmarrys organisaatiosta ja sen toimin-
taymparistosta on valttdamatonts, jotta analyysi onnistuu. SWOT-analyysiin tulisi kiteytya vain

muutama keskeinen teema, joihin yritysjohdon on suositeltavaa keskittyad. Iman perusteellista
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pohjatyota analyysi voi johtaa pinnallisiin tuloksiin ja itsestddnselvyyksien. (Vuorinen & Huikkola,

2023, 98-99.)

SWOT-analyysin nelja osa-aluetta, eli S (vahvuudet) ja W (heikkoudet), jotka ovat yrityksen sisdisia
tekijoita, seka O (mahdollisuudet) ja T (uhat), jotka liittyvat liiketoimintaymparistoon, auttavat
maarittelemdan sekd nykyhetken etta tulevaisuuden strategiset toimenpiteet. Tdssa analyysissa
organisaation tavoitteena on laatia toimintasuunnitelmia I6yddsten perusteella. Vahvuuksia tulee
hyodyntaa ja vahvistaa, heikkouksia pyrkia poistamaan, lieventamaan tai valttamaan, mahdolli-
suuksia varmistaa hyédyntamiseksi ja uhkia pyrkia poistamaan, lieventamaan tai kaantamaan

mahdollisuuksiksi. (Vuorinen & Huikkola, 2023, 98-99.)

SWOT-analyysin tekeminen perustuu aina subjektiiviseen arviointiin. Esimerkiksi kehitysmaiden
kahvintuotanto voi olla samanaikaisesti seka vahvuus etta heikkous. SWOT-analyysi voi vaihdella
kohderyhman mukaan, esimerkiksi nykyhetken SWOT, tulevaisuuden SWOT, kotimaan liiketoimin-

tojen SWOT tai kasvustrategian SWOT. (Vuorinen & Huikkola, 2023, 98-99.)

SWOT-analyysista on olemassa myos kehittyneempia versioita, jotka tukevat strategian toteutta-
mista kdytanndssa. Yksi tallainen on 8-kenttdinen SWOT-analyysi tai TOWS-matriisi, joka tasmen-
taa, miten yritys voi kdyttaa hyvaksi vahvuuksiaan ympariston tarjoamissa mahdollisuuksissa, hal-
lita uhkia vahvuuksiensa avulla, muuttaa heikkoutensa sopimaan paremmin ympariston tarjoamiin
mahdollisuuksiin, ja miten yritys voi varautua heikkouksien ja uhkien yhdessa luomiin kriisitilantei-
siin. Tama malli mahdollistaa sekad hyokkaavien etta puolustavien strategioiden suunnittelun.

(Vuorinen & Huikkola, 2023, 98—99.)

6.3 Aineistonkeruu

Kyselytutkimuksissa kdytettiin tiedonkeruumenetelmana kyselylomakkeita, joilla saatiin tietoa yh-
teiskunnallisista ilmidistad, ihmisten toiminnasta, mielipiteista, asenteista ja arvoista. Haastattelu-

tutkimuksissa kysymykset esitettiin suoraan vastaajille. Kyselylomakkeen ja haastattelulomakkeen
ero oli siind, etta kyselylomakkeen tuli toimia itsendisesti ilman haastattelijan apua. Mielipiteiden,
asenteiden ja arvojen tutkiminen toi esiin haasteita, kuten epavarmuutta siita, edustivatko osallis-
tujat perusjoukkoa, seka kysymysten riittavaa kattavuutta ja luotettavuutta. Nama haasteet liittyi-

vat tiedonkeruuseen, mittaamiseen ja tutkimuksen sisall6llisiin tavoitteisiin. Mittareiden, joiden
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avulla moniulotteisia ilmiditd mitattiin, laatiminen edellytti sisallon tuntevan tutkijan ja soveltavan
tilastotieteilijan yhteisty6ta. Tutkija madritteli mitattavat asiat, kun taas tilastotieteilija auttoi maa-

rittdmaan, miten mittaaminen tulisi suorittaa. (Vehkalahti, 2014, 11-13.)

Verkkolomakkeiden kaytto on yleistynyt, tarjoten useita etuja, kuten suorat sahkdiset tallennuk-
set. Paperilomakkeiden kdytossa on haasteita, kuten aikaa vieva tietojen tallennus ja virheiden
riski. Verkkolomakkeiden kaytossa on kuitenkin tavoitettavuusongelmia, kuten tietokoneen ja
verkkoyhteyden saatavuus ja mukavuus verkossa vastaamisessa. Joskus voi olla tarpeen tarjota pa-

perilomake vaihtoehtona. (Vehkalahti, 2014, 48.)

Saatekirje on olennainen osa kyselytutkimusta, toimien sen julkisivuna. Se informoi vastaajaa tut-
kimuksen perustiedoista, kuten tutkimuksen aiheesta, tutkijasta, vastaajien valintaperusteista ja
tulosten kayttotarkoituksesta. Saatekirjeen merkitysta ei voi aliarvioida, silla se vaikuttaa suoraan
vastaajan motivaatioon osallistua kyselyyn. Hyvin laadittu saatekirje voi herattda kiinnostusta ja
parantaa vastausten luotettavuutta, vaikka tutkimuksen aihe ei alun perin kiinnostaisikaan vastaa-
jaa. (Vehkalahti, 2014, 47.). Kyselyt tullaan jakamaan sdhkopostin valitykselld 0365-ohjelmiston
Forms-ohjelmalla ja sahkdpostissa kdytetaan lyhytta esittelya kyselysta ja korostetaan vastaamisen

tarkeyttd. Lomakkeen alussa kuvataan projektin tarkemmat vaiheet ja esitellaan tekija.

Vastausvasymys on kasvava ongelma kyselytutkimuksissa, ja vastausprosentit ovat laskeneet. Siksi
on tarkeaa harkita lomakkeen tiivistamista ja tarpeettomien kysymysten poistamista. Vastaaminen
tulisi tehda mahdollisimman helpoksi ja kiinnittdaa huomiota kielen selkeyteen seka lomakkeen ul-

koasuun. Kyselylomakkeet on testattava etukateen, mieluiten kohderyhman jasenilla, jotta varmis-
tetaan kysymysten ja ohjeiden ymmarrettavyys ja lomakkeen relevanssi. Testaajien maaran ei tar-

vitse olla suuri; muutama testaaja voi auttaa korjaamaan suurimmat ongelmat ennen varsinaista

tiedonkeruuta. (Vehkalahti, 2014, 48.)

Tutkimuksen toteutuksessa on hyodynnetty seka Likert-asteikkoa ettd avoimia kysymyksia, joiden
avulla on keratty seka kvantitatiivista etta kvalitatiivista dataa. Kyselyssa oli yhteensa 20 kysy-
mystad, joista puolet olivat avoimia, tarjoten vastaajille tilaisuuden ilmaista ajatuksiaan vapaamuo-

toisesti, ja puolet Likert-kysymyksia, joissa vastaajat arvioivat mielipiteitdan asteikolla 1 ("Taysin
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eri mieltd") ja 5 ("Taysin samaa mieltd"). Kyselylomakkeet on suunniteltu erikseen eri kohderyh-
mille, kuten johtoryhmalle, henkildstolle, opiskelijoille, IT-padallikdlle, koulutuspaallikdille ja avain-
henkildille, mikd mahdollisti monipuolisen ndkemyskentan projektin eri aspekteista ja varmisti,

ettad kaikkien sidosryhmien nakdkulmat tulivat kuulluiksi.

Johtoryhmalle kysymykset keskittyivat hankkeen lisdarvoon, tavoitteiden yhdenmukaisuuteen op-
pilaitoksen strategian kanssa, resurssien riittavyyteen, riskien hallintaan, opiskelijoiden kdytannon
kokemukseen, sidosryhmien osallistumiseen, koulun maineen parantamiseen, ja johtoryhman tu-
keen hankkeelle. Avainhenkil6ille kysymykset kasittelivat TavastiaShopin laajentamisen ja integ-

roinnin roolia koulutuskuntayhtyman tavoitteissa, jarjestelmien yhteensopivuutta ja integraatiota,

resurssien hallintaa, henkildston koulutusta, osastojen valista yhteistyota, asiakaskokemuksen pa-

rantamista, hankkeen pitkdaikaisia strategioita ja kehityssuuntia seka haasteiden ratkaisuja ja osal
listumista kehitystyohon. AvainhenkilGilla tarkoitetaan Vanajaveden Opiston ja Tavastia Koulutuk-

sen vastuuhenkiloita.

Koulutuspaallikoille kysymykset kasittelivat hankkeen opetuksellisia tavoitteita, taloudellista jarke-
vyyttd, riskien hallintaa, opiskelijoiden taitojen kehitysta, henkiléston osallistumista, hankkeen vai-
kutusta koulun maineeseen ja opetuksen laatuun, seka pitkdaikaisia vaikutuksia. Henkilostolle ky-
symykset koskivat innostusta myyda opiskelijoiden toita verkkokaupassa, resurssien ja kykyjen
arviointia tuotteiden laadun tuottamiseen, hinnoittelun ja tuotevalinnan merkitysta, opetuksen ja

myynnin yhdistamista, hankkeen vaikutusta osaston kehitykseen, ja tarvetta lisdakoulutukseen.

IT-osastolle kysymykset liittyivat teknisiin vaatimuksiin ja haasteisiin, alustan valintaan, tietotur-
vaan, integraatioon, kayttajakokemukseen, alustan joustavuuteen, budjettiin, henkiloston koulu-
tukseen, ja hankkeen IT-strategiaan. Opiskelijoille kysymykset kasittelivat heidan kiinnostustaan
myyda toita verkkokaupassa, sopivia myyntituotteita ja -palveluita, verkkokauppatydskentelyn
hyotyja oppimiselle, tuotteiden hinnoitteluun ja valintaan osallistumista, kdaytdannoén taitojen oppi-
mista, tulevaisuuden uramahdollisuuksia, tarvittavaa tukea ja resursseja, motivaation kasvua, yh-
teistyota hankkeessa, opetuksen laadun ja taitojen kehittamisen parantamista seka hankkeen vai-

kutuksia koulun maineeseen ja tyollistymiseen.
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Kyselyt on ldhetetty sahkopostitse tammikuun 9. paivang, ja vastaajille on annettu vastausaikaa
tammikuun 31. pdivaan saakka. Vastaajille on muistutettu vastaamisen tarkeydesta viikkoa ennen
vastausajan paattymista muistutusviestilla. Kyselyiden toteutuksessa on korostettu anonymiteet-
tia, jotta vastaajat voisivat ilmaista mielipiteensa vapaasti ja rehellisesti ilman henkil6kohtaisen
tunnistautumisen pelkoa. Anonymiteetin korostaminen on arvioitu lisddvan vastausten rehelli-

syytta ja luotettavuutta.

6.4 Kasittely ja analyysi

Tutkimusaineiston kasittelyssa ja analyysissa hyddynnettiin seka kvantitatiivisia etta kvalitatiivisia

menetelmia, jotka mahdollistivat monipuolisen ndkemyksen tutkimusaiheesta. Numeeristen kysy-
mysten avulla kerattiin perustiedot, jotka tarjosivat kvantitatiivista dataa aiheen yleisesta tilasta ja
keskeisista trendeistd. Tama maarallinen data toimi perustana, jolle kvalitatiivinen analyysi raken-

tui.

Toikko & Rantanen kirjassaan Tutkimuksellinen kehittamistoiminta (Toikko & Rantanen, 2009, 121)
kuvaavat, etta laadullisessa tutkimuksessa analyysin tavoitteena on ilmididen selittaminen ja nii-
den valittémien yhteyksien osoittaminen. Kehittdmistoiminnassa aineiston tarkastelutapa johde-
taan usein kehittamisen kysymyksenasetteluista kasin, ja harvoin on mahdollista suorittaa taysin
aineistolahtoista analyysia. Usein joudutaan tyytymadan karkeampaan jasennystapaan, vaikka laa-
dullisen tutkimuksen tavoitteena on tihed analyysi. Laadullinen analyysi voidaan toteuttaa ai-
neisto- tai teorialahtodisesti. Aineistoldahtdisessa analyysissa oletetaan, ettd mita syvallisemmin ai-
neistoon perehdytdan, sitd enemman siitd voidaan oppia. Analyysissa voidaan havainnoida
aineistossa esiintyvid arvoja, rooleja tai erilaisia tapoja kehystaa asioita, ja tama tarkastelu perus-

tuu tyypillisesti erilaisiin laadullisiin aineistoihin ja niiden analyyseihin.

Laadullisessa analyysissa pyritaan tiivistamaan ja jalostamaan aineistoa kasitteelliseen tai teoreet-
tiseen muotoon. Tama prosessi sisdltda aineiston analyyttisen tarkastelun ja tehtyjen havaintojen
tulkinnan, jossa keskitytaan yksityiskohtien syvalliseen ymmartamiseen. Laadullisen analyysin me-
netelmia ovat muun muassa koodaaminen, teemoittelu ja tyypittely, jotka ovat osa sisallénanalyy-
sia. Nama menetelmat mahdollistavat aineiston yksityiskohtaisten ja yleisten tulkintojen tekemi-

sen, jotka perustuvat tieteelliseen mielikuvitukseen ja teoreettiseen ymmarrykseen. Analyysi
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edellyttaa, etta tutkija kuvailee, miten analyysi on tehty, perustelee valintansa ja selittaa tekemi-

dan paatoksia. (Glnther, Hasanen & Juhila, n.d.)

Kyselytutkimuksen tulosten analysointi edellyttaa seka kvantitatiivisten etta kvalitatiivisten tutki-
musmenetelmien yhdistelmaa, mika on valttamatonta tutkimusdatan moninaisuuden ja syvyyden
ymmartamiseksi. Kvantitatiiviset menetelmat keskittyvat numeerisen datan, kuten Likert-as-
teikolla kerattyjen vastausten kasittelyyn kadyttden tilastollisia tyokaluja, kuten keskiarvojen laske-
mista ja jakaumien analysointia. Tavoitteena on selvittda vastaajien asenteiden ja mielipiteiden

yleisia suuntauksia, tarjoten selkedn ja mitattavan kuvan tutkittavasta ilmiosta.

Toisaalta kvalitatiiviset menetelmat keskittyvat avoimista kysymyksista saatavan sanallisen datan
analysointiin, korostaen teemojen tunnistamista, vastausten analysointia ja kategorisointia. Laa-
dullisen analyysin tavoitteena on syventaa ymmarrysta vastaajien kokemuksista, nakemyksista ja

ilmidistd, tarjoten syvyytta ja kontekstia, jota numeerinen data ei yksin pysty tarjoamaan.

Sanallisilla kysymyksilla pyrittiin syventdamaan ymmarrysta numeeristen kysymysten avulla saatu-
jen tulosten kontekstista, tarjoten syvempia selityksia havaituille ilmioille. Esimerkiksi, jos numee-
rinen kysymys paljasti tietyn trendin tai poikkeaman, sanalliset kysymykset auttoivat ymmarta-

maan tahan liittyvia syita ja seurauksia osallistujien nakékulmasta.

Yhdistetty analyysi, jossa hyddynnetdadn seka kvantitatiivisia etta kvalitatiivisia menetelmia, mah-
dollistaa kokonaisvaltaisen kasityksen tutkittavasta aiheesta. Tama ldhestymistapa yhdistaa nu-
meerisen datan selkeyden ja sanallisen datan syvallisyyden, edistden monipuolista nakemysta tut-
kittavaan aiheeseen ja parantaen ymmarrysta sen monimuotoisuudesta ja vivahteista.
Menetelmien yhdistdminen on olennainen osa tieteellistad tutkimusta, joka auttaa laajentamaan
nakemysta ja tarjoaa mahdollisuuden tarkastella tutkimusaihetta useasta eri kulmasta, mika on

erityisen tarkeda monimutkaisten ja moniulotteisten ilmididen ymmartamisessa.

Tutkimusaineiston kasittely ja analyysi toteutettiin systemaattisesti. Aluksi keratyt vastaukset
koottiin ja yhdistettiin Excel-taulukkoon, mikd mahdollisti aineiston jarjestelmallisen tarkastelun.
Analyysivaiheessa luotiin erillinen taulukko kvalitatiivisille vastauksille, kun taas kvantitatiivisia vas-

tauksia analysoitiin etsimalla yhtéalaisyyksia ja poikkeamia, jotka auttoivat muodostamaan selkeita
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havaintoja aineistosta. Maarallisen ja laadullisen datan integrointi ei ainoastaan rikastuttanut tut-
kimuksen tuloksia, vaan my6s vahvisti niiden sovellettavuutta ja merkityksellisyytta aiheen jatko-

tutkimuksille ja kdytannon sovelluksille.

SWOT-analyysia kdytettiin TavastiaShop-projektin kokonaisvaltaiseen arviointiin ja kehittamiseen.
Analyysi tarjosi mahdollisuuden tunnistaa projektin keskeiset vahvuudet, heikkoudet, mahdolli-
suudet ja uhkat, mika mahdollisti monipuolisen ndakokulman hankkeen nykytilaan ja tulevaisuuden
suunnitelmiin. Taman perusteellisen arvioinnin avulla oli mahdollista maaritelld toimenpiteita vah-
vuuksien hyodyntamiseksi, heikkouksien korjaamiseksi, mahdollisuuksien aktiiviseksi tavoitteluksi
ja potentiaalisten uhkien hallinnaksi. Analyysin kautta pystyi muodostamaan strategisen suunnitel-
man, joka ohjaa projektin kehittamista ja varmistaa, etta kaikki tarkeat ndkokohdat otetaan huo-

mioon paatoksenteossa.

6.5 Eettisyys ja luotettavuus

Opinnaytetyon aineistonhallinta noudattaa eettisia ja lainsdadanndllisia vaatimuksia, ja se kasittaa
sidosryhmakyselyita seka muita digitaalisia tietoja, jotka tallennetaan PDF-muodossa ja Forms-
alustalla. Tutkimukseen osallistujille taataan anonymiteetti ja vapaaehtoisuus, ja heidat informoi-
daan tutkimuksen tarkoituksesta. Kaikki kerdtty aineisto on luottamuksellista, henkil6kohtaiset
tunnistetiedot salataan, ja tietyt tutkimustulokset pidetaan salassa pidettavina. Aineiston doku-
mentointi, tallennus ja varmuuskopiointi toteutetaan opinndytetyon suorittajan oppilaitoksen toi-
mesta kayttdaen huolellisesti suojattua tyokoneella, joka on varmuuskopioitu Onedrive-pilvipalve-
luun, ja suojataan monipuolisilla turvatoimilla kuten salasanoin ja kaksivaiheisella

tunnistautumisella.

Opinnaytetyon paatyttya julkaisukelpoinen aineisto, kuten lopullinen raportti ja Idahdeluettelo, jul-
kaistaan theseus.fi-sivustolla, kun taas kaikki herkat liitteet ja tiedot pidetaan salassa. Aineiston
loppusijoitus ja hdvittaminen suoritetaan turvallisesti, ja vain tarkasti valitut osat sailytetdaan mah-
dollista myohempaa tarkastusta varten, varmistaen etta kaikki toimet toteutetaan eettisesti ja

lainsdadannon mukaisesti.

Kun arvioidaan TavastiaShop-projektista kerattyjen tietojen luotettavuutta tutkimuksessa, on

useita tarkeita seikkoja huomioon otettavia. Aluksi vastausprosenttien laaja vaihtelu eri ryhmien



53

kesken voi vaikuttaa tutkimuksen edustavuuteen. Johtoryhman ja koulutuspaallikéiden korkea
vastausprosentti osoittaa ndaiden ryhmien sitoutumista ja kiinnostusta projektia kohtaan, kun taas
opiskelijoiden ja avainhenkildiden matalammat vastausprosentit saattavat vaarantaa tutkimuksen

kattavuuden ja tulosten yleistettavyyden.

Lisdksi on oleellista pohtia naytteen kokoa ja sen edustavuutta, mika on kriittista tutkimuksen luo-
tettavuuden kannalta. Suuri levikki opiskelijoiden ja henkiloston joukossa herattavat kysymyksia

siitd, miksi vastausprosentti jdi niin matalaksi, ja herdttavat epailyksia siita, kuvastaako saatu nake-
mys todella koko kohderyhmaa. Pienempi vastaajamaara voi aiheuttaa sen, etta tulokset kuvasta-

vat vain osaa tutkittavasta joukosta, eivatka tarjoa taydellistd kuvaa koko projektin tilanteesta.

