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Abstract

This thesis focuses on the sales of a company called Ergorest LTD that operates in ergonomics and how they
could develop their sales in Finland. Ergorest LTD is a B2B company, whose business activities mainly take
place outside of Finland at the moment. The purpose of this study was to find out how the client could
improve their business in Finland and especially in which functions. This thesis can also be utilized as a base
for an official development plan in the future.

The study in this thesis was executed by using the benchmarking method, which is a form of comparative
analysis. The research in this thesis is qualitative research. In the study, the functions of three ergonomics
companies were compared to gather data on operations that need be developed. First the client organisation
was compared with the two competitors one by one. Then a compilation of benchmarking data was drawn
up as all the companies were examined together in the second phase. The data for the study was collected
by using different observation methods, such as monitoring the operations of the client during an
employment relationship and by searching information from reliable sources. Important and current topics,
such as social media, customer relations, environmental and economic issues were chosen for investigation
in the benchmarking.

The results of the study emphasize the importance of social media as a part of business activities. An
important conclusion for the client is that according to this thesis, adding an online store could help to
increase the sales. Based on the results of this thesis, it can be concluded that the client has not utilized
social media well enough in their business.

Based on the arguments presented in the thesis, a logical sequel for this thesis could be an official
development plan to improve sales in Finland. At the end of the thesis, development proposals based on the
results of the research were presented to enable further operations and plans. In the development
proposals, special attention was paid to social media and how to increase its use as a part of the
development of the client’s sales.
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1 JOHDANTO

Taman opinndytetyon tarkoituksena on antaa kohdeyritykselle pohjatietoa siita, miten ldhted
parantamaan likketoimintaa Suomessa tulevaisuudessa. Opinnadytety6td on mahdollista kayttaa
perustana esimerkiksi kehittamissuunnitelmalle. Siina jo esille tuodut kehitysehdotukset auttavat
yritysta oppimaan toisilta tyrityksiltd ja halutessaan parantamaan omaa liiketoimintaansa pienilla

muutoksilla yksittaisilla osa-alueilla.

Opinnaytety6n toimeksiantaja on kansainvalisesti toimiva yritys, jonka myynti ja jalleenmyyjatilanne
kotimassa on kuitenkin heikko verrattuna ulkomaihin. Sen vuoksi téssa opinnaytetydssa on pyritty
keskittymadan paadasiallisesti Suomen markkinatilanteeseen, seka keinoihin kehittda yrityksen

toimintaa Suomessa.

Opinnaytetytn teoriaosassa kaydaan lapi opinndytetyon taustaa, sekd Suomea kauppakohteena.
Teoriaosassa on myo6s osoitettu ergonomiatarvikkeiden tarpeellisuus Suomessa mm. erindisten

tilastojen ja artikkeleiden avulla.

Teoriaosassa kdydaan lapi opinndytetyon keskeiset kasitteet. Kasitteet on pyritty avaamaan
luotettavia lahteitd apuna kayttden niin, ettd aihepiiriin perehtymattomalla lukijalla olisi mahdollisuus
ymmartaa opinndytetyon sisaltd. Keskeisiin kasitteisiin tdman opinnaytetydn osalta kuuluu mm.
kaytetty tutkimus- ja aineistonkeruumenetelma seka sosiaalisen median keskeisimmat sovellukset ja

sosiaalisen median kanavien tarkeimmat, nakyvyytta lisdavat elementit.

Opinnaytety6n tutkimusosa sisdltda nimensa mukaisesti varsinaisen tutkimuksen, seka
tutkimustulosten avaamisen ja analysoinnin. Tassa opinndytetydsséa kaytetty tutkimusmenetelma on
benchmarking, eli vertailuarviointi. Benchmarking on tehty siten, ettd toimeksiantajaa on ensin
vertailtu erikseen kahteen eri yritykseen ja lopuksi molempien benchmarkingien tulosten perusteella
on koottu johtopaatokset erilliseen kappaleeseen. Nain on pyritty saamaan mahdollisimman
yksityiskohtaiset analyysit yrityksisté ja mahdollistettu keskittyminen huolellisesti vain kahteen
yritykseen kerrallaan, kuitenkin lopussa kaikki yhdessa huomioiden. Kaikkien yritysten valilla olevat
tutkimuskysymykset ja vertailtavat teemat ovat samat, mutta jokaisesta aihealueesta saatavilla ollut
tieto eroaa yritysten valilla.

Taman opinndytetydn tutkimuskysymys on seuraava: Mitka ovat kansainvalisesti toimivan yrityksen
potentiaalisia kehityskohteita kotimaan liiketoiminnan parantamiseksi? Tutkimuskysymys on tullut
alun perin opinndytetydn toimeksiantajalta. Opinndytety6n laatijan tyékokemus
toimeksiantajayrityksessa ja opinndytetydprosessin eteneminen on auttanut vahvistamaan

tutkimuskysymyksen sisallon.

Opinndytetydn lopussa esitetdan benchmarkingien perusteella luotuja kehitysehdotuksia
toimeksiantajalle, seka kasitelldadn opinnaytetydn luotettavuutta ja kdydaan Iapi opinndytetyon

laatijan pohdintaa opinndytetydprosessista.
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1.1  Toimeksiantajan esittely

Ergorest Oy on vuonna 1978 perustettu Suomalainen perheyritys Pohjois-Savosta, Siilinjarvelta.
Yrityksen on perustanut vuonna 1978 Siilinjarveldinen Seppo Holtta, joka oli Ergorest Oy:n
toimitusjohtajana vuoden 2001 loppuun saakka. Vuoden 2002 tammikuussa Ergorest Oy:n
toimitusjohtajaksi ja varatoimitusjohtajaksi vaihtuivat Seppo Hoéltan lapset, Anne Holttd ja Jarmo
Holtta ja he ovat pyodritténeet yritysta siitd lahtien. Ergorest Oy:n toimipiste sijaitsee Siilinjarven

Radantauksen teollisuusalueella, jossa seka yrityksen toimisto-, ettd tuotantotilat ovat (Holtta 2021).

Ergorest Oy:lla on talla hetkella omistajien lisaksi kaksi vakituista tydntekijaa tuotannon puolella,
mutta yrityksen tiimiin kuuluu myds muita, ulkopuolisia jasenia. Tallaisia jasenia ovat esimerkiksi
HuHu People Oy, eli HuHu -sometoimisto, joka vastaa Ergorest Oy:n sosiaalisen median kanavien
sisallostd (Holtta 2021).

Ergorest Oy valmistaa ja myy ergonomisia kyyndarvarsitukia ja niiden varaosia. Ergorest -
kyynarvarsituet on suunniteltu erityisesti tietokone-, toimisto- ja teollisuuskdyttédn. Aiemmin yritys
on valmistanut ja myynyt myos hierontapoytid, mutta niiden valmistus on sittemmin lopetettu ja
Ergorest Oy keskittyy pelkastdaan kyynarvarsitukiin (Ergorest Oy 2021).

Ergorest Oy ei itse myy tuotteitaan suoraan loppukayttdjille, vaan yrityksen asiakkaat ovat
jalleenmyyijia eri puolilta maailmaa. Kun yrityksen asiakkaat ovat loppukayttajien sijaan yrityksia, on
kyseessa B2B-yritys. Joitakin yksittdisia varaosia Ergorest Oy saattaa myyda itse suoraan
loppukayttajalle, mutta yleensa loppukayttdjat pyritdan ohjaamaan heita lahinna olevalle
jalleenmyyijalle. Ergorest Oy:lla ei mydskaan ole verkkokauppaa, josta heidan tuotteitaan voisi tilata
itse juurikin sen takia, etta varsinainen myyntityd on ulkoistettu jalleenmyyiille. Yrityksella ei ole
tuotteistaan myodskaan varastoa, vaan kyynarvarsituet tehdaan tuotantotiloissa sitd mukaa, kun
uusia tilauksia tulee (Holtta 2021).
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2 TEORIAOSA

OpinndytetyOn teoriaosassa on kerrottu ensin tyon teoreettinen tausta. Teoreettisella taustalla
tarkoitetaan sita, mita tiedetdan toimeksiantajan myynnin tilanteesta ja toimeksiantajan tuotteiden
markkinapotentiaalista Suomessa. Opinndytetytn teoriaosa sisadltdad myos opinndytetydn keskeiset

kasitteet, jotka on avattu lukijalle tydon ymmartamisen ja sisdistdmisen mahdollistamiseksi.

2.1  Teoreettinen tausta

Ergorest Oy:n myynnistd noin 95% menee Suomen ulkopuolelle, ulkomaisille yrityksille. Miksi
kuitenkin yrityksen olisi jarkevaa lahtea laajentamaan myyntiadn myds Suomessa? Vaikka Suomi

onkin maana melko pieni, on taalla paljon potentiaalisia asiakkaita.

Kauppapolitiikka -niminen aikakausilehti on haastatellut syyskuussa 2020 Invest in Finlandin johtajaa
Antti Aumoa. Haastattelussa Aumo on kertonut Suomen osaamisalueista ja vahvuuksista

seuraavasti:

Global Innovation Indexin mukaan Suomessa on maailman paras
liketoimintaymparist6. EU:n tekemad tutkimus puolestaan toteaa, etta
Suomella on digitaalisuudessa unionin paras kilpailukyky. World
Economic Forumin mukaan Suomi on maailman toiseksi
kilpailukykyisin toimintaymparisto.

Suomea on edellda mainittujen seikkojen lisdksi kehuttu myds sijainniltaan erinomaiseksi, kun
ajatellaan matkoja Aasian ja Euroopan valilla. Suomen on kuvailtu oleman maailman vakain maa ja
korkean koulutustason vuoksi Suomen tyévoima on erittdin kilpailukykyinen muuhun maailmaan
verraten. My6s Suomen eldvadinen Start-up yritysten, eli nuorten, kasvua tavoittelevien yritysten

maailma on nostettu esille (Business Finland, julkaisuaika tuntematon).

Kun Suomea markkinoidaan tehokkaasti ulkomaille, kannattaisi suomalaisen yrityksen itsensékin
lisata, tai edes yrittda lisata myyntia kotimaahan. Vaikka edelld mainituissa ndkokulmissa tavoite
onkin eri, kuin kotimaisen yrityksen myynnin kasvattaminen Suomessa, niin patevat nuo samat asiat
myo6s tadman suunnitelman kohdeyritykseen. Kun kohdemaa myynnin kehittamiselle on sama, niin
myo6s kotimaisen yrityksen on kannattavaa huomioida ne seikat, miksi Suomi on kansainvalisesta

nakdkulmasta kannattava kauppamaa.

Kun aletaan pohtimaan, ettd miksi Ergorest Oy:n tuotteille olisi tarvetta Suomessa, niin on jarkevaa
tarkastella my6s tyotapaturmatilastoja. Tilastokeskuksen mukaan vuonna 2017
tyopaikkatapaturmista 2,4% on johtunut siitd, etta tyéntekijat ovat olleet paikoillaan tydpisteen
adrella (Tilastokeskus, 2019).

Ergorest Oy:n tuotteet ovat keskittyneet tdysin ergonomian parantamiseen tietokonetydskentelyssa
niin téiden merkissa, kuin vapaa-ajallakin. Ergonomiset kyyndrvarsituet on suunniteltu nimenomaan
ennaltaehkdisemadn seka helpottamaan ergonomian puutteesta johtuvia tydtapaturmia (Ergorest,
2020).
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Jopa valtakunnallisella tasolla olisi mahdollista vaikuttaa tyergonomiaan liittyvien tapaturmien
maaraan Ergorest Oy:n tuotteiden avulla. Toimistotdiden ja -tyéntekijdiden maara tulee
todenndkdisesti tulevaisuudessa kasvamaan digitalisaation myéta. Luultavasti siis tyopisteella
istumisesta johtuvat tydtapaturmat ja -vammat tulevat lisdantymaan, joten Ergorest Oy:n tuotteilla
olisi mahdollista ennaltaehkaista tata ja kaikkea tyotapaturmiin liittyvad, kuten pitkid sairauslomia tai

ennenaikaista elakoitymistd sairauseldkkeen merkeissa.

Keskeiset kasitteet

B2B

Naissa alaluvuissa on selitetty sellaiset kasitteet, joita on kaytetty tdssa opinndytetydssa ja jotka
liittyvat keskeisesti opinndytetydssa kasiteltaviin aihealueisiin. Keskeiset kasitteet on pyritty
avaamaan siksi, etta opinndytety6ta lukevien olisi vaivatonta ymmartda sen sisaltéa ja kasitteet olisi

mahdollista selvittdd samasta dokumentista.

B2B tai B to B -termi on opinndytetydssani sikali keskeisessa osassa, etta opinndytetyon tilaaja,
Ergorest Oy on keskittynyt lahes taysin yritysmyyntiin. Kyseinen yritys ei siis kdy kauppaa itse
suoraan loppukayttajien kanssa juuri ollenkaan, vaan Ergorest Oy:n asiakkaita ovat toiset yritykset.

B2B-myynnilla tarkoitetaan yritykselta yritykselle tapahtuvaa myyntia, markkinointia ja
liiketoimintaa. B2B tulee englannin kielen sanoista business to business, eli karkeasti suomennettuna
yritykselta yritykselle (Rantala 2010).

B2B-myynti eroaa huomattavasti esimerkiksi B2C -myynnistd, silla B2C -myynnissa asiakkaan
roolissa on toisen yrityksen sijaan kuluttaja. B2B -myyntitapahtumissa yleensa ostopaatdksen
tekemiseen vaikuttaa yhden ihmisen sijasta useampi henkil®, joiden kaikkien tulee olla yksimielisia
ostopaatdksen tekemisestda. B2B-myyntitapahtumassa myds kauppahinnat ovat yleensa
huomattavasti suurempia, kuin esimerkiksi B2C -kaupassa, jonka vuoksi my&s ns. myyntisyklit, eli

ajanjaksojen pituudet myyntien valilld ovat suurempia B2B -kaupoissa (Koli 2020).

B2B-markkinoinnin edeltajana voidaan pitaa teollisuusmarkkinointia, joka oli mm. puutavaraan,
maadljyyn ja rautamalmiin keskittynytté markkinointia kyseisilla aloilla toimivien yritysten valilla.
Tuotantosektorin kasvun hidastumisen ja palvelu- ja teknologiasektorien kasvun kiihtymisen myéta
termi on sittemmin vaihtunut teollisuusmarkkinoinnista B2B-markkinointiin. B2B-myynti ja -

markkinointi voi olla minka tahansa alan yritysten valilla tapahtuvaa kaupankayntia (Lilien 2016, 33).

Benchmarking

Yksi opinndytetyoni keskeisista kasitteistéa on benchmarking, eli vertailuarviointi. Benchmarkingin
perusideana yritystoiminnassa on lyhyesti vertailla omaa toimintaa jonkin toisen yrityksen toimintaan
ja oppia uutta sekd omasta toiminnasta, etta vertailukohteena olevan yrityksen toiminnasta.
Benchmarkingin kohteena on yleensa jokin yritys, joka tekee jotakin joko enemman, tai paremmin,

kuin vertailun tehnyt yritys itse. Benchmarkingin tavoitteena on siis se, etta yritys oppii
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toiselta/toisilta yrityksilta jotain uutta ja hyddyntaad oppimaansa oman yrityksensa kehittamiseksi
(Pro Akatemia 2019).

Benchmarkingin kasitettd on vaikea maaritella yksiselitteisesti ja kyseisen menetelman
hyddyntdmiseen ei ole olemassa yhta ainoaa oikeaa tapaa. Tavoitteena on kuitenkin, etta yritys
pystyy nakemadn ja myontamaan omat heikkoutensa ja vertailun avulla on halukas ja kyvykas
parantamaan kyseisid kehityskohteita (Anna Ollanketo (toim.), Mikkelin AMK 2014).

Kun benchmarking -menetelmaa on paatetty alkaa hyddyntdmaan oman liiketoiminnan
parantamisen tyokaluna, on tarkeaa valita vertailtava, tai vertailtavat yritykset tarkasti. Vertailtavien
yritysten tarkeimpana valintaperusteena tulisikin olla se, ettéd kyseinen yritys tekee jotain paljon
paremmin, kuin oma yritys. Vertailtavan yrityksen tulisi olla sellainen, jonka liiketoimintaa ja
toimintatapoja ylipaatdan haluaisi itse ndhdad omassa yrityksessaan ja jota on mahdollisesti itse jo

ihaillut ennen kuin benchmarkingia on ruvettu edes suunnittelemaan (Tuominen 2016, 9).

