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MYYMALAPAALLIKON TULOSVASTUU MUSTISSA
JA MIRRISSA

- Tyokaluja toimintasuunnitelman laatimiseen

Opinnaytetydssa tarkasteltiin Mustin ja Mirrin myymalapaallikon arkipaivaisia tyén osa-alueita,
joilla oli mahdollisuus vaikuttaa oman yksikkénsd tulokseen. Myymalépaallikké toimi,
toimenkuvansa mukaan, tulosvastuullisen myymalatiimin vetajana. Opinnaytetydn tavoitteena oli
kirkastaa, minkélaisia asioita tulosvastuu piti siséllaan Mustissa ja Mirrissa tydskentelevan
myymalapaallikon ndkoékulmasta.

Myymalapaallikon toiminnan tuli pohjautua yrityksen visioon, missioon ja strategiaan, jotta tyo ja
sen tavoitteet pyrkivét kohti yhteisid paamaaria. Opinnaytetydssa teetettiin pienimuotoinen kysely
kymmenelle myymalapaallikdlle, seka haastattelut aluemyyntipaallikdlle ja kahdelle
myymalapaallikolle.

Pohdintojen ja haastattelujen tuloksena tarkeimmiksi osa-alueiksi tulosvastuun toteuttamiselle
nousivat myynti, henkiléstokustannukset ja  kehittdminen. Kaikkein  tarkeimmaéksi
myymalapaallikon tehtavaksi ja tyokaluksi korostui toimintasuunnitelman tekeminen ja
seuraaminen. Opinnaytetyon rakenne kulki ndiden osa-alueiden mukaan.

Opinnaytetytssa nakyy tekijan oma tyd ja kokemus myymalapaallikkbéna. Tietoa ja tukea
opinnaytetyohdn etsittiin esimiestydhon liittyvasta kirjallisuudesta ja verkkoartikkeleista.

Opinnaytetyota tehdessa selvisi, etta tulosvastuu koettiin myymalapaallikdiden kesken eri tavalla.
Tulosvastuu oli kuitenkin paljon enemman kuin esimerkiksi myynnista vastaamista. Lopuksi
pohdittin - my6s, miten yrityksessa voitaisiin innostaa myymalapaallikéita tekemaan
tulosvastuunsa mukaisia toimintasuunnitelmia entistd sujuvammin ja jakamaan osaamistaan.

Opinnaytetydn lopputuotoksena oli Toimintasuunnitelman apumateriaali, johon koottiin
toimintasuunnitelaman tekemiseen vinkkeja Mustin ja Mirrin myymalapaallikolle. Materiaali tulee

esille Mustin ja Mirrin myymalapaallikdiden ideapankkiin, josta se on saatavilla tarpeen mukaan.
Lopputuotosta voi kayttaa tulevaisuudessa myos uusien myymalapaallikdiden perehdytyksessa.
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A STORE MANGER’S PROFIT RESPONSIBILITY
IN MUSTI JA MIRRI

- Tools to Create an Action Plan

The purpose of this thesis was to clarify what kind of issues were included in Musti ja Mirri’s store
manager’s job description related to a store manager’s profit responsibility. The issues were
looked at from a store manager’s point of view and related to everyday working processes.

A store manager’s work had to be based on the company’s vision, mission and strategy in order
to be able to reach the common goals. In the thesis, a small scale survey was made to ten store
managers and one area sales manager and two store managers were interviewed.

Based on reflection and the interviews, the most important things in a store manager’s profit
responsibility turned out to be the sales in his/her own unit, personnel costs and development.
For the most important tool and task of a store manager was selected the unit’s action plan and
its follow up. The structure of the thesis was based on these sub areas.

The author’s own work and experience as a store manager appeared in this thesis. Information
and support for the thesis was found from literature on supervisory work and online articles.

While writing the thesis, it came up that store managers felt about their profit responsibility in
different ways. Profit responsibility in a store manager’s work was, after all, more than just
responsibility for sales. At the end of the thesis, it was also considered how a company can inspire
store managers to make their action plans even more smoothly and also share their own skills.

