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Myyntiosaamisella tyohon! —
Korkeakoulutetut maahanmuuttajat
ammatillisessa taydennyskoulutuksessa

Hyvia myyjia tarvitaan kaikilla toimialoilla. Vaativassa henkilokohtaisessa
yritysmyynnissa on kyse asiantuntijatyosta, jossa korkeakouluopinnot ovat
eduksi. Monella korkeakoulutetulla maahanmuuttajalla on hankaluuksia loytaa
koulutustaan vastaavaa tyota, ja siksi jarjestimme Haaga-Heliassa talle
kohderyhmalle raataloidyn myynnin taydennyskoulutuksen. Kerromme tassa
artikkelissa koulutukseen toteutuksesta, koulutukseen kohdistuneista
ristiriitaisista odotuksista ja siita, mita kokemuksistamme voi oppia.
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Haaga-Helia ammattikorkeakoulussa jarjestettiin vuoden 2019 syksylla 30 opintopisteen
laajuinen suomenkielinen myyntityon taydennyskoulutus, jonka kohderyhmana olivat
korkeakoulututkinnon suorittaneet maahanmuuttajat. Koulutus oli osa Opetushallituksen
rahoittamaan hanketta Korkeasti koulutettujen maahanmuuttajien osaaminen kaytt6on
Suomessa (https://www.metropolia.fi/fi/tutkimus-kehitys-ja-innovaatiot/hankkeet/osaaminen-
kayttoon-suomessa#89ed9e65). Hankkeen tavoitteena on edistdad padkaupunkiseudun korkeasti
koulutettujen maahanmuuttajien kotoutumista, tunnistaa heidan osaamistaan ja tukea nopeaa
siirtymista sopivalle koulutus- ja urapolulle

Hankkeessa oli mukana nelja korkeakoulua seka paakaupunkiseudun kaupungit. Kukin
korkeakoulu valitsi tdydennyskoulutukseensa oman aiheen. Hankkeen koulutuspolkuja on
kuvattu piirrosvideossa Osaaminen kayttoon Suomessa — tydllistymisen monet polut
(https://eur03.safelinks.protection.outlook.com/?

url=https%3A%2F %2Fwww.youtube.com%2Fwatch%3Fv%3DmfkCHflvNpA%26feature%3Dyoutu.
be&data=02%7C01%7CTuula.Jappinen%40haaga-
helia.fi%7C73c5f081a31645909dcf08d8077768db%7Ca9e39483dd214c25b8482a625cff7939%
7C0%7C0%7C637267556728199126&sdata=%2FUqSVWKnS%2FI9QpajSXKMzbHf8rtj9WQz5ST
N6QVtIKkw%3D&reserved=0). Haaga-Helian tdydennyskoulutuksen sisaltona oli vaativa
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henkilokohtainen myyntityo erityisesti yritysten vélisessa kaupassa. Tama sisalto valittiin, koska
myynnin osaajista on pulaa monilla eri toimialoilla ja myyntitehtaviin on jatkuvasti avoimia
tyopaikkoja. Lisaksi myyntiosaamista tarvitaan kaikissa kehittavissa asiantuntijatehtavissa
omien ideoiden ja ajatusten myymisessa seka oman osaamisen myymisessa potentiaalisille
tyonantajille.

Haaga-Helialla oli hyvat edellytykset kdynnistaa tallainen taydennyskoulutus, koska taustalla oli
jo yli 12 vuoden kokemus myynnin asiantuntijoiden tutkintokoulutuksesta. Sen ymparille on
rakentunut laaja yritysverkosto, joka on kiinnostunut korkeakoulutetuista myynnin osaajista.
Yritykset myds osallistuvat aktiivisesti koulutukseen. Koulutus on tuottanut hyvia tuloksia:
myynnin koulutusohjelmasta valmistuneet tradenomit ovat tyollistyneet erittdin hyvin. Haaga-
Helian opiskelijat ovat myds sijoittuneet hyvin ja voittaneet useasti vuosittain jarjestettavassa
kansallisessa Best Seller Competition -myyntikilpailussa. Haaga-Helia on mukana
yhdysvaltalaisen Sales Education Foundationin (SEF) myynnin koulutuksen huippuoppilaitosten
listalla, johon valittiin vain 19 oppilaitosta Yhdysvaltain ulkopuolelta.

