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Nykyaikainen tehokkuus- ja tuottavuusajattelu muuttaa kovalla vauhdilla nykyajan vaati-
muksia tietotydlle. Tassd muutoksessa perinteiset toimintatavat eivat valttamatta enaa sovi
tietoyhteiskunnan pydrittamiseen. Tadssa muutoksessa yrityksen on suunniteltava omia toi-
mintatapoja nykyaikaan sopivaksi.

Tybn muutoksessa tyontekijan psykologinen sopimus ty6hon ja organisaatiositoutuminen
ovat my0s muuttumassa. Samalla mekaanisen tydn osuus on pienentynyt ja tietotydn
maara kasvaa. Muutoksen toteuttaminen on vaikeaa, koska ihminen helposti vastustaa
muutosta. Organisaatio voi olla jollakin tasolla valmis muutokseen, mutta muutoksien saa-
minen kaytantdon on haasteellista.

Nykyaikaisessa tietotydssa puhutaan paljon aikaansaamisesta ja hallinnan tunteesta. Sa-
maan aikaan tietoty6n yhteydessa mainitaan tyon henkinen raskaus. Tassa voidaan mai-
nita itsensa johtaminen. Tietotydssa osaamista tulee uudistaa, jotta valmiudet tyén tekemi-
seen pysyvét ennallaan tai paranevat.

Tama aihe kiinnosti minua, koska nama kehityshankkeet ovat usein suunnattu tuotannon
prosesseihin. Ty6 tehtiin Kontram Oy:lle. Kyseessa on yksi Suomen johtavia automaation
ja mittaustekniikan tuote- ja ratkaisuntarjoajia. Kontram tuottaa teollisuudelle teknologisesti
innovatiivisia ratkaisuja ja konsultointia.

Tavoitteena oli |6ytaa ratkaisuja ja kehitysehdotuksia, joilla myyntiprosessin hallinta on sel-
kedmpaa ja yhtendisempaa. Tutkimus toteutettiin 2019-2020 talvella henkil6stdlle suunna-
tulla kyselylla, jonka lisdksi muutamat avainhenkilot haastateltiin erikseen.

Tutkimuksen tuloksista voi paatella, ettd Kontramilla ollaan menossa oikeaan suuntaan.
Erilaisia muutoksia on jo tehty. Kehittdmiskohteita 16ytyy ja niihin on mahdollista vaikuttaa.

Avainsanat
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Modern thinking on efficiency and productivity is rapidly changing today's requirements for
information work. With this change, traditional ways of working may no longer be suitable
for running the information society. With this change, the company has to design its own
ways of working in the modern world.

As work changes, the employee's psychological contract for work and organizational com-
mitment are also changing. At the same time, the share of mechanical work has decreased
and the amount of information work is increasing. Making change is difficult because peo-
ple can easily resist change. The organization may be ready for change at some level, but
getting the change to practice is challenging.

In modern knowledge work, there is a lot of talk about accomplishment and a sense of
control. At the same time, intellectual work is mentioned in connection with information
work. Self-management can be mentioned here. In knowledge work, competence needs to
be renewed to maintain or improve the capacity to do the job.

The aim was to find solutions and development proposals that make the management of
the sales process clearer and more unified. The survey was conducted in the winter of
2019-2020 with a survey of personnel, in addition to which a few key personnel were inter-
viewed separately.

From the results of the study, it can be concluded that Kontram is moving to the right direc-
tion. Various changes have already been made. There are areas for development and it is
possible to influence them.
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1 Johdanto

Kontram on yksi Suomen johtavia automaation ja mittaustekniikan tuote- ja ratkaisuntar-
joajia. Kontram tuottaa teollisuudelle teknologisesti innovatiivisia ratkaisuja automaation
ja mittaustekniikan eri osa-alueilla. Kontramin tavoitteena on |6ytaa ja tuottaa asiakkaille
ratkaisuja, joilla he voivat parantaa omaa kannattavuuttaan, helpottaa ty6taén ja edel-

leen tuottaa mahdollisimman paljon omien asiakkaittensa arvostamia asioita.

Kontramin tuotereppu on melko laaja. Tuotevalikoimasta l0ytyy taysin itse valmistettuja
laitteita ja myds toimittajilta valmiina tulevia tuotteita. Tuotteita myyddan padasiassa

Suomeen, mutta asiakkaiden kautta myds vienti on merkittavassa osassa.

Kontramin omistaja on ruotsalainen Indutrade konserni, joka asettaa tulostavoitteet
Kontramille. Yhtion viime vuodet ovat olleet melko hyvia. Tulevaisuuden kilpailukykya

kannattaa kuitenkin pohtia.

Tietotydhon liittyy myos erilaisia haasteita, joiden kehittdamisella on mahdollista parantaa
koko prosessia. Tydssa selvitetddn muualla tehtyjen hankkeiden sisaltéa ja pohditaan
niiden soveltuvuutta tdhan prosessiin. Tama aihe kiinnostaa minua, koska ndméa kehi-
tyshankkeet ovat usein suunnattu tuotannon prosesseihin. Ty tehddan Kontram Oy:lle.
Kyseessa on yksi Suomen johtavia automaation ja mittaustekniikan tuote- ja ratkaisun-
tarjoajia. Kontram tuottaa teollisuudelle teknologisesti innovatiivisia ratkaisuja ja konsul-

tointia.

Tavoitteena on |6ytaa ratkaisuja ja kehitysehdotuksia, joilla myyntiprosessin hallinta on
selkeampaa ja yhtendisempaa. Tarkein tutkimusaineisto on kyselytutkimus ja haastatte-

lut, jotka suoritettiin syksyn & talven 2019-2020 aikana.
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2 Tutkimuksen tavoite
Tassa opinnaytetydssa on tarkoitus saada selville mitk& ovat kehityskohteet Kontram
Oy:ssa. Tutkimus keskittyy osto- ja myyntiprosesseihin. Naiss& prosesseissa on monia

osaprosesseja, joiden kehittdmisella prosesseja saadaan jarkevaAmmiksi.

Asetetut kysymykset nousivat voimakkaasti esiin, kun suunnittelin tdhan tutkimukseen
ryhtymista. Naméa kysymykset ovat relevantteja koskien koko organisaation toimintaa.

Tutkimuskysymyksia ovat;

- mitka ovat nykytilan haasteet?

