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Toiminnan tehostaminen menestyvan yrityksen mywgattolla vaatii
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laaja, mutta yleensa ottaen tehokkuus maaraytyketamllisesti yrityksen
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Improving the operations of a successful compasslss department requires an
examination of the organization and its procedutgeerational efficiency is a
broad concept, but in general, efficiency is deteed by calculating the profit of
the company, which, through an analysis, givesditation of the productivity of
the company. While a successful company's balameets may show good
results, the work efficiency in terms of time armgemtions may still be at a level
that leaves much room for improvement.

This study does not analyse the effectivenessdefpartment through the balance
sheet, but instead, aims at improving operatieffadiency by examining the
department and using the results of this examinatiglan more effective
operations.

The functioning of the organization was evaluatgdising staff interviews and
organizational chart analyses. Management perfocearontradictions and
problems in routine activities were examined. Rafees to literature were made
to support the evaluations and to help demonstiat@eed for changes and,
above all, the direction of these changes in tigamization and management.

The results of the study suggest that the orgaorzatstructure has to be changed
to improve the operations of the sales departnidns. would allow for better
management. Better management, in turn, requicds like appraisal interviews,
utilization of project skills, better use of infoation technology, increased
training, and detailed working instructions as pdithe quality system.



ALKUSANAT

Ty0, josta kohta tulet lukemaan, vaatii ymmarrysttysten organisaatioiden
erilaisuuksista, ihmisten toiminnasta ja eritoteiittista suhtautumista kaikkeen
tekemiseen. Tassa tydssa analysointia joudutaamikn yrityksen kilpailun
kannalta tarkeistakin asioista, joten tAman tydaitaskuten hyviin tapoihin
kuuluu, tyon teettavan yrityksen haavoittuvuusaysily arvioinnit on paatetty
salata julkisesta versiosta. Naiden asioiden perniesgiteita on kuitenkin tyon
teoreettisessa osiossa pyritty kasittelemaan. Dgaralue on laaja, ja tAman takia
osa asioista on jatetty vahemmalle huomioille, enotettu mukaan, jotta

yrityksissa naitékin asioita huomioitaisiin.

Toivon tyosté olevan hydtya yrityksen johdolle, ggbainii tehostamisen ja liian
pienten resurssien kanssa, ajatellen tyontekijordaarad suhteutettuna tehtavan

tyOn maaraan.

Kiitan LSK Electrics Oy:ta ja eritoten Keijo Suhasinnetusta mahdollisuudesta.
Haluan myos kiittdd Susanna Haraholmaa ja MikadsthtL7:n jarjestelmé&an ja
muuhun tietojenkasittelyyn tyéhon liittyvistad neusta ja asiantuntemuksesta.
Kiitan my6s myyntiosaston henkilokuntaa annetumstastatteluista, joiden
antajien nimet olen paattanyt salata myos yritykdebvutettavasta versiosta.
Tyon tarkoituksena ei ole etsia syyllisia, vaandsaleeskustelua aikaiseksi

toiminnan tehostamiseksi.
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JOHDANTO

Ihmiset ty0elamassa ovat kokoajan muutoksen kaurkéstysten valinen kilpailu
on yha kiredmpaa ja yrityksien on menestyakseetyp§sa reagoimaan
markkinatilanteeseen mahdollisimman nopeasti. Tddauaantumia ja talouden
nousuja ndhdaan ihmiselaman aikana useita. Ketiityshtanut tydelamassa yha
vaativampiin toihin sek& resurssien optimoimisgg@m ttekemisen kannalta
ajateltuna. Vahemmalla tyontekijamaaralla pitaaaaakaiseksi yha enemman.
Tyontekija viettdd samassa tyopaikassa nykyaan\at@fla ja jopa elékeikaansa
asti - kuitenkin yha vahenemassa maarin. Jottaekgasta on 100-prosenttinen
hyoty tybnantajalle, niin tydntekijdn on tunnettaraa alansa, omat puutteensa,
kykynsa, resurssinsa, tydnantajansa, tydnantafangsit ja puutteet. Tyontekija
saavuttaa tallaisen olotilan vasta parin kolmendemoaikana tyénantajansa
palveluksessa. Olotilan saavuttaminen pienissiikgitséd on helpompaa mutta
suuremmissa ei olotilaa saavuteta valttamatta koskamisten tapa viestia, ja
yleensakin ihmisten ajattelutavat, aiheuttavat Eyd&ssa ristiriitoja, jotka ovat
omiaan heikentdmaan yrityksen menestysta. Tamamtéykoitus on kiinnittaa
huomiota vallitseviin ajattelutapoihin, toimintatapin tyoén suorittamiseksi, ja
ennen kaikkea siihen, etta tyo jokaisen kohdalkagan palkitsevaksi ja
tehokkaaksi tydnantajan ndkdkulmasta katsottunyRéen hyvinvointi |ahtee
joka tapauksessa henkiloston hyvinvoinnista ja tyeiva henkilostdé myos
tuottaa yritykselle parhaimman lopputuloksen. Tiaiman tehostaminen
parhaimmillaan onkin kaksisuuntaista kommunikoigtiéyksen johdon ja
tyotekijoiden valilla. Tata kautta voidaan ratkaisistiriitatilanteita ja tuoda esille
niita epakohtia, jotka heikentavat yrityksen toitakykya. Tassa tydssa pyrin
tuomaan nakokulmia siitd, mita tydnantaja voi ytséetyontekijoiden kanssa
tehda asioiden eteen, parantaakseen ja tehostagksaetaa. Nykydan puhutaan
paljon johtamisesta ja johtamiskulttuurista, mittsia asia on, ettd hyvakaan
johtaja ei parjaa ilman hyvia alaisia. Kimmoke téntygon tekemiseen on lahtenyt
tekemistani huomioista tydelamassa viimeisen 20denaikana, mutta erityisesti
kokemuksistani nykyisessa tyOpaikassani. Olen oldgissa eri yrityksissa
pelkastadn kesatoissa harjoittelijana, operaatpantomaatiosuunnittelijana ja
nyt viimeisessa tyopaikassani myynti-insindérindgean vuoden ajan. Tana

aikana olen huomannut tydelaman vaatimuksien kaisesimitsekkyyden ja
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pelkan rahan ohjauksen vaikutuksen koko tyoelamdérkasti irtisanotaan
satojakin tyontekijoita yrityksista taantuman seiksena. Laskettaessa saastoja,
valillisia vaikutuksia ei tunneta tai niitéa on tétysnahdoton edes laskea. Téallaiset
vaikutukset ovat yleensa tyontekijoiden tiedossattannama tiedot eivéat paady
johdon tietoon missaan vaiheessa - tai niit eeeraita. Paatoksen teossa pitaa
pyrkia huomioimaan myds valilliset vaikutukset. tykisen johdon pitaa
ymmartaa, ettd taantuma on hengéhdystauko enreratukoitosta ja taantumaan
pitéaékin varautua hyvind vuosina. Taantuma on alag, jolloin tyontekijoilla on
aikaa kehittdd omaa osaamistaan, tydnkuvaansanatatapojansa,
tydnantajansa ja itsensa hyvaksi. Puhutaan kassesv# ja niiden hupenemisesta
eli rahasta. Tosiasia on kuitenkin, ettéd hyvindsima saatuja voittoja pitaisi olla
jaljella, jotta toimintaa voitaisiin taantuman aileayllapitad, varsinkin kehittaa ja
optimoida muuttuneen ympariston mukaan. Raha aekkin nykypaivana suurin
este tai mahdollisuus. Taman vuoksi rajallisia reseja pitaa pystya kayttamaan
mahdollisimman tehokkaasti. Taman takia toiminredrostaminen varsinkin
rutiinitdissd, on ehdottoman tarkeéa. Talldin vdapaeista resursseista voidaan
ainakin osa ohjata toiminnan kehittamiseen, joka®ikadessa on myos jokaisen

yrityksen elinehto mygs tulevaisuudessa.

1.1 Tavoitteena myyntiosaston toiminnan kehittdminen

Alkuperaisené ajatuksen oli tydssa lahteé tutkimtabbudenhallintaohjelmiston
kayton tehostamista myyntiosastolla. Tutkimiseopeskelemisen aikana
selvisikin, ettd taustalla on monia asioita, jotlstévat taloudenhallintaohjelmiston
tehokkaamman kayton koko myyntiosaston toiminnasaman takia tyo
laajenikin koskemaan organisaatiorakennetta, joistanrutiinitoita ja ennen
kaikkea asenteita tydyhteisfssa. Suoritettuanirtotn vaatimia kursseja,
huomasin myds niitd suden kuoppia tydnantajaljargta kursseilla ja kirjoissa
varoitetaan. Tasta sainkin kimmokkeen ty6ssa @sdbe myos naitd aiheita. Pyrin
kasittelemaan asioita kirjallisuuslahteitd hyodegntga yhdistaen niitd omiin
nakemyksiini seka saamiini palautteisiin kollegmilit Ajatukseni on se, etta en
pyri keksimé&an polkupyo6rédéa uudelleen, vaan tuomatkaisumalleja jo hyviksi
havaitusta ratkaisuista. Tehostamiseen ei ole y## ratkaisua. Yrityksilla,

varsinkin jo menestyneilla, on edessddn monen nasiéa, tehostaakseen
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toimintaansa ja pysyakseen kasvun tiella. Kiiregsaika yksinkertainen ratkaisu
voi olla lisdahenkildkunnan palkkaaminen, mutta huopina aikoina tyén maara
ei valttamatta vastaa henkilokunnan maara, jokaiessa on pahimmassa
tapauksessa irtisanomiset. Tassa tydssa pyringaeratuomaan julki
myyntiosaston tarpeet. Raportissa ei siis huomimdian lailla muiden saman
yrityksen asiakkaita palvelevien osastojen tarp&ibaka myynnin kannalta ja
varsinkin sen tehostamisen kannalta, osastoilidessuoraa vaikutusta
myyntiosaston toiminnan tehostamiseen. Tama tyéllob myds iso
itsetutkiskelunkin paikka. ltsensa johtaminen, iglapé oikeaan suuntaan, on
saanut minut myds kyseenalaistamaan omat motj&ijgpa kuulumiseni
yrityksen nykyiseen organisaatioon. Olen tyon jadtdgoutunut pohtimaan omaa
merkitysténi organisaatiossa ja tyon kuvaani sitéa, mita talla hetkella teen.
Kukaan meista ei ole taydellinen, kaikki meistatadaisia ja se on omiaan
tuomaan omat haasteensa kehittamiseen koko yrggés@ oisaalta erilaisuus on
myos voimavara, jota pitaisi pystya hyodyntamaaikdsln yritys ei menesty, jos
se ei kehity. Kehittyminen vaatii johdolta ja ty8kijoilta jatkuvaa kriittisyytta
omaa toimintaa kohtaan seka innovaatioita. Innav@atyrityksen
henkilokunnalta |0ytyy varmasti, ongelma onkin as@inovaatioiden saaminen
yleiseen tietoon ja toteutumaan. Useat innovativia jopa radikaaliset paatokset
kuten nokia saappaita valmistaessaan, teki aikapalaglimien osalta, voivat olla
niitd menestystarinoita. Hulluimmat ideat saattal jopa niitéa parhaita.
Toiminnan kehittdminen on mitd suuremmassa maaolemman suuntaista
keskustelua toimintatavoista tyontekijoiden ja johd/alilla. Johdannon
seuraavissa luvuissa pyrin kertomaan yleisestit@hiskohteista ja varsinainen

aiheiden kasittely alkaa luvusta 2.

1.1.1 Organisaatio ja johtaminen

Toiminta, joka yrityksessa nojaa organisaatioossgojokaisella on oma
tehtavansa luo selkeytta toimintaan. Tallaista wisgaatiota on helpompi hallita ja
se antaa johdolle paremmat tyokalut johtamiseegafsaatiorakenteella on suuri
merkitys rutiinitehtavien hoitamisessa. Silla méikan mita kenenkin
vastuualueeseen kuuluu. Toimiva organisaatio vadtianlaiset ihmiset ja ennen

kaikkea asenteet, ollakseen toimiva organisaatiga@isaation pitaa olla toimiva
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systeemi, joka pystyy tarvittaessa mukautumaaaisiiih kilpailutilanteisiin ja
vastoinkaymisiin. Organisaatio ajattelu on lahtd@imeijan tarpeista mutta siita
saavutetut hyddyt on aikanaan havaittu myos yrigagimassa. Oikeanlaista
organisaatiota on helpompi johtaa, mutta johtankirean tyota, joka taytyy

tehda, jotta organisaatio pysyy huippukunnossa.

1.1.2 Rutiinitehtavat

Kutsun tydssani rutiinitehtaviksi kaikkia toitatha toistuvat joka paiva
samanlaisina. Téallaisia tditéa ovat mm. tarjouksemyyntitilauksen lydminen
taloudenhallintajarjestelméaén ja varaston tavarogavuttaminen varastoon jne.
Rutiinitdita voidaan verrata esimerkiksi formuladtoon, jonka kuljettaja kiertda
rataa useita kertoja perakkain. Tama ratakierragyanidaan ja kuljettajalle
voidaan nayttaa radalta missé kohtaa han pystyanpamnaan, niin etta kierrosaika
nopeutuu. Saman asian pyrin tydéssani nayttamaéaanaottiinitdiden osalta.

Missa pystymme asioita korjaamaan? ja kuinka palfmmme siin& saastaa
rahallisestikin kun tehokkuus nousee oikeilla tyaetelmilla ja tyovalineilla?

Uusi taloudenhallintaohjelmisto tuo aina mukanagdsruusia ongelmia mutta
ongelmat yleensa selatetaan yksi kerrallaan. Olgedm kayton tehostamiseen on
olemassa paljonkin keinoja. Jotta nama keinot tafatkkaita, niin organisaatiossa
ja asenteissa pitda tapahtua muutoksia ennen niéitesjen kayttoon ottamista.
Asiaa voisi kuvata jalleen formula 1 autolla, jordéaen sadat insindorit ovat
tehneet paljon ty6téa auton kehittdmiseksi, muttaeikadessa autoa ohjaava
kuljettaja on se, joka maarittelee auton menestymiadalla. Samoin tydelaméssa
tyontekijlle ei ole hyotya kalliista ohjelmistdleg niitd osata kayttaa oikein ja

tehokkaasti.

1.1.3 Markkinoinnin kehittdminen

Markkinointi on yrityksien ainoa keino saada asiiklensa tietoisuuteen tiedot
uusista tuotteista tai palveluista. Keinoja on magfoita pyrin tdssd oman
kokemukseni ja kirjallisuuslahteista saamaani tietoperustuen tuomaan lukijalle
tietoisuuteen. Markkinoinnin kehittdminen nojaa vasti organisaationrakenteen

kunnossa olemiseen.
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1.2 Muutoksilla saavutettavat hyddyt

Suurimmat hyotyjat muutoksista ovat tyontekijagrigintaja ja asiakkaat el
kaikki. Kaiken hyddyn laskeminen on vaikeaa mugarptydssa myos
osoittamaan rahallisenkin hydédyn. Henkisen publgidyt nakyvéat ennen
kaikkea asiakaspalvelussa ja ihnmisten motivaaBoiN&éma, jos mitka asiat ovat
tarkeita kilpailtaessa kiristyvilla markkinoillaog yrityksen sisainen brandi on
kunnossa, niin silloin ulkoinenkin brandi voi okannossa. Johto tulee saamaan
uudistuksien myota uuden tydkalun toimenpiteiddauttamiseen ja tulemaan

paremmin tietoiseksi ruohonjuuritason tapahtumista.

2 TOIMIVA ORGANISAATIO

Mik&a on organisaatio? Wikipedian mukaamganisaatiq struktuuri, on

yleisesti systeemin (yritys, hallinto, jarjestoltig rakenne: miten systeemin osat
littyvat toisiinsa ja vaikuttavat toisiinsa. Systain rakenne vaikuttaa keskeisesti
systeemin toimintaan: muuttamalla systeemin rakiimmeuutetaan myos
systeemin toimintaa. Organisaation muuttaminen taalgiis yrityksen (vast.)
toimintaa.” (http:/fi.wikipedia.org/wiki/OrganisaatioMika on siis toimiva
organisaatio? Toimiva organisaatio on siis rakejol@ mahdollistaa
mahdollisimman hyvin toimivan yrityksen. Systeermakenne on siis sellainen,
ettd tuotannon alkupaasta tulevat raaka-aineet\lahtoisesta paastéa ulos
virheettdmana tuotteena. Palveluyrityksessa tankaiteaa toimeksiannon
toteutumista asiakkaalle seka palveluntarjoajabédollisimman hyvin,
tehokkaasti ja kannattavasti. Toimiva organisaatidkuin joulukuusi, josta johdon
tavoitteet ja tahto valuvat kuusen latvasta alaspékaiseen oksaan ja sen
neulaseen. Sama joulukuusi esiintyy jokaisessst@ssa ja on pieni osa koko
yrityksen isoa joulukuusta. Organisaatiorakenta&i@pmahdollistaa johtaminen,
johdon haluamalla tavalla, jokaisessa yrityksen mtipysteessa niin, etté jokainen
tyontekija tuntee olevansa johdettu tyossdakaisella tyontekijalla on oikeus
tulla oikein johdetuksfMika D. Rubanovitsch, Elina Aalto 2008, 123).
Organisaatiota tukemaan pitaa olla maaritetty wesdtieet ja tydnkuvakset
jokaisessa yrityksen myyntipisteessa. Organisaaébtava on siis lyhyesti

ilmaistuna:
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1. Tyonjaon toteuttaminen

2. Tehtavien tayttaminen

3. Toimivallan ja vastuun jakaminen

4. Tiedonkulun ja yhteistoiminnallisuuden varmistanmne

Terveessa organisaatiossa tyoyhteison ongelmatstiethan ja niista voidaan
puhua vapaasti. Tydyhteison jasenella tulee olladubisuus ilmaista
mielipiteensa joutumatta mielipiteensa takia sykpi tai jopa erotetuksi. Tallgin
terve organisaatio sietaa erilaisuutta, eriarvdisya luovuutta voidakseen

uusiutua.

2.1 Organisaation henkinen tila

Olemassa olevan organisaation henkista tilaa vaoite&astella esimerkiksi
tyontekijoita haastattelemalla ja tarkastelemaf@zahtuneita ristiriitatilanteita
organisaatiossa. Organisaation henkisesta tilasa asittda nain Pauli Juuti ja

Petri Virtanen kirjassaan Organisaatiomuutos 2009:

Pysahtyneisyydetilassa oleva organisaatio karsii epaluottamukaesyyttelyista
ja ristiriidoista. Organisaatio on joutunut tilaaggssa kaikki pyrkivat
puolustamaan omaa asemaansa. Johtaminen on awansta ja kaskyttavaa, silla
muunlaisella johtamisella ei tunnu olevan minka#stmvastakaikua

organisaatiossa. (Pauli Juuti ja Petri Virtanen,d) 25.)

Kiehuntatilassaolevassa organisaatiossa on runsaasti uudistumighahutta
nakokulmat siitd, mihin suuntaan ja milla menetéimiudistamista tulisi
toteuttaa, eroaa toisistaan. Syy kiehuntatilaaruaj@niseen voi olla organisaation
vahittdinen kasvu, jonka seurauksena organisagbbtamisjarjestelmat ovat

jaéneet alikehittyneeseen tilaan. ( Pauli JuutPtri Virtanen, 2009, 25.)

Lepokitkan tilassaolevaksi organisaatioksi kutsutaan organisaatigééka omaa

nakemyksen siitd millaiseksi tulisi kehittya, mjissa ei ole yhteista tahtoa
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uudistumiselle. (Pauli Juuti ja Petri Virtanen, Z2)®6.) Hyvin menestyva
organisaatio on saattanut ajautua lepokitkan tilaknska se on unohtanut
jatkuvan kehittdmisen merkityksen. Organisaatidtédeolevansa
huippuorganisaatio ja tuloksetkin ovat perinteiseditet hyvia, mutta juuri tama
aikaisempi menestys on sokaissut organisaatiorepgtgessa olevat henkil6t ja
organisaatio on alkanut taantua. Vaikka ihmisett&irayleisesti tunnistaneet
tilanteen vakavuuden, he eivat paase kehittymisénl@, koska vanhat

toimintatavat ovat lilan vahvoja. (Pauli Juuti jeeRi Virtanen, 2009, 27.)

Huippusuoritukseen yltavissw-organisaatioissayhdistyvat vahva muutoshalu
ja yhtenainen kasitys tulevaisuuden suunnasta. &ammillaan kyse on
ihannetilanteesta, jossa organisaatio itseohjausiivebteuttaa omaa
tahtotilaansa, johon organisaation jasenet laajastoutuvat. Tata tilaa voidaan
kutsuakollektiiviseksi virtaukseksiflow'ksi, joka saa aikaan omien rajojen
ylittamista ja ajan seka paikan tajun katoamistaiGzentmhalyi 1990, 1996).

( Pauli Juuti ja Petri Virtanen, 2009, 27.)

Organisaation henkisen tilan tunnistaminen ei &#ititté ole johdolle helppoa. Eri
myyntipisteissa voi olla erilaiset henkiset tilatkirunnistaminen vaikeutuu
entisestaan, jos johdolla ei ole kdytossaan sellpphtamismenetelmid, jolla tilaa
voidaan peilata. Téallaisia johtamisen apuvéalineitat mm. kehityskeskustelut,

riskienhallinta-analyysit ja vahva strategia.

2.2 Johtaminen

Ihmiset haluavat, etta heita johdetaan. Johtamen&nitenkaan saa olla totaalista,
vaan tyontekij6ille on annettava tilaa ajatell@ it3ohtaja nayttda suunnan ja
opastaa tarvittaessa. Johtaminen on myds palay#e¢ennustuksen antamista
tyontekijoilleen, silloin kun siihen on aihetta. johtamisen tarkeimpia tehtavia
on vahvistaa tyontekijoidensa itsetuntoa. Esimesikiyvalla myyjalla on hyva
itsetunto, joka on edellytys menestyksekkaalle myllen Useassa yrityksessa
aliarvioidaan henkildstéjohtamisen vaikutus talolliden tuloksiin.
Todellisuudessa on niin, ettéd mitd paremmin yrikyktelee ja johtaa
tyontekijoitaan, sita lojaalimpia tyontekijat ovaita kauemmin myyja pysyy
yrityksessa, sitd paremmin han oppii tuntemaaetakninnan. Mitd paremmin
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myyja tuntee liikketoiminnan, sitd enemman han nopfsi ja sitd arvokkaampi
tyontekija on yrityksellggMika D. Rubanovitsch, Elina Aalto 2008, 119).

2.2.1 Kehityskeskustelut johtamisen perustana

Kehityskeskustelut ovat esimiehen ja alaisen \@hbsnmatillisia keskusteluja,
joilla vahvistetaan myyjien itsetuntoa, opastet@akehitetddn myyjid ja tehdaan
johtamisesta osallistuvampaa. Kehityskeskusteltibaat myos esimiesta ja
alaista tutuksi tulemisessa. Kehityskeskusteluioikkehtyna, on hallinnollinen
apuvaline organisaatiossa silloin, kun tarvitaankiléstosuunnittelua, henkiloston
kehittamista ja toiminnan suunnitteltautkimuksissa on kehityskeskustelujen
hyodyt todettunihin viitataan vihkosessa Kehityskeskustelutfgofisen perusta,
Pauli Juuti , YTN-TT-TUOTTAVUUSRYHMA AAVARANTA-SARA n:o 42,

9. Kehityskeskustelut eivat saa olla kahvipoytakesiluja, vaan keskustelut pitaa
kayda rauhallisessa hairiottémassa tilassa ja ekai&kea, keskustelut pitaa
dokumentoida. Pauli Juuti maaritteleekin kehitykkisselun seuraavanlaisesti:
"Ennalta sovittua ja suunniteltua keskustelua esimein ja alaisen valilla, jolla on
tietty paamaara ja jota leimaa jonkinasteinen systikka ja sdannollisyys
toteutuksessa., 6. Kehityskeskusteluiden kautta esimiehelle ntadisentuu kuva
tyontekijoiden tarpeista ja sen hetkiset ongelmeeeat organisaation toiminnassa.
Nain esimies pystyy peilaamaan organisaation h&nkilaa ja tekemé&an
tarvittaessa muutoksia, jotta organisaation hemitilzevoidaan palauttaa takaisin

oikealle tasolle.