Tulosten tulkinta on my0ds keskeinen tekija tutkimuksen luotettavuudessa. Ryhmien positiivinen
suhtautuminen projektiin on selvasti havaittavissa, mutta alhaiset vastausprosentit ja mahdolli-
sesti valikoitunut vastaajajoukko voivat vaaristaa ndita tuloksia. Tekijat, jotka vaikuttavat vastaus-
aktiivisuuteen, kuten motivaation puute tai tekniset esteet, voivat merkittavasti vaikuttaa tulosten
luotettavuuteen. Vastaamisen edistdminen ja helpottaminen olisi ollut keskeista projektin tavoit-
teiden ja resurssien yhteensovittamisessa, ja sen puute viittaa siihen, etta tulevaisuudessa osallis-

tumisstrategioihin on kiinnitettdvd enemman huomiota.

6.6 Tutkimuskohde

Koulutuskuntayhtyma Tavastian kuusi jdsenkuntaa ovat Akaa, Hattula, Himeenlinna, Janakkala,
Pdlkane ja Urjala. Kuntayhtyman perussopimuksen mukaan jarjestetdaan laadukasta ammatillista,
yleissivistavaa ja vapaan sivistystyon koulutusta sekd tahan liittyvaa kehittamis- ja muuta toimin-
taa. Opiskelijat saavat laaja-alaisia tietoja ja taitoja tydelamaa, jatko-opintoja ja elinikdista oppi-
mista varten, ja yhdessa sidosryhmien kanssa pyritdan kehittdmaan alueen elinvoimaisuutta. (Ta-

vastia, 2024.)

Tehtaviensa toteuttamiseksi kuntayhtyma hallinnoi ammatillisia oppilaitoksia, lukioita ja kansalais-
opistoa. Yhtymakokouksen paatokselld voidaan kuntayhtyman alaisuuteen ottaa myds muita kou-
lutus- ja valmennustoimintaa tarjoavia oppilaitoksia. Lasten Liikunnan Tuki ry:n toiminta siirtyi
osaksi kuntayhtymaa lukuvuoden 2022-23 alussa, mika vahvistaa kuntayhtyman panostusta alu-

een lasten ja nuorten lilkkuntamahdollisuuksiin.
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Lisdksi kuntayhtyma omistaa Tavastia Koulutus Oy:n, joka vastaa koulutustehtavistad paaasiassa kil-
pailuilla markkinoilla. Kuntayhtyma voi myds osallistua yhteisdihin, jotka tukevat sen tavoitteita.
Ammattiopisto Tavastia tarjoaa monipuolista tutkintoon tahtdavaa koulutusta seka tdydennyskou-
lutusta ja ei-tutkintotavoitteista tydvoimakoulutusta Tavastia Koulutus Oy:n kautta. Opistossa on
kahdeksan opetusosastoa ja monenlaisia tukipalveluita, kuten oppimisen tukea ja monikulttuuri-
suuskoordinaatiota. Toiminnan suunnittelussa on huomioitu hallitusohjelman toimenpiteet, kuten

koulutuksen ja elinkeinoelaman yhteistyon vahvistaminen. (Tavastia, 2024.)

Vanajaveden Opisto puolestaan keskittyy ihmisen hyvinvoinnin ja yhteiskunnassa parjaamisen
edistdmiseen, tarjoten vapaan sivistystyon koulutusta ja erilaisia kehittdmishankkeita. Opistossa

jarjestetdaan myos taiteen perusopetusta ja maahanmuuttajien koulutusta. (Tavastia, 2024.)

Lasten Liikunnan Tuki ry:n toiminta on osa kuntayhtyman pyrkimyksia edistaa liikuntaa ja hyvin-
vointia. Tavoitteena on tehostaa verkostoitumista ja tukea ihmisten aktiivisuutta ja osallisuutta.

(Tavastia, 2024.)

Koulutuskuntayhtyman omistama Tavastia Koulutus Oy tarjoaa laadukkaita koulutus- ja tyoelama-
palveluja, ja uutena liiketoiminta-alueena on suunnitteilla henkil6stévuokraustoiminta opiskeli-
joille. Yhtio myy kuntayhtyman oppilaitosten ja muiden palveluntarjoajien koulutuspalveluja asiak-

kaille, ja toiminta on arvonlisdaveron alaista. (Tavastia, 2024.)

7 Tutkimustulokset

Taman luvun tarkoituksena on esitella tutkimustulokset. Tulokset jaetaan eri osioihin, jotka vastaa-
vat projektin keskeisid ryhmia ja tutkimuskysymyksia. Osioissa kuvataan myos keratyn datan tyypit
ja kaytetyt analyysimenetelmat, oli kyseessa sitten laadullinen tai maarallinen analyysi. Keskeiset
havainnot ja trendit korostetaan tulosten esittelyss3, ja pohditaan niiden vaikutusta projektin ta-
voitteisiin. Lisdksi kasitelldadn mahdolliset vastausten ristiriidat ja niiden merkitys projektin jatkoke-
hitykselle. Tassa vaiheessa keskitytdaan yleisiin tuloksiin, ja seuraavissa osioissa syvennytaan tar-

kemmin kunkin tuloksen analysointiin.



55

Johtoryhman vastausten analyysissa TavastiaShop-projektia kohtaan on yleisesti ottaen myodntei-
nen suhtautuminen sen arvon ja kdaytannén hyétyjen osalta opiskelijoille. Keskeisia kohtia ovat
vahva usko projektin panokseen koulutustarjontaan ja kdytannon kokemukseen opiskelijoille. Pro-
jektin toteutukseen tarvittavien resurssien riittavyydesta esitettiin huolia, mika viittaa huolellisen
suunnittelun ja resurssien kohdentamisen tarpeeseen. Palaute korostaa myos projektin linjaami-
sen tarkeytta laitoksen pitkdn aikavalin visioon ja kaikkien osastojen aktiivisen osallistumisen mer-
kitysta sen onnistumiselle. Projektiin liittyvassa kyselyssa on lahetetty yhteensa 8 kutsua ja saatu 5
vastausta, mika tekee vastausprosentiksi 62,50 %. Tama vastausaktiivisuus antaa viitteita siita, etta
projektin toteutukseen on olemassa kiinnostusta, mutta se myos osoittaa, ettd on tarvetta kannus-
taa suurempaa osallistumista ja palautteen antamista, jotta voidaan varmistaa projektin tavoittei-

den ja resurssien optimaalinen yhteensovittaminen.

Koulutuspaallikdiden vastausten analyysissa TavastiaShop-projektista ndkemykset ovat pddosin
myonteisia. Projektin uskotaan tukevan koulun opetuksellisia tavoitteita ja tarjoavan opiskelijoille
arvokasta kaytannon kokemusta. Keskiarvot useimmissa kohdissa ovat yli 4, mikd osoittaa vahvaa
luottamusta projektin hyotyihin. Haasteiksi mainitaan kuitenkin taloudellisen toteutettavuuden ja
lisdresurssien tarve. Vaikka vastausmaara on rajallinen, tulokset viittaavat koulutuspaallikdiden
optimistiseen suhtautumiseen projektiin, tunnistaen samalla sen toteutukseen liittyvia haasteita.
Kyselyyn on ldhetetty 12 kutsua, joihin on saatu 7 vastausta, eli vastausprosentti on 58,33 %. Tama
vastausprosentti vahvistaa koulutuspaallikdiden kiinnostuksen tasoa projektitta kohtaan, vaikkakin
se viittaa siihen, etta lisdtoimia saattaa olla tarpeen vastausaktiivisuuden lisaamiseksi. Vastaus-
maara antaa perustan projektin vahvuuksien ja haasteiden arvioinnille, joka on olennainen osa

projektin jatkuvaa kehitysta ja parannusta.

IT-palveluiden vastausten tulokset osoittavat, etta vastaajat ovat yleisesti ottaen yhta mielta pro-
jektin teknisten vaatimusten ja haasteiden suhteen, keskiarvojen ollessa padosin yli 3. Erityisesti
verkkokaupan alustan valinnan kriittisyys ja tietoturvan seka tietosuojan merkitys korostuvat. Tek-
nisen toteutuksen mahdolliset haasteet ja projektin integrointi IT-strategiaan saivat alhaisempia
arvioita, mika viittaa mahdollisiin kehityskohteisiin nailla alueilla. Avointen vastausten perusteella
korostuu yhtendisen verkkokaupparatkaisun tarkeys, henkildéston koulutustarpeet ja hallinnollisen
vastuun selkeys. Kyselyyn on lahetetty 8 kutsua, joista vastauksia on saatu 4, mika tuo vastauspro-

sentiksi tasan 50,00 %. Tama vastausprosentti viestii osallistumisaktiivisuudesta ja osoittaa, etta
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vaikka on olemassa perustason kiinnostusta, niin jatkotoimet osallistumisasteen kasvattamiseksi
voivat olla tarpeellisia. Vastausten maara tarjoaa myds arvokasta tietoa projektin vahvuuksien ja

haasteiden arviointiin, joka on keskeista projektin tulevaisuuden suunnittelussa ja kehittdmisessa.

Henkildstdn vastausten analyysi TavastiaShop-projektista osoittaa positiivista suhtautumista,
mutta my0s tarvetta lisdkoulutukseen ja ohjaukseen. Erityisesti arvostetaan opiskelijoiden aktii-
vista osallistumista ja koulutuksen ja myynnin yhdistamisen ndhdaan parantavan oppimiskoke-
musta. Kuitenkin huoli koulutuksen ja resurssien riittavyydestd nousi esille, mika viittaa siihen, etta
henkilostd ndakee projektin mahdollisuudet, mutta tunnistaa myoés tarpeen tukea ja valmennusta
varten. Kyselyyn on ldhetetty 171 kutsua, joihin on saatu 31 vastausta, vastausprosentin ollessa
18,13 %. Tama vastausprosentti on verrattain matala ja se viittaa siihen, ettd henkiloston sitoutta-
minen ja osallistuminen vaativat lisshuomiota. Vastausmaara tarjoaa arvokasta tietoa projektin
suunnittelulle ja toteutukselle, korostaen erityisesti kommunikaation ja osallistumisen merkitysta

projektin menestyksen kannalta.

Opiskelijoiden vastausten analyysissa TavastiaShop-verkkokaupasta paljastuu, ettd he suhtautuvat
myonteisesti tarjottuihin kdytannén oppimismahdollisuuksiin ja liiketoimintaosaamisen kehittami-
seen. He ovat tunnistaneet monenlaisia tuotteita, jotka sopisivat myytavaksi verkkokaupassa, ja
arvostavat kaytannon kokemusta verkkokaupan yllapidossa. Hinnoittelu ja tuotteiden valinta
myyntiin tuovat kuitenkin haasteita, ja opiskelijat toivovat oppivansa, mitka tuotteet myyvat hyvin
ja miten verkkokaupan eri jarjestelmat toimivat. Pitkalla aikavalilla he uskovat, etta projekti voi pa-
rantaa koulun mainetta ja avata uusia urapolkuja. Kyselyyn on lahetetty 63 kutsua, joista on saatu
5 vastausta, mika tuo vastausprosentiksi 7,94 %. Tama varsin alhainen vastausprosentti heijastaa
opiskelijoiden vahaista osallistumista kyselyyn, mika voi viitata siihen, etta opiskelijoiden sitoutta-
misessa ja kyselyn relevanssissa on parantamisen varaa. Tama osallistumistaso antaa tarkeaa tie-

toa projektin jatkokehitysta ja opiskelijoiden osallistumisstrategioita ajatellen.

Kysely, joka ldhetettiin viidelle Tavastia Koulutuksen ja Vanajaveden Opiston avainhenkilélle, ei va-
litettavasti tuottanut yhtaan vastausta, silla vastausprosentti jai 0 %:iin huolimatta siita, etta lahe-
tettiin kaksi muistutusviestia. Naiden avainhenkildiden nakemykset olisivat olleet erittdin arvok-
kaita tulevaisuuden integraation suunnittelussa, jossa TavastiaShopin potentiaalia myyntikanavana

heidan koulutusohjelmilleen olisi voitu hyddyntaa tehokkaammin.
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7.1 Johtoryhma

Kvalitatiivisen ja kvantitatiivisen tulosten perusteella tehdyn analyysin (Kuva 8) on paatelty, ettd

TavastiaShop-projektiin suhtaudutaan padosin myonteisesti, ja sille ennustetaan merkittavaa roo-
lia sekd oppimisymparistona etta liiketoiminnallisena mahdollisuutena. Projektin ajankohtaisuus ja
strateginen sopivuus Koulutuskuntayhtyma Tavastian tavoitteisiin ja visioon on tunnistettu, vaikka

myo6s mahdolliset yhteistydhaasteet ja vastuukysymysten selvittdmisen tarve on tuotu esille.



Tutkimushaastattelu johtoryhmalle (Taitava-Shop)

Johtoryhma on sitoutunut tarjoamaan tarvittavan tuen
hankkeen onnistuneelle toteutukselle.

Nden suuria mahdollisuuksia hankkeen laajentamiselle ja
kehittamiselle tulevaisuudessa.

Hankkeen toteuttaminen tekee Tavastiasta innovatiivisen ja
erottuvan toimijan ammatillisessa koulutuksessa.

Uskomme, ettd hanke parantaa koulun mainetta ja
houkuttelevuutta opiskelijoiden ja sidosryhmien keskuudessa.

Kaikkien osastojen ja sidosryhmien aktiivinen osallistuminen
hankkeeseen on olennaista sen menestykselle.

Hankkeen avulla opiskelijat saavat arvokasta kdytannon
kokemusta, joka tukee heiddn oppimistaan.

Uskomme, etta voimme tehokkaasti hallita ja minimoida
hankkeeseen liittyvat riskit.

Olemme varmoja, etta koululla on riittavat resurssit hankkeen
toteuttamiseksi.

Hankkeen tavoitteet ovat yhdenmukaisia oppilaitoksen pitkan
aikavalin vision ja strategisten suuntaviivojen kanssa?

Tama hanke tuo merkittavaa lisdarvoa Koulutuskuntayhtyma
Tavastian koulutustarjontaan?

Kuva 8 Johtoryhman analyysi

Avoimissa vastauksissa on korostettu projektin potentiaalia edistaa opiskelijoiden kdytannon tai-

toja ja parantaa heidan tyollistymismahdollisuuksiaan. Tama nakyy seka opetuksen etta liiketoi-
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minnan integraation mahdollisuuksina. Projektin on havaittu voivan tuoda lisdarvoa oppilaitoksen

koulutustarjontaan ja auttaa erottautumaan ammatillisen koulutuksen kentalla.
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Resurssien riittdvyys, erityisesti rahoituksen, henkildston ja osaamisen osalta, on tunnistettu kes-
keiseksi tekijaksi onnistumisen kannalta. Huoli resurssien riittavyydesta ja osaamisen tasosta on
toistuva teema, samoin kuin tarve projektin tukemiseen ja johtoryhman sitoutumisen merkitys.
Riskienhallinta, erityisesti henkiléresurssien saatavuus ja osaamisen kehittdaminen, on myds mai-

nittu haasteena.

Kyselyiden vastauksista ilmenee ristiriitoja, jotka liittyvat projektin resurssien riittavyyteen ja osaa-
misen tasoon. Vastausten perusteella projektilla on potentiaalia oppimisymparistona ja liiketoi-
minnallisena mahdollisuutena, mutta samalla ilmenee huolta riittavasta osaamisesta ja resurs-

seista. Erityisesti markkinoinnin ja verkkokauppa-alustan hallinta herattavat huolta.

Vastauksissa myOs mainitaan projektin strateginen sopivuus ja sen mahdollisuus parantaa koulun
mainetta ja opiskelijoiden tyollistymista. Kuitenkin samalla tuodaan esille, etta projektin toteutu-
minen vaatii osastojen valistd yhteistyota ja vastuukysymysten selvittamista, mika voi osoittautua
haastavaksi. Tama viittaa siihen, etta projektin onnistunut integrointi olemassa oleviin rakenteisiin

ja prosesseihin voi olla monimutkaisempaa kuin mita alun perin on ajateltu.

Toinen ristiriita kytkeytyy johtoryhman sitoutumiseen. Vaikka vastauksista kay ilmi johtoryhman
keskeinen rooli projektin tukemisessa, vihjataan myos johtoryhman rajoitettuun kykyyn vaikuttaa
ja siihen, etta kaikki osastot eivat valttamatta ole valmiita sitoutumaan projektiin. Tama voi hei-
kentda TavastiaShop-projektin toteutusmahdollisuuksia ja menestysta. Yhteenvetona voidaan to-
deta, ettd vaikka TavastiaShop-projektille ennustetaan positiivista vaikutusta ja se ndhdaan poten-
tiaalisena oppimisymparistona ja liiketoiminnan kehittdajana, sen onnistuminen vaatii huolellista

suunnittelua, riittavia resursseja, osaamisen kehittamista ja kaikkien osapuolten sitoutumista.

7.2 Avainhenkilot

Vastausten puuttuminen kyselyyn, voidaan tulkita myo6s kiinnostuksen puutteeksi muutokseen tai
uudistukseen liittyen. Tama voi olla merkki siita, etta avainhenkilot eivat ehka koe hanketta tai sen
tavoitteita riittavan merkittaviksi tai hyddyllisiksi, jotta ne motivoisivat heita osallistumaan kyse-
lyyn. Tallainen reaktio voi viitata siihen, etta hankkeen merkitys ja hyodyt eivat ole tulleet selkedsti

kommunikoiduksi tai ettd henkilosto ei nde, miten uudistus palvelisi heidan tai organisaation etua.
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7.3 Koulutuspaallikot

Koulutuspaallikdiden antamista vastauksista (Kuva 9) TavastiaShop-verkkokaupan projektiin liit-
tyen voidaan tehda useita havaintoja. Kvalitatiivisessa osiossa projektin koetaan vahvasti tukevan
koulun opetuksellisia tavoitteita, mikd ilmenee uskona projektin strategiseen merkitykseen kou-
lulle. Opiskelijoiden kdytanndn taitojen ja liiketoimintaosaamisen kehityksen nahdaan hyétyvan
projektista, joka on saanut keskiarvoiksi yli nelja. Vastauksissa tunnistetaan myds haasteita, kuten
projektin taloudellinen jarkevyys ja lisdaresurssien tarve, mutta nama eivat vaikuta suuresti koko-
naisndakemykseen, silla arviot ovat maltillisesti optimistisia. Vastausprosentin ollessa yli puolet, tu-
lokset kertovat tietyn asteen sitoutumisesta, vaikka kaikki koulutuspaallikot eivat olekaan vastan-

neet.
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Tutkimushaastattelu koulutuspaallikoille (Taitava-Shop)

Olen valmis osallistumaan aktiivisesti hankkeen
jatkokehittamiseen ja arviointiin.

Hankkeen toteutus vaatii lisdresursseja, mutta ne ovat
perusteltuja sen tuomien hyotyjen vuoksi.

Hankkeen toteutus tarjoaa mahdollisuuksia uusiin
koulutusaloitteisiin -ja ohjelmiin.

Uskon, ettd hankkeen kautta opiskelijat saavat arvokasta
kokemusta lilketoiminnasta.

Hankkeen pitkaaikaiset vaikutukset koulun maineeseen ja
opetuksen laatuun ovat myonteiset

Olen valmis osallistamaan ja tukemaan henkilostoad taman
suunnitteluun ja toteuttamiseen

Hankkeen toteutus vaikuttaa positiivisesti opiskelijoiden
kaytannon taitojen kehittymiseen.

Hankkeen riskit ovat hyvin hallinnassa ja kasittelyssa.

Hankkeen toteutus on taloudellisesti jarkevaa ja
budjettimme puitteissa.

Uskon, etta Taitava-Shop-verkkokaupan hanke tukee koulun
opetuksellisia tavoitteita.