- voiko prosesseja kehittaa?

metropolia.fi ﬁfMetropolia
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3 SWOT-analyysi

Olen kerannyt alla olevaan nelikenttaan Kontramin vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuu-
det ja uhkat. Tutkijana uskon, ettéd vahvuudet ja mahdollisuudet ovat isommat kuin heik-
koudet ja uhkat. Kontramin toimitusjohtaja vaihtui vuonna 2019, joka on mielestani mer-
kittava vahvuus pidemmalla aikavalilla. Tuotereppu on laaja, josta voi tarjota tuotteita
moniin eri sovelluksiin. Paamiehilta tulee uusia tuotteita, joiden avulla asiakkaat pystyvéat
parantamaan omia prosessejaan. Kontramilla on myds omaa tuotekehitysta, joilla voi-
daan erottautua kilpailijoista. Heikkouksista pidan suurimpana kilpailijoiden suurempaa
mahdollisuutta aggressiiviseen hinnoitteluun. Téh&n on valittdjana tiettyyn tasoon asti
mahdollisuus vastata, mutta alle kipurajan ei ole mahdollista menna. Pidemmalla aika-
valilla myynnin muutos on otettava huomioon. Asiakkaiden tavat etsia tietoa ja ostaa
tuotteita muuttuvat nopeaa vauhtia yhdessa tietoteknisen kehityksen kanssa. Tassa
muutoksessa kannattaa itse olla mukana, jotta pysyy kehityksesséa mukana. Paamiesten
intresseistd omaan edustukseen on olemassa joitakin merkkeja, mutta talla hetkella asia
ei mielestani vaadi toimenpiteitd. Joitakin muutoksia edustuksissa on taman takia tapah-

tunut.

Kontramin toiminta perustuu hyviin ja pitkiin asiakassuhteisiin pddmiesten ja omien asi-
akkaiden kanssa. Suhteiden yllapito helpottaa toimintaa molempien osapuolten kannalta
ja mahdollistaa sujuvamman liiketoiminnan. Yleisten liiketoimintaan vaikuttavien asioi-
den esim. epidemioiden vaikutuksia on vaikea ennustaa, mutta tavaroita ja palveluita

tarvitaan jatkossakin.

(SWOT-analyysi vain organisaation siséiseen kayttoon)
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3.1 Tietotyd

Tietotyd on symbolien eli numeroiden ja kirjainten kasittelyd. Tama toteutetaan tietotek-
nisilla laitteilla ja tavoitteena on luoda tiedolla lisdarvoa. Tietotyén tekeminen on lisdan-
tynyt samaan aikaan, kun perinteinen valmistava teollisuus on siirtynyt alempien ty6voi-

makustannusten maihin.

Estimated hourly labour costs, 2018
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Kuva 1. Keskimaarainen palkkakustannus EU-alueella vuonna 2018. (Eurostat.)

metropolia fi ﬂ{ Metrop()lia



5 (30)

Tietotydssa olemassa olevaa tietoa jalostetaan ja asiakkaalle tuotetaan palvelua aineet-
tomana ominaisuutena. Tietotydssa kilpailukyky syntyy jarjestelmatasolla siita, miten hy-
vin tietoa pystytdan hyddyntamaan. Tuottavuus voi parantua myos tiedon kayttajan el

tyontekijan innovatiivisuudella ja halulla selvittaa erilaisia haasteita.

3.2 Tyon hallinta

Nykyinen tietoty® on tdynna keskeneraisia toité ja projekteja, joiden epamaaraisyys lisaa
tyokuorman hallitsemattomuutta. Viime vuosina erilaisten jarjestelmien méara ja sah-
koisten dokumenttien maara on lisdantynyt valtavasti. Myyntiprosessissa myyntihetkella
kaikkia dokumentteja ei ole saatavilla samaan aikaan, jolloin niiden toimitus tapahtuu
my6hemmin. Taméa aiheuttaa viivastyksia toimituksiin ja laskujen maksua venytetaan,
kunnes asiakirjat on toimitettu. Dokumenteissa saattaa myds olla virheita, jolloin niihin
pyydetaan korjaukset toimittajalta. Toimitusajat tuotteissa vaihtelevat suuresti ja tamé on
yksi suurimmista haasteista myyntiorganisaatiossa. Edellda on méaariteltyna esimerkkeja,
jotka vaikuttavat tydn hallinnan tunteeseen negatiivisesti. Isommissa projekteissa on
alettu kayttdmaan sopimuspohjaa, jolloin kaikilla on tiedossa toimitettavan dokumentaa-

tion sisalto.

Tietotydhon liittyy myos olennaisena osana asiakkaiden omat jarjestelmat, joihin tietoja
siirretaan. Naissa suurimpia haasteita ovat jarjestelmien kankeus, jolloin niiden kaytetta-

vyys on huonolla tasolla.

2.3 Prosessit

Myynnin prosessi lahtee liikkeelle strategiasta tulevista tavoitteista. Tassd vaiheessa
maaritellaan, minkalaisiin asiakasryhmiin keskitytd&n. Budjettia maaritettdessa asiak-
kaat jaetaan myyntipotentiaalin perusteella eri ryhmiin. Priorisoinnin perusteella vastuu-
myyja analysoi oman myyntialueensa potentiaalin ja suunnittelee asiakaskaynnit. Naissa
asiakastapaamisissa myyja esittelee ratkaisun asiakkaan haasteisiin, johon tehdaan
mydhemmin tarjous sisamyyjan tai vastuumyyjan toimesta. Asiakkaan hyvaksyessa tar-

jotun ratkaisun, tarjous kdannetaan tilaukseksi. Taman jalkeen tilaus siirtyy osto-osaston

metropolia.fi WM etropolia
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haltuun. Tilattu tuote ostetaan toimittajalta ja tilaus vahvistetaan asiakkaalle, kun toimit-

taja on vahvistanut toimitusajan.

Myynnin johtaminen

Pddmiesten farjooma ja tuotteistus Tilaus -Toimitus - Varasto

Myyja My
Tavoitteet, il selvittid Myyja Myyja Asiakas
suunnitelmat, ja konptaktuinnit asiakkaan suunnittelee esittelee hyviksyy

varmistaa
asiakkaan

Strategiset
prioriteetit,

prosessin
tuottamat liidit

tarpeen tai asiakkaalle ratkaisun ratkaisun ja
tarjouspyynto ratkaisun asiakkaalle tilaa
asiakkaalta

b ja sopii
asiakas- Kaynnit

tarpeet

D[ Taoiteeljaliit | | Suunnitelujakonlakointi | ! Asiakasymmans kit i Tarjous i Kaupal | Jakiseuranlz ja palautieel | |
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Kuva 2. Myynnin prosessi. (Kontram IMS)

Oston prosessi alkaa, kun tilaus on kirjattu jarjestelmaan (Oscar). Tassa vaiheessa tar-
kistetaan, onko tilattu tuote valmiiksi varastossa vai tarvitseeko se ostaa toimittajalta.
Tilaus voidaan vahvistaa asiakkaalle, jos tilattu tuote on valmiina varastossa. Muussa
tapauksessa osto-osasto tilaa tuotteen toimittajalta. Taman jalkeen toimittajalta tulee ti-
lausvahvistus, kun tilaus on toimitusajan osalta vahvistettavissa. Tilaus toimitetaan asi-
akkaan ilmoittamaan osoitteeseen tuotteen ollessa valmiina varastossa. Joidenkin asi-
akkaiden kanssa tehdaan myo6s suoratoimituksia, jolloin tilattu tuote toimitetaan suoraan

tehtaalta asiakkaalle.

