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médrittdvat myymaéldn tuotevalikoiman, myymalin koon, liikepaikan ja henkildston
painotetut tuoteosaamiset. Alkossa on yli 350 myymalai ja yli 2000 tyontekijaa.
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Opinndytetyon tuloksina saatiin, ettd myyjit ovat motivoituneita osaamisensa kehitta-
misessd, vaikka palkkausjérjestelméa ei pidetty aina motivoivana jérjestelménd. Pereh-
dytyksen tdrkeys korostui osaamisessa. Osaamispohjainen palkkausjirjestelmd mah-
dollistaa nopeankin nousemisen palkkaluokissa, mikéli kehittdd osaamistaan. Esimies
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Abstract

Alko’s organization structure is going to standardize the model of operations. Types of
the stores are determined by the product range, store size, location, and sales personnel s
knowledge of the products. Alko has more than 350 stores, and over 2000 employees.
The aim of this thesis was examined to salary regime of Alko and find out the experiences
of salespersons of that. Also, the aim of this study was to clarify the influences of the
salesperson’ evaluation process of know-how, how the process effects to their know-how
and working in the store.

In-store employees in Alko, ie. sales personnel, work in stores in customer service and
in-store work. Sales personnel are evaluated annually in the competence of their work
tasks, and their salary is determined on the basis of this competence. Sales personnel’s
competence is assessed by reflecting the descriptions of the competence knowledge lad-
der.

This thesis was based on a quality study method. The empirical observations were gotten
by an electrical enquiry, which was answered by salespersons at the level of 20,6 %. The
results of the thesis showed that sales personnel are motivated to develop their skills,
although the pay system was not always considered a motivating system. The importance
of orientation was emphasized in the competence. The competence-based remuneration
system enables even a rapid rise in salary categories if one develops one's competence.
As a competency assessor, the supervisor sharply divided opinions.
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1 JOHDANTO

Tadma opinndytetyd on toimeksianto Alko Oy:1td (myohemmin Alko). Alko toimii ym-
pari Suomea yli 350 kivijalkamyyméilassé sekd verkossa ja tydllistdd yli 2000 tyonte-
kijaa erilaisissa tyotehtdvissd. Myymadldt on jaettu 2—4 myymaldn ryhmiin myymaloi-
den koon mukaan, yhteen myymélaryhméén voi kuulua keskiméérin 3 myymaélaa. Yh-
dessd myymailaryhméssi voi tyoskennelld noin 14 myymalidtyontekijad eli myyjaa,
jotka tyoskentelevit asiakaspalvelu- ja myymaldtyoskentely tehtdvissd. Myymaéldssi

on yksi ldhiesimies eli palvelupaillikko.

Alkon myymélétyontekijoiden tyoehtosopimukseen on kirjattu, ettd myyjien palk-
kausjérjestelmd muuttui 1.9.2016 yksinomaan osaamispohjaiseksi. Tyoehtosopimuk-
sen mukaisesti myyjien osaamispohjaa arvioidaan vuosittain kaikille yhtenevéisten
osaamisportaiden avulla. Arvioinnin perusteella myyjdn osaaminen pisteytetién, jol-
loin myyjé sijoitetaan saamaansa pisteytystd vastaavaan palkkaluokkaan 1-6, joista 6

on korkein. Myyjien osaamisen arvioijana toimii myymaéldn palvelupaéllikko.

Myyjien osaamisen arviointia pyritdén tekeméén koko arviointikauden ajan, arvioin-
nissa on tarkoitus keskittyd kokonaiskuvaan, eikd vain yksittéisiin asioithin. Osaamisen
arviointi tulee kohdistua vain myyjin nékyvéaan osaamiseen. Lisdksi arvioinnin tulee
perustua vain tyohon ja tekemisteen tyOpaikalla, jolloin myyjan henkil6kohtaiset omi-

naisuudet ja hidnen vapaa-ajan tekemisensé eivit saa vaikuttaa arviointiin.

Tassd opinndytetydssé tarkastellaan myyjille kdytdssd olevaa osaamispohjaista palk-
kausjérjestelméd seki sitd, kuinka tdmi arviointiprosessi vaikuttaa heiddn osaami-
seensa. Opinndytetydssd selvitettiin myyjien osaamista jokaisella osaamispohjaan pe-
rustuvalla ja arvioitavalla osa-alueella. Lisdksi selvitettiin, kuinka motivoituneita myy-
jéat ovat oman osaamisensa kehittimiseen. Ty0ssd selvitettiin myos sitd, kuinka palve-

lupaillikoét suoriutuvat myyjien osaamisen arvioinnista myyjien nakokulmasta.



2 OPINNAYTETYOONGELMA

2.1 Tavoite ja tutkimuskysymykset

Tamain opinndytetyon tarkoituksena on tutkia toimeksiantajayrityksen palkkausjérjes-
telméé. Tyon tavoitteena on selvittdd, millaisena myyjét kokevat palkkausjirjestelmén
toteutuvan. Lisdksi tyon tavoitteena on selvittdd, millaisia vaikutuksia palkkausjarjes-

telmidn osaamisen arviointiprosessilla on myyjien osaamiseen ja myymaéldtyoskente-

lyyn.

Opinndytetydongelmaan etsitddn vastauksia seuraavien tutkimuskysymysten avulla:

1) Millaisena myyjdt kokevat palkkausjdrjestelmdn toteutuvan?
2) Millaisia vaikutuksia palkkausjdrjestelmdlld on myyjien osaamiseen ja myy-

mdldtyoskentelyyn?

2.2 Tutkimusmenetelmét

Téssd opinndytetyOssd kdytetddn kvalitatiivista eli laadullista tutkimusmenetelmaa.
Tutkimusmenetelmalld toteutettavaan tutkimukseen, johon sisdltyy aina kysymys
siitd, mitd merkityksid tutkimuksessa tutkitaan. Tadméi edellyttda tutkijalta tismenta-

mistd, tutkitaanko kokemuksiin vai késityksiin liittyvid seikkoja. (Vilkka 2017, 75.)

Laadullinen analyysi koostuu kahdesta vaiheesta, jotka ovat havaintojen pelkistiminen
ja ongelman ratkaiseminen. (Alasuutari 2012, 30.) Yksi laadullisen tutkimuksen kul-
makivistd on tutkimuksen perusteluissa sen havaintojen teoriapitoisuus. Havaintojen
teoriapitoisuudella tarkoitetaan sitd, ettd millainen yksilon kisitys on tutkittavasta ai-
heesta, ja millaisia merkityksié tutkittavalle aiheelle annetaan tai millaisia vélineitad
tutkimuksessa kiytetddn, vaikuttaa tutkimuksen tuloksiin. Laadullinen tutkimus on
empiiristd tutkimista, mutta se vaatii my0s rinnalleen teoreettisia elementteji. (Sara-

jarvi & Tuomi 2017, 19.)



2.3 Aineistonkeruu

Tamin opinndytetyOn aineiston otannan suoritti toimeksiantajan henkildstéhallinnon
(HR) asiantuntija, joka valikoi haastatteluun osallistujat kohderyhmiotantaa kdyttden.
Kohderyhmad perustuu “tarkennettuun satunnaisotantaan” siten, ettd jokaiselta alueelta
valittiin mukaan 6 myyméildryhméa, joiden valinnassa pyrittiin huomioimaan maan-
tieteellinen tasapaino alueilla. Ndin ollen kaikki valitut myymalaryhmit eivét olisi sa-
malta maantieteelliseltd alueelta. Kohdejoukon henkilomadrdssd myos pyrittiin huo-
mioimaan alueiden henkilomééarien suhteet. Haastattelukutsu sdhkoiselld linkilla 14he-
tettiin 491 tyontekijdlle, joka tarkoittaa 23% koko myymailidhenkilokunnasta. Kyse-

lyyn vastasi 101 tyontekijdd, jolloin kyselyn vastausprosentti on 20,6 %.

Laadullisen tutkimuksen yleisimpié aineistonkeruumenetelmii ovat kysely, haastat-
telu, havainnointi ja eri dokumenteista kootut tiedot. Niitd menetelmié voidaan kéyttaa
vaihtoehtoisesti rinnan tai eri tavoin yhdistettyind tutkittavan ongelman mukaan. (Sa-
rajarvi & Tuomi 2017, 62.) Tdssd opinndytetydsséd tutkimusaineisto kerétiin sahkoi-
selld kyselylomakkeella. Tutkimuskyselyja tehddédn yhd useammin sidhkdisind niin
suoraan koehenkildille kohdistettuina, kuin erilaisten sosiaalisten alustojen kautta.
Verkkokyselyjen suurin etu on niiden nopeus, niin kyselyd toimitettaessa, kuin vas-
tauslomaketta palauttaessa. Sdhkoistd kyselylomaketta tehdesséa tulee ottaa huomioon,
ettd lomake toimii kaikilla dlylaitteilla sujuvasti ja se on helppokéyttdinen seka selked.
(Valli 2018, 100.) Ennen kuin sdhkoistéd kyselya péétetddn 1dhted tekemiin, tulee sel-
vittdd, sopiiko netin vilitykselld tehtdavad tutkimus kohderyhmalle. Kun kyseessd on
tietty ammattiryhmad, jossa kohteena on hyvin eri ikdisid henkilditd, mutta ammatin
vuoksi ovat kaikki tottuneet kiyttimain tyossddn digitaalisia tyovilineitd, sopii sdh-

koinen kyselylomake aineistonkeruumenetelmaiksi. (Valli 2018, 101-102.)

2.4 Teoreettinen viitekehys

OpinndytetyOssi tarkastellaan toimeksiantajan yrityksen myyjien tyoskentelyi ja osaa-
mista osaamispohjaisessa palkkausjarjestelméssd. Osaamispohjaisessa palkkausjirjes-
telméssd myyjid osaamista arvioidaan tuoteosaamisessa, palveluosaamisessa, myyma-
laosaamisessa, tehokkaissa tyOtavoissa ja tyOyhteisdtaidoissa. Myyjien osaamisen ar-

vioijana toimii heidén ldhiesimiehensé eli palvelupéallikko.



MYYJAN TEHTAVAT ARVIOINNIN
KOHTEENA

Palvelu-
paallikot

OSAAMINEN
tuoteosaaminen

palveluosaaminen

myymaldosaaminen

tehokkaat tyotavat ja

tyoyhteisotaidot

Kuvio 1. Opinndytetyon teoreettinen viitekehys

3 TOIMEKSIANTAIJA

Alko on Suomen valtion kokonaan omistama osakeyhtid, jolla on yksinoikeus myyda
yli 5,5% alkoholijuomia kuluttajille. (Alkoholilaki 1102/2017, 23 §.) Alko toimii ym-
péri Suomea yli 350 myyméléssd sekd verkossa ja ty6llistdd yli 2000 tyontekijad eri-
laisissa tyotehtivissd. Yritys koostuu hallinnosta, johtoryhmistd, laadunvalvonnasta
sekd omista yksikoistdén alueittain. Jokaisella alueyksikolld on aluepidillikko ja jokai-
sella myymaélaryhmélld on palvelupaillikkd. Myymaldt ovat jaettu 2—4 myymaldn ryh-
miin myymaéldiden koosta riippuen, joidenka myyjdt tyoskentelevdt padsddntoisesti
myymaéldryhmén sisdlld, eikd vain yhdessd myymadldssid. (Alko Oy:n www-sivut

2020.)

Alkon henkil6kuntaa sitovat liiketapaperiaatteet, jotka ohjaavat tyoskentelemiin vas-
tuullisesti. Jokaisen tulee tyOskennelld rehellisesti ja avoimesti noudattaen voimassa

olevia lakeja, sdannoksid ja sopimuksia. Vastuullinen tydskentely myymaéloissa
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tarkoittaa ensisijaisesti sitd, ettd alaikdiselle, paihtyneelle tai vilitysepdilylle ei myyda
alkoholituotteita. Lisdksi Alkolla on ajoittain erilaisia vastuullisuus teemoja myyma-
l16issddn esimerkiksi Ei tippa, vaan tapa -teema, joka kisittelee alkoholinkéyttéa koh-
tuudella ja Vihred valinta -teema, joka ohjaa valitsemaan ekologisemman tuotteen.

(Alko Oy:n www-sivut 2020.)

Vaikka vastuullisuus on tirkein Alkon toiminnan kannalta, niin myds asiakaspalvelu
on hyvin tirked. Alko haluaa tarjota asiakkailleen huippuasiakaspalvelukokemuksia ja
panostaa niiden saavuttamiseksi paljon. Asiakkaan huomioiminen, palvelualttius, tuo-
tetietdmys ja ystivillisyys ovat huippuasiakaskokemuksen peruspilareita. Nditd nou-
datetaan jokaisessa myymélédssd ja jokaisessa Alkon palvelukanavassa, esimerkiksi
verkkokaupassa. Alko on panostanut monikanavaisuuteen viime vuosina ja verkko-
kaupan avaaminen oli yksi isoimmista panostuksista hetkeen. (Alko Oy:n www-sivut

2020.)

Yhteen myymaildryhméén voi kuulua keskiméirin 3 myymaélaa ja yhdessd myymala-
ryhmadssé voi tyoskennelld noin 14 myymalatyontekijaé, joilla on yksi ldhiesimies, eli
palvelupaillikkd. 133 myyméildryhmén organisaatiorakenne mahdollistaa toiminta-
mallien yhtendistdmisen ja vahvistaa johtajuutta. Alkon myymaélét ovat jaettu kolmeen
myymalatyyppiin. Myyméléatyyppi médrittdd myymaélén tuotevalikoiman, myymélén
koon, liitkepaikan ja henkiloston painotetut tuoteosaamiset. Ensimméinen myyna-
latyyppi on ldhimyymél4, joka on asiakasta 1dhelld ja sielld asiointi on helppoa. Lihi-
myymaldstd 10ytyvit kaikki menevimmait tuotteet, sekd kausituotteet. Lahimyymaéaldita
on kaiken kaikkiaan noin 290. Toinen myymaélédtyyppi on erikoismyyméld, josta ni-
mensd mukaisesti 10ytyy erikoisuuksia ja uutuuksia. Erikoismyymélédssd on laaja ja
monipuolinen valikoima. Erikoismyymadldt sijoittuvat suuriin kauppakeskuksiin ja
nditd myymaélGitd on noin 55. Kolmas myymaldtyyppi on huippumyymadli, joka on
inspiroiva ja eldamyksid tuova myymaélétyyppi. Huippumyymalidssd on myymaéldketjun
laajin valikoima, paljon erikoistuotteita ja harvinaisuuksia. Huippumyymailoissd myos
jarjestetddn tapahtumia ja tilaisuuksia, joissa asiakas pddsee oppimaan. Huippumyy-
maloitd on 13 ja ne sijoittuvat isojen kaupunkien keskusta-alueille. (Alko Oy www-

sivut 2020.)
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4 MYYJAN TEHTAVAT ARVIOINNINKOHTEENA

Téssd opinndytetyOssa keskitytddn tarkastelemaan toimeksiantajan myymaélatyonteki-
joiden tyotd. Myymaélétyontekijdt eli myyjdt toimivat tydssddn viidelld osa-alueella ja
myyjid arvioidaan ndiden osa-alueiden perusteella. Osaamista arvioidaan palveluosaa-
misessa, tuoteosaamisessa, myymaldosaamisessa, tehokkaissa tyotavoissa sekd tyoyh-
teisotaidoissa. Toimeksiantajan yrityksen myyjiltd ei vaadita tiettyd koulutusta tai
aiempaa kokemusta, mutta esimerkiksi kaupan alan ja ravintoalan kokemuksista on
hyotya tyossd. Toimeksiantaja kouluttaa jokaisen tyontekijin tuotteista ja vastuulli-
sesta myynnistd sekd perehdyttdd tyontekijdt myymaldtoimintoihin ja asiakaspalve-

luun.

4.1 Asiakaspalvelu

4.1.1 Palveluosaaminen

Palveluosaaminen on osa asiakaspalvelua ja palveluosaamiseen kuuluu asiakkaan koh-
taaminen. Tarkeintd on asenne. Hyvéa palveluosaajan tulee suhtautua kaikkiin asiak-
kaisiin positiivisella asenteella ja ndin saada hyvin lopputuloksen myds vastoinkdymi-
sissd erilaisten asiakkaiden kanssa. Vaikka tuoteosaaminen olisikin heikko, voi hyvéa
palveluosaaja saada aikaan loistavia asiakaskohtaamisia. (Vuorio 2011, 11-12.) Tar-
vitaan taitoa olla vuorovaikutuksessa asiakkaiden kanssa sekd kykyad kuunnella ja ym-
martdd asiakkaan tarpeet. Hyva palveluosaaja on tilanneherkka ja osaa tulkita tilanteita
myds rivien vélistd. (Hénti, Kairisto-Mertanen & Kock 2016, 80.) Palveluosaajan tulee
hallita ajankdyttod ja sujuvoittaa asiakaspalvelu tilanteen mukaan. (Vuorio 2011, 23).
Omaa persoonaa tulee kayttdd hyodyksi siten, ettd ei esitd mitddn, mitd ei oikeasti ole

tai missa ei ole kokonaan mukana. (Vuorio 2011, 28).