2.2.2 Vastuun jako ja tehtavan kuvaukset

Johtamiseen kuuluu vastuun jakamindviehestyva, valmentava myynnin esimies
on halukas jakamaan vastuutéMika D. Rubanovitsch, Elina Aalto 2008, 24).
Nykypaivan johtamisen haasteena onkin johtaa itsgénga alykkaita ihmisia,

joilla on hyva ulosanti. Tallaisessa tilanteessiéekikin tulee esimiehen rohkaista
ja kannustaa tyontekijoitdan tuomaan julki ideaitgaratkaisuehdotuksiaan -
kuitenkaan unohtamatta ehdottaa niita myos itseaHightaja pystyy ja osaa jakaa
vastuuta alaisilleen. Paras tapa on tehda orgdiustalapileikkaus ja siten

maaritella kunkin tyontekijan tehtavan kuvaukseitalkautta on myos helpompi
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arvioida kunkin tyontekijan tyomaaraa, tyontekigmdosaamista ja tarvetta
kehittdmiseen ja koulutukseen, johtamisen nakoksiana

2.2.3 Laatujarjestelma ISO 9001:2008

Standardia 9001 kaytetadan, kun tarkoituksena oeméda johtamisjarjestelma,
joka antaa luottamusta tuotte@aatimustenmukaisuudesta. Se on ainoa ISO 9000
—sarjan standardi, jonka vaatimusten pohjalta ulkolinen laitos voi sertifioida
laatujarjestelman. Standardin mukaan sana "tuoteskegpalveluita, prosessin

materiaaleja, laitteistoja ja ohjelmistoja, jotkan darkoitettu asiakasta varten tai

joita asiakas pyytadStandardissa on viisi osaa, jotka maarittavat eieninnot,

joita on tarpeen tarkastella jarjestelmaa soveletisa. Tehtavana on kuvata
tuotteita (ue palvelujg koskevat toiminnot. Tall6in voi rajata ulkopuddel
kappaleessa 'Tuotteen toteuttaminen’ esitetyt gstka eivéat sovellu toimintaan.
Neljassa muussa osassa esitetyt vaatimukset — Urdeadlintajarjestelmat’,
'Johdon vastuu’, 'Resurssienhallinta’ ja 'Mittaanan, analysointi ja
parantaminen’ — soveltuvat kaikkiin organisaatioiljg tehtavana on esittaa
organisaation laatukasikirjassa tai muussa dokuraatibssa miten niita
sovelletaan organisaatiossa. Nama standardin IS@L96isi osaa méaarittavat,
mita tulee johdonmukaisesti tehd4, jotta tug@lyelu) tayttéisi asiakas- ja
lakisdateiset vaatimukset. Lisaksi tavoitellaarakabstyytyvaisyyden lisdamista
parantamalla laadunhallintajarjestelmaa..
(http://www.sfs.filiso9000/laadunhallinja/

Laatujarjestelma oikein tehtyna on johtamisen apoggarhaimmillaan.
Laatujarjestelman rakentaminen on suuritbinen fatakia siihen ei pida ryhtya
vasemmalla kadella. Laatujarjestelmén runko on itteohjeet, joissa kerrotaan
yksityiskohtaisesti, vaihe vaiheelta, miten asiargataan yrityksessa. Esimerkiksi
miten myyntitilaus lydodaan taloudenhallintajarjést&an tai tavaran saapuminen
varastoon kasitellaan. Toimintaohjeiden laatiminanarkevinté aloittaa niista
rutiinitoista, jotka toistuvat, joka paiva, samabaalla. Kun toimintaohjeita on
riittdvasti kassassa, yrityksen toiminnoista pyg&iyt jo hahmottamaan varsin
selvasti, miten asiat sujuvat missékin tilante¢gdarjausehdotuksia voidaankin
jo alkaa miettimaan. Laatujarjestelma siis elad sriydkoajan ja sita on jarkevaa

myo0s paivittaa sitd mukaa. Laatujarjestelmén toiaghjeita ei kuitenkaan saa
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unohtaa yrityksen intranetiin tai muuhun tallenraikpaan. Laatujarjestelméaan on
my0s kirjattava tyontekijoiden koulutus toimintaeigien osalta, ja myos
kertaaminen, vaikkei muutoksia ole tapahtunutkdammintaohjeista
kouluttamisesta ja niiden noudattamisesta on g@datkiinni, koska se on ainoa tie

muutoksen hallintaan.

2.2.4 Projektointi johtamisen ja kehittdAmisen apuvalirieen

Projekti on tydkokonaisuus, joka tehdddn maaritekgrtaluontoisen tuloksen
aikaansaamisekgRisto Pelin, 2008, 25Rrojektiin liittyy suunnitelmallisuus ja
suunnittelun ja ohjauksen avuksi kehitetyt tehokkaenetelméat(Risto Pelin,
2008, 26). Projektit sopivat erinomaisesti johtaamifa kehittdmisen
apuvalineeksi, joilla hallitaan kertaluontoisiat#&iProjektille idea voidaan saada
esimerkiksi asiakkailta tulleista palautteistayvpain laadusta tai omien
tyontekijoiden innovaatiot voidaan projektoida. jekti voi olla esimerkiksi
uuden, jonkin tietyn asiakkaan kanssa yhteisty@sokseen pddseminen tai

vaikka verkkokaupan luominen.

2.2.4.1 Linjaorganisaatio

Linjaorganisaatio on se henkilékunta, joka esimesiksuorittaa tyétaan “linjalla”,
jotta linjan alkupé&asta tullut materiaali tai tolkseanto menee linjan l&pi
mallikkaasti. Linjaorganisaatioon kuuluvat kaiklarkilokunta, myds muut

tukitoimet, jotka edesauttavat linjan toimivuutta.

2.2.4.2 Projektiorganisaatio

Projektitoiminta on tietty johtamisjarjestelma.r&iion projektiorganisatoriset
kaskysuhteet. Avainhenkilona on projektipaallijkaka toimenkuva on
yksinkertaisesti vastata kaikesta, mika liittyyjpkbin onnistuneeseen
toteutukseenRisto Pelin, 2008, 26). Projektiorganisaatio \a@id perustaa
linjaorganisaation henkilgista, joilla on mahdaksi tietdmysté ja osaamista
tulevan projektin tarpeista. Projektin organisaatioodostuu projektin valvojasta,
projektipaallikdsta, projektisihteerista ja projejhman jasenista seka

mahdollisesti ulkopuolisesta avusta.
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2.2.4.3 Kehitysprojekti

Kehitysprojektiesimerkkina voitaisiin pitdd verklakpan luomista. Projektin
alkuvaiheessa méaaritetaan projektiorganisaatigeltithe valitaan
projektipaallikko, joka on kokonaisvastuussa prajekuunnittelusta,
toimeenpanosta ja tehtavien valvonnasta. Henkiidaan valita
linjaorganisaatiosta, mikali 16ytyy henkild, joltan tarvittavaa osaamista ja
nakemysta projektin l&piviemiseen. Myds ulkopuatimpeojektipaallikkd on
mahdollista valita. Projektipaallikké raportoi pe&tin valvojalle, joka tassa
esimerkkitapauksessa voi olla linjaorganisaatiesien. myyntijohtaja.
Projektipaallikko johtaa suunnitelman laatimistd@ndn vastuullaan on myos
projektin dokumentointi, mik& on ensisijaisen t@&ennistuneen projektin
johtamisessa. Projektipaallikké suunnittelee prije&lusta loppuun ja
suunnitelmassa tulee olla ennen kaikkea lopetuépéiéra, jotta valtytadan
projektin venymiseltd. Suunnitelmasta tulee selaik@ataulun lisdksi mm.
projektin eri vaiheet, paatehtavat ja naiden riapussuhteet, mahdollisten
kolmansien osapuolten tehtavat, katselmukset jauskpkoukset. (katso kuva 1.

Projektisuunnitelman hakemisto).

Projektisuunnitelma

1. Méaarittelyt 4. Budijetti
Johdanto ja taustat +  Projektibudjetti
Projektin tavoitteet e  Kustannusseuranta
Rajaus ja littymét 5. Ohjaussuunnitelma

2. Projektiorganisaatio «  Kokoussuunnitelma
Projektiryhma «  Tiedottaminen
Johtoryhmé «  Valvonta ja raportointi
Yhteyshenkilét «  Koulutussuunnitelma

3. Toteutussuunnittelu «  Laadunvarmistus

Ositus ja toteutusvaiheet
Aikataulu
Tehtévéluettelo
Resurssisuunnitelma

Riskien kartoitus

Kuva 1. Projektisuunnitelman hakemisto esimerkki.
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Suunnitelman tarkoitus on varmistaa projektilleteigjen tavoitteiden
saavuttaminen. Tahan paastan ainoastaan hyvaléisielulla ja jatkuvalla
ohjauksella. Suunnitelma toimii projektin runkomasjta paivitetaan tarvittaessa.
Projektisuunnitelman tuleen vastata kysymyksiiraRukita? milloin? miten? ja
minka verraniRisto Pelin, 2008, 85).

2.2.5 Koulutus

Ihmiset kayvat koulua monta vuotta elamastaan. lakken perustarve on antaa
valmiudet hoitaa asioita, joita ei muuten ehka kykehoitamaan itsenéisesti. Osa
koulutuksesta voi olla sellaista, mika pakottaaigen tekemaan asiat samalla
tavalla, mutta osa koulutuksesta voi olla myosasstth, jossa annetaan valmiudet
asioiden hoitamiseen ja itse oivallukseen. TyoOéekiehdessa toitdan, esteend ei
saa olla tyontekijoiden osaamattomuus. Tarvittagsssset koulutetaan, jotta he
kykenevat tekemaan asiat yrityksen edun mukaigestilutuksen puuttumiseen ei
saa syyna olla johdon haluttomuus tai tietdmatt@rasioista"Esimiehet ovat
avain asemassa ohjatessaan tyontekijoitd kouluarkséodetaan myos KM

Martti Lampelan vaitoskirjassaTarve tulee sielta tydsta, mutta ... se lahtee
kuitenki ittesta se halu osata.2004. Koulutus on myés johtamisen apuvaline.
Koulutuksen avulla johto pystyy motivoimaan henkidtaa, saamaan osaamista
ja tietdmysta organisaatioonsa, jolloin yrityksemwd ulospéainkin muuttuu
osaavammaksi. Myos johdon paatokset pystytaan lidmkinan keskuudessa

ymmartamaan paremmin.

2.2.5.1 Yleiskoulutus

Yleiskoulutuksella voidaan kasittaa kaikki sellaifeulutus, joka liittyy yrityksen
yleiseen toimintaan ja lakisaateisiin toimintoihlN&ita voivat olla esimerkiksi

hataensiapukoulutus, ymparistokoulutus ja tyosusideme.

2.2.5.2 RA&ataloity tyokohtainen koulutus

Raataloity koulutus tulisi olla tydkohtaista eli aratillista koulutusta.
Tybnkuvauksen perusteella tehtavan kartoituksetiaawoidaan maarittaa

jokaisen tyontekijan yksilollinen tarve koulutuksesamiseen. Esimerkiksi
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myyjan koulutukseen voidaan tuotekoulutuksen lisakrittaa
asiakaspalvelukoulutusta ja elaméanhallintaa. E$ir@ieoidaan puolestaan
kouluttaa johtamisopeista ja ihmissuhdetaidoistgtRoidylla koulutuksella

saadaan tehokkaammin tyontekijan ammattiin liithye&aamista nostettua.

2.2.5.3 Koulutuksen kehittaminen

Koulutus on aina sijoitus tulevaisuuteen, ja sématgritykset, jotka menestyvat,
myo6s panostavat henkildkuntansa kouluttamiseemétkiksi Kesko-konserni
kouluttaa tyontekijoitaan aktiivisesti. Tyontekipivat tyonsa ohella,
tyonantajansa tuella, lukea itselleen tutkinnotéfa kautta saada mahdollisuuden
edeta vaikka tavaratalon johtajaksi. Koulutus ptddehda tyontekijoille
mahdolliseksi, jolloin myds tydntekijoéiden motivampysyy korkealla ja samalla
se sitouttaa tyontekijoita yritykseen. Koulutuksahittaminen pitdd saada
tyontekijalahtdiseksi. Tyontekijat ovat parhaitseikkertomaan mita haluavat,
mutta johdon on my6s syyta kannustaa ja ohjatalkokseen hakeutumiseen ja
my0s siksi erikseen jarjestaa koulutusta viitoktssen henkilokuntaa oikeaan

suuntaan. Koulutuksen tulee olla ennemmin saantopaikkeus.

2.2.6 Henkilostoriskien hallinta osa johtamista

Riskit ja niiden toteutuminen voivat vaikuttaa jamdohtamistavan muuttumiseen
merkittavasti. Jo olemassa olevan riskin mahdalbsuoi vaikuttaa
paatoksentekoon ja jopa haita yrityksen kehittyéniRiskien analysointi on osa
johtamista ja niiden analysointi on tukemassa pestiGitekoa. Siksi johdon on
otettava johtamisen apuvéalineeksi myds riskienhi@liMita tapahtuu tyontekijan
mahdollisen akillisen poistumisen seurauksena? &hamken riski siitd aiheutuu
yritykselle? Miten avainhenkildiden lahteminen uailaa yrityksen

liketoimintaan lyhyella ja pitkalla aikavalilla?nia tyontekijoiden ostotoimet?
Mita yrityksen pitaisi tehdéd mahdollisten riskie@ilttamiseksi? Teknisessa
myyntitydssa kaupankaynti on hyvin paljon myospugainen henkildsuhteista,
jolloin henkilén korvaaminen toisella ei ole helgpdoisaalta myds
organisaatiossa voi olla henkildita, joiden toitéee kukaan muu kuin nama
valitut henkildt. Monestakin yrityksesta 16ytyy sgrkkeja siitd, ettd tarkea asia ei
etene, ennekuin asiaa hoitava henkild tulee lomislii# jos lomalta
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ei palatakkaan takaisin tyotehtaviin? Osassa \gityknyyjat myos tekevat
hankintatointa eli ostavat asiakkaille asiakkaawitsemia tuotteita - jopa ympari
maailmaa. Puhutaan kymmenista ellei sadoista tigtareuroista. Jos ei ole
olemassa ohjeistusta siitd, missa raja menee, aimegtolle on saatava
ylemmalta johdolta erillinen lupa, voi seuraukska erittin vakavia. Mité jos
myyjan riskinotto meneekin lilan suureksi? Riskiepullisen vastuunkannon
suorittaa yrityksen toimitusjohtaja, mutta jarke&gh suunnitellulla
riskienhallinnalla yhdessa johtamisen rinnallakitisoidaan poistaa tai ainakin
minimoida. Riskienhallinta kuluu osana hyvaa johtm Riskienhallinta voidaan
aloittaa esimerkiksi haavoittuvuusanalyysin teatteka on kuitenkin vasta riskien
tunnistamisen lahtokohta. Haavoittuvuusanalyysifaptamien riskialueiden
kimppuun on kaytava yksityiskohtaisemmin menete|rjaita ei taman tyén
yhteydessa kasitella. Esimerkkina kuitenkin maahitton riskilajikohtaiset
tarkistuslistat. (http://www.pk-rh.fi/tyovalineetlavoittuvuusanalyysi-

1/haavoittuvuusanalyysi).

2.3 Strateginen johtaminen

Johtamisen pitaisi perustua laaditun strategiavikipiseen yrityksessa.
Ollakseen uskottava ja johdonmukainen myynnin esitairvitsee tuekseen
vahvan strategian ja jarjestelmallisen toimintatavéMika D. Rubanovitsch,
Elina Aalto 2008, 20). Mika on strategia? Kirjallislessa todetaan useasti, etta
strategia nimena on saanut alkunsa kreikankietisgastesta "strategos” el
strategi. Nimi tarkoittaa sodan johtamisen taitbateategia on alun perin
kehittynyt sodan johtamisesta. Liiketalouteen sgat on vasta tullut 1900-luvulla
ja kirjallisuudessakin se on esiintynyt jo 1940dUa. Yritykset ottivat sen
jatkuvaan kaytt6on kuitenkin vasta 1960-luvullaagigia on siis sovittu tapa
hoitaa asioita, jotta paastaan haluttuun paamaa&igategia ei ole
toimintasuunnitelma, vaan toimintasuunnitelma myégastrategian mukaan.
Strategia voi olla esim. shakkipelissa puolustaslatgyli, jolloin kaikessa
tekemisessa huomioidaan kuninkaan puolustaminenrnenoidaan omat tappiot.
Toimintasuunnitelmaan kuuluu vastaavasti kaytetdan&hdollisesti sotilaita vai
hyodynnetddnko kuningatarta yhdessa sotilaidenskamsiketalouden puolella

paamaara voi olla esimerkiksi, ettd halutaan d@awa kumppani muille
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yrityksille ja ndin lyéda muut kilpailijat, jolloirstrategiana on saada osaaminen
yrityksessa sille tasolle, ettd pAdmaaraan paastadnintasuunnitelmassa tdméa
tarkoittaisi koulutuksen lisdamista ja tyonteki@mosaamisen varmistamista.
Tahan taas voidaan vaikuttaa esim. laatujarjestiénttrategia jalkautuakseen,
vaatii johdolta sitoutumista valittuun strategigamohtamiseen. Nain asiaa
kommentoi Mika D. Rubanovitsch ja Elina Aalto ksgman Haasteena
myynninjohtaminen, 2008, 44.

Jotta strategian toteutus voi onnistua kaytannoss&jtaan:

Selva yksiselitteinen malli ja suuntaviivat

o Riittdvan pieneksi pilkotut tavoitteet kuukausivjkkotasolla

e Muutosjohtamisen taitoa

e Ymmarrysta valta- ja vaikutussuhteista organisaassalla

¢ Organisaatiorakenteet, jotka tukevat nopeaa tieditlla ja selvaa

mitattavuutta

e Tehokas seuranta- ja palautemenetelma

o Taytantdonpanoa tukeva yrityskulttuuri ja johtarysit

¢ Johdolta sataprosenttista sitoutumista valittuunatgtgiaan, sen

jalkauttamiseen ja johtamiseen

Strategian voi sitoa organisaatiomuutoksen ja taiauhjeiden kautta. Koska
strategian jalkauttaminen vaatii organisaatiorakdtan joka tukee nopeaa
tiedonkulkua, on organisaatiomuutos valttaméatos tigdonkulku ja strategian

jalkauttaminen ei muutoin toimi.
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3 LSKELECTRICS OY

LSK Electrics Oy (www.lIsk.fi) on 1930 perustettutys, jossa on monia eri
palveluja asiakkaille: sahk6asennusta, huoltoan&ssapitoa ja sahko- ja
automaatiokomponenttien myyntia (katso Liite 1 KLghtiot -kuvakaavio).
Jokainen palvelu toimii omalla sarallaan omanatosasn yhteisena yrityksena.
Konserniin kuulu muitakin yrityksid mutta ne toimivomina yrityksinaan
taydentden kokonaispalvelua. LSK Electrics Oy:héos kolmenlaista palvelua,
joista jokainen palvelu on mahdollista myyda asale kokonaisuutena niin, ettéa
siihen on liitetty jokaisen osaston palveluja. Raljen erilaisuus selvida

organisaatiokaaviosta. (Katso kuva 2).

LSK Electrics OY
Toimitusjohtaja

Varasto,kuljetukset ja osto
Varastopaallikkd Hallinto
kuljetuspaallikkd
Ostopéallikkd
‘ Talous- ja tietohallinto }—

| | | 1
[ Sahkoasennus ] ‘ Séahkaohuolto ’ (Automaatio—jaséhkdtarvikkeet] [ LSK Kodintekniikka Oy ]

Asennusjohtaja Huoltojohtaja Myyntijohtaja Toimitusjohtaja

Kuva 2. Organisaatio (Laatukasikirja, hallinto tamaohje.doc 13.07.2007)

LSK tulee sanoista Lahden s&hko ja Kone Oy. Vansamatarvikemyynti on
LSK:n historiassa aina ollut osa yrityksen toimatautta asennus- ja
huoltotoiminta ovat aina olleet paasijainen kelstysta yrityksen historiassa.

LSK:n toiminta-ajatuksen on maaritellyt toimitusiaja (www.Isk.fi):

Toiminta-ajatus

LSK:n tehtava on toimittaa sahkodalan laadukkaitatteita ja tarvikkeita seké
suunnittelu-, asennus- ja huoltopalveluita toimedusa asiakkaille.

Yrityksen toiminnan tarkoituksena on olla johtavilyg markkinoilla seka tehda
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hyvaa taloudellista tulosta. Asemansa varmistansisghtio valitsee huolella
tuotteensa ja toimittajansa, kehittdé jatkuvastie@ntoimintaansa seké huolehtii
henkilostonsa ammattitaidon yllapitamisesta. Yagrktoiminta perustuu
korkeaan moraaliin, eettisin arvoihin seka hyviemn#assuhteiden yllapitamiseen.
Lahti 30.12.1998.

Taté toiminta-ajatusta tai paremminkin strategiaaobeutettu menneiné vuosina
esimerkiksi yritysostojen kautta, joilla on vaheit ja laajennettu
kokonaispalvelutarjontaa. Nykyinen strategia datoloimassa jo yli kymmenen

vuotta.
3.1 Myyntiosaston organisaation analysointi

Myyntipisteita on nelja (Lahti, Kotka, HameenlinfgaHeinola) ja tulevaisuudessa
niita saattaa tulla lisda. Pisteissa toimivat gakdelinmyynti ettd noutomyynti ja

varastot (Katso kuva 3.)

Myyntiorganisaatio nyt

Lahti [ N ] 11.10.2009

Y Y T T T 1
[ e ] [ e ] [ e ] [ o ] [ s ] [ s ]
Kotka 1 1 1

[ Myyja Myyja MyyjéNasﬁaava]
1 1
[ Myyja/varastomies Varastomies ]
Heinola I 1
[ Myyj élvarastomieslVastaava] [ Myyjélvaras(omies]
Hameenlinna I 1
[ Myyj élvarastomieslVastaava] [ Myyjélvaras(omies]

Kuva 3. Myyntiorganisaatio 11.10.2009
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Kuten organisaation kaaviosta kuvasta 3 selvidgntmyisteille ei ole maaritetty
paikallista vastuullista paallikkoa, joka sitd aké hallinnoi tai vastaa koko
myyntipisteen toiminnasta omilla toimillaan myyotitajalle. Myyntijohtaja tekee
pistekohtaiset budjetit eli kdytanndssa johtaa nipysteitd. Myyntipisteet
toimivat kaytdnnéssa omillaan, omilla asiakkaillg@ijokainen myyja vastaa
loppujen lopuksi myyntijohtajalle. Useat myyjat ngyidimivat vastaavana
paadmiesten suuntaan ja vastaavat paamiehen edsistanatteista. Varasto
toimintojen osalta ei ole johtamista paavarastosiéin sivuvarastoihin, vaan
sivupisteet hoitavat itse paatokset ja sen mitet hsidetaan eli laativat omat
toimintaohjeensa. Palkkiojarjestelma on myos myystekohtainen. Lopullinen
vastuu kaikesta kuluu myyntijohtajalle. Myyntijafdlla on apunaan
osastosihteerit, joiden tehtaviin kuuluvat mm. lask, muut juoksevat asiat ja
hintojen ja alennusryhmien paivittdminen tuotanrigaosjarjestelmaan.
Organisaatiokaaviota analysoidaksemme kuvasta iaamme, ettd LSK:n
sahko- ja automaatiomyyntiorganisaatio on varsajalanaantieteellisesti erillaan
ja taten vaikea hallittava yhdesta paikkaa. Orgeatiekaavio osoittaakin selvasti
tyonjaon varastotoimien ja myynnin osalta muttasemerkiksi markkinoinnin
suhteen. Toimivallan ja vastuun jakamisesta ka#&iesi suoraan paatella sen
kuuluvan myyntijohtajalle - ei muille. Organisaaéibtue tiedonkulun ja
yhteistoiminnallisuuden varmistamista, koska psst@iei ole tasta vastuussa

olevaa henkil6a, eika tallaista tehtavaa ole kaskaan mukaan maaritetty.