Asiakkaan tilatessa suunnitteluprojektin, prosessi on hieman monivaiheisempi. Aluksi
myyja jarjestaa aloituskatselmuksen, jonka jéalkeen projektipaallikko aikatauluttaa toimi-
tuksen ja projektikoordinaattori vahvistaa tilauksen asiakkaalle. Suunnittelija piirtéda kuvat
ja maarittelee tarvittavat materiaalit. Projektikoordinaattori ostaa tarvittavat laitteet ja ma-
teriaalit sek& hoitaa dokumentoinnin. Suunnittelu varaa taman jalkeen tarvittavan kapa-

siteetin, jolla kokoonpano saadaan tehtya. Projektin edetessa projektipaallikko lahettaa

metropolia.fi
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asiakkaalle edistymaraportin. Tarvittaessa suunnittelu pitaa valikatselmuksia projektin

eri vaiheissa.

Huollon prosessi lahtee liikkeelle asiakkaan huoltotarpeesta. Huollon siséllésta riippuen,
se voidaan tehda asiakkaan luona tai Kontramin tiloissa. Kaikki huoltoty6t kirjataan Os-
cariin. Tekninen palvelu eli TekPa tarkastaa laitteen ja maarittaa korjataanko laite Kont-
ramilla vai lahetetddnko se padamiehelle tehdaskorjaukseen. Huollon kustannusarvio la-

hetetaan asiakkaalle, kun tarvittavat tiedot korjauksen laadusta on maaritelty.

4 Jarjestelmat

Kontramilla kaytetaan tilausten ja tarjousten hallintaan OscarPro-nimista ohjelmaa. Tie-
don tallennukseen kaytetaan M-Files-nimista pilvipalvelua. Naiden lisaksi kaytetaéan Mic-
rosoft Officea ja muita yleisid toimisto-ohjelmia. Eri myyntiryhmilla on kaytossa tuotteiden

mitoitukseen ja speksaukseen toimittajakohtaisia ohjelmia.

Kaytannossa naiden kaikkien on tarkoitus toimia keskenaan, jotta oleellinen tieto on saa-
tavissa silloin, kun sita tarvitaan. Tietojen jaljitettavyyden kannalta arkistoitu tieto helpot-
taa vanhojen tilausten ja tarjousten jalkikateen selvittelya.

metropolia.fi WM etropolia
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4.1 Nykytilan haasteet

Myyntiyhtidssa tuotteista on tavoitteena saada paras mahdollinen kate. Tahan vaikuttaa
merkittavasti se hinta, jolla tuote ostetaan. Kilpailijat saattavat myyda tuotteita aggressii-
visella hinnoittelulla, jolloin ostohinnan merkitys korostuu vielakin enemman. Tuoterepun
laajuudella on mydskin oma vaikutuksensa myyntitydssa. Myyijalla taytyy olla tarjoa-
massa tuotteita, joita asiakkaat tarvitsevat. My6s hinnan on oltava kohdallaan. Myynti-
tyota tekevien on pystyttava tekeméan ty6tad ilman, ettd heidan tarvitsee keskittya erilais-
ten jarjestelmien ja ohjelmistojen kaytettavyyteen. Myos henkiléston suuri vaihtuvuus on
haittatekija, joka pitaa saada mahdollisimman pieneksi.

Tein henkilostolle syksyn ja talven 2019-2020 aikana kyselyn, johon sai vastata sahko-
postin valitykselle. Tiettyjen avainhenkildiden kanssa tein haastattelut.

Kysymykset olivat seuraavat:

mitka asiat kaipaavat korjausta tilaus & toimitus prosessissa?

- onko tydn organisointi jarkevaa?

- jarjestelmien toimivuus ja kaytettavyys (Oscar, M-Files, Office, Teams, mitoitus-
ohjelmat)?

- paamiesten toiminta?

- onko tavoitteet selvat?

- miten naet organisaation tulevaisuuden?

- miten koet oman sitoutumisen organisaatioon ja sen tavoitteisiin?

metropolia.fi WM etropolia
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- mitk& asiat toimivat tilaus & toimitus prosessissa?
- organisaation hyvat puolet?
- jarjestelmien hyvéat puolet?

Seuraavat asiat nousivat vastauksissa selkeasti esille:

roolien selkeyttaminen

- jarjestelmien suuri maara

- oston ja myynnin valilla liilan suuri "vali”

- tavoitteet epaselvat

- henkiléston suuri vaihtuvuus

- paamiesten toiminta osittain muuttunut

- tyOtehtdvissa esiintyvat epaselvyydet
Henkilokohtaisesti pidan naistd roolien selkeyttdmista, suurta vaihtuvuutta ja tyotehta-
vissa esiintyvia epaselvyyksia suurimpina haasteina. Naiden lisaksi keskeneraisten toi-
den loppuunsaattaminen ajallaan on yksi asiantuntijatdissa eteen tuleva haaste. Kaik-
kien pitaa hoitaa oma vastuualue mahdollisimman hyvin, jotta prosessi toimii jouhevasti.
Tilauksen kirjauksesta ja asiakkaalle lahetettavan laskun valilla on monta prosessin vai-
hetta, joissa selkedt roolit parantavat prosessin sujuvuutta. Samalla on ajateltava seu-

raavia kriteereja; laatu, kustannukset ja lapimenoaika. Haasteet on ratkaistava eri ajat-

telutavalla, jolla ne on saatu aikaan.
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Kuva 3. Tilaus — toimitus prosessi. (Kontram IMS)

"Tutkimukset osoittavat selvasti, ettd mikali ihmisilla on sellainen olo, etta kaikki kaatuu

paalle, heidan kykynsa reagoida uuteen ja yllattavaan on tavanomaista vahaisempi. Ja

kaantaen, mikali heilld on vahva itsensa ja tilanteen hallinnan tunne, isokin muutos tun-

tuu mahdollisuudelta, ei uhalta.” (Lahde: Tyokirja s.41: Saku Tuominen — Pekka Pohja-
kallio — luettu 22.10.2019)

Muutosta on lahdettava tekem&an organisaatiokulttuuria muuttamalla tai parantamalla.

Sosiaalisista identiteeteistda muodostuu organisaatiokulttuuri, joka vaikuttaa tunteiden

saantojen ja sosiaalisen arvostuksen kautta. [Léhde 2 — sivu 9]
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Toimivassa organisaatiossa kulttuuri auttaa tyontekijoita tekemaan asioita asetettujen
tavoitteiden saavuttamiseksi. Kulttuuri toimii molempiin suuntiin. Toiseen suuntaan men-
tdessa se saattaa estaa asioiden etenemista ja vaikeuttaa organisaation kehittymista.
Parhaimmillaan kulttuuri tukee yrityksen strategiaa, jolloin strategia toimii my6s kaytan-
non tasolla. Hyva organisaatiokulttuuri helpottaa yrityksen toimintaa markkinoilla ja tuo

parhaassa tapauksessa selvaa etua kilpailijoihin.