0,00 0,50 1,00 1,50 2,00 2,50 3,00 3,50 4,00 4,50 5,00

Kuva 9 Koulutuspaallikot analyysi

Kvantitatiivisessa osiossa vastausten kirjo on laajempi, ja ne heijastavat seka innostusta etta huolta
projektiin liittyen. Projektin uskotaan tuovan uusia oppimismahdollisuuksia ja kdytdannon asiakas-
tyota, mika voi vaikuttaa myonteisesti opiskelijoiden tyollistymiseen ja koulun maineeseen. Sa-
malla tuodaan esille huoli henkil6ston osaamisesta ja resurssien riittavyydesta. Projektin riskeja ja

toteutettavuutta pohditaan varauksellisesti, ja esimerkiksi elintarvikkeiden myynnin haasteellisuus
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nousee esiin. Ehdotettuja toimenpiteitd ovat muun muassa mentorointi ja kdytannon harjoituksia,

jotka voivat tukea henkildston osallistumista ja koulutusta seka opiskelijoiden motivaatiota.

Tarkasteltaessa koulutuspaallikbiden antamia vastauksia TavastiaShop-projektiin liittyen, huoma-
taan, ettd vaikka projektin nahdaan tukevan koulun opetuksellisia tavoitteita ja vaikuttavan positii-
visesti opiskelijoiden taitojen kehittymiseen, on myds ilmaistu huolia toteutettavuudesta ja resurs-
seista. Kvalitatiiviset vastaukset heijastavat luottamusta projektin strategiseen merkitykseen ja sen
myonteisiin vaikutuksiin, kun taas kvantitatiivisista vastauksista nousee esiin epavarmuus henkilos-
ton osaamisesta ja budjetin riittavyydesta. Tama jannite voi viitata siihen, etta vaikka projektin

pdamaarat ovat selvat ja tuettuja, kdytannon toteutuksen yksityiskohdat koetaan haasteellisiksi.

Toinen huomattava ristiriita ilmenee riskien hallinnan kasittelyssa. Kvalitatiivisten vastausten pe-
rusteella riskit ovat hallinnassa, mutta kvantitatiivisissa vastauksissa mainittu huoli siita, ettei verk-
kokauppa tavoittaisi kuluttajia tai etta tuotteille ei olisi kysyntaa, osoittaa, etta riskien arviointi ei
ole yksiselitteistd. On tarkeda tunnistaa, etta vaikka projektin perusidea on hyvaksytty, sen yksi-

tyiskohtien suunnittelu ja toteutus herattavat kysymyksia ja vaativat lisdselvitysta.

Pitkaaikaisvaikutuksista ilmenee ristiriitaisuutta. Kvalitatiivisten arvioiden mukaan projekti voi pa-
rantaa koulun mainetta ja opetuksen laatua, mutta kvantitatiiviset huomiot mainehaasteista ja op-
pilaitoksen vastuusta tuotteiden elinkaaren ajan tuovat esiin epavarmuuksia. Tama herattaa kysy-

myksid siitd, miten ndma vaikutukset kdytannossa toteutuvat.

Opiskelijoiden oppimistavoitteiden ja osallistumisen osalta on my6s nahtavissa eroja vastauksissa.
Vaikka kvalitatiivisesti opiskelijoiden saavutukset ndahdaan projektin mydnteisena seurauksena,
kvantitatiivisissa vastauksissa ilmenee tarve miettia tarkemmin, kuinka opiskelijat saadaan mukaan
ja innostettua osallistumaan. Tama korostaa opiskelijoiden roolia projektin onnistumisessa ja hei-

dan motivaationsa merkitysta.

Koulutuspaallikdiden padosin myodnteiset nakemykset TavastiaShop-projektiin ja usko sen tuo-
maan lisdarvoon koulun opetustavoitteille seka opiskelijoiden osaamiselle kertovat positiivisesta

suhtautumisesta projektiin, mutta samalla ilmenevat ristiriidat ja ndkemyserot osoittavat, etta on
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tarve tarkemmalle huomiolle ja mahdollisesti uusien strategioiden kehittamiselle projektin onnis-
tuneen toteuttamisen varmistamiseksi. Tarkeda on pitda mielessd, etta vastausprosentti ei ole tay-
dellinen ja saattaa heijastaa vain osajoukon ndakemyksia, mikd on huomioitava projektin jatkosuun-

nitelmia tehtaessa.

7.4 IT-osasto

Kahden kyselytutkimuksen tulokset tarjoavat moniulotteisen kuvan (Kuva 10) TavastiaShopin kehi-
tyksestd, paljastaen IT-projektin haasteet ja osallistujien nakemykset. Kvantitatiiviset tulokset esit-
tavat numeerisen arvion yksimielisyydestad, kun taas kvalitatiiviset vastaukset tuovat kontekstin ja

syvyyden naihin lukuihin. Yhdessd nama tulokset luovat kattavan ymmarryksen projektin moninai-

sista puolista.
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Keskiarvo

Taitava-Shopin (my6hemmin TavastiaShop) integrointi
koulutuskuntayhtymamme IT-strategiaan on tarkeaa
hankkeen menestykselle.

Tarvittava henkiloston koulutus ja tuki ovat keskeisia
tekijoita teknisessa toteutuksessa.

Hankkeen budjetti ja kustannustehokkuus ovat tarkeita
harkittaessa teknista toteutusta.

Taitava-Shopin (myohemmin TavastiaShop) alustan tulee
olla joustava ja skaalautuva vastaamaan tulevaisuuden
tarpeita.

Verkkokaupan kayttdjakokemus ja saavutettavuus ovat
tarkeita kriteereitd alustan valinnassa.

Integraatio olemassa oleviin jarjestelmiimme on tarkea
huomioon otettava tekija Taitava-Shopin (myéhemmin
TavastiaShop) suunnittelussa.

Tietoturvan ja tietosuojan vaatimukset ovat keskeisessa
roolissa verkkokaupan alustan valinnassa.

Verkkokaupan alustan valinta on kriittinen tekija hankkeen
onnistumiselle.

Nykyisten IT-infrastruktuurien ja resurssien pohjalta Taitava-
Shopin (myéhemmin TavastiaShop) tekninen toteutus on
haasteellinen.

Olen tietoinen ja ymmarran Taitava-Shop (mydhemmin
TavastiaShop)-verkkokaupan hankkeen tekniset vaatimukset
ja toteutuksen haasteet.

o
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Kuva 10 It-osasto analyysi

Analyysissa yhdistyvat teknisen toteutuksen haasteet ja resurssien riittavyys, jossa esiintyy eri vas-
taajien valilla vaihtelevuutta. Toisaalta vastauksissa nahdaan infrastruktuurin ja resurssien olevan
riittavia, toisaalta taas tuodaan esiin huolta yhteistyon haasteista ja teknisen osaamisen tarkey-
desta. Tukipalveluiden ja yllapidon tarve nousee esille molemmissa tuloksissa, korostaen erityisesti

kayttoonoton ja sen jalkeisen tuen merkitysta.
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Alustan valinnan kriteereissa painottuvat seka kustannustehokkuus ettd kayttajakokemuksen ja
saavutettavuuden tarkeys, mika on yhdenmukaista molemmissa tuloksissa. Tietoturva ja tieto-
suoja ovat myos keskiossa, ja GDPR:n noudattaminen seka henkildston rooli tietoturvan varmista-
misessa ovat selkedsti priorisoituja. Integroinnin haasteet ja mahdollisuudet ovat toinen yhdistava
teema, jossa kvantitatiivinen data ja kvalitatiiviset vastaukset puhuvat samaa kieltd integraation

keskeisyydesta, vaikkakin haasteiden yksityiskohdat korostuvat avoimissa vastauksissa.

Skaalautuvuus ja kyky vastata tulevaisuuden tarpeisiin on tunnistettu pitkan aikavalin menestyk-
sen kannalta keskeisiksi tekijoiksi, ja budjetoinnin seka kustannustehokkuuden osalta on tarkeaa
huomioida kustannusten hallinta pitkalla aikavalilld. Henkiloston koulutustarpeita ja osallistumista
korostetaan, mika viittaa siihen, ettd padkayttdjien ja varapaakayttdjien rooli on olennainen osa

onnistunutta toteutusta.

Kahden kyselytutkimuksen tulosten yhdistelmassa ilmenee hienovaraisia ristiriitoja, jotka paljasta-
vat eroja vastaajien arvioissa ja nakemyksissa. Teknisen toteutuksen haasteiden osalta kvantitatii-
viset tulokset viittaavat varauksiin, kun taas kvalitatiiviset vastaukset eivat nde naita haasteita yhta
merkittavind, mika voi osoittaa erimielisyytta toteutuksen vaikeusasteesta. Integroinnin merkityk-
sen suhteen kvantitatiiviset tulokset ovat myonteisid, mutta kvalitatiiviset vastaukset tuovat esille

huolia integroinnin haasteista, mika osoittaa, etta integroinnin sujuvuus saattaa olla yliarvioitu.

Henkiloston roolin ja koulutustarpeiden kohdalla ndkyy selva ero: kvantitatiiviset tulokset korosta-
vat koulutuksen ja tuen tarkeyttd, kun taas kvalitatiiviset vastaukset keskittyvat paakayttdjien roo-
liin ja varoittavat koulutuksen mahdollisesta unohtumisesta ilman jatkuvaa kaytt6a. Skaalautuvuu-
den ja tulevaisuuden tarpeiden arvioinnissa kvalitatiiviset vastaukset nayttavat vahattelevan
skaalautuvuuden tarkeytta verrattuna kvantitatiivisiin tuloksiin, jotka pitavat sita olennaisena.
Strategian yhteensopivuuden osalta kvalitatiiviset vastaukset nayttavat olevan huolettomampia,
kun taas kvantitatiiviset arviot ilmaisevat enemman huolta strategian ja IT-infrastruktuurin yhteen-

sovittamisesta.

Tamantyyppisten ristiriitojen tunnistaminen on kriittista, silla se korostaa tarvetta yhtenaiselle ym-
marrykselle ja selkeédlle kommunikaatiolle kaikkien sidosryhmien kesken. Se viittaa myos siihen,

ettd projektin johtamisessa tulee ottaa huomioon eri ndkdkulmat ja mahdolliset vaarinkasitykset,
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jotta varmistetaan kaikkien osapuolten odotusten ja ymmarryksen yhdenmukaisuus projektin suh-

teen.

7.5 Henkilosto

Tutkimustulosten yhdistaminen paljastaa monitahoisen kasityksen verkkokaupan kdyttéonotosta
koulutusymparistdssa (Kuva 11). Ensinnakin taideteollisuuden kaltaisten alojen tuotteet ndyttavat
olevan verkkokauppaan hyvin soveltuvia, kun taas toisilla aloilla tuotteiden myyntikelpoisuus on
haasteellisempaa. Tama heijastaa tarvetta alakohtaiseen ldhestymistapaan verkkokaupan strategi-
assa. Toisekseen tuotteiden ja palveluiden laadun seka hinnoittelun merkitysta korostetaan voi-
makkaasti, mikd asettaa paineita opiskelijatdiden kilpailukyvylle markkinoilla. Laadukkaiden ja hin-
noiltaan kilpailukykyisten tuotteiden tarjoaminen edellyttaa, etta opiskelijoiden tyo saavuttaa

tietyt standardit ja etta heita tuetaan tdssa prosessissa.



Keskiarvo

Taitava-Shop-verkkokauppa luo uusia mahdollisuuksia
laajentaa palveluidemme ja tuotteidemme tarjontaa.

Olen valmis tyoskentelemdan yhdessa muiden kanssa
Taitava-Shopin kehittamiseksi.

Tarvitsen lisaa koulutusta ja ohjausta verkkokaupan
myyntiprosessien ja palveluiden tarjoamisen alueella.

Taitava-Shop-verkkokaupan kdyttodnotto edistaa
osastomme pitkan aikavalin kehitysta.

Yhdistamalla koulutuksen ja myynnin, opiskelijoiden
oppimiskokemus paranee.

Taitava-Shop-verkkokaupan kautta myytdvien tuotteiden ja
palveluiden tarjoaminen tuo lisdarvoa opetuksellemme.

Opiskelijoiden aktiivinen osallistuminen tuotteiden ja
palveluiden tuotantoprosessiin on arvokasta.

Koen, etta osallistuminen tuotteiden ja palveluiden
hinnoitteluun ja valintaan on tarkeaa.

Uskon, etta meilla on kyvyt ja resurssit tuottaa laadukkaita
tuotteita ja palveluita myyntiin Taitava-Shopissa.

Olen innostunut mahdollisuudesta myyda opiskelijoiden
harjoitustoitd ja tarjoamiamme palveluita Taitava-Shop-
verkkokaupassa.

Kuva 11 Henkilosto analyysi

Lisaksi henkilokunta ilmaisee tarpeen lisakoulutukselle ja ohjaukselle, mika korostaa valmiuksien
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lisdadmisen tarkeytta verkkokaupan hallinnassa. Se viittaa siihen, etta oppilaitoksen on investoitava

henkilokunnan kehittamiseen ja tarjottava heille tyokalut uuden myyntikanavan tehokkaaseen

hyodyntamiseen. Opiskelijoiden osallistumisen katsotaan olevan keskeista koko prosessissa, mika

ei ainoastaan lisda heidan sitoutumistaan vaan myos parantaa opetuksen laatua ja valmistaa heita

tyoelaman vaatimuksiin.



68

Viestinta ja yhteistyd ovat myds avainasemassa. On toivottu, ettd projekti otetaan koko oppilaitok-
sen yhteisena kehityskohteena, mika edellyttda eri osastojen ja johtoryhman valista tehokasta
kommunikaatiota ja yhteistyotd. Tama tarkoittaa, ettd johdonmukaiset viestintastrategiat ja yhtei-

set paamaarat ovat valttamattémia projektin onnistumiselle.

Kyselytutkimuksen vastausten tarkastelu paljastaa mielenkiintoisia ndkemyseroja henkiloston kes-
kuudessa. Yhtdalta on havaittavissa uskoa opiskelijatdiden ja palveluiden myyntipotentiaaliin verk-
kokaupassa, mutta toisaalta jotkut vastaajat nakevat myyntimahdollisuudet varsin rajoitetuiksi.

Tama osoittaa, ettd vaikka verkkokauppa koetaan lupaavaksi myyntikanavaksi, sen potentiaali arvi-

oidaan eri tavoin eri aloilla ja henkiloston keskuudessa.

Laadun ja hinnoittelun osalta vastaajat ovat yhta mielta siita, etta nama tekijat ovat ratkaisevia
verkkokaupan onnistumisen kannalta. Jotkut vastaajat kuitenkin huomauttavat, etta opiskelijatoi-
den laatu ei valttdamatta aina vastaa ammattilaistasoa, mika voi olla haaste myynnille. Lisdksi on
mainittu, ettd kaytannon myyntityon ja koulutuksen yhdistaminen voi olla seka hyédyllista etta

haastavaa opiskelijoille, ja se voi vaatia huolellista suunnittelua ja toteutusta.

Kyselyssa on myos havaittavissa erilaisia mielipiteita siita, kuinka paljon lisdaresursseja ja koulutusta
tarvitaan. Joillekin henkiloston jasenille lisakoulutus on tarkeaa, kun taas toiset eivat koe tarvetta
sille. Tama viittaa siihen, etta verkkokauppaan liittyva osaaminen vaihtelee suuresti henkilostén
keskuudessa. Vastaajat nakevat yhteistyon ja viestinnan tdrkedna osana projektin onnistumista,
mutta samalla esiintyy epavarmuutta siita, miten yhteisty6 toteutuu kdaytanndssa. Jotkut vastaajat
korostavat, etta tarvitaan selkeda kommunikointia ja yhteisia pdamaaria yli osastorajojen, jotta

projekti voi onnistua.

7.6 Opiskelijat

Vastausten perusteella (Kuva 12) opiskelijat nakevat TavastiaShop-verkkokaupan tarjoavan monia
kdytannon oppimismahdollisuuksia ja potentiaalia lilkketoiminnan kehittdmiseen. He ovat tunnista-
neet useita erilaisia harjoitustoita ja palveluita, jotka sopisivat hyvin verkkokauppaan, kuten kudo-
tut tekstiilit, uniikit kasitoita, ylijaamakankaista valmistetut tuotteet, laukut, sisustustyynyt ja muut
ompelutyot. Tama kuvastaa opiskelijoiden ymmarrysta siitd, mita heidan taidoillaan voidaan tuot-

taa ja myyda markkinoilla.
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Keskiarvo

Uskon, ettd tdma hanke vaikuttaa pitkalla aikavalilla
positiivisesti koulun maineeseen ja opiskelijoiden
tyollistymismahdollisuuksiin.

Arvioin, ettd tdma hanke parantaa opetuksen laatua ja
auttaa kehittdmaan opiskelijoiden taitoja.

Pidan yhteistyota opettajien ja muiden opiskelijoiden kanssa
tdssa hankkeessa tarkedna.

Uskon, etta hankkeen tarjoamat mahdollisuudet vaikuttavat
positiivisesti motivaatiooni opiskella.

Toivon saavani tarvittavaa tukea ja resursseja tehokkaaseen
osallistumiseen Taitava-Shop-verkkokaupan toimintaan.

Uskon, ettd kokemus Taitava-Shop-verkkokaupan
ylldpidossa auttaa minua tulevaisuuden urapoluillani.

Kaytannon kokemus verkkokaupan yllapidossa ja
liilketoiminnassa on minulle tarkeaa.

Pidan tarkedna mahdollisuutta osallistua omien téideni
hinnoitteluun ja valintaan myyntiin.

Uskon, etta verkkokaupassa tydskentely parantaa
oppimiskokemustani ja kehittda liiketoimintaosaamistani.

Olen innostunut mahdollisuudesta myyda omia
harjoitustoitani Taitava-Shop-verkkokaupassa.
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Kuva 12 Opiskelijat analyysi

Konkreettinen tydskentely verkkokaupassa antaa opiskelijoille mahdollisuuden nahda, miten verk-
kokauppa toimii, seka oppia tarkeita taitoja kuten markkinointia, logistiikkaa ja asiakaspalvelua.
Useat vastaajat mainitsevat myos, etta verkkokaupan kautta saatu kokemus voisi auttaa heita pe-
rustamaan oman verkkokaupan tulevaisuudessa, mika viittaa siihen, ettd he nakevat taman koke-

muksen olennaisena askeleena urapolullaan.
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Haasteena hinnoitteluun ja tuotteiden valintaan myyntiin osallistumisessa ndhdaan oikean hinnan
l6ytaminen ja asiakkaiden odotusten hallinta. Osa opiskelijoista on huolissaan siitd, etta he eivat

osaa hinnoitella tuotteitaan kilpailukykyisesti tai vastaamaan markkinoiden vaatimuksiin.

Opiskelijat toivovat oppivansa tulevaisuuden taidoista, kuten siitd, mitka tuotteet myyvat hyvin ja
mitkd markkinointikanavat ovat tehokkaimpia. He haluavat myos syventdaa ymmarrystaan verkko-
kaupan eri jarjestelmista, kuten maksu- ja postitusprosesseista, jotka ovat tarkeita nykyaikaisessa
tydymparistossa ja voivat tarjota merkittavia hyotyja tulevaisuudessa. Vastaajat ehdottavat lisdksi
yhteistydn ja kommunikaation parantamista antamalla eri opiskelijoille vastuuta ja keskustele-
malla yhdessa ratkaisuista, mika korostaa ryhmatyon ja yhteistyon merkitysta seka tarvetta ym-

martaa eri roolit verkkokaupan hallinnassa.

Joissakin vastauksissa esiintyy joitakin lievia ristiriitoja tai erilaisia ndkékulmia, mutta ne eivat valt-
tamattd ole merkittavia. Esimerkiksi tuotteiden hinnoittelussa ja valinnassa myyntiin jotkut opiske-
lijat mainitsevat haluavansa oppia lisdd, mutta samalla heidan huolensa liittyvat siihen, etta he ei-
vat ehka osaa hinnoitella tuotteitaan kilpailukykyisesti tai vastaamaan markkinoiden vaatimuksia.
Tama saattaa viitata siihen, ettd he ovat kiinnostuneita osallistumaan, mutta heilld on epavar-

muutta siitd, miten tehda se tehokkaasti.