Taydennyskoulutukseen osallistuvilta maahanmuuttajilta ei edellytetty kaupallisen alan
koulutusta, ainoastaan kiinnostusta myyntity6ta kohtaan ja korkeakoulututkintoa. Lahtokohtana
oli, etta jokaisella alalla tarvitaan myyntiosaamista. Osallistujien koulutustausta vaihteli paljon.
Koulutusaloja olivat juridiikka, johtaminen, englannin kielen filologia, liiketalous, matkailu,
viestinta ja elintarviketiede. Osa oli suorittanut tutkinnon Suomen ulkopuolella, osa Suomessa
englannin kielella ja osa molemmilla tavoilla.

Koulutukseen haki ja valittiin 15 opiskelijaa, joista 11 ilmoitti ottavansa opiskelupaikan vastaan.
Kymmenen opiskelijaa aloitti opinnot. Yksi tyollistyi nopeasti ja keskeytti siksi
taydennyskoulutuksen, ja yhden opinnot keskeytettiin yhteistydssa TE-toimiston kanssa
puutteellisten opiskeluedellytysten vuoksi. Koulutuksen suoritti lopulta kahdeksan opiskelijaa.

Koulutus pahkinankuoressa

Koulutuksen laajuus (30 op) vastasi yhden lukukauden korkeakouluopintojen laajuutta.
Taydennyskoulutus koostui kuudesta opintojaksosta:

e Myynti- ja viestintdosaaminen, 12 op

 Yritystyoskentely, 9 op

e Tietotekniset taidot, 3 op

» Johdanto taloudelliseen ajatteluun, 2 op

e Johdanto asiakasymmarrykseen palvelumuotoilussa, 2 op
e Urasuunnittelu, 2 op.

Myynti- ja viestintdosaaminen -opintojakso sisalsi seka myyntityon opetusta ettd suomen kielen
taidon kehittamista. Integroitu opetus toteutettiin opettajien yhteistydssa niin, ettd myyntityon
opettaja ja suomen kielen opettaja suunnittelivat opetuksen alusta loppuun yhdessa ja olivat
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molemmat lasna oppitunneilla. Opetuspuheen ja tehtédvanantojen kieleen kiinnitettiin erityista
huomiota, ja tunneilla pysahdyttiin usein kasittelemaan ja selittdmaan uusia kasitteita. Pari- ja
ryhmatyotehtavien aikana suomen opettaja kiersi luokassa auttamassa ja tekemassa havaintoja
kielituen tarpeesta. Muutamalla tapaamiskerralla keskityttiin pelkdastaan viestintaan, ja silloin
kasiteltavina teemoina olivat kulttuurienvalinen viestinta ja tyoyhteisoviestinta. Paaosin tuntien
teemana oli myyntityo eri nakokulmista, ja suomen kieli sisaltyi erottamattomana osana
substanssin opetukseen.

Luokkatilanteiden lisaksi suomenopettaja tapasi opiskelijoita henkilokohtaisissa
ohjaustapaamisissa. Niissa kasiteltiin muun muassa oppimispaivakirjojen teksteja. Opiskelijat
pitivat paivakirjaa, johon he kirjoittivat opiskelupaivista vapaamuotoisesti: mita aiheita kyseisena
paivana kasiteltiin, mika niissa oli uutta tai jostakin syysta mieleen jadvaa. Samalla opiskelijat
tulivat kerranneeksi opiskeltuihin teemoihin liittyvaa kieltd, ja heilla oli mahdollisuus syventaa
teemoja kirjoittamalla lukemastaan lisamateriaalista. Opintojakson paatteeksi opiskelijat
koostivat paivakirjoista oppimisraportin, joka oli yksi arvioiduista suorituksista.

Suullista kielitaitoa harjoiteltiin integroituna opetuskeskusteluun ja myyntikohtaamisten
opetteluun. Myyntikeskustelua harjoiteltiin vaihe vaiheelta. Tavoitteellinen keskustelu alkaa
luottamuksen rakentamisella ja yhteistydsuhteen luomisella. Huolellisen tarpeiden kartoituksen
jalkeen esitellaan asiakkaalle sopiva ratkaisu ja vastataan sen herattamiin kysymyksiin. Lopuksi
sovitaan joko seuraavasta tapaamisesta, kaupasta tai yhteistyosta jatkossa. Jokaiseen
vaiheeseen liittyvia kysymyksia ja vastauksiin reagoimista harjoiteltiin yhdessa ja parityona.
Opiskelijat kayttivat Haaga-Helian SalesLab-tilaa, jossa on helppo videoida keskusteluja.
Nayttotehtavana jokainen opiskelija veti myyjan roolissa keskustelun ja myyntitydn opettaja esitti
ostajayrityksen edustajan roolin.