Asiakkaat ovat erilaisia ja erilaiset persoonallisuustyypit kayttdytyvét eri tavoin. Eri-
laisten asiakastyyppien tunnistaminen onkin oleellinen taito palveluosaamisessa.
(Vuorio 2011, 66.) Asiakastyypin tunnistamisen jdlkeen tulee tehdé tarvekartoitus.
Tarvekartoituksessa myyjé kartoittaa asiakkaan tarpeen tekemalld kysymyksid. Mitd

enemmaén tarkentavia kysymyksid, sen tarkemman kartoituksen pystyy tekeméén ja
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kohdentamaan oikean tuotteen asiakkaalle. Hyvén palveluosaajan tulee tarkkailla asi-
akkaan vastauksia ja my0s ymmértdd asiakkaan sanattomia viestejd. Kokematon
myyja tekee usein ratkaisuja liian nopeasti, eika selvitd asiakkaan odotuksia ja toiveita

tarpeeksi. (Hénti, Kairisto-Mertanen & Kock 2016, 113-115.)

Asiakasldhtoisesti toimiva myyjd auttaa asiakasta selvittimain hdnen tarpeensa ja tar-
joamaan ratkaisuja, jotka auttavat asiakasta tekemddn juuri hénelle parhaan ostopaa-
toksen. Asiakasldhtdiselle myyntitydlle olennaista on asiakkaiden kuunteleminen, tar-
peiden selvittiminen, myyjin avoimuus vastaviitteille seké oleellisten tietojen tarjoa-
minen. Kun tavoitteena on tuottaa parhaita asiakaspalvelukokemuksia, tulee myyjian
oltava aina hieman parempi kuin asiakkaan odotukset. (Hénti, Kairisto-Mertanen &

Kock 2016, 81-82.)

Toimeksiantajan yrityksessd palveluosaamisella tarkoitetaan kaikkea asiakaspalve-
luun liittyvié tyotehtivid. Asiakkaan huomioiminen, avun tarjoaminen sekd laadukas
kassatyOskentely ovat muun muassa isossa osassa palveluosaamista. Myyjiltd edelly-
tetddn aktiivista asiakaspalvelua, joka on asiakasléhtoistd ja vastuullista. (Yrjanheikki
henkilokohtainen tiedonanto 1.9.2020.) Toimeksiantajan yritys lupaa asiakkailleen
Suomen parasta palvelua. Loistavan asiakaspalvelun takaa myyjien aito halu kuun-

nella ja ymmartda asiakkaiden toiveita ja tarpeita. (Alko Oy www—sivut 2020.)

Asiakaspalvelu on hyvin tiarked osa toimeksiantajan yrityksen myymaélaty6té ja sithen
panostetaan paljon. Asiakas tulee huomioida heti saavuttuaan sisddn myymaéldan ter-
vehtimélld. Asiakkaalle tulee tarjota apua mahdollisimman pian hinen saavuttuaan
myymaldin. Asiakaspalvelu on myds monikanavaista, silld asiakasta palvellaan myds
verkkokaupassa ja myymaldstd pystytddn tekemddn asiakkaalle verkkokauppatilauk-
sia, seka tilausten luovuttaminen asiakkaalle tapahtuu myymalassi. (Yrjdnheikki hen-

kilokohtainen tiedonanto 1.9.2020.)

Kassatyoskentelyssd on tdrkedd vastuullisuus, asiakaspalvelu, kassatapahtuman suju-
vuus ja laatu. Monille asiakkaille, varsinkin ruuhka-aikoina, kassatyontekijén kohtaa-
minen voi olla ainut kohtaaminen myyméléssé ja, koska se on my0s viimeinen asia-
kaspalvelutapahtuma, se jdd paallimmaisen mieleen, tulee sen olla onnistunut. Terveh-

dykset alkuun ja loppuun ovat ensisijaiset. Lisdksi Alkossa kassatyontekijan tulee
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tehdd arvio idn, pdihtymyksen ja vélitysepdilyn osalta. Kaikilta alle 30 -vuotiaalta tulisi
tehda ién tarkistus lainvoimaisesta henkildllisyystodistuksesta, pdihtyneelle ei myyda,
eikd tuotteita vilittaville henkildlle. (Alkoholilaki 1102/2017, 37 §.) Kaikki ndmékin
tilanteet tulee hoitaa rauhallisesti, ystavillisesti ja sujuvasti. (Yrjanheikki henkilokoh-

tainen tiedonanto 1.9.2020).

4.1.2 Tuoteosaaminen

Tuoteosaamiseen liittyy vahvasti asiantuntemus, eli tuotteen tunteminen. Osa asiakas-
palveluprosessia on vakuuttaa asiakas asiantuntemuksella, jota asiakas haluaa ongel-
mansa ratkaisemiseksi. Myyjén tulee kéyttdd asiantuntemustaan eli tuoteosaamista asi-
akkaan tarpeen tayttimiseen. (Hernberg 2014, 78-79.) Jotta voi myydé erikoistuot-
teita, tdytyy itse tuntea ja ymmartdd myymainsa tuote. (Hernberg 2014, 93).

Toimialaan liittyy usein paljon ammattisanastoa, jonka opiskelu on vilttimatonta luot-
tamuksen synnyttdmiseksi asiakkaan ja myyjén valilld. Ammattisanaston kdytdssa tu-
lee kuitenkin kéyttdd my0ds asiakastuntemusta, jotta asiakas ymmértdd misti on kyse,
eikd pddse syntymédn vadrinymmarryksid. (Hanti, Kairisto-Mertanen & Kock 2016,

84.)

Toimeksiantajan yritys haluaa tarjota asiakkailleen asiantuntevaa palvelua tuotevalin-
noissa ja onnistua tarjoamaan juuri oikeat tuotteet asiakkailleen. (Alko Oy www-sivut
2020). Toimeksiantajan yritys tarjoaa tuotekoulutusta tyontekijoilleen taatakseen mah-
dollisimman kattavan tuoteosaamisen asiakaspalvelijoilleen. Toimeksiantajan yritys
kouluttaa tyontekijoitdén niin, ettd uudet tyontekijat kayvit starttikoulutuksen, jossa
kaydaan yleisesti ldpi kaikki tuoteryhmit. Tdmén jalkeen myyjat kidyvét perustason
koulutukset, jotka kdydddn ensimmadisen 1-2 vuoden aikana ja niitd on 6, joissa kdy-
ddin syvemmin lépi jokainen tuotekategoria ja esimerkiksi ruoan ja juoman yhdisti-
mistd. Lisdksi on sesonkikoulutuksia, jotka ajoittuvat sesonkeihin ja kéasittelevét niiden

ajankohtaisia tuotteita. (Yrjdnheikki henkilokohtainen tiedonanto 1.9.2020).
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4.2 Myymalityoskentely

4.2.1 Myyméldosaaminen

Toimeksiantajan yrityksessd myyméldosaamisella tarkoitetaan kaikkia myyméldssi
tapahtuvia tyotehtdvid. Myyjén tulee hallita myymaéalitoiminnot avaamisesta sulkemi-

seen. (Yrjanheikki henkilokohtainen tiedonanto 1.9.2020.)

Myyméldosaamiseen liittyy myymaélédn yleisilme ja ulkoinen olemus, jotka ovat osa
organisaation imagoa, jota asiakas tarkastelee astuessaan sisdén liiketilaan. Asiakas
arvioi yritystd ilmeen vaikutuksesta. Tdmin takia myymaildilmeen tulee olla siisti, jotta
asiakas kokee sen viithtyvéni. Siivotut ja hyvin huolletut tilat antavat asiakkaalle ku-
van, kuinka asioista huolehditaan ja hoidetaan ja luovat myds kuvan luottamuksesta.
Kaikilla tyontekijoilld on siis vastuu yrityksen siisteydestd ja sitd kautta myds luotta-

muksen rakentamisesta. (Valvio 2010, 72.)

Vaikka tyoskentelisikin vain kivijalkamyymaéldssd, on myyjan hallittava yrityksen
muutkin palvelukanavat. Yritys ei voi vaikuttaa minkd palvelukanavan asiakas valit-
see, mutta palvelukokemuksen tulee olla yhtd laadukasta kaikkialla. (Filenius 2015,
31.) Asiakkaan kéytossd entistd laajemmin vaihtoehtoja tietyn tuotteen hankinnassa,
jossa et tarvitse tyytyd kivijalkamyymailadn valikoimaan, vaan kayttaa verkkopalveluja.
Yrityksen verkkokaupasta voi 10ytyd tiettyyn tarpeeseen useampi vaihtoehto, kuin
myymaldstd ja myyjén tulee osata hyodyntdi titd asiakaspalvelussa. (Filenius 2015,

7)

Vastuullinen yritys pyrkii minimoimaan toiminnastaan aiheutuvat negatiiviset vaiku-
tukset ympéristoon ja yhteiskuntaan. (Koipijarvi & Kuvaja 2017, 17). Luomutuottei-
den tarjoaminen asiakkaalle luo vastuullisen hankintaketjun yritykselle. Luonnonmu-
kaisesti tuotettujen tuotteiden raaka-aineet tulee olla jaljitettavissi tuotannon alkumet-
reiltd asti. Asiakas valitsee usein luomutuotteita, koska pitdvad niitd turvallisimpina,
maukkaimpina tai terveellisempind. My0s hankintaketjun vastuullisuus on tirked osa
yrityksen vastuullista toimintaa. Yritykset hyodyntévit ulkopuolisten tahojen tekemia
auditointeja ja hankkivat sertifioituja tuotteita hankintaketjun vastuullisuuden varmis-

tamiseksi. Yksi tunnetuimmista jérjestelmisti on Reilu kauppa, jonka tuotteen
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alkuperd pystytddn jdljittdméan tuotannon alusta asti. Jarjestelmissd mukana olevien
tilojen tyontekijoille taataan lakien mukainen palkka, hyvit tydolot ja oikeus ammat-

tiyhdistykseen. (Koipijarvi & Kuvaja 2017, 164-167.)

Toimeksiantajan yrityksessd myymaéldosaamiseen ja vastuullisuuteen kuuluu alkoho-
lijuomien vastuullinen myynti, joka perustuu lakiin. Alkoholiyhtion on osana omaval-
vontaa huolehdittava, ettd henkilokunta tuntee laissa sdddetyt madrétyt velvoitteet.
(Alkoholilaki 1102/2017, 57 §.) Alkoholijuomaa ei saa myyda alle 18-vuotiaalle (va-
kevid alkoholijuomia alle 20-vuotiaalle) henkildlle, joka on selvdsti paihtynyt tai kayt-
taytyy hiiritsevésti tai jos on perusteltu syy epdilld alkoholijuoman luvatonta luovut-
tamista tai valittdmistd. (Alkoholilaki 1102/2017, 37 §). Alkoholijuomien ostaja on
velvollinen vaadittaessa todistamaan ikdnsi alkoholijuomien vihittdismyyntid valvo-
valle henkilokunnalle viranomaisen myontdmaélld kuvallisella henkilokortilla, ajokor-
tilla tai passilla taikka viranomaisen muulla luotettavalla kuvallisella asiakirjalla. (Al-

koholilaki 1102/2017, 40 §.)

Toimeksiantajan yrityksessd myymaélédtyoskentelyn tydovuorot eivét valttdmaittd ole
kiinteitd aamu- ja iltavuoroja, vaan ne vaihtelevat eri toimintojen ja myyméldiden mu-
kaisesti. Ennen myymalidn aukeamista eli aamuvuorossa tydskennellessddn myyjén
tyotehtdvid ovat muun muassa tuotekuorman vastaanotto. Tilloin myyjé lukee tuote-
laatikoiden viivakoodit késipéétteelld myymaéldsaldoiksi, tarvittaessa myos tuotekoh-
taisesti laatikon sisdltd. Samalla myyjd asettaa tuotelaatikot rullakoihin varastoon
odottamaan saman pdivdn aikana tapahtuvaa tuotteiden hyllyttdmistd. (Yrjanheikki

henkil6kohtainen tiedonanto 1.9.2020.)

Aamuvuorossa tuotekuorman vastaanoton lisidksi myyjéan tyotehtdvand on ennen myy-
milidn aukeamista laskea edellisillan alkukassan rahojen laskeminen ja vaihtorahojen
varaaminen kassalippaisiin tulevalle myyntipdiville. Myymailatyoskentelyyn kuuluu
my0s materiaalivirtojen hallinta, jossa tdrkeintd on tilattujen tuotteiden oikea maara.
Tilauksia tehdessd tulee osata lukea menekkilukuja ja huomioida mm. tulevat tuote-
toimittajien mainoskampanjat ja tapahtumat ldhialueella. Varastokierto tulisi pysya ta-
saisena, ettei tuotteet seiso varastossa viikkoja. (Yrjénheikki henkilokohtainen tie-

donanto 1.9.2020.)
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Iltavuorossa ja ns. sulkuvuorossa tydtehtdviin kuuluu myymaélén suljettua myymalail-
meen tarkastus ja kassalippaiden rahojen laskeminen. Muita myyjan tehtdvid on muun
muassa tuotteiden inventointi, reklamaatioiden kisittely seka kierrdtyksestd huolehti-
minen, esimerkiksi pullonpalautuksen hoito. (Yrjdnheikki henkil6kohtainen tie-

donanto 1.9.2020.)

4.2.2 Tehokkaat tyotavat

Tehokkaissa tydtavoissa tulee ottaa huomioon, ettd tyontekijalla on selked késitys tyo-
tehtavistd. Tyontekijén tulee pystyd kiyttdmiin valtaosan tydajastaan niiden tyotehta-
vien tekoon, joilla on vaikuttavuus suurin. TyOntekijilla tulee olla vastuu vaikuttaa
tyon sisdltoon, tyovélineisiin ja tapaan tehdi toité, jotta tyd olisi mahdollisimman te-
hokasta. Lisdksi tulee olla tietoinen siitd, ettd tyOpanos ohjautuu niiden asioiden teke-
miseen, joilla on merkittdva vaikutus organisaatioon tai sen asiakkaisiin. (Paju, Riekki
& Oinonen 2019, 32.) Tyon suunnittelu ja aikataulutus ovat yksi tirked osa tehokkaita
tyotapoja. Vaikka onkin tyotehtéivid, joita et voi aikatauluttaa haluamallasi tavalla, kui-
tenkin niiden suunnittelu ja priorisointi vaatii tehtdvienhallintaa. Tehtdvienhallinnalla
varmistetaan, ettd kaikki langat pysyvit kisissd ja tyot etenevit tarvittavalla tavalla.

(Paju, Riekki & Oinonen 2019, 78.)

Toimeksiantajan yrityksessd tehokkailla tyotavoilla tarkoitetaan muun muassa kuor-
man purkamista tehokkaasti ja ergonomisesti. Myyjéan tulee hallita tyovélineet tyon
sujuvoittamiseksi. Tyoskentelyn myymaéléssé tulee olla jarjestelmallisti ja hallittua eri

tyotehtévien vélilld. (Yrjdnheikki henkilokohtainen tiedonanto 1.9.2020.)

Tyo toimeksiantajan yrityksessa on luokiteltu keskiraskaaksi, johtuen painavien kuor-
mien jokapdiviisestd kasittelystd. Varsinkin isommassa myymaéldssd kuormaa tulee
keskimadrin 5-8 kuormalavallista péivittdin ja sesonkeina (muuan muassa joulu, ju-
hannus) keskiméérin 8—15 lavaa pdivittdin. Jokaisen pdivin kuorma on késiteltdva
mahdollisimman nopeasti, jotta tuotteet saadaan hyllyyn ja asiakkaille. Jokaisen myy-
mailan tulisi pyrkid sithen, ettd tavaravirta olisi késitelty aamupéivan kuluessa koko-

naan. (Yrjanheikki henkil6kohtainen tiedonanto 1.9.2020.)
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Myymiéldilme tulee olla kohdillaan koko aukiolon ajan. Téma4 tarkoittaa sitd, ettd hyl-
lyjen tulisi olla tdynné, tuotteet eteen vedetty, esillepanot ndyttivit, myyvét ja siistit
sekd esteettOmat kayttdvat. Myymdiloissd on periaatteena, ettd kassavuorot kestdvit
puoli tuntia kerrallaan, jotta tulee vaihtelua eri tyotehtdvien vélilld. Poikkeuksena yk-

sin tyoskentely ja sesongit. (Yrjdnheikki henkilokohtainen tiedonanto 1.9.2020.)

4.2.3 Tyoyhteisotaidot

Tydyhteison ilmapiiri ja turvallisuuden rakentaminen on kaikkien vastuulla. Tydyhtei-
s00n kuuluu monenlaisia tunteita, jotka kaikki ovat arvokkaita kohdata. Innostavan
ilmapiirin luominen vaatii tyotd ja sen rakentaminen vaatii toimivan arjen, sujuvat tyo-
prosessit, kannustavan ilmapiirin seké turvallisen tyoyhteison. (Tiilild 2016, 127.) Kui-
tenkin jokainen on vastuussa omasta tekemisestdédn ja asenteestaan. Jokainen tydyh-
teison jdsen on velvollinen kantamaan vastuunsa omista tyotehtivistién. (Tiilild 2016,
81.) Innostuksen ja positiivisen ilmapiirin luominen vaatii jokaiselta joustoa ja sovi-
tusta kiinni pitdmistd, avun tarjoamista, ideointia, toisen kuuntelemista ja arvostusta,
kehumista ja palautteen antamista tyokavereille. (Tiilild 2016, 88.) Huono kéyttayty-
minen toissd vaikuttaa koko tyOyhteisoon negatiivisesti ja vaikuttaa suoraan myds tyo-

hyvinvointiin. (Aro 2018, 49).