The result of the thesis was guidance material for the action plan, which includes tips for Musti ja
Mirri’s store managers for making an action plan. The material will be featured in Musti ja Mirri’s
store managers” idea bank, where it is available when needed. The material can also be used as
orientation material when a new store manager starts working.
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1 JOHDANTO

Taman opinnaytetyon tarkoituksena on pohtia myymalapaallikon arkipéaivan tyoskente-
lya ja tyokaluja, joilla on mahdollisuus vaikuttaa yksikon tulokseen Mustissa ja Mirrissa.
Aihe valikoitui keskusteluista myymalapaallikktkollegoiden kanssa siita, mita Mustin ja
Mirrin myymalapaallikoltd odotetaan tuloksen suhteen. Tyodn tavoitteena on kirkastaa

myymalapaallikén toimenkuvaa ja avata, mitd myymalapaallikdn tulosvastuu tarkoittaa.

Aihe on rajattu myymalapaallikon nakdkulmasta, paivittaisessa tydssa vastaan tuleviin
tarkeimpiin osa-alueisiin, joilla on vaikutus myymalan tulokseen. Tarkeimmat osa-alueet

valikoituivat pohdinnan, kyselyn, haastatteluiden ja keskusteluiden tuloksena.

Jokapidiviinen tydskentely

Myynti, Kate,
Henkiléstékustannukset

Tavoitteet, Ketjun
toimintatawvat

Tulosvastuu, Johtaminen/
esimiestyd, Kehittdminen

Toimenkuwa

Myym ala-
paallikks

Kuva 1. Opinnaytetydn rajaus

Taman tyon rakenne alkaa tyon lahtokohdista, jossa kerrotaan Mustista ja Mirrista yri-
tyksenda, seka selvitetdan myymalapaallikdlle maaritelty toimenkuva. Rakenne etenee
alkukartoitukseen, jossa kasitellaan tehdyt kyselyt ja haastattelut seka selvitetaan, mita
tuloksella tassa tytssa tarkoitetaan. Alkukartoituksen jalkeen kasitellaén siind esiin
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nousseet tarkeimmat osa-alueet tyon aiheesta. Niitd ovat myynti, henkiléstokustannuk-
set ja kehittdminen, seka pienempéna osana arjen pienet kustannukset. Tydssa tarkeim-
maksi myymalapaallikon tyokaluksi osoittautunut toimintasuunnitelma kasitellaan viimei-
sena osiona. Siind pohditaan tavoitteiden asettamista seké sita, mita toimintasuunni-
telma pitaa sisallaan. Lopuksi on kerrottu opinnaytetydn lopputulokset ja summataan tér-

keimpiad pohdintoja yhteen.

Opinnaytetydn lopputuloksena syntyy tiivis materiaali, joka toimii jatkossa apuvdlineena
Mustin ja Mirrin myymalapaallikéille tulosvastuun toteuttamisessa. Materiaalin tekemi-
nen pohjautuu opinnaytetydn tekijan omiin, kollegoiden ja esimiehen pohdintoihin ja seka
ketjun maaritelmiin siita, mitd myymalapaallikén toimenkuvaan kuuluu ja mika toiminta-

suunnitelman tarkoitus on.

Opinnaytetyon tietoperustana kaytetty on esimiestyéhon, johtamiseen ja liiketoimintaan
littyvaa kirjallisuutta, artikkeleja ja sivustoja. Henkiléstokustannuksiin liittyvissa osissa
on hyddynnetty esimerkiksi Tyoterveyslaitoksen tietoja ja julkaisuja. Mustin ja Mirrin or-
ganisaation kaytannot ja saannot kulkevat mukana lapi opinnaytetyon. Lisdksi on teetetty
lyhyt kysely, seka haastatteluja ja opinnaytetyontekijan oma tyé myymalapaallikkéna na-

kyy vahvasti opinnaytetydssa.

Opinnaytetydn lahteiden loytamiseksi on kaytetty hakusanoja, joita esiintyy myymala-
paallikon toimenkuvassa tai jotka liittyvat esimiestydhon. Lisaa hakusanoja on saatu
haastatteluista ja keskusteluista, joissa on nostettu esiin tarkeitd osa-alueita myymala-

paallikon tydlle.

