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Taman opinnaytetyon aiheena oli valmennusmateriaalin tuottaminen Lehtipiste Oy:lle. Val-
mennusmateriaalia kaytetaan tukimateriaalina Lehtipisteen asiakkaiden opastuksessa seka
Lehtipisteen organisaation materiaalipankkina erilaissa asiakastapaamisissa.

Opinnaytetyon taustalla oli tekijan havainto, etta lehtipisteelta puuttui valmis ketjuostajan
valmennusmateriaali, vaikka sille oli tarvetta. Jokainen kaupallisen organisaation henkilo oli
joutunut tekemaan tarvittavaa aineistoa jokaiseen asiakastapaamiseen aina uudelleen keraa-
malla joko omista tai tyokaverinsa aineistoista hyvaksi havaittuja asiakokonaisuuksia.

Valmennusmateriaalin tarkoituksena oli antaa ketjuyhteistyohenkilolle perustiedot lehtikau-
pasta ja komissiokaupan paaperiaatteista, jotta hanen ammattitaitonsa olisi riittava oman
tyonsa hoitamiseen. Komissiokauppa ei ole tyypillinen tapa tehda paivittaistavarakauppaa
Suomen vahittaiskauppojen ketjuissa, mika luo omat haasteensa asiakkaiden osaamiselle.

Tutkimusongelmana oli asiakkaiden hyvin vaihteleva komissio- ja lehtikaupan osaamisen taso
seka yhtenaisen materiaalipankin puuttuminen. Valmennusmateriaali toteutettiin PowerPoint-
muodossa, jolloin siita on helppo poimia tarvittavia sivuja erilaisiin tarkoituksiin. Se on tal-
lennettuna Lehtipisteen yhteiselle verkkoasemalle, jolloin sita voi jokainen kaupallisen orga-
nisaation jasen hyodyntaa ja kehittaa.

Valmennusmateriaalin toteutuksen pohjana on kaytetty Lehtipisteella olleita valmiita materi-
aaleja ja tekemiani henkilohaastatteluita. Valmennusmateriaalin sisalto on luotu haastatelta-
vien henkiloiden asiantuntemuksen pohjalta. Haastateltaviksi henkiloiksi on valittu kaupalli-
sen organisaation henkiloita, jotka ovat itse valmentaneet asiakkaiden henkilostoa. Haastatel-
tavien henkiloiden asiantuntemus ja valmennuskokemukset ohjasivat aineiston sisallon valin-
taa.

Valmennusmateriaalissa on useita erillisia kokonaisuuksia: Lehtipisteen historia, lukemisen
muuttuminen vuosien varrella ja sen tulevaisuus, lehti- ja komissiokaupan perusteet, toimin-
tamallien mahdollisuudet seka kaytannon neuvoja miten lehtikauppaa tulee tehda, jotta se on
kannattavaa kaikille osapuolille.

Opinnaytetyo oli toiminnallinen kehittamistyo, jonka tavoitteena oli tehda Lehtipisteen kayt-

toon ketjuasiakkaan valmennusmateriaali ja kaupallisten asiakastapaamisten materiaalipank-
ki.

Perehdytys, haastattelu, asiakassuhde, vahittaiskauppa, komissiokauppa
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The aim of this thesis was to produce training material for Lehtipiste Oy. This training mate-
rial is used as support material for guidance of Lehtipiste’s customers and the Lehtipiste or-
ganization's material bank for customer appointments.

The background of this thesis was the author's observation that Lehtipiste did not have a
complete coaching material for the buyers of the retail chains, even if it was needed. Every-
one in Lehtipiste's commercial organization had to make the material needed for client ap-
pointments again and again by collecting proven information either from their own or co-
workers' material.

The purpose of the training material was to give basic information about magazine retail and
main principles of the commission trade for the person working in the retail chain, so that his
skills would be sufficient to deal with his own work. The commission trade is not a typical way
of doing the retail trade in Finland's retail chains, which creates challenges for customers'
know-how.

The research problem was customers' very variable know-how level of commission and maga-
zine retail trade and the lack of common material bank. The training material was made in
Power Point format, so it is easy to pick up the necessary pages for different purposes. It is
stored in Lehtipiste shared network drive, and so everyone in the Lehtipiste commercial or-
ganization can use and develop it.

The training material is based on old materials of Lehtipiste and the interviews | made. The
contents of the training material have been created on the expertise of the interviewed per-
sons. The interviewees were selected from the Lehtipiste commercial organization's person-
nel, who have coached clients’' staff. The expertise and coaching experience of the inter-
viewed persons was guiding the content of the material.

The training material contains a number of separate entities: Lehtipiste history, the change in
the reading over the years and it's future, the basis of the commission and magazine retail
trade, the possibilities of action patterns, as well as practical advice on how magazine retail
trade should be made so that it is profitable for all parties.

The thesis was a functional development work, the aim of which was to make coaching mate-

rial for the chain customers and the material bank for commercial customer appointments for
Lehtipiste use.

Introduction, interview, customer relationship, retail, commission trade
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1 Johdanto

”Jotta hyodyn realisoitumista voidaan tarkastella konkreettisesti, tulee paikallistaa ne asiak-
kaan ja toimittajan liiketoimintasuhteessa olevat yhteistyokaytannot, joiden kautta hyodyt

voivat realisoitua. ” (Vesalainen 2004, 47).

Yritysten toiminta perustuu ihmisten toimintaan, ja heista riippuu milla nopeudella ja millai-
sena yrityksen perustehtava tai kilpailustrategia toteutuu ja nakyy ulkopuolelle. lhmiset ovat
yritysten toiminnan kivijalka, joskin hauras sellainen. Henkiloston suuri vaihtuvuus vaikuttaa
yrityksen toimintoihin negatiivisesti. Puutteet henkiloston osaamisessa tai tyon huono laatu
heijastuvat valittomasti ulkopuolelle moninaisina toiminnan hairioina. Pelkka toimiva tuote
tai loistava palvelukonsepti ei riita pelastamaan yritysta, jos sen muussa toiminnassa on hai-
riota. Palveluiden tai tuotteiden kehittaminen ei onnistu ilman henkiloston innovatiivisuutta.
Mutta pelkka osaava henkilosto ei myoskaan riita, jos yrityksessa ei ole jatkuvaa luovaa kehit-
tamista niin tuotteissa kuin palvelussakin. Menestyakseen yrityksen on kyettava sitouttamaan

henkilostonsa jatkuvaan kehittamiseen (Viitala 2007, 8-9).

Taman opinnaytetyon tuloksena syntyy konkreettinen tuote eli valmennusmateriaali Lehtipis-
te Oy:n (jatkossa Lehtipiste) kaupallisen organisaation henkiloston kayttoon. Ketjuostajan
valmennusmateriaali on toteutettu PowerPoint-muodossa, ja se on tallennettu yrityksen verk-
koasemalle, josta se on kaikkien talossa tyoskentelevien kaytettavissa. Jokainen kayttaja huo-
lehtii aineiston sisallon ajantasaisuudesta ja sisallon oikeellisuudesta. Aineisto on tarkoitettu
kaytettavaksi aina, kun yhteistyokumppanilla vaihtuu lehtien irtonumeromyynnista vastaava
henkilo. Samaa aineistoa voidaan kayttaa myos muissa asiakastapaamisissa sen sisaltaman

yleismateriaalin vuoksi.

Aineiston laajuuden vuoksi sita ei ole tarkoitettu kaytettavaksi kokonaisuudessaan, vaan siita
tulee poimia tapaamiseen sopivat osa-alueet. Taman vuoksi aineiston tekeminen PowerPoint-
muotoon oli perusteltua. PowerPoint-muoto mahdollistaa myos aineiston helpon muokatta-

vuuden, sisallon yllapidon ja laajentamisen tarpeen mukaan.

Lehtipiste Oy:n poikkeuksellisen toiminta-alan vuoksi vastaavaa valmennusmateriaalia ei ole
saatavilla, joten kohdistettua kirjallisuutta ei ole saatavilla. Perinteiseen perehdyttamiseen

loytyy paljon aineistoa, jota on hyodynnetty tata opinnaytetyota tehdessa.



1.1 Tutkielman tavoite ja rajaukset

Taman opinnaytetyon tavoite on tuottaa Lehtipisteen kaupallisen osaston henkiloston kayt-
toon valmennusmateriaali, jota voidaan kayttaa erilaisissa ketjuyhteistyokumppanien tapaa-

misissa.

Alkuperainen tavoite oli tuottaa valmennusmateriaali vain ketjuostajan valmentamiseen,
mutta matkan varrella nakokulma laajeni kasittamaan muitakin vahittaiskaupan ketjujen yh-
teistyokumppaneita, muun muassa osto- ja valikoimapaallikoita, ketjujohtajia ja konsepti-

suunnittelutiimiin kuuluvia henkiloita.

Tavoite on rakentaa kaytannonlaheinen ja omaan tarpeeseen helposti muokattava valmen-
nusmateriaali, jonka avulla Lehtipisteen henkiloston on helppo valmentaa lehtien irtonumero-
kauppaan perehtymaton henkilo alalle. Aineiston tavoite on myos toimia aineistopankkina,
josta voi helposti poimia asiakastapaamiseen tarvittavia peruselementteja. Tarkoitus on, etta
kaikki valmennusmateriaalia kayttavat henkilot paivittavat sita, ja sen sisaltoa on tarkoitus

kasvattaa ja laajentaa vuosien varrella eteen tulevien tarpeiden myota.

Koska tama valmennusmateriaali toteutettiin toimeksiantona, se on rajattu kasittelemaan
vain Lehtipisteen ketjuyhteistyokumppaneiden valmennustarvetta, jolloin kustantajanako-

kulma on jatetty pois valmennusmateriaalista.

1.2 Tutkimusongelma

Lehtipiste on suomalainen jakeluyritys, jonka yhteistyokumppaneina ovat kaikki suomalaiset
vahittaiskaupat seka paljon yksittaisia lehtien irtonumeroita myyvia myyntipisteita. Lehtien
irtonumerokauppaa kaydaan maailmanlaajuisesti komissiokaupan saannoilla, mika poikkeaa
vahittaiskaupan muusta ostotoiminnoista. Koska lehtien irtonumerokaupassa lehden omistus-
oikeus sailyy kustantajalla, jakelijan rooli on merkittava kaupallisen hyodyn maksimoimisessa.
Tata ajatusta tukee VMI-toiminnallisuus, joka kokonaisuudessaan on normaalista tavarakau-
pasta selkeasti poikkeavaa. VMI-toiminnallisuus on kuvattu kuviossa 1. Taman vuoksi osa asi-
akkaista tuntee lehtien irtonumerokaupan perustoimintamallit huonosti, ja nain ollen lehtipis-
telaisilla on merkittava rooli asiakkaiden perehdyttamisessa lehtien irtonumerokaupan am-

mattilaisiksi.



VMI-toiminnallisuus

Sinfos/
Synkka tuotetiedot * Tuotteen perustieto valikoimiin, taustajarjestelmaan

‘ tarvittaesso

* Tuotetieto joko csv- tai xml-muodossa.

tuotetiedot Ehdollinen jos tuotetieto paivitetaan lahetesanomasta
paivittain
Ldhete ja toimitusero Prides edi-sanomana
L ldhetetiedot * ostotilaus taustajirjestelmain
E paivittain * ostohinta, myyntiaika / saldohallinta M
H 7 * tuotetiedot myymalajarjestelmaan Y
toimituserot * myyntihinta, viivakoodi |ahetetiedot Y
T tarvittaesso K
M
= E | . myynti kuitti- tai . .-
! kassamyynti = K?ss”a‘ _W"n allsl kassamyynti A
P paivittdin ) paivdtasolla L
: U * Palautus A
e : alautus
S pa.auwkset *+ sahkoinen tai P
T paivittain * Extranet-palautus suoraan Lehtipisteen jarjestelmaan
E
palautuskuittaus Palautuskuittaus ja -oikaisu Prides edi-sanomana
ELMO paivittdin * ostotilaus (negatiivinen) taustajarjestelmaan

* ostohinta, aineistotunnus /saldohallinta

alautusoikaisut : : 3 e
P * nakyvyys /tedoksi myymalaan

tarvittaesso
Lasku
laskut * Invoice 91.1. edi-sanoma /fverkkolasku / sahkopostilasku
4 ket /i * lahetetasoinen / lihetekohtainen (tuotetaso)

* kuun 8., 15,, 23. ja viimeinen paiva

Kuvio 1: VMI-toiminnallisuus (Lehtipiste Oy, 2014.)

Yhtenainen valmennusmateriaali on jaanyt vuosien varrella tekematta, minka vuoksi yhteis-
tyokumppaneiden valmentaminen ja sita varten tuotettavan aineiston teko on jaanyt jokaisen

avainhenkilon oman aktiivisuuden varaan.