Yritystyoskentelyn tavoitteena oli tutustuttaa opiskelijat oman ja opiskelijakollegojen
tyoskentelyn kautta monimuotoisiin asiantuntijaorganisaatioihin ja antaa kokemusta
suomalaisesta tydskentelykulttuurista. Tavoite oli laajentaa opiskelijoiden ymmarrysta siita,
minkalaisiin tydpaikkoihin ja tehtaviin heilla on mahdollisuus oman taustansa ja koulutuksensa
ansiosta hakea. Opiskelijat jakoivat yrityksista kertynytta tietoa ja kokemuksia toisilleen
yritystyoskentelyn valiseminaareissa ja lopputapahtumassa. Valiseminaarit jarjestettiin
vuorotellen eri kumppaniyrityksissa.

Edella kuvatun lisaksi koulutuksessa haluttiin varmistaa, etta opiskelijoilla on riittavat
tietotekniset taidot, ja vahvistaa heidan ymmarrystaan kannattavasta liiketoiminnasta ja
hinnoittelusta sen lahtokohtana. Henkilokohtaisessa myyntityossa ratkaisu usein raataloidaan
asiakkaan tarpeita vastaavaksi, ja siksi koulutuksessa oli mukana palvelumuotoilun perusteet.
Tyollistymisen tueksi jarjestettiin urasuunnitteluosuus.

Koulutus kesti 16 viikkoa. Opetus jarjestettiin padosin lahiopetuksena Moodle-verkko-
oppimisymparistoa hyodyntaen. Opiskelijat osallistuivat myos kumppaniyritysten jarjestamiin %.—
1 paivan valmennuksiin yhdessa suomalaisten myynnin tutkinto-opiskelijoiden kanssa.
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Yritystydskentely ajoittui koulutusviikoille 8—14. Sina aikana opiskelijat olivat kolme péaivaa
yrityksessa ja kaksi paivaa koululla.

Hankkeen rahoittaja, Opetushallitus, arvioi hankkeen onnistumista muun muassa sen perusteella,
kuinka moni opiskelija ty6llistyy koulutuksen kaytyaan ja kuinka hyvin projektin aikana kehitetyt
toimintamallit jaavat pysyvaksi osaksi paakaupunkiseudun korkeasti koulutettujen
maahanmuuttajien kotoutuksen ekosysteemia. Kerromme seuraavaksi niista tekijoista, jotka
vaikuttivat Myyntiosaamisella tydohon! -taydennyskoulutuksen onnistumiseen.

Yrityskumppanien odotukset: sujuva suomen kielen taito

Haaga-Helian opettajat rekrytoivat koulutukseen mukaan tulevat yritykset. Opiskelijoiden ja
kumppaniyritysten yhteen saattaminen oli jarjestetty niin, etta yritykset kavivat ensin
esittaytymassa opiskelijoille ja opiskelijat kirjoittivat harjoitteluhakemuksen itseaan kiinnostaviin
yrityksiin. Sen jalkeen yritykset haastattelivat hakijansa ja esittivat toiveensa heille tulevasta
harjoittelijasta. Tallaiseen menettelyyn paadyttiin siksi, etta opiskelijat saisivat kokemuksia
tyonhakuhaastatteluista ja voisivat hioa tydnhakutaitojaan ja etta yrityksilla olisi mahdollisuus
valita harjoittelijansa.

Valintamenettelyn yhteydessa tuli esiin eroja siind, minkéalaista suomen kielen taitoa yritykset
odottivat harjoittelijalta. Myyntityon luonteen vuoksi suullinen kielitaito korostui, ja haastattelu oli
hyva tapa saada kasitys siita. Kouluttajien ja opiskelijoiden suureksi pettymykseksi kaksi yritysta
vetaytyi yhteistyosta haastattelujen jalkeen, koska ne eivat pitaneet ketaan haastateltavista
itselleen sopivana hakijana suomen kielen taidon tai motivaation puutteista johtuen.