Vertailun kohteena olevien yritysten ei ole pakko olla samalta toimialalta toistensa kanssa, mutta se
helpottaa vertailun tekemistd. Benchmarkingille ei mydskaan ole pakko asettaa mitdan rajoitteita
siitd, missa vertailtava yritys sijaitsee. Vertailukohteena olevat yritykset voivat sijaita eri puolilla

maailmaa, tai vaikka samalla paikkakunnalla.

Benchmarkingin tavoitteena on auttaa yritysta havaitsemaan heikkoudet omassa liiketoiminnassaan,
|6ytéamaan sellaiset yritykset, jotka tekevat jotain paremmin ja lopulta auttaa omaa yritysta
parantamaan sen lilketoimintaa (Tuominen 2016, 9). Benchmarking -menetelman avulla pyritaan
myds 16ytdmaan ne osa-alueet yrityksen toiminnassa, jotka tarvitsevat parannusta ensisijaisesti.
Benchmarkingin avulla ei siis ole suoranaisesti tarkoitus uudistaa koko yrityksen toimintaa, mutta se
on hyva tytkalu osoittamaan juuri ne osa-alueet, jotka eniten tarvitsevat parannusta. Benchmarking
voi myos olla tyokaluna koko liiketoiminnan uusimisessa, mutta ensisijaisesti sita on tarkoitettu

parantamaan suurimmassa kehitystarpeessa olevia liiketoiminnan osa-alueita (Tuominen 2016, 10).

Benchmarking -menetelma voidaan jaotella karkeasti kahteen osa-alueeseen, eli oppimiseen ja
parantamiseen. Jotta yrityksessa voidaan hyddyntda benchmarking -menetelmaa, tulee yrityksen
ensin sisdistad benchmarkingin kdsite ja toimintatapa. Yrityksen on myds rehellisesti tarkasteltava ja
sisdistettdva oma liikketoimintansa ja sen kaikki osa-alueet. Mikali yritys, tai benchmarkingin laatija ei
ole tietoinen benchmarkingista ja kaikista yrityksen liiketoimintaa koskevista asioista, ei
benchmarking tule antamaan toivottuja tuloksia ja sen laatiminen on hyvin haastavaa. Jos omasta
liketoiminnasta tai benchmarkingista ei ole riittévasti tietoa, on silloin erittdin haastavaa lahtea
tekemaan vertailua. Téllaisessa tapauksessa ei voi mydskdan olettaa, ettd oman liiketoiminnan
heikkouksia olisi tarkasteltu ja kayty lapi riittavan laaja-alaisesti. Talléin benchmarkingin avulla
saadut parannusideat ja -tavoitteet jadvat todennakdisesti melko pinnallisiksi, tai benchmarkingin
pohjalta laaditut kehittdmissuunnitelmat ovat puutteellisia eivatka toimi kaytannéssa (Tuominen
2016, 14).

Vaikka benchmarkingissa keskeisessa osassa onkin tarkastella omaa ja jonkin toisen yrityksen
toimintaa, ei sen tarkoituksena ole kuitenkaan olla pelkdstaan kilpailija-analyysi. Kilpailija-analyysi

voi olla osana benchmarkingia, mutta ne eivat kuitenkaan tarkoita samaa asiaa. Benchmarkingin
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tarkoituksena ei ole mydskadn parempien yritysten ja niiden kdyttamien toimien kopioiminen, vaan
niistd oppiminen ja opittujen menetelmien ja ideoiden soveltaminen oman liiketoiminnan
kehittdmiseksi (Tuominen 2016, 16).

Benchmarkingin kohteena voi olla lahes mika tahansa yrityksen toiminnan osa-alue, jolle yritys itse
toivoisi parannusta. Tyypillisia benchmarkingin aihealueita ovat esimerkiksi kulujen pienentdminen,
myynnin lisadminen tai jonkin tietyn myyntiprosessin osan, kuten toimitusajan tai asiakaspalvelun
parantaminen. Benchmarkingilla tulisi kuitenkin olla selvat aihealueet ja kohteet, joihin halutaan
keskittya (Tuominen 2016, 25).

2.2.3 Sosiaalinen media

Sosiaalinen media, eli some tarkoittaa erilaisia internetin valitykselld toimivia sovelluksia ja
palveluita, joiden avulla ihmisten on mahdollista kommunikoida keskenaan, seka luoda erilaista
sisaltéa, kuten kuvia, videoita ja kirjoituksia. Sosiaalisessa mediassa ihmiset voivat lukemisen ja
sivusta seuraamisen lisaksi ottaa itse osaa keskusteluihin ja reagoida erilaisiin julkaisuihin mm.
kommentoimalla, jakamalla julkaisua tai laittamalla erilaisia reaktioita julkaisuihin kaikille yhteisten

painikkeiden avulla (Jyvaskyldn Yliopisto 2021).

Tassa opinndytetydssa keskeiset sosiaalisen median sovellukset ja palvelut, joita kasitelldén ovat
Facebook, LinkedIn, Instagram ja Youtube. Keskeisina sosiaalisen median kasitteina tulevat olemaan

my6s kaupallinen yhteisty®, vaikuttaja, vaikuttajamarkkinointi ja sisalléntuottaja ja -tuotanto.

Facebook on yksi sosiaalisen median palveluista ja sovelluksista. Facebookiin luodaan profiili,
kayttotarkoituksista riippuen joko omilla, tai yrityksen tiedoilla. Facebookin toimintaperiaatteena on
tarjota kayttdjalleen mahdollisuus seka yksityiseen, ettd julkiseen viestintdan ja yhteydenpitoon,
mutta erityisesti yritykset ja erilaiset julkisuuden henkil6t hyddyntdvét Facebookia myds
mainostarkoituksiin. Facebookissa on myds mahdollista liittya erilaisiin ryhmiin ja yhteisgihin ja
niiden kautta on mahdollista tiedottaa mm. erilaisista tapahtumista, tai keskustella kohdennetusti
jostain tietysta aihealueesta. Facebookin lilkeideana on myds tarjota mahdollisuus kohdennettuun
mainontaan. Facebookissa on vuoden 2019 lopussa ollut 2,5 miljardia aktiivista, rekisterditynytta

kayttdjaa kuukaudessa (Gartenberg 2019).

LinkedIn puolestaan on taysin keskittynyt ammatilliseen viestintdan ja heidan toimintansa
tarkoituksena on yhdistaa tydeldmassa toimivia ammattilaisia. LinkedIn:n missiona on siis yhteyden
muodostaminen ammattilaisten valille, jotta heista voisi tulla entistakin asiantuntevia ja voimakkaita.
LinkedIn:ssa on rekisterdityneita kayttajia noin 756 miljoonaa yli 200:sta maasta maailmanlaajuisesti
(LinkedIn 2021).

LinkedIn toimii melko samalla tavalla, kuin Facebook, mutta siella tapahtuva viestinta on keskittynyt
pelkastédn omaan ammatilliseen osaamiseen ja siihen liittyviin aiheisiin. LinkedIn:sta on siis
mahdollista seka etsia, etta I6ytaa tydpaikkoja. Sinne on myds mahdollista kirjata oma ty6- ja
koulutustausta, eli palvelu toimii erdanlaisena sahkdisena ja julkisena ansioluettelona. LinkedIn:iin,

kuten Facebookiinkin on mahdollista luoda profiili joko henkilokohtaisilla- tai yrityksen tiedoilla.
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Instagram on keskittynyt kuvien ja videoiden avulla viestimiseen. Instagramissa kayttdjat voivat siis
jakaa kuvia ja videoita seuraajilleen, tai valitsemilleen ryhmille. Instagramissa on mahdollista viestia

tykkdyksien, kommenttien ja jakotoimintojen avulla (Instagram 2021).

Instagramissa profiili on mahdollista laittaa yksityiseksi, jolloin seuraajatkin ovat itse saadeltdvissa.
Instagramiin, kuten myds muihin aiemmin mainittuihin sosiaalisen median palveluihin on mahdollista

perustaa profiili joko henkilokohtaisilla- tai yrityksen tiedoilla.

Youtube eroaa muista edella mainituista sovelluksista siten, ettd sen toiminta on keskittynyt
pelkastdan videoihin. Youtube on siis internetissa ja sovellusversiona toimiva videopalvelu, jonka
omistaa Google. Youtubeen on mahdollista luoda kayttajaprofiili, kuten muihinkin sosiaalisen median
sovelluksiin ja palveluihin. Kayttajaprofiilin, eli kdyttajatunnuksen avulla sinne on mahdollista ladata
itse omia videoita, kommentoida, reagoida ja katsoa muiden rekisterdityneiden kayttajien videoita

(PayPalilla tyéskennellyt miesporukka perusti yrityksen — ndin syntyi Youtube 2015).

Monissa sosiaalisen median kanavissa on myds Tarina-toiminto. Tarina -osiot ovat esimerkiksi
Facebookissa, Instagramissa ja Youtubessa sellaisia toimintoja, joihin kayttdja voi ladata joko kuvia
tai videoita erilaisten tehosteiden kera. Taéllaisia tehosteita ovat esimerkiksi saatetekstit, erilaiset
hymidt, emojit, GIF-animaatiot, musiikit ja suodattimet, joiden avulla kuvien ja videoiden visuaalista
ilmettd voi muuttaa helposti. Tarinat ovat nakyvissa 24 tunnin ajan seuraajille, tai kaikille kunkin

median kayttajille, mikali profiili on julkinen (Nieminen 2018).

Tarinoita voi my0s tallentaa siten, etta ne nakyvat omassa profiilissa aina "kohokohtina”. Tall6in
Tarinat ovat aina nahtavilld ja seuraajilla on mahdollisuus katsoa niitd uudestaan, myds 24 tunnin
aikarajan umpeuduttua. Kohokohtia voi helposti tallentaa siten, etta kukin kohokohta kasittelee yhta
aihealuetta. Tallaisia aihealueita voivat olla esimerkiksi erilaiset kampanjat, jotka ovat voimassa vain
tietyn ajan tai vaikkapa juhlapyhat, kuten joulu ja juhannus. T&ll6in jouluaiheinen kohokohta voisi
sisaltad pelkastdan jouluaiheisia kuvia ja videoita ja kampanja -kohokohta kyseiseen kampanjaan

liittyvid, ehka jopa informatiivisia julkaisuja (Nieminen 2018).

Vaikuttajamarkkinointi on jo markkinointitapana melko vanha, mutta vaikuttajamarkkinoinnin
kanavat ovat muuttuneet paljon viime vuosien aikana. Ennen vaikuttajamarkkinoinnin paakanavana
toimi TV ja TV-ohjelmien mainoskatkoilla nakyvat mainokset. Useissa mainoksissa esiintyi eri
julkisuuden henkil6itd, kuten urheilijoita ja ndyttelijoita, jotka mainostivat eri tuotteita ja palveluita
(Menestystarinat 2021).

Nykydan vaikuttajamarkkinointi on siirtynyt padasiassa eri sosiaalisen median kanaviin, jossa eri
tuotteita ja palveluita markkinoivat sosiaalisen median vaikuttajat. Somevaikuttajien tunnettavuus
voi olla peraisin ldhes mistd vain, eikd heidan nykyaan tarvitse olla entuudestaan tuttuja.
Somevaikuttajiksi paatyvat esimerkiksi sellaiset henkiltt, jotka ovat tavalla tai toisella nousseet
useiden ihmisten tietoisuuteen sosiaalisen median kautta. Vaikuttajilla voi myds olla taustaa
julkisuudessa, esimerkiksi urheilun, tv-ohjelmien, elokuvien tai radion kautta, mutta myés ns.
tavalliset ihmiset ovat kasvattaneet suuren seuraajamaaran itselleen jossakin somekanavassa ja
kohdentaneet sisaltonsa tiettya segmenttia kiinnostavaksi. Myds somevaikuttajan persoona itsessdaan

voi houkutella seuraajia, eika sisallolla ole valtavaa merkitysta, kunhan se on sisalléntuottajan
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nakoistd. Sosiaalisen median vaikuttajamarkkinointiin tehokkaimpia kanavia ovat Instagram,
Youtube, Facebook ja TikTok (Menestystarinat 2021).

2.2.4 Verkkokauppa

Verkkokauppa on internetin valitykselld toimiva kauppa, josta asiakkaalla on mahdollista ostaa
tuotteita tai palveluita. Verkkokaupassa on mahdollista maksaa ostoksensa joko pankki- tai
luottokortilla, verkkopankin tai muun verkkomaksupalvelun kautta. Useissa verkkokaupoissa ostokset
on lisaksi mahdollista maksaa heti ostohetkelld, tai myéhemmin laskun kautta. Verkkokaupan
maaritelma kasittaad seka suomalaisen, etta ulkomaisen verkkokauppatapahtuman (Suomen
virallinen tilasto 2021 (SVT)). Kivijalkaliikkeen, eli fyysisesti olemassa olevan toimipisteen lisaksi

joillain yrityksilla on myds verkkokauppa, jossa he myyvat tuotteitaan tai palveluitaan.

Verkkokaupassa on mahdollista myyda seka tuotteita, ettd palveluita. Verkkokaupassa ostoprosessi
etenee tyypillisesti niin, ettd asiakas valitsee verkkokaupan valikoimasta haluamansa tuotteet tai
palvelut ja lisda ne virtuaaliseen ostoskoriin. Téman jalkeen asiakas siirtyy verkkokaupan kassalle,
jossa valittujen tuotteiden tai palveluiden maksutapa valitaan. Ennen maksutapahtuman
vahvistamista asiakas on todennakoisesti tutustunut verkkokaupan maksu- ja toimitusehtoihin ja
valinnut itselleen sopivimman toimitustavan verkkokaupan tarjoamista toimitusvaihtoehdoista.
Aineellisten verkkokauppaostosten tavallisimpia toimitustapoja ovat esimerkiksi Postin, Matkahuollon
tai jonkin muun kuljetusfirman valityksella kulkevat paketit. Jos ostettu tuote tai palvelu on jokin
sahkdinen tuote, joka ei vaadi fyysista toimitusprosessia, voi asiakas saada ostamansa tuotteen tai

palvelun esimerkiksi séhkopostiinsa (Puronen 2011, 12).

Verkkokauppa osana liiketoimintaa mahdollistaa sen, etta yrityksen asiakkaat voivat olla eri
paikkakunnilta tai maista, kuin yritys. Verkkokauppa ei sido liiketoimintaa tiettyyn paikkakuntaan,
vaan useat verkkokaupat toimivat valtakunnallisesti tai kansainvalisesti mahdollistaen
ostostapahtumat osapuolten sijainnista rijppumatta. Verkkokaupan aukioloajat ovat kivijalkaliikkeita

joustavampia ja verkkokaupat toimivatkin paasaantoéisesti vuorokauden ympari (Puronen 2011, 15).
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Taulukko 1 Internetin kdyton ja kayttdtarkoitusten yleisyys 2019 (Suomen Virallinen Tilasto (SVT))

Internetin kaytén ja erdiden kayttétarkoitusten yleisyys 2019, %-
osuus viestsstd

Kayttanyt Kayttaa Ostanut  Vuokrannut Kayttanyt Seurannut
iﬂternetié internetia  jotain majoitusta g}aalikonetta jotain

ylesnsa \Wa)erkosta yksityis- yhteiso-

useita henkilolta palvelua "

kertoja valitys-

paivassa sivuston

kautta ¥ 2}

16-24 100 a7 59 i 64 86
25-34 100 96 7 21 68 86
35-44 100 a7 75 13 65 84
45-54 93 a0 59 M 57 65
55-64 96 g2 47 12 44 52
65-74 80 57 21 2 30 32
75-89 4 23 7 1 8 11
Miehet 90 80 51 10 46 58
Naiset 89 78 49 1 52 684
Kaikki a0 79 50 M 49 61

1) Viimeisten kolmen kuukauden aikana
2) Lyhytaikaista majoitusta
3) Ennen 2019 eduskuntavaaleja

Kuten ylla olevasta Tilastokeskuksen laatimasta, Vaeston tieto- ja viestintdtekniikan kaytto -
tutkimukseen (2019) upotetusta taulukosta voi huomata, todella suuri osa suomalaisista kayttaa
nettid paivittain useisiin eri tarkoituksiin. Taulukkoa tarkastellessa voi havaita, etta vuonna 2019
kaikissa alle 64-vuotiassa ikéluokissa ldhes 50% on ostanut viimeisen kolmen kuukauden aikana
jotakin internetin kautta. 25-44 vuotiaista yli 70% oli ostanut verkosta jotain vuonna 2019.
Tilastokeskuksen mukaan 79% suomalaisista kaytti internettia useita kertoja paivassa vuonna 2019.
(Suomen Virallinen Tilasto (SVT)).

