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Saraneva, Timo, 1983. Orientaatioperustan kdytto opetuksessa, Aikuiskasvatus 3, 4,
162—168. — Artikkelissa kuvataan erddn yrityksen myyntikoulutuksen uudistamista
kognitiivisen didaktiikan pohjalta. Lahtokohtina on tiedollisen ristiriidan rakentami-
nen, orientaatioperustan luominen, myyntikeskustelun uudelleenarviointi sekd oppi-

mistapahtuman loppuarviointi.

1. Yleiset lihtokohdat

Orientaatioperustan merkitys opetuksessa

Opetuksen ldhtokohtana on orientaatiope-
rusta, tiivistetty malli opittavan asian raken-
teesta. Se on koko opetuksen kivijalka. Ilman
hyvédd orientaatioperustaa opetuksesta tulee
enemman tai vdhemman hapuilevaa ja epijoh-
donmukaista. Orientaatioperustasta johdetaan
motivointijakso, samoin sisdltdmis- ja ulkois-
tamisvaiheet sekd kontrolli ja evaluaatio (ku-
vio 1). Orientaatioperustan rakentaminen on
ehki vaikein asia kognitiivisessa didaktiikassa
(Engestrom 1982).

Kuvio 1. Orientaatioperustan elementit

Motivointi,
sisdinen
ristiriita

Orientaatio-

perusta )

- teoreettinen
tietoO

- periaatteet

- rakenteet
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Ilman tietoa ja opetettavan asian syvallistd
hallintaa on vaikea rakentaa hyvéi orientaati-
operustaa. Tdssd vaiheessa paljastuvat koulut-
tajan tiedot tai tietdmattOmyys opetettavasta
asiasta. Siksi on ymmarrettavéad, ettd koulutta-
ja saattaa sanoa ettei hinelld ole aikaa tehda
orientaatioperustaa. Sen tekeminen vaatii lu-
kemista, tutkimista ja gjattelua.

Koulutustarve

Huomasimme ServiSystems Oy:ss4, etti kil-
pailijoidemme tarjouskirjeet ovat aivan sa-
manndkoisida kuin oma tarjouskirjeemme.
Olimme tilanteessa, jossa asiakas sai kéteensi
tdysin samanlaiset tarjouskirjeet. Asiakas ver-
tasi tarjouksia toisiinsa vain hinnan perusteel-
la. Koska kilpailijamme kéyttivdt hintaa kil-
pailukeinona, tarvitsimme uuden tarjousmal-
lin jolla erottautua kilpailijoista. Padidtimme
muuttaa tarjousmalliamme kilpailukykyisem-
méksi seuraavassa myyntiseminaarissa, joita
jarjestdamme vuosittain.

Aikaisempi ajattelumalli

Aikaisemmin myynnin koulutuksessa oli
keskitytty myyntikeskustelun opettamiseen
(kuvio 2). Tamai oli johtanut siihen, ettei tar-

Kuvio 2. Myyntikeskustelun malli

Yleinen kaisitys
myynnistd

Myyntikeskustelu

Tarjous




jouksen merkitystd oltu ymmaérretty. Vallitse-
vana kdytdnténi oli yhtendinen *’hallinnolli-
nen’’ tarjousmalli, jota ldhes kaikki yksikot
noudattivat. Koska halusimme muuttaa vallit-
sevaa tarjouskéytinté4, meidén oli ensin muu-
tettava yleistd késitystd myynnistd ts. meidin
oli rakennettava uusi syvillisempi myyntity6ta
koskeva ajattelumalli, myyntityén teoria. Jos
olisimme antaneet uuden tarjousmallin valmii-
na kurssilaisille, olisi vaarana ollut mallin kaa-
vamainen toteutus. N#in vanha kaava olisi
vain vaihdettu uuteen kaavaan.

Aikaisemmin oli myyntikoulutuksessa ope-
tettu miten myyntikeskustelu etenee (kuvio 3).