Asiakas aistii tydilmapiirin. Jo lyhyenkin vierailun aikana, asiakas voi tehdd nopeat
johtopddtokset yrityksen tyOilmapiiristd ja ndin vaikuttaa myos asiakaspalvelukoke-

mukseen. (Aro 2018, 39.)

Toimeksiantajan yrityksessé tyOyhteisotaidoilla haetaan hyvéa tiimipelaajaa, joka on
avoin muutoksille ja antaa palautetta myos tyokavereilleen. Pelisddnto;jd tulee noudat-
taa ja olla joustava. Omajohtajuudella tyontekijédn tulee itse ratkaista ongelmia ja hoi-

taa tyotehtidvid oma-aloitteisesti. (Yrjanheikki henkilokohtainen tiedonanto 1.9.2020.)
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5 PALKKAUSJARJESTELMAN TOTEUTUMINEN

5.1 Osaamisen arviointiprosessi

Jokaiselle yrityksen osa-alueelle voidaan maééritelld omat tavoitteet ja arvioida niita
yksitellen. Arvioitsijana toimii usein esimies, joka viime kédessd on vastuussa osaa-
misen arvioinnista. Nykypéivana ldhes jokaiselle on méériteltynd henkilokohtaiset ta-

voitteet tyoeldmaissa, joiden perusteella suoriutumista arvioidaan. (Viitala 2014, 108.)

Yksilod arvioidessa tulee olla miériteltynd tydtehtavinkuva ja sithen liittyvé rooli. Li-
sdksi tulee tarkastella tehtdaviltd odotettuja vaatimuksia ja sovitaan niihin liittyvisté
tavoitteista tietylle seurantajaksolle. Suoritusta koskevat tavoitteet ja seuranta kdydaan

lapi useimmiten kerran vuodessa esimies-alaiskeskusteluissa. (Viitala 2014, 112.)

Osaamisen arviointiprosessina voidaan kayttaa erilaisia suoritusarviointijdrjestelmid.
Se, millaista jarjestelmdd kaytetdén, riippuu mitd henkilostoryhméaa arvioidaan, kuka
arvioinnin tekee ja miten jéarjestelmaillisesti arviointi halutaan tehda. Absoluuttista jér-
jestelmédd kaytetddn silloin, kun halutaan vertailla henkilon suoriutumista useista eri
asioista. Suhteellinen arviointijarjestelma tarkoittaa sitd, ettd samaa tyota tekevét hen-
kilot arvioidaan vertailemalla heitd keskenddn. Yksi arviointimenetelmé on parem-
muusjdrjestys, jossa yksi tai useampi arvioija asettaa arvioitavat henkil6t annettujen
kriteerien mukaisesti paremmuusjirjestykseen. Toinen menetelmé on niin sanottu pak-
kojakauma, jossa arvioija sijoittaa ennalta ilmoitetun mairan henkil6itd kuhunkin suo-
ritusryhméén. Pakkojakaumassa tietty osa tyontekijasti kuuluu luokkaan erinomainen,
hyvé, keskinkertainen, tyydyttavé tai huono (taulukko 1). Kun arvioija kayttda pakko-
jakaumaa, niin kaikki eivét voi siis olla hyvid, keskinkertaisia tai huonoja, vaan hen-

kiléiden vilille on 16ydettava eroja. (Kauhanen 2012, 101-103.)

Taulukko 1. Pakkojakauma-suoritusarviointijiarjestelméin suoritusryhmét (Kauhanen
2012, 102)

Erinomainen Hyva Keskinkertainen Tyydyttava Huono

10 % 20 % 40 % 20 % 10 %
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Edellisten lisdksi Kauhanen (2012, 103) esittdd kolmannen arviointijérjestelmén ver-
tailla henkilGitd suhteellisesti on tehdé parivertailuja. Parivertailussa verrataan jokaista
vuorollaan kaikkiin toisiin, ettd kumman tydsuoritus on parempi. Tama jéarjestelma

onnistuu pienemmissa ryhmissd paremmin, kuin isossa organisaatiossa.

5.1.1 Toimeksiantajan yrityksen osaamisen arviointiprosessi

Ensimmadisessd vaiheessa myyjét tutustuvat loppu vuonna seuraavan vuoden osaami-
sportaiden sisdltoon. Tassd vaiheessa myos palvelupdillikot tutustuvat osaamisportai-
siin pienryhmissé. Alkuvuodesta myyjat tayttavit itsearvioinnin omasta osaamisestaan
perusteluineen osaamistasostaan suhteessa osaamisportaisiin ja kdyvét palvelupaallik-
konsd kanssa 60 minuutin tavoite- ja osaamiskeskustelun. Tdmaén lisdksi palvelupail-
lik6t pitdavit myyjille niin sanotut varttikeskustelut, joissa kdydédn vield 1dpi, ettd myy-
jat ymmadrtévat arviointiprosessin seka siithen liittyvat osaamiset ja osaamiskuvaukset.
Palvelupéallikdt pitdvat palvelupééllikdiden pienryhmissé sparrauksen tiiminsi osaa-
misarvioista ja konkreettisesta ndkyviastd osaamisen tasosta. Aluepééllikot ja henkil6s-
tohallinto tekevét alueiden vilisen kalibroinnin aluepééllikdiden ja henkilostoyksikoi-
den vililla analyysin pohjalta yhteismitallisuuden varmistamiseksi. (Kirjavainen hen-

kilokohtainen tiedonanto 2.10.2020.)

Toisessa vaiheessa palvelupddllikot tekevit alueellisen yhteismitallistamisen ja osaa-
misarvioiden alueelliset kalibroinnit ja korjaukset. Aluepééllikot ja henkildstéhallinto
tekevit alueiden vilisen kalibroinnin aluepééllikdiden ja henkilostoyksikoiden vélilla
yhteismitallisuuden varmistamiseksi analyysin pohjalta, jonka jdlkeen alue- ja palve-
lupéillikot tekevit alueellisen kalibroinnin ja tarvittavat korjaukset. Alueellisten yh-
teismitallistamisen jédlkeen tehddén valtakunnallinen kalibrointi palvelupaillikéiden
kokouksessa. Keskusteluissa varmistetaan, ettd osaamisen arviointi ja osaamisportai-
den kiyttd on yhteismitallista ja keskustelujen pohjalta palvelupaillikko tdydentéa ar-
viointejaan ja tekee mahdolliset korjaukset. (Kirjavainen henkilokohtainen tiedonanto

2.10.2020.)

Kolmannessa vaiheessa arviointiraati varmistaa osaamisarvioiden kokonaisuuden val-

takunnallisella tasolla. Loppu vuodesta myyjat kiyvét vield yksildllisen 60 minuutin
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osaamiskeskustelun palvelupédllikkonséd kanssa osaamisarvioinnin tuloksista. Tamén
jélkeen jokainen tyOntekija tietdd oman osaamisensa tason valtakunnallisissa osaami-
sportaissa ja uudet osaamisportaat seuraavalle vuodelle julkistetaan. Téssd vaiheessa,
jos tyontekija on erimieltd arvioistaan, hdnen on mahdollista kdynnistidd erimielisyys-
prosessi. Nama asiat kdsitelladn arviointiraadissa ennen vuoden loppua. (Kirjavainen

henkildkohtainen tiedonanto 2.10.2020.)

Viimeisessd vaiheessa tehddédn lopullinen sijoittuminen palkkausjérjestelméin osaamis-
tasoille ja uudet palkat astuvat voimaan 1.1. (Kirjavainen henkil6kohtainen tiedonanto

2.10.2020.)

5.2 Osaamisportaat

Toimeksiantajan myymalatyontekijoiden tyoehtosopimuksessa kerrotaan, ettd myy-
mailatyontekijoiden palkkausjdrjestelmid muuttui 1.9.2016 yksinomaan osaamispoh-
jaiseksi. Tyontekijdn osaaminen arvioidaan osaamiskeskusteluissa vuosittain ja osaa-
minen arvioidaan valtakunnallisten osaamisportaiden (taulukko X) avulla. Osaami-
sportaiden sisdlto tarkistetaan vuosittain ja péivitetddn tarvittaessa padluottamusmie-
hen ja tyOnantajan edustajien muodostaman arviointiraadin yhteiselld paatokselld
osaamisvaatimusten muuttuessa. (Alkon myymaélédtyontekijoiden tydehtosopimus

1.2.2020-28.2.2022, 3 §.)

Taulukko 1. Osaamisportaat myyjan palkkausjirjestelméssa (Alkon myymaldtyonte-
kijoiden tydehtosopimus)
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Toimeksiantajan ylld olevassa taulukossa 1 osaamisportaat suoritusarviointijarjestel-
mind muistuttaa edellisessd luvussa mainituista arviointijarjestelmisti eniten pakkoja-
kauma-suoritusjdrjestelméd. Yhtd lailla osaamisarvioinnin perusteella tyOntekijén
osaaminen pisteytetddn ja tyontekija sijoitetaan pisteytystd vastaavaan palkkaluok-
kaan, joita on 6 luokkaa. Palkkaluokissa 1-4 kerran saavutettu luokitus ei voi laskea
tyosuhteen aikana, mutta palkkaluokkiin 56 sijoittuminen on luonteeltaan mééraai-
kainen ja voimassa vuoden kerrallaan. Arviointiraati ratkaisee lopullisesti ja sitovasti
my0s yksittdisten tyontekijin osaamisen arviointiin liittyvit mahdolliset erimielisyy-

det. (Alkon myymalatyontekijoiden tydehtosopimus 1.2.2020-28.2.2022, 3 §.)

Palkkaluokkiin 5-6 sijoitetaan vuosittain 15 % arvioiduista tyOntekijoistd ja mikali
palkkaluokkiin olisi arviointien perusteella sijoittumassa enemmin tai vihemmén
tyontekijoitd, voi arviointiraati madrittdd osaamisalueiden prioriteetit tai pisterajan
niin, ettd palkkaluokkiin sijoittuvien osuus voidaan rajata 15 prosenttiin. (Alkon myy-

miilitydntekijiden tydehtosopimus 1.2.2020-28.2.2022, 3 §.)
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Tyontekijén ollessa pitkdén pois tydsuhteen ollessa voimassa ja arviointihetkelld, ei
osaamisen arviointia kyetd luotettavasti tekeméén, siirtyy arviointi seuraavan vuoden
arviointiprosessin ja tyontekija sijoitetaan tilloin edellisen arvioinnin mukaiseen palk-
kaluokkaan. Mikili tyontekijd on ollut pois, mutta osaaminen pystytidin téstd huoli-
matta arvioimaan, voidaan se tehdé poikkeuksellisesti ilman arviointikeskustelua. (Al-

kon myymalatyontekijoiden tyoehtosopimus 1.2.2020-28.2.2022, 3 §.)

5.3 Kehittyvi osaaja

Kehittyva osaaja on uusi tyontekija toimeksiantajan yrityksessa tai myyjé, joka tarvit-

see tukea ja ohjausta. (Kirjavainen henkilokohtainen tiedonanto 2.10.2020.)

5.4 Osaaja

Osaaja on hyvai taso, suurin osa toimeksiantajan yrityksen myyjistd on tilld tasolla.
Osaajassa kuvataan myyjin toimenkuvan tavoitetason mukainen osaaminen. (Kirja-

vainen henkildkohtainen tiedonanto 2.10.2020.)

5.5 Asiantuntijaosaaja

Asiantuntijaosaaja on myyjd, joka hallitsee haastavimmatkin tilanteet, ottaa tarvitta-
essa vastuuta yli oman roolin, kehittdd omaa ty6tién ja osaamistaan. (Kirjavainen hen-

kilokohtainen tiedonanto 2.10.2020.)

5.6 Huippuosaaja

Huippuosaaja on tiimin kantava voima ja roolimalli, kehittdd oman osaamisensa lisdksi

muiden osaamista. (Kirjavainen henkilokohtainen tiedonanto 2.10.2020.)
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5.6.1 Esimies osaamisen arvioijana

Alaistaito tarkoittaa velvollisuutta huolehtia omalta osaltaan yhteistyostd tyokaverei-
den ja esimichen kanssa, resurssien jarkevistd kdytostd, oman mielipiteensd ilmaise-
misesta ja omasta aktiivisesta osallistumisestaan sekd huolehtia osaltaan tydpaikan

viihtyisyydesté. (Aarnikoivu 2008, 80—-82; Kuusela 2013, 42.)

Alkon Liansi-Suomen aluepdillikkd K. Mékeldn mukaan Alko ei vaadi esimiestehtd-
viin hakeutuvilta tiettyd koulutusta tai kokemusta, mutta kaupanalan koulutus/koke-
mus seké esimieskokemus luetaan hyviksi. (Henkilokohtainen tiedonanto 1.9.2020)
Usein esimiehen vaatimuksissa otetaan esille neljd keskeista edellytystd, jotka ovat
esimerkillisyys, ammatillisuus, aitous ja oikeudenmukaisuus (Jarvinen 2012). Esimie-
hen esimerkillisyys tarkoittaa sitd, ettd esimiehen pitdd ndyttdd mallia siitd, miten tyo-
paikalla toimitaan ja kdyttdydytddn. Jos esimies ei toimi organisaation arvojen ja oh-
jeiden mukaisesti, ei tyontekijoiltdkadn sitd voida edellyttdd. Ammatillisuus tarkoittaa
sitd, ettd esimiehen tulee pysyd ammatillisena, koska esimies edustaa kaikessa toimin-
nassaan organisaatiota. Esimiehen ammatillinen asenne ja kéyttdytyminen erottaakin
esimiehen tyon muista ty0rooleista organisaatiossa. Ammatillinen esimies ei usein-
kaan voi tuoda esille omia henkil6kohtaisia mielipiteitddn ja tarpeitaan ja siksi esimies
joutuukin usein tukahduttamaan omat tunteensa. Esimiehen aitous tarkoittaa hinen
kykyéddn olla oma itsensd. Kanssakdyminen tyontekijoiden kanssa tulee olla teesken-
telemétontd, jotta esimiehen kanssa tyoskentely koetaan mutkattomaksi, helpoksi ja
vilittoméksi. Esimies, joka ei ole aito ja teeskentelee, koetaan epéluotettavaksi. Oikeu-
denmukaisuudella tarkoitetaan sitd, ettd esimies kohtelee jokaista tyontekijdé tasapuo-
lisesti. (Jarvinen 2012.) Alkon Lénsi-Suomen aluepadllikké K. Mékeldn mukaan Al-
kossa palvelupéadllikoiltd vaaditaan valmentavaa, vastuullista, innostavaa ja osallista-

vaa, sekd ketterda ja tehokasta johtamista. (Henkilokohtainen tiedonanto 1.9.2020).

Tyouran edetessd, ihmisten vahvuudet muuttuvat. (Laine & Surakka 2011. 46.) Yh-
della esimiehelld voi olla kolmea sukupolvea edustavaa ikdryhmdcd samaan aikaan joh-
dettavana, joilla on kaikilla erilaiset tarpeet, arvot, odotukset, tavoitteet ja mahdolli-
suudet. Esimiehen tulee kohdella tyontekijoitd niin, ettd yhteistyd sujuu ja tavoitteet
toteutuvat. Kun esimiehelld on erilaisuutta kunnioittava asenne, sekd ymmartaa elé-

mén erivaiheita, tulee tyonteon arkeen liittyvit ikdhaasteet ratkaistuksi. (Jabe 2017,
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53, 57.) Esimiehen tulee tunnistaa ja huomioida t6ité jirjestellesséén eri-ikdisten eri-
laiset vahvuudet. Nuorten uusiutumiskyky ja luovuus joissakin tilanteissa tuottavat tu-
losta ja toisissa kokeneiden tyontekijoiden kokonaisuudenhallinta ja verkostot ovat

etu. (Laine & Surakka 2011, 46.)

Toimeksiantajan yrityksessd esimiehen, eli palvelupéillikon tehtdviin kuuluu myos
myymaélédtyoskentely, koska on tiarkedd ymmartdd, mitd myymaldssd vaaditaan tyonte-
kijoiltd, jotta pystyy toimimaan esimiehend. Jos tyontekijéstd valitaan palvelupail-
likko, voidaan aloittaa perehdytys suoraan esimiestehtéviin tutustumalla. (Mékelé hen-

kilokohtainen tiedonanto 1.9.2020.)

5.6.2 Osaamisen arvioinnin perusteet

Toimeksiantajan yrityksessd osaamista arvioidaan osaamisportaiden kriteeriston ku-
vauksiin peilaten. Osaamisen arviointia pyritddn tekeméén koko arviointikauden ajan
ja arvioinnissa on tarkoitus keskittyd kokonaiskuvaan, ei vain yksittdisiin asioihin.
Osaamisen arvioinnissa tulee arvioida vain nékyvid osaamista tekemisen ja aikaan-
saannosten kautta ja arvioinnin tulee perustua vain ty6hon ja tekemistd tyopaikalla,
jolloin henkilokohtaiset ominaisuudet ja vapaa-ajan tekeminen tulee jattdd huomiotta.

(Kirjavainen henkildkohtainen tiedonanto 2.10.2020.)