Tyonantajat odottavat, etta tyohon valittavalla on tehtavassa tarvittava kielitaito valmiina.
Maahanmuuttajat ja heidan kouluttajansa taas toivovat tydpaikan tarjoavan autenttisen
ympariston tydelamassa tarvittavan kielitaidon vahvistamiseen. (Ks. esim. Ronkainen & Suni
2019.) Tama odotusten ristiriita konkretisoitui meidankin koulutuksessamme, vaikka kyse oli
tyoharjoittelusta eika tydosuhteen solmimisesta. Lopulta nelja yritysta paatti ottaa yhden tai kaksi
harjoittelijaa: Blaklader, Lassila&Tikanoja, Promotion Point ja Trainers” House.

Opiskelijoiden odotukset: toimintatavat ja kasitys myyntityosta

Opiskelijoiden odotusten taustalla tuntui vaikuttavan aiempi kokemus tyoharjoittelua sisaltavista
koulutuksista. Heidan oletuksensa oli, etta kaikille koulutukseen valituille on automaattisesti
tyoharjoittelupaikka tarjolla. Tarkoitus tietysti olikin, etta kaikki suorittavat harjoittelun, ja
kumppaniyrityksia oli sita varten hankittu alun perin riittava maara. Vaikka harjoittelupaikan
hakumenettelysta ja keskinaisesta kilpailusta halutuimpiin yrityksiin kerrottiin opiskelijoille
useaan kertaan ja opettajat auttoivat hakemusten kirjoittamisessa, kaikki eivat kokeneet
tarpeelliseksi panostaa hakemuksiin ja tydhaastatteluihin. He eivat antaneet itsestaan hyvaa
kuvaa eivatka tulleet valituiksi mihinkdan kumppaniyrityksista. Tasta seurasi parin yrityksen
vetaytyminen, ja uusi tilanne pakotti uudelleenjarjestelyihin. Ilman harjoittelupaikkaa jaaneille
tarjottiin mahdollisuus osallistua samaan aikaan pidetylle kansainvalisten tutkinto-opiskelijoiden
suomen kielen kurssille ja tyoharjoittelun seminaareihin.
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Toinen lahtdoletus, joka vaikutti opiskelijoiden odotuksiin, liittyi kielenoppimiseen. Oppiiko kielta
substanssiopintojen yhteydessa, jos ei ole erillisia kielen oppitunteja? Jotkut toivat
palautekeskustelussa esiin toiveen Business Finnish -tyyppisesta kurssista, jolla opetettaisiin
myynnin sanastoa. Ammattialakohtainen kieli on kuitenkin laajempi asia kuin pelkka sanasto.
Suomen kielen opiskelu oli koko koulutuksen ajan mukana substanssiopetuksessa, kielesta
keskusteltiin yhdessa ja kirjoitettiin oppimispaivakirjaan. Kielen kayttda harjoiteltiin myos
myyntikeskusteluissa. Tata eivat kuitenkaan kaikki pitaneet kielen opiskeluna. Funktionaalinen
|lahestymistapa saattoi tuntua opiskelijoille vieraalta aiemmasta kielenopiskelutraditiosta
johtuen, vaikka kielenoppisen tavoistakin keskusteltiin monesti koulutuksen aikana. Palautteista
valittyi toki kokemus siita, etta suomen kielen taito oli parantunut koulutuksen aikana.

Kasitys myyntityosta perustuu yleensa omiin kokemuksiin kuluttaja-asiakkaana ja on valitettavan
usein stereotyyppinen ja suppea. Yritysten valisessa liikketoiminnassa myyntityd on monipuolista.
Tyo vaatii myyjalta kiinnostusta asiakkaan liiketoimintaa kohtaan, liiketoiminnan ymmartamista
seka tahtoa ja luovuutta asiakaskohtaisen tilanteen ratkaisuun ja asiakkaan odotusten
ylittamiseen. Koulutukseen osallistuneista maahanmuuttajista vain yhdella oli aikaisempaa
kokemusta myyjan tyosta ja sekin kuluttajamyynnista. Tasta johtuen opiskelijoiden odotukset ja
kasitykset myyntityosta liittyivat kuluttajamyyntiin. Tydmahdollisuuksiin liittyi myos joitakin
negatiivisia kasityksid myyntitydstd, esimerkiksi puhelin- ja standityosta, eika yritysmyynnin
tarjoamia mahdollisuuksia valttamatta onnistuttu kuvaamaan ja havainnoimaan riittavasti
koulutuksen aikana.