Tasté orientaatioperustasta puuttuu kuiten-

kin vield liittym# todellisuuteen. Se ei kerro |
miksi ja mihin toiminta kohdistuu. Se ei pysty

vastaamaan oppilaassa herdéviin kysymyksiin
ja siksi sen siirtovaikutus on huono. Tuntui
tarkedltd kehittdd orientaatioperusta, jonka
avulla voitaisiin vastata miksi ja mihin -kysy-
myksiin. Uuden orientaatioperustan 1ahtdkoh-
daksi otettiin myyntikeskustelun sijasta myy-
jén ja ostajan vilinen vaihtosuhde, jonka pai-
periaate on myyjdn ja ostajan intressien ero
(kuvio 4).

2. Opetuksen toteutus

Tiedollisen ristiriidan rakentaminen

Tiedollisen ristiriidan merkitys koulutusti-
lanteen onnistumisen kannalta on merkittava.
Oppilaille on osoitettava etteivit heidén tieton-
sa ja taitonsa riitd nykytilanteesta ja tulevai-
suudesta selvidmiseen. Niinp4 heiddn on opit-
tava uutta ja kehityttdvi selviytyidkseen. Oleel-
lista on, ettd ristiriita rakennetaan oppilaiden
eldméntilanteesta. Oppilaat on saatava tuo-
maan esiin kisityksensd tyonsa ja tydssdin on-
nistumisen kannalta oleellisista seikoista (ks.
Engestrom 1982, s. 28—34).

Tiedollinen ristiriita luotiin myyntiseminaa-
rissa antamalla oppilaille ensin tehtédviaksi ana-
lysoida yksilotyona:

— tamén péivén kilpailutilanne

— kilpailun kehitys

— kilpailijoiden kilpailukeinot

Kymmenen minuutin yksilotyon jalkeen op-
pilaat jaettiin viiteen ryhm#sn. Ryhmét mietti-
vit yhteisen ndkemyksensd néihin kolmeen ky-
symykseen.

Kuvio 3. Myyntikeskustelun eteneminen

Ongelmien,

tyytymattos— piilevien tarpei-

myyden aiheet, den ilmaisu

piilevdt tarpeet
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Kuvio 4. Myyntikeskustelun elementit
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Taulukko 1. Nakemykset kilpailutilanteesta

Ryhmien arviot kilpailutilanteesta (N =5)

1 Kilpailu tdnéén:
vahdista —
normaalia
kovaa

w N

2 Kilpailun kehitys:
vihenee —
pysyy ennallaan —
kovenee 5

3 Kilpailukeinot!)
hinta 5
laatu 2

Dvastauksien yhteism&dard on suurempi kuin vas-
taajien méadréd, koska kaksi ryhméid on valinnut
molemmat vaihtoehdot.

Ryhmityostd kédydyssd yhteiskeskustelussa
paadyttiin siihen, ettd kilpailu todella kovenee.
Taman vuoksi on kehitettdva uutta ajattelua ja
kehityttdvd myynnin osaamisessa. Vertailimme
tarjousmalliamme kilpailijoiden tarjouksiin.
Keskustelimme, miltd pohjalta asiakas voi teh-
dd pédtoksen verratessaan toisiinsa kahta sa-
manlaista tarjouskirjettd joissa molemmissa
on hinte keskelld sivua. Yhteisend johtopai-
toksend oli, ettd ratkaiseva peruste milla asia-
kas voi paittdd tai tulee suurella todennikoi-
syydelld pdattamaidn, on hinta. Kilpailijoiden
hinnoittelupolitiikkana on alittaa tarjoushin-
tamme. Niin pdddyimme siihen, etti tarjous-
mallimme on saatava eroamaan kilpailijoidem-
me tarjouskirjeista.

Tiedollisen ristiriidan luominen onnistui hy-
vin ja siirryimme opetuksessa orientaatiovai-
heeseen.

Orientaatioperusta

Myyjélla on tarve saada rahaa tuotteesta jo-
hon hén on sitonut tyétd, padomaa ja raaka-
ainetta (kuvio 4). Ostaja taas hankkii tuotteen
jotain elaméntilannetta varten, jota me voim-
me kutsua tarpeeksi. Tuotteella on siis ostajal-
le kayttoarvo. Sen tehtdvini on ratkaista osta-
jan tai kuluttajan elimaintilanteessa olevia on-
gelmia. Myyjén intressi on saada rahaa ja osta-
jan intressi on saada toimiva tuote. Ensimmdi-
nen ristiriita syntyy siité, ettei ostaja tiedé var-
masti tarvitseeko hin todella tétd tuotetta, vai
onko kyseessd myyjan hénelle keinotekoisesti
synnyttamaé tarve.