Tulevaisuuden mahdollisuuksien osalta joissakin vastauksissa opiskelijat mainitsevat halunsa pe-
rustaa oma verkkokauppa tulevaisuudessa, mika osoittaa, ettd he nakevat TavastiaShop-projektin
tarjoaman kokemuksen arvokkaana tulevaisuuden tyollistymisen kannalta. Toisaalta toiset vas-
taukset korostavat haasteita ja epailyksia siitd, onko verkkokaupan perustaminen realistista ilman
merkittavaa tyota ja resursseja. Tama voi viitata epdvarmuuteen siitd, miten valiton tai konkreetti-

nen vaikutus TavastiaShop-projektilla voi olla opiskelijoiden urapolulle.

Opiskelijoiden sitoutumisen ja motivaation osalta jotkut opiskelijat ilmaisevat vahvaa sitoutumista
ja motivaatiota osallistua projektiin, kun taas toiset ilmaisevat epailyksia siitd, miten projekti voi
tukea heita tai kuinka se voi auttaa heita saavuttamaan tavoitteitaan. Tama osoittaa erilaisia nako-

kulmia ja odotuksia, jotka opiskelijoilla voi olla projektin suhteen.
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Nama ristiriidat eivat valttamatta ole ongelmallisia, vaan ne heijastavat opiskelijoiden moninaisia
nakemyksid ja odotuksia. On tarkeda tunnistaa nama erot ja tarjota tarvittavaa tukea ja resursseja
vastausten erilaisiin tarpeisiin vastaamiseksi. Lisaksi ndma ristiriidat voivat tarjota hyodyllista tie-
toa siita, millaisia koulutus- tai tukiohjelmia tarvitaan vastatakseen opiskelijoiden erilaisiin tarpei-
siin ja odotuksiin. Pitkalla aikavalilla opiskelijat uskovat, ettd TavastiaShop-projekti voi vaikuttaa
positiivisesti koulun maineeseen ja parantaa opiskelijoiden tyéllistymismahdollisuuksia, erityisesti

kun otetaan huomioon digitaalisen kaupankaynnin kasvava merkitys.

Nadiden vastausten perusteella on selvaa, etta opiskelijat ovat tunnistaneet seka mahdollisuudet
ettd haasteet, joita verkkokaupan yllapito tuo. Kuitenkin, jotta projektista saataisiin paras mahdol-
linen hyoty, opiskelijoille tulisi tarjota asianmukaisia tukimuotoja ja resursseja, kuten koulutusta

hinnoittelussa ja markkinoinnissa seka teknista tukea verkkokaupan yllapidossa.

8 Johtopaatokset

TavastiaShop-projektin tutkimuksessa on saatu arvokasta tietoa siitd, miten oppilaitoksen asema
verkkokauppa-alalla voidaan vahvistaa ja verkkokauppatoiminta integroida osaksi opetusta. Pro-
jektin tuloksissa on havaittu, etta opiskelijoiden kaytannodn osallistuminen verkkokaupan eri vai-
heisiin, kuten tuotteiden valintaan ja hinnoitteluun, ei ainoastaan lisda heidan liiketoimintaosaa-
mistaan, vaan tarjoaa myos merkittavia etuja oppilaitoksen profiloinnille alalla. Tutkimuksessa
korostetaan myods kdaytannon oppimisen, teknologian hallinnan ja strategisten kumppanuuksien
merkitysta verkkokaupan menestykselliseen hyddyntamiseen. Syvdanalyysin avulla on osoitettu,
kuinka nama elementit yhdessa muodostavat vahvan perustan oppilaitoksen kilpailukyvylle ja
opiskelijoiden valmiuksille vastata tulevaisuuden tyémarkkinoiden tarpeisiin. Seuraavassa osassa
kasitelladn tarkemmin, kuinka projektin tulokset vastaavat kolmeen keskeiseen tutkimuskysymyk-
seen, jotka liittyvat oppilaitoksen aseman vahvistamiseen verkkokauppa-alalla, verkkokaupan in-

tegroimiseen opetukseen ja opiskelijoiden tydmarkkinavalmiuksien kehittamiseen.

8.1 Verkkokauppa-alan profiilin vahvistaminen oppilaitoksessa

Tutkimuskysymyksen "Miten oppilaitos voi profiloida itsensa verkkokauppa-alalla?" kontekstissa

johtoryhman ja koulutuspaallikdiden vastaukset korostavat projektin strategista merkitysta. Koko
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projektin katsotaan tukevan oppilaitoksen opetuksellisia tavoitteita ja tarjoavan opiskelijoille kay-
tannon kokemusta, mika on arvokasta heidan ammatilliselle kehitykselleen. Tama kaytannonlahei-
nen kokemus auttaa oppilaitosta erottautumaan verkkokauppa-alalla, vahvistaen sen roolia seka
oppimisymparistona etta liiketoiminnallisena toimijana. Projektin kautta opiskelijat saavat valmiu-
det toimia muuttuvassa digitaalisessa liiketoimintaymparistossa, mikd mahdollistaa keskeisten lii-
ketoimintataitojen oppimisen. Tallainen oppimisymparisto edistaa opiskelijoiden kykya kehittaa

kriittista ajattelua, markkinointiosaamista ja yrittdjamaista asennetta.

Strategian kehittdmisen nakokulmasta Santalainen (2006) korostaa strategisen ajattelun merki-
tysta seka strategioiden kehittamista pienin, harkituin askelin. Tama ldhestymistapa sopii hyvin Ta-
vastiaShop-projektin tavoitteeseen integroida verkkokauppa osaksi opetussuunnitelmaa ja tarjota
opiskelijoille mahdollisuuksia kehittaa valmiuksiaan menestya muuttuvassa lilketoimintaymparis-
tossa. Verkkokaupan integroiminen opintoihin edellyttda kuitenkin selkeda strategista suunnitte-
lua, jotta opiskelijat saavat mahdollisuuden oppia liiketoimintamalleista, hinnoittelusta ja logistii-
kasta seka ymmartavat asiakaskeskeisen ajattelun merkityksen. Santalaisen nakemykset
korostavat siten systemaattista l[ahestymistapaa, jossa oppilaitoksen strategiaa ja koulutuksen ta-

voitteita kehitetdan johdonmukaisesti.

Brandistrategian osalta Aaker (2010) ja Pietild (2020) korostavat brandin roolia strategisena kilpai-
luetuna sekd sen merkitysta organisaation arvonluonnissa. Tama liittyy suoraan TavastiaShop-pro-
jektin tavoitteeseen vahvistaa oppilaitoksen mainetta ja houkuttelevuutta yrittdgjamaisen oppimis-
ymparistdn kautta. Vahva brandistrategia auttaa erottautumaan kilpailijoista ja houkuttelemaan
uusia opiskelijoita, jotka arvostavat kdytannon oppimista ja verkkokauppaan liittyvien taitojen ke-
hittamista. Projektin avulla oppilaitos voi rakentaa brandimielikuvaansa edistyksellisend oppimis-
ymparistona, joka tarjoaa opiskelijoille valmiuksia luoda ja hyodyntaa uusia myyntikanavia kilpailu-

kykyisesti markkinoilla.

8.2 Verkkokaupan integrointi opetussuunnitelmaan

Tutkimuskysymys "Kuinka verkkokauppa voidaan integroida tehokkaasti opiskelijoiden opintoi-
hin?" nostaa esille verkkokaupan integroinnin tuomat opetukselliset mahdollisuudet. Verkkokau-

pan yhdistaminen opiskelijoiden opintoihin tarjoaa monipuolisia kdytanndn oppimiskokemuksia ja
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vahvistaa heidan liiketoimintaosaamistaan. Opiskelijat arvostavat erityisesti verkkokaupan yllapi-
dosta saamaansa kaytannon kokemusta, jonka avulla he perehtyvat eri jarjestelmien toimintaan—
tarkea osa heiddan ammatillista kehittymistdaan. Tehokas integrointi edellyttaa kuitenkin laajaa na-
kemysta ja monialaista yhteisty6ta opettajien kesken, mika mahdollistaa opiskelijoiden oppimisen
laajentumisen oman alansa ulkopuolelle. Esimerkiksi verkkokaupan markkinoinnin ja myynnin har-

joitteleminen autenttisissa ymparistdissa voi merkittavasti parantaa heidan kdytannon taitojaan.

Samalla periaatteella voitaisiin toteuttaa perustutkinnoissa 15 osaamispisteen kokonaisuus, jonka
avulla opiskelijat paasisivat tutustumaan ja oppimaan verkkokaupan toimintoja. Tama kokonaisuus
soveltuisi erityisesti valmistavien ja tuottavien alojen opiskelijoille. Ammatti- ja erikoisammattitut-
kintoihin voitaisiin sisallyttaa verkkokauppaan keskittyvia tutkinnon osia, jotka syventaisivat alan
ammattilaisten osaamista. Tama vaatii eri osastojen ja vastuuopettajien valista tiivista yhteistyota,

jotta integraatio voidaan toteuttaa tehokkaasti ja sujuvasti.

TavastiaShop-projektin tutkimuskysymysten osalta digitaalinen transformaatio tarjoaa olennaista
tietoa. Shanti, Siregar ja Zulbainarni (2023) kuvailevat, miten digitaalinen transformaatio parantaa
organisaation suorituskykya digitaalisten teknologioiden avulla. Tama on linjassa TavastiaShop-
projektin tavoitteiden kanssa, jotka pyrkivat kehittdamaan opiskelijoiden digitaalisia taitoja ja liike-
toimintaosaamista. Hybridikaupan konsepti, kuten Tuovinen (2019) ja Ahula (2021) kuvaavat, yh-
distaa kivijalkaliikkeiden ja verkkokaupan edut. Téama tukee TavastiaShop-projektin pyrkimysta yh-
distaa teoreettinen oppiminen ja kdytannon soveltaminen, tarjoten opiskelijoille syvallisempia

nakemyksia seka perinteisesta etta digitaalisesta kaupankaynnista.

Lahtinen ja muut (2020) sekd Wahjusaputri & Nastiti (2022) kasittelevat sahkoisen kaupankaynnin
hyodyntamista opetuksessa ja sen vaikutusta opiskelijoiden yrittdjyystaitoihin. Tama tukee Tavas-
tiaShop-projektin pyrkimyksia integroida verkkokauppa osaksi opetusta ja edistda opiskelijoiden
kdytannon oppimista, mika on ratkaisevaa heiddan ammatillisessa kehityksessaan digitalisoitu-
neessa maailmassa. Verkkokaupan koulutuksen integroinnista ja sen vaikutuksesta opiskelijoiden
tyollistyvyyteen saadut tutkimustulokset tukevat "Professional Analysis of Educational Technology
Students with Appropriate Specializations" (2023) -tutkimusta. Opiskelijat tarvitsevat koulutusta

parjatakseen kilpailuilla tyémarkkinoilla. Tama on linjassa aiempien tutkimusten, kuten Harudinin
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ja Osmanin (2012) kanssa, joissa todettiin, ettd kaytannon projektien kautta oppiminen parantaa

tyomarkkinavalmiuksia.

Parkerin & Swatmanin (2001) mukaan pelkka digitaalisten tyokalujen kaytto ei riitd varmistamaan
opiskelijoiden tydelamavalmiuksia. Projektissani havaittiin, etta yhdistamalla digitaaliset tydkalut
monialaiseen yhteistyohon ja todellisiin kaupallisiin projekteihin saavutetaan merkittavasti parem-
pia oppimistuloksia. Taman perusteella verkkokaupan koulutuksen pedagogisia malleja tulisi tar-
kastella ja kehittda vastaamaan tyoelaman tarpeita. Opetussuunnitelman kehittdmisessa opiskeli-
joiden kiinnostuksen kohteiden tukeminen ja teemojen integrointi opetukseen on keskeista.
Motivaation ja aktiivisuuden on todettu olevan avainasemassa oppimisprosessissa, kuten Dai,
Song & Yu (2023) osoittavat. Kun opiskelijat ovat kiinnostuneita opetussuunnitelman sisallésta, he

omaksuvat tietoa tehokkaammin ja pystyvat soveltamaan sitd kaytanndssa.

8.3 Uuden myyntikanavan luominen ja hyodyntaminen markkinoilla

Tutkimuskysymys "Miten luoda ja hyddyntaa uutta myyntikanavaa kilpailukykyisesti markkinoilla?"
tuo esiin uuden myyntikanavan luomisen ja hyddyntamisen strategisen ja kdaytanndéllisen haasteen.
Kyselytulosten perusteella projekti tarjoaa opiskelijoille mahdollisuuden ymmartaa, mitka tuotteet
menestyvat markkinoilla ja kuinka erilaiset markkinointikanavat toimivat. Hinnoittelun ja tuotevali-
koiman optimoinnin tarkeys korostuu, mika on keskeista verkkokaupan kilpailukyvyn kehittami-
sessa. Lisaksi on tarkead, etta opiskelijat hallitsevat verkkokaupan logistiikan ja asiakaspalvelun.
TavastiaShop-projektin kautta opiskelijat saavat arvokasta kdaytannon kokemusta verkkokaupan
hallinnasta, mikd vahvistaa heidan liiketoimintaosaamistaan. Kyselytulosten mukaan oppiminen
painottuu markkinointikanavien tehokkaaseen hyddyntamiseen seka logistiikan ja asiakaspalvelun
hallintaan, mika tukee heidan syvallisempaa ymmarrystaan hinnoittelusta ja tuotevalikoiman ke-

hittamisesta — nama ovat kriittisia tekijoita kilpailukyvyn kannalta.

Resurssien saatavuus, koulutus ja ohjaus nousivat kyselytuloksissa esiin kaikkien sidosryhmien kes-
kuudessa. Onnistuminen edellyttaa riittavaa taloudellista tukea, henkiléston koulutusta ja tark-
kaan suunniteltua ohjausta. Lisaksi teknisen infrastruktuurin, kuten verkkokauppa-alustan valinnan
ja tietoturvan, tulee olla kunnossa. Johtoryhman ja henkildston vastaukset korostavat projektin

strategista merkitysta ja tarvetta integroida se oppilaitoksen laajempiin strategisiin tavoitteisiin.
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Selkea hallinnollinen rakenne on valttamaton, jotta projekti voidaan suunnitella, ohjata ja valvoa

tehokkaasti.

Opiskelijat painottavat innovatiivisuuden ja koulun maineen kehittdmisen merkitysta. Projektia pi-
detdan keinona erottautua ja luoda uusia urapolkuja opiskelijoille. Siksi innovatiiviset ratkaisut ja
liilketoimintamallit voivat auttaa vahvistamaan kilpailukykya. TavastiaShop-projektin kautta opiske-
lijoille tarjoutuu ainutlaatuinen mahdollisuus kehittdaa kaytannon liiketoimintaosaamistaan. Kilpai-
lukykyisen myyntikanavan luominen vaatii kuitenkin keskittymista hinnoitteluun, tuotevalikoimaan
ja tekniseen toteutukseen. Riittavat resurssit, koulutus ja selked strategia ovat avainasemassa,

jotta projektin tavoitteet saavutetaan.

8.4 SWOT-analysointi

SWOT-analyysi tarjoaa kattavan kuvan TavastiaShop-projektin vahvuuksista, heikkouksista, mah-
dollisuuksista ja uhkista, perustuen kyselytutkimusten tuloksiin. Analyysi auttaa hahmottamaan
projektin kokonaiskuvaa ja tunnistamaan alueita, joita voidaan kehittaa ja vahvistaa projektin me-
nestyksen varmistamiseksi. TavastiaShop-projektin SWOT-analyysi (Kuva 13) perustuen kyselytut-

kimuksiin voidaan muodostaa seuraavasti:



Hyddyllinen

Haitallinen
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Sisdinen alkupera

Vahvuudet:

Opiskelijat ovat aktiivisesti mukana tuotteiden
suunnittelussa ja valmistuksessa, mika edistaa
kaytannonlaheista oppimista ja yrittajamaista
asennetta.

Projekti mahdollistaa opetuksen ja kdytdnnon
liiketoiminnan tehokkaan yhdistamisen, parantaen
nain opetuksen laatua ja edistaen opiskelijoiden
tydllistymista.

Projekti tarjoaa mahdollisuuden erottautua
ammatillisessa koulutuksessa ja edistaa
oppilaitoksen mainetta innovatiivisena toimijana.

Heikkoudet:

Huoli resurssien, erityisesti rahoituksen,
henkiloston ja osaamisen riittavyydestd
projektin toteuttamiseksi.

Osastojen valinen yhteistyd ja kaikkien
sidosryhmien sitoutuminen projektiin voivat olla
haasteellisia.

Ulkoinen alkupera

Mahdollisuudet:

Projektin tarjoama kaytannsn kokemus voi
parantaa opiskelijoiden
tybllistymismahdollisuuksia ja valmiuksia
yrittajyyteen

Projektilla on potentiaalia laajentua ja kehittyd
tulevaisuudessa, tarjoten uusia mahdollisuuksia
seka opetukselle etta liiketoiminnalle

Uhat:

IT-infrastruktuurin ja resurssien riittavyys seka
henkilaston teknisen osaamisen tarkeys
korostuvat projektin onnistumiselle, tuoden
esiin potentiaalisia haasteita.

Projektin menestys markkinoilla ei ole taattu, ja
tuotteille on l6ydettava kysyntaa
kilpailukykyisesti.

Kuva 13 Analyysi sidosryhmien ndkemyksista ja SWOT-arvioinnista

Vahvuudet:

Projektin vahvuudet perustuvat sen kdytannonldaheiseen lahestymistapaan, joka integroi opiskeli-

joiden osallistumisen tuotteiden suunnitteluun ja valmistukseen. Tama mahdollistaa opiskelijoille

yrittajamaisen asenteen kehittymisen, tarjoten arvokasta kokemusta, jota he voivat hyédyntaa tu-

levissa tyOpaikoissaan tai omassa yritystoiminnassaan. Myos kyselytutkimusten vastauksissa pro-

jektin kykya yhdistaa opetusta ja liiketoimintaa pidetdan tarkedna vahvuutena, silld se parantaa

opiskelijoiden oppimistuloksia ja lisda heidan tyoéllistymismahdollisuuksiaan. Lisdksi projektilla on

potentiaalia vahvistaa oppilaitoksen mainetta innovatiivisena toimijana, mika saattaa houkutella

lisda opiskelijoita ja yhteistydkumppaneita.

Heikkoudet:
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Projektin toteuttaminen vaatii merkittavia resursseja, erityisesti rahoituksen, henkil6ston ja osaa-
misen suhteen. Resurssien niukkuus rajoittaa projektin mahdollisuuksia, mika ilmenee kyselytutki-
musten vastauksissa huolena projektin pitkdaikaisesta kestavyydestd. Myos osastojen valisen yh-
teistyon ja kaikkien sidosryhmien sitoutumisen varmistaminen saattaa olla haasteellista, silla

projektin hallinta vaatii koordinoitua suunnittelua ja selkeaa johtamista.

Mahdollisuudet:

Projektin tarjoama kdytannon kokemus parantaa opiskelijoiden tyollistymismahdollisuuksia ja val-
miuksia yrittdjyyteen. Tama vastaa tutkimuskysymyksissa korostunutta tarvetta kehittaa opiskeli-
joiden kdytannon taitoja tydoelamaa varten. Lisaksi projektin laajentaminen ja kehittdminen voi
avata uusia mahdollisuuksia seka opetukselle etta liikketoiminnalle. Projektin integroiminen oppilai-
toksen opetussuunnitelmaan mahdollistaa myds laajemman oppimisalustan, jossa opiskelijat voi-

vat saada poikkitieteellistd kokemusta ja kehittaa taitojaan yli perinteisten oppiaineiden.

Uhat:

Projektin menestys riippuu vahvasti teknologian ja infrastruktuurin riittdvyydesta sekd henkiloston
teknisesta osaamisesta. Verkkokaupan alustan valinta, tietoturvaan liittyvat haasteet ja teknisen
osaamisen varmistaminen voivat muodostua merkittaviksi esteiksi projektin menestykselle. Lisdksi
markkinoilla kilpailukykyisten tuotteiden I6ytaminen on haasteellista, mika voi johtaa kysynnan

vahaisyyteen ja heikentada projektin kannattavuutta.