Kyseisessa tilastokeskuksen tutkimuksessa (Suomen virallinen tilasto (SVT) 2019) on taulukkoa

avattu seuraavasti:

Vuonna 2019 tasan puolet 16-89-vuotiaista suomalaisista oli ostanut

viimeisen kolmen kuukauden aikana jotain verkosta. Viimeisen 12
kuukauden aikana oli ostanut 67 prosenttia suomalaisista. Yleisimmin
suomalaiset ostavat verkosta vaatteita ja kenkia (47 %), paasylippuja
(39 %) ja majoituspalveluista (35 %). Naiset ja miehet ostavat
netista yhta yleisesti.
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3  TUTKIMUSOSA

Opinndytetyon tutkimusosassa esitelladn tutkimusmenetelman valintaperusteet ja kaytetty
tutkimusmenetelma. Tutkimusosiossa avataan tdman opinnaytetyon tutkimuksen keskeiset kasitteet
ja muu tutkimuksen teoriatieto. Tassa osiossa kdydaan lapi opinnaytetyton tutkimus, eli
benchmarking ja tutkimustulokset. Osion loppuun on koottu tutkimustulosten pohjalta saadut

johtopadtokset ja yhteenveto tutkimustuloksista.

3.1  Tutkimusmenetelman valintaperusteet

Benchmarking valikoitui kaytettavaksi tutkimusmenetelmaksi sen monipuolisuuden ja
sovellettavuuden vuoksi. Benchmarking -menetelma sopii hyvin kehittdmissuunnitelman rinnalle tai
sen pohjaksi. Koska suuri osa tdman opinndytetyon aineistosta on kerdtty havainnointimenetelmaa

hyddyntden, oli benchmarking helppo tyokalu havaintojen kokoamiseen ja kasittelyyn.

Opinnaytety6n toimeksiantajan toiveena oli opinndytetytn avulla saada naktékulmaa siihen, miten
myyntid Suomessa voisi kehittad ja kasvattaa tulevaisuudessa. Benchmarking -menetelma on
tallaiseen tarkoitukseen soveltuva menetelma sen takia, etta sen avulla tarkastellaan rehellisesti
omaa toimintaa, mutta myods perehdytadn muiden yritysten liiketoimintaan, jotka mahdollisesti

tekevat jotain paremmin silléd osa-alueella, jolle itse toivoisi kehitysta.

Benchmarking -menetelman lisaksi muita vaihtoehtoja tdman opinnaytetyon toteutustavaksi olivat
erilaiset analyysit, joiden avulla olisi ollut mahdollista tuoda ilmi toimeksiantajan liiketoiminnan
kehityskohteita. Tallaisia analyyseja olivat mm. kilpailija-, ja yritysanalyysi. Toimeksiantaja kuitenkin
toi jo melko varhaisessa vaiheessa ilmi sen, ettei heilld ole suoranaisia kilpailijoita. Kilpailija-analyysin
laatiminen olisi ollut kilpailijoiden puutteen vuoksi todella haastavaa. Benchmarking -menetelma oli
naitd analyyseja toimivampi ratkaisu sen takia, etta se siséltda samoja osia, kuin kilpailija- ja
yritysanalyysi, mutta sitéd on mahdollista hyédyntaa soveltaen. Koska benchmarking -menetelmdssa
vertailtavien yritysten ei tarvitse olla toistensa kilpailijoita, tai valttémattd edes samalta toimialalta,
oli benchmarking parempi vaihtoehto tédhdn opinndytetyohdn. Benchmarking -menetelmaan ei ole
valttamatonta valita sellaisia osa-alueita, joista ei koe olevan hyétya. Benchmarkingin joustavuus

vaikutti myds valintaan sen kayttdmisesta.

3.2 Laadullinen tutkimus

Laadullinen, eli kvalitatiivinen tutkimus on tutkimusmuotona sopiva esimerkiksi kohteena olevan
henkildn, yrityksen tai asian kehittdmiseen, vaihtoehtojen etsimiseen ja I6ytédmiseen ja erilaisten
vuorovaikutustilanteiden ja niiden ongelmien tutkimiseen. Laadullisessa tutkimuksessa paaosassa
ovat lukujen sijaan erilaiset tilanteet, henkil6t, kayttaytymismallit ja syyt tehtyjen paatésten
taustalla. Laadullisessa tutkimuksessa ei siis ole tarkoitus keskittya lukuihin ja niiden analysointiin,
mutta lukuja voi kayttda tukena tutkimuksen ja sen tulosten havainnollistamisessa (Mité tieteellinen
tutkimus on ammatillisessa kentdssé? 2021). Laadullisessa tutkimuksessa on tarkoituksena kuvata ja
analysoida todellista eldmaa ja sen tapahtumia, eika esimerkiksi etsid absoluuttista totuutta

(Laadullisen tutkimuksen perusteet, Recording #11 2021).
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Laadullisen tutkimuksen tavoitteena on tutkimuskohteen ja siihen vaikuttavien asioiden
ymmartaminen, kun maarallisessa tutkimuksessa keskitytaan puolestaan ns. yleisluontoisiin
lainalaisuuksiin. Laadulliselle tutkimukselle on tyypillistd se, ettd tutkimuksessa tutkittavien asioiden
maara on pieni. Tyypillisid laadullisen tutkimuksen aineistonkeruu- ja analyysimenetelmia ovat mm.
haastattelut, havainnointi ja erilaisten tekstien ja kertomuksien analysointi (Mita tieteellinen tutkimus

on ammatillisessa kentassa? 2021).

Laadullinen tutkimus pyrkii [6ytamaan vastaukset niihin kysymyksiin, jotka pohtivat miten, mista ja
mitd ja sen avulla saadaan ymmarrysta tutkimuskohteesta ei-numeraalisin tuloksin. Laadullisen
tutkimuksen pohjana toimivat jo aiemmin laaditut tutkimukset ja teoreettiset viitekehykset,
empiiriset, eli kokemusperaiset aineistot ja tutkijan itse muodostamat ajatukset (Laadullisen

tutkimuksen perusteet, Recording #11 2021).

Laadullisessa tutkimuksessa on monia eri suuntauksia ja aineistonkeruu- ja analyysimenetelmia.
Laadullisesta tutkimuksista saatuja aineistoja voidaan myds tulkita eri tavoin. Tassa opinndytetytssa
kaytetty tutkimusstrategia on vertaileva tutkimus ja se on toteutettu benchmarking -menetelmaa
hyédyntden. Laadullinen tutkimusprosessi on yleensé melko pitkékestoinen ja tutkimuksessa
kaytetty otanta, tai kohderyhma on melko pieni. Laadullisessa tutkimuksessa tutkimuksen laatu on
tutkittavien asioiden tai henkildiden maaraa tarkeampaa (Laadullisen tutkimuksen perusteet,
Recording #11 2021).

Laadullisen tutkimuksen luotettavuuden ja uskottavuuden kannalta on tarkeaa, etté tutkija
perustelee tutkimuksessa tehdyt valinnat ja selittad, miksi tutkimuksessa on tehty mitakin. Myds
huolellinen analyysi liséa laadullisen tutkimuksen luotettavuutta. Analyysin huolellisuutta voi lisata
siten, ettd tutkimuksen sisaltd ja rakenne on jaoteltu ja jasennelty johdonmukaisesti. Myds tutkijan
oma pohdinta tutkimukseen liittyen lisda analyysin huolellisuutta. Osana analyysia voi olla myds ns.
tutkijan kdyma vuoropuhelu empirian, teorian ja oman ajattelun valilla, jonka avulla tutkija tiivistda

ja tulkitsee aineistoa lapi tutkimuksen (Laadullisen tutkimuksen perusteet, Recording #11 2021).

Laadullinen tutkimus valikoitui tutkimusmenetelmaksi tédhan opinndytetyéhon taustamateriaalin ja
tiedonkeruumahdollisuuksien perusteella. Laadullinen tutkimus soveltuu my6s erinomaisesti

sellaiseen tilanteeseen, jossa paamaarana on kehittaa kohteen toimintaa.

Toimeksiantajan toiveena oli, etta tamén opinndytetydn avulla olisi mahdollista saada
kehitysehdotuksia heidan myyntinsa kehittdmiseen Suomessa, joten laadullinen tutkimus oli looginen
valinta tutkimusmenetelmaksi. Havainnointi valikoitui paaasialliseksi aineistonkeruumenetelmaksi sen
vuoksi, ettd se oli luonnollinen tapa kerata tietoa toimeksiantajasta tydsuhteen lomassa. Koska
havainnoimalla keratty aineisto on paaasiassa ei-numeraalista, on laadullinen tutkimusmenetelma
sovelias analysoimaan ja tutkimaan tallaisia aineistoja. Opinndytetyoprosessin alusta asti oli selvaa,
ettd vertaileva nékdkulma tutkimukseen olisi hyva, koska toiveena oli saada kehittdmisehdotuksia.

Laadullisen tutkimuksen tutkimusstrategioihin kuuluu vertaileva tutkimus, jota benchmarking on.
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3.3 Havainnointi

Suuri osa taman opinndytetyon tiedoista on keratty havainnoimalla. Olen tydskennellyt tiiviisti
yhdessa Ergorest Oy:n varatoimitusjohtajan, Anne Héltan kanssa noin yhdeksan kuukauden ajan,
joten olen pystynyt lahes paivittdin kysymaan hanelta kysymyksia liittyen opinnadytetyoni aiheeseen.
Tybnkuvani Ergorest Oy:ssa pyori myds vahvasti tdman opinndytetyon aihepiirin ymparilld, joten

aineistonkeruumenetelmana olen kayttanyt paljon havainnointia.

Havainnointi on yksi laadullisen tutkimuksen aineistonkeruumenetelmistd. Havainnointi, eli
observointi, on lyhyesti tiedonkeruumenetelma, jossa hyédynnetdan omia aisteja. Havainnoinnin
avulla on mahdollista saada tietoa oikeastaan kaikesta itseadn ymparoivasta, kuten ymparistosta,
samassa tilassa olevien ihmisten mielialasta, asenteesta, elekielesta ja sanattomasta viestinnasta,
puhetavasta, tavoista ja tottumuksista, sekda myos kyseisen ymparistén toimintatavoista
(Havainnointi, Recording #9 2021).

Havainnointia suorittava henkild voi olla itse osallisena havainnoitavaan tilanteeseen, mutta han voi
olla myos tdysin tilanteen ulkopuolinen tarkkailija. Esimerkiksi Ergorest Oy:lld tydskennellessani en
osallistunut virallisesti sosiaalisen median sisaltda kasitteleviin palavereihin, joita Anne Holtta jarjesti
Ergorestin somevastaavan kanssa, mutta minulla oli mahdollisuus kysyd, kommentoida tai ehdottaa
kyseisissa palavereissa mita tahansa, jos sellaiseen oli aihetta. Talloin en valttamatta itse osallistunut
havainnoitavaan tilanteeseen, eli olin periaatteessa ulkopuolisena havainnoitsijana. Taté ulkopuolista

havainnointitapaa kutsutaan tarkkailevaksi havainnoinniksi (Vilkka 2006, 4).

Koska Ergorest on kuitenkin ollut opinndytetytn tilaajana tietoinen siita, etta tyétehtdvieni ohessa
keraan materiaalia opinndytety6ta varten, niin ulkopuolinenkaan tarkkailija ei sovi taysin
maadrittelemaan tata havainnointimenetelmaa. Tapauksesta riippuen ulkopuolinen tarkkailija voidaan
luokitella sellaiseksi tarkkailijaksi, joka ei paljasta havainnointitilanteessa oleville kanssaihmisilleen

sitd, ettd havainnointitilanne on kdynnissa (Havainnointi, Recording #9 2021).

Eri havainnointitapojen valiset rajat eivat kuitenkaan aina ole selkedt tai madriteltdvissa tarkalleen,
joten tarkkailun lisdksi edelld mainitussa tilanteessa on kaytetty myds osallistuvaa havainnointia
(Vilkka 2006, 42). Osallistuva havainnointi tarkoittaakin nimensa mukaisesti sita, etta tutkija
osallistuu tutkimuskohteena olevaan tilanteeseen itse (Vilkka 2016, 44). Naissé edellda mainituissa
palaveritilanteissa olin myds yksittdisia kertoja mukana havainnointitilanteessa siten, ettd kuuntelin

keskustelua eri aihealueista ja esitin muutamia kysymyksia.

Havainnointi aineistonkeruumenetelmana on hyva monesta eri syysta, silla se on monelle ihmiselle
luontaista kayttaytymista jokapdivaisessa eldmdssa. Havainnoinnin etuihin kuuluukin mm. se, etta
sen avulla saadaan suoraa tietoa kohdehenkilén tai -ryhman toiminnasta. Myés
vuorovaikutustilanteiden tutkimiseen havainnointi on erinomainen aineistonkeruumenetelma
(Havainnointi, Recording #9 2021).

Haasteena havainnoinnin kayttdmisessa voivat olla esimerkiksi havainnoijan osallistumismahdollisuus
havainnointitilanteeseen ja sita kautta tilanteen kulkuun ja lopputulokseen vaikuttaminen. Taten itse

tutkimuksen tekijalla on mahdollisuus vaikuttaa tutkimuksensa lopputulokseen ohjailemalla
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havainnoitavaa tilannetta tahtomaansa suuntaan omalla toiminnallaan. Toisena haasteena
havainnoinnin kayttdmisessa voidaan mainita se, ettei havaintoja ole aina mahdollista kirjoittaa
muistiin samanaikaisesti havainnoitavan tilanteen ollessa kaynnissa. Koska ihmisen muisti ei ole aina
kauhean hyva ja unohdukset ovat inhimillisia, pitdd havainnoinnin luotettavuuden kanssa olla
tarkkana. Samaan aihealueeseen liittyy myds se kysymys, ettd onko havainnointi eettisesti
hyvaksyttava tutkimuskeino. Varsinkin silloin on hyva miettida havainnoinnin eettisyytta, kun

havainnoinnin kohderyhma ei ole tietoinen havainnoinnista (Havainnointi, Recording #9 2021).

Tdssa opinndytetydssa todennakdisin ongelma havainnoinnin luotettavuuden kanssa on se, etta
havainnoitsija on mahdollisesti vaikuttanut havainnoitavan tilanteen kulkuun, tai mahdollisesti jopa
vadlillisesti lopputulokseen. Tama kuitenkin on pyritty huomioimaan téssa opinnaytetydssa niin, etta
kaikkia havainnoinnin kautta saatuja tietoja on tarkasteltu ja analysoitu neutraalisti, ilman

havainnoitsijan henkilokohtaisia mielipiteita.

Eettisestd nakdkulmasta havainnoinnin kdyttamiseen aineistonkeruumenetelmana ei tdman
opinndytetydn osalta pitdisi olla ongelmia, silld Ergorest Oy:n varatoimitusjohtaja on itse ilmaissut,
ettd opinndytetydhdn on lupa kéyttaa kaikkea saatavilla olevaa tietoa yrityksesta. Holtta on myds
ollut tietoinen siita, etta opinnaytetyéta tullaan tekemaan tydn lomassa ja olen myds kysynyt hanelta

avoimesti kysymyksia opinnaytetyétani varten.

Benchmarking: Ergorest Oy ja Easydoing Oy

Kun lahdin tekemaan vertailuarviointia, eli benchmarkingia Ergorest Oy:stg, oli tarkoituksenani
aloittaa vertailu jostakin kilpailevasta yrityksesta. Pian kuitenkin selvisi, ettei Ergorest Oy:lla ole

suoranaisia kilpailijoita, joten vertailun toinen kohdeyritys oli valittava hieman eri perustein.