Toinen ristiriita syntyy myyntikeskustelun
edetesséd ostajan ja myyjén valilld. Myyjd pyr-
kii antamaan ostajalle ns. kdyttéarvolupauk-
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sia, vakuuttaakseen ostajan tuotteen toimivuu-
desta sekd mukanaan tuomista eduista ja hyo-
dyistd. Ostaja pyrkii vertaamaan kayttoarvolu-
pausta myyjin ilmoittamaan hintaan. Kun
hinta vastaa ostajan mielestd tuotteen antamaa
kéyttdarvolupausta, tapahtuu tuotteen vaihto.
Tuote siirtyy ostajalle ja myyjd saa maksun.
Tédhdn on kitkettynd ostajan foinen ristiriita
suhteessa myyjdian. Kéyttoarvolupaus voi to-
teutua vasta vaihdon tapahduttua. Ostaja pys-
tyy testaamaan sen eldvdssd eldmdssd vasta
maksettuaan tuotteen hinnan. Ostaja joutuu
siis tekem&ddn ostopaitoksen subjektiiviselta
pohjalta (F.G. Hauge 1982).

Ostajan kaksi kantavaa ristiriitaa ovat: tar-
vitseeko hin tuotetta ja miké tuotteen kaytto-
arvolupauksen luotettavuus on suhteessa hin-
taan.

Orientaatioperustan opettaminen

Orientaatioperustaa opetettaessa kaytiin 14-
pi oleelliset asita: mit4 tarkoittavat késitteet
»kéyttoarvo’’, ’tarve’’, “’myyntikeskustelu’’,
mik4d on myyjéan intressi, mihin ostaja tarvitsee
tuotetta ja miki kiyttdarvolupaus on. Taméan
jélkeen annettiin ryhmille tehtdvaksi selvittaa
mitkd ovat kaksi perustavanlaatuista ristiriitaa
ostajan ja myyjén vélilld. Tehtdvéan tarkoituk-
sena oli saada oppilaat sisdistdmé&én orientaatio-
perusta. He eivdt saaneet sitd tdysin valmiina
vaan joutuivat ristiriitoja etsiessdén itse raken-
tamaan sen mielessdsin. Kaikki ryhmét 16ysivéat
ostajan ja myyjan véliset ristiriidat, kaksi ryh-
méé tosin hieman haparoiden.

Seuraavaksi ryhmit joutuivat selvittdmaéén,
miten ndma kaksi ristiriitaa vaikuttavat myyn-
titydssd. Todettiin myyjan intressin kérjiste-
tysti koskevan vain rahaa, jolloin hén voi her-
késti antaa paikkaansapitamittomid kéyttoar-
volupauksia ja liioitella tuotteen kéyttéarvoa.
Niin ollen ostaja on aina ristiriidassa suhteessa
myyjddn. Tilannetta kuvaavat hyvin sananlas-
kut ’Moni kakku pééltd kaunis, vaan on silk-
koa siséltd’’ ja >’Ei kaikki ole kultaa mik4 kiil-
tdd”’. Ryhmit padidtyivat siihen, ettd myyjén
tdarked tehtdvi on rakentaa perusluottamus os-
tajan ja itsensd vilille.

Orientaatioperustan kaytto4 harjoiteltiin ja
sovellettiin analysoimalla erdédn televisiossa
kaydyn virkistyssaippuakampanjan kayttoar-
volupaus ja uskottavuus. Yhteiskeskustelussa
kasiteltiin samoin erddn pesukonemainoksen
kayttdarvolupausta ja uskottavuutta.