Muutoksia suunniteltaessa on otettava huomioon organisaatiossa olemassa oleva kult-
tuuri ja sovellettava uusia ideoita myds liiketoimintaan sopivaksi. Kulttuuria voi kutsua
my0s sosiaaliseksi voimaksi, joka antaa raamit koko toiminnalle. Kulttuuriin siséltyy myos
asiat, joiden katsotaan olevan tarkeitd organisaatiolle. Organisaatiokulttuurin avulla yri-
tys voi pyrkia erottautumaan kilpailijoista ja luomaan talla tavoin omaa brandia.

A d/\/ A V4
”fzziéw»ﬁ«/ Rureemmmn

- puravs LoV s
JUYITEEN.

Kuva 6. (Tuominen — Pohjakallio)
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Ty6t voidaan karkeasti jakaa neljaan luokkaan:

- mekaaninen tyd, joka tehdaan mekaanisesti

- mekaaninen tyd, joka tehdaan luovasti

- luova tyd, joka tehdaan mekaanisesti

- luova tyd, joka tehdéaan luovasti.

Ensimmaisen luokan kohdalla ty6t voidaan nykyaan teettdd automatisoimalla. Luovassa
tydssa syntyy todellista lisdarvoa, jolloin kilpailukyky kasvaa kilpailijoihin verrattuna. Ta-
man tyyppisen tyon osuutta tulee kyetd kasvattamaan. Talla pystytdan myoés erottautu-
maan muista, jonka seurauksena yrityksen tydvoimalla saadaan tuotettua enemman

etua.

4.2 Osaaminen

Tietotydssa osaamisen merkitys korostuu. Osaajien l6ytaminen voi olla nykypaivana
hankalaa, koska kysyntdd on enemman kuin tarjontaa. Yritysten palvelut perustuvat pit-
kalti osaamiseen. Osaaminen voidaan jakaa yksilon ja organisaation osaamiseen. Tyon-
tekijan osaaminen sisaltaa tiedot, taidot, kokemukset, kontaktit ja henkildkohtaisen osaa-
misen. Henkilbkohtaiseen osaamiseen voi lukea luonteen ja asenteen, jotka ovat ole-

massa myds tyon ulkopuolella.
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Kuva 7. Osaamisen osa-alueet. (Otala)

Osaamisen parantamiseen vaikuttaa oppiminen. Koulutuksella ja tytssé oppimisella tata
on mahdollista parantaa. Oppimista tapahtuu tietoisesti ja tiedostamatta. Yrityskulttuuri
opitaan yleensa jo varhaisessa vaiheessa ja silla vaikutusta siihen, milla tavalla jatkossa
toimintatavat muodostuvat. Yksilon oma halu ja aktiivisuus vaikuttaa oppimisen laatuun.
Motivaatiosta syntyy halu oppimiseen. Muut vaikuttavat tekijat ovat ymparisto ja kulttuuri,

jossa oppiminen tapahtuu.

Organisaation rakenteiden taytyy muodostaa sellaisiksi, ettd se hytdyttaa siina toimivia
yksil6ita. Hyvin rakennettu organisaatio on enemman kuin osiensa summa. Oppiva or-
ganisaatio on kilpailukykyinen myds tulevaisuudessa nykyhetken lisdksi. Leenamaija
Otala kirjoittaa, etta roolien selkeys auttaa oppivan organisaation rakentamisessa. Yh-
teisia toimintatapoja pidetdén tarkeampina kuin yksilon osaamista. Toimintaymparistén
tarkkailua pidetddn myos tarkeana, jotta muutoksiin voidaan reagoida tarpeeksi nope-
asti. Mielenkiintoisena asiana hdn my6s mainitsee kokeiluihin kannustamista, vaikka

naisséa ei tulisikaan onnistumisia.
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4.3 Osaamispddoman johtaminen

Osakkeen omistajat edellyttavat, etta sijoitetulle padomalle muodostuu tuottoa eli rahal-
lista arvoa. Tuottavuutta ja kuluja seurataan. Jokaisessa organisaatiossa on erilaista
osaamista ja erilaisia osaajia. Osaamispaaoman johtaminen ja kehittaminen tarvitsee
myds oman prosessinsa. Yksildiden osaaminen on aineettomista resursseista tarkein,

jolla on merkittava vaikutus yrityksen tuottavuuteen.

Yhtena ratkaisuna pidan henkilokohtaisen osaamisohjelman perustamista, jossa jokai-
selle tydntekijalle tehdddn oma kehityssuunnitelma. Tahan kerataan henkilén vahvuudet
ja kehittamiskohteet. Jokainen yksilo tietda itse parhaiten omat vahvuutensa ja kehitta-
misen kohteet. Tassa on korostettava jokaisen henkilokohtaista vastuuta omasta osaa-
misesta ja kehityksesta. Isoa kuvaa tarkasteltaessa yrityksen johdon vastuulla on taman
hallinnointi. (otala s. 78-90).

4.3.1 Yksilon identiteetti

Ihmisen identiteetti muodostuu vuorovaikutuksessa muiden kanssa. Tama on myds jat-
kuva prosessi, joka saa vaikutteita perheesta, kouluista, tytpaikoista, harrastuksista ja
ylipaansa kaikista asioista, joiden kanssa ihminen on tekemisissa. Kirjassaan Anu Puusa
ja Helen Reijonen kirjoittavat, etta "identiteetti ei kehity eristyksissa, vaan sosiaalisessa
vuorovaikutuksessa muiden kanssa”. ldentiteetti muuttuu ja kehittyy jatkuvasti ja siihen
vaikuttaa myds ihmisen tekema itsearviointi eli reflektio. Ulkoisten tekijoiden vaikutuk-

sista johtuen omasta identiteetisté on joskus myds pidettava kiinni.

5 Hiljaisen tiedon hyddynnettavyys & Aineettoman pddoman realisointi

Aineeton pddoma on nakymaétonta, vaikeasti maaritettavissa ja sitd ei pysty ostamaan

resurssina. Kirjallisuudessa aineeton pddoma jaetaan usein kolmeen osa-alueeseen;

asiakas-, inhimilliseen ja organisatoriseen padomaan.
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Inhimilliseen pddomaan luetaan yksilon omat vahvuudet. Nait& ovat yksilon tiedot, kyky

soveltaa tietoa ja kyky luoda uusia keksintéja. Tahan voidaan lukea organisaation n&ko-

kulmasta merkittavia asioita, kuten tyontekijoiden koulutus ja henkildston pysyvyys. Py-

syvyys sisaltda eri osa-alueina henkildston motivaation ja tyytyvaisyyden. Organisatori-

nen paddoma muodostuu tuotteista ja niiden kehityksesta. Asiakaspaaoma liittyy organi-

saation asiakkaista muodostuvaan informaatioon. (Lahde: Aineeton pddoma organisaa-

tion voimavarana. Anu Puusa & Helen Reijonen — luettu 10.2.2020 s.13)

Tietoa syntyy erilaisissa kanssakaymisissa ja organisaation oppimisen kannalta uuden

tiedon luonti on merkittavaa. Julkisen ja hiljaisen tiedon sulautuminen yhteen tarkoittaa

tiedon muuntamista. TAma voidaan jakaa neljaéan eri rynmaan:

sosialisaatio

ulkoistaminen

metropolia.fi
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- yhdistdminen

- sisaistaminen

Kokemusta pidetaan hiljaisen tiedon pohjana. Muodollinen patevyys eli koulutus luo raa-
mit kaytannon tydssa hankittaville tiedoille, joihin kuuluvat isompien kokonaisuuksien
ymmartaminen ja omien kontaktien luonti. Kokeneempi yksild osaa paremmin toimia eri-

laisten ihmisten kanssa ja tietd& miten erilaisissa tilanteissa tulee toimia.