Aloin pohtia, millainen yritys olisi vertailukelpoinen. Kriteereind kohdeyrityksen valintaan kdytin
seuraavia asioita: yrityksen tulisi mielellédn olla Iahtdisin Suomesta, yrityksen tulisi olla keskittynyt
kansainvaliseen kauppaan, eli asiakkaista suuri osa tulisi olla ulkomaisia ja yrityksen toimialan pitdisi

olla keskittynyt ergonomiaan.

Néiden kriteerien avulla vertailtavaksi yritykseksi valikoitui Salli Systems, virallisesti Easydoing Oy.
Salli Systems on suomalainen, ergonomisia satulatuoleja valmistava ja myyva yritys, jonka

kotipaikka on Pohjois-Savossa sijaitseva Rautalampi (Finder 2021).

Salli Systemsin missiona on kehittad markkinoiden terveellisin istumakonsepti esimerkiksi
satulatuolien, sahkdsaddettavien tyépdytien ja muiden oheistuotteiden avulla. Salli satulatuoleja ja
muita oheistuotteita viedaan talla hetkelld jo 80 maahan ja se on vakavarainen ja kasvava yritys.
Salli satulatuolit valmistetaan Suomessa, yrityksen kotipaikkakunnalla Rautalammilla ja tuolit ovat

suomalaista kasityota (Salli Systems 2021).

Salli Systemsin ja Ergorestin valilld on paljon yhtaldisyyksid, joten vaikka paaasiallinen tuote on eri,
on toimiala kuitenkin sama. Molemmat yritykset ovat keskittyneet ergonomiatuotteisiin ja molempien

yritysten perimmaisend tavoitteena on ergonomisempien tybasentojen mahdollistaminen. Ergorest ja
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Salli Systems ovat kumpikin suomalaisia yrityksia ja molempien yritysten kotipaikka sijaitsee Pohjois-
Savossa. Molemmat yritykset ovat lisaksi pitkaikaisid; Ergorest on perustettu vuonna 1978 ja Salli
Systems/Easydoing puolestaan 1990 (Ergorest 2021; Finder 2021).

My6hemmin tassa dokumentissa esitettdvassa taulukossa on vertailtu Ergorest Oy:n ja Salli
Systemsin toimintaa eri osa-alueittain. Keskeisiksi vertailtaviksi teemoiksi valikoituivat asiakasmaat,
asiakkaat Suomessa, sosiaalinen media ja nettisivut, kilpailijat, talouteen liittyvat asiat seka
ympdristdasenteet. Asiakkailla tarkoitetaan kyseisten yrityksien kohdalla jélleenmyyiia, eli sellaisia
yrityksid, jotka myyvat Ergorest Oy:n tai Salli Systemsin tuotteita. Asiakasmailla puolestaan

tarkoitetaan niita maita, joissa yrityksilla on asiakkaita.

Jo ensimmaisesta teemasta voi paatella sen, etta vertailtavista yrityksista Salli Systems on selkedsti
suurempi, kuin Ergorest Oy. Salli Systemsilld asiakkaita on noin 80 eri maassa, kun taas Ergorestilla
asiakkaita on 30 eri maassa. Yrityksia kuitenkin yhdistaa se piirre, ettd molemmilla on USA:ssa
melko vahan asiakkaita; Ergorestilla yksi ja Salli Systemsilld viisi. Vertailussa selvisi mm. se, etta Salli
Systems on hieman Ergorestia rohkeammin haalinut asiakkaita myos Aasiasta ja Lahi-Idasta
(Ergorest 2021; Salli Systems 2021).

My6s Suomessa toimivia asiakkaita Salli Systemsilla on huomattavasti Ergorest Oy:td enemman. Salli
Systemsilla on Suomessa noin 100 eri asiakasyritystd, kun Ergorest Oy:lla niitd on noin 10. Salli
Systemsin Suomen jalleenmyyjat on siis laskettu oheiseen taulukkoon yritysten, eika paikkakuntien
mukaan. Esimerkiksi Isku Interior Oy:lla ja Vepsaldiselld on toimipisteita useilla eri paikkakunnilla
ympari Suomen, joten fyysisia jalleenmyyijia Salli Systemsilla on enemman, kuin taulukossa nakyva
100 kappaletta (Ergorest 2021; Salli Systems 2021).

Maantieteellisesti Salli Systemsin asiakaskunta on myds huomattavasti laajempi, kuin Ergorest Oy:n.
Salli Systemsilla on Idhes jokaisen maakunnan alueella useita jalleenmyyjid, mutta Lapin alueella
pohjoisin asiakas sijaitsee Rovaniemelld. Ergorest Oy:lla asiakkaita on Suomessa melko vahan ja
useat maakunnat ovatkin kokonaan vailla jélleenmyyijia. Esimerkiksi Ahvenanmaan, Etelé-Karjalan,
Eteld-Pohjanmaan, Keski-Pohjanmaan, Lapin ja Pohjanmaan alueilla Ergorest Oy:lld ei ole ollenkaan

jalleenmyyijia (Ergorest 2021; Salli Systems 2021).

Sosiaalisen median, eli somen ja nettisivujen osalta eroavaisuudet ovat hieman muita osa-alueita
pienempid. Molemmilla yrityksilla on kaytdssaan samat sosiaalisen median kanavat (Facebook,
LinkedIn, Instagram ja Youtube), eikd julkaisujen reaktiomaarissakaan ole mittavia eroja.
Seuraajamaarissa eri somekanavissa on kuitenkin jonkin verran eroja, silld esimerkiksi Facebookissa,
Instagramissa ja Youtubessa Salli Systemsilléd on jopa tuhansia seuraajia enemman, kuin Ergorest
Oy:ll&. LinkedIn:ssé seuraajamaarien erotus on noin 500 Salli Systemsin eduksi. Vaikka
seuraajamaarissa erot ovat maarallisesti melko suuria, ovat julkaisujen reaktiomaarat melko
samansuuruisia molempien yritysten somekanavissa. Esimerkiksi Facebookissa Salli Systemsin
julkaisuiden keskimaardinen reaktiomaara oli noin 10-20, kun Ergorest Oy:lla se oli noin 5-10.
Yritysten somekayttaytymista yhdistad myds se seikka, ettei kummankaan somekanavissa oltu tuotu
esille ainuttakaan kaupallista yhteisty6ta. Yritykset eivat siis ole ainakaan toistaiseksi hyddyntaneet

kaupallisia yhteistéita markkinoinnissaan (Ergorest 2021; Salli Systems 2021).
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Nettisivut ovat molemmilla yrityksilla todella miellyttavia ja nykyaikaisia ulkoasultaan. Ergorest Oy:n
nettisivujen informatiivisuus on hieman Salli Systemsin nettisivuja heikompi. Ergorest olisi voinut
kertoa yrityksestd hieman laajemmin, silld esimerkiksi yrityksen taustoista ja sijainnista on kerrottu
melko lyhyesti ja epaselvasti. Mydskaan Ergorestin sahkopostiosoite ei ole missaan nakyvilla, vaan
yritykseen saa yhteyden ainoastaan soittamalla, tai tayttdmalla yhteydenottolomakkeen nettisivujen
kautta. Sosiaalisen median kautta olisi mahdollista saada yhteys Ergorestiin, mutta yrityksen
somekanaviakaan ei ole linkitetty nettisivuille. Yrityksen uusin Facebook-julkaisu on nahtavilla myos
nettisivuilla, mutta muita yrityksen sosiaalisen median profiileja ei ole nettisivuilla tuotu esille
lainkaan. Verkkokauppaa ei Ergorest Oy:lla ole, silla he eivat itse myy suoraan loppukayttdjille
(Ergorest 2021).

Salli Systemsin nettisivut puolestaan ovat todella huolellisesti suunnitellut ja niiden kautta on
mahdollista 16ytaa kaikki tarvittava tieto yritykseen liittyen. Yrityksesta on kerrottu laajasti ja
nettisivut on jaoteltu jarkevasti eri osa-alueisiin, joten tietoa on helppo etsia ja l16ytaa. Nettisivuilla
on myos suorat linkit kuvakkeineen yrityksen eri somekanaviin. Nettisivujen ulkoasu on myds
huoliteltu ja miellyttéva, ja korostaa Salli Systemsin variteemaa (puna-valko-musta) hyvin.
Yritykselld on lisdksi verkkokauppa, josta tuotteita on mahdollista tilata itse. Salli Systemsin

nettisivuilla ei ole juurikaan puutteita (Salli Systems 2021).

Molempien yritysten nettisivujen kielta on mahdollista vaihtaa. Ergorest Oy:lla kielivaihtoehdot ovat
englanti, suomi, saksa ja ranska, silld kyseisista maista yritykselléd on eniten asiakkaita. Salli
Systemsin nettisivuilla kielivaihtoehtoja on hieman enemman, silla yritykselld on jalleenmyyjidkin

enemman eri puolilla maailmaa (Ergorest 2021; Salli Systems 2021).

Kilpailijoita ei Ergorest Oy:lla oikeastaan ole. Joitakin osittain kilpailevia tuotteita on olemassa, mutta
virallista kilpailevaa yritysta ei. Salli Systems on Suomalaisista yrityksisté lahin kilpaileva ergonomia-
alan yritys, mutta Salli Systemsinkin kanssa Ergorest tekee tiiviisti yhteistyota (Holttd 2021). Salli
Systemsilla on erikseen jopa Ergorest -niminen malli tuolivalikoimassaan, jossa Salli Satulatuoliin on
yhdistetty Ergorest Oy:n valmistamat Ergorest -kyynarvarsituet. Salli Systems ei siis ole virallinen
kilpailija Ergorest Oy:lle, mutta toimiala on sama, joten yritykset ovat osittain vertailukelpoisia
keskenaan (Salli Systems 2021).

Salli Systemsilld puolestaan on jonkin verran kilpailijoita. Satulatuoleja valmistavia yrityksia ovat mm.
taulukossakin mainitut Modeo Oy, Bestool (Yeeside Oy) ja myKolme Design Oy:n valmistama, Jonas
Hakaniemen suunnittelema mallisto. Naista kaikista kilpailevista yrityksista kuitenkin Salli Systemsin
valikoima on kaikkein laajin, sekd tunnetuin niin Suomessa, kuin ulkomaillakin. Salli Systems on
my®6s em. yrityksista ainoa, joka myy tuotteitaan kansainvalisesti. Kilpailevat yritykset ovat
keskittédneet myyntinsa pelkastaan Suomeen (Modeo Oy 2021; Bestool 2021; Hakaniemi 2021).

Kun yrityksia tarkastellaan taloudelliselta kannalta, kdy ilmi se, etta yritykset ovat keskenaan eri
kokoisia. Yrityksia on tarkasteltu vuoden 2018 taloustietojen avulla, silla Salli Systemsin taloustietoja
ei ollut saatavilla lIdhivuosilta. Salli Systemsin liikevaihto on vuonna 2018 ollut noin 4 miljoonaa
euroa. Ergorest Oy:n liikevaihto samaisena vuonna on puolestaan ollut noin 500 000 euroa. Salli

Systemsin liikevoitto on ollut vuonna 2018 noin 200 000 euroa ja Ergorestilla noin 2000 euroa.
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Tyontekijoita Salli Systemsilla on ollut myds enemman, ja se antaakin ehka parhaiten suuntaa
yritysten kokoerosta. Vuonna 2018 Salli Systems on kuulunut toimipaikan henkil6ston perusteella
luokkaan 20-49 henkilda ja Ergorest on samana vuonna kuulunut 1-4 tydntekijan

henkildstdluokkaan. Yritykset eivat siis ole kokoluokaltaan kovinkaan samanlaisia (Finder 2021).

Ymparistdasenteista Salli Systems on kertonut huomattavasti Ergorest Oy:ta laajemmin. Salli
Systemsin nettisivujen Yritys -valilehdelta 16ytyy runsaasti tietoa Salli Systemsin
yhteiskuntavastuusta ja yrityksen arvoista. Yhteiskuntavastuu on nettisivuilla jaoteltu taloudelliseen,
sosiaaliseen ja ymparistdvastuuseen ja kyseiseen osioon on linkitetty myds yrityksen
yhteistydbkumppaneita, joiden kanssa tuotteiden valmistuksesta aiheutuvista ylijdamista tehdaan
uusia tuotteita (Salli Systems 2021).

Ergorest Oy:n nettisivujen Yhti6 -osiossa on puolestaan yhdessa kappaleessa kerrottu, etta yritys
huomioi toiminnassaan ympariston ja kestavan kehityksen, heidén raaka-aineensa ovat
mahdollisimman ymparistdystavallisia, samoin heidan tyéntekijoittensa ja yhtibkumppaneidensa
tyoskentelytavat. Ergorest Oy kertoo myos tydskentelevansa ISO 14001 -standardin periaatteiden
mukaisesti ja he noudattavat toiminnassaan voimassa olevia lakeja, maarayksia ja sitoumuksia
(Ergorest 2021).

ISO 14001 -standardi on ymparistdstandardi, joka kuuluu 14000-sarjan standardeihin. ISO 14000 -
standardisarjan tarkoituksena on tukea kestavaa kehitysta seka taloudelliselta, ettd ekologiselta
kannalta. ISO 14000-standardit auttavat vaikuttamaan esimerkiksi raaka-aineiden tehokkaampaan
kayttdon, jatteen syntymisen ehkdisyyn ja kierrdtykseen. ISO 14000-sarjan standardit kasittédvat
esimerkiksi ymparistdjarjestelmat, ymparistdnsuojelun tason arvioinnit, tuotteiden hiilijalanjalkien
maarittelyt ja ymparistéviestinnat ja -tarkastukset. ISO 14001 on maailman tunnetuin
ympdristdstandardi, joka auttaa ymparistdasioiden hallinnoimisessa. ISO 14001-standardin avulla
yrityksen on mahdollista kehittda ymparistdasioiden hallintaa ja edesauttaa kestavan kehityksen
toteutumista (Suomen Standardisoimisliitto (SFS) 2021).

Taman vertailuarvioinnin, eli benchmarkingin pohjalta voidaan vetaa useita eri johtopaatoksia, seka
kehitysideoita molemminpuolisesti. Koska Salli Systems/Easydoing Oy on jonkin verran Ergorest
Oy:ta suurempi yritys, on tdssa tapauksessa ehka Ergorestille enemman mallinnettavaa Salli
Systemsin toiminnasta. Suurimpana kehityskohteena nakisin Ergorest Oy:lla suomalaisten
jalleenmyyjien maaran lisédmisen. Myos nettisivujen paivittdminen ja tietojen lisaaminen sivuille olisi
jarkevaa, silla niiden sisalléssa on jonkin verran puutteita havaittavissa. Tallaisia puutteita ovat
esimerkiksi jo aiemmin tassa dokumentissa mainitut sosiaalisen median kanavien puuttuminen

nettisivuilta, yritystietojen vahaisyys ja yhteystietojen puutteellisuus.

Molempien yritysten kannattaisi keskittya myds enemman sosiaalisen median hyédyntdmiseen.
Kummallakin yritykselld somen julkaisutahti on melko epasaannéllinen, eiké kumpikaan ole

hyédyntanyt vaikuttajamarkkinointia somemainonnassaan.
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Taulukko 2 Ergorest Oy ja Easydoing Oy benchmarking

Ergorest Oy

Easydoing Oy/Salli Systems

|Asiakasmaat

Asiakasmaiden lukumaara Noin 30

Asiakkaita monessa eri maassa,
Maat/alueet, joissa ei viela asiakkaitamutta esim. USA:ssa vain yksi

asiakas.

Noin 80

Asiakkaita paljon eri puolilla
maailmaa, joskin USA:ssa vain 5
asiakasta.

|Asiakkaat Suomessa

Asiakkaiden maara Suomessa Noin 10

Ahvenanmaa, Eteld-Karjala,
Etela-Pohjanmaa, Keski-
Pohjanmaa, Lappi ja Pohjanmaa

Alueet, joissa ei viela asiakkaita

Noin 100

Kaikkien maakuntien

alueella asiakkaita, mutta koko Lapin
alueella ainoa asiakas on Rovaniemella.

|Sosiaalinen media ja nettisivut

Mitd/montako somekanavaa kaytdsse

Somen paivitystahti

Seuraajamaadrat eri somekanavissa
Youtube: 33

Facebook: 5-10
LinkedIn: 1-3
Instagram: 1-10

Somepaivitysten reaktiomaarat
(keskimaarin)

Youtube: -

Kaupalliset yhteisty6t

Nettisivujen informatiivisuus

Nettisivujen kielivaihtoehdot Englanti, suomi, saksa ja ranska.