Osaamisen arviointiin eivét vaikuta toisten myyjien nikemykset. Osaamisen arviointia
el voi siirtdd edes osittain myyjien tehtdvéksi. Arvioidessa tulee kuitenkin ottaa huo-
mioon mahdolliset esimiehen tietoon tulleet varmistetut palautteet. Myyjdn arviointi-
vuoden aikana mahdollisesti esittdmé rakentava palaute tai epdkohtien esiin tuominen,
eivit my0Oskéén voi vaikuttaa osaamisenarvointiin. Arviointiin ei saa vaikuttaa myyjan
henkilokohtaiset ominaisuudet, esimerkiksi ulkonédko, iké, harrastukset, perhesuhteet
ja terveydentila eikd sairaslomat tai sairastaminen. Osaamisen arviontiin ei voi kayttaa
perusteena yrityksen sosiaalisten verkostojen kiyton aktiivisuutta tai erilaisiin viestin-
tapalveluihin kuulumista, jotka eivét ole yhtion viestintdkanavia, esimerkiksi What-
sApp. Luottamusmies- tai muu henkiloston edustajan roolissa esiin tuodut asiat tai
muut vastuualueroolit itsendisend arviointikriteerind eivét vaikuta osaamisenarvioin-

tiin. (Kirjavainen henkildkohtainen tiedonanto 2.10.2020.)
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6 TUTKIMUSTULOKSET

Tamén opinndytetyon tarkoituksena oli tutkia toimeksiantajayrityksen palkkausjirjes-
telméé. Tyon tavoitteena oli selvittdd, millaisena myyjit kokevat palkkausjérjestelmén
toteutuvan. Lisdksi tyOn tavoitteena oli selvittdd, millaisia vaikutuksia palkkausjarjes-
telmén osaamisen arviointiprosessilla on myyjien osaamiseen ja myymalatyoskente-
lyyn. Opinndytetyon aineisto keréttiin kyselylld, joka toteutettiin sdhkoisen e-lomak-

keen avulla. Opinndytetydn tutkimuskysymyksid ovat:

1) Millaisena myyjdt kokevat palkkausjdrjestelmdn toteutuvan?
2) Millaisia vaikutuksia palkkausjdrjestelmdlld on myyjien osaamiseen ja myy-

mdldtyoskentelyyn?

Kyselyn sdhkoinen linkki ldhetettiin toimeksiantajan 491 tyontekijélle (N=491), ja ky-
selyyn vastasi 101 (n=101) tyontekijaa. Kyselyn vastausprosentti on siten 20,5 %.

6.1 Taustamuuttujat

A. Kysymys 1. /kd (valitse oikea vaihtoehto)

Kyselyyn vastanneista myyjistd noin viidesosa eli 2 % (taulukko 2) oli iéltdén 24-29
-vuotiaita. Seuraavaksi suurin ikdryhma oli 50-55 -vuotiaita eli 16,8 %. Vastanneista
55 % kuului iéltdén vilille 3649 -vuotta. Ikdryhméin 30-35 -vuotta kuului 9 % myy-

Jistd.

Kyselyyn vastanneiden myyjien ikdjakaumasta voitaneen tulkita, ettd paddosa Alkon
myymaldhenkil6kunnasta on idltddn yli 35-vuotiaita. Toisaalta on ehka erikoista, ettd
myymaéldhenkilokunnasta 1dhes yhtd vdhan tyontekijoistd on 30-35-vuotiaita, kuten
yli 56-vuotiaita. Erityisesti huomio kiinnittyy nuoriin 24-29-vuotiaisiin tyontekijoi-
hin, silld heiddn osuutensa on ylivoimaisesti suurin kaikista ikdryhmistd. Téstd voita-
neen padtelld, ettd yleensd nuoremmat tulevat Alkoon toihin ehka silld suunnitelmalla,

ettd he opiskelevat samanaikaisesti tdidensd ohessa ja valmistuttuaan siirtyvét toisen
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tyonantajan palvelukseen. Ehka télld voitaisiin selittdd yhtikkistd frekvenssin laskua

tdmain ikdluokan jilkeen ikédluokassa 30—35-vuotta.

Taulukko 2. Alkon myyjien ikdjakauma (n=101)

1ka n % Kumulat. %
18-23 vuotta 5 4,95 % 4,95 %
24-29 vuotta 21 20,79 % 25,74 %
30-35 vuotta 9 8,91 % 34,65 %
36-39 vuotta 15 14,85 % 49,50 %
40-45 vuotta 12 11,88 % 61,39 %
46-49 vuotta 11 10,89 % 72,28 %
50-55 vuotta 17 16,83 % 89,11 %
56-59 vuotta 7 6,93 % 96,04 %
60-65 vuotta 4 3,96 % 100,00 %

A. Kysymys 2. Koulutusaste (valitse oikea vaihtoehto)

Kyselyyn vastanneista (n=101) (kuvio 2) myyjistd yli puolella eli 64 %:1la on amma-
tillinen toisen asteen koulutus. Noin kolmasosalla eli 30 myyjilla, eli 30 %:lla on
alempi korkeakoulututkinto. Ylempi korkeakoulututkinto on 5 %:1la myyjistd. Vastan-

neista jokin muu koulutus on 2 myyjéllé eli 2 %:lla.

KOULUTUSASTE
70,00% n=64
60,00%
50,00%
40,00%
n=30
30,00%
20,00%
10,00% n=2 n=5
alempi ammatillinen toinen jokin muu ylempi
korkeakoulututkinto aste (esim. lukio, korkeakoulututkinto

ammattikoulu,
ammattiopisto)
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Kuvio 2. Alkon myyjien koulutusaste (n=101)

A. Kysymys 3. Opiskelen tdlld hetkelld (valitse oikea vaihtoehto)

Kyselyyn vastanneista (n=101) 84 % eli 85 vastannutta myyjdi ei opiskele tilld het-
kelld. Vastanneista 16 % myyjistd opiskelee talld hetkella.

6.2 Ty6suhde

B. Kysymys 1. Tydsuhteen kesto Alkossa (valitse oikea vaihtoehto)

Kyselyyn vastanneista (n=101) (kuvio 3) myyjistd kauimmin eli yli 15 vuotta oli tyds-
kennellyt Alkossa 20 %. Seuraavaksi pisin tyosuhteen kesto eli 11-15 vuotta oli 18
%:lla myyjistd. Vastanneiden tydsuhteen kesto 5—7 ja 8—10 vuotta oli yhteensd 19
%:lla vastanneista. Vastaajista ldhes neljdsosa kuului tydsuhteen kestossa luokkaan 3—
4 vuotta eli 24 %. Vastaajista 18 %:lla myyjistd tyOsuhteen kesto vastaushetkelld oli
1-2 vuotta, ja 2 %:1la alle 1 vuotta.

TYOSUHTEEN KESTO ALKOSSA

yli 15 vuotta 11-15 vuotta
20 % 18 %

alle 1 vuotta

2%
1-2 vuotta
8-10 vuotta 18 %
13%

3-4 vuotta
23 %

Kuvio 3. Alkon myyjien tydsuhteen kesto Alkossa (n=101)

B. Kysymys 2. Tyosuhteeni tdilld hetkelld (valitse oikea vaihtoehto)
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Kyselyyn vastanneista (n=101) 98 myyjélla eli 97 %:1la tydsuhde on toistaiseksi voi-

massa oleva. Vastanneista 3 eli 3 % myyjistd on méérdaikaisessa tydsuhteessa.

Kyselyn mukaan Alkon myyjistd tyosuhteen kesto olisi pisin yli 56-vuotiailla (kuvio
4) ja ldhes yhtd pitkd 40—-45-vuotiaiden ikdluokassa.

TYOSUHTEEN KESTO IKALUOKITTAIN

100,00%
90,00%
80,00%
70,00%
60,00%
50,00%
40,00%
30,00%
20,00%

10,00%
18-23  24-29 30-35 36-39 40-45 46-49 50-55 56-59  60-65
vuotta vuotta vuotta vuotta vuotta vuotta vuotta vuotta vuotta

I alle 1 vuotta W 1-2 vuotta 3-4 vuotta 5-7 vuotta

e 8-10 VUOTtQ e 171-15 vuOtta e y|i 15 vuotta

Kuvio 4. Alkon myyjien tydsuhteen kesto ikdluokittain (n=101)

B. Kysymys 3. Mihin palkkaluokkaan kuulut tdlld hetkelld (valitse oikea vaihtoehto)

Kyselyyn vastanneista (n=101) (kuvio 5) yksi neljdsosa myyjisti eli 26 % kuuluu palk-
kaluokkaan 3, samoin 26 % myyjisti kuuluu palkkaluokkaan 4. Seuraavaksi eniten eli
17 % vastanneista kuuluu palkkaluokkaan 5. Vihiten myyjid eli 3 % on palkkaluokassa

1.



29

MYYJIEN PALKKALUOKAT
palkkaluokka 6 €N 0saa sanoa
9% 6% palkkaluokka 1
3%

palkkaluokka 5
17 %

palkkaluokka 2
14 %

palkkaluokka 4
26 %

Kuvio 5. Alkon myyjien palkkaluokat (n=101)

Vertailtaessa myyjien tyosuhteen kestoa palkkaluokittain (kuvio 6), huomataan, etti
palkkaluokkaan 3 kuuluisi eniten myyjid, joiden tyosuhde Alkossa on kestinyt —7

vuotta.

TYOSUHTEEN KESTO PALKKALUOKITTAIN

yli 15 vuotta
11-15 vuotta

8-10 vuotta
5-7 vuotta
3-4 vuotta
1-2 vuotta

\'u'v”

alle 1 vuotta

0% 20% 40% 60% 80% 100%

M palkkaluokka 6 m palkkaluokka 5 m palkkaluokka 4 = palkkaluokka 3

W palkkaluokka 2 m palkkaluokka 1 B en osaa sanoa

Kuvio 6. Alkon myyjien tyosuhteen kesto palkkaluokittain (n=101)

B. Kysymys 4. Minkd myymdldtyypin myymdldssd tyoskentelet pddsddntoisesti eniten

Kyselyyn vastanneista (n=101) eniten eli 72 % tyoskenteli Alkon ldhimyymaéléssa.
Noin viidesosa eli 21% myyjista tyoskenteli Alkon erikoismyymaélédssd. Loput vastan-

neista eli 7 % tyoskenteli Alkon huippumyyméléssa.
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6.3 Myyméldosaaminen

C. Kysymys 1. Milld osaamistasolla tyoskentelet myyméldosaamisessa (valitse yksi

vaihtoehto)

Kyselyyn vastanneista myyjisti (kuvio 7) noin puolet eli 51 % tydskenteli myymaéla-
osaamisessa osaamistasolla osaaja. Myyjistd 36 % tyoskenteli asiantuntijaosaaja -ta-
solla. Huippuosaajana tydskenteli noin kymmenesosa eli 9 % vastanneista myyjista.

Loput vastanneista eli 5 % tydskenteli myymaildosaamisessa kehittyvind osaajana.
Kyselyyn vastanneiden osaamistasot myyméildosaamisessa on jakautunut niin, ettd
osaajia on eniten ja kehittyvid osaajia vihiten. Tdma pétee tyon teoriaa tukien tiysin

sithen, ettd suurin osa myymalityontekijoistd sijoitettaisiin osaamistasolle osaaja,

josta ei myoskéin voi pudota kehittyvd osaaja -tasolle.

OSAAMISTASO MYYMALAOSAAMISESSA

n=36
n=9
n=5
B ==

Asiantuntijaosaaja Huippuosaaja Kehittyva osaaja Osaaja

60,00%

n=51
50,00%
40,00%
30,00%

20,00%

10,00%

0,00%

Kuvio 7. Myyjien osaamistaso myymaéldosaamisessa (n=101)

C. Kysymys 2. Tyovuoroni ovat tarpeeksi vaihtelevia (valitse yksi vaihtoehto)

Kyselyyn vastanneista (n=101) 1dhes kolmannes eli 29 % piti tydvuorojaan tarpeeksi

vaihtelevina. Myyjistd puolet eli 50 % koki tyovuoronsa jokseenkin vaihteleviksi.

Ty6vuorojaan ei pitdnyt vaihtelevina yli viidennes eli 22 % myyjista.
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Koska suurin osa myyjista koki, ettd heiddn tydvuoronsa ovat vaihtelevia, tistd voita-
neen paitelld, ettd tydvuorosuunnittelu Alkossa olisi melko hyvin toteutettu. Teorian
mukaan Alkossa myymaélatydskentelyn tyovuorot ovat vaihtelevia, koska aamu- ja il-
tavuorot eivit ole kiinteitd. Liséksi tydtehtdavit ovat erilaisia eri tydvuoroissa, ndin ol-
len ehkd omiin tydvuoroihin ei kaivattaisi muuta vaihtelua. Kuitenkin vaihtelevuu-
desta oltiin my0s eri mieltd, joten mahdollisesti kaikissa myymaélaryhmissé tydvuorot

eivit toteudu tasapuolisesti.

C. Kysymys 3. Minut on mielestdni perehdytetty kaikkiin myymdldn toimintoihin (va-
litse yksi vaihtoehto)

Kyselyyn vastanneista (n=101) myyjistd ldhes puolet eli 47 % koki, ettd hinet on pe-
rehdytetty kaikkiin myymaélén toimintoihin melko hyvin. Léhes yhtd paljon eli 42 %
koki perehdyttimisen erittdin hyviksi. Myyjistd noin kymmenesosa eli 9 % koki, etti

hinet on perehdytetty huonosti.

Kyselyyn vastanneiden perehdytys kaikkiin myymailin toimintoihin olisi vastausten
perusteella toteutunut todella hyvin. Niin myos jokaisella myyjalla tulisi olla mahdol-
lisuus osallistua kaikkiin myymaldssd tehtéviin toihin. Yhtd lailla myyjilld olisi mah-

dollisuus my0s kehittdd itseddn, miké vaikuttaa heidin osaamistasoonsa.

Vertailtaessa tyohon perehdyttdmisté palkkaluokittain (kuvio 8), huomattiin, etti palk-
kaluokkiin 4 ja 3 kuuluvat myyjét kokisivat perehdyttimisen myymaélén kaikkiin toi-
mintoihin melko hyvéni. Myds palkkaluokassa 5 tydskentelevit myyjit kokevat saa-
neensa hyvin perehdytyksen. Ainoat erittdin huonon perehdytyksen vastaukset tulivat
palkkaluokassa 2 tydskenteleviltd. Tastd voitaneen todeta, ettd hyva perehdytys vai-

kuttaisi suoraan myyjin osaamiseen ja sitd kautta palkkaluokkaan.
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TYOHON PEREHDYTTAMINEN PALKKALUOKITTAIN

palkkaluokka 6

palkkaluokka 5 s

palkkaluokka 4 g

palkkaluokka 3

palkkaluokka 2 —

palkkaluokka 1

€N 0533 SAN03
0% 2% 4% 6% 8% 10% 12% 14% 16%

M Erittdin hyvin = Melko hyvin B En osaa sanoa B Melko huonosti B Erittdin huonosti

Kuvio 8. Myyjien perehdyttdminen myymaélédn toimintoihin palkkaluokittain (n=101)

C. Kysymys 4. Alkon verkkokauppa on mielestdni helppokdyttoinen ja tukee myymd-
ldtyoskentelyd (valitse yksi vaihtoehto)

Kyselyyn vastanneista (n=101) yli puolet eli 56 % myyjistd kokee Alkon verkkokau-
pan helppokéyttoiseksi ja myymaéldtyoskentelyd tukevaksi. Hieman alle puolet eli 40
% myyjistd oli jokseenkin samaa mieltd. Verkkokauppaa ei kokenut hyvéksi 4 % myy-

Jista.

Myyjien mielestd toimeksiantajan verkkokauppa olisi helppokidyttdinen ja ndin se
my0s tukisi myyjien myymaélédtyoskentelyd. Téstd voitaneen pédtelld, ettd verkko-
kauppa olisi myos hyva tyokalu myymalatyoskentelyssd ja asiakaspalvelussa. Pieni
osuu myyjistd, joka ei pitdnyt verkkokauppaa helppokéyttoisend, ei valttadmatta olisi
saanut kunnollista perehdytystd verkkokaupan kdyttdmiseen tai kokisi muutoin digi-

taaliset tyovélineet haastavina kayttaa.

C. Kysymys 5. Osallistutko myymdldilmeen ylldpitimiseen (siisteyteen, esillepanoi-

hin...)

Kyselyyn vastanneista (n=101) ldhes kaikki eli 97 % osallistuu myymaldilmeen ylla-

pitdmiseen, ja 3 % myyjistd ei osallistu.

Jos vastasit kieltdvdsti, haluaisitko osallistua siihen?
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Naistd 3 %:sta myyjistd, jotka eivit osallistu myymaéldilmeen ylldpitdmiseen, kaikki

haluaisivat osallistua.

Vain muutama myyjd vastasi kieltdvisti kysymykseen myymaéldilmeen yllépitdmi-
sestd, josta voidaan piételld, ettd toimeksiantajan yrityksen myymaélétyontekijoilla on
kiinnostusta kaikkiin myymaildssé tehtdviin tdihin. Myos suurin osa myyjistd, jotka
eivit osallistu, haluaisivat kuitenkin osallistua. Myymaldilmeen ylldpitdminen vaatii
kuitenkin my0s paljon oma-aloitteisuutta, esimerkiksi siisteyden suhteen. Myymalail-
meen ylldpitiminen on tirked osa myymaildosaamista, koska asiakkaat tekevit paljon

tulkintoja visuaalisesta ilmeestd astuessaan sisdédn myymalaan.

C. Kysymys 6. Kuuluuko myymdildryhmdsi myymdloihin yksintyoskentelyvuoroja

Kyselyyn vastanneista (n=101) ldhes kaikille eli 92 %:lle myyjistd kuuluu myymaéla-
ryhmén yksintydskentelyvuoroja. 8 % vastanneista myyjistd eivit tydskentele yksin

myymalassa.