Lehtipisteelta ei myoskaan loydy yhtenaista aineistopankkia, josta valmennuksessa lapikayta-
via elementteja olisi mahdollista poimia tarpeen mukaan. Osa Lehtipisteen avainhenkiloista
kokee valmennusmateriaalin puuttumisen haasteelliseksi tyonsa tekemisen kannalta ja toiset
kaipaavat aineistopankkia, josta he voivat poimia toistuvia asioita erilaisiin asiakastapaamisiin

rakennettaviin aineistoihin.

1.3 Opinnaytetyon rakenne

Opinnaytetyon ensimmaisessa luvussa kasitellaan opinnaytetyon taustaa ja tavoitteita. Tassa
luvussa on esitelty tutkimusongelma ja kaytettavat menetelmat seka perustelut tehdyille va-

linnoille.

Toinen luku kasittaa taman opinnaytetyon teoreettisen viitekehyksen, joka perustuu ihmisten

perehdyttamiseen seka valmentamiseen. Lisaksi luvussa tarkastellaan perehdyttamisen pro-



sessia ja tarkastellaan yhteistyokumppanin perehdyttamisen roolia yrityksen menestymisen

valineena.

Kolmannessa luvussa esitellaan toimeksiantajayritys ja kerrotaan lehtien irtonumerokaupan

roolista Suomen vahittaiskaupassa seka kerrotaan Lehtipisteen toimintakulttuurista.

Luvussa nelja kasitellaan valmennusmateriaalin toteutusta. Luvun tarkoituksena on vahvistaa
valmennusmateriaalin tekemisen tarkeytta ja tarkentaa, mille kayttajaryhmalle kyseinen
valmennusmateriaali on tuotettu. Luvussa kaydaan myos lavitse itse valmennusmateriaalin

tekemisen prosessi.

Viidennessa luvussa kasitellaan taman opinnaytetyon tulos eli valmennusmateriaali. Tassa osi-
ossa kaydaan lavitse valmennusmateriaalin rekenne kokonaisuudessaan ja selitetaan valittu-

jen aineistojen tarkoitusta valmennustilanteen nakokulmasta.

Kuudes luku on taman opinnaytetyon yhteenvetoluku, joka kasittelee opinnaytetyon johto-

paatoksia ja sisaltaa tekijan itsearvioinnin seka jatkokehitysajatuksia.

1.4 Keskeiset kasitteet

Valmennusmateriaalin taustalla on aina tutkimusta, jonka myota aineisto luodaan kayttotar-
koitusta silmalla pitaen. Tutkimusmenetelmat voidaan jakaa kahteen eri menetelmatapaan,

kvalitatiivisiin tai kvantatiivisiin menetelmiin.

“Maarallinen eli kvantitatiivinen tutkimus on tieteellisen tutkimuksen menetelmasuuntaus,
joka perustuu kohteen kuvaamiseen ja tulkitsemiseen tilastojen ja numeroiden avulla.”
(Jyvaskylan Yliopisto 2015). Se pyrkii maarallistamaan eli kvalifioimaan tutkittavan ilmion ja
sen tarkoitus on olla objektiivinen luotettavuutta korostaen. Menetelmaa on kritisoitu ilmioi-
den pinnallisesta kuvaamisesta, jolloin ilmioiden tulkitseminen ja ymmartaminen on haasta-

vaa. 1960-luvulla siirryttiinkin kvalitatiiviseen eli laadulliseen tutkimukseen.

Kvantitatiiviseen tutkimuksessa on aina numeraalinen havaintomatriisi, johon tulkinta perus-
tuu, kun taas kvalitatiivisessa tutkimuksessa aineisto voi olla sisalloltaan pelkastaan tekstia.
Laadullisessa tutkimuksessa aineiston todellisuudella ei ole merkitysta, kun taas maarallisessa

tutkimuksessa se on oleellinen seikka. (Tilastokeskus 2015.)

Kvantatiivisessa tutkimuksessa haastateltavista pyritaan pysymaan erillaan ja asioita tarkas-

tellaan ulkopuolelta, jotta tutkimukseen objektiivisuus sailyisi. Haastattelut perustuvat suu-
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riin satunnaisotoksiin ja tehdyt kysymykset ovat hyvin strukturoituja. Talloin tyovalineiksi va-

likoituvat kyselylomakkeet, skaalat ja testipistemaarat.

Kvantatiivisessa tutkimuksessa tutkija pyrkii ymmartamaan haastateltavan nakokulmia ja il-
maisuja sekoittamatta mukaan omia henkilokohtaisia asenteitaan tai nakemyksiaan. Tassa
tutkimusmenetelmassa haastatteluun on valittu haastateltavat kohteet, ja kysymykset ovat
aiheiltaan avoimia tai teemoitettuja. Talloin tyovalineena ovat vain tutkija itse ja kuva-ja/tai
aanitallennin. (Soininen 1995, 36-37; Tilastokeskus 2015.)

“Laadullinen eli kvalitatiivinen tutkimus on tieteellisen tutkimuksen menetelmasuuntaus, jos-
sa pyritaan ymmartamaan kohteen laatua, ominaisuuksia ja merkityksia kokonaisvaltaisesti.”
(Jyvaskylan Yliopisto 2015). Se taas pyrkii tulkitsemaan ja ymmartamaan ilmioita. Menetel-
maa on kritisoitu subjektiivisuudesta ja sen luotettavuudestakin (Soininen 1995, 34.) Molem-
missa tutkimusotteissa on voidaan kayttaa tiedonkeruumenetelmana haastattelua, mutta nii-
den vastaajamaarat, kysymyksenasettelut ja keratyn aineiston tulkintatavat eroavat toisis-

taan.

Saadun datan ja tiedon kasittelyssa on myos eroavaisuuksia. Maarallisessa tutkimuksessa tie-
don keraamisen loppupuolella tapahtuu analysointi. Se on luonteeltaan tilastollista ja pyrkii
johonkin johtopaatokseen. Laadullisessa tutkimuksessa saatua tietoa analysoidaan taas koko
tutkimuksen ajan mm. mallien, teemojen ja kasitteiden kautta seka vertaillen. Havainnoista

pyritaan tekemaan patevia yleistyksia ja erilaisia teorioita.

Eri tieteenalat tarkastelevat tutkimusmenetelmia eri lailla. Laadullista tutkimusta yhdiste-
taan sosiologiaan, historiaan ja antropologiaan tutkimiseen. Ovathan sen paamaarana jarkevi-
en kasitteiden luominen, monikerroksellisten todellisuuksien kuvaaminen seka ymmartamisen
kehittaminen (Soininen 1995, 36-37.) Maarallista tutkimusta kaytetaan tyypillisesti psykologi-
an, sosiologian, talous- ja valtiotieteiden tutkimuksissa. Naiden alojen paamaarana ovat teo-
riat ja niiden testaaminen, muuttujien valisten yhteyksien osoittaminen ja ennustaminen seka

tilastojen kuvaaminen ja tosiasioiden toteaminen.

Kvalitatiivisen ja kvantatiivisen menetelmasuuntauksen valista eroa korostetaan usein aivan
turhaan. Molempia menetelmia voidaan kayttaa samassa tutkimuksessa ja niilla voidaan selit-
taa samoja tutkimuskohteita, tosin eri tavoin. Maarallisten ja laadullisten tutkimusmenetel-
mien yhdistamisen mielekkyys riippuu tutkijan omista mieltymyksista. Perustuuhan osa ana-
lyysimenetelmista laadullisiin tutkimuksiin tai maarallisen tutkimuksen suuntauksiin. Aika
usein menetelmat ovat lahtokohtaisesti molempien tutkimusmenetelmien valimaastossa.

(Jyvaskylan Yliopisto 2015.)
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Laadullinen tutkimus soveltuu parhaiten menetelmaksi silloin, kun kiinnostuksen kohteena
ovat tiettyjen toimijoiden merkitykset tapahtumissa, syyseuraussuhteet, yksityiskohtaiset ra-
kenteet tai tutkittavana ovat tilanteet, joissa muuttujat eivat ole vakioitavissa tai kontrolloi-

tavissa.

Keskeisimmat menetelmat laadullisessa tutkimuksessa ovat havainnointi, haastattelu, teksti-
analyysi ja litterointi. Samoja menetelmia kaytetaan myos maarallisessa tutkimuksessa, mut-

ta niiden kayttotarkoitukset eroavat toisistaan.

Kvalitatiivisessa tutkimuksessa havainnointi on perustava menetelma, mutta kvantitatiivisessa
se on alustavaa tyota varsinaisen kyselyn aikaan saamiseksi. Tekstianalyysissa kvantitatiivinen
tutkimus laskee asetettuja kategorioita, kun kvalitatiivisessa tutkimuksessa keskitytaan ym-

martamaan kategorioiden merkitysta. (Metsamuuronen 2001, 14-15.)

Perinteinen teoriapohjainen tutkimustapa on etsia kirjallisuudesta teoria ja kytkea se todelli-
suuteen, jolloin puhutaan Grounded Theorysta eli aineistopohjaisesta teoriasta. Tata kayte-
taan kvalitatiivisessa tutkimuksessa. Kvantitatiivisessa teoriassa lahestytaan asiaa aineisto-
pohjaisesti, jolloin aineiston itsensa annetaan kertoa sisaltonsa ja sen perusteella muodoste-

taan teoria (Metsamuuronen 2001, 24-25.)

Tata opinnaytetyota tehdessa on haastattelutekniikkana kaytetty avointa haastattelua, jota
voidaan myos kutsua syvahaastatteluksi. Avoimen haastattelun ideana on luoda vapaamuotoi-
nen haastattelutilanne, joka ei ole sidottu mihinkaan tiukkaan formaattiin tai lomakkeeseen.
Katso kuva 1. alla. Avoimen haastattelun juuret ovat laakareiden ja pappien kayttamissa me-
todeissa, ja nykypaivana sita kayttavat tyossaan laajalti psykologit ja sosiaalityontekijat.
(Siekkinen 2001, 43-58; Hirsjarvi ja Hurme 2000, 45.) Vapaamuotoisen haastattelutilanteen
oletetaan usein olevan luonteva, keskustelunomainen tilanne, jossa kysymykset muotoutuvat

haastattelun edetessa.

Kysymista pidetaan ensisijaisena ratkaisun arkielaman sosiaalisessa vuorovaikutustilanteessa.
On luontevaa kysya, jos tiedolle on tarvetta ja oletusarvona on, etta kysyvalle vastataan. Voi-
daankin sanoa, etta haastattelu on keskeinen tapa tehda elamamme ymmarrettavaksi.
(Ruusuvuori, Tiittula & Aaltonen 2005, 9.)

“Haastattelu on viestinta- ja vuorovaikutustilanne, jota voidaan kayttaa tiedonhankintavali-
neena esimerkiksi tyohonotossa, terapiassa, tiedonhankinnassa ja tehtavan arvioinnissa. Haas-
tattelussa seka haastattelijan etta haastateltavan viestinta vaikuttavat tilanteen muotoutumi-

seen ja siksi vuorovaikutustaidot ovat tarkeita.” (Jyvaskylan Yliopisto 2015).
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1.5  Tutkimusperinne

Perehdyttamista on tutkittu paljon, ja perinteisia perehdyttamisen aineistoja, sahkoista ma-
teriaalia seka kirjallisuutta loytyy paljon. Pelkastaan Ratamokirjastoverkoston ja Laurean kir-
jaston valikoimista loytyy lukuisia kirjoja ja opinnaytetoita, joista alkuun rajautui 14 kirjan ja
2 opinnaytetyon joukko, joiden pohjalta tata opinnaytetyota alettiin tyostamaan. Naiden ai-
neistojen sisallollinen riittamattomyys edesauttoi lahteiden laajentumisen, ja kaikki kaytetyt

lahteet ovat taman opinnaytetyon lahdeluettelossa.

Perehdytys osana osaamisen kehittamista tyoyhteisossa Case Hameenmaa, Prismojen
sport-osastot Elina Tupala 2009

Opinnaytetyossa tutkittiin Hameenmaan Prismojen henkilokunnan perehdyttamisen tasoa ja
miten perehdytettavat kokivat tulleensa perehdytetyiksi tyohonsa. Tavoitteena on muodostaa
kokonaiskuvat nykytila osaamisen kehittamisesta seka perehdytyksesta Osuuskauppa Ha-

meenmaan Prismojen sport-osastoilla. Toimeksiantajana oli Osuuskauppa Hameenmaa.

Haastatteluiden perusteella tehdyissa johtopaatoksissa todettiin, etta itse perehdytysprosessi
on edennyt samalla tavalla eri yksikoissa. Perehdytyksen suorittajina ovat olleet myyntipaalli-
kot ja osastojen henkilokunta, joiden osalta on havaittu perehdyttamisen osaamisen puutetta.
Lisaksi perehdytysta tekevat henkilot, joita ei ole koulutettu perehdyttamaan. Perehdytyksen
merkitys, tavoitteet ja hyodyt ovat haastatellut henkilot sisaistaneet hyvin, ja itse perehdytys

on koettu onnistuneen paaasiallisesti hyvin kohdeyrityksessa. (Tupala 2009.)