Esimiehen ja kollegoiden
kanssa keskustelu +
kysely/ haastattelut

Aiheen idea, kollegoiden
kanssa keskustelusta

Lopullinen aiheen rajaus
ja raportin kirjoittaminen

Palaute esimiehelta,
kollegoilta + mahdolliset
muutokset

Aiheen rajaus ja Materiaalituotoksen
tiedonhaun aloittaminen ideointi ja tydstdminen

Kuva 2. Opinnaytetyon eteneminen
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2 LAHTOKOHDAT

Aluksi pohdittiin, mitkd ovat lahtékohdat télle tyélle eli minkalainen Musti ja Mirri on yri-
tyksena ja mita myymalapaallikon tyo siella on. Seuraavassa kerrotaan, mitka ovat Mus-
tille ja Mirrille tarkeat asiat yrityksena. Liséksi kerrotaan, minkalainen toimenkuva myy-
malapaallikdlle on maaritelty. Toimenkuva on yksi keskeisimmista asioista, johon tama

ty0 perustuu.

2.1 Musti ja Mirri yrityksena

Musti ja Mirri on perustettu vuonna 1988 ja on talla hetkella koko Skandinavian suurin
lemmikkieldintarvikeketju. Mustilla ja Mirrilla on yli sata liikettd seké verkkokauppa Suo-
messa (Musti ja Mirri 2018).

Opinnaytetydssa pohditaan myéhemmin erilaisia tuloksen osa-alueita joihin myymala-
paallikkd voi tydssaan vaikuttaa. Myymalapaallikon on tarkedd ymmartaa kokonaiskuva
siitd, mika on Mustin ja Mirrin tulevaisuuden nakemys, perustarkoitus ja suunnitelmat

yrityksena.

Ketjun mukaan Mustin ja Mirrin visiona on tyytyvaisimmat vahittdiskaupan asiakkaat
Suomessa. Musti ja Mirri haluaa parantaa lemmikkien ja lemmikin omistajien elaman
laatua. Tyytyvaiset tyotoverit tuottavat tyytyvaisia asiakkaita. Musti ja Mirri on saanut tun-
nustuksen vuonna 2017 parhaasta asiakaskokemuksesta Asiakkuusindeksin (Asiak-
kuusindeksi 2018) teettaman tutkimuksen mukaan. Lisaksi Musti ja Mirri on sijoittunut
Great Place to Work -tutkimuksessa kolmen karkeen, kolmena vuotena perakkain vuo-
sina 2016-2018 (Great Place to Work 2018).

Ketjun mukaan Mustin ja Mirrin missio on tehda lemmikin ja hdnen perheenjasentensa
elamasta hauskempaa, turvallisempaa ja vaivattomampaa. Strategia koostuu yhdek-
sasta kulmakivesta. Seuraavaksi selitetddn, mitd Mika Sutisen (2016) esityksesta laina-

tun kuvan kulmakivet tarkoittavat kaytanndssa.
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Omat ja
Oma hankinta | yksinoikeus-
merkit

Myymalat

. e Omni-
sinne missa

Erinomainen

asiakaspalvelu . kanavaisuus
P asiakkaat ovat

Palkitsev
Data + CILILESE Crowd-

. kanta- .
analytiikka asiakkuus sourcing

Kuva 3. Mustin ja Mirrin strategian kulmakivet (Sutinen 2016)

Omahankinta parantaa tuotteiden saatavuutta myymaldissa ja helpottaa toimitusproses-
seja, silla tuotteet tulevat keskitetysti keskusvarastolta myymaldihin. Omat- ja yksinoi-
keusmerkit ovat tarkoin valittuja, laadukkaita tuotteita, jotka vahvistavat asiakkaan ja
myymalan valista sidettd. Palveluja myymaldiden yhteyteen kehitellaan jatkuvasti lisaa,

jotta missio toteutuu entista paremmin.

Erinomainen asiakaspalvelu on tyontekijoille ylpeyden aihe ja se saa myo6s asiakkaat
tulemaan myymalaan uudelleen. Myymalat sijoitetaan siten, ettd ihmisten ja lemmikkien
on helppo tulla niihin. Erilaisia myymal6itéa on niin autolla kuin julkisillakin kulkeville asi-
akkaille. Omni-kanavaisuus, joka on helpommin ymmarrettavissa sanalla monikanavai-
suus, tarjoaa vaihtoehtoja asiakkaalle. Asiakas voi esimerkiksi tilata verkkokaupasta

tuotteet myymalaan, josta ilmoitetaan, kun ne ovat noudettavissa.