Jos vastasit kylld, koetko yksintyoskentelyn haastavaksi?

Vastaajista ldhes kolmasosa eli 29 % koki yksintydskentelyn haastavaksi, kun taas 72

% el kokenut sitd haastavaksi.

Kyselyyn vastanneista myyjistd ldhes jokainen on tydskennellyt yksin myymaéléssi,
ndyttdisi siis siltd, ettd myyjien yksintyoskentely olisi yleistynyt. Yksintyoskentelyd ei
kuitenkaan pidettéisi haastavana, kuin vain pieneltd osin. Tdma olisi tirkeda, ettd tyos-

kentely sujuisi itsendisesti ja myyjé hallitsisi itse kaikki myymaldssé tehtavét tyot.

6.4 Tehokkaat tyGtavat

D. Kysymys 1. Milld osaamistasolla tydskentelet tehokkaissa tyotavoissa (valitse yksi

vaihtoehto)
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Kyselyyn vastanneista (n=101) (kuvio 9) myyjistd yli puolet eli 62 % tydskenteli te-
hokkaissa tyOtavoissa osaamistasolla osaaja. Lihes kolmasosa eli 28 % myyjisté ty0s-

kenteli asiantuntijaosaajana, ja 8 % huippuosaajana, 2 % kehittyvind osaajana.

OSAAMISTASO TEHOKKAISSA TYOTAVOISSA
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Kuvio 9. Myyjien osaamistaso tehokkaissa ty6tavoissa (n=101)

Tehokkaissa tydtavoissa myyjistd suurin osa kuuluu osaaja -tasolle. Asiantuntijaosaa-
Jjia on kuitenkin vihemmaén tehokkaissa tyotavoissa kuin esimerkiksi myymaldosaa-
misessa. Tehokkuutta voidaan vaatia enenevéssd mairin, joka tarkoittaa sitd, ettd jo-
kainen tyotehtédva tehdddn tarkasti ja ripedsti. Tdma voi olla haastavaa keskiraskaassa
tyossd. Tamén vuoksi voi olla, ettd myyjistd kovinkaan moni ei ole asiantuntijaosaaja-

tai huippuosaajatasolla.

D. Kysymys 2. Saan tarpeeksi vastuuta tyossdni (valitse yksi vaihtoehto)

Kyselyyn vastanneista (n=101) (kuvio 10) myyjistd 55 % koki olevansa tiysin samaa
mieltd siitd, ettd hdn saa tarpeeksi vastuuta tyossdén. Myyjistd jokseenkin samaa mielta
oli 35 %. Vastuuta ei kokenut saavansa tarpeeksi 6 % myyjisti. 5 % myyjistd ei osan-

nut arvioida, saako vastuuta tarpeeksi.

Kyselyn perusteella myyjit saavat ty0ssdin tarpeeksi vastuuta, mutta osa ei osannut
sanoa, saako vastuuta tarpeeksi. Jotta on tehokas tyosséén, tulee osata jakaa omat tyo-

tehtévinsad ja ottaa vastuuta niin, ettd kaikki tyotehtdvit sujuvat tehokkaasti.
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VASTUU TYOSSA

Jokseenkin eri mielta
6 %

Kuvio 10. Myyjien vastuun saaminen tydssdin (n=101)

D. Kysymys 3. Vastuu jakaantuu tasaisesti kaikkien myyjien kesken (valitse yksi vaih-
toehto)

Kyselyyn vastanneista (n=101) yli puolet myyjisté eli 53 % koki, ettd vastuu jakaantuu
hyvin tasaisesti kaikkien myyjien kesken. Vastaavasti 38 % myyjistd koki vastuun ja-

kautuvan péinvastaisesti. 9 % myyjistd ei osannut arvioida vastuun jakautumista.
p Yyl J

Vastuu jakaantuu kyselyn perusteella melko tasaisesti, mutta osa myyjista saattaa ko-
kea vastuuta olevan jopa liikaa. Jotta tyonteko olisi tehokasta, tulee myyjan myds osata

priorisoida ja jakaa vastuuta muille.

D. Kysymys 4. Kannan mielestdni vastuuta myymdldn rutiinien sujumisessa (valitse

yksi vaihtoehto)

Kyselyyn vastanneista (n=101) noin kolmeneljdsosaa eli 74 % koki kantavansa vas-
tuuta erittdin hyvin. Yksi neljdsosa eli 26 % koki kantavansa vastuuta melko hyvin.

Kukaan myyjisti ei kokenut kantavansa vastuuta huonosti.

Vastuuta on otettu kyselyn mukaan hyvin niin, ettd myymélén rutiinit tulisi sujua.
Tastd voitaneen piitelld, ettd myyjéat ovat oma-aloitteisia ottamaan vastuuta ja hoita-

maan myyméléssa tehtdvit tyot tehokkaasti.
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D. Kysymys 5. Kuorman purkaminen ja hyllyttiminen ovat mielestdni fyysisesti ras-

kaita tehtdvid (valitse yksi vaihtoehto)

Kyselyyn vastanneista (n=101) (taulukko 3) ldhes kolmannes eli 74 % myyjistd koki
kuorman purkamisen ja hyllyttdmisen fyysisesti raskaiksi tehtdviksi. Noin neljénnes

myyjistd eli 24 % ei kokenut tehtévia fyysisesti raskaina.

Tyo Alkossa luokitellaan keskiraskaaksi tyoksi, esimerkiksi kuorman purkamisen ja
hyllyttdmisen vuoksi, jossa joutuu nostelemaan painavia laatikoita ja tydskenteleméidn
ripedlld tahdilla. Kyselyyn vastanneista moni kokikin kuorman purkamisen ja hyllyt-
tdmisen fyysisesti raskaana. Kuorman purkaminen ja hyllyttdminen tulisikin tehda er-
gonomisesti ja mahdollisimman vihéan itsedén kuormittamalla. Myyjét, jotka eivét ko-
keneet niitd tyOtehtdvid fyysisesti raskaiksi, hallitsevat mahdollisesti ergonomisen

tyoskentelyn hyvin.

Taulukko 3. Kuorman purkaminen ja hyllyttiminen fyysisind tehtdvind (n=101)

Kuorman purkaminen ja hyllyttdminen fyysisesti raskaita tehtavia n %

Taysin eri mielta 1 0,99 %
Jokseenkin eri mielta 23 22,77 %
En osaa sanoa 2 1,98 %
Jokseenkin samaa mielta 48 47,52 %
Taysin samaa mielta 27 26,73 %

D. Kysymys 6. Oletko tyéskennellyt eri myymdldityypin myymdloissd

Kyselyyn vastanneista (n=101) myyjistd 90 % on tydskennellyt eri myymaldtyypin

myymaéldissd. Vastaavasti 10 % ei ole tydskennellyt.

Jos vastasit kylld, oletko kokenut tehokkuuden vaatimusten vaihtelevan eri myymd-

loissd
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Myyjistd, jotka ovat tydskennelleet eri myymalityypin myymaloissd (n=91), heistd 87
% on kokenut tehokkuuden vaatimusten vaihtelevan myymaélgittéin, ja 13 % myyjisti

el kokenut vaihtelua tehokkuuden vaatimuksissa.

Lihes kaikki kyselyyn vastanneista ovat tydskennelleet eri myymaéldtyypin myyma-
16iss4, joten ndma myyjét osaavat kertoa sen, miten tehokkuus eroaa eri myymaélatyy-
pin myymaldissd. Moni vastanneista kokikin niin, ettd eri myymaélatyypin myyma-
16issd tehokkuuden vaatimukset vaihtelevat. Eri myymaldtyypin myymélét voivatkin
olla hyvin erilaisia asiakas- ja tuoteméériltdéin, miké voi vaikuttaa tyoskentelyn tehok-

kuuden vaatimuksiin.

6.5 TyOyhteisotaidot

E. Kysymys 1. Milli osaamistasolla tyéskentelet (valitse yksi vaihtoehto)

Kyselyyn vastanneista (n=101) (kuvio 11) yli puolet, 65 myyjai eli 64 % tydskenteli
tyOyhteisotaidoissa osaamistasolla osaaja. Lahes kolmasosa eli 28 % tyoskenteli asi-
antuntijaosaajana. Vastaavasti huippuosaajana tyoskenteli 5 %, ja kehittyvind osaa-

Jjana tyOyhteistaidoissa 3 % myyjista.

My®s tyOyhteisotaidoissa osaamistasot jakaantuivat niin, ettd osaaja -tasolla tydsken-
telee suurin osa myyjistd ja pienin osuus vastaajista kuului huippuosaajiin ja kehitty-
viin osaajiin. TyOyhteisotaidoissa haetaan hyvad tiimipelaajaa, joka joustaa ja on avoin

muutoksille.



38
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Kuvio 11. Myyjien osaamistaso tyOyhteisotaidoissa (n=101)

E. Kysymys 2. Myymaéldryhméni vuorovaikutus on avointa.

Kyselyyn vastanneista (n=101) myyjistd 78 % kokee myymaélaryhméan vuorovaikutuk-

sen avoimeksi (kuvio 12). Viidennes eli 20 % myyjistd ei vuorovaikutusta avoimeksi.
Myyméldryhmin vuorovaikutus koetaan avoimena, joka teoriaan perustuen voitaneen

tulkita niin, ettd tiedonkulku on mahdollisesti sujuvaa myyméldryhmén sisilld seka

yhteistyd myyjien ja palvelupéillikon kesken toimisi hyvin.

MYYMALARYHMAN VUOROVAIKUTUS ON

AVOINTA

Taysin eri mielta
4%

Jokseenkin eri mielta
16 %

Taysin samaa mielta
17 %

En osaa sanoa
2%

Kuvio 12. Myymaéldryhmén avoin vuorovaikutus (n=101)
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E. Kysymys 3. Kuinka usein annat palautetta tyokavereillesi? (valitse yksi vaihtoehto)

Kyselyyn vastanneista (n=101) puolet eli 50 % myyjistd antaa palautetta tyokavereil-
leen viikoittain (taulukko 4). Neljinnes eli 26 % antaa palautetta kuukausittain, ja noin
viidennes eli 22 % myyjistd antaa palautetta pdivittdin. Nditd harvemmin palautetta

antaa vain 2 % myyjisti. 1 % myyjista ei anna palautetta koskaan.

Taulukko 4. Palautteen antaminen tydkavereille (n=101)

Palautteen antaminen tyokavereille n %

Paivittdin 22 21,78 %
Viikoittain 50 49,50 %
Kuukausittain 26 25,74 %
Vuosittain 2 1,98 %
En koskaan 1 0,99 %

Kyselyn perusteella myyjét antavat usein palautetta toisilleen, joka kuuluu hyviin tyo-
yhteisotaitoihin. Teorian mukaan positiivista palautetta tulee antaa hyvén tiimihengen
luomiseksi ja myds rakentavaa palautetta tulisi antaa, jotta yhteistyOstd tiimissé saa-

daan vieldkin toimivampi.

E. Kysymys 4. Saan itse palautetta tarpeeksi tydstani tyokavereilta.

Kyselyyn vastanneista (n=101) 57 % koki saavansa ty0stdén palautetta tyokavereilta
tarpeeksi usein (taulukko 5). Harvoin palautetta koki saavansa ldhes yhtd moni myyja

eli 43 % vastanneista.

Kyselyyn vastanneista moni myyjd kokee saavansa palautetta melko usein, mutta osa

myyjistd myds mahdollisesti haluasi saada enemménkin palautetta tyostién.

Palautteen saaminen tyokavereilta n %

Hyvin harvoin 5 4,95 %

Melko harvoin 38 37,62 %
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Melko usein 49 48,51 %

Hyvin usein 9 8,91 %

Taulukko 5. Palautteen saaminen tydkavereilta (n=101)

E. Kysymys 5. Myymdldryhmdni ilmapiirissd on negatiivisuutta, joka vaikuttaa tyo-

honi.

Kyselyyn vastanneista (n=101) l&hes puolet eli 48 % koki, ettei myyméaryhmassé olisi
negatiivisuutta, joka vaikuttaisi heidin tyohonsd (kuvio 13). Kuitenkin ldhes saman
verran myyjisté eli 41 % koki, ettd myymaélaryhmaissé olisi negatiivisuutta. Vastaajista

12 % ei osannut sanoa asiasta.

Negatiivisuus myymaéldryhmin ilmapiirissd voi vaikuttaa paljonkin myyjdn omaan
tyoskentelyyn. Kyselysséd vastaukset jakautuivat hyvinkin tasan eri mieltd ja samaa
mieltd olevien kesken. Téstd voitaneen pédtelld, ettd myyméladryhmissd on jonkin ver-
ran negatiivisuutta ja osalla myyjistd se vaikuttaa myyjén omaan tyoskentelyyn. Teo-
riassa todettiin, ettd negatiivisuus tyossa voi nikya esimerkiksi muutosvastaisena toi-
mintana, tai jopa motivaation puuttumisella tyontekoon tdysin tai joitakin tiettyja tyo-

tehtdvia kohtaan.

MYYMALARYHMAN NEGATIIVISUUS

Taysin samaa mielta Tdysin eri mielta
7% 7%

Jokseenkin eri mielta
40 %

En osaa sanoa
12%

Kuvio 13. Myymaélaryhmén tyohon vaikuttava negatiivisuus (n=101)
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6.6 Tuoteosaaminen

F. Kysymys 1. Milld osaamistasolla tyoskentelet tuoteosaamisessa (valitse yksi vaih-

toehto)

Kyselyyn vastanneista (n=101) (kuvio 14) 61 % myyjisti tydskenteli tuoteosaamisessa
osaamistasolla osaaja. Seuraavaksi eniten eli 29 % tyoskenteli tasolla asiantuntija-

osaaja. Tasolla kehittyvi osaaja tyoskenteli 7 % myyjisté, ja tasolla huippuosaaja 4

%.

Tuoteosaaminen on arvioitavista osa-alueista se, jossa on kaikkein véhiten huippu-
osaajia, verrattuna muihin osa-alueisiin. Samoin myds kehittyvid osaajia on eniten
tuoteosaamisessa verrattuna muihin arvioitaviin osa-alueisiin. Témé& voi mahdollisesti
kertoa siitd, ettd tuoteosaaminen on haastava tehtivialue, koska se on hyvin laaja tuo-

tekategorioissaan, sekd sithen tulee uusia tuotteita ja trendejé jatkuvasti lisda.
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Kuvio 14. Myyjien osaamistaso tuoteosaamisessa (n=101)

F. Kysymys 2. Alko kouluttaa mielesténi henkilokuntaansa riittévisti tuotteista.
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Kyselyyn vastanneista (n=101) 68 %:n mielestd Alko kouluttaa henkilokuntaansa riit-
tavisti tuotteista (taulukko 6). Vastaavasti noin kolmannes eli 30 % ei kokenut koulu-

tusta riittavaksi.

Moni vastanneista myyjistd kokee, ettd Alko kouluttaa henkilokuntaansa riittdvasti,
vaikka osaamistasoista voisi tulkita, ettd osaamista kaivattaisiin mahdollisesti lisd4.
Myyijét, jotka vastasivat olevansa eri mieltd, haluavat mahdollisesti kehittda itseddn

lisdd tai syventdd jo olemassa olevaa tietotaitoaan.

Taulukko 6. Alkon koulutus tuotteista (n=101)

Alkon koulutus tuotteista n %

Taysin eri mielta 7 6,86 %
Jokseenkin eri mielta 24 23,53 %
En osaa sanoa 1 0,98 %
Jokseenkin samaa mielta 54 52,94 %
Tadysin samaa mielta 15 14,71 %

F. Kysymys 3. Mistd tuoteryhmdstd haluaisit enemmdn koulutusta (voit valita useam-

man vaihtoehdon)

Kyselyyn vastanneista (n=101) myyjistd eniten eli 54 % (kuvio 15) haluaisi koulutusta
viskeistd (kuvio x). Seuraavaksi eniten haluttiin koulutusta l&hes saman verran vii-
neistd (45 %), oluista (45 %) ja maustetuista vikevista viinoista (42 %). Yli kolmannes
eli 36 % vastaajista koki koulutustarvetta likooreistd, neljdnnes eli 24 % puolestaan
my0s maustamattomista vikevistd viinoista. Yhté paljon eli 16 % haluttiin koulutusta
Long Drinkeisti ja alkoholittomista tuotteista. Vihiten eli 4 % koettiin tarvetta lahja-

ja juomatarvikkeiden koulutuksille.

Koulutustarpeen tuloksista voitaneen paételld, ettd Alkon isoimmista tuoteryhmistd
haluttaisiin enemméin koulutusta. Alkon tarjoamat sesonkikoulutukset painottuvat
usein viineihin, jonka vuoksi vikevien juomien tuoteryhmét jaavit pienemmalle huo-

miolle, joten tdstd saattaa johtua vikevien tuotteiden isompi koulutustarve.
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Koulutustarve eri tuoteryhmista

Siidereista
Long Drinkeista
Maustetuista vakevistd viinoista
Maustamattomista vdkevista...
Alkoholittomista

Lahja- ja juomatarvikkeista

Kuvio 15. Myyjien koulutustarve eri tuoteryhmisti (n=101)

Jostakin muusta, mista?

Tahéan avoimeen kysymykseen vastasi 14 myyjda. Koulutustarvetta koettiin tarkem-
min vield jalkiruokaviineistd, kuohuviineisti, samppanjoista, ja yleensi kaikista uu-
sista, etenkin trendikkdistd juomista. Myds ruoan ja juoman yhdistdmisestd koettiin
tarvetta koulutukselle. Koulutusten lisddmistd ja kertaamista pidettiin erityisen tér-

keénd, kuten myos eri viinialueiden tuntemusta.