Perehdytys Valio Oy Riihimaki, Tiina Vuorinen 2010
Toiminnallisessa opinnaytetyossa on tehty Valion Riihimaen yksikkoon perehdyttamisen kehit-
tamisprojekti, jonka tarkoitus on selkeyttaa, kehittaa ja etsia korjaavat toimenpiteet puut-

teellisiin toimintoihin. Opinnaytetyo on toteutettu projektinhallintamenetelmalla.

Opinnaytetyon ja perehdytyksen kehittamisella on saatu luotua Valion Riihimaen meijerille
uusi toimivampi perehdytys- ja tyohonopastusmenetelma, joka on viiden askeleen menetel-
ma. Menetelmassa perehdytys ja oppiminen jaetaan viiteen toisiaan eteenpain vievaan mal-

liin, jossa perehdytettavalla on itsellaan aktiivinen rooli oppimisessa. (Vuorinen 2010.)

Perehdytysopas osana onnistunutta tyoyhteisoviestintda Case: Warner Music Finland Oy
Tiia Virevesi 2012

Tiia Virevesi on tehnyt produktiotyyppisen opinnaytetyon Warner Music Finland Oy:lle aihees-

ta perehdyttaminen osana onnistunutta tyoyhteisoviestintaa. Hanen tavoitteensa on perehtya
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toimeksiantajayrityksen viestinnan ominaisuuksiin ja niiden avulla luoda henkilostolle pereh-

dytysmateriaalia.

Projektissa syntyy kaksi erillista opasta, joista toinen on suunnattu koko henkilostolle ja toi-
nen rajatulle joukolle henkilostoa. Koska yrityksen henkilostosta useat ovat olleet talossa
useita vuosia, havainnoi Tiia hiljaisen tiedon olemassa olon yrityksessa. Tyoyhteisossa tyos-
kentelevien henkiloiden tyorooli on vaihtelevat ja tyoajat sen myota, jolloin viestinnan merki-
tys korostuu entisestaan. Loppukadessa projektissa on kyse yrityksen kilpailukyvyn parantami-
sesta ja tehtyjen perehdytysmateriaalien koettiin olevan hyodyllisia yritykselle. (Virevesi
2012.)

Opinnaytetyoni kannalta merkittavin aikaisemmin tehty opinnaytetyo oli Henriikka Holopaisen
Apetit Kala Oy palvelumyynnille tehty tutkimus, jossa kasiteltiin henkilokunnan perehdytta-
misaineiston rakentamista vanhentuneen materiaalin tilalle. Tama opinnaytetyo on tehty
vuonna 2012 Laurean amk-tradenomi opinnaytetyona. Opinnaytetyon tavoite on ollut sama

kuin itsellani: tyon sujuvuuden parantaminen ja perehdytysmateriaalin kayton helppous.
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2 Perehdytys ja valmennus

Tassa luvussa kasitellaan perehdyttamista ja valmentamista. Perehdytys mielletaan usein yri-
tyksen sisaiseksi toimenpiteeksi henkiloston ammattitaidon parantamiseksi. Valmentaminen
taas liitetaan usein urheilusuoritukseen tai yritykseen uuden toimintamallin lapiviemisen kou-

luttamiseen. Puhutaan ns. yritysvalmentajista.

Uusi tyoymparisto ja uudet tyotehtava luovat kouluttamisen ja valmentamisen tarpeet. Val-
mentamista voidaan kutsua myos perehdyttamiseksi. Se vaatii henkiloresursseja ja aikaa, ja
sita suunnitellaan ja suunnittelun tuloksena syntyy perehdytysohjelmia ja -konsepteja.
(Kupias & Peltola 2009, 9.)

Ennen kuin aloittaa perehdytyksen, on syyta muistaa, etta yksiloiden oppimisessa on eroja.
Taman vuoksi perehdyttajan on ymmarrettava ja osattava kayttaa eri metodeja ja toiminta-
malleja perehdyttamistilanteessa.

Perehdytys tarkoittaa kaikkia niita toimenpiteita, joiden avulla perehdytettava oppii tunte-
maan tyoymparistonsa, yrityksen toiminta-ajatuksen ja liike- seka palveluidean. Han myos
oppii tuntemaan tyopaikan tavat, henkilokuntaa, kollegoita, esimiehia ja asiakkaita.
Tyohonopastus auttaa perehdytettavaa ymmartamaan oman tyotehtavansa tavoitteet ja vas-

tuunsa tyoyhteisossa. (Kangas 2003.)

2.1 Tarkoitus ja hyodyt

Sitoutunut ja hyvan tyomotivaation omaava tyontekija tyoskentelee tavoitteellisesti ja tuot-
tavasti. Han haluaa oppia uutta ja kehittya tyossaan. Tallainen tyontekija kysyy ja ottaa sel-
vaa asioita, jos han on epavarma. Tyoelaman muutokset edellyttavat tyontekijalta vastuunot-
tokykya ja omatoimisuutta, jonka vuoksi kysymista ja asioiden selville ottamista kannattaa

korostaa perehdytyksessa (Ahokas & Makelainen 2013, 5.)

Perehdyttamisen tarkoitus ja tavoite on luoda uudelle henkilolle perusta tyon tekemiselle ja
yhteistyolle yrityksessa. Perehdytyksen on oltava tehokasta ja laadukasta, jotta perehdytet-
tava tyontekija pystyy mahdollisimman nopeasti suorittamaan tyotehtavansa oikein ja itsenai-
sesti, oli han sitten uusi tai vanha tyontekija. Laadukkaasti tehty perehdytys sitouttaa uuden
tyontekijan yritykseen paremmin kuin huonosti tehty perehdytys. Perehdytys on esimiehen
vastuulla kuten myos tyon sujuvuus ja asetettujen tavoitteiden saavuttaminen. Perehdyttami-
seen kannattaa panostaa, koska se auttaa tyon sujuvuutta ja tavoitteiden saavuttamista.

(Kangas & Hamalainen 2010.)
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Ahokkaan ja Makelaisen mukaan (2013, 5.) hyvin hoidetulla perehdyttamisella on useita hyo-
tynakokulmia. Tyontekija omaksuu tehtavansa nopeammin ja oikein, han oppii tunnistamaan
ympariston ja tyon vaarat ja oppii toimimaan oikein vaarojen vahentamiseksi. Nain tyossa
tapahtuvien virheiden maara vahenee ja tyo itsessaan tehostuu. Laadukkaasti tehdylla pereh-
dyttamisella on positiivinen vaikutus koko organisaatioon. Poissaolot ja henkiloston vaihtuvuus
pienenevat, ja tyontekijan motivaatio, jaksaminen ja mieliala parantuvat. Hyvin hoidetun

perehdyttamisen hyotyja on kuvattu alla olevassa kuviossa 2

Nopea ja oikea
oppiminen

Tunnistaa ympariston ja
tyon vaarat

Oikeat toimintatavat
vaarojen
vahentamiseksi
Virheiden maara
vahenee

Tyo tehostuu
Poissaolot vahenevat
Sitoutuu paremmin
tyoyhteiséon
Jaksaminen ja
motivaatio paranevat

Kuvio 2. Perehdyttamisen hyodyt

Oppiminen, osaaminen ja omien taitojen osoittaminen on tarkeaa tyotatekevalle hanen oman
hyvinvointinsa kannalta (Penttinen & Mantynen 2009, 3-4.) Tyoelaman muutokset lisaantyvat
koko ajan, ja siksi tyontekijalta odotetaan enemman halua ja kykya itsenaiseen vastuunot-
toon, aktiivisuuteen ja yhteistyohon yhteison muiden jasenten kanssa. Tyontekijan tulee ke-

hittaa itseaan ja kantaa vastuu oppimisestaan ja osaamisestaan.

2.2 Suunnittelu ja Toteuttaminen

Kirjassaan Henkilostoasiantuntijan kasikirja Osterberg kirjoittaa, etta perehdyttamisen laa-
juus riippuu tulevien tyotehtavien ja tyosuhteen kestosta. Hanen mukaansa lyhyissa tyosuh-
teissa, kuten sijaisuuksissa, perehdyttamisessa tulee keskittya vain tyon kannalta keskeisiin
tehtaviin, koska itse perehdyttamiseen kaytetaan vahemman aikaa kuin pitkaaikaiseksi suun-
nitellussa tyosuhteessa. Perehdytyksen laajuus ja syvyys pitaa suunnitella tulevan tyontekijan
roolin, tyokokemuksen, ammatillisen osaamisen ja ian huomioon ottaen. Jos tyontekija tulee
samankaltaisista tehtavista tai hanella on alan kokemusta ja parempi yleiskasitys tyonkuvasta,
perehdyttamisen sisallon tulisi olla erilainen kuin toiselta alalta tulevalla henkilolla. Myos

ammattitausta ja ika vaikuttavat perehdyttamisen sisaltoon. Voidaan sanoa, etta kokeneem-
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mat ja iakkaammat henkilot ovat yleensa tottuneempia tyoskentelemaan erilaisissa tyoympa-
ristoissa ja tyotehtavissa. Heidan oma-aloitteellisuutensa ja aktiivisuutensa oppia uutta on
kehittyneempaa kuin vahemman tyokokemusta ja ammattiosaamista omaavilla henkiloilla.
Nuoremman henkilon perehdyttamiseen tulisi lahtokohtaisesti varata enemman aikaa kuin
kokeneemman henkilon perehdyttamisen. Nuoremmat tarvitsevat enemman ohjausta ja tietoa
perusasioistakin. (Osterberg 2014, 116-117.)

Myonteisen ensivaikutelman luominen uudelle tyontekijalle on tarkeaa, antaahan se positiivis-
ta mielikuvaa tulevalle yhteistyolle. Taman vuoksi perehdyttamisen suunnitteluun tulee kayt-
taa yhta paljon aikaa ja vaivaa kuin itse perehdyttamiseen. Perehdyttajan tulisi kayttaa aikaa
uuteen tyontekijaan tutustumiseen, jotta tyontekija kokee itsensa tervetulleeksi ja perehdy-
tys tapahtuisi avoimessa keskustelevassa hengessa. Nain uusi tyontekija uskaltaa paremmin
tarttua tyohon, keskustella tulevasta ja ennen kaikkea kysella asioista perehdyttajalta. Nain
myos perehdyttamisen aikataulua voidaan suunnitella paremmin, samoin itse perehdytysta.
Jokainen perehdytettava on yksilo, joten perehdytyksen tarpeet ja painoalueet vaihtelevat

yksiloittain. (Kangas & Hamalainen 2010.)

Yhtenainen toistuva perehdyttamisen malli ei toimi ihmisten erilaisuuden vuoksi. Taman
vuoksi perehdyttajan on hyva muistaa, etta jokainen perehdytettava on yksilo, ja perehdytys
tulee raataloida hanen tarpeitaan vastaavaksi. Hyva perehdyttaja pystyy muokkaamaan omaa
tapaansa tehda perehdytysta perehdytettavan tarpeiden ja erityispiirteiden mukaiseksi. Han
myos tiedostaa sen, etta kaikki osaaminen tai tietotaito ei ilmene heti, vaan kokemuksen
myota syntynyt hiljainen tietotaito selviaa vasta perehdytyksen myota tai sen jalkeen. Myos
yksilon kyky vastaanottaa perehdytysta vaihtelee, yksi oppii lukemalla, toinen kuuntelemalla
ja kolmas tekemalla. Hyva perehdyttaja ottaa nama oppimisseikat huomioon ja muokkaa pe-
rehdytysta sen mukaisesti. Kaikkein tarkein vaikuttava seikka niin perehdytettavalla kuin pe-
rehdyttajalla on asenne. Ilman oikeaa asennetta ja motivaatiota perehdytys ei tuota haluttua
tulosta, vaan se voi olla hyvin hankalaa ja haasteellista. Pahimmillaan perehdytys voi taysin

epaonnistua. (Kangas & Hamalainen 2010.)

Motivaation puute voi olla oppimisen esteena eika ika, kuten monesti vaitetaan. Tutkimusten
mukaan terveen aikuisen henkilon kyky oppia ja muistaa ei heikkene ian myota. Varttuneen-
pien kyky hyodyntaa aiemmin oppimaansa edesauttaa oppimaan uusia asioita paremmin. Jos
kokenut henkilo ei nae oppimisessa ja tekemisessa tai opitun asian soveltamisessa yhteytta
kaytantoon, hanen motivaationsa oppia heikkenee. Myos perehdyttamisen vahyys heikentaa

motivaatiota oppia. (Kangas & Hamalainen 2010.)
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2.3 Arviointi ja seuranta

Penttinen ja Mantynen (2009, 2-3) kertovat kirjassaan Tyohon perehdyttaminen ja opastus,
etta laadukkaaseen perehdyttamiseen tarvitaan valmentautumista, suunnitelmallisuutta, do-
kumentointia ja ennen kaikkea jatkuvuutta. Seuranta ja arviointi ovat oleellinen osa proses-
sia. Suunnittelussa tulee ottaa huomioon myos perehdyttajien koulutuksen tarve ja perehdy-
tysmateriaalin tekeminen. Perehdytysmateriaalissa voidaan hyodyntaa yrityksen jo olemassa
olevia aineistoja, esitteita, tyosuojeluoppaita ja muita toimintaan liittyvia aineistoja. Hyvassa
perehdytyssuunnitelmassa on otettu myos huomioon yrityksen esimiehet, henkilostoryhmien

ja henkilostohallinnon edustajat, tyoterveyshuollon ja tyosuojelun asiantuntijat.