Data ja analytiikka on tarke& kulmakivi tulosjohtamisen nékdkulmasta. Kerattya tietoa ja
dataa muunnetaan muotoon, jota myymalassa voi seurata paivittain. Koska dataa eri
mittareista on helposti saatavilla, myymalapaallikén on helppo seurata tilannetta verrat-

tuna tavoitteisiin ja jopa muihin myymaloihin.

Palkitseva kanta-asiakasjarjestelma vahvistaa missiota. Perinteisen bonusten kerailyn
lisdksi kanta-asiakkuudessa on etuja, jotka aidosti auttavat lemmikinomistajan arkea.
Kanta-asiakkaalla on mahdollisuus esimerkiksi ilmoittaa kadonneesta lemmikista siihen
tarkoitetulla ilmaisella sovelluksella.

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Saara Lehtonen
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Crowdsourcing osallistaa tyttekijat paatoksen tekoon. Jokaisella tyéntekijalla on mah-
dollisuus tuoda omat ideansa ja kehitysehdotuksensa kuuluviin. Tata kautta kaikilla on
mahdollisuus vaikuttaa tydhonsa ja siihen, mita koko yrityksessa tulevaisuudessa tapah-

tuu.

Suunnitellessaan ja toteuttaessaan ty6taan, myymalapaallikdn tulee toimia naiden ketjun
yhtenaisten kulmakivien mukaisesti. Pohdittiin, etta edella mainitut ja kuvassa nakyvat

asiat toimivat siis tydohjeena myymalapaallikon tydssa.

2.2 Myymalapaallikdn toimenkuva

Opinnaytetydssa kasiteltavien asioiden taustalla on koko ajan Mustissa ja Mirrissé myy-
malapaallikdlle maaritelty toimenkuva. Maariteltyd toimenkuvaa hyodyntamalla, opin-
naytetyon osiot pysyvat kiinni siind, mité juuri myymalapaallikon tyéssa odotettaan ta-
man tekevan. Jotta tdssa tydssa voitiin tuoda toimenkuvaa paremmin esille, siirrettiin sen
sisdltdamat asiat kuvan muotoon. Kuvassa vihredlla alueella on toimenkuvan mukaan
myymalapdaallikdlle kuuluvia vastuita ja reunoilla vaaleanpunaisella, on esimerkkeja siita,
mitk& asiat eivat kuulu myymalapaallikon vastuulle.

Tuotteiden
ostohinnat

Myymalan
vuokra

Henkil6ston ja
myynnin
kehittaminen

Valikoima Tychyvinvointi

(osittain)

Osallis-
tuminen
myymalan
budjetointiin

Paikallinen

Kampanjoiden markkinointi

nakyvyys,
myymala-
kuntoisuus

Henkil6-
kunnan
ohjaaminen,
tiedottaminen

Myymalapaallikon toimenkuva

Esimerkkina

toimiminen:
asenne,
aktiivisuus Perehdytys,
delegointi,

valmentaminen,

Rahaliikenne

Myymala-
toimintojen
organisointi

Toiminta-
suunnitelmat
Konseptin ja
standardien

mukainen

toiminta Ty6vuoro-
suunnittelu,
rekrytointi

Ideoiden
eteenpain

Tyén-
vienti

tekijéiden
VEEEEETE]

Kuva 4. Myymalapaallikon tulosvastuu toimenkuvan mukaan
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Myymalapaallikén toimenkuvaan on Mustissa ja Mirrissa maaritelty, ettéa han toimii tulos-
vastuullisena myymalanvetajana. Myymalapaallikko toimii esimiehena ja osallistuu tyos-
saan myymalan arkisiin asioihin, omalla esimerkillaén, kehittden myymalan toimintaa eri
osa-alueissa. Myymalapaallikké perehdyttdd, jakaa tyOtehtavia, tiedottaa, valmentaa,
ohjaa tyota seka kouluttaa myymalassaan tyoskentelevaa henkilostéa. Toimenkuvaan
kuuluu myds osallistuminen myymalan budjetin laadintaan, tydvuorosuunnittelu, rekry-
toinnit ja tydhyvinvoinnista vastaaminen. Myymalapaallikké vastaa kaikista toimenku-
vaan maaritellyista tehtavisté itsendisesti, kuitenkin tarvittaessa hénelld on esimiehet ja
ketjunohjaus saatavilla, joita han voi konsultoida tarvittaessa. Kaytannodssa tydssa on
siis suuri m&ara erilaisia toimintoja, joilla pystyy vaikuttamaan tulokseen ja joilla saa hen-
kilokuntansa vaikuttamaan siihen.