Seuraavaksi ryhmiét saivat miettid johtopaa-
toksid yrityksemme myynnin nidkékulmasta.
Ryhmiétoissé tuli selkedsti ndkyviin, ettd palve-
luyrityksen on menestyidkseen markkinoilla ra-



kennettava koko palveluprosessinsa siten etté
tuote todella vastaa asiakkaan tarvetta ja aut-
taa asiakasta paremmin selviimdin omassa
toiminnassaan. Toiseksi kdyttéarvolupauksen
téytyy olla totta. Asiakas valitsee toimittajan,
jonka kéyttéarvolupaukseen hén luottaa. Hin
tekee ostopaatoksensd verrattuaan kayttdarvo-
lupausta ja hintaa keskendin. Yhteiskeskuste-
lussa kéaytiin vield 14pi ns. korkeapainemyyntii
palvelualalla. Todettiin sen johtavan aina asi-
akkaan jonkinasteiseen ahdisteluun ja nurk-
kaan ajamiseen. Niin asiakas saadaan osta-
maan tuote kerran, mutta todennikoisesti han
tulee herddmiin ja huomaamaan, ettd hinti
on kéytetty hyviksi. Tallaista asiakassuhdetta
ei voida kutsua luottamukselliseksi.

Lopuksi oppilaille annettiin vield tehtdvi,
jolla ei varsinaisesti ollut tekemistd myynnin
kanssa. Se oli arviointitehtivi, jotta nékisim-
me miten oppilaat olivat omaksuneet orientaa-
tioperustan ja miten he pystyivét sitd sovelta-
maan. Oppilaat saivat selittdd kuluttajasuo-
jaorganisaation synnyn annetun orientaatiope-
rustan (kuvio 4) pohjalta. Yleisesti ottaen
kaikki 16ysivat vastauksen annettuun tehtéd-
vidn. He totesivat kuluttajasuojaorganisaati-
on synnyn olevan johdettavissa siiti, ettd kos-
ka myyjén intressi on saada rahaa, hiin saattaa
kayttas ostajaa hyviksi antamalla valheellisen
kayttoarvolupauksen. Kiyttdarvolupaus voi
toteutua vasta sen jdlkeen kun tuote on ostettu
ja ostaja pédsee testaamaan tuotteen vasta
maksettuaan sen. Kuluttajasuojaorganisaation
tehtavina on pitdd myyja >’aisoissa’’ ja valvoa
ettei ostajaa kdytetd vadrin.

Myyntikeskustelu

Oleellinen osa myyjin ja ostajan vélisestd
kommunikaatiosta koskee tuotteen kayttdar-
voa, kéyttdarvolupausta ja hintaa. Titd kes-
kustelua kutsutaan myyntikeskusteluksi.
Myyntikeskustelun merkityst4 lihdettiin selvit-
tdmadn kuviossa 4 olevan orientaatioperustan
pohjalta. Tastd siirryttiin myyntikeskustelun
orientaatioperustaan (kuvio 3).

Kuvio 5. Asiakassuhteen rakenne

Myyntikeskustelun toimintatapana on ky-
sy/kuuntele-prosessi (ks. Gordon 1977, s. 58—
102). Orientaatioperustan ulkokehiltd nikyy
mihin prosessi eri rooleissa kohdistetaan ja mi-
ten siind jatkuvasti kisitellddn ratkaisun etuja
ja hyotyja.

Seuraavaksi kysyttiin, mistd myyntikeskus-
telun orientaatioperustasta 16ytyy kidyttéarvo
ja tarve. Yhteiskeskustelussa todettiin, ettd
myyntikeskustelun orientaatioperustassa ne
ovat ongelmat ja piilevit tarpeet. Tdmén jil-
keen oppilaat etsivdt kdyttéarvolupauksen.

Kiyttdarvolupaus on yhtd hyvin ongelman
ratkaisut ja siitd seuraavat edut ja hyodyt.
Niin tultiin siihen, ettd myyntikeskustelussa
luodaan luottamuksellisen asiakassuhteen kivi-
jalka. Siind selvitetdin asiakkaan ehdoilla
asiakkaan ongelmat ja tarpeet, ei niink##n
myyjan tarpeet. Sen -jilkeen etsitddn ratkaisut
ja niistd asiakkaalle seuraavat edut ja hy6dyt.

Téamén jdlkeen siirryttiin asiakassuhteen ra-
kentamisprosessiin. Téstd oli algoritmityyppi-
nen orientaatioperusta (kuvio 5).