Nykyhetken tilanne on jonkin verran erilainen. Aiemmin kaytetyt toimintatavat saattavat
olla vanhentuneet ja uudemmilla tyéntekijoilla on monesti uudenlaisia ideoita ja ajatuk-
sia. Vanhemmilla asiantuntijoilla on kuitenkin monissa tapauksissa ratkaisu kysymyk-
seen ja he tietavat kenelta kysya elleivat itse tieda vastausta. (Lahde: Aineeton paddoma

organisaation voimavarana. Anu Puusa & Helen Reijonen — luettu 10.2.2020 s.53)

Kokemukseen perustuva tieto valittyy parhaiten tyon tekemisen kautta ja uudempi tyon-

tekija siirtéa hiljaista tietoa uudelle tydntekijalle.

Usein voidaan todeta, ettd asiantuntijuus ja asiantuntijan hiljainen tieto on riippuvainen
tyotehtavasta ja hiljainen tieto voi olla my6s organisaatiokohtaista. Asiantuntijuuden
myota tyontekijalle kehittyy suoritusmalleja, joiden avulla tehtéavat hoituvat nopeammin

ja tehtavia pystyy hoitamaan samanaikaisesti.
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taloudellinen fokus

asiakasfokus

nykyhetki

ihnmisfokus

huominen

prosessifokus

uudistumis- ja kehittamisfokus

operationaalinen ympdristo

Kuva 9. Aineettoman padoman kerrokset. (Puusa - Reijonen)

5.1 Muissa organisaatioissa toteutuneet hankkeet

pwobnd uojsauIp

18 (30)

Samantyylisia hankkeita on tehty muissakin organisaatioissa. Yksi eniten suosiota saa-

nut malli on Lean-filosofia. Siind on tarkoituksena vahentaa kaikkea hukkaa ja vaihtelua.

Talla tarkoitetaan ihmisten, tavaroiden ja tiedon turhaa liikuttelua paikasta toiseen. Myos

tydvaiheiden standardointi kuuluu olennaisena osana lean-kulttuuriin.

Leanin toteuttaminen toimistotydsséa on hankalaa, jossa vaihtelun maaré on suuri. Kay-

tanndssa myyntityossa tata ei voida kayttaa esimerkiksi tarjouksien tekemisessa, jossa

tarjottava tuote on yksiloity asiakkaan tarpeiden mukaiseksi. Kontramilla jarjestettiin

vuonna 2017 Lean-projekti, jossa tarkoituksena oli lahtea kehittdmaan tilausten ja toimi-

tusten kirjauksia. Tulosten perusteella tehtiin myynnille oma tarkistuslista. Listalla halut-

tiin karsia virheita tilauksista. Taman avulla saavutettiin merkittavia tuloksia virheiden va-

hentdmisessa, jolloin selvittelyyn kulunutta aikaa saatiin laskettua erittain paljon.

metropolia.fi
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Naen taméan toimivan parhaiten tilauksen kasittelyssa, jossa tilattava tuote menee jarjes-
telmassa valmiina olevalla asiakkaalle eika tuotteeseen sisally mitaan spesifioitua tietoa,

kuten todistuksia valmistusprosessista tai laitteen parametrisoinnista.

5.2 Toimittajat

Prosessiautomaatiossa on tarkeimmat paamiehet ovat Vega, Yokogawa ja Mettler To-
ledo. Paamiehet ovat pédasiassa saksalaisia ja sveitsildisia. Jokaisella on omat vah-

vuusalueensa. Vegan (www.vega.com) vahvuudet I6ytyvét pinnanmittauksista, Yokoga-

wan (www.yokogawa.com) virtausmittauksista ja Mettler Toledon (www.mt.com) pH:n-

johtokyvyn- ja liuenneen hapen mittauksista.

Jokaiselle toimittajalle tehdaan vuosittain arviointi siitd, kuinka hyvin edellisen vuoden
toiminta on sujunut. Eri osa-alueet arvioidaan 1-10 asteikolla. Arvioinneilla saadaan sel-
ville yhteistydn sujuvuus ja huonoimmat toimittajat ovat eritystarkkailussa jatkossa.

Tama arviointi on yksi osa Kontramin laatujarjestelmassa.

6 Tiedonhallinta

Tiedonhallinta on tarkeassa roolissa koko yrityksen kaikissa toimitusketjun eri vaiheissa.
Tiedon Idytdminen eri jarjestelmista ja niiden yhdisteleminen saattaa olla hankalaa. Myds

virheiden méara voi nousta, jos kaikki tieto ei ole ajan tasalla.

Tiedon hallinta voidaan jakaa eri luokkiin sen profiilin perusteella. Naita luokkia ovat tie-
tokantojen hallinta, tietdmyksen hallinta ja liiketoimintaan liittyvan tiedon hallinta. Kont-
ramilla tiedon hallintaa tapahtuu kaikissa naissa luokissa. Tietokantoja ovat hinnastot ja
tuoteluettelot. Tietdmyksen hallinta sisaltdd koulutusrekisterin. Liiketoimintaan liittyva tie-

don hallinta sisaltaa yrityksen taloudelliset tunnusluvut.
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Taulukko 1.1

Tietoon liittyvid méadritelmid
Kasite engl. vastine | Mddritelma
Lukuja ja sanoja, joilla ei ole laajempaa merkigstéi ilman tulkintaa.
Do i Viesti, jolle ei ole annettu merkitystd, on raakadataa. Esimerkiksi

R H numero 3 on raakadataa, mutta liitettynd lémpétilaan Celsius-

asteikolla sille on annettu merkitys.
Informaatio on viesti, jolle vastaanottaja on antanut merkityksen.
Informaatio | Information Kolmen asteen ulkoldmpétila on téirkedd informaatiota henkilslle, joka
on léhdsssd ulos.
Tietéimys on informaation tulkintaa. Joskus sité voidaan kutsua jopa

Tietdmys Knowledge viisaudeksi. Jos henkilsllé on aikaisempaa kokemusta ulkoilusta kolmen
asteen ldmmassd, hén osaa varavtua sopivalla vaatetuksella.