F. Kysymys 4. Alkon koulutukset ovat mielestdni laadukkaita ja kattavia (valitse yksi
vaihtoehto)

Kyselyyn vastanneista (n=101) l&hes kaikki myyjét eli 88 % piti Alkon koulutuksia
laadukkaina ja kattavina (taulukko 7). Kuitenkin eri mielti koulutusten laadusta ja kat-

tavuudesta oli 12 % myyjisté.
Myyjat pitivit kyselyn mukaan Alkon koulutuksia laadukkaina ja kattavina. Tésté tu-
loksesta voitaneen paitelld, ettd Alkon koulutukset olisivat jokaiseen osaamistasoon

ndhden sopivia ja kattavia.

Taulukko 7. Alkon koulutusten laatu ja kattavuus (n=101)

Alkon koulutukset ovat mielestédni laadukkaita ja kattavia n %
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Taysin eri mielta 1 0,99 %
Jokseenkin eri mielta 11 10,89 %
Jokseenkin samaa mielta 48 47,52 %
Taysin samaa mielta 41 40,59 %

F. Kysymys 5. Opiskeletko itsendisesti tuotteista vapaa-ajalla

Kyselyyn vastanneista (n=101) kolmeneljdsosaa eli 74 % myyjistd opiskelee tuotteista

vapaa-ajallaan. Vastaavasti 23 % ei kdytd vapaa-aikaansa tuotteiden opiskeluun.

Todella moni myyjistd kdyttdd aikaansa vapaa-ajallaan tuotteista oppimiseen. Taméa
voi tarkoittaa esimerkiksi sité, ettd myyjat lukevat alan lehtié, seuraavat tavarantoimit-
tajien uutisointia, kokeilevat itse tuotteita tai osallistuvat alan tapahtumiin. Asiaa voi-

taneen siis tulkita, ettd moni myyja on hyvin kiinnostunut tuotteista, joita hin ty0ssian

6.7 Palveluosaaminen

G. Kysymys 1. Milli osaamistasolla tyéskentelet (valitse yksi vaihtoehto)

Kyselyyn vastanneista (n=101) (kuvio 16) ldhes puolet eli 48 % myyjistd oli palvelu-
osaamisessa osaamistasolla osaaja. Kolmannes myyjistd oli tasolla asiantuntija-

osaaja. 12 % myyjisté oli tasolla huippuosaaja ja 4 % kehittyvi osaaja.

Palveluosaamisessa vastaajista on huippuosaajia eniten kaikista arvioitavista osa-alu-
eista. Téstd tuloksesta voitaneen paitelld, ettd myyjdt hallitsevat hyvin asiakaspalve-

lun.
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Kuvio 16. Myyjien osaamistaso palveluosaamisessa (n=101)

G. Kysymys 2. Osaan hyddyntdd yrityksen verkkokauppaa asiakaspalvelussa (valitse
yksi vaihtoehto)

Kyselyyn vastanneista (n=101) ldhes kaikki eli 94 % myyjistd osaa hyodyntdd verk-

kokauppaa asiakaspalvelussa.

Verkkokauppa koettaisiin helppokayttdiseksi ja sitd osattaisiin myos hyddyntii asia-
kaspalvelussa. Kuten teoriassa esitettiin, myyjien tulee osata hyodyntéé verkkokaup-
paa asiakaspalvelussa, esimerkiksi tarjoamalla asiakkaalle tuotteesta useampia vaihto-

ehtoja.

G. Kysymys 3. Saan palautetta asiakkailta hyvdstd asiakaspalvelusta (valitse yksi
vaihtoehto)

Kyselyyn vastanneista (n=101) ldhes kaikki eli 89 % myyjistd on usein tai melko usein
saanut asiakkailta palautetta hyvistd asiakaspalvelusta (taulukko 8). Vain noin kym-

menesosa eli 11 % on saanut palautetta harvoin.

Myyjit saavat kyselyn tuloksen mukaan paljon palautetta asiakkailta hyviasté asiakas-
palvelusta. Suurin osa palautteesta tulee suullisesti asiakkailta palvelutilanteen paatyt-

tyd tai kassapalvelun yhteydesséd, mutta jonkin verran palautetta myyjét saisivat myos
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kirjallisena asiakaspalvelutapahtuman jdlkeen. Positiivinen asiakaspalaute néyttiisi

motivoivan ja tuovan onnistumisen tunnetta myyjille omasta tyostiin.

Taulukko 8. Palautteen saaminen hyvistd asiakaspalvelusta (n=101)

Palautteen saaminen hyvasta asiakaspalvelusta n %
Hyvin usein 34 33,66 %
Melko usein 56 55,45 %
Melko harvoin 10 9,90 %
Hyvin harvoin 1 0,99 %
0 0,00 %

En koskaan

G. Kysymys 4. Millainen on mielestdsi hyvd asiakaspalvelija (avoin)

Myyjien mielestd hyvé asiakaspalvelija (taulukko 9) on avoin, asiantunteva, kuunte-
leva, rento ja asiantunteva. Naméi kuvaukset nousivat eniten myyjien vastauksista, kun

kysyttiin avoimena kysymyksen hyvésté asiakaspalvelijasta. Taulukossa x on lisdi esi-

merkkejd kuvauksista.

Taulukko 9. Hyvin asiakaspalvelijan ominaisuuksia (n=101)

Hyva asiakaspalvelija

arvostava ystavallinen kohtelias
avoin rento asiakaspalveluhenkinen
helposti lahestyttava asiallinen tilannetajuinen
palvelualtis ihmislaheinen sopivan tuttavallinen
iloinen kuunteleva ratkaisukeskeinen
aito hyva tuotetuntemus minua varten
moniosaaja joustava ystavallinen kuuntelija
asiantunteva yksiléllinen aktiivinen
huomioonottava kiinnostunut ammattitaitoinen
opastava palvelualtis tuotetietoinen
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Myyjien avoimista vastauksista kdy selkedsti ilmi, millainen on hyvd Alkon myyja ja

asiakaspalvelija. Seuraavaksi esimerkkejd myyjien antamista vastauksista:

Kiinnostunut asiakkaasta ja hdnen tarpeistaan ja pysdihtyy asian ddrelle.
Ystdvillinen oma itsensd. Helposti ldhestyttivd. Hyvd asiakaspalvelija
tarkoittaa mielestdni Alkon kontekstissa myos sitd, ettd hdn on kiinnos-
tunut tuotteista ja ettd tuoteosaaminen on vdihintddn jonkinlaisella pe-

rustasolla.

Avoin, helposti lihestyttivd, kuunteleva, iloinen, ystdvillinen, avulias.
Toisaalta jimdkkd, ettd osaa viestid ystdvillisesti asiakkaalle myynnistd

kieltiytyessd. Ei provosoi eikd provosoidu.

Palvelee asiakkaita omalla tyylillddn, sujuvasti ja omaa hyvdd pelisil-

mda!

Kuunteleva, vdlittivd, tarpeen kartoittava ratkaisija, huumorintajuinen,

persoonallinen, hyvdintuulinen, minua varten.

Ymmadrtid asiakkaiden erilaisuuden ja erilaiset lihtékohdat ja pystyy
mukautumaan kulloissenkin asiakas kontaktiin niin ettd asiakas jdd tyy-

tyvdiseksi.

Myy tunteella asiakkaalle ratkaisuja ja antaa oman persoonansa ndkyd.

Huomioi asiakkaat yksilollisesti ja ylittdd heiddin odotuksensa.

Avoin, ottaa huomioon asiakkaan toiveet ja tuo jotain uutta asiakkaan

makumaailmaan.

Asiakaslihtoinen, ratkaisukeskeinen, iloinen, ystdvdllinen, helposti ld-

hestyttdvd, tasapuolinen

Huomioi asiakkaat yksiloind ja henkilokohtaisesti, kuuntelee ja tuo roh-

keasti omaa persoonaa esiin.
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Myyjét ndyttdisivit tietivén vastausten perusteella, millainen on hyvé asiakaspalvelija
ja mahdollisesti myyjit myos toimivat antamiensa vastausten mukaan hyvind asiakas-
palvelijoina. Kuten teoriassakin esitettiin, ettd Alkossa on asiakaslédhtdinen asiakaspal-

velu ja myyjét toimivat sen mukaisesti.

G. Kysymys 5. Olen saanut hyvdt valmiudet uhkaavien tilanteiden hallitsemiseen

Kyselyyn vastanneista (n=101) 79 % myyjistd koki omaavansa hyvét valmiudet uh-
kaavien tilanteiden hallitsemiseen (taulukko 10). Puolestaan 11 % myyjisti koki, ettei

heilld ole tarpeeksi hyvid valmiuksia.

Uhkaavien tilanteiden hallitsemiseen on kyselyn tuloksen mukaan hyvét valmiudet
myyjilld. Teoriassa esitettiin, ettd Alkossa myyjien tulee toimia vastuullisesti. Tulkin-
nat asiakkaan idsté, paihtymyksestd seké tuotteiden mahdollisesta vilittimisesté péih-
tyneelle tai alaikiiselle ovat tilanteita, jotka voivat luoda uhkaavia tilanteita, erityisesti

siind vaiheessa, kun asiakkaalle kieltdydytddn myymaésti tuotteita.

Taulukko 10. Valmiudet uhkaavien tilanteiden hallitsemiseen (n=101)

Valmiudet uhkaavien tilanteiden hallitsemiseen n %

Taysin eri mielta 2 1,98 %
Jokseenkin eri mielta 9 8,91 %
En osaa sanoa 10 9,90 %
Jokseenkin samaa mielta 49 48,51 %
Taysin samaa mielta 31 30,69 %

6.8 Osaamisportaat

H. Kysymys 1. Koen oman osaamiseni arvioinnin helpoksi osaamisportaiden avulla

Kyselyyn vastanneista (n=101) myyjistd puolet eli 50 % koki oman osaamisen arvi-
oinnin helpoksi osaamisportaiden avulla (kuvio 17). Kuitenkin kolmannes eli 30 %

koki arvioinnin vaikeaksi. 14 % myyjistd ei osannut sanoa asiasta mitéan.
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Teorian mukaan Alkon myyjien tulee arvioida vuosittain omaa osaamistaan peilaten
osaamistaan osaamisportaiden vuosittain vaihtuviin vaatimuksiin. Myyjén tulee sijoit-
taa itsensé jokaisessa arvioitavassa osa-alueessa joko kehittyviksi osaajaksi, osaajaksi,
asiantuntijaosaajaksi tai huippuosaajaksi ja perustella valintansa. Kyselyn perusteella

myyjét kokisivat padsdantdisesti osaamisensa arvioinnin tekemisen helpoksi.

OMAN OSAAMISEN ARVIOINTI
OSAAMISPORTAILLA

Erittdin helpoksi
7%

Erittdin vaikeaksi
6%

Melko vaikeaksi
30 %

Kuvio 17. Myyjien oman osaamisen arviointi osaamisportaiden avulla (n=101)

H. Kysymys 2. Osaamisportaat ovat parantaneet tyésuorituksia

Kyselyyn vastanneista (n=101) (taulukko 11) myyjisté reilu kolmannes eli 35 % koki,
ettd tyosuoritustensa parantuneen osaamisportaiden avulla. Toisaalta enemmistd myy-
jistd eli 45 % eivit kokeneet osaamisportaiden parantaneen heidén tyosuorituksiaan.

Noin viidennes eli 21 % ei osannut arvioida asiaa lainkaan.

Kuten teoriassa kévi ilmi, osaamisperusteisella palkkausjirjestelmélld haetaan moti-
vaatiota myyjan osaamisen kehittimiseen ja tehokkuuden lisddmiseen. Kun myyja ke-
hittdd itseddn tai parantaa tydsuoritustaan, myyjd voi nousta ylempiin palkkaluokkiin.
Kuitenkin enemmistd kyselyyn vastanneista olisi sitd mielté, ettd osaamisportailla ta-
pahtuva arviointi ei ole parantanut heiddn tydsuorituksiaan. Tastd voitaneen paitella,

ettd osaamisportaat eivit vélttaimittd motivoisi tyontekijoitd halutulla tavalla.
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Taulukko 11. Myyjien ty0suoritusten paraneminen osaamisportaiden avulla (n=101)

Osaamisportaat parantaneet tydsuorituksia n %

Taysin eri mielta 12 11,88 %
Jokseenkin eri mielta 33 32,67 %
En osaa sanoa 21 20,79 %
Jokseenkin samaa mielta 32 31,68 %
Tdysin samaa mielta 3 2,97 %

H. Kysymys 3. Osaamistasot “asiantuntija” ja "huippuosaaja’ ovat mielestdni rea-

listisesti tavoiteltavissa

Kyselyyn vastanneista (n=101) (taulukko 12) yli kolmannes eli 34 % koki, ettd osaa-

mistasot asiantuntija ja huippuosaaja eivit ole heille realistisesti tavoiteltavissa (tau-

lukko x). Puolestaan reilusti yli puolet myyjistd eli 60 % sitd vastoin uskoi nédiden

osaamistasojen olevan heille realistisia.

Taulukko 12. Osaamistasojen tavoitettavuus (n=101)

Osaamistasojen asiantuntijaosaaja ja huippuosaaja

. n %
tavoitettavuus
Taysin eri mielta 21 20,79 %
Jokseenkin eri mielta 39 38,61 %
En osaa sanoa 7 6,93 %
Jokseenkin samaa mielta 24 23,76 %
Taysin samaa mielta 10 9,90 %

Vertailtaessa osaamistasojen asiantuntijaosaaja ja huippuosaaja tavoiteltavuutta palk-

kaluokittain (taulukko 13), havaittiin, ettei ndiden osaamistasojen tavoiteltavuutta pi-

detty realistisena etenkddn palkkaluokissa 3 ja 4. Vuosittain vaihtuvat osaamistasojen

vaatimukset voivat vaikuttaa myyjien kokemukseen saavuttaa asiantuntijaosaaja- ja

huippuosaaja -tasot.

Taulukko 13. Osaamistasojen tavoitettavuus palkkaluokittain (n=101)
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Osaamistasojen asiantuntija ja huippuosaaja tavoitettavuus palkkaluokittain (pl)

pll pl 2 pl3 pl4 pl5 pl 6 Yhteensa
?.ﬁt'z € 0,00% 2,97 % 6,93 % 5,94 % 2,97 % 000% | 20,79%
Jokseen-
kin eri 0,99 % 594% | 12,87% | 1287% | 3,96% 099% | 3861%
mielta
E
S:n‘;?a 0,00 % 0,99 % 3,96 % 0,00 % 0,00 % 0,00 % 6,93 %
Jokseen-
kin samaa | 1,98 % 2,97 % 1,98 % 5,94 % 5,94 % 3,96% | 23,76%
mielta
Taysin
samaa 0,00 % 0,99 % 0,00 % 0,99 % 3,96 % 3,96 % 9,90 %
mielta

100,00 %

H. Kysymys 4. Koen “osaaja”-tason olevan riittdvd taso minulle kaikissa arvioita-

vissa osa-alueissa

Kyselyyn vastanneista (n=101) ldhes viidennes eli 19 % myyjistd koki osaaja -tason

heille riittdvéna tasona (taulukko 14). Sitd vastoin ldhes kolmeneljannesta eli 72 % ei

koe tason olevan heille riittdva kaikissa arvioitavissa osa-alueissa.

Osaaja -tason kuuluu suurin osa myyjistd ja se on jokaiselle myyjélle tavoitetaso, josta

el voi pudota endd alemmille tasoille. Suurin osa vastaajista kokisi, ettd tima taso ei

kuitenkaan olisi riittdvé taso. Tuloksen perusteella mahdollisesti myyjét kokisivat ha-

luavansa kehittéa itsedéin tai haluaisivat pyrkid paremmille palkkatasoille.

Taulukko 14. Osaaja-tason riittdvina tasona (n=101)

Osaaja-taso riittdvana tasona n %

Taysin eri mielta 38 37,62 %
Jokseenkin eri mielta 35 34,65 %
En osaa sanoa 9 8,91 %
Jokseenkin samaa mielta 18 17,82 %
Taysin samaa mielta 1 0,99 %
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6.9 Osaamisen arviointiprosessi

I. Kysymys 1. Onko esimiehelldsi mielestdsi hyvdit valmiudet osaamisesi arviointiin

Kyselyyn vastanneista (n=101) yli puolet eli 60 % koki esimiehelldén olevan hyvit
valmiudet myyjén osaamisen arviointiin (kuvio 17). Puolestaan l&hes puolet eli 40 %

oli tidysin vastakkaista mielta.

Teorian mukaan Alkon esimiehen eli palvelupdillikon tehtdviin kuuluu myyjien osaa-
misen arviointi koko vuodelta ja jokaiselta arvioitavalta osa-alueelta. Kyselyn mukaan
palvelupééllikon valmiudet osaamisen arviointiin jakaisi myyjien mielipiteitd. Tdma
voisi mahdollisesti tarkoittaa sitd, ettd kaikilla palvelupaéllikoilla ei olisi samoja val-

miuksia myyjien osaamisen arviointiin.