Kuten algoritmista kdy ilmi, pitd4 tarjouk-
sessa nakyd myyntikeskustelussa lapi kdydyt
asiat. Voidaan sanoa, ettd tarjous on myynti-
keskustelun pelkistetty ja kirjallinen ilmaisu,
josta kayvit ilmi asiakkaan ongelmat, tarpeet
ja ratkaisut sekd ratkaisuista seuraavat edut ja
hyddyt. Lisdksi tarjouksessa nikyy palvelun
hinta. Oppilailta kysyttiin miksi tarjouksessa
pitad olla edelld olevat asiat. Yhteiskeskuste-
lussa todettiin kuinka térkedd on, ettd myyjd
on todella kuunnellut asiakasta ja 1oytdnyt
asiakkaan todellisen tarpeen. Kun asiakas on
itse kuvannut oman eldmaéntilanteensa, tar-
peensa ja odotuksensa pystyy myyjé rakenta-
maan tuotteen, sen kiyttoarvolupauksen ja
edut ja hyodyt asiakkaan tarpeita vastaaviksi.
Nédin yrityksen luotettavuus on aivan toista
luokkaa, kuin jos myyjd puhuisi koko ajan
osaamatta kuunnella asiakasta. Padadyimme
sithen, ettd tarjous tulee rakentaa rétalintyo-
né todella asiakkaan elaméintilanteen ja odo-
tusten mukaan eikd niinkuin aikaisemmin,
omamme.

[Asiakaska'ynti Myynti- Tarjous Paddtdksenteko
/l\ keskustelu
T 1 T

- mielen- { - ongelmat ongelmat - tehdddn
kiinnon ~ tarpeet tarpeet tarjouksen
heratté- - ratkaisut ratkaisut perusteells

minen - edut/hyddyt edut/hysddyt - Kaupan-

. hinta lukitus-
neuvottelu
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Kun tarjous on jatetty asiakkaalle ja kayty
yhdessi asiakkaan yhdyshenkilén kanssa lapi,
olemme tavallaan kouluttaneet oman myynti-
miehen pididtoksentekovaihetta varten. Koska
ostopditokset tehdddn padasiallisesti tarjouk-
sen pohjalta, emmeka pddse mukaan itse paa-
toksentekovaiheeseen, on tdrkedd ettd meilld
on mahdollisimman hyvi kirjallinen myynti-
mies mukana paidtoksenteossa.

Kurssikutsussa olimme pyytdneet jokaista
myyntimiestd ottamaan viimeisimmaén tarjouk-
sensa mukaan kurssille. Tdssd vaiheessa suori-
tettiin yksilotyénd oman tarjouksen analyysi.
Oppilailta kysyttiin:

— miten hinta on esitetty

— loytyviatko asiakkaan ongelmat tarjouk-

sesta

Tarjouksesta, jossa nédkyivit vain tydohjeet
ja hinta annettiin yksi piste. Edelld kuvatun
mallin mukaisesta tarjouksesta voidaan antaa
viisi pistettd. Tehtdvén tarkoituksena oli edel-
leenkin syventdi tiedollista ristiriitaa. Tehté-
vdd purettaessa huomattiin pistemédrien ole-
van ldhelld yhté. Suurin osa tarjouksista oli va-
kiomallin mukaisia.

Harjoitukset

Uuden orientaatioperustan kayttdd harjoitel-
tiin seuraavien tehtédvien avulla:

1. Tehtdvi

Toimitusjohtaja x mainitsi, ettd autondyttelyn sii-
voustason pitdd olla hyvd. Laatikaa ryhmissd tar-
jouskirje.

Harjoitustehtdava purettiin ja analysoitiin. Kéytiin
lapi tarjouksissa olleet puutteet, kehittdmisalueet ja
mahdolliset vaikeudet joita tdmén tyyppisen tar-
jouksen teossa esiintyy.

2. Tehtdva

Myyntikeskustelu, jossa myyntipdillikén tuli kar-
toittaa asiakkaan ongelmat myyntikeskustelun
orientaatioperustan (kuvio 3) avulla. Muiden oppi-
laiden tehtdvand oli seurata keskustelua ja kirjata
siitd oleelliset ongelmat, piilevét tarpeet sekd mah-
dolliset ratkaisut jotka asiakkaalla oli nidkyvissi.
Télta pohjalta he laativat ryhmissé tarjouksen.