3.1.1 Myyntiorganisaation henkinen tila

Taman raportin tueksi on haastateltu tyontekijpitielimitse jokaisesta

myyntiosaston myyntipisteesta joulukuussa 2009 yKys&ksena olimita tulee
ensimmaisend mieleen mita muuttaisit tai mik& ientsinun mielestasi LSK
Electrics Oy:n myyntiosastolla tai koko LSK ElexdrOy:ss&dAlla muutamia

vastauksia:

o "Tyodnkuvaukset ovat epaselvia, toiminnan tehoklarubeikkoa.

Esimerkkind mainittiin mm. oston hinnat.”

e “Tuotteiden hakeminen tydlasta ja koodittomissateiesa tuoteryhmien
hakeminen hidasta.”



27

e "Johtaminen, tehdaan asioita silmalaput silmillé.tiedeta mitéa muut

tekevat - liikaa itseohjautuvuutta.”

e ’Tiedonvaihto puuttuu eri pisteiden valilla, osaptdavereita ei enaa

jarjesteta - ei tiedeta missd mennaan.”

e "Alennusluettelot eivat toimi, jonkin verran kodmitnia tuotteita lyddyista
riveistd, tiedonkulku edelleen heikkoa vaikka hierparantunut intranetin

myota.”

e "Me henki puuttuu koko yrityksesta. Osastot jagesteivat keskustele
keskenaan ja yhteinen tekemisen meininki puutbhtokayttaa hajota ja

hallitse taktiikka johtamisessaan - varsinkin estpiden valilla. ”

Haastattelutilanteessa tuli my6s hyvin selvaksstetaltavan koulutustausta ja
kokemus. Ne henkil6t, jotka olivat selvasti koututenpia kiinnittivat huomiota
johtamiseen, kun taas muut enemman yksityiskohtgga asioihin, kuten
jarjestelmén puutteisiin. Organisaation nykyineyuljikuu 2009) henkinen tila
viittaa kiehuntatilaan ja toisaalta myds lepokitleatn. Annetuista vastauksista
voimme paatella, ettd kaikilla vastaajilla on jamlkinen vastaus uudistamiseen.
Kaikilla vastaajilla kuitenkin vastaukset eroavasistaan, mité tulee ensin
mieleen tulevana asiana. Jos otetaan huomioontipigteiden lisdéntyminen
viimeisen kymmenen vuoden aikana ilman organisaatstusta, niin tama tukee
selvasti kiehuntatilassa olevan organisaation rteédéréé. Kiehuntaa on ennestaan
sekoittanut uusi toiminnanohjausjarjestelma L7kkekauppa, intranetti, isot
sopimukset, varastointipalvelu ja mahdollisesewalisuudessa lisaa saattaa
sekoittaa uusi tuleva intranet-ohjelmisto MS SHoet. Toisaalta LSK:n sahko-
ja automaatiotarvikemyynti on menneina vuosina ragmgt erinomaisesti
katsottuna tilastollisesti. Kasvun vuosia on ollaeita perékkain ja se on ollut
selva syy olla muuttamatta toimintatapoja. Talkandaan puhua myos
organisaation lepokitkatilasta. Tama on valitettauaein syyna menestyneen

yrityksen taantumiseen ja tuloksien heikkenemigatkossa.
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3.1.2 Ristiriidat ja esimerkit

Myyntiorganisaatiossa on tapahtunut paljon erigarstiriitaisia toimintoja
menneena vuonna 2009 ja myos aikaisempina vuosindksvun vuosina
toimintojen kehittdmiseen ei ole voitu ymmarretttvéaittaa samalla tavalla
resursseja kuin taantuman aikana olisi mahdoll@tessa tuodaan esimerkkeja
tapahtumista menneina vuosina, joista voimme gaateta ristiriitaisuuksia, joita
nykyinen organisaatiomalli synnyttaa. Lukijalledaksi, ettei esimerkin
mukaisilla tapahtumaketjun tapahtumilla ole tarsisyyllistaa henkil6itd vaan
ainoastaan tuoda esille organisaatioon liittyviasgvyyksia. Esitetyt tapaukset
ovat jo selvitetty yrityksessa, mutta toimivat hgégesimerkkina ristiriitaisesta
toiminnasta, johon syyna ei ole valttamatta kumarkasapuoli, vaan
organisaation hierarkia ja puuttuvat toimintaohjé&simerkkeja 16ytyy myos

naiden esimerkkien lisdksi runsaasti varmasti ggsign muiltakin myyjilta.

Esimerkki 1. Osastosihteeri vs. tuotevastaava tuotteen @enusén

Tuotevastaava pyrki toteuttamaan uusista tuottaedat
toiminnanohjausjarjestelmééan L7 ja samalla totewdizn vanhojen tuotteiden
alasajon hallitusti niin, etta kaikilla myyjilla dretojarjestelman kautta oikeat
tiedot kaytettavissaan. Tuotteita tuli jo varasttmimittajalta uusilla koodeilla ja
uusia tuotteita jouduttiin myymaan vanhoilla kodideiTuotevastaava oli
yhteydessa paamieheen ja sai paamiehelta kaikkitéasat tiedot sdhkoisesti
koskien uusien tuotteiden perustamista toiminnaagd)iirjestelméaéan L7.
Lahetetyissa dokumenteissa ei ollut kuitenkaantosédeerin mukaan kaikkia
tarvittavia tietoja, mika kylla piti paikkansa, k@ssahkonumerot olivat juuri
muuttuneet huomattavasti. Asia korjattiin ja padmal& saatiin oikeat
sahkdnumerot ja tuotevastaava teki viela erillisetoston varastotuotteista, jotka
kyllakin joudutaan laittamaan uusille koodeille.d€izja ei kuitenkaan saada
jarjestelméén, vaikka asiaan puuttuu myoés myynigeh Aikaa kuluu kuukausi ja
asia ratkeaa vasta, kun toisen tukun hinnastotpagn jarjestelmaan, jonka
yhteydesséa uudet tuotteet tulevat myos yrityksgagtelmaan. Taman jalkeen
vaihto jarjestelméssa uuteen koodiin tapahtuu vakaehtaisesti ja tuotevastaava
saa korjautettua paikallisen varastomiehen toimastit tuotteet varastoon ja

vanhat A-tuotteiksi.
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Ongelma: perustamisessa menee kuukausi ja siltikaan tspaindu
osastosihteerin toimien takia. Myoskaan myyntijgdriesana ei paina asiasSgy:
organisaatiomalli ei tue asioiden kaskyttamistémiotaohjeet ja tyo- ja

vastuualuekuvaukset puuttuvat. Kaikki toimivat @eh tietonsa mukaan.

Esimerkki 2. Myyntipiste / Jakelu

Myyja laittaa kaupalle, etta tuotteet viedaan jakahukana. Asiakas on
ilmoittanut, etté tuotteilla on hieman kiire, mutta kerkiavat kuitenkin normaalin
paivajakelun yhteydessa. Myyja pyrkii toteuttamasahdollisimman hyvaa
asiakaspalvelua ja pyrkii varmistamaan, etta tebtteeddan viela samana
paivana. Kuljetuksia hoitava henkild ei ole kuiteak halukas viem&an tuotteita
tdman paivan aika ja tuo selvasti ilmi mielipite@nsiitd miksi asiakas ei voisi
noutaa tuotteita. Keskustelun lopuksi joudutaaraainkan myyntijohtajan

puuttumisella asiaan, jolloin asia ratkeaa myyjaluamalla tavalla.

Ongelma: Myyja joutuu varmistamaan asiat henkilokohtaisesikka asiat
kirjataan jarjestelmaan. Myyjalla ei ole mydskaananvaltaa suoraan asioiden
toteuttamiseerSyy: organisaatiomalli ei tue kaskyttamista vaikkaitimiknintojen

tehtava on palvella myyntia.

Esimerkki 3. Asennuksen omistama varasto/myyja

Myyja myy tietyn tuotteen asiakkaalle yrityksen @taavarastosta. Tuote sijaitsee
eri varastossa kuin paavarasto tai asiakkaan naiklagkunta eli kolmannella
paikkakunnalla. Vakioreitti sattuu samalle paivibgvaraston ja asiakkaan
noutopaikan valille. Reitti myds kulkee sopivagtirkannen paikkakunnan kautta.
Kyseinen piste on asennuksen varasto, mutta siikbuittu, etté paikalla oleva
henkil6 toimii varaston kerailijana. Myyja haluaarmistaa, ettd tuote on oikeasti
varastossa ja varmistaa tdméan puhelinsoitolla. asimistuu, mutta kun myyja
ilmoittaa, etta reittiauto tulee tunnin paasta aodan tavaran, niin vastaus on,
ettei kyseinen varaston kerailija viitsi menna toe1ylos ja ottaa tuotetta auton

noudettavaksi. Myyja yrittda ensin suostutella Kigiid siind onnistumatta. Taman



30

jalkeen myyja ilmoittaa asiasta paavaraston pailéka asia saadaan hoidetuksi

niin, etta reittiauto saa tavaran kyytiinsa.

Ongelma: Myyjalla ei ole riittdvasti sanavaltaa asian saaksi kerralla
paatokseen, vaan asiaan on otettava mukaan vaaahiiko. Syy:

organisaatiomalli ei tue myyntid, kaskyttamistéganintaohjeet puuttuvat.

Esimerkki 4. Tuotetakuun hoitaminen/osto/varasto/myyja

Myyja myi tuotteen asiakkaalle A. Tuote jouduttiogistisista syista ostamaan
ostajan toimesta toiselta tukkurilta. Asiakas gatteen, mutta tulikin ilmi, etta
tuote on viallinen, eika toimi. Asiakas palautibtieen ja vastaanottajana oli
varaston edustaja, joka otti yhteytta asiassa ostOstosta vastattiin, etta
tuotetakuu korvaa uuden tuotteen. Varaston edustajan jalkeen toimitti
tuotteen myyjalle, jonka tehtavaksi palautus jams$ioitaminen jatettiin. Myyja
otti uudestaan ostoon yhteyttd, josta ostaja siehgian ja toimitti

palautuslahetteen palautusta varten.

Ongelma: Ei tiedetd miten asiassa toimitaan ja asiaa viégre myyjan

tehtavaksi, vaikka myyjan tehtaviin se ei kuuyy: toimintaohjeet puuttuvat.

3.1.3 Nykyinen vastuun jako ja tehtavan kuvaukset

Nykyisessa LSK Electrics Oy:n sdhko- ja automaatioke organisaatiossa
vastuuta ottavat myyjat itse, jolloin jokainen régl itse, mita on tarvetta tehda ja
mita ei. Ongelmaksi muodostuu organisaation "loiysli kaikki tekevat mita
haluavat ja lopullista vastuuta asioiden tekemiststtekematta jattamiselle, ei
ole kenellakaan. Tallainen "ldyhyys" on merkki angaatiossa siita, ettei
kaskyvaltasuhteita ole ja asioita hoidetaan omasiansd mukaan, ilman kunnolla
vakiintuneita toimintamalleja. Tallainen "l6yhyysiyos aiheuttaa ns. soittoilmién
silloin, kun henkild ei itse tied&, miten h&neridudsian kanssa menetella.
Pahimmassa tapauksessa asiaan joudutaan sotkegseaanpil henkild
organisaatiossa. Varsinaisessa myyntitydossanalhdiloyhyys” on tietysti jopa
hieman suotavaa, koska myyja on se, joka viime $&ilasiakkaat tuntee.

Tallainen vapaus antaa kilpailuedun myyjalle toiaséakkaan parhaaksi.
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Toisaalta, se voi johtaa siihen, etta myyja votyautekemaan asiat ilman oman
organisaationsa tukea eli paasaantoisesti kaikeraltista loppuun laskuttamista
myo6ten. LOyhyyttd voidaan taman takia toisaaltesla hyvin myos
joustavuudeksi. Asian tiivistaa hyvin Pauli JuatHetri Virtanen kirjassaan
organisaatiomuutos (s. 57/ormaalit toimintatavat ovat mielenkiintoisella
tavalla ristiriitainen kysymys pohdittaessa orga@toiden joustavuutta. Yhtaalla
voidaan todellakin ajatella niin, etta juuri menaittavat jaykistaisivat
organisaatioiden toimintaa - luovuus edellyttddgtavuutta! - mutta toisaalta
voidaan aivan yhtéa hyvin todeta, etta ilman forneg@imenettelytapoja asioiden
hoitamisessa tormataan kysymykseen "organisataasasarkiasta”. Talla
tarkoitetaan tilannetta, jossa sovittuja menettghyja ei ole olemassa ja kaikki
toimivat ikaan kuin "parhaan mahdollisen tiedon gasa.” LSK Electrics Oy:sséa
sanotaan, etta toimintaa ohjataan prosessimalS&€3t9001 standardin mukaisesti
(www.lIsk.fi/llaatu), niin siita huolimatta myyntiosilta puuttuvat kaikki
toimintakuvaukset ja vastuun jag¥aatoksenteon kannalta valtasuhteet ovat liikaa
keskittyneet myyntijohtajalle, ajatellen yritykseryyntiosaston kokonaisvaltaista
johtamista, kehittamista ja toimintaa. Myyntijolaajollessa poissa, paatoksen
tekee se, joka uskaltaa seisoa paatoksen takamastlasia jaa kuitenkin
odottamaan myyntijohtajan paatosta. Padmiesvadteayakemminkin
tuotevastaavat ovat myos joutuneet uuteen tilaagesl uotevastaavat eivat
valttamatta enaa pida toimipaikkaansa paakontoriéama on johtanut siihen,
ettei pienimpiak&an muutoksia toiminnanohjausjéejesissa saada lapiviedyiksi
organisaatiossa, ilman myyntijohtajan puuttumistatpksentekoon - jos
sittenkaan. Tama on selva osoitus vastuiden jakamatidesta ja
toimintakuvauksien puuttumisista. Hierarkkisuudgstaa olla selkea

organisaatiokaavio, josta vastuut ja paatantavalidaan osoittaa.

3.1.4 Myyntiosaston johtaminen

Nykyinen johtamiskulttuuri perustuu hyvin pitkébeidjettijohtamiseen eli
tilastolliseen johtamiseen. Jokaisen myyntipisteedjetin laatii myynnin johtaja.
Budjetin laatiminen on tietysti merkki siité, etiédjetin tavoitteisiin ylletaan.
Tahan ei ole kuitenkaan olemassa minkaanlaisiatahjaiten budjettiin paastaan

kussakin pisteessa. Minkaéanlaista strategiaa duote noudatettavaksi, tai jos
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strategia on maaritelty, niin sita ei ole osattkgattaa. Budjettiin pAdseminen on
ollut pelkdstaan myyntipisteen omien toimien sumiMgyntipisteissa tekeminen

on ollut vapaata ja asioihin ei juurikaan ole ptutyohdon taholta. Kaytdnndssa
johtamista ei myyntipisteissa ole lainkaan, koskemtipisteissa ei ole paallikkba
vastuuta kantamassa ja varsinkaan johtamassaeasisigdinnittelemista tai
toteuttamista. Tama on ristiriidassa siihen nahdea sanotaan kirjassa Haasteena
myynninjohtaminen’Esimiesty6 on paivittaista johtamistg”(Mika D.
Rubanovitsch, Elina Aalto 2008, 26). Organisaatikan kautta

analysoidaksemme organisaation tehokkuutta johtrkannalta, huomaamme,

ettd myyntijohtajalla on alaisia useita ja viel&@samaantieteellisissa pisteissa.
Myyntijohtaja on taloudellisen menestyksen lis&ksituussa tyontekijdéidensa
suoriutumisesta, kehityksesta ja hyvinvoinni@téika D. Rubanovitsch, Elina
Aalto 2008, 20). Pitda kuitenkin muistaa, etta mightajalla on myds muita
johtamiseen ja myyntiin liittyvia velvollisuuksiaMyyntijohtajan ensisijaisena
tehtavana on tarkastella kokonaisuutta ja kantakok@misvastuu myyntitiiminsa
tekemisestd. Hanen tehtavansa ei ole puuttua vategia yksityiskohtiin.”(Mika
D. Rubanovitsch, Elina Aalto 2008, 25). Tama sarkoittaa kaytannossa sita, ettei
myyntijohtajan pidakaan puuttua jokaisen pisteesitylskohtaisiin asioihin.
Naiden asioiden perusteella voimme siis kyseernakaisykyisen
organisaatiomallin myyntiosastolla. Nykyisessa argaatiomallissa
myyntijohtajalla aika ei voi riittaa kaikkien pistien asioiden johtamiseen niin,
ettd kussakin pisteessa parhaan mahdollisen tuldkkeminen on mahdollista.
Kun lisddmme viela tarpeet toiminnan kehittamisedn,voimme oikeutetusti
kysya, etta onko tallaisessa organisaatiorakerdagaggntijohtajalla edes
mahdollista oikeaoppisesti johtaa myyntia? Toimmitaoi olla tehokasta ilman
hyvaa johtamista. Se etta tehdaan hyvaa tulostajtemaattisesti tarkoita
tehokasta toimintaa tai edes hyvaa johtamistaaksgan Moments of Truth
SAS:in entinen toimitusjohtaja Jan Carzon kirjoittionna 1987:Nykyaikainen
johtaja on hyva kuuntelija, hyva viestimaan ja vaitamaan. Hanen
tunneilmaisunsa on vahva ja inspiroiva ja han lilkkean ilmapiirin, jossa han
pikemmin pohjustaa oikean ilmapiirin paatdksentekaden kuin omii paatokset
itselleen.” (Carzon, 1987, ss. 35-36). Tallaiseen vapaase&pilriin, jossa
paatoksia voisi syntya, ei ole mahdollista paagkyisella organisaatio

rakenteella. Myyntijohtajasta alaspain mentéesgarosaatiossa vallitsee liian
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demokraattinen paatantavalta, mika ei suosi kehidta tai innovaatioita
myyntipisteissa tai ainakaan niiden saattamistangt&in. Paatoksen tekemiseen
tarvitaan aina se viimeinen naula eli henkil®, jtikaullisen paatoksen tekee ja
kantaa vastuun paatoksesta. Organisaatiossa fadawtakin paatantavaltaa

omaavia henkil6ita, jotta tallaiseen ilmapiiriingsiaan.

3.1.5 Haavoittuvuusanalyysi

"Pk-yrityksen haavoittuvuusanalyysi (PK-HAAVA) angstelmallinen apuvéline
pk-yrityksen toimintaan liittyvien riskien tunnigtgseen ja arviointiin seka
kehittamistoimenpiteiden suunnitteluun. PK-HAAV faamopeasti karkean
kokonaiskuvan yrityksen haavoittuvuudesta eli sy toiminnan jatkuvuuteen
littyvista uhista." (http://www.pk-rh.fi/tyovalineet/haavoittuvuusdygsi-
1/haavoittuvuusanalyysi). Haavoittuvuusanalyysigidk avulla on tarkoitus
kasitella vain LSK Electrics Oy:n myyntiorganisaatinaavoittuvuutta.
Myyntiorganisaatio tekee noin puolet yrityksenéikaindosta ja toisen puolen
asennus ja huolto. Taméan takia koko myyntiorgatisadgamaantuminen ei kaada
koko yritystd, varsinkaan kun asennuksella ja lnllallon oma myyntinsa.
Analyysin ensimmaisessa vaiheessa tunnistetaahmglntiorganisaatiossa
myyntihenkildston nakokulmasta, toisessa vaiheask# arvioidaan ja
priorisoidaan. Kolmannessa vaiheessa riskeja aatlitjolloin
kehittamistoimenpiteet suunnitellaan, toteutetaalipdaan seuranta. Kolmannen
vaiheen kasittely ei kuulu tdaman tyon laajuutee@nvkolmas vaihe jatetaan
yritykselle itselleen tehtavaksi ja arvioitavakksolmannen vaiheen
kehittamistoimenpiteisiin otetaan kuitenkin kangeioinnin yhteydessa lahinn&a

ehdotuksina.

3.1.5.1 Riskien tunnistaminen ja arviointi

Riskien tunnistamisessa on lahdettava myyjan ndkidksta liikkeelle. Mitk&

seikat aiheuttavat myyjan toimintakyvyn suuren émlsen tai jopa kokonaan
tyokyvyttomyyden ja minkalaisella toiminnalla myyai aiheuttaa niin suuren
haitan, etta yrityksella tai sen myyntipisteellégple mahdollisuuksia toipua tai

toipua hyvin hitaasti?
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Arviointi tehdéan kolmiportaisella asteikolla:

1. [riittinen,

2. [Ongelmia esiintyy.

3. [Eiongelmag.
3.1.5.2 Tyokyky, sairastuminen ja tapaturmat

Myyjéalle, kuten muissakin tyoaloilla, tyontekijapysiset ja henkiset ominaisuudet
vaikuttavat tyokykyyn. Fyysiset tapaturmat ovataij@na myyjalla
harvinaisempia mutta sita vastoin henkinen pudls$a puolestaan aiheuttaa
suurtakin rasitusta. Osaamisen jatkuva paivittémia erilaiset myyntitilanteet
kuormittavat myyjaa henkisesti erittéin paljon. @adppimisessa ei riita
pintapuolinen opiskelu, vaan asiat on opittavéén syvallisesti, jotta asiakaskin
pystytaan vakuuttumaan myyjan ammattitaidostatfakéautta asiakaskohtaaminen
mahdollisesti johtaa myyntitilaukseen. Asiakask&hssa taas erilaiset ihmiset
aiheuttavat erilaisia tunnetiloja ja stressia miggjaMikali henkilé uupuu uuden
oppimisessa ja asiakaskontakteissa, niin se vaaj#gmeijastuu kaikkeen
tekemiseen. Tydssa uupuminen voi johtaa masennuseata kautta myyjan
tehokkuuden laskemiseen ja asiakkaiden menettamideesaatujen asiakkaiden
menettdminen on yritykselle huono asia. Myyntialah vakiintunut kaytanto, etta
on kymmenen kertaa helpompaa sailyttda vanha asiklden saada taysin uusi.
Asiakas, joka on siirtynyt kilpailijan hoidettavaksi kovin helposti palaa takaisin.
Myyjan tyokyvyn sailyttaminen ja sitouttaminen yiseen, on yrityksen kannalta

tarkeimpia tehtavia, koska silloin yritys myos siiaa asiakkaitaankin.
Arviointi

Salattu 16.3.2010
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3.1.5.3 Tyo6paikan vaihtaminen

Yrityksen kannalta myyjat ovat avainasemassa ta@okskemiseen. Myyjalla on
henkil6kohtainen suhde tiettyyn asiakaskuntaars@namiten myyjan vaihtaessa
saman alan tyopaikkaan, seuraavat hanen hoitaraaradkaat suurimmaksi
osaksi mukana. Siksi onkin yritykselle erityiserk&aa sitouttaa myyja yritykseen.
Tyopaikan vaihtaminen lahtee yleensa huonoistaltysta ja palkkauksesta.
Tyo6oloihin vaikuttavat tydajat, tyokaverit ja omasaamisen ja jaksamisen
tunnistaminen verrattuna tyokuormaan. Mydskin epévas tyon jatkumisesta

saattaa laukaista vaihtohalukkuuden.

Arviointi

Salattu 16.3.2010

3.1.5.4 Henkildvalinnat

Kaikissa tyotehtavissa on tarkeéa oikeat henkilwak. Perusperiaatteena on
palkata jo osaavaa henkilokuntaa. Tahan paastaan jes yrityksella on
resursseja maksaa parempaa palkkaa kuin kilpa&jahotuus on totta kai myos
se, ettei pelkka raha sitouta myyjaa tehtaviinaanumyyjalla pitaa olla
mahdollisuus myds uranousuun seké& mahdollisuusisestktasapainoiseen
tydelamaan. Toisaalta yrityksen pitaa loytaa meakiloita, joiden ominaisuudet
vastaavat yrityksen tarpeita tyon kannalta. Tah&ma valttdAmatta raha ole oikea
tapa lahestya ongelmaa valittaessa tyontekijdiggnkilon perusominaisuuksien
tulisi ratkaista enemman. Kokenutkaan tyontekijaaditamatta ole
ominaisuuksiltaan oikea juuri taéhan yritykseen. aartakia valinnoissa on hyva,
jos muukin henkilékunta voi haastatella tydnhakif@eskind on aina valita
henkil®, joka ei esimerkiksi tule toimeen yrityksaiden henkildiden kanssa.
Tama voi pahimmassa tapauksessa tulehduttaa kokiddieinnan valiset suhteet

ja johtaa esim. avainhenkildiden kyllastymiseejojgaa tyopaikan vaihtamisiin.