8.5 Yhteenveto johtopaatoksista

Opinnaytetyon tutkimukset tulokset ja analyysit osoittavat, etta verkkokaupan perustaminen tar-
joaa merkittavaa potentiaalia sekd oppimisymparistona etta liiketoiminnallisena innovaationa.
Projektin vahvuutena on sen kyky tarjota opiskelijoille kdytannonlaheistd oppimista ja reaalimaail-
man kokemusta verkkokaupan yllapidosta, mika on keskeista digitaalisen liiketoiminnan nykyisessa
ja jatkuvasti kasvavassa ymparistossa. Opiskelijoiden aktiivinen osallistuminen tuotteiden suunnit-
teluun ja valmistukseen korostaa projektin potentiaalia edistdaa luovuutta ja yrittdajamaista ajatte-

lua, joka vastaa tulevaisuuden tyéelaman tarpeisiin.



78

Kuitenkin projektin menestyminen edellyttaa selkeaa visiota, strategista suunnittelua ja kaikkien
osapuolten sitoutumista. Resurssien, erityisesti rahoituksen, henkiléston ja osaamisen, riittavyys
on keskeinen tekija projektin kestavyydelle ja menestykselle. Lisdksi teknologian ja infrastruktuurin
haasteet, kuten verkkokaupan alustan valinta ja tietoturva, vaativat huolellista harkintaa ja suun-

nittelua.

Yhteistyon ja kommunikoinnin merkitys nousee esiin projektin johtamisessa ja kaikkien sidosryh-
mien valisessa yhteistydssa. Projektin mahdollisuus parantaa oppilaitoksen mainetta ja tarjota
opiskelijoille arvokkaita taitoja, jotka edistavat heidan tyodllistymistaan, on tarkedaa huomioida.
Vaikka projektiin liittyy taloudellisia ja resurssiin liittyvia haasteita, nama voidaan ratkaista huolelli-

sella suunnittelulla ja kaikkien sidosryhmien aktiivisella osallistumisella ja sitoutumisella.

Lopuksi on todettava, etta tutkimustulosten perusteella TavastiaShop-projektin perustaminen tar-
joaa merkittavia mahdollisuuksia seka oppilaitoksen kehittamiselle ettd opiskelijoiden urakehityk-
selle. Projektin menestyksellinen toteuttaminen on kuitenkin riippuvaista vankasta suunnittelusta,
riittavista resursseista ja kaikkien sidosryhmien aktiivisesta osallistumisesta ja sitoutumisesta. N&in
varmistetaan projektin kestava arvo ja vaikutus opiskelijoille, henkildstélle ja koko oppilaitokselle.
On kuitenkin huomionarvoista, ettd Vanajaveden Opiston ja Tavastia Koulutuksen integrointi jai

epaselvaksi, koska tahan liittyvia tutkimustuloksia ei saatu. Tama nakokohta tulisi ottaa huomioon

jatkotutkimuksissa ja projektin kehitystyossa.

9 Pohdinta

Opinnaytetyon tulokset vahvistavat, ettd TavastiaShop-projekti havainnollistaa digitaalisen trans-
formaation merkitysta oppilaitosten kilpailukyvyn parantamisessa seka relevanttien taitojen tar-
joamisessa opiskelijoille tulevaisuuden tydomarkkinoilla. Lisdksi projekti edistda oppilaitoksen bran-
din ja maineen kehittdmista innovatiivisena koulutusorganisaationa, mikd vetaa puoleensa uusia

opiskelijoita ja yhteistyokumppaneita.

Kansainvaliset esimerkit, jotka mahdollistavat opiskelijoille oman tuotemyynnin oppilaitoksen alai-
suudessa, inspiroivat minua, vaikka vastaavan mallin [6ytdminen Suomesta osoittautui haasta-
vaksi. Tasta syysta TavastiaShop-projekti suunniteltiin siten, ettd se integroi verkkokauppakoulu-

tuksen osaksi opiskelijoiden tutkintoja, tarjoten kustannustehokkaan ja saavutettavan paasyn
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verkkokauppa-alalle seka uusille etta jo alalla toimiville opiskelijoille. Tutkimus ei vain vastannut
koulutuksen kysyntdan, vaan myds korosti kaytannonldaheisen, laboratoriomaisen oppimisymparis-
ton merkitysta. Tassa ymparistossa opiskelijat kohtaavat todellisia asiakastilanteita, mika edistaa
syvallista oppimista ja valmistaa heidat kohtaamaan todellisen maailman kaupankaynnin haas-
teita. Jatkossa TavastiaShop pyrkii varmistamaan, ettd se tarjoaa paitsi teoreettista tietoa, myos
valttamatonta kdaytannon kokemusta, mika on kriittisen tarkeda opiskelijoiden ammatilliselle kehi-

tykselle ja tydmarkkinoille siirtymiselle.

Koulutusalalle kuitenkin mahtuu toimijoita, joten sen suhteen kilpailukentalla on tilaa. Uskon, etta
olemme haasteen edessd markkinoille tulon myohaisyyden suhteen, mutta uskon, etta vahva sisal-
tomme ja erilainen lahestymistapamme voivat kaantaa tilanteen eduksi. Menestydksemme kilpail-
luilla markkinoilla tarvitsemme jarjestelmallista sitoutumista kaikilta sidosryhmilta. Tama tarkoit-
taa yhteistd ponnistusta koulutustuotteen jatkuvassa kehittdmisessa ja markkinoille tuomisessa,

jotta voimme varmistaa sen kilpailukyvyn ja vastata kohderyhman tarpeisiin tehokkaasti.

On tunnustettu, etta sisdisen motivaation edistdminen on valttamatonta oppimiselle, ja tahan liit-
tyen opiskelijoiden osallistaminen opetussuunnitelman kehittdmiseen ndahdaan merkityksellisena.
Tulevaisuudessa taman osallistamisen on nayttdydyttava entistd voimakkaammin opetussuunnitel-
man sisalldssd, joka tukee opiskelijoiden autonomiaa ja luovuutta — tekijéita, jotka ovat erittdin

tarkeitd opiskelijoiden henkilokohtaisessa ja ammatillisessa kehityksessa.

Jatkossa on tarkedd, etta opetussuunnitelman kehitystydssa kiinnitetdadan huomattavasti enemman
huomiota opiskelijoiden kiinnostuksen kohteiden ja heidan aktiivisen osallistumisensa edistami-
seen. Tama tulee ndkymaan myos siind, miten opiskelijat voivat vaikuttaa opetussuunnitelman si-
saltéon, mika on osoitettu lisddvan opiskelun merkityksellisyytta ja sitoutumista, ja tama puoles-
taan on odotettavissa johtavan parempiin oppimistuloksiin. Ndiden kaytantdjen odotetaan
vahvistuvan ja muotoutuvan edelleen kyselytutkimuksen tulosten my6ta, jotka ovat korostaneet

tallaisen osallistavan lahestymistavan arvoa.

TavastiaShopin kehittdmisessa on keskeista, etta valitaan teknologiat ja ohjelmistot, jotka tukevat

jatkuvaa kehitystd ja mukautumista muuttuviin tarpeisiin. Taman perusteella on katsottu, etta Ta-
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vastiaShopin olisi parempi perustaa verkkokauppa avoimen ldhdekoodin ohjelmistoalustalle, jol-
loin jatkokehitykset ovat helpompia toteuttaa ja yhteison tuki on saatavilla. Tama lahestymistapa
on linjassa Lahtisen (2023) kanssa, joka korostaa alkuperaisen ohjelmistovalinnan merkitysta, silla
jalkikateen tehtavat muutokset voivat olla kalliita ja aikaa vievid. Monet ohjelmistot ja sovellukset
tarjoavat kyvyn luoda toimivan perusverkkokaupan, mutta valinnassa tulee huomioida useita
muuttujia. Avoimen lahdekoodin ohjelmistot mahdollistavat suuremman joustavuuden ja muokat-
tavuuden, mikd on tarkeaa, kun TavastiaShop pyrkii vastaamaan opiskelijoiden ja markkinoiden

jatkuvasti kehittyviin tarpeisiin.

On siis tarkeda, etta TavastiaShopin teknologia- ja ohjelmistopaatokset perustuvat perusteelliseen
arviointiin, joka ottaa huomioon paitsi valittomat tarpeet myos tulevaisuuden laajennusmahdolli-
suudet ja kehitysnakymat. Valitsemalla alusta, joka tukee avointa kehitysta ja jolla on aktiivinen
kehittdjayhteiso, TavastiaShop pystyy sopeutumaan ja innovoimaan pitkalla tdhtaimell3, tarjoten
opiskelijoille ajankohtaista ja kdytannonlaheista kokemusta verkkokaupan yllapidosta ja kehittami-

sesta.

Budjetin laadinnassa on tarkeda harkita, riittddkd TavastiaShopin toiminnasta kertyva tulo katta-
maan kaikki toimintakulut. Taman arvioimiseksi on selvitettava kdyttdonottoajan ja takaisinmaksu-
ajan pituus. Tavastialla kunkin osaston vastuu omasta budjetistaan herattaa kysymyksen siita, mi-
ten kaupan kustannukset jaetaan osastojen kesken oikeudenmukaisesti ja tehokkaasti. Vaikka
henkiloston osaamisportfolioiden kehittamisesta on keskusteltu laajasti, toteutus on viela kesken,

mika voi vaikuttaa hankkeen onnistumiseen.

Osastojen vilinen yhteistyo ja asiantuntemuksen jakaminen ovat haasteita, jotka vaativat ratkai-
sua. Sen sijaan, ettad jokainen osasto yrittdisi omaksua koko verkkokaupan hallinnan, olisi jarke-
vampaa hyodyntaa jo olemassa olevaa osaamista tehokkaasti. Verkkokaupan yllapidon voisi to-
teuttaa yhteistyOssa eri alojen kanssa, mika edistdisi monialaista osaamisen jakamista. En pida
todennakoisend, etta TavastiaShopin kaupassa nahtaisiin useiden tuhansien eurojen myyntipaivia,
mika tarkoittaa, ettei kauppa vaadi jatkuvaa aktiivista valvontaa. Sen sijaan kaupan ilmoitusasetuk-
set ja opiskelijoiden pienryhmat voisivat huolehtia paivittaisista tilauksista, ldhetyksista ja palau-

tuksista, mika vahentaisi hallinnollista taakkaa.
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Tutkimuskyselyn tuloksia analysoitaessa, erityisesti henkiloston osalta, kohtasin yllatyksia. Minua
yllatti positiivisesti se, ettd henkil6stosta 10ytyi aktiivisuutta ja kiinnostusta osallistua TavastiaSho-
pin palveluntarjontaan. Johtoryhman ja koulutuspaallikdiden suhtautumisesta olin jo ennalta tie-
toinen, ja heiddn enemmistonsa kannatti TavastiaShopin perustamista, mika vahvisti kasitystani
hankkeen tarpeellisuudesta. Olen kuitenkin tietoinen siitd, ettd koko projektin onnistuminen vaatii
laajaa henkiloston osallistumista, jotta saamme eri aloilta tarvittavaa materiaalia ja palveluita Ta-
vastiaShopiin. Toiminnan ei tarvitse kaynnistya valittomasti taydelld teholla; sen sijaan osastot voi-

vat asteittain lisdta tai vdhentaa tarjolla olevia tuotteita ja palveluita oman harkintansa mukaan.

Toivon, etta toimintaa ei nahda opetushenkildston kannalta ylimaaraisena taakkana, vaan ennem-
minkin mahdollisuutena innostaa ja motivoida opiskelijoita. Uusi toimintatapa vakiintuu ajan
myo6td. Onnistunut yhteisty6 edellyttda kuitenkin yhden tai kahden keskeisen henkilon muka-
naoloa, jotka ovat tietoisia eri osastojen mahdollisuuksista ja voivat tarjota tukea opetushenkil6s-
ton paatoksiin liittyen TavastiaShopiin. Samankaltaisia toimintamalleja etsiessani huomasin, etta
vastaavia hankkeita on yritetty sekd 2000-luvun alussa etta 2020-luvulla. Teorialdhteiden perus-
teella en kuitenkaan 16ytanyt tdysin vastaavaa mallia, mika korostaa TavastiaShopin ainutlaatui-

suutta ja innovatiivisuutta.

Verkkokaupassamme myytdvien tuotteiden on tarkeaa olla esimerkkeja, jotka tayttavat nykyaikai-
set vaatimukset eettisyydesta ja kestavastd kehityksesta. Haluan, ettd tuotteet eivat ainoastaan
vastaa markkinoiden kysyntaa, vaan myos edistavat vastuullista kulutusta. Tuotteiden valmistus-
prosessissa kestavan kehityksen periaatteiden noudattaminen on minulle keskeista. Tama tarkoit-
taa materiaalivalintojen, valmistusmenetelmien ja logistiikan huomioimista siten, ettd ymparisto-
vaikutukset minimoidaan mahdollisuuksien mukaan. Opiskelijoiden osalta on tarkeaa, etta he
voivat soveltaa opintojensa aikana oppimaansa kestavaan tuotekehitykseen. Haluankin rohkaista
heitd pohtimaan, miten heidan valmistamansa tuotteet edustavat kestavan kehityksen periaat-
teita ja miten ne voivat tuoda arvoa seka kuluttajille ettd yhteiskunnalle. Tuotteiden hinnoittelussa
on otettava huomioon myds alalla toimivien yksityisten yritysten hinnat, jotta emme saavuta epa-
reilua kilpailuetua. Tassa koulutuspaallikoilla, opetushenkildstolla ja opiskelijoilla on tarkea rooli
hinnoittelustrategian kehittamisessa ja sen varmistamisessa, etta se on seka eettisesti etta kaupal-

lisesti kestavalla pohjalla.
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9.1 Jatkotutkimukset

Opinnaytetyossa ilmenneet haasteet avasivat uusia tutkimussuuntia. Taide- ja teollisuusalan opet-
tajille suunnatut koulutuspaivat tarjosivat arvokasta lisatietoa verkkokaupan toiminnoista, koros-
taen, ettd kyse on aidosta liiketoiminnasta, ei pelkdstdaan kaupan perustamisesta. Verkkokaupan
perustaminen viivastyi, koska rahoitusmalli ei selvinnyt opinndytetyon aikana. Nyt pohditaan, pe-
rustetaanko Taitava-Shopille oma verkkokauppa vai keskitytaanko laajemmin Tavastian brandin
vahvistamiseen. Branditutkimus voisi tarjota arvokasta tietoa siitd, miten ihmiset kokevat Tavas-
tian ja sen alabrandit, kuten Taitava-Shopin, Kiltapron ja Taitava-Rekryn. Tama auttaisi hahmotta-
maan, tulisiko TavastiaShopin olla yhteinen myyntikanava, joka kokoaa yhteen kaikki Koulutuskun-
tayhtyma Tavastian tarjoamat tuotteet, palvelut ja koulutukset. Lisaresurssit ovat avainasemassa

eri osastojen tarjoamien tuotteiden ja palveluiden mahdollisuuksien kartoittamisessa.

Henkilostdn analyysissa tuodaan esille, etta opiskelijoilla on uusia ideoita, jotka voisivat hyotya
myyntikanavasta, kuten verkkokaupasta. Kuitenkin ennen myyntid, ndiden ideoiden tulee jalostua
laadukkaiksi ja myyviksi tuotteiksi. Tama korostaa opiskelijoiden osallistumisen tarkeytta tuottei-
den suunnittelu- ja valmistusprosessissa, jossa opettajilla on usein merkittava rooli mallin suunnit-
telussa. Tama herattaa ajatuksen siita, etta teemahaastatteluiden kautta voitaisiin tutkia ja kehit-
taa tapoja, joilla opiskelijoiden luovuutta ja innovatiivisuutta voidaan paremmin tukea ja

kanavoida TavastiaShop-projektiin. Mahdollisia jatkokehitysideoita voisi olla:

1. Opiskelijaldahtoiset innovaatioty6pajat:

o Jarjestetdan tyopajoja, joissa opiskelijat voivat esitelld ja kehittda ideoitaan tuot-

teiksi verkkokauppaan yhdessa opettajien ja alan asiantuntijoiden kanssa.
2. Kilpailut ja ideariihet:

o Kannustetaan opiskelijoita osallistumaan kilpailuihin, joissa he voivat suunnitella ja
toteuttaa uusia tuotteita tai palveluita TavastiaShopille, tarjoten samalla mahdolli-
suuden oppimiseen ja verkostoitumiseen.

3. Yhteistyo paikallisten yritysten ja startuppien kanssa:

o Kutsutaan ulkopuolisia toimijoita mukaan koulutukseen tarjoamaan uusia nakokul-
mia ja mahdollisuuksia opiskelijoiden ideoille, mika voisi myds auttaa opiskelijoita
saamaan jalansijaa alalla.

4. Digitaalinen ideapankki:
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o Luodaan alusta, jossa opiskelijat voivat jakaa ideoitaan ja saada palautetta seka
opettajilta ettd muilta opiskelijoilta, edistaen samalla yhteisollisyytta ja yhteistyota.
5. Monialaiset projektiryhmat:
o Kootaan monialaisia tiimeja, joissa eri alojen opiskelijat voivat tyoskennella yhdessa
uusien tuotteiden tai palveluiden kehittamiseksi, hyddyntaen kattavasti eri osaa-

misalueita.

Jatkotutkimuksia varten olisi hyodyllista tutkia tarkemmin, miten verkkokaupan koulutus voidaan
suunnitelmallisesti toteuttaa niin, etta se palvelee seka opiskelijoiden oppimistarpeita etta tyoela-
man vaatimuksia. Tutkimuksen myo6ta on tullut selvaksi, ettd verkkokaupan koulutuksen integroi-
misella opetussuunnitelmiin on merkittdava potentiaali parantaa opiskelijoiden valmiuksia ja edis-
taa heidan tyollistyvyyttaan. Verkkokauppakillan perustamisen tarkastelu on herattanyt ajatuksia
siitd, kuinka koulutuksen saaneita opiskelijoita voidaan hyddyntaa tehokkaasti tulevissa koulutus-
kokonaisuuksissa, mika voisi tarjota heille arvokkaita kdytdanndn oppimismahdollisuuksia ja edes-

auttaa heiddan ammatillista kehitystaan.

Lisdksi olisi arvokasta selvittda, miten eri alojen osaamista voidaan yhdistda ja hyodyntaa verkko-
kaupan yllapidossa ja kehittamisessd. Tama monialainen lahestymistapa voi edistaa innovatiivisten
ratkaisujen kehittamista ja parantaa verkkokaupan toiminnallisuutta. Eettisten ndkdkohtien ja kes-
tavan kehityksen sisallyttaminen verkkokaupan toimintoihin kaipaa myds lisatutkimusta, erityisesti
opiskelijoiden osallistumisen ja kdytannon oppimismahdollisuuksien ndakékulmasta. Tama voi sisal-
taa keinoja, joilla verkkokauppa voi tukea kestavaa kulutusta ja edistaa eettisia liiketoimintakay-

tantdja.

Vanajaveden Opiston ja Tavastia Koulutuksen kaltaisten jarjestelmien integroimisen tarpeellisuu-
den arvioimiseksi on useita tekijoitd, jotka tulee ottaa huomioon. Integraatio voi tarjota monia
etuja, kuten saumattoman tiedonkulun, tehokkaamman hallinnan ja paremman kayttdjakokemuk-
sen seka opiskelijoille ettda henkilékunnalle. Toisaalta pelkdstadan URL-pohjainen ratkaisu voisi olla

yksinkertaisempi ja vihemman kustannuksia aiheuttava vaihtoehto, mutta se ei valttamatta tarjoa
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samoja hyotyja kuin taysin integroitu jarjestelma. Taman vuoksi on tarkeaa tutkia eri integraatio-
ratkaisujen hyotyja ja haasteita, jotta voidaan tehda tietoon perustuvia paatoksia parhaasta ldhes-

tymistavasta verkkokaupan ja koulutusjarjestelmien yhdistamiseksi.