.4; Facebook, LinkedIn,
Instagram ja Youtube
Facebook ja Instagram noin
3-6 kertaa kuussa, Lindedin
harvemmin ja Youtube ei
juurikaan kaytossa.
Facebook: 1541

LinkedIn: 102

Instagram: 177

Ei kaupallisia yhteistoita
|6ydettavissa.

Nettisivujen ulkoasu Erinomainen ja nykyaikainen.
Nettisivut sisalldltaan ihan
hyvat. Yrityksesté voisi kertoa
enemman ja laajemmin ja
esimerkiksi yrityksen sosiaalisen
median profiilit voisivat olla
nakyvissa nettisivuilla. Ei
verkkokauppaa, koska yritys ei
myy loppukayttdjille itse.

4; Facebook, LinkedIn,

Instagram ja Youtube

Vaihteleva, Facebookissa ja
LinkedIn:ssa useamman kerran kuussa,
Instagramissa ja Youtubessa
harvemmin.

Facebook: 3069

LinkedIn: 623

Instagram: 1143

Youtube: 6100

Facebook: 10-20

LinkedIn: 10-15

Instagram: 20-40

Youtube: 1-10 (nayttokerrat suurempia)
Ei kaupallisia yhteistoita

|6ydettavissa.

Erinomainen ja nykyaikainen.

Nettisivujen sisaltd todella
laaja, eikd puutteita ole juurikaan.
Yrityksella on myos verkkokauppa.

Suomi, ruotsi, englanti, saksa, ranska,
norja, tanska ja kiina.

[Kilpailijat

Suoranaiset kilpailijat

Epdsuorat kilpailijat

Kilpailevia yrityksia ei ole, mutta
kilpailevia tuotteita muutamia.

Ergonomia-alan yritykset,
kuten Salli/Easydoing Oy.

Kilpailijoita jonkin verran, mutta
mm.Yeeside Oy (eli Bestool), Modeo
Oy, myKolme design Oy (Jonas
Hakaniemen suunnittelema mallisto).
Ergononomia-alan yritykset.

|Talous |
Liikevoitto tai -tappio (2018) Noin + 2 000 € Noin + 199 000 €

Liikevaihto (2018) Noin 490 000 € Noin 4 100 000 €

Toimipaikan henkildstéluokka 1-4 henkil6a 20-49 henkilda

|Ympéristoasenteet

Nettisivuilla lyhyesti kerrottu
Kanta keskeisiin teemoihin esim. siitd, etta toimivat maaraysten ja
lakien mukaan. Raaka-aineissa
vahentaminen, kotimaisuus, raaka- ja pakkauksissa pyritty
huomioimaan kestdvan
kehityksen periaatteita.

ilmastonmuutos, havikin

aineet, polttoaineet yms.

Nettisivuilla kerrottu laajasti
siitd, miten huolehtivat
vastuullisuudesta, seka annettu
konkreettisia esimerkkeja
vastuullisuuden eteen tehtavista
toimista.
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3.5 Benchmarking: Ergorest Oy ja ErgoFinland Oy

Toiseksi benchmarkingin avulla vertailtavaksi yritykseksi Ergorest Oy:n rinnalle valitsin ErgoFinland
Oy nimisen yrityksen. ErgoFinland Oy ei mydskaan ole keskittynyt pelkastadn kyynarvarsitukien
myyntiin, mutta heidan valikoimaansa kuuluu muiden tuotteiden lisdksi erilaisella periaatteella
toimiva kyynarvarsituki. Molemmat yritykset ovat keskittyneet toiminnassaan ergonomian

parantamiseen, joten siksi ErgoFinland Oy sopii vertailtavaksi yritykseksi.

ErgoFinland Oy kertoo nettisivuillaan, ettd he ovat 100% suomalainen yritys, joka on aiemmin
toiminut nimella Avaintieto Oy. Avaintieto Oy on perustettu jo vuonna 1982, mutta ErgoFinland Oy -
nimella yritys on toiminut vuoden 2018 elokuusta ldhtien. Yrityksen nettisivuilla kerrotaan, etta
kyseessa on perheyritys ja nimenvaihdos onkin tapahtunut yhta aikaa yrityksen vetovastuun

siirtyessa oletettavasti isalta, Kim Lénnqvistiltd, pojalle Lucas Lonngvistille (ErgoFinland 2021).

ErgoFinlandin nettisivuilla kerrotaan, etté he ovat lanseeranneet ja luoneet markkinat ensimmaisille
hiiriohjaimille Suomessa. Taman lisaksi yrityksen nettisivuilla kerrotaan, ettd he valmistavat,
maahantuovat ja toimivat tukkumyyijina sellaisille tuotteille, jotka mahdollistavat hyvinvoivan ty6- ja
toimistoympariston ja heidan visioonsa kuuluu tarjota ergonomisia ratkaisuja staattiseen

paikallaoloon liittyen (ErgoFinland 2021).

ErgoFinland Oy:n paatoimiala on ergonomia ja sen kotipaikka on Helsinki. ErgoFinland Oy on
virallisesti vientiyritys, mutta yrityksen toimintaan kuuluu myés maahantuonti ja jalleenmyynti
(Finder 2021).

Ergorest Oy:n ja ErgoFinland Oy:n benchmarking on toteutettu samalla tavalla, kuin Ergorestin ja
Salli Systemsinkin benchmarking. Ensimmaisena vertailukohteena yritettiin kayttaa yritysten
asiakasmaita, eli niitd maita, joissa yrityksen jalleenmyyjat sijaitsevat. Ergorest Oy:n nettisivuilta
tdma tieto oli helposti I6ydettavissa, mutta ErgoFinland Oy:n osalta tietoa jalleenmyyjista ei 16ytynyt
mistaan. ErgoFinland on nettisivuillaan, kohdassa "Tietoa meistd” kertonut, etta heilld on laajat
verkostot Suomessa ja ulkomailla. Samassa osiossa kerrotaan myds, ettd heilld on Suomessa koko
maan kattava jalleenmyyntiverkosto, joihin kuuluu esimerkiksi toimistotarvikeliikkeitd,

ergonomiayrityksia ja kalustetoimittajia (ErgoFinland 2021).

Mistadn ei kuitenkaan ole mahdollista |6ytaa kyseisia jalleenmyyjia nimelta mainittuna, listattuna tai
linkitettyna. ErgoFinland Oy:n jalleenmyyjien yhteystietoja ei ole ndhtavissa missaadn, joten virallista
jalleenmyyjaa ei ole mahdollista 16ytda ErgoFinlandin kautta. Tama on kuluttajan nékékulmasta
merkillistd, silld ErgoFinland Oy kuitenkin itse kirjoittaa yrityksestaan nettisivuillaan seuraavasti:
"Tuotteiden myynti tapahtuu Suomessa koko maan kattavan jalleenmyyjaverkoston kautta.
Tarkoitus on, etta loppuasiakas saa tuotteet tutulta ja turvalliselta toimittajalta” (ErgoFinland 2021).
Turvallinen kokemus ostoprosessista voi olla hieman haastavaa saavuttaa, kun yritys ei itse tuo ilmi

virallisia jalleenmyyjiadn missaan.

Kuten myéhemmin esitettdvasta taulukosta voi huomata, tietoja ErgoFinlandin jalleenmyyjista ei ole
saatavilla ja taten jalleenmyyjien maaraa ja sijaintia on vaikea vertailla. Molemmilla, seka Ergorest

Oy:ll3, etta Easydoing Oy:lla tiedot jalleenmyyijista ovat olleet helposti I6ydettavissa yritysten
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nettisivujen kautta, mika helpottaa loppukayttdjan ostoprosessia huomattavasti. ErgoFinland Oy:n
olisi siis kannattavaa ottaa mallia Ergorestilta ja Salli Systemsilta, ja tuoda ainakin
jalleenmyyjayritysten nimet nakyviin omilla nettisivuillaan, silla se lisdisi luotettavuutta eteenkin
loppukayttajien silmissa. Sijaintitiedot helpottaisivat myo6s loppukayttdjia siing, etta tuotteen saisi

tilattua Iahimpana sijaitsevalta jalleenmyyjalta, eika esimerkiksi tdysin eri maasta.

Sosiaalisen median vertailussa selvisi, etta seka Ergorest Oy:lla ja ErgoFinland Oy:lla on samat
sosiaalisen median kanavat kaytdssa. Nama kyseiset somekanavat ovat siis Facebook, LinkedIn,
Instagram ja Youtube. Molempia yrityksid yhdistaa se, ettd Youtuben kdytté on hyvin vahaista,

vaikkakin Ergorestilla viela heikompaa, kuin ErgoFinlandilla.

Ergorest on julkaissut Youtubeen yhden videon viisi vuotta sitten. ErgoFinlandilla puolestaan
kanavalta 16ytyi useampi video, joista kaksi oli julkaistu alle vuosi sitten. Molemmilla kuitenkin
Youtuben hyédyntadminen on ollut hyvin véhaista, eivatka nayttokerratkaan ole suuria. ErgoFinland
Oy:n kanavallaan julkaisemien videoiden nayttdkerroissa oli melko suurtakin hajontaa, silla
nayttokerrat vaihtelivat alle 200:sta jopa yli 7000:n nayttokertaan. ErgoFinlandin tuote Gymba -
aktivointialusta on ollut mukana Elixir -ohjelmassa, joka on antanut kahdelle videolle yli 10 000
ndyttokertaa. Ergorest Oy:n ainut Youtube video puolestaan on saanut 28 000 nayttdkertaa.
Youtubessa Ergorest Oy:lla on tilaajia, eli seuraajia 33 ja ErgoFinland Oy:lla 31 (Ergorest 2021;
ErgoFinland 2021).

Facebookissa molempien yritysten julkaisutahti oli melko vaihteleva. Ergorest Oy:lla Facebook-
paivityksia oli noin 3-6 kertaa kuussa ja julkaisujen saama keskimaardinen reaktiomaara oli noin 5-
10 reaktiota. Yritysten seuraajamadara Facebookissa oli melko samansuuruinen, kun Ergorestilla

seuraajia on noin 1500 ja ErgoFinlandilla noin 1000 (Ergorest 2021; ErgoFinland 2021).

ErgoFinland Oy:n julkaisutahti Facebookissa oli hieman epamaaradisempi. Joinain kuukausina yritys
saattoi tehda 5-6 julkaisua, kun taas joinain kuukausina paivityksia oli vain yksi, tai ei ollenkaan.
Esimerkiksi heindkuussa 2021 ErgoFinland ei ollut tehnyt ainuttakaan Facebook -paivitysta ja
toukokuussa julkaisuja oli tehty 7. My6s julkaisujen saamat reaktiomaarat vaihtelivat ErgoFinland
Oy:lla paljon. Keskimaarin yksi Facebook -julkaisu oli saanut noin 10-20 reaktiota, mutta
muutamissa postauksissa reaktioita oli yli 500. Tallaisia julkaisuja olivat esimerkiksi arvonnat, joissa
seuraajien, tykkaajien ja/tai kommentoijien kesken oli arvottu yrityksen tuotteita. ErgoFinlandin
huhtikuussa jarjestdma Facebook -arvonta olikin kerdnnyt 742 tykkaysta ja yli 720 kommenttia
(ErgoFinland 2021).

My6s LinkedIn:ssa Ergorest Oy:n ja ErgoFinland Oy:n seuraajamadrissa on vain pieni ero, silld
Ergorestilla seuraajia on noin 100 ja ErgoFinlandilla noin 80. ErgoFinland Oy on linkittanyt
sosiaalisen median profiilinsa niin, ettd samat julkaisut nakyvat aina yrityksen Facebook-, Instagram-
ja LinkedIn -profiileissa. Taten julkaisutahti on ErgoFinlandin LinkedInissa yhta séanndllisen
epasaanndllinen, kuin Facebookissakin. ErgoFinland Oy:n LinkedIn -julkaisut ovat kuitenkin saaneet
keskimaarin enemman reaktioita, kuin Ergorest Oy:n LinkedIn -julkaisut, vaikka Ergorestilla onkin

suurempi seuraajamaara kyseisessa somekanavassa (Ergorest 2021; ErgoFinland 2021).
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Instagram on talla hetkella ainoa sosiaalisen median kanava, jossa ErgoFinland Oy:lla on enemman
seuraajia, kuin Ergorest Oy:lla. ErgoFinlandilla on Instagramissa reilu 450 seuraajaa, kun Ergorestilla
seuraajamaara on noin 180. Myos julkaisujen keskimadrdinen reaktiomaara on ErgoFinland Oy:lla
suurempi, noin 30-40, kuin Ergorest Oy:llg, jolla reaktioita on noin 1-10 julkaisua kohden.
ErgoFinlandin yhteistydkumppanit ovat myds merkinneet ErgoFinlandia ahkerasti sellaisiin
julkaisuihin, joissa esiintyy ErgoFinlandin tuotteita. Ergorestia oli merkitty vain kahden
yhteistydkumppanin julkaisuun. ErgoFinland Oy on siis Ergorest Oy:ta aktiivisemmin hyddyntanyt

Instagramia sosiaalisen median kanavana markkinoinnissaan (Ergorest 2021; ErgoFinland 2021).

Kumpikaan yrityksista ei ole hyédyntanyt vaikuttajamarkkinointia tai kaupallisia yhteistoitd missaan
sosiaalisen median kanavissaan. ErgoFinland Oy:n oletetut yhteistydkumppanit ovat kuitenkin
Ergorest Oy:n yhteistydkumppaneita aktiivisemmin hyddyntaneet merkitsemistoimintoa, eli
"tdgaystd” (eng. to tag) Instagramissa (Ergorest 2021; ErgoFinland 2021). ErgoFinland Oy:lle
merkittavaa nakyvyytta sosiaalisessa mediassa on antanut liséksi se, etta urheiluun painottunut tv-
ohjelma Elixir on ohjelmassaan nayttanyt ja kayttanyt ErgoFinlandin myymaa tuotetta, Gymba -
aktivointilautaa (ErgoFinland 2021).

Nettisivujen ulkoasu on molemmilla yrityksilla erinomainen ja nykyaikainen. Nettisivujen sisalléssa ja
informatiivisuudessa on kuitenkin molemmilla yrityksilla parannettavaa. Ergorest Oy:n nettisivujen
suurin kehityskohde on verkkokauppa, silla talla hetkelld sellaista ei ole ollenkaan. Myo6s
yritystiedoissa ja ajantasaisuudessa on puutteita, jotka on kasitelty jo Ergorestin ja Salli Systemsin

benchmarkingissa.

ErgoFinland Oy:lla olisi nettisivujen informatiivisuudessa Ergorest Oy:td enemman parannettavaa.
ErgoFinlandin nettisivuilta ei selvid, etta mitkd myytavista tuotteista ovat heidan itsensa valmistamia.
Nettisivujen yritystieto -osiossa kuitenkin annetaan ymmartaa, ettd ErgoFinland Oy valmistaa itse
joitakin myymistaan tuotteista. Nopealla selailulla kuitenkaan missadn tuotteessa ei suoranaisesti
kerrota, etta onko tuote yrityksen itsensa valmistama. Monien tuotteiden nimessa on etuliitteena
ErgoFinlandin nimi, mutta silti tuotteiden ei valttématta kerrota olevan edes kotimaisia. Aiemmin
tassa opinndytetydssa mainittu Gymba -aktivointilauta on ErgoFinlandin nettisivujen mukaan
kotimainen ja Gymba -nimen edessa on ErgoFinlandin nimi, mutta silti tuotekuvauksessa ei suoraan

kerrota, onko kyseinen tuote heidan itsensa suunnittelema tai valmistama (ErgoFinland 2021).