Arviointi

Salattu 16.3.2010
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3.1.5.5 Osaaminen

Myyjalle osaaminen on paras ase myynnin edistamisBaotetietous
myyntihetkelld, ilman ettd lukee kaikki asiat mastehtisesta asiakkaalle, on
parasta myyntia, jolla asiakas voidaan vakuuttattéan ominaisuuksista ja siita
kuinka hyvin tuote sopii asiakkaan tarpeisiin. @seta pitaa kehittaa kokoajan
mutta ei uupumukseen asti. Taman takia osaamipéésarajata kullekin myyjéalle
oma osaamisen alueensa, jota kehitetdan. Kaikesteetaa vahan mutta pitaa olla
jokin osa-alue, jolla myyja voi ns. loistaa ja cdisiantuntija. Myodskin osaamiseen
pitaa liittdd muutakin osaamisen koulutusta kuotekoulutus. Myyjille voidaan
jarjestaé erikseen myyntikoulutusta, asiakaspakellutusta ja oman itsensa
hallintaa ja kehittdmiskoulutusta. Naiden asioiteematta jattaminen on riski
yritykselle, koska osaamaton myyja ei ole parasaaosta. Siita karsii
uusasiakashankinta ja jo olemassa olevat suhtsaar@aton myyja voi
pahimmassa tapauksessa aiheuttaa asiakkaalle gsabnegot, joita voidaan
rahalla kylla sovitella, mutta tarkein ajatellentyksen muitakin asiakkaita, on
maine - mikd saattaa menna erehdyksen myéta. Taisaknisesti osaava myyja
ei valttamatta saa kauppoja paatokseen myyntiosaasa puitteissa. Teknista
tietoa tuotteista 16ytyy mutta sosiaalinen kansgakéen taito tai tietous siita on
puutteellinen. Nama jos mitka, ovat omiaan heikesdt@n yrityksen menestymista

ja nain ollen ovat myds riski yritykselle pitkabékavalilla.

Arviointi

Salattu 16.3.2010

3.1.5.6 Rikollinen toiminta

Rikollinen toiminta on mahdollista myyjille, koskasitelladn viime kadessa
rahaa. Esimerkiksi palveluiden ja tuotteiden ostemiylihintaan tutuilta ja siita
vastalahjaksi, voi saada jotakin itselleen. Tabai rikollinen toiminta olisi
hyvinkin helppoa, koska yrityksessé ei ole valvaritilaiselle. Toiminnan

aiheuttama taloudellinen riski ei valttamatta alars mutta imagollisesti asian
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aiheuttama riski saattaa tehda suurtakin tuhogkgéin maineelle ja sita kautta
vaikuttaa tulevaan menestykseen. Tasta on hywéeekkeja mm. vaalirahakohun
myo6ta. Toisena aaripaana voitaisiin pitaa asialkd@idhjontaa. Annetaan selvia
etuja henkilokohtaisesti asiakkaalle ja vastapak&tna saadaan tilauksia ilman
ettd hintaa edes kysytaan. Tasta isona esimerkilikidudessakin esiin noussut
Siemensin toimet Saksassa menneina vuosikymmegaotka,olivat pitkan aikaan
jopa yrityksen tapa. Nykydan tamé& on muuttunut komyota.

Arviointi

Salattu 16.3.2010

3.1.5.7 Tietoriskit

Tietoriskit voivat olla koko yrityksen toiminnan kaalta olla erittéin vakavia.
Kilpailijoille paatyneet tiedot voivat ratkaistaojgkin kauppoja ja néain ollen
heikentaa yrityksen toimintaa hyvinkin pitkalla auélilla. Tietoriskit liittyvat
kaikkeen tyoelaman toimintaan kuten tietoriskikstdekuvassa 4 voimme

huomata.

Tietojarjestelmien
suuojaus

Henkiloston

toiminta

Liikesuhteet

Kuva 4. Tietoriskit
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Tieto on nykypaivana valtaa, sita pitdd myos silldédsitella kuin valtaa
konsanaan, koska valta tuo vastuuta. TAman takés itgtojen antamista
yrityksesta ulospain pitdé kontrolloida hallituJtietoriskeja PK-yrityksissa sivusto
www.pk-rh.fi mainitse€’ Riskeja hallittaessa on otettava lahtokohdaksi ioman
kehittdminen - toimintatavat, osaaminen, johtamingnvasta sen jalkeen tulevat
tekniset suojauskeinot.”Yrityksen toimintaa palvelevat kaikki tiedotpama tiedot
on tietysti suojattava ulkopuolisilta mutta toigaatiitd ei saa suojata yrityksen omalta
henkilokunnalta vai saako? On olemassa tietysais&dkin tietoa, jota yrityksen
henkilékunta ei tarvitse esimerkiksi tygssaangjollse voidaan salata myoés omalta
henkilokunnalta. Mutta tdssakin heraa kysymys, diéto, jota salataan omalta
henkilokunnalta, tietoa, jota voitaisiin tarvitarasjossakin paatoksen teossa ja
riskinotossa yrityksen kannalta? Onko oikein sayaitygksen taloudellisia tietoja
myyntineuvottelijoilta, enta muita tietoja? Pyrki8imyyntineuvottelija mahdollisesti
tekemaan sitovan ison sopimuksen asiakkaan kamdsalj olisi esimerkiksi tietoinen
yrityksen taloudellisista resursseista? Tiedon f@eut takia myyntineuvottelija voisi
aiheuttaa mahdollisesti yrityksen konkurssin téa okaltaan vaikuttamassa siihen.
Tietoriskeja hallittaessa tulisi huomioida toimitateat niin johtamisessa kuin
henkiloston toiminnassa. Yrityksen tulee laatianioitatavat tietojen kasittelylle.
Uutena ilmiond on mm. Facebook ja muut netissait@itrkeskustelupalstat, joissa
tieto levida helposti laajallekin ihmismaarélle. iMsa yrityksissa tdhéan asiaan onkin
jo havahduttu mm. kieltamalla esim. Facebookin tkatgtoaikana. Toisaalta
myyntiyrityksissa Facebook voi olla my6s markkirtdianava. Esim. jotkin yritykset
pitavat omaa Facebook-sivustoaan, jossa kertoitgksen tapahtumista ym. Pitaa
muistaa, etta sdhkdinen kanssakayminen ihmistésséabn lisdéantynyt kaiken aikaa
ja siksi asiaan pitaa yrityksissa paneutua asidadsti jo sen tuoman
mahdollisuuksien takia. Tietoriskeja hallittaesgaipi muistaa, etté itse tieto ei ole
vaarallista, vaan se, miten tietoa kaytetaan jedian. Asiaa voisi kuvata pistoolilla,
jossa on kovat ammukset sisélla. Kun aseella amanytain riippuen siita, mihin
ammutaan, vahingot ovat erilaiset. Samoin tiedofttéignisessa vahingot ovat

erilaisia riippuen siitd, kuka ja miten tietoa Kay ja missa tilanteessa.

Arviointi

Salattu 16.3.2010
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3.1.5.8 Tuotteiden ja palveluiden laatu

Tuotteet ja palvelut ovat asioita, jotka antavatdwyrityksen toiminnasta ja
vastuullisuudesta. Tuotteet, jotka ovat turvallisfgyttavat niille asetetut
vaatimukset ja valmistusmaa on hyvamaineinen, oraaan kertomaan yrityksen
vastuullisuudesta. Mikali paljastuu, ettd yritysyngsimerkiksi lapsityovoimalla
tai muulla arveluttavalla tavalla valmistettuja tigita, niin seuraukset voivat olla
hyvinkin dramaattisia yrityksen myynnille. Tamakitayrityksen on tarkeaa valita
huolella myymansa tuotteet. Palveluiden laatuurgaiaan vaikuttavat myyjat
asiakaspalvelun kautta. Tavoitettavuus ja palvéliualpitaa olla tasolla, jolla

asiakkaan odotukset taytetddn - puhumattakaan ditataisesta myyjasta.

Arviointi

Salattu 16.3.2010

3.1.5.9 Myyjien johtaminen

Johtaminen on aina ollut ja tulee aina olemaargjahtpersoonaan sitoutunutta
osaamista. Johtajia on erilaisia ja siksi esimesikskiuryrityksissa saneeraukset
hoidetaan erilaisen toimitusjohtajan kanssa, kuté& esim. nousukauden aikana
hoidetaan. Johtajan tehtava on johtaa toiminthzhsansa suuntaan ja sita
varten han joutuu valitsemaan oikeat "pelaajatkjaieeseensa, jotta paastaan
hanen haluamaansa tulokseen. Johtaminen itsessdayita tyota. Sitd ei voi,
eikd saa hoitaa vasemmalla kadella. Alaistensa ¢peuu tekemaan paljon to6ita,
jotta tyontekijat "viintyvat” yrityksen palveluksea ja pystyvat tekemaan
parhaansa yrityksen menestyksen eteen. Yrityksagsdisaatiorakenne tulisi olla
sellainen, ettd yhta johtajaa kohden on vain nianta suoraa alaista, kuin johtaja
kykenee hallitsemaan kaikkine vastuineen. Sillkain yrityksen koko kasvaa, niin
johtamisesta saattaa tulla yritykselle riski. Talltyontekijat ilman selkeda
johtamista toimivat parhaimmalla katsomallaan tiavia sen hetkisella tiedoilla.
Mikali yritys on kasvanut jo niin isoksi, etta tajsteitéa on useita, ja kaikkia
pisteitd johdetaan yhdesta paikkaa, niin voidaaoa&tta myyntipisteen
menestyksen kannalta, johtaminen ei ole toiminreamklta jarkevaa, vaan luo

riskeja siita, etta oikea kasi tekee eri asioittiraasen kasi. Tallainen tilanne on
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yritykselle kiusallinen ja voi ennemmin tai myéhemnohtaa taloudellisestikin
ajateltuna tilanteeseen, jossa esimerkiksi kaksngyntipistetta kilpailevat

keskendén samasta asiakkaasta, taysin tietamigitiaan.

Arviointi

Salattu 16.3.2010

3.1.5.10Myyjien hankintatoiminta

Yrityksissa hankintatoiminta on yleensé keskitettjliselle osto-organisaatiolle.
Tama tarkoittaa kaytannossa sita, etta kaikki ostioibyvat toimenpiteet
suoritetaan ja hyvaksytaan osto-organisaation jidndbama vahentaa riskeja
vaarinkaytoksiin, mutta samalla menetetdan yritgkséminnasta joustavuus ja
ennen kaikkea toimintanopeus. Monessa yritykseissay@s osto-osasto erikseen
mutta sen tehtaviin usein miten kuuluvat varas@rpjektihankinnat ja myyjien
toimeksiannot. Myyjat ostavat tarvittaessa itsgteet paamiehilta tai muilta
yrityksiltd. Myyjan tekema tilaus voi olla jopa sf tuhansia euroja. Tama lisdéa
vaarinkaytoksien mahdollisuuksia huomattavastisdaita tassa asiassa
henkilévalinnoilla on merkittava rooli. Inmisia @milaisia ja sen takia riskitkin

korostuvat hankintatoimessa eritoten.

Arviointi

Salattu 16.3.2010

3.1.5.11Riskien priorisointi

Haavoittuvuusanalyysin mukaisesti edellisista ristiéetarkeysjarjestykseen

luokiteltaisiin toiminnan tehostamisen kannaltaraauasti:

1. Myyjien johtaminen

2. Osaaminen

3. Tietoriskit
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Ensimmaisena olisi jarkevaa paikata johtamistagamisaatiorakennetta. Myyjien
johtamiseen pitaa kiinnittda selvasti enemman hodaiLiiallinen vapaus ilman
pistekohtaista raportointia voi johtaa vakaviinkgurauksiin. Taman takia
johtamisen vastuuta pitéisi jakaa pisteisiin enemni@isin sanoen pisteissa pitaa
olla oma johtajansa, joka vastuun ja valvonnandaoitTata kautta myés monet
muutkin asiat, kuten koulutusasiat, saavat enentmamiota. N&in voidaan
valttya myos tyopaikan vaihtamisilta ja muilta k®ngelmilta. Toisena osaamista
pitéaa kehittad myos sosiaalisella puolella. Tarsd@dimyyjien itsetuntoa, vahvistaa
henkistékin kykya ja tunnetta, etta hallitsee tydjasitsensa. Kolmantena pitaa
puuttua tietoriskeihin siind maarin, ettd luodahjeistus siitd, mita julkisissa
mediassa saa yrityksesta kertoa ja raotetaan tnogta tiedon jakamiseen
yrityksen sisalla. Jatkoa ajatellen pitdé luodpegielma, jolla riskit analysoidaan
ryhmissé kerran vuodessa. Naista ryhmien luomisistaitendaan korjaus- ja

kehityssuunnitelma seuraavalle vuodelle.

3.2 Myyntiosaston organisaation kehityssuunnitelma

Toimintaohjeet

Prosessimainen ohjaus

Organisaatiomuutos

Vastuun jakaminen ja
johtaminen

ARVOT

Asiakaslaheisyys

Laatujarjestelma

Tuloshakuisuus
Laatu
Vastuullisuus
Avoimuus

Rehellisyys

Oma-aloitteellisuus Kouluttaminen

Johtajat

Laatu

tyontekijat

— .

Parempi tydymparisto ja henkildston hyvinvointi

Kuva 5. Organisaation kehityssuunnitelma LSK ElestDy, myyntiosasto.
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Tavoitteena on kehittd& organisaatiorakennetta erd@mohtamiseen tahtaavaan
suuntaan. Toimintaohjeiden luominen ja henkilo#téuluttamisen kautta luodaan
tyoymparisto, jossa jokaisella henkilolla on selke&ia omasta tehtavastaan,
vaikutusmahdollisuuksistaan seka paikastaan yetyksganisaatiossa.
Organisaatiouudistuksen kautta on luotava mydsantitjoilla voidaan toimintaa
kehittd&a oikeaan suuntaan, niin tyontekijoidentyigen johdon ja ennen kaikkea
asiakkaiden nakokulmasta. Tata kautta voidaan s@@avparemmin ja
tehokkaammin toimiva tydymparist6 ja henkilostowinyointi. Kehittamisen
tavoitteita voidaan peilata kuvan 5 avulla. Siidéana on perustaa kaikki toiminta
LSK:n arvoihin ja luoda sen ymparille muutoksetllgoyritysta viedaan

hyvinvointia.

3.2.1 Kehittamistoimenpiteet ja niiden vaiheistus

Kehittaminen rakennetaan LSK:n arvojen ymparillgkénovat jo maaritelty
yrityksen johdon taholta (www.Isk.fi ja kuva 5). iltenpiteet jaotellaan 4:n

vaiheeseen:

Organisaatiomuutos.

Luodaan toimintaohjeet ja mittarit.

Koulutetaan ylemmat johtajat ja pisteiden myyntlpkdi.

Koulutetaan tyontekijat toimintaohjeiden kayttaneisga noudattamiseen.

PR

Kokonaiskehitysaika n. 3. vuotta.

3.2.2 Organisaatiomuutos

Organisaatio on kasvanut menneina vuosina, kun tipygteita on tullut lisaa,
mutta vastaavasti organisaatiorakennetta ei olestettli. Pauli Juuti ja Petri
Virtanen (2009,16) toteavat ettdaavuttaessa tietyn koon organisaatioiden taytyy
formalisoida ja systematisoida toimintatapojaarimesrkiksi siséista tyonjakoaan,
yhteisty6kumppanuuksien hoitamista ja johtamisgigenaansa”.

Tulevaisuudessa myyntipisteella on siis oma orgaatis ja oma paallikkonsa
(katso kuva 6). Tallainen hierarkkisuus on yleinemnessa yrityksessa,
esimerkiksi SLO (www.slo.fi). Tallainen paikallingshtaminen mahdollistaa

kontrolloidun kehittamisen, yrityksen toimitusjojatiia, aina sivupisteiden
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tyontekijoihin asti. Myyntijohtajan on helpompi slaasiansa eteenpéin kaikissa
myyntipisteissa myyntipaallikdiden kautta. Myynt@igot ovat velvollisia
toteuttamaan asiat omissa myyntipisteissaan jat@pwan kehittymisesta
myyntijohtajalle. Tallainen organisaatio rakennpawttaa myyntijohtajalle
enemman resursseja hoitaa oikeita myyntijohtajatéwa ja delegoida vastuuta
paikallisjohtajille.

Myyntiorganisaatio

tulevaisuudessa
Myyntijohtaja
. Myyntipaallikk
Lahti —* v 1 1 1 I 1

[ Myyja Myyja Myyja Myyja Myyja ]

Kotka Myyntipaallikkd | |

IMyyja

|
[ Myyja ] [ Myyja ] [Myyjélvarastomies]—[ Varastomies ]

o) i Myyntipaéllikko ;
Hameenlinna —* e Myyjfvarastomie:

1

o a IT-tuki/
[Osastosnhteem] [ ATK-0s3St0 ]

Myyntipaallikkd
varastomies/myyja

Heinola

Kuva 6. Myyntiorganisaatio tulevaisuudessa.

Tallainen muutos ei tietenk&an vahenna myyntij@majastuuta pitaa huolta siita,
ettd annetut tehtavat hoidetaan. Lahdettdesséteteaan organisaatiomuutosta,
on hyva ottaa muutoksen tekemiseen ja pohtimiseagkildkunta mukaan. Tama
patee myos kaikkeen muuhunkin tekemiseen, kutgaskis organisaatiomuutos,
Pauli Juuti ja Petri Virtanen (2009, 37) toteaw@tganisaation kehittdmisen
syntyyn liitetdan usein Kurt Lewiniin (1890 - 194[7¢win paattelikin, ettei
kayttaytyminen muutu pelkan tiedon perusteella.sjaan kayttaytymisen muutos

on todennakaista silloin, kun ihmiset osallistusagielman analysointiin ja

ratkaisuun Tama periaate on sailynyt sellaisenaan keskeisegénisaation
kehittamisen ja myds muutosjohtamisen periaatte®aannitelman

ensimmaisessa vaiheessa toteutetaankin organisaaitios myynnin puolella.



44

Organisaatiomuutoksessa jokaiselle pisteelle tsiisgisteesta vastaava
myyntipaallikko, jolla on myds oikeaa toimivaltasieessaan. Tata kautta pisteen
toimintaa voidaan kehittda yhdessa ylemman johdategia-ajattelun pohjalta.
Organisaatiomuutoksella luodaan johtamiskulttyolia voidaan toteuttaa
yhdessa suunnitellut asiat tehokkaammin ja hallmtumokaisessa yksikossa
erikseen. Tata kautta saadaan myos luotua jatkomerkunikointi eri pisteiden
vdlille. Organisaatiomuutos suoritetaan n. 1 vugd&rossa, jotta uudet paallikot
tulevat sinuiksi omista tehtavistaan ja vastuist&nganisaatiomuutoksen
yhteydessa on myos luotava uusi virka markkinaintimarkkinointiassistentti.
Markkinointiassistentti tulee toimimaan yhdessa niyghtajan,

myyntip&allikdiden ja paamiesvastaavien kanssaafisgatiomuutoksen
yhteydessa pitdéd korjata myos toinen asia, mikanmiyytehostamisen kannalta on
tarkeda. Kaikki tukitoiminnot kuten ATK-tuki, varasja muu logistiikka,
osastosihteerien toiminnat, osto ja markkinoirdlyplevat ensisijaisesti myyntia
parhaan kykynsa mukaarkEsimiesten tulisi iskostaa yrityksen kaikkien
tyontekijoiden mieliin etta tukitoimintojen ensdgijen tehtava on palvella
myyntitoimintoja. Tukitoiminnot eivat ole itsenaigksikkoja, jotka ovat
myynnista irrallaan. llman myyntia tukitoimintojefemassaololle ei ole
oikeutusta(Mika D. Rubanovitsch - Elina Aalto, 2008, 30). &sda
organisaatiorakenteessa osastosihteerit, ATK-ogashoiut tukitoiminnot
palvelevat myyntia eli ovat hierarkiassa myynnia.alrama tarkoittaa sita, etta
paallikdiden ei tarvitse neuvotella tukitoimintojeanssa erikseen joka asiasta,
saadakseen myynnin ja asiakaspalvelun toimimadevaisuudessa
toimitusjohtajakin on myyntijohtajan alla, koskanhitusjohtajan tehtava on tukea
myyntid ja luoda myynnille mahdollisimman hyvat sltiteetoimiakseen. Nain
myo0s esittavat Mika D. Rubanovitsch ja Elina Adlitevaisuuden organisaatiosta
kirjassaan Haasteena myynninjohtaminen (2008, @dganisaatiomuutoksen
myo6ta pitdd maaritella organisaatiossa olevien i@dkn vastuualueet tehtavan

mukaan.

3.2.2.1 Myyntijohtaja

Johtaa ja olla vastuussa kokonaisvaltaisesti mgyaniLaatia kokonaisvaltainen

myynnin budjetti ja tavoitteet, luoda myyntistratepimitusjohtajan luoman



45

kokonaisvaltaisen strategian osaksi, olla osalf@tauttamassa strategiaa
myyntipisteissa, osallistua aktiivisesti myyntiangsiakaskaynteihin, olla
myyntipisteiden tukena tarvittaessa, luoda ja tibé@ukehityssuunnitelmia, pitaa
huolta koko myyntiorganisaation ammatillisesta kibuksesta jne. Raportoi

toimitusjohtajalle.

3.2.2.2 Myyntipaallikko

Johtaa myyntipistetta ja toteuttaa myyntijohtajaonhaa strategiaa omalta
osaltaan. Maarittelee myyntipisteen budjetin, mariianin ja vastaa
asiakaspalvelun toimivuudesta omalla alueellaaastda myyntipisteen
toimivuudesta ja luo toimintasuunnitelmat tilikalesstrategian mukaan.
Osallistuu aktiivisesti myyntiin, markkinointiin @siakaskaynteihin. Raportoi

myyntijohtajalle.

3.2.2.3 Tuotepaallikko

Pitaa yhteytta maahantuoijiin ja valmistajiin. Onkania hintaneuvotteluissa
paadmiehen kanssa. Informoi myyntiosastoa uusistiéeigta ja on jarjestamassa
koulutuksia seka myyntiosastolle ettd asiakkadlpeéiden mukaisesti. Toimii
tuotealueensa asiantuntijana yrityksessa. Osallesktiivisesti myyntiin ja

asiakaskaynteihin. Raportoi myyntijohtajalle ja migaallikoille.

3.2.2.4 Myyja

Osallistuu aktiivisesti myyntiin asiakaspalvelijaméin noudossa kuin puhelimen

kautta. Raportoi tuotepaallikdille ja myyntipaadike tarvittaessa.