Lisaksi taytyisi tutkia onko mahdollisuutta motivoida opetushenkil6stda osallistumaan aktiivisem-
min opiskelijoiden kanssa tuotteiden tai palveluiden tuottamiseen. On téarkeda luoda ymparisto,
joka tukee heidan ammatillista kehitystdan ja tunnustaa heidan panoksensa. Lisaksi opetushenki-
|6ston motivointi edellyttda arvostuksen ja tunnustuksen osoittamista heidan tyolleen. Tama voi
tapahtua esimerkiksi julkisesti kiittamalla heita heidan panoksestaan tai tarjoamalla heille mahdol-
lisuuksia jakaa omaa osaamistaan ja saavutuksiaan kollegoidensa ja laajemman yhteison kanssa.
Tunnustaminen voi olla sekd epavirallista etta virallista, kuten palkintojen tai tunnustusten myon-
tdminen. On siis tarkeda myos luoda kannustava ja tukea tarjoava tydymparisto, jossa opetushen-
kilosto tuntee olonsa arvostetuksi ja kannustetuksi ottamaan riskeja ja kokeilemaan uusia ideoita.
Tama voi tarkoittaa riittdvien resurssien tarjoamista, kuten aikaa, materiaaleja ja taloudellista tu-
kea, mutta myos rakentavan palautteen antamista ja avoimen dialogin yllapitamista heidan ide-

oidensa ja ehdotustensa suhteen.
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Tutkimushaastattelu johtoryhmalle
(Taitava-Shop)

Tavoitteenamme on rakentaa Taitava-Shopille verkkokauppa. Tassé verkkokaupassa tuottavat
osastot voivat myydd harjoitustéitiddn ja tarjota palveluita, kuten kiinteistdnhuoltoa, lapsille
suunnattuja palveluita ja lahihoitajan tGihin liittyvid palveluita, kenelle tahansa internetin kautta.
Tuottavilla osastoilla tarkoitetaan niita, jotka valmistavat opintojensa aikana koulussa erilaisia
tuotteita, kuten lasiesineits, roskakatoksia ja mattoja. Osastot saavat myydyistd tuotteista ja
palveluista materiaalikuluja takaisin ja hinnoittelevat itse tuotteensa ja palvelunsa, valiten myytavat
tuotteet ja palvelut.

Jos opiskelija haluaisi perustaa tulevaisuudessa oman verkkokauppansa, hén voisi harjoitella tdta
ylldpitamalla Taitava-Shopin verkkokauppaa. Verkkokaupan toiminnassa voisivat olla mukana myés
muut opiskelijat, jotka hoitavat paivittdisia toimintoja, sekd henkildstén jasen, joka toimii
vastuuhenkiléna. Osallistuminen verkkokaupan toimintaan mahdollistaisi opintojen suorittamisen
joko perustutkintoon tai ammattitutkintoon liittyen, silla tyGskentely verkkokaupassa kerryttaisi
osaamispisteitd ja arvicitaisiin tydeldméan vaatimusten mukaisesti.

Liséksi tamd malli mahdollistaisi kokonaisen verkkokauppakoulutuksen tarjoamisen
oppisopimuskoulutuksena niille, jotka haluavat tydskennelld verkkokauppa-alalla tai kehittdd omaa
liiketoimintaansa. Koulutus voisi olla joko perustutkinto- tai ammattitutkintotasolla, tai se voisi
toimia osana laajempaa kokonaisuutta. Koulutus tapahtuisi monimuotoisena opiskeluna, joka
mahdollistaisi sen tarjcamisen koko Suomen alueella.

Taméa malli voisi olla Tavastialle uusi erikoistumisalue. Télld hetkellé ei ole tiedossa muita
ammatillisia oppilaitoksia, jotka tarjoaisivat koulutusta verkkokauppiaiden tarpeisiin, kaupan
perustamisesta paivittdisiin toimintoihin ja liiketoiminnan kehittdmiseen. Tatd varten tarvitsisimme
yhteistyGté Tavastian kanssa yli osastorajojen, mukana olisi eri osastojen asiantuntijoita
kehittamaéssa ja toteuttamassa koulutustuotetta.

Taman mallin toteutuessa voitaisiin perustaa myds Verkkokauppakilta (projektinimi}. Koulutuksen
suorittaneet alumnit voisivat toimia asiantuntijoina koulutuksessa, tuoden uusille opiskelijoille omia
kokemuksiaan verkkokaupan liiketciminnasta.

Toiminnan laajetessa Taitava-Shop voisi toimia myds Koulutuskuntayhtyma Tavastian yhteisend
myyntikanavana, josta asiakkaat voisivat [5ytda kaikki tarjottavat tuotteet ja palvelut. Taitava-Shopin
nimi voitaisiin my&s vaihtaa Tavastian brandia paremmin kuvaavaksi TavastiaShopiksi (projektinimi}.
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Opiskelen Jyvéaskylan ammattikorkeakoulussa ylempéa logistiikan koulutusohjelmaa.
Opinndytetydni tarkoituksena on selvittdd, ovatko edelld mainitut asiat mahdollisia ja voimmeko

tarjota ammatillisena oppilaitoksena laadukasta koulutusta tuleville ja nykyisille verkkokauppiaille.

Kyselyitd toteutetaan eri painotuksilla niin johtoryhmalle, henkildstélle kuin tietyille
opiskelijaryhmille.

Ystavallisin terveisin,
Janne Hakala
Logistiikan lehtori
Ammattipisto Tavastia

1. Tami hanke tuo merkittivaa lisdarvoa Koulutuskuntayhtyma Tavastian
koulutustarjontaan?

Asteikolla 1-5, missé 1 tarkoittaa "Taysin eri mieltd" ja 5 "Taysin samaa mieltd"

03

2. Miten arvioitte Taitava-Shop-verkkokaupan hankkeen merkitysta ja potentiaalia
oppimisympéristdna ja liiketoiminnallisena mahdollisuutena? [T}

Kirjoita vastaus

3. Hankkeen tavoitteet ovat yhdenmukaisia oppilaitoksen pitkan aikavalin vision ja
strategisten suuntaviivojen kanssa?

Asteikolla 1-5, missa 1 tarkoittaa "Taysin eri mieltd” ja 5 "Taysin samaa mieltd"

A
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4. Kuinka hyvin tdmé hanke sopii Koulutuskuntayhtyma Tavastian nykyisiin
strategisiin tavoitteisiin ja visioon? [I)

Kirjoita vastaus

5. Olemme varmoja, ettd koululla on riittavat resurssit hankkeen toteuttamiseksi,

Asteikolla 1-5, missa 1 tarkoittaa "Taysin eri mieltd" ja 5 "Taysin samaa mieltd"

04

6. Minkélaisia resursseja (rahoitus, henkiltsté, infrastruktuuri) mielestanne
tarvitaan hankkeen onnistumiseen, ja kuinka valmiita olette tukemaan naita
tarpeita? ([,

Kirjoita vastaus

7. Uskomme, ettd voimme tehokkaasti hallita ja minimoida hankkeeseen liittyvat
riskit.

Asteikolla 1-5, missa 1 tarkoittaa "Taysin eri mieltd” ja 5 "Taysin samaa mieltd"

04

8. Mitké ovat suurimmat riskit ja haasteet, jotka néette tdman hankkeen
toteuttamisessa, ja miten niité voitaisiin hallita? (1)
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6.4.2024 943 Tutkimushaastattelu johtoryhmalle {Taitava-Shop) (Esikatselu)

Kirjoita vastaus

9. Hankkeen avulla opiskelijat saavat arvokasta kéytannén kokemusta, joka tukee
heidédn oppimistaan.

Asteikolla 1-5, missa 1 tarkoittaa "Taysin eri mieltd" ja 5 "Taysin samaa mieltd"

04

10. Miten arvicitte opetuksen ja kdytdnndn liikketoiminnan integroinnin
mahdollisuuksia ja haasteita tassd hankkeessa? (1)

Kirjoita vastaus

11. Kaikkien osastojen ja sidosryhmien aktiivinen osallistuminen hankkeeseen on
olennaista sen menestykselle.

Asteikolla 1-5, missa 1 tarkoittaa "Taysin eri mieltd" ja 5 "Taysin samaa mieltd"
0

12. Miten tarkeana pidatte eri osastojen ja sidosryhmien osallistumista hankkeen
suunnitteluun ja toteutukseen? [T}

Kirjoita vastaus
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6.4.2024 943 Tutkimushaastattelu johtoryhmaélle { Taitava-Shop) {Esikatselu)

13. Uskomme, ettd hanke parantaa koulun mainetta ja houkuttelevuutta
opiskelijoiden ja sidosryhmien keskuudessa.

Asteikolla 1-5, missé 1 tarkoittaa "Taysin eri mieltd" ja 5 "Taysin samaa mieltd"
3

14. Hankkeen toteuttaminen tekee Tavastiasta innovatiivisen ja erottuvan toimijan
ammatillisessa koulutuksessa.

Asteikolla 1-5, missa 1 tarkoittaa "Taysin eri mieltd" ja 5 "Taysin samaa mielta"

03

15. Miten tdméa hanke voi auttaa Tavastiaa erottautumaan ja uudistumaan
ammatillisen koulutuksen alalla? 1}

Kirjoita vastaus

16. Néen suuria mahdollisuuksia hankkeen laajentamiselle ja kehittamiselle
tulevaisuudessa.

Asteikolla 1-5, missé 1 tarkoittaa "Taysin eri mieltd" ja 5 "Taysin samaa mielta"
0

17. Miten naette tdman hankkeen vaikuttavan pitkalla aikavalilla koulutuksen
laatuun, opiskelijoiden tydllistymiseen ja koulun maineeseen? [1}
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6.4.2024 943 Tutkimushaastattelu johtoryhmalle {Taitava-Shop) (Esikatselu)

Kirjoita vastaus

18. Johtoryhma on sitoutunut tarjoamaan tarvittavan tuen hankkeen onnistuneelle
toteutukselle.

Asteikolla 1-5, missa 1 tarkoittaa "Taysin eri mieltd" ja 5 "Taysin samaa mielta"

0

19. Milla tavoin johtoryhma voisi tukea hankkeen toteutusta, ja kuinka sitoutunut
johtoryhma on projektin menestykseen? [T}

Kirjoita vastaus

Voit tulostaa kopion vastauksestasi lahettamisen jélkeen

BB Microsoft 365

Tama cn lomakkeen omistajan luomaa sisdltod. Lahettdmasi tiedot 13hetetdan lomakkeen omistajalle. Microsoft ei ole
vastuussa asiakkaidensa sucjaus- tai tietosuojakdytdnndistd, mukaan lukien tdman lomakkeen omistajan
kaytanndistd. Al koskaan luovuta salasanaa kenellekdan.

Microsoft Forms | Luc helposti kyselyj, tietoviscja ja tutkimuksia Luo oma lomake

Tietosuoja ja evasteet | Kayttdehdot
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Liite 2. Tutkimushaastattelu avainhenkil6t (Taitava-Shop)

6.4.2024 943 Tutkimushaastattelu avainhenkilét (Taitava-Shop) (Esikatsslu)

Tutkimushaastattelu avainhenkilot
(Taitava-Shop)

Tavoitteenamme on rakentaa Taitava-Shopille verkkokauppa. Tassd verkkokaupassa tuottavat
osastot voivat myyda harjoitustditdan ja tarjota palveluita, kuten kiinteisténhuoltoa, lapsille
suunnattuja palveluita ja lzhihoitajan t6ihin liittyvia palveluita, kenelle tahansa internetin kautta.
Tuottavilla osastoilla tarkoitetaan niitd, jotka valmistavat opintojensa aikana koulussa erilaisia
tuotteita, kuten lasiesineitd, roskakatoksia ja mattoja. Osastot saavat myydyistd tuotteista ja
palveluista materiaalikuluja takaisin ja hinnoittelevat itse tuotteensa ja palvelunsa, valiten myytavat
tuotteet ja palvelut.

Jos opiskelija haluaisi perustaa tulevaisuudessa oman verkkokauppansa, han voisi harjoitella t&ta
yllépitamalla Taitava-Shopin verkkokauppaa. Verkkokaupan toiminnassa voisivat olla mukana myés
muut opiskelijat, jotka hoitavat pdivittdisia toimintoja, sekd henkildston jasen, joka toimii
vastuuhenkil6na. Osallistuminen verkkokaupan toimintaan mahdollistaisi opintojen suorittamisen
joko perustutkintoon tai ammattitutkintoon liittyen, silla tyéskentely verkkokaupassa kerryttaisi
osaamispisteitd ja arvioitaisiin ty6eldman vaatimusten mukaisesti.

Lisdksi tama malli mahdollistaisi kokonaisen verkkokauppakoulutuksen tarjoamisen
oppisopimuskoulutuksena niille, jotka haluavat tydskennelld verkkokauppa-alalla tai kehittdd omaa
liiketoimintaansa. Koulutus voisi olla joko perustutkinto- tai ammattitutkintotasolla, tai se voisi
toimia osana laajempaa kokonaisuutta. Koulutus tapahtuisi monimuotoisena opiskeluna, joka
mahdollistaisi sen tarjoamisen koko Suomen alueella.

Tamé malli voisi olla Tavastialle uusi erikoistumisalue. Talla hetkella ei ole tiedossa muita
ammatillisia oppilaitoksia, jotka tarjoaisivat koulutusta verkkokauppiaiden tarpeisiin, kaupan
perustamisesta paivittdisiin toimintoihin ja liiketoiminnan kehittdmiseen. Tata varten tarvitsisimme
yhteistydté Tavastian kanssa yli osastorajojen, mukana olisi eri osastojen asiantuntijoita
kehittémassa ja toteuttamassa koulutustuotetta.

Tamé&n mallin toteutuessa voitaisiin perustaa myds Verkkokauppakilta (projektinimi). Koulutuksen
suorittaneet alumnit voisivat toimia asiantuntijoina koulutuksessa, tuoden uusille opiskelijoille omia
kokemuksiaan verkkokaupan liiketoiminnasta.

Toiminnan laajetessa Taitava-Shop voisi toimia myos Koulutuskuntayhtymé Tavastian yhteisena
myyntikanavana, josta asiakkaat voisivat [0yt kaikki tarjottavat tuotteet ja palvelut. Taitava-Shopin
nimi voitaisiin mys vaihtaa Tavastian bréndia paremmin kuvaavaksi TavastiaShopiksi (projektinimi).
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6.4.2024 9.43 Tutkimushaastattelu avainhenkilét (Taitava-Shop) (Esikatselu)

Opiskelen Jyvaskylan ammattikorkeakoulussa ylempéaa logistiikan koulutusohjelmaa.
Opinndytety6ni tarkoituksena on selvittas, ovatko edelld mainitut asiat mahdollisia ja voimmeko
tarjota ammatillisena oppilaitoksena laadukasta koulutusta tuleville ja nykyisille verkkokauppiaille.
Kyselyitd toteutetaan eri painotuksilla niin johtoryhmaélle, henkildstolle kuin tietyille
opiskelijaryhmille.

Ystévillisin terveisin,
Janne Hakala

Logistiikan lehtori
Ammattipisto Tavastia

1. Uskon, ettd TavastiaShopin laajentaminen ja integrointi tukee tehokkaasti
Koulutuskuntayhtymamme tavoitteita. [T}

2. Miten arvioitte TavastiaShopin laajentumisen ja integroinnin merkitysta
Koulutuskuntayhtymallemme? O3}

Kirjoita vastaus

3. Nykyiset myynti- ja hallintajéarjestelmamme ovat riittavéan joustavia
integroitumaan TavastiaShopin kanssa. [T}

4. Kuvaile nykyisia myynti- ja hallintajarjestelmiénne. Mitka ovat niiden vahvuudet
ja haasteet? [1)
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6.4.2024 9.43 Tutkimushaastattelu avainhenkilét (Taitava-Shop) (Esikatselu)

Kirjoita vastaus

5. Teknologian yhteensopivuus TavastiaShopin kanssa on toteutettavissa ilman
merkittévia esteitd. [I)

6. Kuinka toteutettavaksi arvioitte rajapintojen rakentamisen nykyisten
jérjestelmienne ja TavastiaShopin vélille? [T}

Kirjoita vastaus

7. Onko nykyisissa jarjestelmissénne erityisia teknologisia rajoituksia tai
mahdollisuuksia, jotka tulisi ottaa huomioon TavastiaShopin kanssa
integroitumisessa? [}

Kirjoita vastaus

8. Resurssien ja budjetoinnin hallinta TavastiaShopin laajentamiseksi on realistinen
ja hallittavissa. [T}

9. Minkalaisia resursseja ja budjetointia arvioitte tarvittavan TavastiaShopin
laajentamiseksi ja integroimiseksi? [1j
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6.4.2024 9.43 Tutkimushaastattelu avainhenkilét (Taitava-Shop) (Esikatselu)

Kirjoita vastaus

10. Henkiléstén koulutus ja tuki TavastiaShopin kdyttéonotossa on riittava. [T}

11. Minkalaisia koulutuksia ja tukea henkildstdnne tarvitsee TavastiaShopin
kéyttddnotossa ja yllapidossa? [1]

Kirjoita vastaus

12. Yhteisty© ja viestinta eri osastojen vélilla on tehokasta ja tukee TavastiaShopin
integraatiota. [1;

13. Miten ehdotatte parantaa yhteistyota ja viestintaa eri osastojen valilla téssa
integraatioprosessissa? [1)

Kirjoita vastaus

14. Asiakaskokemus ja palveluiden monipuolistaminen TavastiaShopin kautta on
hyvin toteutettavissa. [T}
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6.4.2024 9.43 Tutkimushaastattelu avainhenkilét (Taitava-Shop) (Esikatselu)

15. Miten TavastiaShop voisi parhaiten palvella asiakkaitamme ja laajentaa
tarjontaamme? (0]

Kirjoita vastaus

16. TavastiaShopin pitkan aikavilin strategia ja kehitys ovat linjassa
koulutuskuntayhtymamme tavoitteiden kanssa. [T}

17. Miten néette TavastiaShopin roolin ja kehityksen pitkalla aikavalilla
Koulutuskuntayhtymamme strategiassa? (1}

Kirjoita vastaus

18. Mahdolliset haasteet TavastiaShopin integroinnissa ja laajentamisessa ovat
ratkaistavissa. [}

19. Mitka ovat suurimmat haasteet TavastiaShopin integroinnissa ja laajentamisessa,
ja miten naitd haasteita voidaan parhaiten ratkaista? [1}

Kirjoita vastaus
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6.4.2024 9.43 Tutkimushaastattelu avainhenkilét {Taitava-Shop) (Esikatselu)

20. Olen valmis osallistumaan aktiivisesti TavastiaShopin kehitykseen ja
parannusehdotusten tekemiseen. [T}

Voit tulostaa kopion vastauksestasi lahettdmisen jalkeen

BS Microsoft 365

Téma on lomakkeen omistajan luomaa siséltdd. Lahettdmasi tiedot lahetetdan lomakkeen omistajalle. Microsoft ei ole
vastuussa asiakkaidensa sucjaus- tai tietosuojakaytédnnaistd, mukaan lukien tman lomakkeen omistajan
kaytanndistd. Ald koskaan luovuta salasanaa kenellekaan.

Microsoft Forms | Luo helposti kyselyja, tietovisoja ja tutkimuksia Luo oma lomake
Tietosuoja ja evésteet | Kdyttoehdot
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Liite 3. Tutkimushaastattelu IT (Taitava-Shop)

6.4.2024 9.44 Tutkimushaastattelu IT (Taitava-Shop) (Esikatselu)

Tutkimushaastattelu IT (Taitava-Shop)

Tavoitteenamme on rakentaa Taitava-Shopille verkkokauppa. Tassé verkkokaupassa tuottavat
osastot voivat myyda harjoitust6itdan ja tarjota palveluita, kuten kiinteistonhuoltoa, lapsille
suunnattuja palveluita ja 1ahihoitajan tihin liittyvid palveluita, kenelle tahansa internetin kautta.
Tuocttavilla osastoilla tarkoitetaan niita, jotka valmistavat opintojensa aikana koulussa erilaisia
tuotteita, kuten lasiesineita, roskakatoksia ja mattoja. Osastot saavat myydyista tuotteista ja
palveluista materiaalikuluja takaisin ja hinnoittelevat itse tuotteensa ja palvelunsa, valiten myytavat
tuotteet ja palvelut.