Opettajien odotukset: motivaatio ja sitoutuminen

Opettajat olivat suunnitelleet koulutuksen olettaen, etta opiskelijoilla on korkeakouluopintoihin
riittavat opiskelutaidot ja tietotekniset taidot. Opiskelijoilta odotettiin vahintaan B1-tasoista
suomen kielen taitoa ja valmiutta opiskella suomen kielelld. Koulutuksen teeman vuoksi
opiskelijoilla oletettiin olevan kiinnostusta myyntity6ta kohtaan, sisdista motivaatiota uuden
oppimiseen ja tahtoa myyntityohon tydllistymiseen. Lisaksi odotettiin sitoutumista paljon tyota
vaativaan tayspaivaiseen opiskeluun.

Hakijat haastateltiin kevaalla 2019. Hakijoiden vahyyden vuoksi karsintaa ei kaytannossa tehty,
vaan kaikki hakijat, joilla oli korkeakoulututkinto, hyvaksyttiin. Se johti kaikkien edella mainittujen
oletusten osalta erittdin heterogeeniseen opiskelijaryhmaan. Oikean kohderyhman tavoittaminen
osoittautui yllattavan vaikeaksi, vaikka koulutus jarjestettiin paakaupunkiseudulla, missa asuu
suurin osa Suomen maahanmuuttajista. Koulutuksesta tiedottamisessa oli kdytetty
mahdollisimman monia kanavia: TE-toimistoja, kotoutumiskoulutuksen jarjestdjia,
maahanmuuttajajarjestoja, rekrytointitapahtumia, SIMHE-verkostoa, tiedotustilaisuuksia ja
oppilaitosten verkkosivuja. Joko tieto ei kuitenkaan valittynyt tai koulutuksen sisalto, myyntityo,
ei herattanyt riittavasti kiinnostusta.

Kumppaniyrityksilta opettajat odottivat myonteista asennetta monikulttuurista henkilostoa
kohtaan ja valmiutta ohjata tyoharjoittelijaa seitseman viikon ajan kolmena paivana viikossa.
Lisaksi toivottiin, etta opiskelijalle tarjotaan mahdollisuus seurata paivittaista tyoskentelya
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mahdollisimman monessa yrityksen tehtavassa ja osallistua tyoskentelyyn osaamisensa ja
kiinnostuksensa mukaan. Kumppaniyritysten rekrytoinnissa kaytettiin tutkintokoulutuksen myota
kertynytta yrityspoolia. Harjoittelusysteemi oli samankaltainen kuin tutkintokoulutuksessa ja
siksi kumppaniyrityksille entuudestaan tuttu. Harjoittelijoiden kielitausta heratti yrityksissa jonkin
verran huolta siitd, miten paljon harjoittelijan ohjaaminen tulisi sitomaan ty6aikaa. Niissa
yrityksissa, jotka ottivat harjoittelijan tai harjoittelijoita vastaan, yhteistyo sujui erinomaisesti.
Tyopaikkaohjaajat nakivat vaivaa rakentaakseen hyvan harjoitteluohjelman, ja harjoittelijan omat
kiinnostuksen kohteet otettiin mahdollisuuksien mukaan huomioon ohjelmaa suunniteltaessa.

Mita opittiin?

Opiskelijat saivat taydennyskoulutuksen ja erityisesti yritystydskentelyn aikana nakemysta ja
kokemusta siita, millaisiin tehtaviin he voisivat tulevaisuudessa hakeutua, ja opiskelijoille
tarjottiin tukea tyonhakuun uraohjauksessa. Kukaan taydennyskoulutetuista ei tyollistynyt heti

koulutuksen jalkeen. Ajankohta muuttui tydnhaulle haasteelliseksi koulutuksen paattymista
seuraavina kuukausina, silla koulutus loppui juuri koronakevaan kynnyksella.

Jos vastaavaa taydennyskoulutusta jarjestetaan jatkossa, on hyva tehda selkeédksi seka
opiskelijoille etta yrityksille, mita he voivat odottaa taydennyskoulutukselta ja toisiltaan.
Keskeinen onnistumisen eli tyollistymisen edellytys on tavoittaa koulutukseen oikea,
tyollistymiseen motivoitunut kohderyhma. Siihen tarvitaan tiedotusta useiden tahojen
yhteistyona ja paljon viestintaa eri kanavissa. Myyntitydhon valmentavaan koulutukseen pitéisi
saada osallistujia, joita juuri myyntityo kiinnostaa ja jotka ovat henkilokohtaisilta
ominaisuuksiltaan myyntityohon sopivia. Myyjaksi ei tarvitse syntya, vaan myyntityota voi
opettaa ja oppia. Sen on Haaga-Helian pitka kokemus tutkinto-opiskelijoiden koulutuksesta
osoittanut.