3.2.2.5 Osastosihteeri

Toimii myyntijohtajan, myyntipaallikdiden ja tuotagllikbiden apuna. Paivittaa

hinnastot tuotepaallikbiden avustuksella. Hoitakldusta.
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3.2.2.6 Markkinointiassistentti

Toimii markkinoinnin apuna. Yhdessa tuotepaallildndmyyntipaallikdiden ja
myyntijohtajan avulla jarjestdd kampanjoita ja nkamkintitapahtumia. On
vahvasti mukana esitteiden ja mainosten tekemise#astaa kaikesta
markkinointimateriaalista. Hanen tehtaviinsa tlaalumaan kaikki
markkinointiin liittyvat materiaalit, niiden totetaminen esim. lehdissa, esitteiden
painatukset, messujen suunnittelut ja yleensakikkkeika markkinointiin

littyy. Myos pisteiden paikallismarkkinoinnissasastentin rooli on suuri ja
paikallisessa markkinoinnissa assistentti ja paieh myyntipaallikkod tekevat

yhteistyota

3.2.3 Toimintaohjeiden ja mittareiden luonti

LSK noudattaa toimissaan laatujarjestelmaa, jokagpeu ISO 9001 standardiin
(www.Isk.fi). Standardi méaarittelee laadunhalliétggstelmia koskevat
vaatimukset. Yksi vaatimuksista &nvata palveluita koskevat toiminnot.
Kaytannossa tama tarkoittaa kaikkien tehtavien &ovata niin, ettei tulkinnan
varaa ole. L7-toiminnanohjausjarjestelméan kaytémiataohjeet on siis tehtava
osaksi laatujarjestelméaa, jotta voidaan puhua jagstelmasta ja voidaan
osoittaa miten palveluiden laatu on varmistetttyikgessa. Toimintaohjeiden
luominen on yrityksen tyontekijoiden tehtava jaetien pitaa olla tarkkoja
kuvauksia siita, miten esimerkiksi tarjous tehdBa@foiminnanohjaus-
jarjestelméaan ja mika merkitys millakin kentallg gmmiten kentan tieto pitaéa
huomioida. Toisessa vaiheessa myyntipaallikot [tlomaoimintaohjeet yhdessa
tyontekijoiden kanssa. Tehtava on syyta jaotellpisteille kuormituksen
tasaamiseksi. Toimintaohjeiden luonti koskee gagieessa kaikkia rutiinitoita ja
tatd voidaan myohemmassa vaiheessa laajentaa.nfaohjeet laaditaan
kirjallisesti niin, etta rutiinitydtn tekeminen orekottu vaihe vaiheelta ja etta
tulkitsemisen mahdollisuutta ei ole. Laaditut tawmaiohjeet luetaan koko
yrityksessa lapi ja niiden hyvaksymiseen pitaéd edluutus kaikkien
myyntipisteiden ja osastojen paallikoiltd, ennemdigymista. Syyna tahan on se,
ettei toisessa pisteessa laadittua ohjetta voitta@n#tta soveltaa 100% toiseen
myyntipisteeseen ja toisessa kaytetty tapa taa@paiolla parempi tapa kuin

toisessa. Nain ohjeesta saadaan kaikkien osapunltdipide ja nakemykset
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esille, jolloin toimintaohje voidaan muokata lops#len asuunsa. Laatimiseen on
syyté varata useampi vuosi, koska toimintaohjeldatiminen muun tyon ohella
on hidasta. Tama kannattaa kuitenkin projektoid@ifatauluttaa. Tyon tekeminen
edellyttaa atk-osaston ja laatuvastaavan mukaaa.tlibimintaohjeet on hyva
loytaa keskitetysta tietojarjestelmasta kuten meta tai muu ohjelmisto. Ohjeet
on syyta sitouttaa laatujarjestelmadn osaksi miainantaa.

3.2.4 Johtajien ja paallikdiden kouluttaminen

Kolmannessa vaiheessa paallikdille annetaan kastlujohtamisopeista seka
luodaan malli, jolla toimintaohjeet otetaan johtaem apuvalineeksi. Myoskin
markkinointiasioista on syyta jarjestaa koulutusyntipaallikoille. Tama vaihe
voidaan aloittaa melkein vaiheen 2 alkamisen jalkee

3.2.5 Tyontekijoiden kouluttaminen

Tyontekijat saavat koulutusta toimintaohjeistaijdaen kaytosta, joilla
varmistetaan samanlaiset toimintatavat koko yriggké. Toimintaohjeiden avulla
myo6s uudet tyontekijat on helpompi kouluttaa telté@a. TAma vaihe aloitetaan
vasta kun vaihe 3 eli johtajien ja myyntipaallikéidkouluttaminen on

paatoksessaan.

3.2.6 Suunnitelman kriittiset kohdat

Kehittamissuunnitelman kriittisin kohta on orgamisamuutos. Se todennakdisesti
joudutaan maksamaan vastuusta enemman, mita ¢ikélla tehdaan esimerkiksi
myyjalle, joka on hoitaa "vastaavan” tehtavidan mtiaiden ohella. Ongelmaksi
saattaa myos muodostua esimiestehtavien totaairsmioiminen johdon taholta
ja se saattaa olla kehityssuunnitelman kannaltsivangelmallinen. Tallainen ns.
paallikdiden aliarvostus saattaa kuvastaa mahtoHialuttomuutta vallan ja
vastuun jakamiseen, mika on toimivan organisadtamalta lopullinen

kuolinisku uudistukselle. Mikali organisaatiomuufmstytdén toteuttamaan, vaatii

suunnitelman lopullinen onnistuminen motivoitunpaéllikot eri pisteisiin, joilla
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on halua l&ahtea viemaan asioita eteenpéain, omistggsaan, ylemman johdon

viitoittamalla tavalla.

3.3 Tyon tekemisen valineet

Kaikessa tekemisessa tyon tekemisen vélineet ®zataikaisua. Lahjakas henkild
ei pysty huipputuloksiin ilman hyvia vélineita gats vahemman lahjakas henkild
ei pysty normaaliin tuloksiin hyvillakaan valingillOikeanlaiset tyovélineet
yhdessa laatujarjestelméan kanssa, takaavat kuitéydn tekemisesséa perustason,
joka on hyvin usein riittdva, hyvan tuloksen tekeean ja toiminnan

hallitsemiseen laajaltikin.

3.3.1 Toiminnanohjausjarjestelma L7

L7
Teollisuus huol-{::,ot?r:'l.l:r? I:IS:I‘IintO
g Proekinalinto
Urakointi Materiaalihallinto
Energia Henkilastéhallinto
Kiinteisténhallinta Taloushallinto

Kuva 7. Visma L7 Toiminnanohjaus-ohjelmisto.
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LSK Electrics Oy:ssa on kaytéssa Visma L7 toimmotgausjarjestelma (katso
kuva 7, LIITE 2 ja www.visma.fi ). Koska yrityks& on useampaa toimialaa,
kuten urakointia, tukku- ja erikoistavarakauppasltoa, materiaalihallintoa jne.,
niin valinta on ollut looginen. Ohjelmistolla on hdollisuus toteuttaa yrityksessa
l&hes kaikki toiminnot. Liitettavyys esim. Micros@dffice tuotteisiin on
mahdollista. Tallainen ohjelmisto antaa mahdollisia mihin tahansa. Esitteessa
(LIITE 2.) mainitaankin tyon tehokkuuden lisddmin@&i@llainen onnistuu vain, jos
yrityksessa on asiat organisoitu tehtavaksi hallitiin, etta ohjelmiston
kayttaminen on helppoa ja yksinkertaista tyontekgoTahan vaikuttavat mm. se
miten hinnasto- ja asiakasrekisterien hoitaminetoteutettu ja miten tyontekijat
on ohjeistettu ohjelmaa kayttamaan. Mikali yritgka on halua ja resursseja

kehittaa toimintaansa, ohjelmisto on téahan tarksiéen oikea tyokalu.
3.3.1.1 Hinnastot

Hinnastoissaan LSK pitaytyy valmistajien ja maabajien ohjehinnoittelussa.
LSK, kuten varmaan muutkin jalleenmyyjéat, saavahbstonsa sahkoisesti, mita
erilaisimpina Excel-taulukoina valmistajilta ja nmaatuojilta. Naiden
muokkaaminen toiminnanohjausjarjestelmaan on kkiietyolas tehtava.
Saaduista hinnastoista pitdd muodostaa yhtenevajotedosto, jossa on kullakin
tuotteella omat tietonsa, kuten alennusryhma, malartnusryhma ja tuoteryhma.
LSK:ssa ndma kaksi viimeista mainittua ryhmia sahat. Kaytannossa tama siis
tarkoittaa sita, ettd valmistajan tai maahantubjanastoon pitda muodostaa

lisdsarake LSK:n omalle myyntialennusryhmalle,

LCK
J

1 Hinnat alv 0%
Tuotekoodi H In naSto Yks a hinta Aleryhma
010100 Kuparikaysi
S0105006 KUPARIKQYSI 50 M/NIPPU HK16 KPL 116.00 010100
50105205 KUPARIKOYSI 25 M/NIPPU HK16 KPL 61.50 010100
S0126133 TERASKOYSI 100M FE25/7X2.12 M 0.64
50155007 KUPARIKOYSI KELA HK16 M 232 010100
S0156025 KUPARIKOYSI KELALLA HK25 M 3an 010010
STE200 DIN46438 200mm 16/10 MAADOITUSKAAPELI KPL 3.50
STE350 DIN46438 350mm 16/10 MAADOITUSKAAPELI KPL 3.65
STES00 DIN46438 500mm 16/10 MAADOITUSKAAPELI KPL 425
STECU10250 CU-PALMIKKO 25.00mm2 26 2kg/100m CUPALMIKKO M 6.00
019999 Avojohdot
KES387171 GALVANOITU 3MM 6X7+1 SINKKIVAIJERI M 0.87

Kuva 8. LSK:n hinnasto esimerkki.
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jotta asiakashinnoittelu toimii aletaulukon mukaiseKatso kuva 8 LSK:n
hinnasto esimerkki.(ww.Isk.fi). Kuten kuvasta 8 maamme, niin kaikilla
tuotteilla ei ole myyntialennusryhmaa. Vaikein #li hinnastojen rakentamisessa
onkin méaaritella ajotiedostoon, mika valmistajamtaahantuojan hintaryhméa
vastaa mitakin myyntialennusryhméaa tai tuoteryhixa§:n taulukossa. Vaikeutta
lisdd myos se, ettd samaan myyntialennusryhmadokowds monien muiden
valmistajien tuotteita, joita ostetaan eri alenrallies Talldin aleluokan
alennusprosentti asiakkaalle ei kaikissa tuottesgs&ilpailun kannalta jarkevin
mahdollinen. Talléin joudutaan tekeméaéan nettohittalia, jonka paivittaminen
on tyolasta ja aikaa vievaa. Samoin, jotta kaikkikkokaupan hinnat toimisivat
oikein asiakkaalle, vaatisi se suuren maaran tuglettenettohinnoitteluja jokaiselle
yrityksen asiakkaalle, joka verkkokauppaa kaytt&K:ssa oikean hinnan
saaminen edellyttaa kontaktia myyjan kanssa. Tams todistaa satunnaisesti
tapahtuvat asiakkaan "vahingossa" tekemat kysalyti&lta myyjalta erikseen,
jolloin tuloksena saattaa tuotteesta riippuen etldinta.

3.3.1.2 Automaattisen tietojen kasittelyn lisaéaminen

Automaattinen tietojenkasittely on tata paivaa. Kyemidtuhansia riveja dataa,
voidaan kasitella tietokoneavusteisesti, kunhaat&si sovittu, miten ne tehdaan
ja mita lopputulokseksi halutaan. Hinnastojen kékih helpottamiseksi, myoskin
valmistajat ja maahantuojat voidaan velvoittaa eskiksi toimittamaan tietyn
standardin mukaiset hinnastot. Tallainen standadolla esim. yrityksen itse
maarittelema pohja, jonka mukaan toimittaja toiaathinnaston tietyssa
maaratyssd muodossa. Valmistaja, jonka tuottetttaemn miljoonilla, ei vastusta
tallaista toimenpidetta. Lisaksi valmistaja voigoplla myonteinen asian suhteen,
koska silla saattaa olla myyntiin jopa positiivineikutus. Myyja, joka kykenee
antamaan nopeasti hinnan maahantuojan tuotteiséa iValipuheluja, nopeuttaa
myos asiakaspalvelua. Automaattisen kasittelyreeétei saa olla osaaminen -

osaamista loytyy kyll&, jos l6ytyy tahtoa.

3.3.1.3 Tuote- ja myyntialennusryhmat

Tuoteryhmilla on tarkoitus ryhmitella tuotteet nigtta tuotteet kokonaisuudessaan
kasittavat jonkin toiminnallisesti tai kayttotaparpuolesta selkean alueen.
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Esimerkiksi ohjelmoitavat releet kuuluvat omaarkkeansa ja kaapelit omaan.
Taman avulla tiedetddn minka alennusryhman tuatgaseoidaan esimerkiksi
seurata mita tuotealueita asiakkaat ostavat jk#ittia voidaan maaritella
alennukset tuoteryhmittain asiakkaille, jolloin pidian myyntialennusryhmista.
Asiakkaalle luodut oikeanlaiset myyntialennusryhimeipottavat asiakkaan ja
palveluntarjoajan vélistd jatkuvaa kaupankayntiiellgttaden ettd myos tuotteiden
hinnastotiedot ovat taloudenhallintajarjestelméaskéin.

3.3.1.3.1 Sdhkdnumerojarjestelma

Alunperin tuotteet ovat saanet yksilidyn sahkénuomeg'Sahkénumero (SSTL-
numero) on sahkoisen talotekniikan alalla kaytdsie&a kansallinen
tuotekoodijarjestelma. Sahkonumerointia kaytetammitusketjun kaikissa
portaissa tuotteen tunnistamiseksi mahdollistaen gd@hkoisen kaupankaynnin.
Sahkdnumeroita yllapitdad Suomen Sahkotukkuliikkeldigto (SSTLY
(http://www.sahkonumerot.fi/ ). SAhkdnumeron pexaa kunkin valmistajan
tuote voidaan yksildllisesti tunnistaa (katso k@ya

Ohjelmoitava rele LOGO! - LOGO! 230RC - Siemens

Sahkénumero 27 020 07

Yleisnimi ja tuotesarja Ohjelmoitava rele LOGO!

Tekninen nimi LOGO! 230RC

Pitkd tuotenimi LOGO! 230RC

EAN-koodi 6940408100169

Toimittajan tuotekoodi 6ED1052- 1FB00-0BAG

Toimittajan tuotekoodi 2

Toimittaja / Tuotemerkki Siemens Osakeyhtid / Siemens

Tuoteryhma 27 Releet, tunnistimet ja teholdhteet

Pit. mm Kork. mm Lew. mm Paino kg Tilav. |

55 Q0 72

Alkuperamaa Takuuaika Tullinimike UNSPSC-koodi  ETIM-luokka
iz ECDO01439

K3yttoyksikkd  Muunnoskerroin Myyntiyksikké  Muutospdiva Eg:’:l_a@tamis—

PCE 1 PCE 15.05.2009 15.08.2008

Kuva 9. Esimerkki tuotteen tiedoista tallennett@&IL:n tietopankkiin.
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Esim. sdhkdnumero maaraytyy tuotteelle tuoteryhpeinsteella (katso kuva 10).

m Tuoteryhma (tuotteita)

01 Avojohdot (279)

02 Teleasennuskaapelit (4271)

04 Asennusjohdot (8720)

06 Voimakaapelit (3247)

11 Asennusputket ja putkitustarvikkeet (1950)

13 Kiinnitystarvikkeet (3558)

14 Kaapelitiet (9884)

16 Pinnalliset jako- ja litdntarasiat (415)

17  Tiivistystarvikkeet (4476)

19 Sisajohtoliittimet (6384)

20  Pinnalliset kytkimet ja merkkivalokalusteet (254)

21 Upotettavat kytkimet ja merkkivalokalusteet {(1905)
23  Erikoiskytkimet (6713)

24 Pinnalliset pistorasiat ja -tulpat (2947)

25  Upotettavat pistorasiat (523)

26  Kellokytkimet, termostaatit ja valaistuksenochjaus (614)
27 Releet, tunnistimet ja teholdhteet (815)

28 Kiinteistdautomaatiojarjestelmat (995)

30 Varokkeet ja tulppasulakkeet (589)

31 Kahvasulakkeet (2907)

Kuva 10. Tuoteryhmid SSTL:n mukaan (http://www.saikmerot.fi/ ).

Kaksi ensimmaista numeroa osoittaa sdhkdnumerostaryhman. Tallainen
jarjestelmé on yksinkertainen ja keskitetysti ItlliMydskaan pienempien
yrityksien ei tarvitse tehda omia tuoteluettelataiin jarjestelmiin, vaan tiedot
voidaan ajaa suoraan suurimpien tukkurien tekesédrkodisten ovt-hinnastojen
avulla. Ongelmana on se, ettei jarjestelman pikuaolu lahesk&an kaikki tuotteet
ja jarjestelma ei ole kaytbssa suomen rajojen wkdgdla.

3.3.1.3.2 Valmistajien tuoteryhmat

Maahantuojat ja valmistajat tekevat tuotteille ommanastonsa ja naihin omat
alennusryhmansa. Esimerkiksi suurilla yrityksill#tén esim. Siemens, Rittal,
Phoenix Contact jne. on omat jarjestelmé&nsa maalbaguisesti tehtyna. Nailla
yrityksilla on tuotteita jopa kymmenia tuhansiant@lasta riippuen. Esimerkki
typistetysta Siemensin ja Rittalin alennusluetteldsiliekin ryhmalle (Kuva 11
LSK ostoalennukset esimerkki.) Mallissa alennusrghan valmistaja itse
maarittanyt. Esimerkisséa on vain muutama alennuséytkun tosiasiassa

alennusryhmia on kymmenittain.
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LSK Electrics Oy Ostoalennukset

Toimittaja SIEMENS

|Alennusryhmé Seloste Alennus |
192 CONTROL PANELS 35F4,5 TO BUSSYSTEM -10

193 MISCELLANEQUS MCCBS AND ACBS AND UL TYPES -15

200 LOGO! -20
Toimittaja RITTAL
|Alennusryhmé Koodialue Seloste Alennus |
000100 Rittal yleisalennus -10
000200 Rittal KL,EB -1
000300 Planet-Wattohm -12

Kuva 11. LSK:n ostoalennukset esimerkki. (Alennilseat keksittyja).

3.3.1.3.3 LSK Electrics Oy:n malli

LSK Electricsin myyntiosastolla on kaytossa takikella (23.1.2010)
sahkonumerojarjestelman mukaiseen ryhmiin perudustgryhma ja
alennustaulukot. Asiakkaille annattavat alennuksé&iraytyvat taman saman
tuoteryhmanumeron perusteella. Alennus joko magyagitta, minka
myyntialennusluokan mukaan asiakas on ryhmiteltjig¢tysta tuoteryhmésté on
annettu erillinen sopimusalennus asiakkaalle. Bdik& kuvassa 9 esiintynyt
Siemensin tuote ohjelmoitava rele LOGO 6ED1052-10~-BBA6, kuuluu
Siemensin omaan tuoteryhmaan 200, mutta sdhkonjarjestelméassa se kuuluu
ryhmaan 27 (Kuva 10, sahkénumero S2702007) ja L$Kiaan
alennustuoteryhmaan 355835 (Kuva 12).

LSK Electrics Oy Myyntialennusluokat

[Aleryhma Selostus 01 05 10 14 |
345000 Kotelot ja tarvikkeet Rittal -15 -10 -8 -5
355825 Ohjelmoitava logiikka S5 Siemens -5 nto nto nto
355830 Ohjelmoitava logiikka S7 Siemens -5 nto nto nto
355835 Ohjelmoitava rele LOGO Siemens -20 -15 -10 -5
355845 Ohjelmoitava logiikka Allen-Bradley nto nto nto nto

Kuva 12. Esimerkkeja myyntialennusryhmista ja miglehnusluokista.
(Alennukset ovat keksittyja.)

Huomattakoon, etta LSK:lla tuote on ryhmassa 35kadyseinen tuote kuului

aikaisemmin SSTL:n ryhmé&an 35, mutta séhkonumbaro&uudistuksen myoéta



54

tuote siirtyi uuteen ryhmé&éan 27. LSK:ssa tata uudta ei ole viela tehty
(26.1.2010). Ne tuotteet, jotka eivat ole saas@bkdnumeroa, joudutaan
ryhmittelemaén LSK:n aleryhmiin manuaalisesti,gdtiotteelle saadaan
myyntialennusryhma ja oikea asiakashinta myyntialstuokan kautta. Asiakkaan
hinnoittelusta loppupeleissa pitaa huolen myyjéerfoimmassa tapauksessa
manuaalisesti nettohinnoittelun avulla. LSK ElexgrOy:n urakointisektori pystyy
hyodyntamaan tata sahkonumeromalliin perustuvgesjg@imaa L7-
toiminnanohjausjarjestelmésséa mutta teollisuusmygaitemman. Syy on siing,
ettd sahkdnumerojarjestelma on aikanaan perustetienomaan talotekniikan
sahkotarvikkeille ja esimerkiksi LSK Electrics Oymyyntiosaston myymaét
tuotteet suuntautuvat hyvin pitkalti teollisuudanpeisiin. Vaikkakin nykyaan on
jo paljon teollisuuden komponentteja sahkonumejegielman piirissa, niin siita
huolimatta hyvin paljon my6s puuttuu. TAma johtutlegdti siitd, etta
sahkonumeroita ei juurikaan haeta tuotteille, piggaditaan erityisosaamista
kuten esim. prosessilaitteet ja ohjelmoitavat lagiitai sitten tuote ei ole
yksinkertaisesti menekkinsa takia suurimpien sakiatmyyntiliikkeiden
myyntiohjelmassa. Taméa aiheuttaa sen, ettd tumttesaada sahkoisesti muiden
tukkureiden hinnastojen kautta taloudenhallintagtglméaan kaytettavaksi.
Taman takia joudutaan tekemaan hinnastoja useiglemstajien tarjonnasta.
Ongelmaksi muodostuu myyntialennusryhmienkin lisgks ettei valmistajien tai
maahantuojien toimittamia tuotehinnastoja ole ajké#ikkia Visma L7-
tuotannonohjausjarjestelmaan. Tuotteita jaa pama, koska esimerkiksi 50 000
tuotteen tekeminen nykyiselle LSK:n tuoteryhméajsteémalle on taysin mahdoton
toteuttaa kasin. Syyna tahan on LSK:ssa toimittdfiggyttamat eri tuoteryhmat,
joiden muuntamista ei tehda automaattisesti - kégivaraisesti. Tasta seuraa
puolestaan se, etta myyjat lyovat paljon tuottkedtadittomasti ja kuluttavat nain
ollen paljon aikaa tuotteen hinnan etsimiseen @dktoman tuotteen koneelle
lyomiseen. Myyjan aika maksaa ja se etta valilliddjttaan vield soittamaan asian
takia paamiehelle, vain hinnan takia - ei ole kastestehokasta. Katso kuva 13,
yksinkertainen esimerkkilaskelma menetetysta rahastarsinkin ajasta. Testissa
koodittomien rivien maara on arvioitu, koska LSk &s$ ole kaytdssa raporttia,
jolla voidaan verrata, kuinka monta rivid on kobsiid ja koodittomia. My6s

lyddyt rivimaarat on arvioitu ja eivat sisalla hiugsa tarjouksissa lyotyja riveja.
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Pitad myds huomioida, etta testi on yksinkertaistet aika on laskettu vain
yhdesta ja samasta hinnastosta etsiessa. Hukk&askaa, jos hintoja, joudutaan

| Koodittomia % Riveja Testi Aika s Hukka-aika/rivi s
100 % 5 1 436 | 81,4
0 % 5 2 20
Oletuksena on,ettd myyjan aika maksaa 1€/minuutti
| Koodittomia %  Riveja Hukka-aika min € |
10 % 500 000 678,33 678,33
20 % 500 000 1356,67 1356,67
Myynti per minuutti. 11 kk, téita 21pv kuukaudessa 8h per pdiva 13 aktiivimyyjaa
Koodittomia % = Myynti € Alka/vuosi min Myynti/minuutti € €/vuosi |
10 % 10 000 000 1441440 6,94 4 706
20 % 10 000 000 1441440 6,94 9412

I I
Testi on suoritettu niin, ettéd myyja on suoraan tarjouskyselysta
lyonyt viisi rivia koneelle ja tastad on otettu aika. Ensimmaisessa tapauksessa kaikki tuotteet
ovat koodittomia, jolloin prosentti on 100%. Toisessa tuotteet kooodillisia, jolloin prosentti on 0.
Myoskin oletuksena on, efta hinnasto loytyy excelHaulukkona
LSK:n hinnastot asemalta niin, ettd samaa hinnastoa on kaytetty etsimiseen
koodittomissa tuotteissa.