Tieto ~Knowledge | Tulkitusta ja sisdiistetysté informaatiosta syntyy tietoa.

4

Kuva 10. Tiedon méaaritelma. (Kaario — Peltola)

Jokaisella tiedon tyypilld on omanlainen elinkaari.

(Lahde: Tiedon hallinta — Avain tietotyon tuottavuuteen. Kimmo Kaario — Tuomo Peltola.

2008. Luettu 9.3.2020)
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E (automaattinen) B

Tallennusmuoto Outlook-viesti (*.msg)

Luokka Tarjous

4.2.2020

Kuva 11. Kuvakaappaus M-Files-ohjelmasta. (M-Files)

Tiedon l6ydettavyytta hallinnoidaan pitkélti juoksevan numeroinnin avulla. Oscarin muo-
dostaman H, M, T tai O-alkuisen numerosarjan alle saa tallennettua huoltotilauksen,
myyntitilauksen, tarjouksen tai ostotilauksen dokumentit. Yksildidyn tunnuksen alle voi
lisata kaikki tarvittavat tiedostot.
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M-Files® < >

Cloud Vault > 02. Projektointi > 04. Myyntivaiheen projektien dokumentit > M1802275

L3 Kirjeenvaihto

L3 Kuva

L3 Laskelma

9 Manuaali asiakkaalle
£9 Muu dokumentti

L9 Tarjous

L3 Tarjous toimittajalta
L3 Tarjouspyynts

L9 Tilaus asiakkaalta

Haku
Luokka ~ Tyyppi
=2 Valokuvat Nakyma
L3 Document Naenndinen kansio

Naennainen kansio
N&ennainen kansio
Naenndinen kansio
Naennainen kansio
N&ennainen kansio
Naenndinen kansio
Naennainen kansio
N&ennainen kansio

MNaennainen kansio

L9 Todistus MNaennainen kansio

Kuva 12. Myyntilauksen alle tallennetut tiedot. (M-Files)

7 Asiakaskokemus myynnin muutoksessa

Nykypaivana ostajilla on enemman tiedonléhteité kuin aikaisemmin. He pystyvét |0yta-
maén tietoa jo ennen ostopaatosta. Ostajat voivat vaihtaa toimittajia, jonka vuoksi myy-
jan on oltava hyvin perilla siitd, mitd ostaja haluaa. Asiakkaat eli ostajat voivat ennen
ostopaatosta vertailla tuotteita ja ottaa parhaalta vaikuttavaan tarjoajaan eli myyjaan yh-
teyttd. Tassa kohden voi todeta, ettéd ennen latu on ollut leveampi myyjan nakokulmasta.
Ostoprosessit lyhenevat ja myyjien ammattitaidossa korostuu nykyaikaisten digitaalisten
tyokalujen hyédyntaminen.

Tasta syysta myds myyjien on tiedettava oikeat toimintatavat, jotta voi parjatad myaos tu-
levaisuudessa. Kirjassa Ostovallankumous Mika Rubanovitsch kirjoittaa, etta raja-aidat
ovat kaatumassa B2B ja B2C-myynnissa. Nyt siirrytdédn enemman H2H-malliin.
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P el

HAASTAJA[27%)
- INAERINAKEMYS ASIOISTA JATUO SENESILLE
UOHENKILENHTAISEN MYYNTIKDKEMUKSEN ASIAKKAALLE
BAKASTAA RAKENTAVAAKESKUSTELUA JA
UUSIENNAKEMYSTEN ESILLE TUMISTA
nnummmmmmmmm SUNTEIDENRAKENTAJRIZI%)
 RAKENTARVAHVOJASITEITRASIAKASJARJESTEIHN
-ummmnmmﬂ
~TAVOTETTAVISSA
e - PALVELU VAT AVAINASEMASSH
g TULEETOMEEN ANENKANSSR.
HYVATKOMMUNIKDINTITAOOY

Kuva 13. Myyijaprofiilit. (Aminoff — Rubanovitsch)

Kylmasoittojen tehosta sanotaan, etta 3-4% johtaa suoraan tilaukseen. Tdma on todella
alhainen luku ja kertoo siita, etta ostaminen tapahtuu jotain muuta kautta. Markkinoinnin
tuen avulla liideista on saatavilla enemman tietoa. Talla tavoin voidaan keskittyd poten-

tiaalisempiin asiakkaisiin ja saada enemman myyntia tata kautta.

Tuotteen tai palvelun myyminen perustuu pitkalti luottamuksen rakentumiseen ostajan ja
myyjan valilla. Myyjan on osattava lukea ostosignaalit ja toimittava niiden mukaisesti.

Yksinkertaistettuna ostajalla on tarve, johon myyja tuottaa ratkaisun.

Perusperiaatteena myymisessa voidaan pitdd rehellistd toimintaa, jossa asiakas saa
hankkimastaan tuotteesta tai palvelusta realistiset tiedot. Luottamusta ostajan ja myyjan
valilla voi nostaa myos tarjoamalla tarjotun tuotteen liséksi kayttdonoton, jolloin asiakas

saa ratkaisun avaimet kateen periaatteella.
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e NVKVAIKAINEN
[l MYYTITAPA

!

Muur
TEKIJAT

Kuva 14. Nykyaikainen myyntitapa (Aminoff — Rubanovitsch)

7.1 Myynnin tulevaisuus

Ostamisesta on tullut yksinkertaisempi prosessi asiakkaalle ja myyntiorganisaatioiden
on vaikeampi muuttaa omia kaytantdjaan. Kirjassa Myynti on rikki - Kalle Laine kysyy;
"Mihin myyjia tulevaisuudessa tarvitaan?”. Kysymys on erittdin hyva. Tuotteita ja palve-
luita tarvitaan jatkossakin, mutta myyjan rooli voi olla tulevaisuudessa laaja-alaisempi ja
myyjan roolina voi jatkossa olla enemman asiantuntija kuin perinteinen myyja. Myyjan
on oltava kiinnostunut asiakkaan liiketoiminnasta ja pyrkia esittamaan ratkaisuja, joilla
asiakas tuntee saavansa todellista lisdarvoa omaan liiketoimintaansa. (Lahde: Myynti on
rikki. Kalle Laine. s. 9-10. Luettu 22.3.2020).

Yksi merkittava tekij&, joka madrittelee yrityksen toimintaa on se, etta toimitaanko asia-
kas- vai tuoteldhtdisesti. Tuotelahtdinen toiminta keskittyy yrityksen omiin tuotteisiin ja

asiakaslahtoinen toiminta asiakkaan suunnasta tuleviin. Tuoteldhtdinen toiminta ei ole

metropolia.fi ﬂrMetropolia



25 (30)
valttamatta kaikista joustavin tapa toimia asiakkaan nakdkulmasta katsottuna, koska pro-
sessi lahtee liikkeelle asiakkaan toimesta. Kaiken keskipisteené ovat tarjottavat tuotteet

ja palvelut. Asiakaslahtinen toiminta keskittyy ratkaisemaan asiakkaalla olevia haas-
teita. (Lahde: Myynti on rikki. Kalle Laine. s. 9-10. Luettu 22.3.2020).