Myyntitydssa onnistuminen vaatii motivaation liséksi tiettyja henkilokohtaisia ominaisuuksia ja
erityisesti oikeaa asennetta. Professori Fred Luthans on kollegoineen maaritellyt kdsitteen
psykologinen padaoma, jossa on nelja ulottuvuutta. Ne ovat toivo, optimismi, sinnikkyys ja
itseluottamus. Niiden kehittaminen lisda yksilon energiaa, luovuutta, ihmissuhteiden laatua,
suorituskykya ja terveytta ja vaikuttaa siten myonteisesti myyntitydssa toivottuun asenteeseen,
kayttaytymiseen ja suorituskykyyn. Toisaalta psykologinen paaoma vahentaa stressia,
kyynisyytta ja ahdistusta seka ei-toivottua asennetta ja kayttaytymista. (Avey, Reichard, Luthans
& Mhatre, 2011.)

Taydennyskoulutuksessamme oli nahtavissa joidenkin opiskelijoiden pitkdaan jatkuneen
tyottdmyyden ja suomalaisen tukijarjestelman negatiivinen vaikutus itseluottamukseen,
aloitteellisuuteen ja motivaatioon tydllistya. Olisi siksi kaikkien osapuolten kannalta toivottavaa,
etta maahanmuuttajat paasisivat kiinni tydelamaan mahdollisimman pian Suomeen
muutettuaan.

Usein sisaantuloammatit tarjoavat maahanmuuttajille ensimmaisen vaylan tydelamaan. Moni
korkeastikin koulutettu maahanmuuttaja kuitenkin juuttuu tydurallaan johonkin
sisdantuloammattiin, kuten siivoustydhon, kaupan varasto- ja hyllytystehtéaviin tai erilaisiin
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tyokokeiluihin vahaista osaamista vaativissa tehtavissa. Tallaista kehitysta oli ndhtavissa myds
meidan opiskelijajoukossamme. Tydskentely suomalaisessa asiantuntijaorganisaatiossa oli
|ahes kaikille uusi kokemus huolimatta siita, etta monet olivat asuneet Suomessa useita vuosia,
jopa kymmenen vuotta. Sisdantuloammateissa on vain rajallinen mahdollisuus kehittya suomen
kielen taidossa (ks. esim. Strommer 2017), eika tyo kerryta meriitteja vaativampien tehtavien
hakemista varten. Myyntityon tdydennyskoulutuksella haluttiin auttaa siirtymisessa suorittavasta
tyosta asiantuntijatehtaviin. Opiskelijat saivat ansioluetteloonsa merkinnan tydkokemuksesta ja
mahdollisuuden laajentaa verkostoaan kontakteilla esimiestehtévissa toimiviin henkiloihin ja
alan tyomarkkinajarjeston tyontekijoihin.

Yhteiskunnassa menetetaan valtavasti osaamista, ellei maahanmuuttajien tydpanosta osata
hyddyntdaa myos asiantuntijatehtavissa. Kielitietoisista tyopaikoista on onneksi alettu puhua yha
enemman. Tarvitaan hyvia esimerkkeja ja toimivia malleja sen suhteen, kuinka tyonantajat voivat
tukea suomea toisena kielena kayttavia tyoyhteison jasenia. Tydnantajia tulisi rohkaista
tyollistamaan korkeakoulutaustaisia maahanmuuttajia koulutustaan vastaaviin tehtaviin.
Koulutuksessamme mukana olleet tydnantajat kertoivat palautteissaan olleensa erittain
tyytyvaisia harjoittelujaksoon. He arvostivat opiskelijoiden osoittamaa sinnikkyytta ja osasivat
hyodyntaa opiskelijoiden osaamista ja monipuolista kielitaitoa: suomen taidon lisdksi myos
esimerkiksi englannin, espanjan ja venajan kielen taitoa.

"Tallainen yhteistyo opettaa yrityksia nakemaan miten upeita, toita haluavia maahanmuuttajia on.

Minuun teki vaikutuksen harjoittelijan suomen kielen taito, vaikka han on ollut vasta alle nelja
vuotta Suomessa. Heissé on valtava potentiaali.” (Kumppaniyrityksen edustajan palaute)

Tuula Jappinen on suomen kielen ja viestinnan lehtori Haaga-Helia ammattikorkeakoulussa.

Pirjo Pitkdpaasi on myyntityon lehtori Haaga-Helia ammattikorkeakoulussa.
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