Ergorest Oy:td ja ErgoFinland Oy:td yhdistaa se, etta molempien yritysten kilpailijoita on haastavaa
hahmottaa. Ergorest Oy:lla tama johtuu siitd, etta yrityksen tuotevalikoima on hyvin rajattu ja
keskittynyt pelkastaén kyyndrvarsitukiin ja niiden lisa- ja varaosiin. Ergorestin varatoimitusjohtaja
Anne Holtta ei nae yrityksella kilpailijoita ollenkaan siksi, etta heidan tuotteensa on hyvin erilainen

verrattuna muihin markkinoilla oleviin kyynarvarsitukiin (HoIttd 2021).

ErgoFinland Oy:n kilpailijatilanteen hahmottamista vaikeuttaa se, etta yrityksestéd on melko
rajallisesti tietoa saatavilla. Jalleenmyyjia ei ole listattu mihinkaan, joten on haastavaa tietaa, ketka
ovat ErgoFinlandin jalleenmyyijia ja ketka kilpailijoita. Tuotteidenkaan perusteella ei voi tehda
johtopaatoksia kilpailijoiden ja jalleenmyyjien erottelemiseksi, silld ErgoFinland Oy ei kerro missaan,

mitka tuotteet ovat heidan valmistamiaan ja mitkd heiddn maahantuomiaan.
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ErgoFinland Oy:n epadsuorina kilpailijoina voisi kuitenkin pitda ergonomia-alan yrityksid, kuten
Ergorest Oy:ta ja Easydoing Oy:t3, eli Salli Systemsia. ErgoFinland Oy:n tuotevalikoimaan kuuluu
paljon erilaisia ergonomiatuotteita, joiden joukossa on myds kyynar- ja rannetukia ja satulatuoleja.
Erilaisia toimistotarvikeliikkeitd voisi myds ajatella kilpailijoina, silla ErgoFinlandin tuotevalikoima
sisdltda myos mm. sisakdyttoon tarkoitettuja valisermeja, tydpoytia, tietokonehiiria ja -
nappaimistdja, valaisimia ja erilaisia telineita tietokoneille. Tarkempaa kilpailija-analyysia on
kuitenkin haastavaa ldhtea tekemaan jalleenmyyijiin liittyvén tiedonpuutteen vuoksi (ErgoFinland
2021).

Ergorest Oy:n ja ErgoFinland Oy:n taloustietoja vertaillessa voi huomata, etta ErgoFinland on
hieman Ergorestia suurempi yritys, kun katsotaan pelkkia lukuja. Koska ErgoFinland Oy on

perustettu vasta vuonna 2018, oli loogista vertailla yritysten taloudellisia lukuja vuodelta 2019.

Vaikka ErgoFinland Oy on Ergorest Oy:ta huomattavasti nuorempi yritys, oli ErgoFinlandin liikevaihto
noin 2,5 miljoonaa euroa suurempi, kuin Ergorestilla. Ergorest Oy oli vuonna 2019 tehnyt liikevoittoa
14 000 euroa ja yrityksessa oli tallin 4 tydntekijaa. ErgoFinland Oy:n liikevoitto oli 2019 vuonna
noin 158 000 euroa, eli noin 140 000 euroa suurempi, kuin Ergorestilld. Vuonna 2019 ErgoFinland
Oy:n henkiléstoéluokka oli 5-9 henkila ja Ergorest Oy:lla 1-4 henkiloa (Finder 2021).

Easydoing Oy:n ja Ergorest Oy:n valisessa vertailussa kavi ilmi, ettd Ergorest Oy voisi Easydoingin
tavoin kertoa omista ymparistdasenteistaan ja -teoistaan laajemmin ja Easydoingin toiminta on
Ergorestia ymparistdystavallisempaa. Kuitenkin, kun yrittda etsia tietoa ErgoFinland Oy:n
ymparistdasenteista ja teoista, joilla ilmastonmuutosta, kestdvaa kehitysta tai muita keskeisia
ympdristéteemoja olisi huomioitu ja tuotu ilmi niiden vaikutusta yrityksen toimintaan, ei yrityksen
nettisivuilta ollut mitdan aiheeseen liittyvda. ErgoFinlandin ymparistdasenteista ei siis ole

vertailukelpoista materiaalia saatavilla.

Kuten on aiemmin jo tdssa opinndytetydssa mainittu, on hyvin haastavaa |6ytaa Ergorest Oy:lle
kilpailijoita tai vertailukelpoisia yrityksid Ergorestin toimialan ja tuotevalikoiman ainutlaatuisuuden,
seka yksipuolisuuden takia. ErgoFinland Oy valikoitui vertailtavaksi yritykseksi paaasiassa sen takia,
ettd toimialana on ergonomia ja koska pelkkia liiketaloudellisia lukuja tarkastellessa ErgoFinlandilla
ndyttdisi menevan niin sanotusti paremmin. Kehitysideoita ei taman benchmarkingin ansiosta

kuitenkaan I6ytynyt niin paljon Ergorestille, kuin ErgoFinlandille.

Ergorest Oy:lle otolliset kehityskohteet pysyivdt melko samana tdman benchmarkingin myota.
Yksittdisena kehitysehdotuksena voisi Ergorest Oy:n suuntaan edelleen osoittaa sosiaaliseen
mediaan panostamisen. ErgoFinland Oy:n Facebookissa jarjestémat arvonnat olivat kerénneet
yritykselle kiitettavasti reaktioita ja taten antaneet yritykselle ja sen tuotteille ndkyvyytta. Ergorest
Oy voisi kokeilla Facebook -arvontaa omilla sivuillaan nékyvyyden lisddmiseksi. Myds Instagramissa
yhteistydbkumppaneiden kannustaminen siihen, ettd he merkitsisivat Ergorestid julkaisuihin, jossa
Ergorest Oy:n tuotteet nakyvat olisi hyva keino seuraajamdaran ja nakyvyyden kasvattamiseksi.
ErgoFinlandilla oli myds nettisivuillaan nahtavissa niiden somekanavien symbolit/logot, joissa heilla
on kayttajatilit. Tama olisi hyva lisdys Ergorestinkin nettisivuille. Myds Ergorestin verkkokaupan

puuttuminen korostuu tédmankin benchmarkingin my6ta.
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ErgoFinland Oy puolestaan voisi téstéd benchmarkingista ammentaa itselleen useammankin
kehitysehdotuksen. Erityisesti ErgoFinlandin kannattaisi hioa nettisivujensa sisaltéa ja parantaa
verkkokauppaa. Nettisivuilla tulisi olla helposti nahtavilla tuotteiden jalleenmyyjat, etta
yritystiedoissa kuvailtu turvallinen ostoprosessi toteutuisi myds loppukayttdjan mielesta.
Ostoprosessi helpottuisi myds huomattavasti, kun jalleenmyyjat olisivat erikseen listattuna tietylle
vdlilehdelle, eika niita tarvitsisi itse etsia hakukoneiden kautta. Verkkokaupan kaytto6 olisi jarkevaa
mahdollistaa ilman, etta ErgoFinland Oy:n sivuille tarvitsee rekisterditya. Talla tavoin madallettaisiin

asiakkaan ostokynnysta ja mahdollistettaisiin hintojen nakyvyys kirjautumatta sivuille.

Nettisivulla tuotteiden tiedoissa olisi myds hyva tuoda selkeasti ilmi se, ettd onko ErgoFinland Oy
tuotteiden valmistaja. Kotimaisuus on tuotu ilmi joidenkin tuotteiden kohdalla, mutta niissékaan ei

ole mainintaa valmistajasta.

ErgoFinland Oy:n olisi my®s hyva tuoda ilmi sita, ettd pinnalla olevat ymparistéteemat on jotenkin
huomioitu liiketoiminnassa. Talld hetkelld yrityksen nettisivuilla ei 16ydy ollenkaan mainintaa siitg,
miten he suhtautuvat mm. kierrdtykseen ja kestavaan kehitykseen, vaikka ne ovat nykypaivana

erittain keskeisia teemoja.
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Taulukko 3 Ergorest Oy ja ErgoFinland Oy benchmarking

Ergorest Oy

ErgoFinland Oy

|Asiakasmaat

Asiakasmaiden lukumaara

Maat/alueet, joissa ei vield asiakkaita

Noin 30

Asiakkaita monessa eri maassa,
mutta esim. USA:ssa vain yksi
asiakas.

Tieto ei lIdydettavissa

Rekisterditynyt vientiyritykseksi, mutta
jalleenmyyjien sijainnit eivat ole
nahtdvissa netissa.

|Asiakkaat Suomessa

Asiakkaiden maara Suomessa

Alueet, joissa ei viela asiakkaita

Noin 10

Ahvenanmaa, Eteld-Karjala,
Etela-Pohjanmaa, Keski-
Pohjanmaa, Lappi ja Pohjanmaa

Tieto ei I6ydettdvissa.

Tieto ei lIdydettavissa. Nettisivujen
mukaan laajat verkostot Suomessa ja
ulkomailla.

|Sosiaalinen media ja nettisivut

Mitd/montako somekanavaa kaytdssa?

Somen paivitystahti

Seuraajamaarat eri somekanavissa

Somepaivitysten reaktiomaarat

(keskimaarin)

Kaupalliset yhteistyot

Nettisivujen ulkoasu

Nettisivujen informatiivisuus

Nettisivujen kielivaihtoehdot

4; Facebook, LinkedIn,
Instagram ja Youtube
Facebook ja Instagram noin
3-6 kertaa kuussa, Lindedin
harvemmin ja Youtube ei
juurikaan kaytdssa.

Facebook: 1541

LinkedIn: 102

Instagram: 177

Youtube: 33

Facebook: 5-10

LinkedIn: 1-3

Instagram: 1-10

Youtube: -

Ei kaupallisia yhteistéita
|6ydettavissa.

Erinomainen ja nykyaikainen.
Nettisivut sisélléltaan ihan
hyvat. Yrityksesta voisi kertoa
enemman ja laajemmin ja
esimerkiksi yrityksen sosiaalisen
median profiilit voisivat olla
nakyvissa nettisivuilla. Ei
verkkokauppaa, koska yritys ei
myy loppukayttajille itse.

Englanti, suomi, saksa ja ranska.

4; Facebook, LinkedIn,

Instagram ja Youtube

Hyvin vaihteleva, Facobookissa,
Instagramissa ja LinkedIn:ssé samat
julkaisut, Youtubessa viimeismmat noin
3Kk sitten.

Facebook: 1048

LinkedIn: 84

Instagram: 456

Youtube: 31

Facebook: 10-20 (muutamissa yli 500)
LinkedIn: 10-20

Instagram: 30-40

Youtube: 1-5 (ndyttdkerrat suurempia)
Ei kaupallisia yhteistéita

|6ydettavissa.

Erinomainen ja nykyaikainen.
Muutamia parannuskohteita; tuotteiden
hintoja ei nde verkkokaupasta ilman,
ettd sinne on rekisterditynyt/kirjautunut.
Jalleenmyyjia ei nde nettisivujen kautta
mistadn. Tuotteiden alkuperamaatakaan
ei ole mainittu suoraan missaan, vaikka
yritys mainostaa itsedan kotimaisena
yrityksena.

Suomi, ruotsi ja englanti.

[Kilpailijat

Suoranaiset kilpailijat

Epdsuorat kilpailijat

Kilpailevia yrityksia ei ole, mutta
kilpailevia tuotteita muutamia.

Ergonomia-alan yritykset,
kuten Salli/Easydoing Oy.

Vaikea hahmottaa; jélleenmyyjia ei
tuotu ilmi missaan, joten ei tieda, ketka
ovat kilpailijoita ja ketka jalleenmyyijia.
Ergononomia-alan yritykset, mm.
Ergorest Oy ja Salli/Easydoing Oy.

|Talous

Liikevoitto tai -tappio (2019)
Liikevaihto (2019)
Toimipaikan henkilstéluokka

Noin + 14 000 €
Noin 448 000 €
1-4 henkiloa

Noin + 158 000 €
Noin 3 000 000 €
5-9 henkiloa

|Ympéristoasenteet

Kanta keskeisiin teemoihin esim.
ilmastonmuutos, havikin
vahentaminen, kotimaisuus, raaka-
aineet, polttoaineet yms.

Nettisivuilla lyhyesti kerrottu
siitd, etta toimivat maaraysten ja
lakien mukaan. Raaka-aineissa
ja pakkauksissa pyritty
huomioimaan kestavan
kehityksen periaatteita.

Ei I6ydettdvissa tietoa ollenkaan
(suoraan yrityksen nettisivuilta)
aiheeseen liittyen.
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Johtopaatokset

Benchmarkingien perusteella keskeiseksi teemaksi voisi nostaa sosiaalisen median ja sen
hyédyntéamisen. Jokainen benchmarkingissa esille tuotu yritys on kylld sosiaalisessa mediassa, mutta
sitd ei ole osattu hyddyntaa tarpeeksi markkinoinnissa. Vaikka esimerkiksi Ergorest Oy:lld sosiaalisen
median toiminta on ulkoistettu sometoimistolle Instagramin ja Facebookin osalta, olisi kyseisten

somekanavien hyddyntdmisessa vield paljon parannettavaa.

My6hemmin esitettavastd kaaviosta voi huomata, etta jokaisella yritykselld seuraajamaarat ovat
melko pienia, pois lukien Salli Systemsin Youtube -kanava. Salli Systemsilla, eli Easydoing Oy:lla on
naista kolmesta yrityksesta eniten seuraajia sosiaalisessa mediassa. Salli Systemsia on kuvattu alla

olevassa kaaviossa punaisella varilla.

Tilastokeskuksen vuonna 2019 julkaiseman artikkelin mukaan Instagram on ollut neljanneksi
suosituin sosiaalisen median kanava suomalaisten keskuudessa vuonna 2017. Jos tarkasteluun ei
oteta mukaan pelkkia viestintésovelluksia, kuten Whatsapp:ia tai Facebookin Messenger -sovellusta,
on Instagram ollut talléin toiseksi suosituin sosiaalisen median kanava vuonna 2017 heti Facebookin

jélkeen (Suomen virallinen tilasto (SVT)).

Koska Instagram on jo muutama vuosi sitten ollut suosituimpien somekanavien listalla suomalaisten
keskuudessa, on mielenkiintoista, ettd jokaisella benchmarkingissa kasitellylla yrityksella
Instagramissa on toiseksi vahiten seuraajia. Tama voisi mahdollisesti kertoa siita, ettd joko
Instagramia ei ole osattu hyddyntaa ja tuoda esille tarpeeksi, tai sitten sen markkinointipotentiaalia

ei ole kohdeyrityksissa viela ymmarretty taysin ja siksi siihen ei ole haluttu tai osattu panostaa.

Instagram olisi erittdin helppo vayla esimerkiksi tehokkaan vaikuttajamarkkinoinnin jarjestamiselle,
silld Instagramin Tutki -valilehdella on mahdollista ndhda sellaisiakin profiileja, joita ei itse seuraa.
Nakyvyytta olisi siis mahdollista saada Instagramin valitykselld enemmankin, kuin mité valitulla
vaikuttajalla on seuraajia. Olettaen siis, etta kyseisen vaikuttajan Instagram-profiili on julkinen, eli
profiilin sisaltéa padsee tarkastelemaan kuka tahansa ilman, ettd kyseista henkilda, yritysta tai

yhteis0a seuraa.

Mielenkiintoista on myds se, ettéd ammatilliseen viestintdén ja vuorovaikutukseen kehitettya
LinkedIn:a on hyédynnetty todella vahaisesti kaikissa yrityksissa. Kaikkien yritysten seuraajamaarat
LinkedIn:ssa ovat todella pienet ja julkaisutahti melko epdmaarainen. LinkedIn olisi erinomainen
alusta yrityksille verkostoitumista ajatellen, joten seuraajamadrien kasvattaminen siellékin olisi

kannattavaa.
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Yritysten seuraajamaarat eri sosiaalisen median
kanavissa
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Kuva 1 Benchmarkingissa kasiteltyjen yritysten seuraajamaarat eri sosiaalisen median kanavissa.