Jos opiskelija haluaisi perustaa tulevaisuudessa oman verkkokauppansa, hén voisi harjoitella t&ts
yllapitdmalla Taitava-Shopin verkkokauppaa. Verkkokaupan toiminnassa voisivat olla mukana myos
muut opiskelijat, jotka hoitavat paivittdisid toimintoja, sekd henkil6stdn jésen, joka toimii
vastuuhenkildna. Osallistuminen verkkokaupan toimintaan mahdollistaisi opintojen suorittamisen
joko perustutkintoon tai ammattitutkintoon liittyen, silla ty&skentely verkkokaupassa kerryttaisi
osaamispisteitd ja arvioitaisiin tyGeldméan vaatimusten mukaisesti.

Lisdksi tdma malli mahdollistaisi kokonaisen verkkokauppakoulutuksen tarjoamisen
oppisopimuskoulutuksena niille, jotka haluavat tydskennelld verkkokauppa-alalla tai kehittdd omaa
liiketoimintaansa. Koulutus voisi olla joko perustutkinto- tai ammattitutkintotasolla, tai se voisi
toimia osana laajempaa kokonaisuutta. Koulutus tapahtuisi monimuotoisena opiskeluna, joka
mahdollistaisi sen tarjoamisen koko Suomen alueella.

Tamé malli voisi olla Tavastialle uusi erikoistumisalue. Téllé hetkella ei ole tiedossa muita
ammatillisia oppilaitoksia, jotka tarjoaisivat koulutusta verkkokauppiaiden tarpeisiin, kaupan
perustamisesta péivittdisiin toimintoihin ja lilkketoiminnan kehittdmiseen. Taté varten tarvitsisimme
yhteistyta Tavastian kanssa yli osastorajojen, mukana clisi eri osastojen asiantuntijoita
kehittdmassa ja toteuttamassa koulutustuotetta.

Tamé&n mallin toteutuessa voitaisiin perustaa myds Verkkokauppakilta (projektinimi). Koulutuksen
suorittaneet alumnit voisivat toimia asiantuntijoina koulutuksessa, tuoden uusille opiskelijoille omia
kokemuksiaan verkkokaupan liiketoiminnasta.

Toiminnan laajetessa Taitava-Shop voisi toimia myds Koulutuskuntayhtyma Tavastian yhteisend
myyntikanavana, josta asiakkaat voisivat |6ytda kaikki tarjottavat tuotteet ja palvelut. Taitava-Shopin
nimi voitaisiin my&s vaihtaa Tavastian bréndid paremmin kuvaavaksi TavastiaShopiksi {projektinimi).

Opiskelen Jyvaskylan ammattikorkeakoulussa ylempaa logistiikan koulutusohjelmaa.
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6.4.2024 9.44 Tutkimushaastattelu IT (Taitava-Shop) (Esikatselu)
Opinndytetydni tarkoituksena on selvittas, ovatko edelld mainitut asiat mahdollisia ja voimmeko
tarjota ammatillisena oppilaitoksena laadukasta koulutusta tuleville ja nykyisille verkkokauppiaille.

Kyselyita toteutetaan eri painotuksilla niin johtoryhmélle, henkildstélle kuin tietyille
opiskelijaryhmille.

Ystavéllisin terveisin,
Janne Hakala
Logistiikan lehtori
Ammattipisto Tavastia

1. Olen tietoinen ja ymmarréan Taitava-Shop (mydhemmin TavastiaShop)-
verkkokaupan hankkeen tekniset vaatimukset ja toteutuksen haasteet.

Asteikolla 1-5, missé 1 tarkoittaa "Taysin eri mieltd" ja 5 "Tdysin samaa mielt3d"
04

2. Kuinka toteutettavaksi arvioitte Taitava-Shop (my&hemmin TavastiaShop)-
verkkokaupan teknisen toteutuksen nykyisten IT-infrastruktuurien ja resurssien
puitteissa? [T}

Kirjoita vastaus

3. Nykyisten IT-infrastruktuurien ja resurssien pohjalta Taitava-Shopin
(my&hemmin TavastiaShop) tekninen toteutus on haasteellinen.

Asteikolla 1-5, missé 1 tarkoittaa "Téysin eri mieltd" ja 5 "Taysin samaa mielts"

0
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6.4.2024 9.44 Tutkimushaastattelu IT (Taitava-Shop) (Esikatselu)

4. Millaisen IT-tuen ja yllapidon tarpeita ennakoitte Taitava-Shopin (my6hemmin
TavastiaShop) kayttéonottovaiheessa ja sen jalkeen? [1}

Kirjoita vastaus

5. Verkkokaupan alustan valinta on kriittinen tekija hankkeen onnistumiselle.

Asteikolla 1-5, missé 1 tarkoittaa "Taysin eri mieltd" ja 5 "Taysin samaa mielta"
0a

6. Mitka ovat térkeimmat kriteerit ja vaatimukset, jotka tulisi ottaa huomioon
valittaessa sopivaa verkkokaupan alustaa? (1)

Kirjoita vastaus

7. Tietoturvan ja tietosuojan vaatimukset ovat keskeisessa roolissa verkkokaupan
alustan valinnassa.

Asteikolla 1-5, missa 1 tarkoittaa "Taysin eri mieltd" ja 5 "Taysin samaa mieltad"
0

8. Miten varmistetaan Taitava-Shopin (myéhemmin TavastiaShop) tietoturva ja
tietosuojan noudattaminen? [T}
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6.4.2024 9.44 Tutkimushaastattelu IT (Taitava-Shop) (Esikatselu)

Kirjoita vastaus

9. Integraatio olemassa oleviin jarjestelmiimme on térked huomioon otettava
tekijé Taitava-Shopin (my6hemmin TavastiaShop) suunnittelussa.

Asteikolla 1-5, missé 1 tarkoittaa "Taysin eri mieltd" ja 5 "Taysin samaa mielta"

04

10. Minkaélaisia haasteita ja mahdollisuuksia néette integroidessanne Taitava-Shopin
(my&hemmin TavastiaShop) Koulutuskuntayhtymé&n olemassa oleviin
jarjestelmiin? [T}

Kirjoita vastaus

11. Verkkokaupan kayttajakokemus ja saavutettavuus ovat tarkeita kriteereita
alustan valinnassa.

Asteikolla 1-5, missé 1 tarkoittaa "Taysin eri mieltd" ja 5 "Taysin samaa mielt3d"
Oa

12. Mitka ovat keskeiset tekijat kdyttdjakokemuksen ja saavutettavuuden
optimoinnissa verkkokaupassa? [T}
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6.4.2024 9.44 Tutkimushaastattelu IT (Taitava-Shop) (Esikatselu)

Kirjoita vastaus

13. Taitava-Shopin (myéhemmin TavastiaShop) alustan tulee olla joustava ja
skaalautuva vastaamaan tulevaisuuden tarpeita.

Asteikolla 1-5, missé 1 tarkoittaa "Taysin eri mieltd" ja 5 "Taysin samaa mielta"

04

14. Kuinka térkeané pidatte verkkokaupan alustan skalautuvuutta ja kykyéd vastata
tulevaisuuden tarpeisiin? [}

Kirjoita vastaus

15. Hankkeen budjetti ja kustannustehokkuus ovat térkeita harkittaessa teknista
toteutusta.

Asteikolla 1-5, missé 1 tarkoittaa "Taysin eri mieltd" ja 5 "Taysin samaa mielta"

0

16. Miten arvioitte Taitava-Shopin (mydhemmin TavastiaShop) teknisen toteutuksen
budjettia ja kustannustehokkuutta?"
Ua
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6.4.2024 9.44 Tutkimushaastattelu IT (Taitava-Shop) (Esikatselu)

Kirjoita vastaus

17. Tarvittava henkilostén koulutus ja tuki ovat keskeisié tekij6ita teknisessa
toteutuksessa.

Asteikolla 1-5, missé 1 tarkoittaa "Taysin eri mieltd" ja 5 "Taysin samaa mielta"

04

18. Minkalaisia koulutus- ja osallistumistarpeita naette henkilostélle Taitava-Shopin
(my&hemmin TavastiaShop) teknisen puolen suhteen?
04

Kirjoita vastaus

19. Taitava-Shopin (myéhemmin TavastiaShop) integrointi
koulutuskuntayhtym@mme IT-strategiaan on tirkeda hankkeen menestykselle.

Asteikolla 1-5, missé 1 tarkoittaa "Taysin eri mieltd" ja 5 "Taysin samaa mielt3d"
Oa

20. Miten Taitava-Shop (mydhemmin TavastiaShop) istuu Koulutuskuntayhtyman
pitkan aikavélin IT-strategiaan?

0
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6.4.2024 9.44 Tutkimushaastattelu IT (Taitava-Shop) {Esikatselu)

Kirjoita vastaus

Voit tulostaa kopion vastauksestasi lahettamisen jalkeen

B Microsoft 365

Téma on lomakkeen omistajan luomaa sisaltda. Lahettdmasi tiedot lahetetddn lomakkeen omistajalle. Microsoft ei ole

vastuussa asiakkaidensa suojaus- tai tietosucjakdytannoista, mukaan lukien tdméan lomakkeen omistajan
kaytanndista. Ald koskaan luovuta salasanaa kenellekaan.

Microsoft Forms | Luo helposti kyselyja, tietovisoja ja tutkimuksia Luo oma lomake
Tietosuoja ja evasteet | Kayttéehdot
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Liite 4. Tutkimushaastattelu koulutuspaallikoille (Taitava-Shop)

6.4.2024 9.43 Tutkimushaastattelu koulutusp&allikSille (Taitava-Shop) (Esikatselu)

Tutkimushaastattelu koulutuspaallikéille
(Taitava-Shop)

Tavoitteenamme on rakentaa Taitava-Shopille verkkokauppa. Tassa verkkokaupassa tuottavat
osastot voivat myyda harjoitust6itddn ja tarjota palveluita, kuten kiinteisténhuoltoa, lapsille
suunnattuja palveluita ja lahihoitajan tihin liittyvid palveluita, kenelle tahansa internetin kautta.
Tuottavilla osastoilla tarkoitetaan niitd, jotka valmistavat opintojensa aikana koulussa erilaisia
tuotteita, kuten lasiesineitd, roskakatoksia ja mattoja. Osastot saavat myydyistd tuotteista ja
palveluista materiaalikuluja takaisin ja hinnoittelevat itse tuotteensa ja palvelunsa, valiten myytavat
tuotteet ja palvelut.

Jos opiskelija haluaisi perustaa tulevaisuudessa oman verkkokauppansa, hén voisi harjoitella tata
yllapitamalla Taitava-Shopin verkkokauppaa. Verkkokaupan toiminnassa voisivat olla mukana myés
muut opiskelijat, jotka hoitavat pdivittdisia toimintoja, sekd henkildstdn jasen, joka toimii
vastuuhenkiléna. Osallistuminen verkkokaupan toimintaan mahdollistaisi opintojen suorittamisen
joko perustutkintoon tai ammattitutkintoon liittyen, silla tyéskentely verkkockaupassa kerryttaisi
osaamispisteitd ja arvioitaisiin tyGeldmén vaatimusten mukaisesti.

Lisaksi tdmé malli mahdollistaisi kokonaisen verkkckauppakoulutuksen tarjocamisen
oppisopimuskoulutuksena niille, jotka haluavat tydskennelld verkkokauppa-alalla tai kehittdd omaa
liiketoimintaansa. Koulutus voisi olla joko perustutkinto- tai ammattitutkintotasolla, tai se voisi
toimia osana laajempaa kokonaisuutta. Koulutus tapahtuisi monimuotoisena opiskeluna, joka
mahdollistaisi sen tarjoamisen koko Suomen alueella.

Tamé malli voisi olla Tavastialle uusi erikoistumisalue. Talld hetkellz ei ole tiedossa muita
ammatillisia oppilaitoksia, jotka tarjoaisivat koulutusta verkkokauppiaiden tarpeisiin, kaupan
perustamisesta péivittdisiin toimintoihin ja liilketoiminnan kehittdmiseen. Tata varten tarvitsisimme
yhteisty6ta Tavastian kanssa yli osastorajojen, mukana olisi eri osastojen asiantuntijoita
kehittémassa ja toteuttamassa koulutustuotetta.

Taman mallin toteutuessa voitaisiin perustaa my&s Verkkokauppakilta (projektinimi). Koulutuksen
suorittaneet alumnit voisivat toimia asiantuntijoina koulutuksessa, tucden uusille opiskelijoille omia
kokemuksiaan verkkokaupan liiketoiminnasta.

Toiminnan laajetessa Taitava-Shop voisi toimia myds Koulutuskuntayhtyma Tavastian yhteisend
myyntikanavana, josta asiakkaat voisivat l6ytda kaikki tarjottavat tuotteet ja palvelut. Taitava-Shopin
nimi voitaisiin myés vaihtaa Tavastian bréndia paremmin kuvaavaksi TavastiaShopiksi (projektinimi).
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6.4.2024 9.43 Tutkimushaastattelu koulutuspaéallikSille (Taitava-Shop) (Esikatselu)

Opiskelen Jyvdskylan ammattikorkeakoulussa ylempaa logistiikan koulutusohjelmaa.
Opinnadytetyoni tarkoituksena on selvittda, ovatko edelld mainitut asiat mahdollisia ja veimmeko
tarjota ammatillisena oppilaitoksena laadukasta koulutusta tuleville ja nykyisille verkkokauppiaille.
Kyselyits toteutetaan eri painotuksilla niin johtoryhmalle, henkildstdlle kuin tietyille
opiskelijaryhmille.

Ystavéllisin terveisin,
Janne Hakala

Logistiikan lehtori
Ammattipisto Tavastia

1. Uskon, etta Taitava-Shop-verkkokaupan hanke tukee koulun opetuksellisia
tavoitteita.

Asteikolla 1-5, missa 1 tarkoittaa "Taysin eri mieltd" ja 5 "Taysin samaa mielt3"

04

2. Miten arvioitte Taitava-Shop-verkkokaupan hankkeen strategista merkitysta
koulun kokonaisvaltaisessa opetussuunnitelmassa [}

Kirjoita vastaus

3. Hankkeen toteutus on taloudellisesti jarkevaa ja budjettimme puitteissa.

Asteikolla 1-5, missa 1 tarkoittaa "Taysin eri mieltd" ja 5 "Taysin samaa mielts"

0
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6.4.2024 9.43 Tutkimushaastattelu koulutuspaéallikSille (Taitava-Shop) (Esikatselu)

4. Mitka ovat suurimmat haasteet henkil6ston resurssien ja budjettien hallinnassa
tassa hankkeessa, ja miten ehdottaisitte niiden ratkaisemista? [}

Kirjoita vastaus

5. Hankkeen riskit ovat hyvin hallinnassa ja kasittelyssa.

Asteikolla 1-5, missé 1 tarkoittaa "Taysin eri mieltd" ja 5 "Taysin samaa mielta"
0a

6. Miten arvioitte hankkeen riskit ja toteutettavuuden omasta nékékulmastanne?
0a

Kirjoita vastaus

7. Hankkeen toteutus vaikuttaa positiivisesti opiskelijoiden kaytannén taitojen
kehittymiseen.

Asteikolla 1-5, missé 1 tarkoittaa "Taysin eri mieltd" ja 5 "Taysin samaa mieltad"
0

8. Millaisia vaikutuksia uskotte hankkeen olevan opetuksen laatuun ja
opiskelijoiden oppimistavoitteiden saavuttamiseen? (I}
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6.4.2024 9.43 Tutkimushaastattelu koulutuspaéallikSille (Taitava-Shop) (Esikatselu)

Kirjoita vastaus

9. Olen valmis osallistamaan ja tukemaan henkiléstda taman suunnitteluun ja
toteuttamiseen

Asteikolla 1-5, missé 1 tarkoittaa "Taysin eri mieltd" ja 5 "Taysin samaa mielta"

04

10. Millaisia toimenpiteitd ehdotatte henkiléstén osallistumisen ja koulutuksen
varmistamiseksi hankkeen onnistumiseksi? [}

Kirjoita vastaus

11. Hankkeen pitkaaikaiset vaikutukset koulun maineeseen ja opetuksen laatuun
ovat mydnteiset

Asteikolla 1-5, missé 1 tarkoittaa "Taysin eri mieltd" ja 5 "Taysin samaa mieltad"

0

12. Miten nédette hankkeen vaikuttavan pitkalla aikavalilla koulun maineeseen,
opetuksen laatuun ja opiskelijoiden tydllistymismahdollisuuksiin? 1]

Kirjoita vastaus
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6.4.2024 9.43 Tutkimushaastattelu koulutuspaéallikSille (Taitava-Shop) (Esikatselu)

13. Uskon, ettd hankkeen kautta opiskelijat saavat arvokasta kokemusta
liiketoiminnasta.

Asteikolla 1-5, missé 1 tarkoittaa "Taysin eri mieltd" ja 5 "Taysin samaa mieltd"

04

14. Miten hankkeen toteutus voisi edistda innovatiivisuutta ja uusia
kehitysmahdollisuuksia koulutusalalla? [T}

Kirjoita vastaus

15. Hankkeen toteutus tarjcaa mahdollisuuksia uusiin koulutusaloitteisiin -ja
ohjelmiin.

Asteikolla 1-5, missé 1 tarkoittaa "Taysin eri mieltd" ja 5 "Taysin samaa mielta"

e

16. Miten ehdotatte yhteistyon ja sidosryhmien osallistumisen parantamista
hankkeessa? [T}

Kirjoita vastaus

17. Hankkeen toteutus vaatii lisdresursseja, mutta ne ovat perusteltuja sen tuomien
hy&tyjen vuoksi.
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6.4.2024 9.43 Tutkimushaastattelu koulutuspaallikille (Taitava-Shop) (Esikatselu)
Asteikolla 1-5, missa 1 tarkoittaa "Taysin eri mieltd" ja 5 "Taysin samaa mieltad"
)
1 2 3 4 5

18. Miten arvioitte opiskelijoiden osallistumisen ja motivaation merkitysta hankkeen
onnistumiselle? [T}

Kirjoita vastaus

19. Olen valmis osallistumaan aktiivisesti hankkeen jatkokehittédmiseen ja arviointiin.

Asteikolla 1-5, missa 1 tarkoittaa "Taysin eri mieltd" ja 5 "Taysin samaa mieltd"

0

20. Millaisia prosesseja tai kdytantoja ehdotatte hankkeen jatkuvan kehityksen ja
arvioinnin varmistamiseksi? [T}

Kirjoita vastaus

Voit tulostaa kopion vastauksestasi [dhettémisen jélkeen

B® Microsoft 365

Témé& on lomakkeen omistajan luomaa sisaltéa. Lahettamasi tiedot lahetetaan lomakkeen omistajalle. Microscft ei ole
vastuussa asiakkaidensa suojaus- tai tietosuojakéytédnndistd, mukaan lukien tdmén lomakkeen omistajan
kaytanndista. Ala koskaan luovuta salasanaa kenellekaan.

Microsoft Forms | Luo helposti kyselyj, tietovisoja ja tutkimuksia Luo oma lomake
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6.4.2024 943 Tutkimushaastattelu koulutuspaéliiksille (Taitava-Shop) (Esikatselu)

Tietosuoja ja evésteet | Kayttéehdot
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Liite 5. Tutkimushaastattelu henkilostolle (Taitava-Shop)

6.4.2024 9.43 Tutkimushaastattelu henkildstélls (Taitava-Shop) (Esikatselu)

Tutkimushaastattelu henkilostolle
(Taitava-Shop)

Tavoitteenamme on rakentaa Taitava-Shopille verkkokauppa. Tassa verkkokaupassa tuottavat
osastot voivat myyda harjoitust6itddn ja tarjota palveluita, kuten kiinteisténhuoltoa, lapsille
suunnattuja palveluita ja lahihoitajan tihin liittyvid palveluita, kenelle tahansa internetin kautta.
Tuottavilla osastoilla tarkoitetaan niitd, jotka valmistavat opintojensa aikana koulussa erilaisia
tuotteita, kuten lasiesineitd, roskakatoksia ja mattoja. Osastot saavat myydyistd tuotteista ja
palveluista materiaalikuluja takaisin ja hinnoittelevat itse tuotteensa ja palvelunsa, valiten myytavat
tuotteet ja palvelut.