Perehdytysta tulee mitata arvioimalla ja seuraamalla perehdytettavien tulosta. Heidan mieli-
pidettaan ja kehitysehdotuksiaan perehdytyksesta tulee kuunnella, ja ne tulee huomioida pe-
rehdytyksen tulosta arvioittaessa. Saavutettiinko tavoitteet? Mita puutteita perehdytyksessa
havaittiin? Mita tulisi tehda toisin? Palaute ja seuranta auttavat uusien tyontekijoiden oppi-
mista seka toimivat informaatiokanavina perehdyttdjille uuden tyontekijan toimintatapoja
arvioittaessa. (Ahokas & Makelainen 2013, 12.)

Vain tyota tekemalla voi kohdata eteen tulevat haasteet. Kokemus tyosta karttuu vahitellen,
eika virheista saa rangaista perehdytettavaa, silla se estaa oppimisprosessia. Virheet opetta-
vat oppijaa. Tyon konkreettinen tekeminen antaa perehdyttajalle mahdollisuuden saada ke-
hittavaa palautetta, jonka myota perehdyttamista voidaan muuttaa. Perehdyttamisen arvioin-
ti ja seuranta ovat perehdyttajan tyon opettavat piirteet. Kokemus perehdyttamisesta karttuu

vahitellen, tyo opettaa tekijaansa. (Juuti & Vuorela 2006, 53,55.)

Perehdyttamisen seurannan ja arvioinnin apuvalineita ovat muisti- ja tarkastuslistat seka kes-
kustelut ja kysymykset. Seurannalla varmistetaan oppimisen onnistuminen, koska on myos
mahdollista, etta opetuksesta huolimatta asiaa ei ole opittu. Perehdyttaminen on onnistunut
vasta sitten, kun kaikki asiat ja tehtavat on lapikayty ja opetettu ja niiden oppiminen on tar-

kastettu. (Kangas & Hamalainen 2010.)

Perehdytysta arvioittaessa on tarkeaa saada palautetta perehdytettavalta. Miten perehdytta-
ja on onnistunut tehtavassaan, mihin seikkoihin tulisi kiinnittaa enemman huomiota ja mihin
tarvitaan lisaa harjoitusta? Palaute on osa ammattitaidon kehittamista ja oppimista. Perehdy-
tystilanne on oppimista molemmille osapuolille. Perehdyttamiseen liittyy paljon seikkoja, joi-
ta ei tarvitse tai voi oppia heti. Osa asioista on opittava itse, koska perehdyttamisessa tulee
paljon asioita ja ne lapikaydaan nopeasti. Aina ei edes ole ketaan, joka voisi opettaa asiaa

perehdytettavalle. Talloin asenne ratkaisee: uuden tyontekijan on uskallettavat kysya ja etsia
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vastauksia kysymyksiin ja joskus jopa vain kokeiltava niin kauan, etta asiat sisaistyvat ja op-

pimista tapahtuu. (Kangas & Hamalainen 2010.)

2.4 Lainsaadanto

On tarkeaa ymmartaa, etta laki velvoittaa tyonantajia huolehtimaan tyontekijoistaan turvaa-
maan heidan hyvinvointinsa tyopaikoilla. Tahan kuulu tyopaikalla jarjestettava perehdyttami-

nen.

Tyohon opastuksesta ja perehdyttamisesta loytyy Suomen laista useita lakeja, pykalia ja ase-
tuksia. Ne ovat saadetty suojelemaan seka tyontekijaa etta tyonantajaa, jotta tyon tekemi-
nen olisi turvallista. Seuraavat lait ovat tyonantajia velvoittavia.

* Tyoturvallisuuslaki 23.8.2002/738

* Laki nuorista tyontekijoista 19.11.1993/998

* Valtionneuvoston asetus nuorille tyontekijoille erityisen haitallisista ja vaarallisista

toista 15.6.2006/475
* Valtioneuvoston asetus pelastustoimesta 4.9.2003/787

* Laki tyosuojelun valvonnasta ja tyopaikan tyosuojeluyhteistoiminnasta 20.1.2006/44

Tyoturvallisuuslain pykala 14 maaraa, etta tyontekijalle on annettava riittavat tiedot tyopai-
kan haitta- ja vaaratekijoista seka huolehdittava tyontekijan ammatillisesta osaamisesta ja
turvallisten tyotapojen osaamisesta. Lain mukaan tyontekija on perehdytettava niin itse tyo-
tyossa kaytettavat valineet, ja perehdytysta on tapahduttava aina ennen uuden tyon tai teh-
tavan aloittamista. Myos tyonkuvan oleellinen muuttuminen tai tyo- ja tuotantomenetelmien
muuttuminen velvoittaa tyonantajaa perehdyttamaan tyontekijan muuttuneisiin seikkoihin.
Tyonantaja on velvollinen antamaan opetusta ja ohjausta tyoturvallisuuteen liittyvista sei-
koista ja mahdollista poikkeustilanteista. Laki veloittaa tyonantajaa myos tarvittaessa tayden-

tamaan ohjausta (Tyoturvallisuuslaki 148, 2002.)

2.5 Yhteistyokumppanin perehdyttaminen

Yrityksen menestymisen kannalta on olennaista osata valita asiakasorganisaatiosta ne henki-
lot, joiden panoksella on merkitysta menestyksen kannalta. Sen vuoksi oman organisaation
asiantuntijan ensitehtava onkin listata asiakkaiden yhteyshenkiloiden seasta yhteistyon kan-
nalta merkittavat henkilot ja arvioida yrityksen suhdetta heihin. Yhteistyokumppaneiden tie-
dostaminen ja heihin systemaattinen suhteen syventaminen vaatii jarjestelmallista tyota ja
resurssien ohjaamista. Viestinnan suuntaaminen erilaisissa rooleissa oleville henkiloille on

haastavaa, ja sen tiedostaminen, minka tasoista viestintaa kullekin ryhmalle tulee suunnata,
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vaatii harjoittelua ja tiedon tarkkaa analysointia. Kaikenlaisen viestinnan tarkoituksena on

syventaa yhteistyota ja kehittaa liiketointa. (Aapola 2012.)

Yhteistyokumppanin perehdyttamisen ja valmentamisen taustalla on halu panostaa strategi-
seen kumppanuuteen ja sita kautta johtaa asiakkuutta. Strategisen asiakkuuden johtamisen
taustalla on halu kehittaa asiakassuhteen lujuutta, jotta se kehittyisi pitkaaikaiseksi uskolli-
suudeksi. Strategisen asiakkuuden johtaminen tuottaa arvoa seka yritykselle etta asiakkaalle.
Strategisiksi asiakkuuksiksi valitaan ne asiakkuudet, joita ei haluta menettaa.
(Storbacka;Sivula & Kaario 2000). Erottuakseen kilpailijoista on yrityksen kyettava tuottamaan
omalla toiminnallaan asiakkaalle lisaarvoa. Asiakkaan henkiloston ammattitaidon syventami-
nen koulutuksella ja perehdytyksella on tallaista lisaarvoa, jota asiakkaat arvostavat yhteis-
tyokumppanuudessa. Asiakkaiden tavoite on saada maksimaalinen hyoty yhteistyokumppanuu-
desta niin taloudellisesti kuin lisaarvollisesti (Kotler 2003, 60.) Asiakkaan lisaarvon kokemusta

on kuvattu kuviossa 3.
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Total Total
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Service Time
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Personnel Energy
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Image Psychic
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Kuvio 3. Asiakkaan kokema lisaarvo (Kotler 2003, 61.)

Kirjassaan Katetta kumppanuudelle Hyoty ja sen jakaminen asiakas-toimittaja-suhteessa Ve-
salainen kasittelee yhteistyon syvyyden hyotyvaikutusta asiakassuhteessa. Kaiken yhteistyota
syventavan toiminnan tulee tuottaa molemmille osapuolille enemman hyotya. Kehitystyon
alussa nama hyodyt tulee kyeta nimeamaan, ja sita kautta niille tulee kyeta antamaan arvo.
Arvon tulee parantaa kehittavan kumppanin tuottavuutta jollain seuraavista mittareista: tuo-
tantokustannukset, vaihdantakustannukset, vaikutukset paaomakustannuksiin tai strategiseen

yhteistyohon. (Vesalainen 2004.)
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Kuvio 4. Analyysimalli hyotyjen realisoitumisesta yritysten valisen suhteen syventyessa

(Vesalainen 2004, 48.)
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3 Yritysesittely

Tassa luvussa kerrotaan, mika on Lehtipiste ja mika on sen ydinosaamista, seka selvennetaan

lehtikaupan irtonumeromyynnin roolia ja tulevaisuudennakymia.

3.1 Lehtipiste Oy

Lehtipiste Oy (jatkossa Lehtipiste) on suomalainen logistiikka- ja markkinointialan yritys, joka

hoitaa lehtien irtonumeroiden jakelun ainoana toimijana Suomessa. Lehtipisteen paaomistaja

on paaomasijoittaja Sponsor Capital Oy. Yritysten logot alla olevassa kuvassa 1.

S

SPONSOR
LEHTIPISTE CAPITAL

Kuva 1. Lehtipiste Oy ja Sponsor Capital logot (Lehtipiste Oy 2015; Sponsor Capital 2015.)

Lehtipiste on perustettu 1910 nimella Rautatiekauppa Oy. Toiminnan alussa lehtia myytiin
asemilla ja junissa, joissa lehtikioskit ja lehtipojat moivat lehtia palvellen lukevia Suomen
kansalaisia. Kuvassa 3 1900 luvun tapa myyda lehtia asemalla. Myochemmin nimi muuttui Rau-
takirja Oy:ksi. Vuonna 1968 rekisteroitiin brandinimi Lehtipiste. 1969 laki muuttui siten, etta
lehtien irtonumeromyynti mahdollistui myos paivittaistavaramyymaloissa. 2000-luvun alussa
Rautakirja Oy, johon myos Lehtipiste kuului, siirtyi Sanoma WSOY:n omistukseen. Lehtipiste
toimi Rautakirja Oy:n nimen alla lokakuuhun 2011 saakka, kunnes yrityksen nimeksi muutet-
tiin Pressco Trade Service. Vuonna 2013 Lehtipiste Oy otettiin yrityksen viralliseksi nimeksi.
Sponsor Capital Oy osti Lehtipisteen Sanomalta vuonna 2014. Postituspojat-yksikkd on osa

Lehtipistetta, ja se tarjoaa varastohotelli palveluita asiakkailleen. (Lehtipiste Oy 2014.)
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Kuva 2. Lehtikauppaa 1900-luvun alussa (Lehtipiste Oy 2014.)

3.2 Lehtipisteen toimiala

Lehtipiste toimii irtonumeroina myytavien koti- ja ulkomaisten lehtien, kirjojen, kerailytuot-
teiden seka karttojen jakelijana palvellen noin 6 200 paivittaistavara- ja erikoiskaupan myy-
malaa. Yhteistyokumppaneina Lehtipisteella on Suomessa ja ulkomailla yli 440 kustantajaa ja
tavarantoimittajaa. Valikoimissaan Lehtipisteella on noin 550 sanomalehtea, yli 1600 aika-
kauslehtea, noin 850 erilaista kirjaa seka noin 200 muuta tuotetta. Kuvassa 4 havainnolliste-

taan lehtivalikoiman laajuutta hypermarket kokoluokassa.
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Kuva 3. Lehtipisteen jakelemia tuotteita(Lehtipiste Oy; 2014.)

Lehtien irtonumeromyynnin kuluttajahintainen arvo oli vuonna 2014 noin 200 miljoonaa eu-
roa. Suomalainen nelihenkinen perhe kayttaa vuosittain lehtien irtonumero-ostamiseen kes-

kimaarin 160 euroa. (Lehtipiste Oy 2015.)

Suurimmat myyntiryhmat ovat iltapaivalehdet ja aikakauslehdet, ja aikakauslehdista erityi-
sesti naistenlehdet ja yleisaikakauslehdet. Myydyimmat tuotteet ovat Ilta-Sanomat ja Iltalehti
seka niiden liitteet. Aikakauslehdista myydaan irtonumerona eniten Seiskaa ja Me Naiset leh-
tia. Eniten irtonumeroita myydaan paivittaistavarakaupoista, joiden osuus irtonumeromyyn-
nista on yli 70 %. (Lehtipiste Oy 2015.)