3. Tehtdva

Edellisen mallin mukainen harjoitus, jossa tehti-
vad vield vaikeutettiin.

Harjoituksissa edettiin helposta vaikeaan, ryhma-
tyOstd yksilotehtaviin.

Mikali myyntikeskustelua ja sen sisilto4 ei hallita,
on mahdotonta laatia oikeaoppista tarjousta. Ryh-
mitoitd purettaessa oli selvasti ndhtdvissa, ettd ryh-
madt olivat ymmartdneet miten uudentyyppinen tar-
jous rakennetaan. Lisaksi yksi ryhmén jisenista jou-
tui kdyttdmadn tehtyd tarjousta myyntikeskustelus-
sa asiakkaan kanssa. Talla pyrittiin analysoimaan
tarjouksen vaikutus asiakkaan nidkokulmasta.
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Kurssin pddttiminen

Kurssin loppukeskustelussa kaytiin l4pi uu-
den tarjousmallin tekoon liittyvit vaikeudet.
Vanhan tarjouksen kirjoittamiseen on mennyt
viidestd viiteentoista minuuttia. Alkuvaiheessa
uuden tarjouksen teko saattaa kestdd yhdests
neljdédn tuntiin. Uusi malli vaatii ajattelua,
harjoittelua ja hiomista. Tarjousprosessi en-
nen tarjouksen laatimista kest44 esitutkinta- ja
laskentavaiheineen yhdestd kahteen paivisn.
Ellemme uhraa tarjouksen tekoon aikaa, saat-
taa tdmé kaikki mennd hukkaan. Uuden tar-
jouksen tekeminen ei ole helppoa, se tulee vaa-
tirnaan ponnistelua.

Lopuksi tulosyksikét, joissa kaikissa on
myyntipaillikko ja ainakin kaksi myyntimies-
td, saivat tehd4 uuden tarjousmallin kayttoon-
ottosuunnitelman.

Yhteenveto kurssin toteutuksesta

Orientointi

Koulutuskokeilussa tuli selvésti esiin kuinka
tarkedtd on, ettd opetuksella on kantava, mah-
dollisimman suuren siirtovaikutuksen omaava
ja miksi -kysymyksiin vastaava orientaatiope-
rusta (kuvio 4), josta voidaan johtaa alemman
tason orientaatioperustat (kuviot 3 ja 5). On
my0s tarkedd, ettd alemman tason orientaatio-
perustat niveltyvit koko kurssin orientaatiope-
rustaan. Myyntikeskustelun orientaatioperusta
(kuvio 3) on selvisti johdettavissa myyntikes-
kustelusta (kuvio 4) Algoritmi (kuvio 5) taas
kertoo yksityiskohtaisesti myyntiprosessin ke-
hityksen asiakaskdynnistd péaitoksentekoon.
Algoritmi yksin ei riit4 silld se kertoo vain ete-
nemisjarjestyksen. Molempien alemman tason
orientaatioperustojen siirtovaikutus ja rajalli-
seksi ilman ylemmén tason orientaatioperus-
taa, koska ne eivit pysty selvittdméaén ostajan
ja myyjén vilisid ristiriitoja. Ne vastaavat ky-
symykseen miten, miksi -kysymyksen jéddessa
vaille vastausta.

Opetuksellinen kokonaiskdsittely

Opetuksellista kokonaiskéasittelyd pyrittiin
soveltamaan koko kurssin ajan. Motivaation
virittdmiseksi rakennettiin tiedollinen ristiriita,
jota syvennettiin vertaamalla yrityksemme tar-
jousta kilpailijoiden tarjouksiin sekéd saamalla
oppilaat analysoimaan oma tarjouksensa.
Orientaatiovaiheeseen kéytettiin runsaasti ai-
kaa, ennen kaikkea kurssin kantavan orientaa-
tioperustan opettamiseen. Sen omaksuminen
on oppimisen kannalta ratkaisevaa ja varmis-
taa mahdollisimman suuren ja laaja-alaisen



siirtovaikutuksen. Ylemmén tason orientaatio-
perustan ymmértdminen varmistaa alemman
tasoisten orientaatioperustojen ymmaértamisen
jolloin niitd voidaan k&ytt44 joustavasti ja sau-
mattomasti opetukseen.