ESIMIEHEN VALMIUDET MYYJAN OSAAMISEN
ARVIOINTIIN

70,00%

60,40%

60,00%

50,00%

39,60%

40,00%
30,00%
20,00%

10,00%

0,00%
Kyll3 Ei

Kuvio 17. Esimiehen valmiudet myyjdn osaamisen arviointiin (n=101)

Jos ei, niin miksi? (avoin)

Myyjiltd kysyttiin avoimessa kysymyksessd, miksei myyjdn mielestd esimiehelléd ole
hyvid valmiuksia myyjdn osaamisen arviointiin. Mielipiteet olivat kirjavia ja huomi-
onarvoisia, pddosin tietylld tavalla yhtenevdisid ja hieman jopa osin negatiivisia.

Useimmiten koettiin, ettd esimies/palvelupééllikkd tuntee myyjien tydskentelyd vain
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vihin, koska tyoskentelee eri aikaan myymaéléssi ja nékee siten myyjid véhin, tai esi-
mies on tehtdvdssddn melko uusi. Myos koettiin, ettei esimies pidd myyjéstd henkilo-
kohtaisesti ja se voisi vaikuttaa osaamisen arviointiin. Myds peléttiin sitéd, ettd esimies
perustaa arviointiaan usein toisten myyjien mielipiteeseen myyjistd, koska ei tunne

arvioitavaa myyjaa riittdvan hyvin.

Myyjien avoimista vastauksista kdy selkedsti ilmi, kuinka hankalana myyjét kokivat
esimiehen osaamisen arvioinnin omalla kohdallaan. Seuraavaksi esimerkkejd myyjien

antamista vastauksista;

Hdin ei tydskentele tiimin osana vaan istuu tietokoneen ddressd. Ei vedd
tiimid - ilmeisesti minun pitdisi hoitaa se hdnen puolestaan, mutten halua
tehdd niin; hanelle siitd maksetaan.

Osittain kylld, mutta vuoden aikana ryhmdssdmme on ollut kolme eri esi-
miestd (neljds tulee marraskuun aikana), jolloin arviointi koostuu mo-
nista pienistd palasista yhden arvion sijaan. Esimiestd myos ndkee ar-
jessa hyvin vihdn.

Kylld ja ei. Palvelupdiillikko ndkee tyontekijoiden tyoskentelyd lopulta
aika vihdn.

Liian vihdn samaoissa vuoroissa, joten uskoisin, ettd arviointi on vai-
keaa tuntematta kunnolla. Puhumattakaan siitd, kun muut PP:t arvoivat
henkiléitd ja tuskin nimeltd tietdvdt, saatika olleet téissd samaan aikaan.

Kolmen myymdldn myymdldryhmdssd esimiestd nékee harvoin, eikd hdn
nde pdivittdistd myymdldosaamista. Tamdn lisdksi myymdldryhmdamme
pddllikké on vaihtunut vdhintddn kerran arviointikaudessa viimeisen
kolmen vuoden aikana.

Osaamisportaissa vaaditaan itsendistd tyootetta. Toimin koko vuoden
niin. Pomoa ndkee tosi harvoin. Hdn sanoi, ettd tyoni on jddnyt ndky-
mdttomdksi.

Hdin ei nde minua kuin ehkd kerran kolmessa/neljdssd viikossa, niin hdn
el voi mitenkddn 100% tietdd tai tuntea osaamistani.

Kolmen vuoden aikana kolme eri esimiestd ja heiddn kanssaan aina kou-
rallinen yhteisid vuoroja.



54

Esimies ei vietd tarpeeksi aikaa tyopaikalla, jotta voisi tehokkaasti tut-
kailla tyontekijoiden osaamista. Tuntuu myos, ettd esimies on nihked
nostamaan ihmisid ylempiin palkkaluokkiin ja mieluummin aliarvioi ih-
misten osaamisen.

Toisten antamalla palautteella on suuri vaikutus, oli silld todellisuus-
pohjaa tai ei.

Hdn ei aina tunnu olevan kdrryilld kaikkien osaamisesta ja tyoskente-
lystd. Erds kollegani sai esimerkiksi palautetta, ettei toimi tietylld ta-
valla, vaikka me hdnen kanssaan tyoskenteleviit tieddmme, ettd ndin hén
Juuri toimii.

Tuntuu ettd osaaja tasolta on mahdoton pddstd ylospdin vaikka tekisi
mitd. aina loytyy joku yksi pieni juttu, joka estdd sen ja kun sen parantaa
nii [6ytyy uusi.

Esimieheni ei saa arvioida osaamistamme parhaan tietonsa mukaan,
vaan joutuu kdymdcdn asiasta kauppaa muiden kanssa.

I. Kysymys 2. Osaamis- ja tavoitekeskustelut esimieheni kanssa ovat mielestdni kan-

nustavia ja motivoivia

Kyselyyn vastanneista (n=101) reilusti yli puolet eli 65 % koki esimiehen kanssa kéy-
dyt osaamis- ja tavoitekeskustelut kannustavina ja motivoivina (kuvio 18). Kuitenkin
lahes kolmannes eli 28 % eivit kokeneet keskusteluja esimiehen kanssa kannustavina

eikd motivoivina.

Teoriassa esitettiin, ettd vuoden aikana kdydyt tavoite- ja osaamiskeskustelut ovat osa
Alkon myyjien arviointiprosessia. Niiden tarkoituksena on asettaa myyjille henkil-
kohtaiset tavoitteet, esimerkiksi milti osa-alueilta osaamista tulisi parantaa ja kuinka
tavoitteisiin padsee. Téssd vaiheessa ovat tarkeitd esimiehen tuki ja ymmaérrys myyjien
tyotehtdvistd. Kyselyn tuloksen mukaan myyjit kokisivat, ettd pddsddntdisesti palve-
lupéallikon kanssa kdydyt keskustelut ovat kannustavia ja motivoivia, mutta kolman-
nes kuitenkin kokisi pdinvastaista. Tédstd voitaneen padtelld, ettd kaikki eivit koe ta-

voite- ja osaamiskeskusteluja silld tavalla, kuin ne olisi tarkoitettu.
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OSAAMIS- JA TAVOITEKESKUSTELUT ESIMIEHEN KANSSA
KANNUSTAVIA JA MOTIVOIVIA

Taysin eri mielta

Tdysin samaa mielta 8%

22 %

Jokseenkin eri mielta
20%

En osaa sanoa
7%

Kuvio 18. Osaamis- ja tavoitekeskustelut esimiehen kanssa (n=101)

I. Kysymys 3. Oletko ollut eri mieltd esimiehesi kanssa saamastasi arvioista

Kyselyyn vastanneista (n=101) myyjistd ldhes puolet eli 46 % on ollut esimiehensi
kanssa eri mieltd saamastaan arvioista. Puolestaan yli puolet eli 54 % ei ole ollut esi-

miehensd kanssa eri mieltd saamastaan arviosta (kuvio 19).

Kun vuoden osaamisen arviointi on tehty, myyjille ilmoitetaan viimeisessd osaamis-
keskustelussa arvioinnin tulos. Kyselyn mukaan tima nayttéisi jakavan kokemuksia
siitd, ovatko myyjit olleet samaa mielti saamastaan arviosta. Enemmisto vastaajista ei
ollut samaa mieltd saamastaan arviosta, joka voi johtua siitd, ettd myyjét kokisivat
epdreiluutta arvioinnin suorittamisesta tai tavoitteita ei olisi asetettu tarpeeksi selke-

asti.
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ERIMIELTA SAAMISTAAN ARVIOISTA

56,00%

54,46%

54,00%
52,00%
50,00%

48,00%

45,54%

46,00%
44,00%

42,00%

40,00%
Kyll3 En

Kuvio 19. Myyjit erimieltd saamistaan arvioista (n=101)

Jos olet, oletko kdynyt lipi erimielisyysprosessin

Myyjistd ldhes kaikki eli 87 % oli kiynyt l4pi erimielisyysprosessin. Puolestaan 13 %

ei ole kiynyt prosessia lapi (kuvio 20).

Kuten teoriassa esitettiin, myyjilld on mahdollisuus kdynnistéad erimielisuusprosessi,
mikéli kokevat saamansa esimiehen arvioinnin vaariksi. Vaikka edellisen kysymyksen
tuloksen perusteella havaittiin, moni myyja oli ollut eri mieltd saamastaan arvioista,
mutta hyvin pieni osa vastaajista on kiynnistdnyt erimielisyysprosessin ja kdynyt sen
lapi. Tamén perusteella myyjét voisi tulkita, ettd myyjit voivat kokea erimielisyyspro-
sessin hankalaksi tai voivat kokea joutuvansa eriarvoiseen asemaan vastustaessaan

paatosta.
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ERIMIELISYYSPROSESSIN LAPIKAYMINEN

100%
90% 87 %
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20% 13%
0%

Kylla En

Kuvio 20. Myyjien erimielisyysprosessin ldpikdyminen (n=101)

Jos olet kdynyt ldpi erimielisyysprosessin, onko arvioon tehty muutosta

Kyselyyn vastanneista (n=101) myyjistd 93 % osalla esimieheltd saamiin arvioihin
(kuvio 21) ei ole tehty muutoksia erimielisyysprosessin jilkeen. Vain alle kymmenes-

osalle eli myyjistd 7 %:lle on esimies tehnyt myyjén arviointiin muutoksia.

Kyselyn mukaan myyjistd olisi vain pieni osa erimielisyysprosessin lépikdyneiti, ja
heistikin vain muutama myyja oli saanut muutoksen osaamisensa arviointiin. Koska
palkkausjdrjestelmissd vain tietty osa myyjistd voi olla ylemmissd palkkaluokissa ker-
rallaan, voitaneen tistd tuloksesta péitelld, ettd erimielisyyksistd huolimatta jérjes-

telma ei juurikaan jousta asetetuista rajoista.
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ERIMIELISYYSPROSESSIN JALKEEN ARVIO
MUUTTUNUT

100,00% 93 %
90,00%
80,00%
70,00%
60,00%
50,00%
40,00%
30,00%
20,00%
10,00% 7%

]
0,00%

Kyll3 Ei

Kuvio 21. Arvioinnin muuttuminen erimielisyysprosessin jilkeen (n=101)

I. Kysymys 4. Pitdisiko mielestdsi myymadldtyypin, jossa tyoskentelet, vaikuttaa osaa-

misen arviointiin

Kyselyyn vastanneista (n=101) yli puolet eli 59 % koki, ettei tydkohteena olevan myy-
mélétyypin pitdisi vaikuttaa osaamisen arviointiin (kuvio 22). Vain vajaa kymme-

nesosa myyjistd eli 7 % koki, ettd sen pitéisi vaikuttaa.

Teoriassa esitettiin, ettd Alkon myymaldtyypit ovat jaettu valikoiman laajuuden, asia-
kasméérien ja sijaintinsa mukaan kolmeen erilaiseen myymaélétyyppiin. Tyon luonne
eri myymadlatyypin myymaéldissd voikin vaihdella ndiden ominaisuuksien mukaan.
Suurin osa myyjistd olisi sitd mieltd, ettd myymaélatyypin ei pitdisi vaikuttaa osaamisen
arviointiin. Tdma kertonee siitd, ettd tyon vaativuus koetaan samanlaiseksi jokaisessa

myymaldssa.



59

MYYMALATYYPIN VAIKUTUS OSAAMISEN ARVIOINTIIN

70,00%

59,41%

60,00%

50,00%

40,59%

40,00%

30,00%

20,00%

10,00%

0,00%
Kyll3 Ei

Kuvio 22. Myymaéldtyypin vaikutus osaamisen arviointiin (n=101)

Vertailtaessa osaamisen arviointia sithen, miten myymaéldtyyppi vaikuttaisi myyjien
verrattuna myyjan omaan myymaélétyyppiin (kuvio 23), ndyttéisin siltd, ettd eniten ei
-vastauksia tuli 1dhimyymaildssd tyoskenteleviltd ja erikois- ja huippumyymaéldssi
tyoskentelevét vastasivat enemmaén kylld kuin ei -vastauksia. Tdmén perusteella myy-
jat, jotka tydskentelevit erikois- ja huippumyymaéldissd, kokisivat tyonsd osaamisen

suhteen vaativammaksi.

MYYMMALATYYPIN VAIKUTUS OSAAMISEN ARVIOINTIIN
VERRATTUNA VASTAAJIEN MYYMALATYYPPIIN

60,00%
50,50%
50,00%
40,00%
30,00%
21,78%

20,00% 13,86%
10,00% - 4.95% 6,93% o

, 0}
000 — [ -

Kylla Ei

M Erikoismyymala B Huippumyymalda  ® Ldhimyymala

Kuvio 23. Myymaldtyypin vaikutus verrattuna myyjan omaan myymalatyyppiin
(n=101)
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7 JOHTOPAATOKSET

Toimeksiantajayrityksessd on kaytdssd myymélétyontekijoilli osaamispohjainen
palkkausjdrjestelma. Téssd opinndytetydssa tutkittiin, kuinka myyjét kokevat osaamis-
pohjaisen palkkausjirjestelmén ja onko silld vaikutuksia myyjien osaamiseen. Myy-
jien tehtdvét arviointikohteina on jaettu eri osaamisalueisiin. Myyjilté ei vaadita aiem-

paa koulutusta tai kokemusta tyohon.

Tutkimuksessa selvisi taustamuuttujia kysyttdessd, ettd tyontekijoistd isoin osa oli
nuoria 24-29-vuotiaita, jonka jilkeen ikdluokassa 30—-35-vuotiaat tulee selkeé notkah-
dus alaspéin. Tulosten perusteella toimeksiantajan yrityksessd on paljon nuoria tyon-
tekijoitd, jotka eivit vélttimattd jaa yritykseen pitkéksi aikaa vaan esimerkiksi vain
opiskelujen ajaksi. Etenemismahdollisuudet saatetaan kokea suppeina, jonka vuoksi
nuoret ldhtevit toisen tydnantajan palvelukseen. Tdma voidaan paitelld myds siité,
kun tyosuhteen kestoa verrataan ikdluokittain, niin ikdluokassa 36—39-vuotiaiden tyo-
suhde on kestényt keskiméddrin vain alle vuoden tai 1-2 vuotta. Joten tdssé ikdluokassa
tyontekijit ovat melko uusia, eikd niin, ettd olisivat tydskennelleet jo nuoresta ldhtien

toimeksiantajan yrityksessa.

Toimeksiantajan yrityksen myyjien palkkaluokista voidaan péételld, ettd suurin osa
kuuluu palkkaluokkiin 3 ja 4, joka tukee palkkausjirjestelmin mallia siitd, ettd osaa-
mispohjaisessa palkkausjdrjestelmisséd ylempiin palkkaluokkiin 5 ja 6 voi kuulua vain
15 % tyontekijoistd. Kun taménhetkistd palkkaluokkaa verrattiin tyontekijoiden tyo-
suhteen kestoon, voidaan péételld, ettd jo 3—4 vuoden tyokokemuksella voi padsté
palkkaluokkaan 5. Tdmi tukee osaamispohjaisen palkkausjérjestelmén toimivuutta
siind, ettd osaamisensa voi osoittaa jo lyhyen ajan sisdéin, jos on motivoitunut ja aktii-

vinen tyontekija.

Kyselyssé vastattiin kysymyksiin liittyen myyjien eri arvioitaviin osa-alueisiin. Myy-
méildosaamisessa, jossa arvioidaan myyjien tyotd kaikissa myymélén toiminnoissa,
hallitaan tulosten perusteella hyvin. Tuloksista nousee kuitenkin esiin se, ettd pereh-
dytykselld tyohon on suuri vaikutus osaamiseen. TyoOntekijat, jotka eivit kokeneet saa-

neensa hyvii perehdytystd myymalidty6hon ovat alemmissa palkkaluokissa, kuin taas
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he, jotka tyoskentelevit ylemmissa palkkaluokissa. Perehdytys on kaiken alku ja antaa

hyvét valmiudet kehittda itsedéin, kun perusasiat ovat hallussa.

Tehokkaissa tyotavoissa arvioidaan muun muassa tyontekijoiden tehokasta tyoskente-
lyd, vastuun kantamista ja tydvélineiden hallintaa. TyOntekijét kokevat saavansa ja ot-
tavansa hyvin vastuuta tyossdin. Tdma kertoo motivoituneista ja tehokkaista tyonteki-

joistd, jotka haluavat saada tyonsé tehtya ja ehkd vihén jopa enemman.

TyOyhteisotaitoihin kuuluvat myyjien tiimipelaaminen, pelisdintdjen noudattaminen.
Jopa asiakkaat voivat aistia tyOyhteison ilmapiirin astuessaan sisdin myymaldan.
Myyjiltd kysyttiinkin, ettd kokevatko he ilmapiirin olevan negatiivinen myymélaryh-
minsi sisdlld, joka vaikuttaa heiddn tyoskentelyynsd. Tuloksista voidaan todeta, ettd
moni vastaajista koki negatiivisuuden tydilmapiirissd vaikuttavan tyohonsi. Negatii-
visuus tyOyhteisOssd vaikuttaa suoraan tyontekijoiden motivaatioon ja haluun kehittaa
itseddn. Negatiivisuuden syyt tulisi ehdottomasti selvittdd ja kitked pois, jotta se ei

vaikuta tyontekijoiden osaamisen kehittimiseen.

Tuoteosaamisessa mitataan tyontekijoiden osaamista tuotteista. Tuloksista voidaan
paitelld, kysyttiessd tuoteosaamisen osaamistasoa myyjiltd, etti tuoteosaamisessa on
vihiten huippuosaajia verrattuna muihin arvioitaviin osa-alueisiin. Vaikka myyjat pi-
tdvat myos toimeksiantajan koulutuksia kattavina ja opiskelevat tuotteista myos vapaa-
ajallaan, niin tuotetuntemus ei ylld monenkaan kohdalla huippuosaajaksi. Lisdamalla
vapaaehtoisia koulutuksia, voitaisiin mahdollisesti saada myyjét, jotka haluavat kehit-

tdd osaamistaan, ylemmille osaamistasoille.