Lehtipisteella tyoskentelee noin 130 henkiloa, ja yrityksen paakonttori sijaitsee Vantaalla
Koivuvaarankujalla. Samassa paikassa sijaitsee Lehtipisteen Vantaan logistiikkakeskus, jonka
keraamon kautta kulkevat kaikki Lehtipisteen jakamat tuotteet. Kuvassa 4, nakymaa jakelu-

linjastosta Lehtipisteen lahettamossa.
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Kuva 4. Lehtipisteen lahettamo, jakelulinjasto (Laurén 2015.)

3.3 Lehtimyynnin toimintamalli ja ominaispiirteet

Lehtien irtonumeromyynti on komissiokauppaa, jossa tuotteen omistus sailyy kustantajalla
sithen saakka, kunnes tuote myydaan kaupasta kuluttajalle. Vahittaiskaupalle lehtimyynti on
riskitonta, ja palkkio maksetaan komissiona myynnin mukaisesti. Lehtimyynnille ominaista on
korkea heratteellisyys ja laaja valikoima. Kuva 5 havainnollistaa laajaa lehtivalikoimaa. Leh-
tipisteen kaytossa on toiminnanohjausjarjestelma, Elmo, jonka avulla jokaiselle myymalalle
raataloidaan heidan asiakaskunnalleen sopiva valikoima ja optimoidaan tuotteiden oikeat nu-
merokohtaiset toimitusmaarat. Tuotteiden kuluttajahinnat merkitaan tuotteen kanteen. Nais-

ta esimerkki kuvassa 6.

Kuva 5. Laaja valikoima on lehtimyynnin ydintekija (Lehtipiste Oy; 2014.)
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Kuva 6. Hinnan merkitsemistapoja (Perttila 2014.)
3.4 Lehtien lukemisen tavat

Painettu lehti on edelleen suomalaisten suosituin tapa lukea lehtea. 88 prosenttia suomalai-
sista lukee printtilehtea. Tutkimuksen mukaan suomalaiset lukevat keskimaarin 5,7 aikakaus-
lehtea ja 1,7 sanomalehtea tai niiden liitetta. Lisaksi suomalaisista 54 prosenttia lukee lehtia
tietokoneelta, 40 prosenttia kannykalla ja 23 prosenttia tabletilla. Iso osa kuluttajista kayttaa
useita kanavia lehtien lukemiseen. (Aikakausmedia 2014.) Asiaa kasitellaan ketjuostajan val-

mennusmateriaalissa, josta kuva alla.

Kuluttajien tottumusten muutos?

Vallitseva kasitys lehtien markkinan laskusta
harhaanjohtava
* Tilausmyynti on vdhentynyt =>
potentiaalista siirtymaa
irtonumeromyyntiin
*  Kayttoliittymat eivat ole korvanneet

lehtea lukemisen valineena, aikakauslehti
halutaan edelleen paperisena

Kuva 7. Mallisivu Ketjuostajan valmennusmateriaalista

Lehtipiste on pitkan perinteen omaava yritys, jonka vahvuus on sen irtonumeromyynnin osaa-
minen. Satavuotias yritys ei kuitenkaan ole jaanyt laakereille lepaamaan, vaan etsii jatkuvasti
uusia kasvumahdollisuuksia seka kehittaa palveluitaan yhdessa yhteistyokumppaneidensa

kanssa.
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4  Valmennusmateriaali Lehtipiste Oy:lle

Tassa luvussa kerron mitka seikat johtivat valmennusmateriaalin tekemiseen, kenelle valmen-

nusmateriaali on tarkoitettu ja kuinka itse prosessi eteni.

4.1  Valmennusmateriaalin tarve ja sen kayttajat

Lehtien irtonumeromyynnin arvo 2014 oli kuluttajahinnoin noin 200 miljoonaa euroa ja yli
70 % tasta tulee paivittaistavarakaupan ketjuista. Taman vuoksi Lehtipisteelle on ensiarvoisen

tarkeaa, etta yhteistyokumppanit ovat motivoituneita tekemaan yhteistyota heidan kanssaan.

Aloitin avainasiakaspaallikkona Lehtipisteella tammikuussa 2014. Havaitsin hyvin nopeasti
aloituksen jalkeen, etta komissiokauppa on poikkeava kauppatapa vahittaiskaupan osto-
organisaatioille, mika nakyy vahittaiskaupan hankintaosastojen henkiloiden ammattitaidotto-
muutena kasitella tavaraa komissiokaupan mukaisesti. Lehtipiste toimii ainoana jakelijana
lehtien irtonumerokaupassa, joten intressit yhteistyokumppanin ammattitaidon kartuttamisel-

le ovat suuret. Ovathan nama ihmiset avainasemassa myynnin onnistumiselle.

Samaan aikaan aloitukseni kanssa havaitsin, etta useissa vahittaiskaupoissa muutettiin hankin-
taorganisaatioiden rakennetta ja entiset yhteistyokumppanit vaihtuivat uusiin, joille komis-
siokauppa oli taysin vierasta. Samaan aikaan myo0s parissa vahittaiskaupan ketjussa tehtiin
toiminnanohjausjarjestelman muutosta, jossa komissiokaupan toimintamallia ei ollut otettu
lainkaan huomioon, vaikka Lehtipisteen henkilot olivat yrittaneet tata ehdottaa. Tama tuli
tarkoittamaan sita, etta komissiokauppaa yritettiin vaantaa vakisin vaihto-omaisuuskaupan
muottiin siina onnistumatta. Nama seikat tuottivat ja tuottavat edelleen ongelmia asiakkaan
organisaatiossa, koska lehtia julkaistaan paljon eli valikoima on laajaa ja kuluttajahinnat

vaihtuvat jopa numeroittain.

Yrittaessani itse oppia komissiokaupan saantoja etsin Lehtipisteen laajasta materiaalijoukosta
valmista valmennusmateriaalia siina onnistumatta. Huomasin, etta jokainen ketjuyhteistyota
tekeva henkilo raataloi tarkoitukseensa sopivat aineistot, joskaan nain suurta vaihtuvuutta
osto-organisaatiossa ei ollut aiemmin tapahtunut. Loysin myos kaupan henkilokunnalle tarkoi-
tetun valmennusmateriaalin, jota yritin aluksi kayttaa yhteistyokumppaneiden perehdyttami-
sessa. Havaitsin hyvin nopeasti, etta nakokulma myymalan ja ketjun hankinnan valilla on tyys-

tin erilainen eli materiaali ei ollut tarkoituksenmukainen omasta nakokulmastani.

Valmennusmateriaali on tehty vahittaiskauppojen ketjuorganisaatioiden henkiloiden kuten

ostajien, osto- tai valikoimapaallikoiden, ostojohtajien jne. perehdyttamiseen. Kayttajina
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ovat Lehtipisteen kaupallisen osaston henkilot, jotka tekevat yhteistyota joko ketju- tai alue-
organisaatioiden henkiloston kanssa. Tallaisia henkiloita ovat kaupallinen johtaja, avainasia-

kaspaallikot ja myyntipaallikot.

4.2 Prosessin eteneminen

Valmennusmateriaalin taustalla on laaja joukko Lehtipisteen erilaisia yhteistyokumppanita-

paamisiin tehtyja aineistoja seka avainhenkiloiden haastatteluja.

Haastattelin kaupallista johtajaa Marjut Rajalaa useamman kerran etsien komissio- ja lehti-
kaupan tekemisen ydinta. Nama ovat kaksi tarkeinta seikkaa, jotka molempien osapuolten
tulee ymmartaa lehtikaupasta, jotta yhteistyo olisi sujuvaa (Rajala 2014.) Haastattelin myos
myyntipaallikko Eliisa Vettenrantaa jolla on pitka kokemus ketjujen ja alueorganisaatioiden
yhteistyokumppaneiden kanssa tyoskentelysta. Hanelta sain paljon hyvia vinkkeja siita, milla
nakokulmalla asioihin kannattaa perehtya ja minka han koki olevan hyodyllista keskusteluissa
asiakkaiden kanssa. (Vettenranta 2014.) Lisaksi haastattelin kollegaani Marko Keisalaa ja sain
hanen mielipiteensa siita, millaisia asioita han olisi toivonut itselleen selitettavan silloin, kun
han aloitti Lehtipisteella. (Keisala 2014.) Marko oli aloittanut Lehtipisteella vain muutamaa

kuukautta ennen minua, joten sain tuoreen nakokulman asioihin.

Lehtipisteen arkistoista loytyi valtava maara erilaisia PowerPoint-esityksia, joissa oli kasitelty
Lehtipisteen historiaa, komissiokauppaa, lehtien irtonumeromyynnin arvoa ja roolia seka an-
saintalogiikkaa eri nakokulmista.

Kavin lavitse naita aineistoja ja poimin eri osa-aluetta koskevia dioja yhdeksi isoksi aineistoksi
ja valitsin sielta joukon dioja, joista koostin valmennusmateriaalin. Sen jalkeen kavin tata
ensimmaista aineistoa lavitse avainhenkiloiden kanssa pohtien, mitka ilmaisut ovat parhaim-

mat ja mitka olivat hyviksi havaittuja asiakastapaamisissa.

Ensimmainen aineisto oli valmis huhtikuussa 2014 ja toinen karsittu aineisto toukokuussa. Ta-
ta toista versiota kaytin ensimmaisen kerran asiakastapaamisessa toukokuun aikana, ja sain
lisaa vinkkeja siita, mita nakokulmia asiakkaat taas arvostavat ja tarvitsevat ymmartaakseen
lehtikaupan ideaa. Taman jalkeen tyostin aineistoa kesalla ja syksylla siten, etta pystyin te-

kemaan version numero kaksi kaupallisen osaston yhteiseen kayttoon.

Versiota kaksi on muokattu ja paranneltu seka laajennettu syksysta 2014 alkaen ja voidaankin
sanoa, etta valmennusaineisto ei tule koskaan olemaan lopullisesti valmis, vaan se elaa ajan

ja tarpeen mukaan.



28

Lopullisen Lehtipiste ilmeen aineisto sai kevaalla 2015, kun sisallot integroitiin Lehtipisteen
viralliseen PowerPoint-pohjaan ja yrityksen ad Eija Perttila tyosti ilmeen yrityksen ilmeen

mukaiseksi.

Lehtipisteen toimittaja Pirjoliisa Laurén on tarkastanut ja korjannut aineiston kielellista sisal-

toa seka oikeinkirjoituksen etta tekstin ymmarrettavyyden osalta.

Vi i

muutokset

e

Kuvio 5. Opinnaytetyon prosessi
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5 Valmennusmateriaali

Tassa luvussa esittelen valmistuneen valmennusmateriaalin ja selvennan sen rakennetta. Val-
mennusmateriaali on rakennettu kaksiosaiseksi. Ensimmaisessa osassa kaydaan lavitse lehti-
kaupan yleisia asioita ja kasitellaan lehtien irtonumeromyynnin lukuja. Toisessa osassa syven-

nytaan enemman kaytannon tekemiseen asiakkaan nakokulmasta.

5.1  Valmennusmateriaalin ensimmainen osio

Valmennusmateriaalin ensimmaisessa osuudessa kaydaan lavitse lehtikaupan yleisia asioita ja
mika on lehtien irtonumeromyynnin rooli Suomen vahittaiskaupoille. Taman osion tarkoitus on

herattaa asiakkaan mielenkiinto kokonaisuuden nakokulmasta.

Alla oleva valmennusmateriaalin ensimmainen sivu on kansisivu. Sen on tarkoitus avata kes-

kustelu ja kertoa, kuka valmennusta on pitamassa asiakkaalle.

LEHTIPISTE

Lehtipiste Oy

Anja Sjoholm
15.4.2015

Kuva 8: Valmennusmateriaalin sivu 1
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Valmennusmateriaalin sivuilla 2 ja 3, joista kuvat alapuolella, kasitellaan Lehtipisteen histori-
aa ja omistajien muutoksia vuosien varrella. Lehtipisteella on yli sadan vuoden historia ja ko-
kemus lehtien irtonumerokaupasta, vaikkakin Lehtipiste-nimi on otettu kayttoon vasta 1970-
luvulla. Vuosien varrella Lehtipisteella on ollut useita omistajia ja nimia, joista Rautakirja on
tunnetuin, jopa siina maarin, etta osa asiakkaista mieltaa vielakin Lehtipisteen osaksi Rauta-

kirja Oy:ta.