Uuden tiedon jakaminen tapahtui pddasias-
sa algoritmityyppisen orientaatioperustan (ku-
vio 5) avulla.

Oppilastehtdvid pyrittiin kdyttdmisn mah-
dollisimman paljon siten, ettd ne kytkettiin 14-
heisesti oppilaiden omaan elamaintilanteeseen.
Myyntikeskusteluharjoitukset kytkeitiin todel-
lisuuteen kéyttaméalla todellisissa tilanteissa
esille tulevia asioita.

3. Evaluaatio

Oppimisen arvioinnissa pyrittiin etenemiin
perinteisid kurssiarviointeja pidemmélle.

Arviointi kurssin aikana

Oppimista arvioitiin ensimmadisen kerran,
kun oppilaille annettiin tehtaviksi selvittdi ku-
luttajasuojaorganisaation synty kurssin kanta-
van orientaatioperustan (kuvio 4) avulla. Teh-
tdvin tarkoutuksena oli selvittdd opettajalle
olivatko oppilaat omaksuneet uuden mallin,
pystyivatké he soveltamaan sitd joustavasti.
Toisaalta harjoituksen tehtdvand oli auttaa op-
pilaita kontrolloimaan omaa oppimistaan.

Harjoitustehtdvien aikana tapahtui myos
koko ajan arviointia:

— nihtiin miten oppiminen etenee

— mité vaikeuksia siind on

— mink4 tasoisia tarjouksia harjoitustehta-

vt tuottavat

— minne opetuksen ja soveltamisen paino-

piste pitdd asettaa

— késiteltiin oppilaiden mieliin tulleita ky-

symyksid

Perinteinen kurssiarviointi

Kurssin lopussa tehtiin my6s ns. perinteinen
kurssiarviointi. Siinid kysyttiin oppilaiden mie-
lipiteitd tilaisuuteen kayttamastddn ajasta. Op-
pilaat vastasivat seuraavasti:

Taulukko 2. Oppilaiden mielipiteet tilaisuuteen
kéyttamastddn ajasta (N = 23)

f %
Todella tuottava investointi 13 56,52
Hyvin kaytetty 8 34,78
Hyodyksi 2 8,70
Hyodyksi varauksin — 0,00
Hukkaan heitetty — 0,00

23 100,00

Tamain arvioinnin mukaan kurssi oli mennyt
erittdin hyvin,

Perinteisen kurssiarvioinnin heikkous on,
ettd se kertoo ainoastaan kurssilaisen sen het-
kisen tunteen. Koska koulutus tdhtds todelli-
suuden muuttamiseen, pitd4 arviointi suunna-
ta toiminnan arviointiin (P. Hakkarainen
1982). T4té tarkoitusta ei perinteinen kurssiar-
viointi palvele.

Oppimistulosten arviointi kdytinnén
toiminnassa

Lihetimme myyntiseminaarilaisille kaksi
kuukautta kurssin paittymisen jilkeen kyselyn
uuden tarjousmallin kdytté6énotosta. Kurssi-
laisia pyydettiin kyselylomakkeen téyttdmisen
lisaksi liitt4m#én vastaukseen kopiot kahdesta
viimeisest4 tarjouskirjeestdan. Néin voitiin ar-
vioida kurssin vaikutusta myyjien todellisuu-
teen.

Taulukke 3. Tarjousmallin soveltamisaste (N = 22)

En yhteenkéén tarjoukseen 3 13,64
Alle puoleen tarjouksista 9 40,91
Puoleen tarjouksista 5 22,72
Yli puoleen tarjouksista 4 18,18
Jokaiseen tarjoukseen 1 4,55

22 100,00

Oppilaat perustelivat uuden mallin k&ytté-
méttd jattdmistd mm. seuraavasti:

— Myynti on nyt mennyt niin hyvin, ettei ole
tarvetta uuden tarjousmallin kaytté6not-
toon. Heti kun myynti vaikeutuu, tulen
siirtyméén uuteen malliin.