Kuva 13. Yksinkertainen esimerkkilaskelma menetétyahasta.

etsimaan eri hintatiedostoista ja jos liséksi jdadn erikseen etsiméan
ostoalennus tuotteelle. Mikali lasketaan vain mgygéheuttama palkallinen
menetys ajan suhteen, niin menetetty raha ei dienk&&n merkittava. Jos taas
lasketaan myds myyjan mahdollinen bruttomyynti ntetyle ajalle, niin hinta
kasvaa koodittomien tuotteiden suhteessa jonkiramertama tarkoittaa 7 €
minuutti. Huomioitavaa enemmankin on ajankaytonnaditad myos huomioida,
ettd luku on keskiarvotettu kaikkien myyjien sulmtemika ei valttamatta pade
kaikilla myyjilla. Jos lisaksi mietitdén sita, ettiyyja tekee riveja koodittomasti ja
valilla hanta hairitaan, niin mitd maksaa koodieitotteessa, joka joudutaan
erikseen tilaamaan? kuinka paljon tallaisia vidaéstpahtuu? Tallaisia raportteja ei
ole kaytettavissa, joten luvut jaavat vain arvaMamnaan. Lisaksi pitdd muistaa se,
ettd aika on myds pois asiakaspalvelusta eli tagi@m tekeminen kestaa
kauemmin tai asiakas sitoo puhelimessa pidemmaaailyyjaa, koska myyjalla
menee tuotteen hinnan etsimiseen huomattavastnkaueaikaa, kuin etta
asiakkaan antama tuotekoodi I6ytyisi heti konedliséksi kannattaa huomioida,
ettd myynnin raportteihin tulee vaaria koodittoruateryhmia, jolloin raporttien

oikeellisuus on kyseenalainen. Jos télle kaikel#étaan hinta, niin mika se olisi?
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Jos puolustellaan asioiden tekematta jattamist&nkonyyntialennusryhmien
uusimista resurssien puuttumisella, voi kukin tg#iji johtoa myéten katsoa
asiassa peiliin ja miettia sita, tehdaanko oikagimita? Miksi sitten nykyinen
myyntialennusrynmamalli on niin hankala? Nykyiseggtusmallista voimme
huomata sen, etta jalleenmyyjalla on paljon tiefolea pitaa saada oman
jarjestelmén ymmartamaan muotoon, ja viela niith s¢ palvelee koko yritysta ja
asiakkaita. SGhkonumeromalli on valmistajasta jalmatuojan aktiivisuudesta
kiinni. Se ei siis palvele kattavasti teknista mygnLisaksi hinnastoissa on aina
valmistajan omat ryhmat kaytdssa, mika aiheuttaarmastarpeen L7-
jarjestelmaé ajatellen. Tdma muunnos on pahimntapsaksessa tehtava kasin.

Ensin valmistaja toimittaa hinnastonsa jalleenmigjgkatso kuva 14).

Valmistaja tai Jalleenmyyja
Maahantuoja \ AR SSTL  Valmistajan koodi Nimike EAN OVH
200 S2702007 6ED1052-1FB00-0BA6 LOGO 230RC 6940408100169 118,00 T
200 6ED1050-1AA00-0AE7 MANUALGER 4019169186100 11,00
576 3RG4011-0AB00-1ADO INDUCT SEN 47,30 U
| Ei hae sahkénumeroa I/'
a o ) O
-Tekee omat Alennusryhménsé/luokkansa/hinnastonsa
- " — — T
| Hakee sahkénumeron | MyyntiAR Tuotekoodi Hakunimi Nimike OVH
355835  S2702007 6ED1052-1FB00-0BA6 LOGO 230RC 118,00 E
355835 4019169186100 6ED1050-1AA00-0AE7 MANUALGER 11,00
$2702007 SIE1234567  3RG4011-0AB00-1ADO INDUCT SEN 47,30
MyyntiAR Aleluokka Alennus% Asiakas Alennusluokka
355835 14 -10 Aatami Oy 14
355835 20 -5
SSTL
Tilaus
MyyntiAR Tuotekoodi Hakunimi Nimike OVH Al.

355835 S$2702007 6ED1052-1FB00-0BA6 LOGO 230RC 118,00 -10%
Hinta yhteensa: 106,20 € alv0%

|
Asiakas Aatami Oy

Kuva 14. LSK:n nykyinen malli.

Tasta hinnastosta joudutaan muokkaamaan ajotied@stoa L7-ohjemistoon.
Sita ennen tiedoston tietoja joudutaan muokkaamaanetta oma

edes tehty koko hinnastolle, jolloin suuri osa teista jaa ajamatta L7-
jarjestelméén. Tahé&n on monasti jouduttu tekemagsrkompromisseja ja

yhdistetty saman myyntialennusryhmén taakse usaitaistajan ryhmia, jolloin
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toimittajan tuoteryhmien tarkempi myyntianalyysime¢etaan. Myos
myyntialennusryhman alennuksenkin maarittAminenkikeutuu - asiakkaalle ei
saada oikeanlaista alennusta menettamatta liikedt&aoisen valmistajan
tuotemyynneista tai alennusta ei voida vieda rias,zetté se palvelisi toimintaa,
jolloin joudutaan nettohinnoittelemaan. Lisaksinaadtajalla on monasti vain
pienelle osalle tuotteista haettuna sdhkdnumetotikai ja nama tuotteet
joudutaan erikseen muokkaamaan ja ajamaan janesiel. Nykyinen
myyntialennusryhmajarjestelma on lilan monimutkainehtuen yksinkertaisesti
siitd, ettéa alennusryhmat on haluttu nayttamaamigkstaisilta, menettaen

kuitenkin laaja-alainen hallittavuus paivittdmigarkayttamisen suhteen.

3.3.1.4 Uusi myyntialennusryhmé malli

Minkalainen myyntialennusryhmajarjestelma olisidkkain tapa hoitaa
myyntialennusryhmat niin, ettd ryhmien hallittavubsnastojen paivitettavyys ja
asiakkaalle, olisi mahdollisimman helppoa ja telstka LSK on komponenttien
jalleenmyyjd, jolloin kaikkein loogisin ajatusmatliisi ottaa paamiesten ja
maahantuojien alennustaulukot sellaisenaan kayttapmakyvasti asiakkaalle
asti. Uudessa mallissa sdhkdnumeroajattelu hydétidarkeimpien padmiesten
osalta. Tilalle otettaisiin esimerkiksi suurimmiltalmistajilta ja maahantuojilta
kuten Siemens, Phoenix Contact, Rittal, OEM Autoop&@KS automaatio,
Omron, Fluke, Vem ja jne. alennustaulukot lapinédistvkayttoon asiakkaalle asti.
Tama tarkoittaisi siis sita, ettéd asiakaskin tig¢i@gyn valmistajan kohdalla, ettei
alennus méaaraydy sahkonumeromallin mukaisestimiéédjien ja maahantuojien
maaraa voidaan totta kai jatkossa lisata. Uudehmigyttdonottaminen
tarkoittaisi kaytdnnossa sita, etta alennusryhmégra kasvaisi nykyisesta
reilusta 400:sta n. reiluun 2000 ryhmé&én. Katsaaklly Uusi malli. Mité etuja tai
haittoja talla sitten saavutettaisiin? Ensimmaideaittana tulee varmaankin
mieleen se, etta tosiaan myyntialennusryhmamaanéaksb-kertaiseksi, jolloin
hallittavuus pienenee vai pieneneekd? Tosi asiagsasenkin mallin mukaa
asiakkaiden kayttamat alennusryhmamaarat ovat kagpaleen luokkaa per
asiakas, johtuen siitd etté asiakas on valikoittiettyjen tuotteiden kayttaja esim.
kiinteistourakoitsijat ovat oma ryhmansa, teollisuakoitsijat oma ryhmansa ja

teollisuus oma ja laitevalmistajat omansa. Hyotyed sijaan muutoksesta tulisi
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siing, etta asiakkaalle voidaan tarkemmin hinnlaiteinen kayttdmansa
tuoteryhmansa valmistajakohtaisesti. Nain kateny#set voivat olla pienempiéa

muissa tuoteryhmisséa kuin jo asiakkaan kanssalgssit.

Valmistaja tai Jalleenmyyja
Maahantuoja \ ARSSTL Valmistajan koodi Nimike ~ EAN OVH
200 6ED1052-1FB00-0BA6 LOGO 230RC 6940408100169 118,00 T
200 6ED1050-1AA00-0AE7 MANUALGER 4019169186100 11,00
576 3RG4011-0AB00-1ADO INDUCT SEN 47,30 U
-Tekee omat luokkansa
MyyntiAR Tuotekoodi Hakunimi Nimike OVH T
200 6940408100169 6ED1052-1FB00-0BA6 LOGO 230RC 118,00 E
200 4019169186100 6ED1050-1AA00-0AE7 MANUALGER 11,00

SIE1234567 3RG4011-0AB00-1AD0 INDUCT SEN 47,30

MyyntiAR Aleluokka Alennus% Asiakas Alennusluokka
200 14 -10 Aatami Oy 14

200 20 -5

Tilaus

MyyntiAR Tuotekoodi Hakunimi Nimike OVH Al
200 6940408100169 6ED1052-1FB00-0BA6 LOGO 230RC 118,00 -10%

Hinta yhteensé: 106,20 € alv0%

|
Asiakas Aatami Oy

Kuva 15. Uusi lapinakyvamalli.

Hyotyna tulisi myos se, etta pddmiehen muuttadssmaksia tai tuotteitaan,
koskisi muutos vain pienté osaa tuotteita ja alsnyhumia, jolloin muutos
omaankin jarjestelmaan helpottuu. Hyodyt tulevahdisaksi
neuvottelutilanteessa, jossa paamiehen avustukgellessa jalleenmyyjan kanssa
neuvotellaan esim. laitevalmistajan kanssa alenstakg tuotetoimituksista. Uusi
malli mahdollistaisi ndin suoraan maaritella jatiegryjan marginaalin ilman, etta
tehdaan jarjestelmééan suuria muutoksia - ainoastsiakkaalle omat
alennusryhmansa sovituista paamiehen tuotteigteojaryhmista. Taman jalkeen
kaupan kaynti kyseisen laitevalmistajan kanssausongelmitta sovitun
hinnoittelun osalta - on tuotteen ostokanavana éntgjj verkkokauppa.
Vastaavasti myyntiraportit ovat tarkempia tuoterygmosalta, jolloin asiakkaan
ostokayttaytymista pystytddn raporteista jopa todan - haluttaessa. Lisaksi

hinnastojen kasittely, muokkaaminen ja hinnast@gestelmaan paivittAminen
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helpottuu myyntialennusryhmien osalta tarkeimpiaarpiesten osalta -
tuoteryhmamuunnos jaa pois. Tasta seuraakin kysynigs muut toimittajat?
Muiden toimittajien osalta jatketaan samalla miallkuin aikaisemminkin. Pienet
hinnastot on helpompi ja vahemman ty6ta teettavankpin isot hinnastot.
Vanhaankin mallin voidaan lisaksi avuksi ottaadjenkasittelytekniikkaa. Taméa
kaytannodssa tarkoittaisi, ettéa pienempien toimétaglennusryhmat kdannetaan
sahkdnumerojarjestelmaan perustuvaksi automaddtisetiojen kasittelylla. Taméa
vaati vain tuotepaallikkdjen tekeman ristiviittaiesioston, jonka avulla hinnastoon
alennusryhma voidaan oikein maarittaa (Kuva 16mai jalkeen tietoteknisesti
ajotiedosto voidaan luoda. Myds tallainen risttaiits on mahdollista tehda myés
suuremmille paamiehillekin, mutta silloin menetet&iulyontiasema

laitevalmistajiin nahden ja tarkemmat tuoteryhmégat.

Visma L7-Tuoterekisterikasikirja sanoo myyntialeksista seuraavaa:

3.4.1.2 Myyntialennukset

Myyntialennukset ovat maariteltavissa

@ ostoalennusryhmittéin ja liséksi eri asiakkaille anmyyntialennusluokkansa

@ tuotekoodialueittain

@ asiakaskohtaisesti, tarvittaessa ostoalennusrylimitai tyotyypeittain

@ omalle yritykselle, jolloin tuoterekisterin "etusin” Myyntialennusryhma-kenttaan
syfOtetddn alennusryhman tunnus (valittavissa vaimalte yritykselle maaritellyt
alennusryhmat) ja alennusluokkien kautta varsinaineyyntialennus kytketéaan
asiakkaan reskontratietojen alennusluokkaan.

Alennuksiin ei oteta kantaa hinnoitteluohjauksisseaan alennustaulukoissa ja

asiakkaiden reskontratiedoissa. Sopimushinnoillddaan niin ikdan antaa asiakas-,

tydnumero- tai segmenttikohtaisia alennuksia.

LSK:ssa on kaytossa omalle yritykselle perustetyyntialennusryhmat. Uudessa

mallissa tdma tarkoittaa, ettd kaikista valittuyatmistajien ja maahantuojien



ostoalennusryhmista pitaa tehda myods myyntialelyhasé oman yrityksen nimen
alle. L7:ssa on myds suoraan mahdollista tukeutunaittajien
ostoalennusryhmiin, kuten kasikirjassa mainitaanttantdéhan asiaan ei saatu

Visma Oy:lta kirjatusta tukipyynnosta huolimattastausta (4:n viikkoon)

méaaraaikaan mennessa.
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3.3.1.5 Uuden mallin kayttdonottosuunnitelma

Talla suunnitelmalla on tarkoitus kuvata vaihe eaita, kuinka uusi
myyntialennusryhnmamalli otetaan kayttoon LSK ElestiOy:ssa. Ty on suuri,

mutta hyoddyt pitkélle tulevaisuuteen ovat vielaremumat. Suunnitelma jakautuu

kolmeen osaan: esity6t, testaus ja kayttoonotto.

3.3.1.5.1 Esityot

Esityon tarkoituksena on tehda dokumentit siitdarollaan tekemassa, jotta

mahdollisilta virheilté valtytaan. Toimenpiteetivaittain:

e Tuotepaallikot tekevat valittujen paamiesten osadistaavuustaulukon

nykyiseen alennusryhmaluetteloon. Esim. SiemensAPAM70 jne. vastaa

355835 LSK:n omassa alennusryhmasséa. Samoin taadakkerkitdan

kyseisen uuden alennusryhman alennus myyntialeanugion mukaisesti.

pyritdan varmistamaan muutoksen nakymattomyys kaale heti

kayttoonottovaiheen jalkeen.

9 |Siemens alennusryhmén nimike Siemens AR | Aleryhmé LSK LSK alennusryhman nimike 01 05 10 14
10 |[LOGO! 200 355835 Ohjelmoitava rele LOGO Siemens -10 -12 -3 nto
11 |[LOGO! 401 355835 Ohjelmoitava rele LOGO Siemens -10 -12 -3 nto
12 |SIPLUS LOGO! 470 355835 Ohjelmoitava rele LOGO Siemens -10 -12 -3 nto
13 [LOGO 270 355835 Ohjelmoitava rele LOGO Siemens -10 -12 -3 nto
14 |[LOGO! 272 355835 Ohjelmoitava rele LOGO Siemens -10 12 -3 nto
15 [LOGO 583 355835 Ohjelmoitava rele LOGO Siemens -10 -12 -3 nto
16 |$7-200, MICROPANEELIT 212 355830 Ohjelmoitava logiikka S7 Siemens -5 nto nto nto
17 |S7-200 220 355830 Ohjelmoitava logiikka S7 Siemens -5 nto nto nto
18 | S7 - 300&400, C7,PG,WIN AC, LO( 230 355830 Ohjelmoitava logiikka S7 Siemens -5 nto nto nto
19 |S7 - 300&400, C7,PG,WIN AC, LO( 235 355830 Ohjelmoitava logiikka S7 Siemens -5 nto nto nto
20 PANELS, PANEL PC, WINCC AND 237 355830 Ohjelmoitava logiikka S7 Siemens -5 nto nto nto
21 |PANELS, PANEL PC, WINCC AND 238 355830 Ohjelmoitava logiikka S7 Siemens -5 nto nto nto
22 ST - 300&400, C7,PG,WIN AC, LO( 240 355830 Ohjelmoitava logiikka S7 Siemens -5 nto nto nto
23 | SIMATIC IO HAJAUTUS (PROFIBL 250 355830 Ohjelmoitava logiikka S7 Siemens -5 nto nto nto
24 | SIMATIC 1/0 HAJAUTUS (PROFIBL 251 355830 Ohjelmoitava logiikka S7 Siemens -5 nto nto nto

Kuva 16. Vastaavuustaulukko esimerkki. (alennusteurt alennukset muutettu).
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¢ Valittujen pdamiesten ostoalennusryhmien ristimitttesti, jolla
varmistetaan, ettei toimittajilla ole samoja mygtgnnusryhmien
tunnuksia. Mikali naita 10ytyy, niin naiden osajtaudutaan tekemaan
poikkeuksia. Ehdotettujen toimittajien ostoalenghanat poikkeavat

kuitenkin toisistaan merkittavasti, joten mahdailis on hyvin pieni.

e Tuoteryhmittelyohjelma otetaan Visman L7:ssa k&yttgolloin luodaan
hierarkiapuu alennusryhmisté. Alussa paamiehentuytmat on
yhdistettyna LSK:n tuoteryhman alle vastaavuusteutunukaisesti.
Esimerkiksi kuvassa 13 nykyisen tuoteryhman 3558&5merkitd&n uudet
myyntialennusryhmat 200,401,470,220,272 ja 583 dr@awvulla voidaan
my0Os seurata, etté uusi alennusluettelo on ryhiyiketen vanhakin. Tama

my0s palvelee raportointia ja hakuja jatkossa.

¢ Valittujen valmistajien ja maahantuojien hinnastoiehdaan uudet
ajotiedostot, jossa valmistajan ostoalennusryhnré k@pioidaan
myyntialennusryhman ja tuoteryhman sarakkeeseatkod ajatellen
luodaan samalla LSK hinnasto standardi. Talloimisiajat luovuttavat
hinnastonsa lahes valmiina sellaisenaan Excel-mssadigilleenmyyjan

kayttoon, josta paivitysajotiedosto on helppo jaeenluoda.

Naiden toimenpiteiden jalkeen siirrytaan testaaailsseseen. Ajallisesti esityot
voi kestaa parista kuukaudesta puoleen vuoteena Ténvahvasti sidoksissa

siihen kuinka nopeasti tuotevastaavat saavat tetgtypdgittaustiedostot.

3.3.1.5.2 Testaus

Testaaminen suoritetaan L7-jarjestelmén opiskeblgha. Tassa vaiheessa
dokumentteina ovat valmistajan ostoalennustaulykdistettynd nykyiseen
myyntialennusryhmamalliin, kuten kuvassa 16 ja \siajan hinnasto, josta on
rakennettu ajotiedosto ilman myyntialennusryhmé&mk@imista. Testaus aloitetaan

seuraavasti:

¢ Visma L7-tuotannonohjausjarjestelmaan opiskelugleoperustetaan

oman yrityksen nimella vastaavat myyntialennusryhkogn mita ovat
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ostoalennusryhmatkin. Samalla luodaan opiskelughigol
myyntialennustaulukko asiakkaille nykyisen mallimkaan, kuten kuvassa
16. Tarkoittaa siis sita, ettd esimerkiksi uudeflemalle 200, annetaan
myyntialennustaulukon mukaisesti samat alennuks @, mitd on annettu
ryhmalle 355835. Eli nykyisella ryhmalla 355835lookalla 01 alennus -
10%, joten vastaava luokka luodaan uudelle ryhnZil@ Taman avulla
testataan, ettéd asiakkaan alennukset eivat mugkenumallin sisdanajon
aikana. Testaus voidaan tehda esimerkiksi vainligngaamiehen

alennustaulukoille kerrallaan.

e Testattavan paamiehen hinnasto ajetaan uuden kaavkaisesti
jarjestelmé&éan eli myyntialennusryhma on korvattarpghen omalla
ryhmalla. Samalla opiskelujarjestelméaén ajetaarokmémiehen hinnasto

kokonaisuudessaan.

e Luodaan testisuunnitelma tarkeimpien sopimusasidkkaalennuksista
testattavan paamiehen mukaan. Kun on varmistatéuyadet alennukset
toimivat kuten vanhakin jarjestelma, voidaan tehdéi tuoteryhmittely
esimerkiksi Siemens, jonka alle Siemensin tuottganitellaan erikseen
tai jatkaa vanhoilla 01, 05, 10, 15, 20,25 myyetiausluokilla tai naiden
yhdistelmilla.

3.3.1.5.3 Kayttoonotto

Kayttbonotto suoritetaan varsinaiseen jarjestelns#nalla tavalla vaiheistettuna,
kuin opiskelu puolellakin testausvaiheessa, paakeasllaan. Mybhemmassa
vaiheessa asiakkaille voidaan tehdé uusia tarkeat@mnustaulukoita, muuttaen
tuoteryhman alennusta, joko asiakaskohtaisestkpasalennuksella tai

myyntialennustaulukkoon tehtavalla muutoksella kakevaltaisemmin.

3.3.2 CRM (Customer relationship management -ohjelmisto)

LSK:ssa myyjat tekevat hyvin paljon t6ita yksimjgyntitydssa tiimityoskentely

on paasaantoisesti ainoastaan nopeaa tietojerogallBK:n myyntiosaston
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kannalta, asiakkuudenhallintaohjelmistoa ajatelemniraavat kriteerit ovat
tarkeita:

¢ Yhtendinen ajan tasalla oleva asiakasrekisterittamlla yhteys- ja
markkinointitiedoilla. Esim. asiakkaan paasaansiidéyttamat

tuoteryhmat ja mahdolliset kiinnostuksen kohteetraatillisessa mielessa.

e Asiakkaan ostoseurantaraportit ja yritykselle tuoataa eli kate.

¢ Rekisteroityvat asiakaskaynnit, halytykset ja

markkinointiponnisteluraportit.

Visma L7-ohjelmistoon on saatavilla myds CRM-ohjelo eli asiakkuuden
hallintaohjelma:'Asiakkuudenhallinta Asiakkaisiin, toimittajiin jauihin
sidosryhmiin liittyvat tiedot pitdd saada ajantasama koko organisaation
kayttoon. Tama on yrityksen toiminnan sujuvuudélpailukyvyn kannalta
keskeinen asia. Visma CRM asiakkuudenhallinta iotegi L7-ohjelmistoon
tarjoten kayttgjille tehokkaan tyovalineen niin mggrosessin hallintaan,

markkinointiin kuin asiakaspalveluunki@uwvw.visma.fi)

CRM-ohjelmiston kayton kannalta oleellista tuleerohan ohjelman kayton
selkeys ja helppous. Mikali tAssa asiassa ei arnaistakuuttamaan myyjia eli
tarkeimpia tiedon keraajia, niin ongelma tulee &astviimeistaan siiné vaiheessa,
kun tiedon tallentaminen pitaisi tehdd CRM-ohjebmos. Jos tallentaminen on
hankalaa ja aikaa vieva, niin sité ei haluta éaité tekemaan. Tasta seuraa, ettei

tiedot paivity ja nain ollen ohjelmisto on taysipdayton.

3.3.3 Intranetti

LSK:ssa on paadytty hankkimaan Microsoftin tekem@i@elmistoon Share Point,
joka on sellaisenaan tarkoitettu intranetin luomis&Luo yritykseesi
huipputurvallinen keskitetty sijainti, jossa tiinmivat tehda yhteistyota
tehokkaasti, kayttéaa organisaation resursseja,itzafliséltoja ja tydnkulkua seka
kayttaa liikketoimintatietoja paatoksenteon tukengdntekijat voivat luoda ja

hallita raataldityja tiimi- tai projektikohtaisiantranet-sivustoja yhteistyota ja
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tiedostojen jakamista varterf.http://www.microsoft.com/online/fi-fi/sharepoint-
online.mspx). Microsoftin Share Point on kehitysai, johon yritykset rakentavat
omat sivunsa. Microsoftin Share Pointin valintapamempi sahkourakointipuolen
projekteille mutta myynnin ja asiakaspalvelun takg se ei sellaisenaan ole.
Microsoftin Share Point -ohjelmistoon on saataweitdlinen lisdohjelmisto, jolla
alustalle saadaan myos tarvittaessa CRM-ohjelrkisgt06n. Ms Share Pointin
kayttdonotossa on ainakin syytd huomioida seuraasitta.

e Sivujen selkeys, luettavuus ja tietojen hakeminen.

o Tietojen helppo tallentaminen kaikilta kayttajilta.

e Ostoehdoista tarvittavat tiedot yhdesta paikkagerkalennukset,

toimitus-ajat ja sovitut rahtikustannukset ja histoa

e Ostoraportit tilikausittain.

¢ Myyjille mahdollisuus tietojen vaihtamiseen kommnanialla esim.
myyntiosaston omalle s&hkoiselle seinélle. Mahdedti jopa online-
keskustelu.

o Tieto siitd keta on paikalla (Online) -> palvelegds puhelinkeskusta.