Lehtipiste Oy

- juuret syvalla suomalaisessa historiassa

LEMTIPISTE

Kuva 9: Valmennusmateriaalin sivu 2

Lehtipiste Oy

Perustettu 1910 Rautatiekauppa Oy (lehtipojat asemilla ja junissa,
lehtikioskit asemilla) "lukevien Suomen kansalaisten
palvelemiseksi”

*  Nimi muuttui Rautakirja Oy:ksi

* Sanoma WSOY:n omistukseen 2000-luvun alussa

* Lehtipiste Oy viralliseksi nimeksi 2013

* Sponsor Capital Oy omistajaksi 2014

* Kaupan vahva kumppani, lukutuotteiden myynti vuonna 2014 oli n.
200 miljoonaa euroa

* Tyollistamme 130 henkil6a

* Olemme mukana somessa:

LEMTIPISTE

Kuva 10: Valmennusmateriaalin sivu 3
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Valmennusmateriaalin sivut 4 ja 5, joista kuvat alapuolella, ovat sisallollisesti samat, joskin
sivulla 5 asiat on kirjoitettu auki, kun taas sivulla 4 ne ovat valmentajan selitettavia asioita.
Materiaalin kayttotarkoitus maarittelee, kumpaa naista sivuista on tarkoituksenmukaisinta
kayttaa.

Lehtipiste Oy

Lehtipiste toimii koti- ja ulkomaisten lehtien irtonumeroiden, kirjojen,
kerailytuotteiden seka karttojen jakelijana palvellen noin 6200
paivittaistavara- ja erikoiskaupan myymalaa.

Yhteistyokumppaneina Suomessa ja ulkomailla on noin 440 kustantajaa
ja tavarantoimittajaa.

Lehtipisteeseen kuuluu myos Postituspojat-yksikko, joka tarjoaa erilaisia
varastohotelli-, postitus- ja digitulostuspalveluja

I“ U POSTITUSPOJAT

LEHTIPISTE

(o,

LEMTIPISTE

Kuva 11: Valmennusmateriaalin sivu 4

’
LEHTIPISTE toimii koti- ja ulkomaisten lehtien irtonumeroiden, kirjojen,
kerdilytuotteiden, karttojen ja elokuvien jakelijana ja palvelee noin 6200
paivittaistavara- ja erikoiskaupan myymalaa.

! 2
Yhteistyokumppaneina Suomessa ja ulkomailla on (
noin 440 kustantajaa ja tavarantoimittajaa. Tehokas logistiikka

( ja yhteistyo kaupan
Lehtipisteen laaja valikoima tarjoaa kaupalle kunkin ketjujen kanssa
myyntipisteen asiakasrakennetta vastaavat tuotteet. mahdollistavat

4 tuoreen,
Lehtipisteeseen kuuluu myos Postituspojat-yksikko, ajankohtaisen ja
joka tarjoaa erilaisia varastohotelli-, postitus- ja monipuolisen
digitulostuspalveluja tarjonnan kuluttajille
n koko Suomessa.
,"‘ POSTITUSPOJAT
Y P

O

LEMTIPISTE

Kuva 12: Valmennusmateriaalin sivu 5
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Alla olevalla valmennusmateriaalin sivulla 6, kasitellaan Lehtipisteen kaupallista organisaatio-
ta. Organisaatiokuvio on tarkoituksella hyvin ylatasoinen eika siina porauduta Lehtipisteen
koko organisaatioon. Alkuperaisessa aineistossa organisaatio oli kuvattu tarkemmin, mutta
kaytanto on osoittanut, etta yhteistyokumppanit eivat ole kiinnostuneita tuotehallinnan tai

asiakaspalvelun organisaatioista.

Lehtipiste Oy ¢ kaupallinen organisaatio

Kuva 13: Valmennusmateriaalin sivu 6

Valmennusmateriaalin sivulla 7 ja 8 kaydaan lavitse kuluttajakayttaytymisen muutosta. Lu-
kemisen ja ennen kaikkea lehtien lukemisen muutoksesta puhutaan paljon mediassa, joskin
uutisoinnin nakokulma on harhaanjohtavaa. Lehtien tilausmyynnissa on havaittavissa murros-
ta, mutta samaan aikaan irtonumeromyynnin osuus on kasvanut. Lehtien lukukokemukset ovat
muuttuneet vuosien varrella, ja yha suurempi osa uutisten seuraajista on ns. sekakayttajia.
Aikakauslehtien lukukokemus on enemman viihdekayttoa, ja siihen sahkoiset kanavat eivat ole
purreet kustantajien haluamalla tasolla. Taman vuoksi asiakastapaamisissa on ensiarvoisen
tarkeaa muistuttaa, ettei lehtien tulevaisuus ole synkka eivatka printtilehdet katoa digitaali-

suuden alta.



Kuluttajien tottumusten muutos?

* Vallitseva kasitys lehtien markkinan laskusta
harhaanjohtava
* Tilausmyynti on vahentynyt =>
potentiaalista siirtymaa
irtonumeromyyntiin
*  Kayttoliittymat eivat ole korvanneet
lehted lukemisen valineena,
aikakauslehti halutaan edelleen
paperisena

o,

7 UenmirrsTe

Kuva 14: Valmennusmateriaali sivu 7

Printti on edelleen vahva

Painettu lehti on edelleen suomalaisten suosituin tapa
lukea lehted, kertoo uusin Kansallinen mediatutkimus
3/2015. Viikoittainen lukeminen:

* 88 prosenttia suomalaisista lukee printtilehtia
* 59 prosenttia lukee lehtia tietokoneella

* 40 prosenttia lukee kannykalla

* 23 prosenttia lukee tabletilla

* Iso osa kuluttajista kdyttaa useita kanavia.

Tutkimuksen mukaan suomalaiset lukevat keskimaarin
5,7 aikakauslehted ja 1,7 sanomalehtea tai niiden
liitetta.

O

LEMTIPISTE

Kuva 15: Valmennusmateriaalin sivu 8
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Alla olevalla valmennusmateriaalin sivulla 9 kdaydaan lavitse edellisen vuoden kokonaismyynti

ja kuinka se jakautuu neljan myyntiryhman valilla.

2014 myynti 199,1 milj. €

SANOMALEHDET AIKAKAUSLEHDET
96,3 MILJ.€ 78,3 MILJ.€
KIRJAT MUUT TUOTTEET
19,2 MILJ.€ 5,1 MIL].€

Kuva 16: Valmennusmateriaalin sivu 9

Valmennusmateriaalin sivuilla 10 ja 11, kaydaan lapi Lehtipisteen myyntituoteryhmat ja mita
ne pitavat sisallaan. Asiakkaan nakokulmasta on tarkeaa, etta han ymmartaa, mitka tuotteet
kuuluvat kuhunkin myyntiryhmaan. Alan vakiintunut kaytanto on ollut jakaa myyntiryhmat
sanomalehtiin, aikakauslehtiin, kirjoihin ja muut tuotteet -myyntiryhmiin. Itse myyntiryhmien
otsikot eivat kerro sisaltoa, joten asian lapikayminen on tarkeaa yhteisen ymmarryksen loy-
tamiseksi. Sivulla 11 esitellaan kymmenen tarkeita tuotetta seka suomen- etta muun kielisis-
ta tuotteista. Se nayttaa asiakkaalle helposti ja nopeasti kymmenen tarkeinta nimiketta irto-

numerokaupan nakokulmasta.



Tuotteet

1 ICONMY S

* SANOMALEHDET

Noin 550 erilaista lehted, mm. llta-Sanomat, lltalehti,
Helsingin Sanomat, Aamulehti

¢ AIKAKAUSLEHDET

Noin 1600 erilaista lehted, mm. Seiska,

Anna, Seura, Apu, Tekniikan Maailma 4 ok \
' Valikoimissamme '

| on paljon
L]
KIRJAT | ulkomaisia lehtid
Noin 850 erilaista kirjaa: Pokkarit, L japokkareita J

Aku Ankan taskukirjat, sarjakuva-albumit

e MUUT TUOTTEET

Noin 200 erilaista tuotetta:
Kerailykortit, kartat, kalenterit ,DVD:t

(o,

LEMTIPISTE

Kuva 17: Valmennusmateriaalin sivu 10

Myydyimmat tuotteet 2014

SUOMENKIELISET TOP 10 MUUN KIELISET TOP 10
Ilta-Sanomat Champions League Adrenalyn XL -kerailykortit
litalehti Svensk Damtidning
llta-Sanomat TV-Lehti Hufvudstadsbladet
Seiska Allers
Aku Ankan Taskukirja (uutuus) Hemmets Veckotidning
Me Naiset Skona Hem
Anna Lantliv
Helsingin Sanomat Allas
Seura Hemmets Journal
Apu Pokemon XY Phantom Forces -kortit

LEMTIPISTE

Kuva 18: Valmennusmateriaalin sivu 11
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Alla olevilla valmennusmateriaalin sivuilla 12 ja 13 kasitellaan lehtikaupan ominaispiirteita ja
lehtimyynnin vahvuuksia vahittaiskaupan nakokulmasta. Naita sivuja ei ole tarkoitettu kaytet-
tavan yhta aikaa, vaan asiakastilaisuudesta ja valmennettavasta riippuen valitaan se, kumman
kayton uskotaan olevan tarkoituksenmukaista. Sivu 12 on parempi silloin, kun aineisto lahete-
taan valmennettavaan yritykseen ja asiaan valmennettu henkilo esittelee sita eteenpain. Asi-
at ovat siina kirjoitetussa muodossa. Sivua 13 suositellaan kaytettavaksi silloin, kun asioita
kaydaan lavitse keskustellen, eika aineistoa ole tarkoitus jatkolahettaa organisaatiossa eteen-

pain.

Ominaista lehtikaupalle

* Korkea herateominaisuus > 8 ostajaa kymmenesta tekee
ostopaatoksen myymalassa

* Riskittomyys > tayden palautusoikeuden kauppaa

*  Pieni tyollistavyys > henkilokustannusten osuus 3-4 % lehtien
liikevaihdosta

* Korkea neliomyynti ja -tuotto

* Kasvattaa myymalan keskiostosta ja sopii monen tuoteryhman
kayttoyhteystuotteeksi (suklaa + lehti)

* Ajankohtainen, monipuolinen ja vaihtuva valikoima

* Tukee muiden tuoteryhmien myyntia ja luo uusia
ostotottumuksia

Kuva 19: Valmennusmateriaalin sivu 12

Lehtimyynnin vahvuudet

Kasvattaa keskiostosta

Riskittomyys Tukee muiden
Myymattémat lehdet saa tuoteryhmien
palauttaa myyntiajan jalkeen — sse
| myyntia
’ ' /’
Valikoima \ .
Ajankohtainen, \ "\ Helppohoitoinen
monipuolinen ) A
ja vaihtuva
; o Lehti on
Tuottava | & . heréteosto

80% asiakkaista tekee
ostopadtoksen kaupassa

konsepti

Kuva 20: Valmennusmateriaalin sivu 13
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Alla olevalla valmennusmateriaalin sivulla 14 muistutetaan myymalaa lehtien irtonumero-
myynnin tarkeydesta. Eniten myytavien lehtien yksikkohinnat ovat vain muutamia euroja ,
joten lehtien irtonumero-ostamiseen kaytettava summa on mittava. Lehtihan ei ole vaihtoeh-

to esim. suklaalle, vaan se on lisaostos.

Suomalainen 4-henkinen perhe kayttaa vuosittain
lehtien irtonumero-ostamiseen keskimaarin
160 euroa

(o,

LEMTIPISTE

Kuva 21: Valmennusmateriaalin sivu 14

Valmennusmateriaalin sivulle 15 on tarkoitus avata asiakkaan myyntiluvut ja kehitykset ja
sivulle 16 otetaan asiakkaan tehoanalyysin lukuja. Tehoanalyysin luvut ovat saatavissa Lehti-
pisteen jarjestelmasta, ja ne liitetaan aineistoon joko kirjoitetussa tai Excel-muodossa. Ana-
lyysin luvut voivat olla muun muassa myynti per nelio tai tuotto per nelio. Asiakastilanteesta

riippuen voidaan myos kasitella lehtien kohtaamisjarjestyksen antamaa myynnin tehokkuutta.



Asiakkaan myynti

Lisaa tahan asiakkaan arvo vuonna 2014 tai
rolling 12 kk

NELIKENTTANA

||||||||||

Kuva 22: Valmennusmateriaalin sivu 15

Asiakas analyysi

Listaa tahan ketjun tehoanalyysi

16

vvvvvvvvvv

Kuva 23: Valmennusmateriaalin sivu 16
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Alla olevalla valmennusmateriaalin sivulla 17 on valmennusmateriaalin tarkeimpia sivuja asia-
kasnakokulmasta tarkasteltuna. Siina kasitellaan asiakkaan myynnin potentiaalia. Yleensa ta-

man sivun aikana keskustellaan, miten auki kirjoitettuihin lukuihin on paadytty.