Palveluosaaminen on yhté kuin asiakaspalvelu. Toimeksiantajan yrityksessd halutaan
luoda huippuasiakaskokemuksia jokaiselle asiakkaalleen ja tdtd varten myyjid arvioi-
daan my0s palveluosaamisessa. Tuloksista voidaan pédtelld, ettd eniten myyjista huip-
puasiantuntijoita on nimenomaan palveluosaamisessa. Téstd ja siitd, ettd myyjét saa-
vat paljon positiivista palautetta asiakkailtaan, voidaan paatell4, ettd myyjat hallitsevat
todella hyvin palveluosaamisen. Vaikka iso osa palveluosaamista on myds tuotetunte-
mus, niin kuitenkin myyjét hallitsevat asiakaspalvelun, vaikka tuoteosaaminen ei oli-

sikaan osaaja -tasoa parempi.
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Myyjid arvioidaan osaamisportaiden avulla, jossa jokaisesta arvioitavasta osa-alueesta
myyjat sijoitetaan joko kehittyviksi osaajaksi, osaajaksi, asiantuntijaosaajaksi tai
huippuosaajaksi. Tutkimuksen tulosten perusteella osaamistasot asiantuntijaosaaja ja
huippuosaaja koettiin haastavimmiksi tavoittaa palkkaluokissa 3 ja 4 olevat myyjit.
Tadmai voi johtua siitd, ettd vuosittain vaihtuvat arviointikriteerit vaikuttavat negatiivi-
sesti motivaatioon pééstd ylemmille osaamistasoille, varsinkin jos niihin on yrittdnyt
pyrkid jo useampana vuonna. Ja tima voidaan padtella siitd, ettd moni myyja koki, ettei

osaaja -taso ole heille riittdva, joten pyrkimystd ylemmille osaamistasoille on.

Osaamisen arvioinnin tekee toimeksiantajan yrityksessa esimies eli palvelupaillikko.
Palvelupiillikon tulee tehdi arvio koko vuoden suorituksesta ja toimittaa arvionsa ar-
viointiraadille. Kysyttiessd myyjiltd, kokevatko he esimiehellddn olevan tarpeeksi hy-
vit valmiudet heidin osaamisensa arviontiin koki 40 % etti ei ole. Osuus on aika suuri
ja myyjat myds perustelivat kantaansa tdhdn hyvin. Koettiin, ettd palvelupééllikko ei
ole tarpeeksi paikalla tehdidkseen osaamisen arviointia tai palvelupaillikké on vaihtu-
nut useamman kerran arvioitavan vuoden aikana. Jopa henkil6kohtaiset syyt koettiin
vaikuttavan arviointiin, joka ei arviointiperusteiden mukaankaan saisi olla ndin. Esi-
miehen tulisi olla paikalla tehdessdén osaamisen arviointia, muuten esimies ei voi to-
dellisuudessa tietdd myyjén osaamista, eikd niin arviointi voi olla pdtevd. Esimiehen
tydaikaa myymaéldissé tulisi lisdtd eri vuoroissa, jotta jokainen tyontekijd padsee niyt-
tdmadn osaamistaan. Myos he, jotka tydskentelevit yksintyoskentelymyyméloissa tai

he, jotka tyoskentelevit suurimmaksi osaksi ilta- ja lauantaivuoroissa.

7.1 Pohdinta

Opinndytetyotd tehdesséd olen saanut paljon tietoa osaamispohjaisen palkkausjérjestel-
méan kokemuksista, osaamisen arvioinnista ja tutkimuksen tekemisestd. Koen tyon to-
teutuneen hyvin, silld sain vastauksia tutkimuksesta opinniytetyoongelmaani. Validi-
teetti kertoo ty0ssa siitd, onko tutkimuksessa kéytetty tutkimusmenetelmé toiminut ha-
lutulla tavalla tulosten saamiseksi. (Tilastokeskuksen www-sivut 2020.) Kyselytutki-
muksella toteutettu tutkimus sopi tutkimusmenetelméksi, koska haluttiin saada toi-
meksiantajan yrityksen tyontekijoiden kokemukset ja mielipiteet esiin. Reliabiliteetti

eli tutkimuksen luotettavuus (Tilastokeskuksen www-sivut 2020.) on mielestini
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toteutunut hyvin, koska kyselyyn otetusta otannasta tutkimukseen vastasi 101 henki-
164, joka oli 20,6 % kaikista vastaajista. Kysymykset tutkimuksessa koskivat osaami-

sen arvioinnin osa-alueita ja osaamisen arviointia, joka oli myos tutkimuksen tarkoi-

tus.
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LIITE 1

KYSELY
SAATEKIRJE

Hei myymalatyontekijéat!

Opiskelen Alkon myyjdn tyoni ohella Satakunnan ammattikorkeakoulussa tra-
denomiksi ja teen opinnidytetyotdni Alkon myyjien nykyisestd osaamispohjaisesta
palkkausjirjestelmésti ja siitd, miten se vaikuttaa myyjien osaamiseen ja myymala-
tyoskentelyyn. Toivon, ettd ldhettdisitte timén kyselyn edelleen myymalaryhménne

myymaélatyontekijoille.

Vastaamalla kyselyyn saamme tuloksia myyjien osaamisen tasoista ja palkkausjirjes-

telmén toimivuudesta. Kysely on ldhetetty 30-36 myymaéldryhmélle.

Vastaaminen tapahtuu tdmén linkin kautta:

https://elomake.samk.fi//lomakkeet/11017/lomakkeet.html

Vastaukset kerétddn ja kisitellddn luottamuksellisesti ja anonyymisti. Vastaukset tule-
vat ainoastaan opinndytetyon tekijille ja vain titd opinndytetyotd varten. Kyselyyn
vastaaminen vie aikaa vain noin 7-10 minuuttia. Vastauksia pyydén 15.11.2020 men-

nessa.

Kiitos osallistumisestanne kyselyyn. Lisétietoja saa allekirjoittaneelta.
Ystavallisin terveisin

Anneka Intola

tradenomiopiskelija / Esimiestyon kehittiminen

Satakunnan ammattikorkeakoulu

Kuninkaisten kampus, Huittinen
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KYSELY

MYYJAN OSAAMINEN JA MYYMALATYOSKENTELY NYKYISESSA PALK-
KAUSJARJESTELMASSA

Kyselyn tarkoituksena on selvittdd, millaisena Alkon myyjét kokevat uuden palkkaus-
jarjestelmédn ja miten se vaikuttaa myyjien osaamiseen ja myymaélétyoskentelyyn. Ky-

sely on osa Satakunnan ammattikorkeakoulussa tehtdvad opinndytetyota.

Kysely on tarkoitettu myymaéléatyontekijoille, joiden osaamista arvioidaan osaamispor-

taiden avulla.

OHJEITA KYSELYYN VASTAAMISEEN
Kyselyyn vastaaminen vie 7-10 minuuttia ja vastaamiseen tyoajalla on annettu lupa.
Vastaukset kerétédn ja kasitelldan luottamuksellisesti ja anonyymisti, eivétka yksittéi-

set vastaukset ndy tuloksissa. Kysely on avoinna 15.11.2020 saakka.

Kyselyyn on laadittu kysymykset teemoittain A-I, jotka sisdltdvat vaittdmid ja/tai avoi-
mia kysymyksié 1,2,3 jne. Téhdelld merkitty kysymys on pakollinen. Etene kysymyk-
sissd jirjestyksessd ja vastaa huolellisesti, jotta tulokset olisivat mahdollisimman tark-

koja.
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A. Taustatiedot

1. Ika (valitse oikea vaihtoehto)

18-23 vuotta
24-29 vuotta
30-35 vuotta
36-39 vuotta
4045 vuotta
50-55 vuotta
56-59 vuotta
60—65 vuotta

yli 65-vuotias

2. Koulutusaste

ammatillinen toinen aste (esim. lukio, ammattikoulu, ammattiopisto, ammattitutkinto)
alempi korkeakoulututkinto

ylempi korkeakoulututkinto

jokin muu

3. Opiskelen tilld hetkelld
Kylla
En

B. Tyosuhde

l. Tyd6suhteen kesto Alkossa (valitse oikea vaihtoehto)
alle 1 vuotta

1-2 vuotta

3—4 vuotta

5-7 vuotta

8—10 vuotta

11-15 vuotta

yli 15 vuotta
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2. Tyosuhteeni tilld hetkelld (valitse oikea vaihtoehto)
Maiiraaikainen

Toistaiseksi voimassa oleva

2.1 méairaaikaisuuden kesto

1-3 kk

4-6 kk

7-11 kk

12 kk

Yli 12 kk

3. Mihin palkkaluokkaan kuulut tilla hetkelld? (valitse yksi vaihtoehto)
palkkaluokka 1 palkkaluokka 4

palkkaluokka 2 palkkaluokka 5

palkkaluokka 3 palkkaluokka 6

4. Minkd myymélétyypin myyméldssé tyoskentelet padsddntoisesti eniten?
Lahimyymala

Erikoismyymaéla

Huippumyymaéla

C. Myymaéldosaaminen

1. Milld osaamistasolla tydskentelet myymaildosaamisessa? (valitse yksi
vaihtoehto)

Kehittyvéa osaaja
Osaaja
Asiantuntijaosaaja

Huippuosaaja

2. Ty6vuoroni ovat tarpeeksi vaihtelevia. (valitse yksi vaihtoehto)
Tdysin samaa mieltd

Jokseenkin samaa mielté

En osaa sanoa

Jokseenkin eri mielta
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Téysin eri mieltd

3. Minut on mielestdni perehdytetty kaikkiin myymaélén toimintoihin. (va-
litse yksi vaihtoehto)

Erittdin hyvin

Melko hyvin

En osaa sanoa

Melko huonosti

Erittdin huonosti

4. Alkon verkkokauppa on mielestdni helppokdyttdinen ja tukee myyméala-
tyoskentelyé. (valitse yksi vaihtoehto)

Téysin samaa mielti

Jokseenkin samaa mielté

En osaa sanoa

Jokseenkin eri mieltd

Téysin eri mieltd

5. Osallistutko myymaélédilmeen ylldpitimiseen (siisteyteen, esillepanoi-
hin...)
kylla

en
Jos vastasit kieltdvasti, haluaisitko osallistua siithen?

kylld

€n

6. Kuuluuko myymaéldaryhmasi myymailoihin yksintydskentelyvuoroja?
kylla

€1

Jos vastasit kylld, koetko yksintydskentelyn haastavaksi?

kylld en
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D. Tehokkaat tyGtavat

1) Milld osaamistasolla tydskentelet? (valitse yksi vaihtoehto)

Kehittyva osaaja

Osaaja

Asiantuntijaosaaja

Huippuosaaja

2) Saan tarpeeksi vastuuta tydsséni. (valitse yksi vaihtoehto)

Téysin samaa mieltid

Jokseenkin samaa mieltéd

En osaa sanoa

Jokseenkin eri mielti

Téysin eri mieltd

3) Vastuu jakaantuu tasaisesti kaikkien myyjien kesken. (valitse yksi vaih-
toehto)

Erittdin hyvin

Melko hyvin

En osaa sanoa

Melko huonosti

Erittdin huonosti

4) Kannan mielestdni vastuuta myymaélidn rutiinien sujumisessa. (valitse
yksi vaihtoehto)

Erittdin hyvin

Melko hyvin

En osaa sanoa

Melko huonosti

Erittdin huonosti

5) Kuorman purkaminen ja hyllyttdminen ovat mielesténi fyysisesti ras-
kaita tehtdvid. (valitse yksi vaihtoehto)

Tdysin samaa mieltd

Jokseenkin samaa mielté

En osaa sanoa

Jokseenkin eri mielta
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Téysin eri mieltd

6) Oletko tyoskennellyt eri myymaéléatyypin myymaloissa?
kylld/en
jos vastasit kylld, oletko kokenut tehokkuuden vaatimukset olevan korkeammat isom-

massa myyméalassa?

kylld/en

E. TYOYHTEISOTAIDOT

1) Milld osaamistasolla tyoskentelet? (valitse yksi vaihtoehto)
Kehittyvi osaaja

Osaaja

Asiantuntijaosaaja

Huippuosaaja

2) Myymailaryhméni vuorovaikutus on avointa.

Taysin samaa mieltd
Jokseenkin samaa mieltd
En osaa sanoa
Jokseenkin eri mieltd

Téysin eri mieltd

3) Kuinka usein annat palautetta tyokavereillesi? (valitse yksi vaihtoehto)
Péivittdin

Viikoittain

Kuukausittain

Vuosittain

En koskaan

4) Saan itse palautetta tarpeeksi tyOstini tydkavereilta.

Hyvin usein
Melko usein
Melko harvoin

Hyvin harvoin
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En koskaan

5) Myyméladryhméni ilmapiirissd on negatiivisuutta, joka vaikuttaa tyohoni.

Téysin samaa mielti
Jokseenkin samaa mieltd
En osaa sanoa
Jokseenkin eri mieltd

Téysin eri mieltd

F. TUOTEOSAAMINEN

1) Milld osaamistasolla tydskentelet? (valitse yksi vaihtoehto)
Kehittyva osaaja

Osaaja

Asiantuntijaosaaja

Huippuosaaja

2) Alko kouluttaa mielesténi henkilokuntaansa riittdvésti tuotteista.
Téysin samaa mielti

Jokseenkin samaa mielté

En osaa sanoa

Jokseenkin eri mieltd

Téysin eri mieltd

3) Misté tuoteryhmadsté haluaisit enemmain koulutusta? (voit valita useam-
man vaihtoehdon)

Viineista

Oluista

Siidereistd

Long Drinkeistd

Viskeistd

Konjakeista

Likooreisti

Maustetuista vakevistd viinoista
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Maustamattomista vikevista viinoista
Alkoholittomista
Lahja- ja juomatarvikkeista

Muusta, mista?

4) Alkon koulutukset ovat mielestidni laadukkaita ja kattavia. (valitse yksi

vaihtoehto)

Téysin samaa mieltid
Jokseenkin samaa mieltd
En osaa sanoa
Jokseenkin eri mieltd

Téysin eri mieltd

5) Opiskeletko itsendisesti tuotteista vapaa-ajalla?

kylld/en

G. PALVELUOSAAMINEN

1) Milld osaamistasolla tydskentelet? (valitse yksi vaihtoehto)

Kehittyvi osaaja
Osaaja
Asiantuntijaosaaja

Huippuosaaja

2) Osaan hyodyntda yrityksen verkkokauppaa asiakaspalvelussa. (valitse
yksi vaihtoehto)

Erittdin hyvin

Melko hyvin

En osaa sanoa

Melko huonosti

Erittdin huonosti
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3) Saan palautetta asiakkailta hyvisti asiakaspalvelusta. (valitse yksi vaih-
toehto)

Hyvin usein

Melko usein

Melko harvoin

Hyvin harvoin

En koskaan
4) Millainen on mielestdsi hyva asiakaspalvelija? (avoin)
5) Olen saanut hyvit valmiudet uhkaavien tilanteiden hallitsemiseen.

Téysin samaa mielti
Jokseenkin samaa mieltd
En osaa sanoa
Jokseenkin eri mieltd

Téysin eri mieltd

H. Osaamisportaat

1) Koen oman osaamiseni arvioinnin helpoksi osaamisportaiden avulla.
Erittdin helpoksi

Melko helpoksi

En osaa sanoa

Melko vaikeaksi

Erittdin vaikeaksi

2) Osaamisportaat ovat parantaneet tydsuorituksia.
Téysin samaa mielti

Jokseenkin samaa mieltéd

En osaa sanoa

Jokseenkin eri mieltd

Téysin erimieltd
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3) Osaamistasot “asiantuntija” ja “huippuosaaja” ovat mielesténi realisti-
sesti tavoiteltavissa.

Taysin samaa mieltd

Jokseenkin samaa mieltéd

En osaa sanoa

Jokseenkin eri mieltd

Taysin eri mieltd

4) Koen “osaaja”-tason olevan riittdvé taso minulle kaikissa arvioitavissa
osa-alueissa.

Taysin samaa mieltd

Jokseenkin samaa mieltd

En osaa sanoa

Jokseenkin eri mielti

Taysin eri mieltd

G. Osaamisen arviointiprosessi
1) Onko esimiehelldsi mielestdsi hyvat valmiudet osaamisesi arviointiin?
kylla/ei

Jos ei, niin miksi? (avoin)

2) Osaamis- ja tavoitekeskustelut esimieheni kanssa ovat mielestini kan-
nustavia ja motivoivia.

Tdysin samaa mieltd

Jokseenkin samaa mieltd

En osaa sanoa

Jokseenkin eri mieltd

Taysin eri mieltd

3) Oletko ollut erimieltd esimichesi kanssa saamastasi arvioista?

kylld/en
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Jos olet, oletko kdynyt ldpi erimielisyysprosessin?

kylld/en
Jos olet kdynyt ldpi erimielisyysprosessin, onko arvioon tehty muutosta?

kylld/ei
4) Pitdisiko mielestdsi myymaélétyypin, jossa tyoskentelet, vaikuttaa osaa-

misen arviointiin?

kylld/ei

KIITOS VASTAUKSISTASI!
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