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Saara Lehtonen
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3 ALKUKARTOITUS

Taman tyon aiheen hyodyllisyytta kartoitettiin tekemalla lyhyt kysely kymmenelle myy-
malapaallikdlle siitd, mita heidan mielestaan tarkoitti tulos ja tulosvastuu. Aiheen hyodyl-
lisyytta ja rajausta kartoitettiin liséksi haastattelemalla yhta aluemyyntipaallikkéa, el

myymalapaallikbiden esimiestd, ja kahta myymalapaallikkoa tarkemmin.

Alkukartoituksen myéta keskeisimmat osa-alueet myymalapaallikén tulosvastuussa ovat
myynti, henkiléstokustannukset ja kehittdminen. Myymalapaallikon tarkeimmaksi tydka-
luksi tulosvastuun toteuttamiselle nousi toimintasuunnitelma. Kartoitusten myéta opin-
naytetyon lopputuotokseksi alettiin tydstaa materiaalia, joka helpottaisi ja innostaisi myy-

malapaallikdita toimintasuunnitelman tekoon.

3.1 Kysely

Alkukartoituksen kysely tehtiin Lansi-Uudenmaan myymalapaallikdille 27.2.2018 alueen
yhteisessa aluepaivassa. Kysely koostui kahdesta kysymyksesta; Mita tarkoittaa tulos ja
mité tarkoittaa tulosvastuu? Kysymyksiin vastaamisen nakoékulmana oli myymalapaalli-
kon ty0 Mustissa ja Mirrissa. Seuraaviin kuviin on koottu myymaléapaallikbiden vastauk-
set kysymyksiin.

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Saara Lehtonen
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Joko voitto tai
tappio.
Tuloslaskelmassa
tilikauden tulos. Myymalan myynti
miinus myynnin
Myymalan saavuttamiseksi
myynti. maksetut
ostot/palkat/

Myynti miinus vuokrat jne. Mita jaa viivan
kiinteat ja Mita tarkoittaa alle. Tulos voi olla
vaihtuvat tulos? negatiivinen tai

vastattavat. positiivinen.

Kaikki plussa, Mita jaa viivan
mitd tehdaan.

Myymaldn tekema alle.
voitto tai tappio.
Se summa, joka Tuloksena
jaa kaikkien késitellddn yleensa
kulujen jdlkeen tuotoista

Myymalan
tuotetut eurot,
miinus kulut. Eli
myynnista. vahennettyja se, mita jaa viivan
menoja, eli sitd mitd alle.

VIVELETEREER

Kuva 5. Vastaukset kysymykseen: Mita tarkoittaa tulos? Lansi Uudenmaan myymala-
paallikdt, Musti ja Mirri 27.2.2018.

Ensimmaisen kysymyksen vastauksissa huomio kiinnittyy aluksi vastaukseen, jossa oli
tulkittu tuloksen tarkoittavan myymalan myyntid. Myynti on tarkeé& osa tulosta, mutta ei
kuitenkaan koostu pelkastaan siita, vaan tulosta taytyy ajatella hieman laajempana ko-

konaisuutena, kuten myymalapaallikon toimenkuvasta selviaa.

Seuraavaksi huomio kiinnittyy siihen, ettd moni oli vastannut tuloksen tarkoittavan viivan
alle jAdvaa tulosta. Tulos voi eri yhteyksissa tarkoittaa myds sitd, aivan kuten yhdessa
vastauksessa sanottiin se voi tarkoittaa tuloslaskelmassa tilikauden tulosta. Se voi myos
olla voittoa tai tappiota, kuten toisessa vastuksessa oli tulkittu.