Asiakkaan Potentiaali

AVAA TAHAN ASIAKASKOHTAINEN POTENTIAALI

— Sanomalehtimyynnin suhde akl- lehtiin
— Jos yhtasuuret tai sl suurempi, on akl lehdissa potentiaalia
— Sllehtien osto kertoo asiakasmaarista

— Myynnin painottuminen kertoo osaltaan kauppapaikasta. Isot
sl-pisteet ovat nopeita ostopaikkoja tai keskustan hypereita.
Akl-lehtimyyjat ovat autoilijoiden paikkoja

— Elmosta myyntipisteiden nelikenttdinen myynti
— Osuus pt-kaupasta

— Muutos edelliseen vuoteen

— Toimialan keskimaarainen osuus

— Ketjun paras suorittaja

— Elmosta myyntipisteanalyysi

O
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Kuva 24: Valmennusmateriaalin sivu 17

Valmennusmateriaalin sivulla 18 kaydaan lavitse komissiokauppaa maanlaheisemmilla termeil-
la. Viimeistaan tama sivu saa asiakkaan ymmartamaan, mita tarkoittaa komissiokauppa. Tama
on myoskin hyva alustussivu sivulle 19, jossa kasitellaan tilaus-toimitusprosessia. Lehtipisteen
tilaus-toimitusprosessi poikkeaa asiakkaan muista prosesseista, ja sen vuoksi asiaa on tarpeel-
lista kasitella asiakassuhteen alku hetkista lahtien. Nain valtytaan suurimmilta epaselvyyksil-

ta, joita poikkeava prosessi voi asiakkaan organisaatiossa aiheuttaa.



Tayden palautusoikeuden kauppaa

Lehtimyynti on riskitonta kaupalle

* Tuotteet ovat kaupassa kustantajan riskilla

* Kustantaja maarittelee tuotteen myyntihinnan eri
jakelukanavissa

* Kauppa voi palauttaa myymattomat tuotteet
palautusajan puitteessa, jolloin ne hyvitetdan
taydestd arvostaan

* Kaupalle maksetaan palkkio myynnin mukaan 4 : . \
V' Lehtiostos

ei ole

vaihtoehto,
vaan
A lisamyyntid 4
b //

Q

LEMTIPISTE

Kuva 25: Valmennusmateriaalin sivu 18

Tilaus-toimitusprosessi

* Asiakkaan ei tarvitse tilata tuotteita, vaan ne toimitetaan
automaattisesti suoraan myyntipisteeseen.

* Jo myynnissd olevista tuotteista voidaan tehda
automaattiset taydennystilaukset.

» Kassamyyntidatayhteys oltava kaytossa

* Toimitukset ja mahdolliset lisdtilaukset toimitetaan
suoraan myymaldan

* jopa 7 kertaa viikossa.

* Palautukset noudetaan myymalasta viikoittain.

* Laskutus 4 kertaa kuukaudessa
* laskulla veloitus ja hyvitys palautuksista

Q

LEMTIPISTE

Kuva 26: Valmennusmateriaalin sivu 19
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Valmennusmateriaalin sivuilla 20 ja 21, joista kuvat alla kasitellaan esillepanoratkaisuja ja
lehtiesittelyjen sijaintia myymalassa. Lehtipiste on pitka historiansa aikana kehittanyt lukui-
sia esillepanoratkaisuja, joita voidaan raataloida asiakkaan konseptin mukaiseksi. Lehtimyyn-
nin heratteellisyys tekee sen, etta myymalatyypista riippumatta lehtien esillepanoissa patevat
samat saannot. Lehtien esillepanon tulee aina olla paakierron varrella, koska lehtia ei haeta,

vaan ne ostetaan herateostoksena.

Esillepanoratkaisut

* Lehtipiste ja asiakas suunnittelevat yhdessa
lehtiesittelyjen ulkonaon ja sijainnin.

raataloidyt

* Lehtipiste maksaa, toimittaa ja tarvittaessa | ratkaisut
auttaa kalusteiden pystyttamisessa. tukevat
i \ konseptianne
0,. & i N\ Y.
\EAL
"
< spou 0 AR
[
P e
|
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Kuva 27: Valmennusmateriaalin sivu 20

Kohtaamisjarjestys

AR, Myymadlan padkierto
1. Sisddntuloesittely + kampanjat
2. Padlehtiesittely + kampanjat

LEMTIPISTE

Kuva 28: Valmennusmateriaalin sivu 21



42

Valmennusmateriaalin sivulla 22 (kuva alla) kerrotaan lehtivalikoiman merkityksesta ja kuinka
se raataloidaan jokaisen myyntipisteen asiakaskunnalle sopivimmaksi. Tamakin toimintamalli
poikkeaa kaupan normaaleista valikoimarakenteista, silla sama tuote ei valttamatta ole
myynnissa kaikissa myymaloissa. Nain pystytaan huomioimaan paikkakunnan ja myymalan

asiakasrakenteen erilaisuus yhden valtakunnallisen valikoiman sijaan.

Valikoima

Rakennetaan myyntipisteen
asiakasrakenteen mukaiseksi
Paikkakunnilla ja asiakasrakenteilla on eroa

Tavaravirtaohjaus huomioi valikoimassa:
Sijainnin

Kaluste- ja tilaratkaisut

Asiakaskunnan

Myynnin potentiaalin

Asiakkaalle avaimet-kateen-ratkaisu

Ostaja madrittaa valikoimakoriin
tulevat tuotteet.

Valikoimakorista poimitaan
myyntipisteelle parhaat tuotteet.

O
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Kuva 29: Valmennusmateriaalin sivu 22

Valmennusmateriaalin sivulla 23 kerrotaan sesongeista, joita lehdet nostavat esiin, ja kam-
panjoista, joita tekevat aktiivisesti ympari vuoden. Huomattavaa on, etta sesonki nakyy leh-
den sisallossa noin kuukautta ennen itse sesonkia. Nain lukijoita johdatetaan nousevaan se-

sonkiin.

Sesongit ja kampanjat

Sesongit nakyvat sisalloissa.

* Lehtien sisalto vaihtuu kulloisenkin sesongin mukaan

 Sesonkeihin tehdaan erikoislehtia

Esimerkiksi jouluna 2013 ilmestyi kymmenkunta kotimaista
ikakausleh Jjoiden pair arat ovat saman kokoisia kuin

monien ja i lehdillé

Kustantajat tekevat aktiivisesti kampanjoita tu

ofte” | et
 Erikoishintoja ja tuplanumeroita web ¥

Kun tiedamme teidan kampanjanne,
voimme tarjota teille raataloityja ratkaisuja.

Kampanjatuotteilla on sama palkkio
kuin normaalihintaisilla tuotteilla.

O
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Kuva 30: Valmennusmateriaalin sivu 23
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Valmennusmateriaalin sivulla 24 (kuva alla) kerrotaan asiakkaalle mika on Lehtipisteen an-
saintalogiikka. Lehtipiste ansaitsee asiakkaan myynnin mukaan, minka vuoksi Lehtipisteelle on
tarkeaa, etta myymalan valikoima on oikea eli kuluttaja-asiakkaita kosiva. Talla sivulla myos

muistutetaan asiakasta lehtimyynnin riskittomyydesta ja asiakkaan ansaintalogiikasta.

WIN-WIN

* Meidan ansaintalogiikkamme perustuu teidan

myyntinne kehittymiseen.
* Mitd paremmin myytte, sita enemman ansaitsemme yhdessa.

* Lehtimyynti on merkittavaa kauppaa Suomessa.
* Lehtimyynti on riskitonta kauppaa teille.

* Tuottonne on taattu, saatte palkkion myynnista.

O

LEHMTIPISTE

Kuva 31: Valmennusmateriaalin sivu 24
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Valmennusmateriaalin toinen osio

Toisessa osiossa pureudutaan lehtien irtonumeromyynnin kaytannon asioihin.

Valmennusmateriaalin sivulla 25 ja 26 (kuvat alla) asiakkaan kanssa kaydaan lavitse sahkoisen
tiedonsiirron rooli lehtien irtonumerokaupassa. Lehtimyynnin peruselementteja ovat kansihin-
nan muuttuminen jopa numeroittain ja tuotteiden tunnistamisen tarve tuotetunnuksen avulla.
Tama sen vuoksi, etta lehden ean-koodi voi vaihtua numeroittain. Sahkoinen tiedonsiirto an-
taa monia etuuksia asiakkaille, minka vuoksi Lehtipiste on aktiivisesti mukana kehittamassa

asiakkaan jarjestelmia lehtimyynnin osalta.

Sahkoinen tiedonsiirto

* Sahkoisen tiedonsiirron laajuuden tarve\
kartoitetaan asiakkaan kanssa yhdessa.

* Lehtipisteelld on useita vaihtoehtoja tiedon
siirtoa varten. Niista valitaan asiakkaalle paras
mahdollinen vaihtoehto.

* minimissaan csv-sanoma
* helpoin sinfos/synkka + csv
* muu ratkaisu

O
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Kuva 32: Valmennusmateriaalin sivu 25

Sahkoinen tiedonsiirto

* Saastaa aikaa, tuotteita ei tarvitse perustaa
* Virheiden maara on pieni
* Hinnat ovat aina oikein
* Myyntiin tarvittavat EAN-koodit ovat auki

* Oikea-aikaiset tiedot kassajarjestelmassa
+ Lisatoimitusmaarat ovat aina oikeaan aikaan myyntipisteessa
* Lisatoimitusmaarat ovat oikein

* Palaute palautuksista valittomasti
+ palauttamatta jadaneet tuotteet heikentavat tuottoa

* Laskutus sahkoisesti
* Sisaltaa veloitettavat ja palautettavat maarat

(@,

LEHTIPISTE

—l
e
—

Kuva 33: Valmennusmateriaalin sivu 26
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Valmennusmateriaalin sivu 27 on valisivu, joka johdattaa keskustelun kaytannon toimenpitei-

siin ketjun nakokulmasta.

MITEN

KAYTANNOSSA?

Kuva 34: Valmennusmateriaalin sivu 27

Alla olevalla valmennusmateriaalin sivulla 28 kerrotaan, miten ketjun valikoima muodostuu ja
miten lehti paatyy yksittaisen myymalan valikoimiin. Valikoiman hallinta on Lehtipisteen ka-
sissa, minka vuoksi asiakkaan on hyva ymmartaa, miksi han ei tee perinteista valikoimatyos-

kentelya vaan luottaa Lehtipisteen ammattitaitoon.

Valikoiman muodostaminen

* Lehtipiste tarjoaa tuotetta asiakkaan valikoimiin.

* Asiakkaan edustaja eli ostaja kiinnittaa tuotteen
valikoimakoriin.

* Lehtipisteen toiminnanohjausjarjestelma ELMO analysoi
lehden myynnin potentiaalin ketjun toimipisteissa ja
kiinnittaa sen myyntipisteen valikoimaan.

* Lehti tulee yksittdisen myyntipisteen valikoimaan, jos

* se soveltuu myyntipisteen myyntiprofiiliin
Paikkakunta-, kieli- ja asiakasrakenne

* Se mahtuu valikoimaan
Myynnin ennusteen pitdad olla riittdvan korkea
Uusi lehti voi korvata jo myynnissa olevan tuotteen

I . VALIKOIMAN TAVOITTEENA ON MAKSIMOIDA MYYNTI

LEMTIPISTE

Kuva 35: Valmennusmateriaalin sivu 28
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Valmennusmateriaalin sivulla 29 ja 30 (kuvat alla) kasitellaan tuotteiden hinnoittelua ja osto-
hinnan kasittelya asiakkaan nakokulmasta. Tama prosessi poikkeaa asiakkaan yleisimmasta
prosessista. Jos asiakas kasittelee hintatietoja manuaalisesti, hanen on ymmarrettava, miten

tuotteen ostohinta lasketaan tuotteen kansihinnasta.

Miten hinnoittelen

¢ Lehden kuluttajahinta on
painettuna tuotteen kanteen
Pokkareilla kanteen on painettu hintaryhma-
tunnus, hintaryhmat on maaritelty erikseen

¢ Myyntipisteelld on tuoteryhma-
kohtainen palkkioprosentti, jonka
kauppa vdhentaa tuotteen kuluttajahinnasta;
jolloin saadaan tuotteen ostohinta verollisena
Palkkio-% tarkastetaan vuosittain. Edellisen vuoden

myynti

maarittelee palkkiotason. Astuu voimaan 1.2.

* Verollisesta ostohinnasta vahennetdan alv,
@oin saadaan tuotteen veroton ostohinta.

LEMTIPISTE

Kuva 36: Valmennusmateriaalin sivu 29

Miten hinnoittelen

Esimerkki:
Lehden kansihinta 3,90€

Taman hinnan kuluttaja maksaa kassalla

Aikakauslehden palkkio 20% = 0,78€

Pistekohtainen palkkio

Kaupan ostohinta sis. alv 3,12€

Lehtien alv 24%

Herkut
NUUDELISTA

Kaupan ostohinta ilman alv 2,37€

Q
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Kuva 37: Valmennusmateriaalin sivu 30
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Valmennusmateriaalin sivulla 31 (kuva alla) kerrotaan tilaus-toimitusprosessista ja toimitus-
maarista, joita hallinnoi Lehtipiste asiakkaan puolesta. Tama voi valilla aiheuttaa hammen-
nysta ostajien keskuudessa, minka vuoksi on tarkeaa kertoa heille, ettei tuotteita laiteta vali-
koimiin tai toimiteta ilman, etta paatoksen taustalla on faktoja. Lehtien valikoimaa ja toimi-
tusmaaria hallinnoi Lehtipisteen toiminnanohjausjarjestelma, ELMO. Elmoon on tallennettu
jokaisen myyntipisteen historia useiden vuosien ajan. Tata tietoa ja erilaisia ennustuspara-
metreja hyvaksikayttaen Elmo laskee tarkasti optimaalisen valikoiman ja toimitusmaaran jo-

kaiselle myymalalle ja tuotteen jokaiselle numerolle.