KIRSI PIHAN 3 VINKKIA MYYJALLE

Jos et myy, et ole kohta olemassa

Myynti on asiakkaan auttamista

Myynti on vastuuta koko yhteisdsta

C N

== == KIRSI PIHAN 3 VINKKIA JOHTAJALLE = ===,

Tee eri mieltd olemisesta ja suoruudesta valttamattomyys

Tee totuuden kertominen helpoksi

Tee hierarkiasta tarpeetonta

e R R R e R RS EEEE W

LA R R R R = E mmE N e NN E @ N

E s s EES

Kuva 15. Kirsi Pihan vinkit myyjalle ja johtajalle. (Aminoff — Rubanovitsch)
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Myyntitydssa asiakastapaamisilla on iso merkitys koko prosessin kannalta. Kontramilla
my0s painotetaan naiden tapaamisten merkitystd. Naiden tapaamisten kannalta hyva
valmistautuminen nostaa onnistumisen mahdollisuutta ja hyvien suhteiden luontia pit-
kalla aikavalilla. Asiakas odottaa myyjalta asiantuntemusta ja hyvin valmistautunut myyja
antaa paremman kuvan itsestaan. Samalla asiakas tuntee saavansa todellista asiantun-

temusta. Talla tavalla jokainen osapuoli saa tapaamisesta enemman hyoétya.

7.2 Johtaminen

Organisaation uudistumis- ja kehityshankkeissa johtamisella on iso merkitys. Uudistumi-
nen ja muutokset saatetaan kokea etéisina asioina. Asioiden muuttaminen vaatii, etta
tehdaan asioita eri tavalla kuin aiemmin ja hyvalla johtamisella asiat saadaan muuttu-

maan haluttuun suuntaan.

Muutoksissa kysytaan usein; "Miksi pitdad muuttua?” & "Miksi muuttaa toimivaa?”. Nama
ovat tietysti erittéin hyvia kysymyksia. Monesti muutospaineet tulevat organisaation ul-
kopuolelta toimintaympariston ja markkinoiden muuttuessa. Kirjassa Johtaja muutoksen
ytimessa Korhonen ja Bergman toteavat, etté johtajan tehtavéna on varmistaa organi-

saation oikea suunta jo ennen kuin ulkoiset muutostarpeet edellyttavat sita.

Nykypdivan organisaatioissa johtajuutta tarvitaan joka tasolla — ei ainoastaan ylhaalla.
Muutokset tapahtuvat entistd nopeammin ja monivuotisten strategioiden tekeminen saat-
taa olla liian hidasta. Uudistumista taytyy johtaa ja pohjimmiltaan kyse on yksildiden in-
nostamisesta ja kyvysta ohjata oikeaan suuntaan. Johdolla on oltava kyky nahda tulevaa

ja tehdé sen perusteella johtopaatoksid mihin suuntaan organisaatiota halutaan vieda.
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8 Tulokset

Kyselytutkimus ja haastattelut valikoituivat metodologiaksi, koska tutkijana pidin tata
vaihtoehtona, jossa jokaisen osallisen ndkemykset tulevat esiin. Koko tutkimuksen ai-
kana oli tarkoituksena pysya mahdollisimman objektiivisena, jotta omat nakemykset ei-
vat tule esiin lilan voimakkaasti. Laadullisessa tutkimuksessa voidaan tavoitella yleistet-
tavaa tulosta tai kaytannon tasolla toteutettavaa ratkaisua. Tutkijana halusin saada en-
sisijaisesti yleistettavan tuloksen. Kysymykset lahetettiin sahkdpostilla ja haastatteluihin
valitsin mielestani tutkimuksen kannalta merkittdvimmat tyontekijat. Kysymyksien aset-
telussa pyrkimyksena oli mahdollisimman matala kynnys vastaamiseen. Yhtena vaihto-
ehtona mietin yrityksen tuloksen syvéllistd analysointia, mutta liiketoimintayksikoiden eri-

laisuuden vuoksi tama tuntui lilan laajalta metodologialta.

Haastatteluiden ja kyselyn perusteella roolien selkeyttamista kaivataan. Tahan ehdotet-
tiin, ettd sama ryhma tai henkil6 vie yhté tilauksen vaihetta eteenpéain. Tassa nden yhtena
ratkaisuna sen, etta palataan vanhaan malliin, jossa jokaisella myyntiryhmalla on omat
ostajansa. Projekteihin kaivattiin myds omaa resurssia, jolloin toiminta niissa selkeytyy.

Tutkijana pidan myds itse tata kokeilemisen arvoisena omaan kokemukseen perustuen.

Jarjestelmien osalta manuaalista tiedon siirtoa pidetaan tyolaana eika jarjestelmien vali-
nen linkitys ole parhaalla mahdollisella tasolla. Tahan ei I6ytynyt aineistosta kehityseh-
dotuksia. Yleisesti Oscaria pidetdan kaytettavyydeltddn hyvana ja sopivalta tarkoituk-
seensa. Itse tutkijana ja tyontekijana naen tiedon tallennuspaikkojen jarkeistamisen yh-

tena ratkaisuna.

Eri ryhmien valilla sanottiin olevan liikaa etaisyytta, jolloin organisaation taytta potentiaa-
lia ei saada kayttoon. Tietyissd ryhmissa koetaan heidan olevan jollain tasolla irrallinen
yksikkd, jolloin yhteenkuuluvuuden tunne j&& matalaksi. Téhén ei ole helppo rakentaa

valmista ratkaisua.

Tavoitteiden osalta toivottiin niiden tarkempaa maarittelya. Niiden toteuttamista pidettiin
myds ylivoimaisena tietyilla alueilla. Tah&n on todettava, ettd paamiesten toiminnalla on
suuri osuus asiaan, johon Kontramilla ei ole paljoakaan tehtéavissa. Tehtavasta riippuen

tavoitteet ovat hyvinkin erilaisia.

metropolia.fi WM etropolia



28 (30)

Henkildston suureen vaihtuvuuteen pidettiin yhtena syyna sitouttamisen vahyytta. Tassa
my0s toivottiin, etta organisaatio pitaa kiinni niista ihmisista, jotka ovat olleet positiois-
saan jonkin aikaa. Tutkijana nden yhtend osasyyna tdhan suureen vaihtuvuuteen tuen

puuttumisen organisaation ja paamiesten osalta tietyissa positioissa.

Paamiesten toiminta on merkittdvassa osassa Kontramin toiminnassa. Toiminta vaihte-
lee myyntiryhmittéin, koska tuotteetkin ovat erilaisia ja niilla on omanlaisensa kayttajat.
Tahan koettiin olevan vahaiset mahdollisuudet vaikuttaa organisaation osalta ja todettiin,
etta on helpompi muuttaa omia toimintatapoja, jolloin toiminta padamiesten kanssa on
sujuvampaa. Tuotepaallikdiden osalta toivottiin reagointia paamiesten suuntaan, jotta
tarvittava tieto saadaan riittavan korkealta taholta.