Vaikka Salli Systemsilla on jokaisessa sosiaalisen median kanavassa enemman seuraajia, kuin
Ergorestilla tai ErgoFinladilla, ei tilanne ole sama sosiaalisen median julkaisuiden reaktiomaarien
osalta. Kuten alempana esitettdvéasta kaaviosta saattaa huomata, Youtubea lukuun ottamatta
ErgoFinland Oy:n sosiaalisen median julkaisut ovat keranneet joko saman verran, tai enemman
reaktioita, kuin Salli Systemsin paivitykset. Mydhemmin esitettavdssa kaaviossa julkaisujen
reaktiomadrat on pyoristetty yldspéin, 1dhimpaén tasalukuun. Vaikka yritysten seuraajamadrissa on
satojen, jopa tuhansien seuraajien erot, on ErgoFinland Oy:n julkaisuissa silti enemman reaktioita
seuraajamaariin nahden, kuin Salli Systemsilld. Sosiaalisen median julkaisujen reaktiomaarista voisi
siis padtella sen, etta vaikka ErgoFinlandin seuraajamaarat ovat vertailukohteena ollutta Salli
Systemsia pienemmat, tavoittavat heidan julkaisunsa tietyissa somekanavissa ihmisia enemman ja

paremmin.

Ergorest Oy:lla suurin seuraajakunta on Facebookissa, mutta siitdkin huolimatta yrityksen
Instagram- ja Facebook-julkaisut ovat kerdanneet melko saman maaran reaktioita. Ergorest Oy:n
kannattaisi siis ehdottomasti panostaa nykyistd enemman Instagramin kayttdon, silla
seuraajamaariin nahden Instagram tavoittaa ihmisia Facebookia paremmin. Youtuben kayttéa
Ergorest Oy ja ErgoFinland Oy:n olisi jarkevaa lisata, silla kummallakin yritykselld kyseinen
sosiaalisen median kanava on lahes hyédyntamatta. Ergorestin ja ErgoFinlandin seuraajamadrat
ovat Youtubessa lahes identtiset, mutta Youtube -videoiden, seka niiden saamien reaktioiden

maarassa Ergorest jaa ErgoFinlandista jalkeen.

Kaikkia yrityksia yhdistdvana teemana sosiaalisen median osalta voitaisiin ndhda se, ettd

seuraajamaarat ovat joillakin kanavilla kohtalaiset, mutta seuraajia ei saada reagoimaan paivityksiin.
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Reagointien puute voi kertoa joko siita, ettei yrityksen julkaisema sisdltd kiinnosta seuraajia, tai siita,
ettd yrityksen pitdisi tehda seuraajilleen selvaksi, ettad tykkdykset ja kommenttien synnyttdma
keskustelu on tervetullutta julkaisuihin. Seuraajista voi parhaimmillaan tulevaisuudessa tulla
yrityksen asiakkaita, joten olisi erittdin tarkeaa ilmaista myds sosiaalisessa mediassa se, etta
asiakkaiden kanssa halutaan olla vuorovaikutuksessa jo ennen ostopdatostakin. Myds kanavien
paivitystahdin saannéllistaminen ja kiihdyttdminen voisivat auttaa reagointi- ja seuraajamaarien

kasvattamisessa.

Sosiaalisessa mediassa tehtyjen paivitysten
reaktiomaarat keskimaarin
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Kuva 2 Benchmarkingissa kasiteltyjen yritysten sosiaalisen median pdivitysten saamat reaktiomaarat

keskimaarin.

Koska Ergorest Oy:n ja ErgoFinland Oy:n valisestéa benchmarkingista voi saada sen kuvan, etta
ErgoFinlandilla olisi paljon mahdollista mallinnettavaa Ergorestiltd, on hyva kuitenkin tarkastella viela

yritysten lilkevaihtoa ja liikevoittoa.

My6hemmin esitettdvadn kaavioon on merkitty vihredlld palkilla kunkin yrityksen kohdalle yrityksen
vuonna 2020 tekema liikevoitto. Tilikauden tulos voi olla myds tappiollinen, jolloin liikevoiton sijaan
puhuttaisiin liiketappiosta. Tilikauden tulos lasketaan tulostilin tulojen ja menojen perusteella, eli
tuloslaskelmaan merkityistd tuotoista vdhennetaan kulut. Jos tuottoa on enemman, kuin kuluja, on
liiketulos tallgin voitollinen ja yritys on tehnyt likkevoittoa. Mikali kuitenkin kulut olisivat suuremmat,
kuin saadut tuotot, talldin yrityksen tilikauden liiketulos olisi tappiollinen ja kyseessa olisi liilketappio
(Tomperi 2021).
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Siniselld varilla on puolestaan merkitty yrityksen liikevaihtoa, joka on kirjanpitolaissa maaritelty
seuraavanlaisesti: "Liikevaihtoon luetaan tuotteiden ja palveluiden myynnistd saadut tuotot, joista on
vahennetty myonnetyt alennukset, seka arvonlisavero ja muut valittdmasti myynnin maaraan
perustuvat verot.” (Kirjanpitolaki 1336/1997, 4 luku 18).

Mydhemmin esitettavasta kaaviosta voi huomata, etta vaikka ErgoFinland Oy voisi oppia seka
Ergorest Oy:n, etta Salli Systemsin/Easydoing Oy:n toiminnasta eteenkin nettisivujen ja sosiaalisen
median osalta, on yrityksen taloudellinen tilanne melko hyva. ErgoFinland on tehnyt vuonna 2020
liikevoittoa 157 000 euroa, eli 118 000 euroa enemman, kuin Ergorest. Ergorest ja ErgoFinland ovat
henkilostdluokaltaan melko samankokoisia, kun Ergorerstilla henkilostéluokka on 1-4 henkiléa ja
ErgoFinlandilla 5-9 henkil6d. Ergorest Oy:n ja ErgoFinland Oy:n liikevaihdossa on myds havaittavissa

huomattava ero vuodelta 2020.

Kuitenkin, kun yritysten liikevoitot suhteutetaan yritysten liikevaihtoon, on ErgoFinland Oy tehnyt
prosentuaalisesti pienimmén voiton kaikista kolmesta yrityksestd. ErgoFinlandin liikevoittoprosentti
on siis kaikista kolmesta yrityksesta pienin, 7,5%. Ergorest Oy:n ja Salli Systemsin
liikevoittoprosenteissa oli puolestaan hyvin pieni ero, vaikka kaaviossa erot nayttavatkin melko
mittavilta. Salli Systemsin liikevoittoprosentti oli 9,8% vuonna 2020 ja Ergorestilld liikevoittoprosentti
oli 9,1% samana vuonna. Vaikka ErgoFinland Oy:n ja Salli Systemsin liikevoitot ovat numeraalisesti
Ergorest Oy:ta selkeasti suuremmat, on liikevoittoprosenteissa lopulta melko vahan eroja yritysten
valilla. Ergorest Oy:n liikevoittoprosentti on toiseksi paras alhaisimmasta liikevoitosta huolimatta,
kun taas ErgoFinlandilla liikevoittoprosentti on alhaisin kaikista kolmesta yrityksesta, vaikka

liikevoittoa oli toiseksi eniten.

Yritysten liikevoitot ja liikevaihdot
vuodelta 2020

157 000 €

39000 € - 314 000 €

ERGOREST OY SALLI SYSTEMS/ ERGOFINLAND OY
EASYDOING OY

Liikevoitto (2020)  m Liikevaihto (2020)

Kuva 3 Benchmarkingissa kasiteltyjen yritysten liikevoitto ja liikevaihto (Finder 2021).

Kaikilla yrityksilla olisi toisiltaan jotakin opittavaa. ErgoFinland Oy voisi oppia kahdelta muulta

benchmarkingissa kasitellyltd yritykselta sen, ettd yrityksen nettisivuilla olisi hyva kertoa yritysta
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koskevista asioista enemman. ErgoFinland oletettavasti itse tietdd vastaukset niihin seikkoihin, jotka
tdssa benchmarkingissa jaivat heidan osaltaan auki, mutta esimerkiksi tieto jalleenmyyjista olisi
tarpeen olla I6ydettavissa pelkastddn kuluttajaa ajatellen. Myds ymparistoteeman esilletuominen ja
sen huomioiminen omassa liiketoiminnassa olisi térkeaa tuoda ilmi sen takia, ettd ymparistd on ollut

jo pitkdan hyvin keskeisessa roolissa koko maailmassa ja arvostus sita kohtaan kasvaa jatkuvasti.

Ergorest Oy:n olisi puolestaan jarkevaa alkaa rakentamaan kattavampaa jalleenmyyntiverkostoa
Suomeen ja huomioida niin suomalaiset asiakkaat, kuin jalleenmyyjatkin esimerkiksi sosiaalista
mediaa apuna kayttéen. Ergorestin kannattaisi myds muiden yritysten lailla panostaa sosiaaliseen
mediaan ylipdataan. Yrityksen olisi kannattavaa ottautua myds enemman ympdristéteemaan ja
tuoda omia asenteita ja tekojaan ilmi enemman esimerkiksi nettisivuillaan. My6s verkkokaupan

lisaamistd kannattaisi harkita myynnin kehittamisen nakdkulmasta.

Tasta benchmarkingista on todennakdisesti vahiten hyodtya Salli Systemsille, silléd kaksi muuta
benchmarkingissa kasiteltya yritysté ovat Salli Systemsia reilusti pienempid. Yksi benchmarkingin
tarkoituksista onkin verrata omaa toimintaansa johonkin sellaiseen yritykseen, joka on paremmin
menestynyt, joten téssa tapauksessa Ergorest Oy:ta ja ErgoFinland Oy:ta voisi ajatella

benchmarkingin oppilaina ja Salli Systemsia pikemminkin opettajana.
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4  KEHITTAMISEHDOTUKSET

Tassa opinndytetydn osiossa on kayty lapi benchmarkingin, eli tutkimuksen tulosten perusteella
muodostetut kehitysehdotukset toimeksiantajalle. Kehitysehdotuksissa on keskitytty erityisesti
sosiaaliseen mediaan ja sen monipuolisempaan hyddyntamiseen, seka verkkokaupan merkityksen

perustelemiseen.

4.1 Liiketoiminnan laajentaminen Suomeen

Koska Ergorest Oy on tdlla hetkelld keskittynyt ldhes pelkastdan kansainvaliseen kaupankayntiin, on
tuotteiden markkinointi Suomessa todella alkutekijoissa. Talla hetkella Ergorest Oy luottaa ldhes
pelkastaan siihen, ettd jo olemassa olevat suomalaiset jalleenmyyjat pitdvat Ergorestin tuotteita

valikoimissaan ja taten yksittdiset asiakkaat ostavat niitd, mikali tarve tulee.

Ergorest luottaa Suomen myynnin osalta myds paljon Easydoing Oy:n, eli Salli Systemsiin, silla
Ergorestilla ja Sallilla on yhteinen tuote (Salli Multiadjuster), johon kuuluu Ergorestin kyynarvarsituet
ja Salli Systemsin satulatuoli. Suuri osa Ergorest Oy:n Suomen myynnista meneekin juuri Salli
Systemisille, silld kyseinen yritys tilaa usein isoja eria Ergorestin kyynéarvarsitukia Salli Multiadjusteria
varten (Holtta 2021).

Koska Ergorest Oy on ulkoistanut vastuun sosiaalisesta mediasta sometoimisto HuHu Oy:lle, olisi
Ergorestin jarkevaa aloittaa Suomeen kohdennettu markkinointi esimerkiksi viikoittaisilla
suomenkilisilla postauksilla Instagramiin ja Facebookiin, joiden tavoitteena olisi haalia lisda

kotimaisia seuraajia yrityksen sometileille.

Egorest Oy:n varatoimitusjohtaja Anne Holtta kertoi, etta esimerkiksi Facebook -postaukset on
mahdollista rajata niin, ettd ne ndkyvat pelkdstadan Suomessa asuville seuraajille (HoIttd 2021).
Talldin suomenkieliset postaukset voisi rajata nakymaan vain suomalaisille, eika kansainvalisten
asiakkaiden feediin, eli uutisvirtaan ilmestyisi turhaan suomenkielisia julkaisuja. Suomenkielisissa
postauksissa voitaisiin esimerkiksi arpoa pienia palkintoja, kuten Ergorest -logolla varustettuja
hiirimattoja tai kynia. Ihmisia voitaisiin arvontojen avulla kannustaa kommentoimaan ja jakamaan
Ergorest Oy:n postauksia omilla sivuillaan, jolloin paivitykset léhtisivat leviamaan nopeasti

sosiaalisessa mediassa.

Suomenkieliset paivitykset voisivat my6s siséltaa erilaisia tietoiskuja Ergorestiin liittyen, kuten missa
yritys sijaitsee, ketka ovat yrityksen jalleenmyyjid, mitka ovat tuotteen antamat hyddyt ja mista
kansainvalinen suosio johtuu. My®6s erilaiset, vain Suomeen suunnatut kampanjat voisivat kiihdyttaa

myyntia Suomessa.

Ergorest Oy ei ole Holtan mukaan mydskaan kayttanyt sosiaalisen median Tarina -toimintoa
ollenkaan (Holtta 2021). Tarina -toiminnon avulla Ergorest Oy:n olisi mahdollista julkaista
vahemman muodollisia paivityksid usein. Koska Tarinat ovat ndkyvissa pelkdstaén 24 tuntia ilman
erillista tallentamista, voisi yritys niissa esimerkiksi julkaista kuvia paivittaisista, arkisista asioista ja
taten antaisi seuraajilleen helposti l[ahestyttavan, samaistuttavan kuvan itsestaan. Yrityksen arkisten
toimien seuraaminen olisi varmasti myos yhteistydkumppaneille mielenkiintoista, silld se auttaisi

heitakin tutustumaan paremmin Ergorest Oy:n jaseniin ja toimintaan. Arkisten asioiden
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esilletuominen sosiaalisessa mediassa voisi auttaa kasvattamaan yrityksen luotettavuutta seka
asiakkaiden, etta yhteistytkumppanien silmissa. Kun yritys kertoo avoimesti toiminnastaan
esimerkiksi kuvien ja videoiden kera, voi se luoda mielikuvan, etta yrityksella ei ole mitdan

salattavaa toiminnassaan.

Tarinoiden avulla voisi mahdollisesti myds laskea seuraajien kynnysta kysya kysymyksia yritykselt,
tai muuten vaan helpottaa yrityksen ja seuraajien valista vuorovaikutusta. Kaikki vastaukset, mita
seuraajat laittavat tarinoihin menevat suoraan kayttdjan yksityisiin viesteihin. Jos tarinassa on
kasitelty vaikka jotain tiettya tuotetta, voi seuraaja kysya nopeasti ja helposti itsedan askarruttavan

kysymyksen tuotteeseen liittyen.

Somevaikuttajien, eli vaikuttajamarkkinoinnin hyddyntaminen olisi tdna paivana hyva keino lisata
Ergorestin tuotteiden nakyvyyttd. Kun vaikuttajamarkkinoinnin hyddyntamista aletaan
suunnittelemaan, on tarkeda I6ytaa juuri omalle tuotteelle sopiva vaikuttaja. Myds yrityksen ja
vaikuttajan arvojen tulisi olla l&hella toisiaan, silla jos vaikuttaja mainostaa jotakin brandia tai
yritysta, kenen arvot ovat ristiriidassa omien arvojen kanssa, niin yhteistydsta tuskin tulee
pitkaaikaista. Somevaikuttajakaan tuskin haluaa antaa omia kasvojaan ja ndkyvyyttaan sellaiselle
tuotteelle ja yritykselle, jonka takana ei pysty seisomaan. Oikeanlaisen vaikuttajan I6ytéminen on siis

ensiarvoisen tarkeaa.

Yksi somevaikuttaja, joka olisi mielestani erittdin osuva markkinoimaan Ergorestin tuotteita, on
Youtubesta tunnettu, Iso-Britanniasta l&htéisin oleva Dave Cadwallader, eli Dave Cad. Cadilla on
suomalainen puoliso, jonka kanssa han asuu tata nykya Suomessa. Cadilla on kansainvalisten
seuraajien lisdksi todella paljon seuraajia Suomessa ja hén tekeekin videoita seka suomeksi, etta
englanniksi. Cad olisi mielestani hyva vaihtoehto sen takia, etta hdanen kauttaan olisi mahdollista
markkinoida tuotetta myds kansainvalisesti, mutta samalla tavoittaisi useita tuhansia suomalaisia.
Koska yleisesti suomalaiset ymmartavat englantia sujuvasti, ei videoiden kielelld olisi suurta
merkitysta. Englanninkielisilla videoilla olisi siis mahdollista tavoittaa seka suomalaisia, etta
ulkomaisia asiakkaita (Cad 2021).