Tilaus-toimitus prosessi

* Asiakkaan ei tarvitse tilata tuotteita, vaan ne toimitetaan
automaattisesti suoraan myyntipisteeseen.

*  Kun tuote on kiinnitetty myyntipisteen valikoimaan, ELMO
laskee sille optimaalisen toimitusmaaran.

* Ensimmainen toimitusmaara perustuu myynnin
ennusteeseen.

* Sen jalkeen ELMO ottaa huomioon
* esillepanoratkaisut eli paljonko ja missa lehdella on tilaa
* myynnin ennusteen
* toimitettujen ja palautettujen kappaleiden maarat
* mahdolliset kampanjat
* ketjun omat tai kustantajan tekemat

[. * kustantajan antaman riittavyystavoitteen

LEHMTIPISTE

Kuva 38: Valmennusmateriaalin sivu 31



48

Valmennusmateriaalin sivulla 32, josta kuva alla, kaydaan lavitse lehtien palautusprosessi.
Lehtipiste kay kauppaa komissiokaupan saannailla, jolloin tuotteilla on taysi palautusoikeus
palautusajan puitteissa. Palautusoikeus on myymalalle merkittava etu, minka vuoksi on tarke-
aa, etta kaikki osapuolet ymmartavat sen roolin lehtikaupan arvoa mitattaessa. Tasta syysta
myos ketjun henkiloiden on tarkeaa ymmartaa palautusoikeuden merkitys ja hyvaksya, etta

sita tehdaan valvotusti.

Palautusoikeus
* Palautusoikeus perustuu komissiokauppaan
* Kustantaja omistaa tuotteen niin kauan,
kunnes kuluttaja maksaa sen »Y |
—
* Myyntipisteen tulee tehda palautus ) 4\
palautusajan puitteessa P, ~3

* Lehtipiste hyvittada myymatta jaaneet, 4
oikea-aikaisesti tehdyt palautukset
myyntipisteelle

Lehti-
palautus

on rahan
I . arvoinen

LEHTIPISTE

Kuva 39: Valmennusmateriaalin sivu 32

Valmennusmateriaalin sivulla 33 ja 34, asiakkaalle kerrotaan, mita sahkoinen tiedonsiirto pi-
taa sisallaan. Nain han ymmartaa integraatioiden antaman hyodyn ja pystyy omalla toiminnal-
laan edesauttamaan asian ymmarrysta omassa organisaatiossaan. Tana paivana jokainen va-

hittaiskaupan ketju tehostaa toimintaansa, ja sahkoinen tiedonsiirto auttaa niita siina tyossa.

Sahkoinen tiedonsiirto

TUOTETIEDOT
— Sinfos, CSV, Tuhti, Peti
— Tuotteen perustiedot
* nimi, kuluttajahinta, ean-koodi
LAHETETIEDOT
— Ldhete ja lahetekorjaus
— Tuotteen hintatiedot
* pistekohtainen ostohinta
* pistekohtainen toimitusmaara
PALAUTUS
— Hyvitysluettelo, netti, pda-netti, sahkdinen
* Palautettavat tuotteet
* Palaute palautuksen onnistumisesta heti
* Palautettavat eurot tiliytyvat nopeammin asiakkaalle

KASSAMYYNTITIETO

— Kassamyynti ja kassamyynti/laskutus

LEHTIPISTE

Kuva 40: Valmennusmateriaalin sivu 33
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Kassamyyntidata

Sisaltaa kassajarjestelmasta keratyn paiva (kuitti) /
myyntipiste / tuotetasoisen myyntitiedon. Mukana toivotaan
olevan myds myyntihinta ja kampanjatunnus.

* Voidaan tehdd automaattinen lisatilaus eli automaattinen
tankkaus.

» Kustantajat hyodyntavat tulevien numeroiden lahetysmaarien
ennakoinnissa .

* Mahdollistaa kanta-asiakasalennukset, jos kampanjatunnus ja
myyntihinta tulee aineistossa.

* Mahdollistaa kuponkikampanjat, jos myyntihinta tai
kampanjatunnus tulee aineistossa.

* Mahdollistaa kampanjamyynnin paivan sisalla (esim. klo 18

jalkeen),jos aineisto tulee kuittitasoisena ja mukana tulee
myyntihinta.

Q
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Kuva 41: Valmennusmateriaalin sivu 34

Valmennusmateriaalin sivulla 35 (kuva alla) asiakkaalle kerrotaan, miten Lehtipiste tukee

heidan myymalaorganisaatioitaan niin myyntikentalla kuin asiakaspalvelun kautta.

Palvelulupaus

«  Teille nimetty avainasiakaspaallikko
toimii ketjun yhteyshenkilona

+ 21 tuoteryhmdneuvojaaja
2 myyntipdallikkoa palvelevat
myymaloita

* 10 asiakaspalveluhenkil6a
palvelee jokaisena arkipdivana

— Lisaksi www.lehtipiste.fi ja
asiakaspalvelu@lehtipiste.fi

Lehtipisteen \
asiakaspalvelu
tukenasi

*  Kuljetuspalvelupaivystys

ma-pe

l’ A klo8-16 4

LEHTIPISTE

Kuva 42: Valmennusmateriaalin sivu 35
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Valmennusmateriaalin lopussa sivulla 36 (kuva alla) asiakkaalle kerrotaan, miksi Lehtipisteen

toimintaan voi luottaa ja mika on Lehtipisteen rooli jakelijana.

Luotettavuus

*  Olemme luotettava
yhteistyokumppani.

*  Meilld on pitka historia.
Irtonumerokauppaa on tehty
vuodesta 1910.

*  Kustantajat ja ketjut ovat
asiakkaitamme, jolloin molempien
menestyminen on meille tarkeda.

*  Suurtuotannon etu ketjuasiakkaalle:
kaikki lehdet yhdesta paikasta.

LEHTIPISTE

Kuva 43: Valmennusmateriaalin sivu 36

Valmennusmateriaalia ei ole tarkoitettu kaytettavaksi yhtena kokonaisuutena, eika myoskaan

yhden tapaamiskerran aineistona. Jokainen kayttaja on velvollinen poimimaan aineistosta

tapaamisen tarpeelliset osiot, ja valmennusaineistoa paivitetaan jatkuvasti kaikkien kayttaji-

en toimesta. Valmennusmateriaalin vaiheita kuvataan alla olevalla kuviolla.

Valmennusmateriaalin vaiheet

Sisdiset tarpeet

Arjen kdytannot

Aikataulut

Yhteistyon syvyys

Kuvio 6. Valmennusmateriaalin vaiheet
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6  Tutkielman yhteenveto eli johtopaatokset

Tassa luvussa tehdaan yhteenveto tehdysta opinnaytetyosta ja arvioin itseani opinnaytetyon
tekijana. Pohdin, mita olisin voinut tehda toisin ja missa koen onnistuneeni. Pohdin tassa lu-
vussa myos valmennusmateriaalin tulevaisuuden nakymaa ja kehitystarpeita avainhenkilon

nakokulmasta.

6.1  Yhteenveto

Esimieheni Marjut Rajalan ehdotettua minulle ketjuostajan valmennusmateriaalin tekemista
ja innostuin asiasta heti. Ajatus valmennusmateriaalin tekemisesta opinnaytetyona kypsyi
prosessin edetessa ja opintojeni tullessa siihen pisteeseen, etta opinnaytetyon aika oli kasilla.
Ideointi valmennusaineiston sisallosta alkoi saman tien. Koin heti alkuun tyon mielekkaaksi,
koska tukihan se tyotani kaytannon tasolla. Mielenkiintoiseksi opinnaytetyo muuttui siina vai-
heessa, kun havaitsin tallaisten asiakkaiden valmentamiseen suunnattujen aineistojen olemat-
tomuuden. Perehdyttamisesta itsestaan loytyy paljon aineistoa ja teoriaa, jota pystyin hyo-
dyntamaan opinnaytetyota tehdessani. Omat ajatukseni valmennusmateriaalista olivat aivan
liian suuret, minka huomasin pelkastaan Lehtipisteen avainhenkiloita haastateltaessa. Heidan
tarkein sanomansa oli rajata valmennusmateriaali tarkoituksenmukaiseen sisaltoon, koska
valmennettavien aika on tapaamisissa hyvin rajattua.

Perehdyttaminen eli valmentaminen on haastavaa varsinkin silloin, kun valmennettavana on
ulkopuolisen yrityksen henkilokuntaa. Valmennettavan oppimisen halukkuuteen vaikuttaa mo-
ni seikka kuten kaytettavissa oleva aika, tuoteryhman kiinnostavuus ja motivaatio tehda omaa

tyotaan.

Valmennusmateriaalin on oltava niin selkea ja helposti omaksuttava, etta valmennettava ha-

luaa oppia lisaa eli haluaa tulla lehtikaupan ammattilaiseksi.

Valmennusmateriaalin rakentaminen alusta asti on haastavaa varsinkin, kun sen sisalto ei ole
perinteisen perehdyttamisen tai laitteen kayttoohjekirja. Lehtipisteen tapa tehda komis-
siokauppaa asettaa haasteita asiakkaiden prosesseille ja henkilokunnalle. Ostajat ja osto- ja
valikoimapaallikot joutuvat isojen haasteiden eteen silloin, kun heidan vastuulleen tulevat
lehdet ja lukutuotteet. Joutuvathan he oppimaan aivan uuden tavan tehda kauppaa. Jos asi-
akkaan ostohenkildo on viela uusi omassa organisaatiossaan, hanen on kyettavat oppimaan
myos oman organisaationsa kulttuuri ja toimintatavat komissiokaupan lisaksi. Taman vuoksi
meilla lehtipistelaisilla on normaalia suurempi vastuu yrittaa auttaa asiakkaita ymmartamaan

lehti- ja komissiokaupan toimintamallit.
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Valmentaminen helpottaa yhteistyon tekemista, ja sen avulla saadaan aikaan myyntia. Silla
on vaikutuksia yrityksen toimintaan niin sisaisesti kuin ulkoisestikin. Hyvin suunniteltu ja to-
teutettu valmentaminen kasvattaa yhteistyokumppanin ammattitaitoa ja kumuloituu tahtona
tehda yhteistyota. Se myos lisaa yhteistyokumppanin tyotehoa, koska han ymmartaa parem-
min komissiokaupan perusteita ja mita se vaatii heidan organisaatioltaan. Se lisaa laatua te-

kemiseen.

6.2 Itsearviointi ja jatkokehitysajatukset

Taman opinnaytetyon tekeminen on opettanut minulle lukuisia asioita valmennusmateriaalin
tekemisesta. Koen, etta voin soveltaa oppimiani asioita tyossani ja oppimiseni jatkuu edel-
leen. Ilokseni huomaan katsovani valmennusmateriaalia joka kerta tuorein silmin ja naen siina
paljon kehitettavaa. Valmennusmateriaali ei tule olemaan koskaan valmis, vaan se vaatii jat-
kuvaa parantamista ja sisallon tarkistamista. Koen taman opin itselleni vapauttavaksi, koska
sen myota on helpompi hyvaksya valmennusmateriaalin puutteellisuus, joka tulee nakymaan
tulevaisuudessa liiketoiminta-alan muutoksen myota.

Aloitin prosessin yli vuosi sitten, alkuvuonna 2014. Koen, etta tehtyani useita parannuksia
valmennusmateriaaliin se on parantunut sisalloltaan ja on tullut entista vahvemmin materiaa-

lipankiksi, jota voi hyodyntaa hyvin moninaisissa asiakastapaamisissa.

Valmennusmateriaalia voisi parantaa muun muassa lisaamalla siihen valiotsikoita, joilla ai-
neistoa voisi ryhmitella eri aiheiden mukaan. Nain osa-alueiden hahmottaminen olisi helpom-
paa jokaiselle kayttajalle. Toinen jatkokehitystoimenpide olisi valmis pohja, jossa olisi ker-
rottu kuinka monta sivua mitakin aihealuetta kannattaa kasitella asiakastapaamisessa. Nain
esityksen koko rajautuisi riittavan suppeaksi ja myos valmennettavan vastaanottokyky ja kes-
kittyminen pysyisivat riittavan korkealla tasolla. Liian laaja aineisto puuduttaa kuulijan, ja
siksi tavoite on, etta valmennusaineisto on lyhyt ja ytimekas ja sisaltaa oppimisen nakokul-
masta tarkoituksenmukaiset seikat. Tarkoituksenmukaisuus ja ytimekkyys ovat tarkeimmat

lahtokohdat valmennusmateriaalia kaytettaessa
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