¢ Myyjien osaamis- ja vastuualueet.

¢ Myyjien henkilokohtaiset kalenterit séhkdisena wtelityna

puhelimeen.

e Organisaatiokaavio ja vastuuhenkilot.

¢ Yrityksen puhelinluettelo ja myyntipisteiden yhtégsdot ja
aukioloajat.

¢ Toimintaohjeet (Laatujarjestelma) selkeéana hienagdti toteutettuna.
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o Jarjestettavat koulutukset/infot osio (Mita, migsanilloin).

o Tuotepaallikoille mahdollisuus tehda tuoteuutuussiu, joka voidaan

linkitta& LSK:n web-sivuille esim. tuoteuutisiereal

e Suurimpien toimittajien tietosivut (yllapitaa tuptgillikot).

Ohjelmiston pohjatydn tekemiseen on palkattu eeli henkild. Taman henkilén
tukemiseen ja opastamiseen siihen, mitd ohjelmitigita vaaditaan, on myo6s
yksi onnistumisen avain. Pahin virhe mita voidagmdg, on jattaa henkild
puuhastelemaan omineen alustan rakentamiseksiilja Wétsella milloin on
valmista. Taméan valttamiseksi on syyté perustaaigatie osastolle oma tyéryhma
miettimaan, mink&lainen alusta palvelee kutakirstisaparhaiten. Naiden
maarittelyjen pohjalta on helpompi lahted suunla@tteaan alustaa sopivaksi
kyseiselle osastolle. Sivuja ei siis pida yritté&ik&aada yhteen muottiin, mika
palvelisi kaikkia osastoja, koska kaikilla osasto{Asennus, huolto ja
tarvikemyynti) on erilaisia tarpeita. Hyvin suuteliu on puoliksi tehty, patee

tassakin asiassa.

3.3.4 Puhelin

Myyjille puhelin on avain tyon tekemiseen. Puhaéinparemmin kannykka toimii
kalenterina ja sdhkopostilukijana, myos tyopistelopuolella. Tavoitettavuus on
kaiken A ja O. Vastaamatta jaanyt puhelu voi ntérkiyds saamatta jaanytta
kauppaa. Tulevaisuudessa PC ja kannykk& ovat&hisempana toisiaan. Tama
avaa uusia mahdollisuuksia myyjillekin olla "lasngdssaan, vaikkei fyysisesti
ole tyOpisteen &aressa. Puhelin on niin tarkeé hayyjalle, etta sen tarpeellisista
ominaisuuksista ei saa tinkia. Tallaisia ominaisialovat mm. kalenteri,
osoiterekisteri, joka on riittavan laadukas, saldsfiukumahdollisuus ja

kalenterin synkronointi tydpaikan Serveriin.

3.3.5 PC tai henkilokohtainen kannettava tietokone

Nykyajan myyjalla, varsinkin paasaantoisesti puhelia ja tietokoneella
tekevalla myyjalla, pitda jo olla varusteet mobidi. Tyon tekeminen ei saisi olla
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kiinni paikasta ja tulevaisuudessa ei ajastakagdtartehdaan silloin, kun on sen
aika, jolloin tyévalineiden pitaéd pystya tukemaalatsta tyota. Myyjan on
tarkeata olla lahella asiakasta ja siella missahtap. Jos tuloksentekovalineet
ovat yhdessa paikkaa, niin moni asia jad myynteistulkopuolella tekematta ja
palvelutaso laskee. Nykyaan loytyy riittdvan kastiaverkot nopeiden yhteyksien
luomiseen lahes minne tahansa ja valineeksi etégkuin kannettava tietokone ja

linkki verkkoon.

3.3.6 Sahkoiset kalenterit

Sahkdiset kalenterit ovat tata paivaa. Yrityksgssdsi velvoittaa kaikki myyjat
kayttdmaan sahkdista kalenteria. Tama toisi selttiga palaverien hallittavuuteen
esim. tarve erikseen kysella asianosaiselta, ati&stuuko palaverin pitdminen.
My0s spesiaalitaitoja omaavien henkildiden asiafigsteja voidaan jarjestaa
varsinaista henkildd kuulematta, ilman, ettd satketkyseisen henkilén
aikatauluja. Monessa yrityksessa téallaiset ohjelovat jo kaytossa. Monasti
kalenterit on mahdollista synkronoida kannykkaafipin kalenteritiedot ovat heti
saatavilla. TAssa asiassa olisi mahdollisuus &tbenterit osaksi CRM-

ohjelmistoa ja toimintaohjeiden kautta velvoittagyat kalenterin kayttamiseen.

3.4 Palvelut

Palvelut ovat asiakaslaheisyyden yksi kriteereist@iako asiakas tarvitsemansa
palvelun palveluyritykselta? Tayttyyko asiakkaarpeet palvelun myota?
Kaikessa asiakkaan palvelemisessa pitaé olla esaaklarpeet etusijalla.
Palveluita ei saa rakentaa ja tuotteistaa "vasetarkatlella", vaan palveluiden
olemassa olon syyna pitaa olla asiakas ja asiakiempeet. Tekniset murheet
palvelun rakentamiseen ovat nykypaivana ongelnpigiaimmat - kuussakin on
kayty jo 50-vuotta sitten, nykyista taskulaskimeermrattavan tietokoneen avulla.
Raha saattaakin olla suurin kompastuskivi, muttaiision hyva miettia, onko
palvelun tarve sellainen, etta siihen kannatta@gi@a? Kun palvelukonseptiin
paadytaan, pitaisi se aina tuotteistaa. Syyna tahae, etta palvelun
markkinointi, hinnoittelu ja ennen kaikkea myynélpottuu. Myoskin palvelun
rakentaminen pitaa miettia riittdvan laaja-alaisgstta silla voidaan kattaa
mahdollisimman suuri osa asiakaskunnasta. Taseé géattenkin saanto 5/75 eli
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paremmin tunnettu 20/80. 5 prosenttia asiakkaisia’r65% katteesta yritykseen
(Mika D. Rubanovitsch - Elina Aalto 2008, 97). Rdlvden rakentaminen ja
kohdentaminen pitaa lahtea niista asiakkaistaajetiat viela ole paasseet
asiakkuudessa sille tasolle, jossa asiakas ontkiski jo suurimman osan ostoista
samaan yritykseen. Toisaalta palveluiden pitd&dduisdarvoa jo olemassa
olevalle asiakaskunnalle ja tukea asiakassuhtejili@pitamista.

3.4.1 Varastointipalvelu ja sen kehittdminen

Nykypaivana teollisuuslaitokset luovuttavat varase hoitamisen tukkurille.
Kaytannossa tukkuri omistaa varaston teollisuustaien tiloissa ja teollisuuslaitos
maksaa ainoastaan haetuista tuotteista. Nain asakéi tarvitse sitoa padomaansa
komponentteihin. Hakemisen varastosta, asiakataku@ngattomalla "kapulalla”,
joka viestii tuotteiden otot etdvarastosta, jollasiakas saa automaattisesti laskun
haetuista tuotteista. N&ain ei ole vield joka teoilislaitoksessa mutta trendina on
ollut tallaisen voimakas lisaantyminen. Varastgalvelun, kuten muidenkin
palvelujen onnistumisen ratkaisee se, kuinka hpalvelu vastaa asiakkaan
odotuksia ja tayttaa asiakkaan tarpeen. Monestkkasilla saattaa olla
erityistarpeita verrattaessa muihin asiakkaisotipjn varastointipalvelun saa se
toimittaja, joka tassa onnistuu. VarastointipalMedhittdminen pitaa nojata
asiakkaan tarpeisiin ja ennen kaikkea luetettukiniitekaan.

3.4.2 Verkkokauppa ja sen kehittaminen

Séahkdinen kaupankaynti on jo tata paivaa ja kaikgyntiyritykset kaytannoéssa
omistavat verkkokaupan. Verkkokaupan perusideaioma ostokanavana
asiakkaalle ja nain ollen vapauttaa myyjan aikaayt&nnossa tama tarkoittaa
niiden tuotteiden ostamista verkkokaupan kauttitgjovat asiakkaalle helppo
ostaa eli yksinkertaiset tuotteet. Monimutkaisigs#isistaan riippuvaisissa
tuotekokonaisuuksissa, asiakkaat todennékdisesgtisavat apua myyjalta. Taman
takia verkkokaupan ensisijaisen kohteena asiakasdasa pitaisi olla urakoitsijat,
laitevalmistajat ja kaikki ne asiakkaat, jotka tefieprojekteja ja tilaavat suuret
maarat tavaraa kerralla, selkeilla tuotekoodelllama tietysti edellyttaa, etta
asiakashinnoittelu on toiminnanohjausjarjestelmésgéossa ja toimii

luotettavasti. Toinen nédkdkulma voi olla varaogagan katsastaminen, jolloin
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kysymykseen tulee myo6s paivystykseen liittyvat adiaollisuuslaitoksen on
helpompi katsoa tuotteen saatavuus yrityksen vdskpasta ennen paivystgjan
halyttamista. Kehittamista verkkokaupassa pitadaghéd enemman siihen
suuntaan, etta asiakas pystyy itse tilaamaan semiinsa tuotteensa verkkokaupan
kautta. TAmé& puolestaan edellyttaa verkkokaupanyag kehittamista

esimerkiksi tuotekonfiquraattorien osalta.

3.4.3 Paivystys 24h ja sen kehittdminen

24h paivystys mahdollistaa sahko6- ja automaatidkkeiden

saatavuuden normaalin tydajan ulkopuolella. Paheeke on tarpeellinen
teollisuudelle, jolle tuotantoseisokit maksavat tmattavan paljon. LSK:ssa
palvelu on talla hetkelld (11.2.2010) vapaaehtt@gsbhjalla. Paivystykseen
kuuluu virallisen sivuston (www.lIsk.fi) mukaan 8maroa. Mikali yksi numero ei
vastaa, voidaan yrittda toiseen numeroon. Paivyatyslu on maksullinen ja
kustantaa asiakkaalle 150€ alv 0%, mikali tavanéelé varastosta. Tasta
summasta korvataan henkildlle osa, joka varastastéeen matkaan laittaa.
Ongelmana on se, ettéd henkild joka puheluun vagtdmitaa asiaa eteenpain, ei

valttamatta saa toimeksiannosta mink&éanlaista kstaskahdesta syysta:

1. Tuotetta ei I6ydy varastosta, koska paivystajalée mahdollisuutta

tarkastaa sahkdisesti varaston tilannetta tai t@sas on saldovirhe.

2. Tuote lahtee toisen paikkakunnan varastosta, jollarsinaisen
toimeksiannon puhelimitse saanut, ei saa mink&stal&brvausta, vaikka

olisi asian eteen kayttanyt paljonkin aikaa.

Paivystaminen pitda kehittdd palkitsevammaksi.nhiéta, jossa halytykseen
vastaava jaa ilman korvausta, ei saa syntya. Téand@aan osaltaan valttaa,
jarjestamalla henkiloille, jotka ovat paivystysnsgg, etayhteys. Etdyhteyden
avulla paivystaja voi tarkastaa tilannetiedot varkaghtaisesti ja
paikkakuntakohtaisesti. Toisaalta tamakin voitaikibrvata verkkokaupan
yhteyteen tehtavélla mahdollisuudella katsoa myoteen paikallinen saatavuus.

Tapauksessa, jossa korvausta ei saada rahanay&mwigaisiin antaa esimerkiksi



69

vapaana. Tallgin ainakin varmistettaisiin vapaaiskto paivystamisen jonkin

asteinen mielekkyys.

3.4.4 Tekninen osaaminen

LSK:n strategiana on olla osaava kumppani asiadldeil Tahan paastaan
ainoastaan hallitsemalla tekniikka, joka myytyjaotteiden ymparilla vaikuttaa.
Tama vaatii myyjilta tuotetuntemuksen lisdksi kokesta tuotteiden kayttdmisesta
ja kayttotarkoituksista. Tahan riittavaa ei olekél tuotekoulutus, vaan
alykkaimpien laitteiden osalta koulutusta pitdg&aanhyos niiden kayttamisesta.
Esimerkiksi ohjelmoitavat logiikoiden pintapuolinehjelmointikyky auttaa jo
myyjd& hahmottamaan asiakkaan tilannetta ratkamyjadessa. Tarkedd on myos
tukiverkosto paamiesten puolella, josta myyja saattaessa tukea asiakkaan
teknisen ongelman ratkaisemiseen. Teknistd osaamistmaan on hyva rakentaa
CRM-ohjelmistoon tai intranetin tietokantaan, jossamerkitty kunkin paamiehen

tuotepaallikot ja osaavien henkildiden yhteystiedot

3.5 Markkinoinnin kehittdminen

Markkinoinnin tehtava yrityksessa on palveluidetuetteiden "oikeanlainen
esitteleminen” asiakkaille. Oikein tehtyna markkirtoon kuin yksi myyjista.
Peter Druckerin on aikanaan todenriatarkkinoinnin tavoite on tehda myyminen
tarpeettomaksi’ittp://fi.wikipedia.org/wiki/Markkinointi) Oikeanlainen
markkinointi siis edesauttaa myyntid. Nykyajan nkarkinnissa
markkinointikanavia on useita. Televisio, radidemmet, suoramarkkinointi
puhelinmarkkinointi jne. Oikeanlaisen kanavan ygisaa tuntemallaan
asiakkaansa tai teettamalla markkinointitutkimuksesta yrityksen asiakaskunta
saadaan parhaiten selville. Loppupeleissa yritydé&esarkkinointia tekevat kaikki
tyontekijat ollessaan yhteydessa yrityksen asiakkamssa. LSK:ssa
markkinointia on hoidettu vuosittaisella minime¢aupaamiesten kanssa
toteutetuilla yhteiskoulutuksilla ja minimaalisiléesiakaskaynneilla. Naista
asiakaskaynneista ei ole saatavissa raporttejauaia seurantaa. Myoskin kattava
sahkopostijakelu puuttuu yrityksen jarjestelmastiénka virkaa hoitaa perinteinen
postilahetys. Markkinointi on mahdollista sillokyn tunnetaan kohderyhma.
Kaytannossa tama tarkoittaa rekisterin yllapitaénesiakaskunnasta, jonka
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perusteella voidaan markkinointiponnistelut kohdanfTahan asiaan on syyta
panostaa CRM-ohjelmiston mydta. Markkinointi eitenikaan ole pelkk&a tietojen
keruuta, vaan myoés niiden analysointia. Markkingirkuulu osana tutkia miten
oma yritys nakyy ja minkalainen brandi yrityksetid asiakaskuntansa joukossa.
Siina missa tilikaudelle asetetaan myyntitavoit&ipi myos asettaa
markkinointitavoite. Markkinointitavoitteen kautigodaan toimintasuunnitelma,
jota ryhdytaan toteuttamaan heti tilakauden alabtaen. Markkinoinnin
toimintasuunnitelmaan pitaa kuulua asiakastapalstusdihkopostijakelua,
asiakaskaynteja, koulutuksia jne. Verkkosivut oxkedi keino yllapitaa
asiakaskunnan kiinnostusta yritysta kohtaa. Verkkola pitaa tapahtua
muutoksia jatkuvalla sy6t6lla, jotta asiakkaat Kitysivuja katsomassa. Téllainen

voi olla esimerkiksi uusien tuotteiden esittelykiarsivuilla.

3.6 Myyntityd

Tilausten vastaanottamista ja jarjestelmaan kirjanei voida kutsua
myyntityoksi. Tallaista ostotapahtumaa ennen otekikin tapahtunut myyntityo,
jonka seurauksena on tehty tarjous. Tilaus tuleenga tarjouksen pohjalta tai
osana suurempaa sopimusta. Siksi pitaakin eritgfiga ja tilausten vastaanottaja
toisistaan. Tilausten vastaanottajalla suurin &ikau rivien lydmiseen
jarjestelméan, kun taas merkittava osa myyjan maisesta myyntiajasta on
vuorovaikutusta asiakkaan kanssa. Talloin myyjéadokartoittaa, perustella ja
pyrkia paattamaan kauppa. Vuorovaikutuksen aikanasattava kuunnella,
analysoida ja tehda johtopaatoksia. Jokainen asiakduitenkin yksilo, joten
myo0s l&hestymistapa tulee valita asiakkaan muKbaisaalta jokainen myyjakin
on yksil6, joka muodostaa yhdessa asiakkaan kaossaan tai toimimattoman
henkilokemian. Tamén takia kukaan myyja ei saakiaikauppoja ja siksi myyjan
on keskityttava niihin asiakkaisiin, joiden kanssmkilokemia toimii. Myyntityo
on ennen kaikkea vuorovaikutusta asiakkaan kavasaovaikutus on taitolaji,
siina missa myyntikin ja molempia voi opiskella.\Hsi myyjaksi ei synnyta -

vaan kehitytaan.
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3.6.1 Asiakkuusajattelu

Mitéa on asiakkuusajattelu? Se voidaan tulkita négyksi, jossa asiakas
kategorioidaan ja muodostetaan asiakkaasta tiethgtlaan tarpeista ja
tyytyvaisyydesta oman edustamamme yrityksen palvieluAsiakkuusajattelu on
myos asiakasempaattisuutta tiettyyn pisteeseenSaistiasiakasempaattisuutta el
kyvyksi asettua asiakkaan asemaan ja pyrkié turaematd asiakaskin tuntee ja
kokee. Asiakasempaattisuutta ei pida vieda liidkgie. Asiakkaan astuessa
likkeeseen tai halutessaan tapaamista toiserkgety edustajan kanssa, niin
asiakkaalla on aina jokin paamaara, mihin hansmpiyrkimassa. Haluaa asiakas
sitten ostaa uuden telkkarin tai johtaa investpnojektia edustamalleen
yritykselle, niin kaikessa on aina yhtalaisyyted@maaraan paaseminen eli
lopputulos. Téhan paamaaraan paasemiseksi pahajaavan yrityksen
edustajan tehtavana on tehda taman paamaarantsasven asiakkaalle
mahdollisimman helpoksi. Mydskin tama pitaéa tehdélleseksi, katsottuna
asiakkaan ndkodkulmasta ja tuottavasti, katsottumanoyrityksen nakokulmasta.
Asiakasajattelu on sita, ettd pystytaan asiakkasstmaan ulos ne tiedot, jotka
auttavat lopputulokseen - hyvaan lopputulokseesgraiseen, niin asiakkaan kuin

oman edustettavan yrityksenkin kannalta.

3.6.2 Kenttatyoskentely

Myyjéalle tehokas ajankayttd on myynnin tarked okeeal ehokas myyja pystyy
hyodyntamaan aikansa huomattavasti tuottoisammmperusmyyja. Ollakseen
tehokas, myyjan taytyy keskittya olennaiseen jdaoseganisoida tydtehtaviaan
niin, etta epéolennaiset vaiheet jaa pois. Myyhtdjn tehtdva on seurata myyjien
ajankayttoa raporttien ja tunnuslukujen kautta.itt&sen myyjan tarkein tehtava
onkin organisoida tydpaiva mahdollisimman tehoklsagk priorisoida tuottoisia
asiakkaita riittavasti tyopaivaan. Esimerkiksi CRigiakashallintajarjestelman
avulla myyjan ajankayttéd voidaan tehostaa ja vstami myyjan olevan
yhteydessa riittdvasti myos olemassa oleviin asiek. Kuinka moni kuitenkaan
jaksaa sopia joka viikko riittdvasti tapaamisiaaéikaille ja suunnitella tehokkaasti
seuraavan viikon aikataulun? Totta kai hyvin suteitu toiminta tuottaa
todennakoisemmin helposti parempia tuloksia kuumsittelematon ja

paamaaratiedoton juoksentelu satunnaisilla asiltk&isiakaskaynnit eivat saa
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olla kuitenkaan haitaksi vakioasiakkaiden asiakl¥salle, joten asiakaskayntien
tekeminen on suunniteltava mahdollisimman jarkeyéatmistaen, etté
asiakaspalvelu toimii, vaikka vakiomyyja ei ole myipisteessaan.
Asiakaskaynneille pitaa luoda puitteet esimerkdtakayttoa mahdollistavilla
tyokaluilla, kuten kannettavat tietokoneet ja puhel. Toinen seikka mika
asiakaspalvelun kannalta on tarke&a, on varmistgatyopisteessé on ns.
"taistelijapari”, joka on tietoinen kentalla tydsitelevan myyjan sen hetkisista
aktiivisista kaupoista ja muista hankkeista. Tallésimerkiksi tyopisteelle tulevaa

asiakasta voidaan auttaa ilman erillista soittaad& tyoskentelevalle myyjalle.

3.6.3 Toimistotyoskentely

LSK:ssa toimistotyoskentelyssa asiakaskontaktip@imsiassa puhelimen kautta
tehtavaa tyoskentelya. Tama patee varsinkin patkant jossa on erillinen
noutomyyntihenkilokunta. Muissa myyntipisteissa oyohyvin paljon myés
asiakkaan palvelemista paikan paalla kasvotustérssil myyntipisteissa myyjat
myos hoitavat kerailya sekd noutoasiakkaita. Tamagkentelytapa altistaa
helposti virheille paatteen aaressa, koska tyatytaan useinkin keskeyttamaan
noudon ajaksi. Noutomyynti on kuitenkin tarkeéé&kaskontaktinsa takia.
Puhelinkeskustelulla ei pystyta tekdan samanlaeteutusta kuin kasvotusten, ja
oikeasti tutuksi tuleminenkin on vaikeampaa, ilnmdikyvaa kontaktia ja elekielta.

3.6.4 Myyjien innovatiivisten ideoiden esilletuonti

Asiakasrajapinnassa tyoskentelevien myyjien ja omoyyjien ideoita pitdd saada
enemman esille. Heilld ideat ovat usein miten askhtoisempia kuin ei
rajapinnassa tyoskentelevien. Tama on tarkeaa akasikkkaat ovat ne, jotka
viime kadessa tuovat leivan poytaan ja heidan dladoiyntia pitkalle
toteutetaan. Ideat voivat olla mitéd tahansa, jodeannetaan ja nopeutetaan
asiakaspalvelua asiakkaan silmin katsottuna. E&kirgi voidaan mainita web-
pohjainen induktiivisten rajakytkimien ja valokeneo valintaopas varastosta.
Valintaohjelman avulla voidaan asiakkaalta kysygetlisemmat tiedot tuotteesta
ja vastausten perusteella valitaan ohjelmassaaxadtéuotespesifikaatiot, jolloin
saadaan valittua varastoitavasta valikoimasta kaale kayva tuote, ilman etté
selataan aikaa vievasti katalogeja, ja varmiste|l&gytyyko kyseistd mallia
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varastosta. Nain asiakaspalvelu nopeutuu puhelarjasssiakas on tyytyvaisempi.
Jotta tallaiset ideat paasevat myyjien tietoisuujaekokeiluun pitda luoda
palkkiojarjestelma, jolla ideoiden kehittamista kastetaan. Tallainen voi olla
esimerkiksi rahallinen korvaus, joilla teollisuuskiannustaa monessa paikkaa
tyontekijoitadn tuomaan saastoja auttavia ideaitd.jMonesti hyva idea tuo
nopeutta asiakaspalveluun, jolloin syntyy myos &anstissaastoja, koska myyja
pystyy nain palvelemaan useampia asiakkaita paisikada. Tama tehostaa

toimintaa ja varmasti nakyy myos asiakkaiden tygitgyydessa.

3.6.5 Kehittaminen

Myyntity6 kehittamiseen auttaa jo aikaisemminkinimitéu koulutus. Toisaalta
kehittamista pitaa miettia oman yrityksen vahvuakdiautta, jotta kehittamisessa
mennadan oikeaan suuntaan. Kehittamista pitad enedtakkaan ja oman
toiminnan kautta. Myyntityon kehittaminen lahteeksiakaspalautteesta ja taméan
takia asiakastyytyvaisyyskyselyja on syyta suaitesaisin valiajoin, jotta

voidaan saada tutkittua tietoa palvelun ja tarpekthtaamisesta.