— Uusi malli vie lilkaa aikaa. Sit4 ei kannata
kéyttdd pieniin tarjouksiin, mutta merkit-
téaviin kylla.

— Kolme vastannutta ei ollut kdyttanyt uutta
mallia lainkaan. Perusteena oli kokemuk-
sen puute, uutena myyjiné talossa ei vield
ollut aikaa soveltaa sita.

Kyselyssa tiedusteltin mm. tarjousten hy-
viaksymisprosenttia. Kuusi oppilasta vastasi t4-
hin kohtaan. Yrityksessdmme hyviksymispro-
sentteja seurataan kuukausittain, joten arviot
eivit ole pelkéstddn subjektiivisia.
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Taulukko 4. Tarjousmallin vaikutus hyvaksymis-
prosenttiin (N =6)

Vastaaja Vanha Uusi
hyvaksymis- hyvaksymis-
prosentti prosentti

1 35 65

2 33 40

3 40 45

4 70 90

5 30 50

6 38 90

x 41 63

Taulukko 5. Tarjousten laadullinen  arviointi
N=31)D

Arviointi- f %

asteikko

1 4 12,9

2 5 16,1

3 3 9,7

4 7 22,6

5 12 38,7

31 100,0

1) 18 kurssilaista vastasi tdh4n kohtaan, niistd 14
ldahetti kaksi tarjousta ja kolme yhden, loput nel-
ja eivat lahettdneet yhtddn tarjousta.
Laadullinen arviointiasteikko:

Luokka 1 Vanha perinteinen malli, ei muu-
toksia

Luokka 2 Yksi uusi osatekijd kdytossad (ks.
kuvio 5)

Luokka 3 Kaksi uutta osatekijaa kaytossa

Luokka 4 Kolme uutta osatekijad kaytossa

Luokka 5 Kaikki osatekijat kaytossa

Kysely synnytti uudestaan erdinlaisen tie-
dollisen ristiriidan. Muutamat, jotka eivét vie-
14 olleet kovin paljon soveltaneet uutta tar-

jousmallia, ilmoittivat tehostavansa toimin-
taansa. Kyselystd tehty yhteenveto postitettiin
saatekirjeen ja seitsemin hyvin tarjouksen
kanssa myynnille. Palautteen tarjoituksena oli
jatkaa tiedollista ristiriitaa sielld missa sovelta-
minen oli vield vahaiist4 ja vahvistaa niita yksi-
koitd ja yksiloitd, joilla soveltamisaste oli kor-
kea.

Lopuksi

Vaikka myyntiseminaari painottui puhtaasti
uuden tarjousmallin laadintaan, on talld tar-
jousmallia syvillisempi merkitys. Tdméan tyyp-
pistd tarjousta ei voi tehdd ilman oikeaoppista
myyntikeskustelua (kuvio 3). Ne myyntimie-
het, jotka eivit hallitse myyntikeskustelua, ei-
vit pysty tekemédn hyvii tarjousta. Ndin tar-
jouksen hallinnasta tulee koko myynnin kehit-
tymisen ja kehittymisvaateen mitta. Jos myyja
(yksikko) toteaa, ettei hdn (se) pysty tdmén
tyyppistd tarjousta tekeméén, on hénen pakko
kehittya.

Uuden tarjouksen ja tarjousmallin teko
edellyttad alkuvaiheessa koko myyntiryhmén
osallistumista tarjouksen tekoon. Tdmé lisdd
myyntiryhmén kiinteytt4 ja auttaa ryhméai op-
pimaan yhdessa .

Lihteet

Engestrom Yrjo, 1982. Perustietoa opetuksesta,
Valtion painatuskeskus, Helsinki

Gordon Thomas, 1977, Viisaat vanhemmat, Tam-
mi, Helsinki

Hakkarainen Pentti, 1982. Arviointi aikuisopetuk-
sessa osa II. Opetuksen ja oppimisen laadullinen
evaluointi, Valtion Koulutuskeskus, Julkaisusar-
ja B n:o 20b, Helsinki

Haug W.F., 1982. Mainonta ja kulutus, Gummerus,
Jyviskyla

1 68 Aikuiskasvatus 4/1983