Cad tuo videoillaan ilmi, etta han viettaa paljon aikaa tietokoneen daressa, esimerkiksi videoitaan
editoiden ja tietokonepeleja pelaten. Han hoitaa myds suuren osan tyfasioistaan sahkopostitse ja on
eteenkin viime aikoina osoittanut suurta kiinnostusta oman hyvinvointinsa parantamiseen. Cad sopisi
siis hyvin Ergorest -kyynarvarsitukien “mainoskasvoksi”, mikali han itse kokisi tuotteen
kiinnostavana. Cad on yli 30-vuotias, joten my6s hdnen seuraajistaan osa on oletettavasti samaa
ikaluokkaa, joilla olisi mahdollisuus investoida Ergorest -kyynarvarsitukiin (Cad 2021). Sopivan
somevaikuttajan I6ytaminen voi olla todella haastavaa ja aikaa vievaa, joten Ergorest Oy voisi etsid

sopivaa vaikuttajaa myds vaikuttajamarkkinointitoimistojen avulla.

Hyddyllinen ja toimiva keino Suomen myynnin kehittamiseksi olisi verkkokaupan liséaminen Ergorest
Oy:n nettisivuille. Yrityksen varatoimitusjohtaja Anne Holtté on kuitenkin useaan otteeseen
ilmaissut, ettei heilla ole aikomusta tai halukkuutta lisdta yritykselleen verkkokauppaa. Holtta
perusteli verkkokaupan puutetta ja haluttomuutta perustaa verkkokauppa silld, etteivat he itse halua

toimia esimerkiksi tuotepalautusten kanssa. Holttd kokee, etta on helpompaa, kun jalleenmyynti on
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ulkoistettu erilliselle jalleenmyyjalle, joka hoitaa kaiken loppukayttajan laskutuksista mahdollisiin
tuotepalautuksiin (Holtta 2021).

Verkkokaupan lisdaminen nettisivuille olisi kuitenkin todella jarkeva ratkaisu. Talld hetkella
loppukdyttdjan on mentdva Ergorestin nettisivuille, valittava sielta “jalleenmyyjat” -valilehti, valittava
oma maa, tai se maa, mista tuote on itselleen jarkevintd ostaa, sen jalkeen selata kaikki
jalleenmyyijat lapi ja vasta sitten padsee tilaamaan tuotteen. Kaikki jalleenmyyjat kuitenkin tilaavat
tuotteet Ergorestiltd, joten verkkokauppa auttaisi sadstamaan yhden valikaden tilausprosessista.
Myds kaikki kysymykset Ergorestin tuotteisiin liittyen tulevat Ergorestille itselleen jalleenmyyijien

toimesta.

Verkkokaupan lisadminen vaatii paljon resursseja ja mahdollisesti uusien tyontekijoiden
palkkaamista, mutta verkkokaupan tuomat hyddyt voisivat olla niinkin suuret, etta lisaty6 olisi
pitkalla aikavalilla kannattavaa. Nykyaikana ihmiset haluavat asioida nopeasti ja helposti verkossa,

joten verkkokaupan puuttuminen voi olla todella iso ongelma asiakkaille.

Verkkokaupan lisdéédminen Ergorest Oy:n sivuille antaisi siis yritykselle mahdollisuuden laajentaa
liiketoimintaansa pelkastaan B2B -myynnista B2C -myyntiin, eli suoraan kuluttajille tapahtuvaan
myyntiin. Verkkokaupan toimintaa olisi myds mahdollista rajata siten, etta se olisi ainakin aluksi
kaytettdvissa pelkastaan suomalaisille asiakkaille. Tama helpottaisi lissdmaan myyntia kotimaassa,
mutta ei valittdmasti lisdisi Ergorest Oy:n tydmdaaraa huomattavan paljon, olettaen, etta suomalaisia
asiakkaita ei ilmesty yhdessa y6ssa valtavaa maaraa. Koska yritys kokee toistaiseksi toimivana sen,
ettd he kayttavat erillisia jalleenmyyijia kansainvalisessa kaupankdynnissd, ei sita olisi valttdmatonta
lahted heti muuttamaan. Pelkastdan Suomessa toimivalla verkkokaupalla yrityksen olisi mahdollista
kokeilla sopisiko verkkokauppa osaksi heidan liiketoimintaansa, lisaéamattad kuitenkaan tydmaaraa ja

siité aiheutuvia resurssitarpeita merkittavasti ja nopeasti.
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5 POHDINTA

Opinndytetyon Pohdinta -osiossa on ensin arvioitu opinndytetydn luotettavuutta ja patevyytta ja
toisena on keskitytty pohtimaan opinnaytetydprosessia. Opinndytetydta on arvioitu tarkastelemalla
rehellisesti niitd asioita, jotka joko vahvistavat, tai heikentavat tyon luotettavuutta ja patevyytta.
Opinnaytetytprosessin Pohdinta -osiossa kdydaan lapi mm. opinndytetyon aikataulua, prosessin

haasteita ja mahdollisia jatkotutkimusaiheita.

5.1  Opinnaytetytn luotettavuus ja patevyys

Tutkimuksen luotettavuuden arvioinnissa kaytetaan usein termeja reliaabelius ja validius. Vaikka
kyseisia kasitteita kaytetaan seka laadullisen, etta maarallisen tutkimuksen luotettavuuden
arvioimisessa, on kasitteiden sisalldissa eroja tutkimusmenetelmien valilla (Tutkimuksen
luotettavuuden arviointi, Recording 20, 2021). Koska tama opinndytetyd on toteutettu laadullisena
tutkimuksena, keskitytaan tassa osiossa edelld mainittujen kasitteiden sijaan analysoimaan ja

pohtimaan opinnaytetyon patevyyttd ja luotettavuutta.

Laadullisessa tutkimuksessa tulokset eivat saa olla sattumanvaraisia ja tutkimusmenetelman avulla
on pystyttava tutkimaan sitd, mita on tarkoitus tutkia. My0s tutkimuksessa kaytettyjen kasitteiden
on sovelluttava tutkimukseen ja sen aineistoon (Tutkimuksen luotettavuuden arviointi, Recording 20,
2021).

Laadullisen tutkimuksen luotettavuutta lisda se, etta lukijalle on pyritty kertomaan avoimesti
tutkimuksen valinnat, rajaukset sekd tutkimusta ohjaavat periaatteet. Tutkimuksen valintojen,
rajausten ja sitd ohjaavien periaatteiden analysointi ovat systemaattisen analyysin tykaluja

(Tutkimuksen luotettavuuden arviointi, Recording 20, 2021).

Téassa opinnadytetydssa tutkimusmenetelmana on ollut benchmaarking. Tutkimusmenetelmén
valinnat on opinndytetydssa pyritty avaamaan siten, etta lukijalle on ensin kerrottu benchmarkingin
teoriasta, jonka jalkeen on esitelty perusteet benchmarkingin kohteeksi valituille yrityksille, seka
tutkittaville aihepiireille. Luotettavuuden ja patevyyden lisadmiseksi on siis pyritty perustelemaan,
miksi juuri kyseiset yritykset on valittu benchmarkingiin toimeksiantajan rinnalle. Tutkimuksen
etenemista ohjaavana periaatteena on toiminut esimerkiksi benchmarkingin teoria, seka
toimeksiantajalta saadut toivomukset opinndytetydn siséltda koskien. Toimeksiantaja ei kuitenkaan
ole itse ohjannut opinnadytetydprosessia, vaan opinndytetydn aihe on saatu toimeksiantajalta ja

taten tutkimusmenetelma on pyritty valitsemaan aiheeseen sopivaksi.

Opinndytetyon tutkimusmenetelmaksi valikoitunut benchmarking ja sen avulla tutkitut teemat on
selkeasti tuotu esille niin tekstimuodossa, kuin taulukoissakin, eika tutkimusosiossa ole kasitelty
sellaisia aiheita, jotka eivat suoraan liity benchmarkingiin. Tutkimuksen luotettavuutta ja patevyytta
pystytdan lisdamaan myoés kaypyyden arvioinnilla. Kaypyyttad arvioidaan mm. kerattyjen aineistojen
ja niiden pohjalta tehtyjen tulkintojen avulla (Tutkimuksen luotettavuuden arviointi, Recording 20,
2021).

Tassa opinndytetydssa aineisto on pyritty kerdaamaan monipuolisesti erilaisista luotettavista lahteista.

Opinnaytety6n tutkimuksen aineisto pyrkii myds vastaamaan hyvin ja laaja-alaisesti tutkimuksen
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paakysymyksiin. Tutkimus on toteutettu jarjestelmallisesti esimerkiksi siten, ettd tutkittavat
aihealueet on jaoteltu ryhmiin ja ryhmat sittemmin alaryhmiin. Kuten jo aiemmin mainittu,
tutkimuksessa kaytetyt kasitteet on avattu lukijalle, jotta lukijalla olisi hyvat mahdollisuudet
ymmartaa tutkimuksen kulkua ja tulkita sen tuloksia. Luotettavien Iahdeaineistojen kaytto
mahdollistaa my0s sen, ettd lukija voi vakuuttua tutkimuksen tuloksista ja pitdaa tutkimusta taten
patevand. Tama opinndytetyo sisdltda myos erilaisia aineistokoosteita, kuten taulukoita, joihin on
pyritty kokoamaan tdrkeaa informaatiota tutkimukseen liittyen. Aineistokoosteet auttavat
tutkimuksen laatijaa kasiteltavien aiheiden havainnollistamisessa, mutta myo6s auttavat lukijaa

tutkimustulosten tulkinnassa.

Luotettavuutta heikentdvana tekijana voitaisiin pitaa sitd, etta aineistonkeruumenetelmana kaytettya
havainnointia ja havainnointitilanteita ei ole tdssa opinnaytetydssa kuvattu kovin yksityiskohtaisesti.
Havainnointi on tapahtunut tydnteon lomassa noin yhdeksan (9) kuukauden ajan jatkuvasti, joten
tarkkaa kuvailua havainnointitilanteista olisi haastavaa laatia jalkikateen. Havainnoinnin
kuvaileminen pitkalta ajanjaksolta veisi myds paljon tilaa opinndytetydn muilta keskeisiltd,
merkittavimmilta aihealuilta, joten havainnoinnin yksityiskohtainen kuvailu olisi tassa tapauksessa

enimmakseen haitallista.

Toisena luotettavuutta heikentévana tekijana voitaisiin pitda opinnaytetydn laatijan mahdollista
puolueellisuutta. Opinndytetydn toimeksiantaja on ollut opinndytetytn laatijan tyénantaja yhdeksén
(9) kuukauden ajan ja tyésuhde on ajoittunut osittain opinndytetytn kanssa paallekkain. Myos se,
ettd tydsuhde on paattynyt opinndytetydprosessin aikana voi lisatd opinnaytetyon epaluotettavuutta.
Puolueellisuutta ja oman tunnetilan vaikutusta opinndytetyon sisaltédn on kuitenkin pyritty
ehkdisemaan esimerkiksi siten, etta opinnaytetydn kielellistd savya ja kirjoitusasun passiivimuotoa
on tarkistutettu ulkopuolisella, objektiivisella opinndytetydn ohjaajalla sadnndllisesti. Tutkimukseen
ei ole mydskaan otettu mukaan mitaan sellaisia tilastoja, dokumentteja tai aineistoja, joissa
opinnaytetyon laatijan tai toimeksiantajan mielipiteelld olisi mahdollisuutta vaikuttaa

tutkimustuloksiin.

Opinnaytetytn luotettavuuden ja patevyyden heikentdvien tekijéiden huomioiminen ei ole
tapahtunut pelkdstaan tassa alaluvussa, vaan siihen on keskitytty koko opinndytety6prosessin ajan.
Opinnaytety6td voidaan pitaa luotettavana, koska kaikki luotettavuuteen vaikuttavat tekijat on

huomioitu koko opinndytety6prosessin ajan.

5.2  Opinnadytetydprosessi

Taman opinndytetydn aihe on saatu tybharjoittelun ensimmaisina paivina syksylla 2020. Tyén
aihekuvauksen ja tyésuunnitelman laatiminen on aloitettu loppuvuodesta 2020 ja opinndytetyéta on
alettu kirjoittamaan aktiivisesti kesalla 2021. Tassé opinnaytetydprosessissa haastavinta on ollut
aiheen rajaaminen ja oikean nakdékulman léytaminen. Haasteita on tuottanut myds aikataulutus ja
toimeksiantajan toimialan rajallisuus, joka on vaikeuttanut esimerkiksi kilpailutilanteen

hahmottamista ja analysointia merkittavasti.
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OpinndytetyOprosessin aikana selvisi, etta benchmarkingin kohteena olleet yritykset voisivat
hyddyntda sosiaalista mediaa toiminnassaan enemman ja paremmin. On ollut mielenkiintoista
huomata, kuinka vahaistd sosiaalisen median kayttd on kansainvalisesti toimivilla yrityksilla, vaikka
yrityksilla olisikin kaytéssaan jopa ulkopuolinen sosiaalisen median vastaava. Eteenkin
kansainvalisten yritysten voisi kuvitella hyddyntdvan sosiaalista mediaa rohkeasti, koska sen kautta

olisi mahdollista olla vuorovaikutuksessa toiselle puolelle maailmaa ja jopa taysin ilmaiseksi.

Myés vaikuttajamarkkinointi vaikuttaisi olevan vield melko vieras kasite ergonomia-alan yrityksille,
silla yksikadn téssa opinndytetydssa tarkastelluista yrityksista ei tiettdvasti ole hyddyntanyt sita
markkinoinnissaan. Kyse on varmasti osittain siitd, etta ei tiedetd vaikuttajamarkkinoinnista
tarpeeksi, kuten paljonko tietty maara nakyvyytta maksaa tai kuinka suuri hyéty siitd voisi

todellisuudessa olla.

Oli mielenkiintoisinta huomata opinnaytetytprosessin aikana, ettd lahtdkohdiltaan erittdin
samankaltaisten yritysten toiminnassa voi olla paljon eroja. Ergorest Oy ja Salli Systems ovat
molemmat lahtdisin Pohjois-Savosta ja molemmat ovat alun perin keskittaneet ja rakentaneet
liketoimintansa yhden tuotteen ympadrille. Yritysten taloudellisia tunnuslukuja tarkastellessa
kuitenkin selvisi, etta yritykset ovat keskenaan taysin eri kokoluokkaa. Kyseisten yritysten
benchmarking oli erittdin mielenkiintoinen prosessi, silla vaikka yritykset ovat periaatteessa toistensa

kilpailijoita, tekevat ne silti tiiviisti yhteistyota keskenaan.

Opinnaytety6prosessi on auttanut syventdmaan tietdmysta erilaisista tutkimusmenetelmista, niiden
hyddyntdmisesta ja tutkimustulosten kasittelysta ja analysoinnista. Opinnaytetydprosessin aikana
joutuu kasittelemddn paljon Iahdemateriaaleja, joten Iahdekriittisyys kehittyy jatkuvasti
opinnaytetyota tehdessa. Myds argumentointitaidot, eli taidot perustella tutkimustuloksia ja omia

nakemyksia ja kokemuksia faktatietoon pohjautuen kehittyvat opinndytetydprosessissa.

Luonnollisena jatkona talle benchmarkingiin keskittyneelle opinnaytetydlle voisi olla
kehittdmissuunnitelma ja sen avulla toteutettavat toimenpiteet Ergorest Oy:n Suomen myynnin
kehittdmiseksi. Mahdollista kehittamissuunnitelmaa olisi mahdollista lIdhted suuntaamaan myos
jollekin toiselle tdssa opinndytetydssa sivuutetulle tai kasitellylle aihealueelle. Myds yksittaiset
kyselytutkimukset suomalaisille asiakkaille voisivat antaa arvokasta tietoa Ergorest Oy:n
asiakastyytyvaisyyden nykytilanteesta ja niiden avulla olisi mahdollista kartoittaa ne asiat, joista

toimintaa olisi hyva lahtea kehittamaan.
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