3.7 Ostotoiminta

Oston tehtava on ostaa tuotteet niin halvalla ko@indollista, jotta yrityksen
myynnill& on kilpailukykyinen asetelma markkinoilldanontase ei ole h6Imo,
joka pyytaa, vaan se, joka maksa#aa hyvin paikkansa. Optimoidulla
ostotoiminnalla voidaan tuoda kate-euroja yrityksseuria maaria. Esimerkiksi 1
sentti voi kaapelin metri hinnassa tietdd saastijansia euroja vuodessa. Jos
esimerkiksi menekki on 30 kilometria, niin rahassattuna se tarkoittaa 300€
yhden sentin hintaerolla. Entdpa euron hintaerkkaamenekki ei ole kuin
muutama sata metrid. Esimerkiksi LSK:ssa on tuatt@ita menee satoja ja
tuhansia kappaleita vuodessa, joissa kaikissakprehintamarginaali nostaa kate
eurojen menetyksen suuriksi. Jos tuotteita onkikkeal00 kpl, joissa hinta ei ole
kohdallaan, niin paljonko "havitdan" vuositasobhaa? Jos arvuutellaan asiaa,
niin menekki 300€ per tuote ja 100 kpl tekee jAOBOE. Onko LSK:ssa sitten
optimoitu ostotoiminta, jotta tallaisia tuotteitieodisi tai olisi mahdollisimman
vahan? Varastossa on tuhansia nimikkeité ja kokeetukiden vuoden aikana

valmiiksi neuvotelluista ostohinnoista, joista orsytty edelleen tinkimaan,
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vaikka ostomaarat koko yrityksella ovat olleet hadtawvan suuria, puhuvat sen
puolesta, etté ei ole - yksikin tuote on liikaalgsilijalla, jolla on selvasti
pienemmat ostot, on paremmat alennukset, laitteaoin kyseenalaistamaan
oston tehokkuuden. Tietysti osto toiminnassa gitE@mioida logistiset asiat, muut
kustannukset ja lojaaliussuhteet paamiehiin, nsitti& huolimatta oston tehtava
on kaiken aikaa luodata omia hintojaan ja suhtaniin kriittisesti -

markkinoilla tapahtuu koko ajan. Osto-organisaa@ggitaa miettia, ollaanko

tilausautomaatteja vai oikea osto-organisaatio.

3.7.1 Oston ja myyjien valinen kommunikointi

Myyja on paras tietovaline siitd, mik& on oikea kkamahinta. Taman takia oston
toimintaan pitdd saada "tietokanava" ostajilleitimken varaa olevista tuotteista
valittomasti. Tallainen mahdollisuus voisi ollaguh CRM-ohjelmisto, jonka
yhtenad kanavana on myyjien reaaliaikaiset ilmoittiksotteista, joiden hinnoissa
on selvasti parantamisen varaa tai on Ioytynyetoigalmistajan vastaava
huomattavasti edullisempi tuote. Taman kanavant&astolla olisi selkeampaa

kuvaa oikeasta markkinahinnasta.

3.7.2 Globaalinen ostotoiminta

Maailma globalisoituu ja Eurooppakin on EU:n myéatéautunut tavaravirroille.
Tama tarkoittaa sita, etta tuotteita voidaan oséhedsti halvemmalla esimerkiksi
suomen rajojen ulkopuolelta. Tama vaatii osto-oiggatiolta uskallusta ylittaa
omat rajansa ja hakea myds tarjouksia ulkomaigiltgksiltéa. Kontakteja on
luotava ulkomaisiin toimittajiin ja haettava sitauta kilpailuetua kotimaassa
toimiviin yrityksiin. Osto-organisaation palkkalglia on oltava henkilo tai
henkil6ita, jotka kykenevat toimimaan ulkomaisteiyksien kanssa. Jos tallaista
ei ole, ja koulutuksen kauttakaan se ei ole matstalltai siihen 16ydy halua,
sellainen henkild on palkattava yritykseen. KutdelE mainittu esimerkki rahan
saastamisesta huomioidaan, henkilon palkka sgaitiéessa juoksussa olla
mitatdn asia verrattaessa menetettyja kate-euddgdnaalisuus on tulevaisuudessa
entista tdrkedmpi elementti ostotoiminnassa, kunahwalmistajat siirtavat

paavarastonsa ja jopa edustuksensa pois suomsstentdéU-maahan. Talloin
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osto-organisaatiolla tulee olemaan entista tarke@ogl yrityksen menestyksessé

kilpailluilla markkinoilla.

4  TULEVAISUUS SAHKO- JA AUTOMAATIOTARVIKEMYYNNISSA

4.1 Sahko- ja automaatiokomponenttien myynnin yleiseidit ja tarpeet

S&ahko- ja automaatiotarvikkeiden myynnissa yleisestarpeena asiakkailla on
ollut saada oikea komponentti oikeaan paikkaantt€abtoisaalta kehittyvat ja
poistuvat markkinoilta, jolloin vanhaa osaa ei satadpeeksi nopeasti tai osan
valmistus on lopetettu kokonaan. Tama luo tarpessramiselle, jolla asiakas saa
oikeanlaisen tuotteen teknisen ongelmansa ratk&@sési. Isot tukkurit ovat
panostaneet tavaroiden méaaraan ja logistiikka#injnasiakkaan pitaa tietaa mita
han haluaa. Aikaisemmin tukkureilla, tama péati g kiinteistdjen
sahkokomponentteihin, mutta tana paivana myosisealien
peruskomponenttitarpeita huomioidaan jo aika kattévTama on mahdollistanut
uudenlaisen palvelun teollisuuslaitoksille - vapasiipalvelun. Teollisuuslaitokset
luovuttavat varastonsa hoitamisen tukkurille. Kayiissa tukkuri omistaa
varaston teollisuuslaitoksen tiloissa ja teollidailes maksaa ainoastaan haetuista
tuotteista. Nain asiakkaan ei tarvitse sitoa paaokeaponentteihin. Nain ei ole
viela joka teollisuuslaitoksessa mutta trendin®lbut tallaisen voimakas
lisddntyminen jatkossakin. Komponenttien toimitta@sisa on ollut neljanlaista

trendia.

4.1.1 Logistinen, ei kiireellinen ja edulliset komponénti

Standardi on ollut saada komponentit edullisedbggstisesti nopeasti, n. yksi
tyopaiva toimitukseen riittaa. Lisaksi ollut havaitissa, kuten edellisessa
kappaleessa kerrottiin, kiinnostusta varastointiglaiun. Téhan kohtaan on tullut
myos verkkokauppa ja sahkoinen kauppa yleensa.tRamus. tuotteista, joilla on
suomessa tukkureilla tavarat paévarastossa jamédtaan edulliseen hintaan
asiakkaalle seuraavaksi paivaksi. Tahan katekoeasgit kuulu erikoistuotteet ja

osaamista vaativat tuotteet kuten esim. prosetsgdi
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4.1.2 Logistisesti kiireelliset, hinta ei ratkaiseva.

Logistisesti kiireelliset ovat niita tuotteita, jaiteollisuuslaitokset varastoivat
varaosina mutta siitd huolimatta joskus komponemiisiltikaan |6ydy tehtaan
varastosta. Tama trendi on kuitenkin vahenemaamrpéi. sen takia, etta
sahkoinen tiedonsiirto mahdollistaa teollisuusktén katsoa toistensa
varaosalistaa ja myos hyodyntaa sita. Myds logestvarmuus on vahentanyt
kiireellisyytta, ja useimmiten komponentin tarve sguraavaksi paivaksi, johtuen
kunnossapitohenkiloston tekemasta valiaikaisratisa@stuotannossa. Tukkureiden
tuotevalikoiman laajentuminen on osaltaan myds glytarvetta kiireelta. Kun
tarve sitten tulee, niin hinta ei yleensa ole skaigevin tekija, vaan komponentin
saaminen. Tehtaan seistessd muutama tuhatkaaneswétamatta ole

kynnyskysymys, varsinkin, jos tuotannolla on tat@etjaa taysilla.

4.1.3 Asiakkaan tekniset ongelmat ja ongelmaratkaistiesiisopivien komponenttien avulla.

Iso osa on tydsta on etsia vanhalle komponentil® korvaava. Usein tahan
I6ytyy jo valmistajaltakin heti ehdottaa uutta et mutta ei valttamatta aina.
Ihan vanhoihin komponentteihin ei I6ydy uutta kavaa, kuin erikseen etsimalla,
esimerkiksi toisen valmistajan tuotteista. Tamaeuliela tulevaisuudessa
lisddntymaan. Syyna voidaan pitaa sita, etta tidettemarkkinoilla oloaika on
lyhentynyt ja esimerkiksi teollisuuslaitoksissamaissa kunnossapitoyksikoissa,
henkil6kuntaa on vahennetty, jolloin aikaa vievéidaavien tuotteiden etsiminen
ulkoistetaan myyntiyrityksille. Monasti tdssa kabnteomponentti saatetaan tarvita
hyvinkin nopeasti, jolloin ainoaksi vaihtoehdoléé jetsia nopeasti saatava
korvaavaa tuote. TaAh&n apuna voivat olla ainoagtdamsesti patevoityneet

myyjat.

4.1.4 Kaikki yhdesta paikkaa toimitukset

Parin viime kuluneen vuoden aikana trendind ont ddallisuuslaitoksissa saada
kaikki mahdollinen paikkaa. Toimittajien maaraapymitty radikaalisesti
vahentdma&an. Tama on asettanut toimittajille uigasteita, varsinkin silloin, jos
toimitaan kapealla sektorilla. Tasta ovat hyotyneesinkin isot tukkurit, jotka

tata kautta ovat saaneet myyntiartikkeleikseerteitat joita aikaisemmin myivat
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ainoastaan valtuutetut teknisesti osaavat jallegyahyEsimerkkind voidaan pitaa
Siemens logiikoita, joita aikaisemmin ei saanunkkoulutetut ja hyvaksytyt
jalleenmyyjapartnerit. Nykyaan asia on muuttunuugatteita saa jo joidenkin

tukkureidenkin kautta, mika kertoo ostojen keskiliesta selkeissa tuotteissa.

4.1.5 Tulevaisuuden tarpeet ja niista uutta liiketoimata

Nykyinen taantuma on vaistamatta sivoamassa eqggeliketoiminnat
markkinoilta. Ne jotka keksivat ja kykenevat muuattan toimintatapojansa
asiakkaansa hyvaksi uudessa ymparistossa - meaestyevaisuuden yhtalo on
mielenkiintoinen. Asiakkaat tarvitsevat osaavan jagyarsinkin silloin, kun

eivat itse tunne kyseisen alan teknisia asioita myvin, tehdékseen oikeanlaisia
ostopéaatoksia. Valtaosa ei tdstd osaamisesta kadaerhalua maksaa.
Uhkakuvana onkin nakdpiirissa pienten osaavienyatavien myyntialan
yrityksien poistumisen markkinoilta ja tilalle twken entista suurempia ja
osaavampia monialayrityksia, joista asiakas sagsamansa palvelun
kokonaisuudessaan. Haittana tulee olemaan joustaimais. Poistuminen
kokonaan tai isomman toimijan ostamaksi, on tukavadlessa monien pienempien
yrityksien kohtalo. LSK:ssa se ei valttamatta oteakaan viela ongelma, koska
yritys on jo monialayritys. LSK:sta l0ytyy, kuteitteessa 1 on, sdhkodurakointia,
LVI-urakointia, kunnossapitoa, automaatiosuunnitgh projektiosaamista mm.
Indell Automation, moottorihuoltoa, sahko- ja ausatiotarvikemyyntia ja
pneumatiikkakomponenttien maahantuontia Univer Bigasteena onkin taman
kokonaisuuden saumaton toiminen keskenaan yhtesestéasiakkaan silmissé ja

varsinkin sisaisesti toisiaan tukien.

4.1.6 Asiakkaan tarpeet tulevaisuudessa

Asiakkaan tarpeet tulevaisuudessa nivottuna yhmesaadaan kaikki tuotteet ja
palvelut samasta yrityksesta mahdollisimman eddlishintaan ja logistisesti
helposti. TAmé& kaytannossa tarkoittaa, joko yrigkwalista liittoutumista esim.
iso tukkuri ja kunnossapitoyritys solmivat kesksghn vahvanliiton, tai kuten
esimerkiksi LSK:n tapauksessa konserniin kuuluugioniiksi useamman alan
yrityksia. Haasteena nailla yrityksilla on saadaliedinen tietovirta kulkemaan ja
vield siten, etté se tuottaa kaikille litossa dlewrityksille rahaa. Nykypaivana
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asian laita ei valttamatta ole nain, vaikka ostasojsia monet yritykset ovat
toimittajien kanssa tehneetkin. Tavarat saattakdiia mutta asiakkaan saama
tieto- ja taitopalvelu ei. Samoin LSK:n konsernighéeydenpito muihin konsernin

yrityksiin on viela aika vahaistd mutta kasvussa.

4.2 Tarpeisiin vastaaminen

Paastakseen tulevaisuudessa strategiankin mukaikestn halutuimmaksi
komponenttitoimittajaksi, on LSK:n tehtdva muutekimintaan vastatakseen
asiakkaiden tarpeisiin. Eri osa-alueita on kehitgitja muutosta on vietava
eteenpéin. Kehitys ei saa olla kuitenkaan jo hyvélhllilla olevien asioiden

heikentamista vaan pikemminkin naiden asioidenrigta ja vahvistamista.

4.2.1 Ostotoiminta

Ensimmainen tehtdva on omien ostohintojen saanuilezalle tasolle. Jotta
pystytdén hinnoittelussa antamaan paremmin vastiptlijoille on LSK:n
ostotoimintaa kehitettava standardituotteissa sslikedullisimpaan ja
suunniteltuun toimintaan tahtaavaan suuntaan. &stajaa olla ostaja isolla O:lla,

ei tilausautomaatti.

4.2.2 Sisainen viestinta

Konsernin sisaisten pisteiden ja konserniyritysiéiile on luotava
kommunikointikanava. Kaikkien konsernin yrityksieahvuudet on listattava ja
saatava ne kaikkien yrityksen tyontekijoiden salleavJsein saman yrityksen eri
osastot tai konsernifirmat ovat heikommin palveliijoska naistéa ei palveleva
osasto tai yritys juurikaan rahaa saa. TAhan diagaanuutos. Pyritdan suosimaan
aina konsernin yritysta, tehtiin sitten mita tatgnetta muutkin konserniyritykset
hyétyisivat. Tassé haasteena on tietysti se, @stéignsernin toinen yritys toimii
toisella paikkakunnalla niin kilpailuetu menetetddpeasti. Viisaampaa on
littoutua paikallisen toimijan kanssa tallaisetgaauksessa mutta silloin
menetetddn konsernihyoty. Toisaalta sukset saatt@ana ristiin paikallisen
toimijan kanssa, kun suositaan toista yritysta komg sisélla. Jo tAmankin takia

littoutuminen paikallisen yrityksen kanssa on goaempi vaihtoehto niissa
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myyntipisteissa, missd oman konsernin muilla ystif ole toimintaa. Naidenkin
yrityksien vélille on luotava viestintdkanava teissa vahvuuksista ja selkeat

pelisddnnot, jottei yhteistoiminnassa tule rigarguuksia.

4.2.3 Asiakkaiden tilauskanavat

Standardi tuotteiden tilauksille on luotava edwdhrkanava, jotta kalliiden
myyjien aikaa ei sidota. Tah&an kohtaan tulee juarastointipalvelun
kehittaminen elektronisilla itsepalvelupaatteibéverkkokauppa. Palvelut on

lanseerattava tuotteiksi ja siten my6s markkin@itaotteina.

4.2.4 Myyjien kouluttaminen

Myyjien jatkuva kouluttaminen on kaiken a ja o. faimysta pitaa lisata. Palkataan
tulevaisuudessa vain henkilita, joilla jo on tykkEmusta asennus- ja
suunnittelutehtavista. Talléin varmistellaan myémkkaan kannalta tuotteiden ja

niiden sopivuuksien ymmartamista asiakkaan taripeisi

4.3 Uudet liiketoiminnat

Uusia liikketoimintoja on syyta kehittaa jo nyt olagsa olevan palvelujen
ympadrille ja niitéa tukemaan. Vahvuuksista on |oyéed uutta liiketoimintaa

innovaatioiden avulla.

4.3.1 Tekninen palvelu

Sahkaotukkurit eivat katoa minnekaan, joten heitéeraon tehtava uusi
palveluidea - tekninen palvelu. Maahantuojat aikanatkaisivat teknisen tuen
antamisen ongelman luomalla jalleenmyyjaverkogtitgin omaa henkilokuntaa
ei tarvittu niin paljon. Nykypaivana asiakkaillaastlardituotteet menevat
tukkureiden kautta, mutta koska tehdaan paljonsogtionuksia, niin myos
halutaan erikoistuotteet samalta toimittajalta.sBésohtaa LSK:n tulisi pyrkia
tekemaan tukkureiden kanssa yhteistydsopimuksidenoavulla tukkurit ostavat
hankalimmat tapaukset LSK:n kautta. Jotta varrtaste ettd LSK saa siitd rahaa,

niin selvityksesta pitdd alkaa veloittamaan erikséesia ei ole loppujen lopuksi
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sen kummempi, kuin aikanaan alettiin ottamaan lagaesta laskutuslisaa tai
nykyaan tukkurit ottavat kaapeleista katkaisumaksuniksei siis selvitysmaksu?
Tata voitaisiin hyédyntad muillekin asiakkaille.i&lskaan kysyessa jotain
teknisesti tarpeellista prosessiinsa tai varaosavaavaa tuotetta, niin myyjan
ensimmainen lause voisi olla: Meilta 10ytyy vastaéhan ongelmaan, mutta se
vaati hieman selvitysta, veloitamme siita selvitg&isun 15 €, selvitetadnko?
Tuotteen, mika selvityksen perusteella asiakkaallgaan, myydaan edulliseen
hintaan, josta on sama kate kuin asiakas olisiesa®. tietanyt valmiiksi tyypin ja

koodin.

4.3.2 Jakelupalvelu

Sanotaan, etta mik&an ei ole ilmaista, pitada hpaikkansa. Tahan asti LSK on
tuotteiden hinnassa veloittaneet asiakkaalta jakaksut eli kaytanndssa
jakelukustannukset on laskettu lahinna yleisikstkonuksiksi. LSK:n siirtyessa
hinnoittelussa samaan hinnoitteluajatteluun kuammnat kilpailijat, niin
perusidea on alkaa veloittamaan tuotteen jakekrgdtaeen, jolla katetaan

jakelusta aiheutuvat kustannukset eri veloituksella

4.3.3 Koulutuspalvelu

Koulutus yleensa ottaen on eri koulutuslaitoksegpdty6ta mutta tdssé kohtaa
tarkoitetaan lahinné tuotekoulutusta, joka on yiedig asiaan ,kuten esim.
konedirektiivit ja asennusmaaraykset jne. Tassdaeotoisaalta on jarkevad myos
tiivistaa yhteistyota eri alan koululaitoksien keasEsimerkiksi LSK:lla on talla
hetkella Siemensin koulutusyksikén kanssa sopifoaga perusteella kun
myyd&an esim. logiikan ohjelmointikoulutusta. Eslde koulutuksille on

selkeasti tarvetta, minka osoittaa sekin, etta ttygppisiin koulutuksiin saadaan
vakea liikkeelle. Nama koulutukset kestavat yleans@tamasta tunnista
tyopaivaan. Yleensa koulutukset ovat olleet ilnsisiutta jatkossa asiaa on

mietittdva myds rahan ansaitsemiseksi.
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4.4 LSK Electrics Oy:n myyntiosaston strategiset vaghigot

Tulevaisuus tulee eteen ennemmin tai myohemmihe8ivalmistautuminen pitaa
aloittaa jo monta vuotta aikaisemmin. Mitd isompiyg, sitd varmemmin nopea
suunnan muuttaminen vaikeutuu. Olemassa oleviemnddsien tunnistaminen ja
niiden kehittdminen, on otettava huomioon my6svaituudessa. Kaikki asiat on
kuitenkin katsottava asiakkaan silmin - ei omimngil. Tieto, ja eritoten sen
hyodyntdminen, tulee olemaan jatkossakin sahkaujamaatiotarvikemyyijien
valtti, mutta jo nyt sitd murentaa esim. Interrzetghokas googlettaminen.
Tulevaisuudessa enemmankin myyjille tulee olemaginyld kokemuksesta
asennuspuolelta, jonka avulla asiakkaan tarpeassdaan vasta oikealla
tietdmykselld. Tiedon oikea kayttaminen on tulewadessa entista tarkeampaa.
Tietolahteet kuten internet, ovat jokaisen ihnmigtaituvilla. Asennuskokemusta
omaava myyja osaa selkeasti hahmottaa asiakkaastttgrkoska on itse ollut
samassa asemassa. Tulevaisuudessa sahko- ja atibtanmakemyyjat tulevat
olemaan insindoreja ja riittdvad asennuskokemustawia ammattilaisia - vain
ammattilainen puhuu samaa kieltdan toisen ammatiigkanssa ja ymmartaa

hanen tarpeitaan.

4.4.1 Tiedon haun ja osaamisen kehittaminen huippuunsa

Tulevaisuudessa osaaminen tulee olemaan yha tapéarsen voi lukea myos
yleissivistys ja osaaminen tulevaisuudessa 203@nestyksen evaankkeen
loppuraportista. Osaaminen on jo itse asiassatit@ad, koska esimerkiksi
teknisella myyntialalla tuotteiden elinkaaret olydtentyneet ja uusien tuotteiden
ja mahdollisuuksien maara on lisdéantynyt voimakkagloin jatkuva oppimisen
maara on lisdéntynyt huomattavasti. Tulevaisuudiéste on tarjolla runsaasti,
mutta se menestyy, joka osaa sita parhaiten hyadyStrategiaan pitaakin sen
takia tdssa vaihtoehdossa, kuin myos toisessakd@teekniikkaa hyddyntava
kohta. Internet on jo todella hyva tiedon l&ahdettenyrityksen menestyakseen
pitéaé luoda tulevaisuuden myyjien kayttoon raathlaipi tietojenkasittelymalli,
jonka avulla myyjat voivat palvella asiakkaitaanhdallisimman monipuolisesti
liikaa rasittamatta aivojaan. Tahan saattaa joiildkan kuten tekoaly, tuoda
tulevaisuudessa ratkaisun, jolloin tdma joko takegjista hyodyttomia tai

ylivertaisia yhdessa tekoalyn kanssa. Tulevaiswsaleekoaly onkin vain yritysten
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tai siitd maksavien kayttssa, jolloin yritys voiduyntaa sitéa palveluissaan ja
saada siitd myods rahaa. Myyjan ammatti kuitenkieetsiind kohtaa ainakin
Tiedon haun ja osaamisen kehittdminen pitaa |&btadselta pohjalta. Siihen
pitaa siis jo alkaa nyt tekemaan ratkaisuja, jattlavaisuudessa yritys on
kilpailijoitaan selkeasti edella.

4.4.2 Luoda vain omaa organisaatiota palveleva malli

Toinen vaihtoehto strategiseen nakdkulmaan myyasios ja koko konsernin
kannalta, on lahtea kehittdmé&an avaimet kateerejpgdy ja siihen valjastaa kaikki
konsernin yritykset palvelemaan vain ja ainoastagntarkoitusta. Tiedon
saamisen lisdantyminen kuluttajillekin mm. teko&dymulla voi johtaa yksittaisten
komponenttien tarpeen ostamisen turhaksi. Asiakkakaiken tiedon internetista,
jossa saattaa jopa sellaisenaan toimia tekoalyraeanaakukone (supergoogle),
joka osaa pienilla vihjeilla ratkaista kuluttajamgelman, samaan tapaan kuin
hyvat myyjat nyt. Ainoastaan isoja avaimet kateemgkteja toteutetaan, johon
myydaan viela kunnossapito mukaan. Tekodly mytsmalksissa ja koneissa
tulevat kasvamaan, jolloin kone osaa itse ilmojttagkéa on vialla ja mita varaosaa
tarvitaan. Kun mennaan kauaksi tulevaisuuteen,taknalylla liikkkuvat robotit
hoitavat korjaus- ja asennustydt. Onneksi sita eragkki eettiset ongelmat pitaa
olla ratkaistuna ja taman kirjoittajakin jo elakkaga ehké&pa jo mullan alla.
Yrityksen ndkdkulmasta asiaa katsomalla, tekniikkase, johon pitaa lahtea
rohkeasti mukaan jo nyt - ennen kuin se on liia®hé@ysta. Tulevaisuus tulee ja
tekniikka kehittyy - haluttiin tai ei.
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