Tyo6tehtévissa tulee esiin erilaisia epaselvyyksia. Naiden juurisyyt voivat olla monessa
paikassa. Tuote voi olla vaarin perustettu jarjestelmaan, asiakas ei valttamatta tieda mita
tarvitsee, asiakkaan tarpeita ei ole ymmarretty, tuote on muuttunut vuosien takaisesta ja
monia muita. Tuotevalikoima on erittdin laaja, joka osaltaan jo aiheuttaa syitd epasel-
vyyksille. Tahan naen tutkijana ja myds omakohtaisena kokemuksena ratkaisuksi toimit-

tajien maaran vahentamisen.

Organisaation hyvina asioina pidettiin hyvaa yhteishenked, tyontekijdiden osaamista, sit-
keytta & joustavuutta poikkeustilanteissa, prosessien toimivuutta, vapautta ja yleista te-

kemisen meininkia.

9 Johtopaatokset

Haastatteluita analysoidessa merkittavimpana argumenttina pidan ndkemyksien saman-
kaltaisuutta. Taman kaltaisissa haastatteluissa haastateltavien ja haastattelijan valille
muodostuu subjektiasemat, joilla on omat ulottuvuutensa. Laht6kohtaisesti henkilbiden
erilaiset positiot olisivat voineet vaikuttaa selvasti enemman. Kiinnostavana asiana voi-
daan pitdd myos haastatteluiden vaikutusta tyontekijdn asemaan. Joissakin tapauksissa
talla saattaa olla merkitysta. Tassa tutkimuksessa koen, etta tata ei tarvitse miettia. En-
nakkoon itse&ni tutkijana kiinnosti haastateltavien omien n&kdkantojen esille tuonti. Mie-

lestani asiat tuotiin esille sellaisina, joita ne todellisuudessa my6s ovat. Haastateltavat
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nakevat yrityksen nykyhetken ja tulevaisuuden erittain realistisesti. Haastateltavien néa-
kemyksia tukee pitka kokemus Kontramilla. Omat koetut tapahtumat vaikuttavat varmasti
jollakin tavalla siihen, miten tulevaisuutteen suhtaudutaan. Isossa kuvassa omat havain-

toni omat yhtenevaisia haastateltavien nakemysten kanssa.

Tutkimuksen kohteena olevan myyntiyhtion kehityskohteiden tunnistaminen oli mielen-
kiintoinen tutkimus. Hankin tietoa alan kirjallisuudesta haastatteluiden ja kyselytutkimuk-
sen liséksi. Jonkin verran omat kokemukset ovat myos vahvistaneet kasitysta tuloksissa
esiin tulleista kehityskohteita.

Tuloksista paatellen siséiset prosessit toimivat jokseenkin hyvin, mutta pienella paranta-
misella prosessia on mahdollista kehittdd parempaan suuntaan. Tilanteeseen vaikuttaa
my0s yhteisty0 eri toimittajien kanssa, jolloin vaikutusmahdollisuudet ovat pienemmat.

Kontramilla on tehty erilaisia strategioita aiemminkin, mutta niita ei ole lahdetty toteutta-
maan kaytannon tasolla. Yrityksessa on tapahtunut henkildston vaihtuvuutta myoés joh-
totasolla. Tutkijana koen, ettd nailla muutoksilla on positiivinen vaikutus yrityksen tule-

vaisuuteen.

Tutkijana koen myds paremman nakyvyyden sosiaalisissa medioissa tulevaisuudessa
varteenotettavana kehityskohteena. Potentiaaliset ostajat liikkuvat paljon eri kanavissa
ja mielestani tata kannattaa jollain aikavalilla harkita.
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Lahteet

—

Tyokirja s.41. Saku Tuominen — Pekka Pohjakallio — luettu 22.10.2019.
2 Organisaatioelamaa. s.9. Sari Kuusela — luettu 1.11.2019

3 Eurostat. 2020. Palkat ja tydvoimakustannukset. https://ec.europa.eu/euros-
tat/statistics-explaned/index.php?title=Wages and labour costs/fi#Ty.C3.B6voi-
makustannukset. Luettu 9.1.2020.

4 Kontram IMS. https://s8.ims.fi/kontram/ Luettu 10.1.2020.

5 Lean asiantuntijatyon johtamisessa. s. 114. Sari Torkkola — luettu 5.11.2019.

6 Osaamispaaoman johtamisesta kilpailuetu. s. 136. Leenamaija Otala — luettu
30.1.2020

7 Aineeton pddoma organisaation voimavarana. s. 13. Anu Puusa - Helen Reijonen
— luettu 10.2.2020.

8 Tiedon hallinta — Avain tietotydn tuottavuuteen. Kimmo Kaario — Tuomo Peltola.
2008. Luettu 9.3.2020

9 M-Files. M:\Cloud Vault. Luettu 4.2.2020.

10 Ostovallankumous. Jukka Aminoff — Mika D. Rubanovitsch. s. 72. Luettu
18.3.2020

11 Myyntikapina — Korvaako kone ihmisen myyntitydssa. s. 41. Mika D. Ru-
banovitsch. Luettu 22.3.2020.

12 Myynti on rikki — B to B myynnin uusi aika. s 9-10. Kalle Laine. Luettu 22.3.2020.
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Luettu 10.5.2020.
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Myyjan checklist vain sisdiseen kayttoon.
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PIONEER OF AUTOMATION AND MEASURING TECHNIQUES

£ kontram

PROCESS AUTOMATION TEKLAB

PRODUCT GROUPS
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7500

Deliveries per year

67 Valuing people and work

Reliable and high quality customer service
Employees Willingness to win
Open communication

Sustainable profitability

Growth

27

ME annual tumover
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& kontram

Puip and pager Energy Feod and Beversge Mazhinesy ard stesl

INDUSTRY SECTORS

Electrical industry Ecuzationsl insttutes

7500

Deliveries per year

67 Valuing people and work

Reliable and high quality customer service
Employees Willingness to win

Open communication

Sustainable profitability

Growth

27

M€ annual tumover
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Ex kontram
Myyjin checklist asiakaskédynneille

* Ennen tapaamista *  Tapasmisen jalkesn
- yhteyshenkild - miten tapaaminen sujui?
- tapaamisen tarkoitus - olike tapaaminen hySdyllinen?
- mieti etukéizen mitd asiakas saattaa kysyd - jaiks jotain selvitettzvas?

- mieti ennakkoon miten johdat keskustelua ) .
- mahdollisen tarjouksen teko

- materiaalit
- zeursavan tapaamisen ajankohta

- mitd asiakas on aiemmin ostanut

- asiakkaan piillevit tarpest

metropolia.fi ﬂrMetropolia



metropolia fi m MetrOPOIia




Liite 4

metropolia fi m Metrop()lla