Jos opiskelija haluaisi perustaa tulevaisuudessa oman verkkokauppansa, hén voisi harjoitella tata
yllapitamalla Taitava-Shopin verkkokauppaa. Verkkokaupan toiminnassa voisivat olla mukana myés
muut opiskelijat, jotka hoitavat pdivittdisia toimintoja, sekd henkildstdn jasen, joka toimii
vastuuhenkiléna. Osallistuminen verkkokaupan toimintaan mahdollistaisi opintojen suorittamisen
joko perustutkintoon tai ammattitutkintoon liittyen, silla tyéskentely verkkokaupassa kerryttaisi
osaamispisteitd ja arvioitaisiin tyGeldmén vaatimusten mukaisesti.

Lisaksi tdm& malli mahdollistaisi kokonaisen verkkckauppakoulutuksen tarjocamisen
oppisopimuskoulutuksena niille, jotka haluavat tydskennelld verkkokauppa-alalla tai kehittdd omaa
liiketoimintaansa. Koulutus voisi olla joko perustutkinto- tai ammattitutkintotasolla, tai se voisi
toimia osana laajempaa kokonaisuutta. Koulutus tapahtuisi monimuotoisena opiskeluna, joka
mahdollistaisi sen tarjoamisen koko Suomen alueella.

Tamé malli voisi olla Tavastialle uusi erikoistumisalue. Talld hetkellz ei ole tiedossa muita
ammatillisia oppilaitoksia, jotka tarjoaisivat koulutusta verkkokauppiaiden tarpeisiin, kaupan
perustamisesta péivittdisiin toimintoihin ja liilketoiminnan kehittdmiseen. Téta varten tarvitsisimme
yhteisty6ta Tavastian kanssa yli osastorajojen, mukana olisi eri osastojen asiantuntijoita
kehittémassa ja toteuttamassa koulutustuotetta.

Taman mallin toteutuessa voitaisiin perustaa my&s Verkkokauppakilta (projektinimi). Koulutuksen
suorittaneet alumnit voisivat toimia asiantuntijoina koulutuksessa, tucden uusille opiskelijoille omia
kokemuksiaan verkkokaupan liiketoiminnasta.

Toiminnan laajetessa Taitava-Shop voisi toimia myds Koulutuskuntayhtyma Tavastian yhteisend
myyntikanavana, josta asiakkaat voisivat l6ytda kaikki tarjottavat tuotteet ja palvelut. Taitava-Shopin
nimi voitaisiin my6s vaihtaa Tavastian bréndia paremmin kuvaavaksi TavastiaShopiksi (projektinimi).
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6.4.2024 9.43 Tutkimushaastattelu henkiléstdlle (Taitava-Shop) (Esikatselu)

Opiskelen Jyvdskylan ammattikorkeakoulussa ylempaa logistiikan koulutusohjelmaa.
Opinnadytetyoni tarkoituksena on selvittda, ovatko edella mainitut asiat mahdollisia ja veimmeko
tarjota ammatillisena oppilaitoksena laadukasta koulutusta tuleville ja nykyisille verkkokauppiaille.
Kyselyits toteutetaan eri painotuksilla niin johtoryhmalle, henkildstdlle kuin tietyille
opiskelijaryhmille.

Ystavéllisin terveisin,
Janne Hakala

Logistiikan lehtori
Ammattipisto Tavastia

1. Olen innostunut mahdollisuudesta myydéa opiskelijoiden harjoitustéita ja
tarjoamiamme palveluita Taitava-Shop-verkkokaupassa.

Asteikolla 1-5, missa 1 tarkoittaa "Taysin eri mieltd" ja 5 "Taysin samaa mielt3"

04

2. Kuinka arvioit opiskelijoiden tekemien harjoitustdiden seka erilaisten
palveluiden myyntipotentiaalia verkkokaupassa? [1}

Kirjoita vastaus

3. Uskon, ettd meilld on kyvyt ja resurssit tuottaa laadukkaita tuotteita ja palveluita
myyntiin Taitava-Shopissa.

Asteikolla 1-5, missa 1 tarkoittaa "Taysin eri mieltd" ja 5 "Taysin samaa mielta"

0
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6.4.2024 9.43 Tutkimushaastattelu henkiléstdlle (Taitava-Shop) (Esikatselu)

4. Koetko, ettd tarjoamanne palvelut ja harjoitusty6t ovat laadultaan
ja luonteeltaan sopivia myytéviksi ja tarjottaviksi Taitava-Shop-verkkokaupassa?

e

Kirjoita vastaus

5. Minkalaisia resursseja tai tukea tarvitset harjoitustoiden ja palveluiden
valmistamiseen, hinnoitteluun ja myyntiin valmistautumisessa?” (1}

Kirjoita vastaus

6. Miten arvioit koulutuksen ja kdytdnndn myyntitydn yhdistdmisen vaikutuksia
opiskelijoiden oppimiskokemukseen? [T}

Kirjoita vastaus

7. Koen, etta osallistuminen tuotteiden ja palveluiden hinnoitteluun ja valintaan on
tarkeda.

Asteikolla 1-5, missa 1 tarkoittaa "Taysin eri mieltd" ja 5 "Taysin samaa mieltd"

N

8. Minkalaisia ajatuksia sinulla on tuotteiden ja palveluiden hinnoittelusta seka
valinnasta myyntiin? [T}
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9.

10.

11.

12.
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Kirjoita vastaus

Opiskelijoiden aktiivinen osallistuminen tuotteiden ja palveluiden
tuotantoprosessiin on arvokasta.

Asteikolla 1-5, missé 1 tarkoittaa "Taysin eri mieltd" ja 5 "Taysin samaa mielta"

04

Kuinka tdrkedna pidatte opiskelijoiden osallistumista tuotteiden
valmistamisprosessiin ja palveluiden tuottamiseen seka
paatdksentekoon liittyen niiden myyntiin? (1}

Kirjoita vastaus

Taitava-Shop-verkkokaupan kautta myytavien tuotteiden ja palveluiden
tarjoaminen tuo lisdarvoa opetuksellemme.

Asteikolla 1-5, missé 1 tarkoittaa "Taysin eri mieltd" ja 5 "Taysin samaa mielt3d"
0a

Miten ndet tdman hankkeen vaikuttavan pitkalld aikavélilld osastonne
toimintaan, opiskelijoiden uramahdollisuuksiin ja palveluiden tarjontaan?" [T}

47
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6.4.2024 9.43 Tutkimushaastattelu henkiléstdlle (Taitava-Shop) (Esikatselu)

Kirjoita vastaus

13. Yhdistamaélla koulutuksen ja myynnin, opiskelijoiden oppimiskokemus paranee.

Asteikolla 1-5, missé 1 tarkoittaa "Taysin eri mieltd" ja 5 "Taysin samaa mielta"

0

14. Uskotko, etta harjoitust6iden ja palveluiden myyminen verkkokaupassa
vaikuttaa positiivisesti opetuksen laatuun ja opiskelijoiden motivaatioon? [T}

Kirjoita vastaus

15. Taitava-Shop-verkkokaupan kayttéonotto edistda osastomme pitkan aikavalin
kehitysta.

Asteikolla 1-5, missé 1 tarkoittaa "Taysin eri mieltd" ja 5 "Taysin samaa mielt3d"

0

16. Minkalaisia odotuksia tai toiveita sinulla on yhteistyosté ja viestinnastd muiden
osastojen ja johtoryhmaén kanssa tassé hankkeessa? [1})

Kirjoita vastaus
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6.4.2024 9.43 Tutkimushaastattelu henkiléstdlle (Taitava-Shop) (Esikatselu)

17. Tarvitsen lisda koulutusta ja ohjausta verkkokaupan myyntiprosessien ja
palveluiden tarjoamisen alueella.

Asteikolla 1-5, missa 1 tarkoittaa "Taysin eri mieltd" ja 5 "Tdysin samaa mieltd"

0a

18. Minkalaista lisdkoulutusta tai ohjausta tarvitset verkkokaupan prosessien,
myynnin ja palveluiden tarjoamisen osalta? [}

Kirjoita vastaus

19. Olen valmis tydskentelemaén yhdessa muiden kanssa Taitava-Shopin
kehittamiseksi.

Asteikolla 1-5, missé 1 tarkoittaa "Taysin eri mieltd" ja 5 "Taysin samaa mielta"

e

20. Taitava-Shop-verkkokauppa luo uusia mahdollisuuksia laajentaa palveluidemme
ja tuotteidemme tarjontaa.

Asteikolla 1-5, missé 1 tarkoittaa "Taysin eri mieltd" ja 5 "Taysin samaa mieltad"
0a

Voit tulostaa kopion vastauksestasi lahettdmisen jalkeen
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6.4.2024 9.43 Tutkimushaastattelu henkiléstdlle (Taitava-Shop) (Esikatselu)

B8 Microsoft 365

Tama on lomakkeen omistajan luomaa sisaltod. Lahettamasi tiedot lahetetadn lomakkeen omistajalle. Microsoft ei ole
vastuussa asia.l;kaidensa suojaus- tai tietosuojakdytanndistd, mukaan lukien tdman lomakkeen omistajan
kéytdnndistd. Ald koskaan luovuta salasanaa kenellekéan.

Microsoft Forms | Luo helposti kyselyja, tietovisoja ja tutkimuksia Luo oma lomake

Tietosuoja ja evasteet | Kayttoehdot
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Liite 6. Tutkimushaastattelu opiskelijoille (Taitava-Shop)

6.4.2024 9.44 Tutkimushaastattelu opiskalijoille (Taitava-Shop) (Esikatselu)

Tutkimushaastattelu opiskelijoille
(Taitava-Shop)

Tavoitteenamme on rakentaa Taitava-Shopille verkkokauppa. Tassa verkkokaupassa tuottavat
osastot voivat myyda harjoitust6itddn ja tarjota palveluita, kuten kiinteisténhuoltoa, lapsille
suunnattuja palveluita ja lahihoitajan tihin liittyvid palveluita, kenelle tahansa internetin kautta.
Tuottavilla osastoilla tarkoitetaan niitd, jotka valmistavat opintojensa aikana koulussa erilaisia
tuotteita, kuten lasiesineitd, roskakatoksia ja mattoja. Osastot saavat myydyistd tuotteista ja
palveluista materiaalikuluja takaisin ja hinnoittelevat itse tuotteensa ja palvelunsa, valiten myytavat
tuotteet ja palvelut.

Jos opiskelija haluaisi perustaa tulevaisuudessa oman verkkokauppansa, hén voisi harjoitella tata
yllapitamalla Taitava-Shopin verkkokauppaa. Verkkokaupan toiminnassa voisivat olla mukana myés
muut opiskelijat, jotka hoitavat pdivittdisia toimintoja, sekd henkildstdn jasen, joka toimii
vastuuhenkiléna. Osallistuminen verkkokaupan toimintaan mahdollistaisi opintojen suorittamisen
joko perustutkintoon tai ammattitutkintoon liittyen, silla tyéskentely verkkokaupassa kerryttaisi
osaamispisteitd ja arvioitaisiin tyGeldmén vaatimusten mukaisesti.

Lisaksi tdmé malli mahdollistaisi kokonaisen verkkckauppakoulutuksen tarjcamisen
oppisopimuskoulutuksena niille, jotka haluavat tydskennelld verkkokauppa-alalla tai kehittdd omaa
liiketoimintaansa. Koulutus voisi olla joko perustutkinto- tai ammattitutkintotasolla, tai se voisi
toimia osana laajempaa kokonaisuutta. Koulutus tapahtuisi monimuotoisena opiskeluna, joka
mahdollistaisi sen tarjoamisen koko Suomen alueella.

Tamé malli voisi olla Tavastialle uusi erikoistumisalue. Talld hetkellz ei ole tiedossa muita
ammatillisia oppilaitoksia, jotka tarjoaisivat koulutusta verkkokauppiaiden tarpeisiin, kaupan
perustamisesta péivittdisiin toimintoihin ja liilketoiminnan kehittdmiseen. Téta varten tarvitsisimme
yhteisty6ta Tavastian kanssa yli osastorajojen, mukana olisi eri osastojen asiantuntijoita
kehittémassa ja toteuttamassa koulutustuotetta.

Taman mallin toteutuessa voitaisiin perustaa my&s Verkkokauppakilta (projektinimi). Koulutuksen
suorittaneet alumnit voisivat toimia asiantuntijoina koulutuksessa, tucden uusille opiskelijoille omia
kokemuksiaan verkkokaupan liiketoiminnasta.

Toiminnan laajetessa Taitava-Shop voisi toimia myds Koulutuskuntayhtyma Tavastian yhteisend
myyntikanavana, josta asiakkaat voisivat l6ytda kaikki tarjottavat tuotteet ja palvelut. Taitava-Shopin
nimi voitaisiin my6s vaihtaa Tavastian bréndia paremmin kuvaavaksi TavastiaShopiksi (projektinimi).
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Opiskelen Jyvdskylan ammattikorkeakoulussa ylempaa logistiikan koulutusohjelmaa.
Opinnadytetyoni tarkoituksena on selvittda, ovatko edella mainitut asiat mahdollisia ja veimmeko
tarjota ammatillisena oppilaitoksena laadukasta koulutusta tuleville ja nykyisille verkkokauppiaille.
Kyselyits toteutetaan eri painotuksilla niin johtoryhmalle, henkildstdlle kuin tietyille
opiskelijaryhmille.

Ystavéllisin terveisin,
Janne Hakala

Logistiikan lehtori
Ammattipisto Tavastia

1. Olen innostunut mahdollisuudesta myyda omia harjoitustéitani Taitava-Shop-
verkkokaupassa. [0

2. Millaisia harjoitustoita tai palveluita sind naet erityisen sopivina myytavaksi
Taitava-Shop-verkkokaupassa, ja miksi? [1}

Kirjoita vastaus

3. Uskon, etté verkkokaupassa tyoskentely parantaa oppimiskokemustani ja
kehittda liikketoimintaosaamistani. [T}

4. Voitko kuvailla, miten verkkokaupassa tydskentely voisi konkreettisesti vaikuttaa
oppimiskokemukseesi tai tarjota uusia oppimismahdollisuuksia? [T}
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Kirjoita vastaus

5. Pidan tarkedna mahdollisuutta osallistua omien téideni hinnoitteluun ja
valintaan myyntiin. [}

6. Millaisia haasteita tai mahdollisuuksia néet osallistuessasi tuotteiden
hinnoitteluun ja valintaan myyntiin, ja miten lahestyisit naita? [I}

Kirjoita vastaus

7. Kaytannon kokemus verkkokaupan ylldpidossa ja liiketoiminnassa on minulle
tarkeda. 1)

8. Millaisia kdytdnndn taitoja toivot oppivasi verkkokaupan ylldpidon ja
liiketoiminnan kautta, ja miten ndma taidot voisivat hyddyttaa
sinua tulevaisuudessa? [}

Kirjoita vastaus

9. Uskon, etta kokemus Taitava-Shop-verkkokaupan yllapidossa auttaa minua
tulevaisuuden urapoluillani. 1}
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1 2 3 4 5

10. Millaisia urapolkuja tai tulevaisuuden mahdollisuuksia uskot Taitava-Shop-
verkkokaupan kokemuksen avaavan sinulle? [1}

Kirjoita vastaus

11. Toivon saavani tarvittavaa tukea ja resursseja tehokkaaseen osallistumiseen
Taitava-Shop-verkkokaupan toimintaan. [}

12. Millaisia erityisia tukimuotoja tai resursseja uskot tarvitsevasi osallistuaksesi
tehokkaasti Taitava-Shop-verkkokaupan toimintaan? [T}

Kirjoita vastaus

13. Uskon, ettd hankkeen tarjoamat mahdollisuudet vaikuttavat positiivisesti
motivaatiooni opiskella. 1}

14. Voitko kertoa tarkemmin, miten hankkeen tarjoamat mahdollisuudet voisivat
vaikuttaa motivaatioosi ja sitoutumiseesi opintoihisi? [I}
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Kirjoita vastaus

15. Pidén yhteistyota opettajien ja muiden opiskelijoiden kanssa tassa hankkeessa
tarkedna. (I}

16. Minkalaisia ideoita sinulla on yhteistydn ja kcmmunikaation parantamiseksi
opettajien ja muiden opiskelijoiden kanssa tassa hankkeessa? [T}

Kirjoita vastaus

17. Arvioin, ettd tdméa hanke parantaa opetuksen laatua ja auttaa kehittdmaan
opiskelijoiden taitoja. [}

18. Miten uskot taman hankkeen voivan konkreettisesti parantaa opetuksen laatua
tai opiskelijoiden taitojen kehittamista? [1}

Kirjoita vastaus

19. Uskon, ettd taméa hanke vaikuttaa pitkalld aikavalilla positiivisesti koulun
maineeseen ja opiskelijoiden tyéllistymismahdollisuuksiin. [T}
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1 2 3 4 5

20. Millaisia pitkan aikavélin vaikutuksia uskot Taitava-Shop-hankkeen voivan tuoda
koulusi maineeseen ja opiskelijoiden yleisiin tydllistymismahdollisuuksiin? [T}

Kirjoita vastaus

a8 Microsoft 365

Témé& on lomakkeen omistajan luomaa sisaltéd. Lihettamasi tiedot [dhetetddn lomakkeen omistajalle. Microscft ei ole
vastuussa asiakkaidensa suojaus- tai tietosuojakéaytanndsistd, mukaan lukien taman lomakkeen omistajan
kaytannaista. Ala koskaan luovuta salasanaa kenellekaan.

Microsoft Forms | Luo helposti kyselyj, tietovisoja ja tutkimuksia Luo oma lomake

Tietosuoja ja evasteet | Kayttéehdot

https:/fforms._office.com/Pages/DesignPageV2.aspx?prevorigin=shell&origin=NecPortalPage&subpage=design&id=LDVIOWAWHOQIJAB7{dFiIFCAv... 6/6



	1 Johdanto
	2 Työn tausta
	2.1 Työn tavoitteet
	2.2 Tutkimuskysymykset
	2.3 Työn rajaus

	3 Verkkokaupan kehitys ja operatiiviset haasteet
	3.1 Verkkokaupan perustamisen pääkohdat
	3.2 Käytetyimmät verkkokauppa-alustat Suomessa
	3.3 Verkkokauppojen trendit

	4 Digitaalinen transformaatio
	4.1 Hybridikauppa
	4.2 Strategia muutoksessa
	4.3 Brändi strategiassa

	5 Digitaalisen oppimisen kehittäminen
	5.1 Sähköisen kaupankäynnin motiivit

	6 Tutkimusasetelma
	6.1 Tiedonhaunmenetelmät
	6.2 Lähestymistapa
	6.3 Aineistonkeruu
	6.4 Käsittely ja analyysi
	6.5 Eettisyys ja luotettavuus
	6.6 Tutkimuskohde

	7 Tutkimustulokset
	7.1 Johtoryhmä
	7.2 Avainhenkilöt
	7.3 Koulutuspäälliköt
	7.4 IT-osasto
	7.5 Henkilöstö
	7.6 Opiskelijat

	8 Johtopäätökset
	8.1 Verkkokauppa-alan profiilin vahvistaminen oppilaitoksessa
	8.2 Verkkokaupan integrointi opetussuunnitelmaan
	8.3 Uuden myyntikanavan luominen ja hyödyntäminen markkinoilla
	8.4 SWOT-analysointi
	8.5 Yhteenveto johtopäätöksistä

	9 Pohdinta
	9.1 Jatkotutkimukset

	Lähteet
	Liitteet
	Liite 1. Tutkimushaastattelu johtoryhmälle (Taitava-Shop)
	Liite 2. Tutkimushaastattelu avainhenkilöt (Taitava-Shop)
	Liite 3. Tutkimushaastattelu IT (Taitava-Shop)
	Liite 4. Tutkimushaastattelu koulutuspäälliköille (Taitava-Shop)
	Liite 5. Tutkimushaastattelu henkilöstölle (Taitava-Shop)
	Liite 6. Tutkimushaastattelu opiskelijoille (Taitava-Shop)