Vastauksista voi tulkita, ettd moni on ymmartanyt tuloksen koostuvan useammasta eri
osatekijastd, kuten se toimenkuvan mukaan koostuukin. Toimenkuvan kirkastamisen
tarve nousi kuitenkin esiin, silla myymalapaallikon tyon nakdkulmasta oleellista ei ole
viivan alle jaéva tulos, vaan rivit sitd ennen, johon myymalapaallikélla on mahdollisuus
ja vastuu vaikuttaa. Esimerkiksi yhdessa vastauksessa mainittu vuokra, ei kuulu myy-
malapaallikon vastuun piiriin.

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Saara Lehtonen



Miten paastaan
tavoitteeseen ja

paamaara-
tietoisesti.

Oma myymala
saavuttaa sille
asetetun
tavoitteen ja
pddsee
tulokseen.

Johtaa tiimi
tuloksiin ja osata
selvittaa miksi
joku alue sakkaa
ja tehda
toimenpiteita.

Vastuu myymalan
taloudellisesta
toiminnasta.
Vaatii toiminnan
suunnittelua,
toteutusta ja
seurantaa.

Vastuu siita, etta
kulujen jalkeen
JEE]
mahdollisimman
paljon kateen.

Mita tarkoittaa
tulosvastuu?

Vastuu, etta
myymalan tulos
on voitollinen.
Siis siihen
pyritaan kaikin
keinoin.

Myynnit ja kulut
sitd luokkaa, ettd
viivan alle jaa +-
merkkinen luku.
Jos ei, suorittaa
tarpeellisia
toimia.

Myymalan
myynti/ voitto/
"bottom line” on
kykeneva
mahdollistamaan

ketjun toiminnan.

Vastuu myymalan
myynnista ja sita
kautta, etta
paasemme
budjetoituun
myyntiin.

Ettd tulosta
syntyy ja sen
eteen tehdaan
toita.
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Kuva 6. Vastaukset kysymykseen: Mita tarkoittaa tulosvastuu? Lansi-Uudenmaan myy-
malapaallikdt, Musti ja Mirri 27.2.2018.

Toinen kysymyksista oli ikaan kuin jatkokysymys ensimmaiselle ja myods vastaukset jat-
kuivat samoilla linjoilla kuin edellisetkin. Yksi vastauksista oli keskittynyt jalleen ainoas-
taan myyntiin. Osa vastaajista oli kokenut tulosvastuun olevan vastaamista viivan alle
jaavasta tuloksesta, siis paljon enemmasta, kuin toimenkuvansa mukaan ovatkaan. Osa
oli vastannut kysymykseen, etta vastuu tuloksesta koskee nimenomaan madriteltyjen
tavoitteiden eteen tehtavaa tyota, suunnittelua ja seurantaa. Naita asioita myds myyma-
l[&paallikon toimenkuvassa tuodaan esille ja niista myymalapaallikon tulosvastuu koos-

tuu.

Kyselyn vastauksista voi tulkita, etta kaikille kyselyyn vastanneille myymalapaallikbiden
kasitys tulosvastuusta ei ole samanlainen. Tarve sille, etta toimenkuvaa kirkastetaan ja

myymalapaallikon tulosvastuuta avataan, on siis olemassa.

3.2 Haastattelut

Kyselyn jalkeen havaittiin, etta tarvitaan viela laajemmat vastaukset tulos- ja tulosvastuu
kysymyksiin. Kahta myymalapaallikkoa ja yhta aluemyyntipaallikkéa haastateltiin puhe-
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limitse. Selvitysta tydn aiheen hyodyllisyydesta jatkettiin. Haastattelussa kaytiin [&pi hei-
dan nakemyksiaan sille, mitkd ovat myymalapaallikon tydssa tulosvastuulle tarkeimmat

asiat ja myymalapaallikon tarkeimmat tehtavat.

Haastatteluissa painottui myymal&apaallikon toimenkuvan mukainen toiminta ja vastuut.
Myymalapaallikon tydlle tarkeimmiksi osa-alueiksi valikoituivat myynti, sen seuranta ja
edistamistoimenpiteet, tyévuorosuunnittelu, tydhyvinvointi, rekrytointi ja perehdytys,
seka kehittdminen, niin oman ammattitaidon, myymalan, kuin henkilésténkin suhteen.
Pienend huomiona olivat myds péivittaisiin asioihin, kuten sahkon, veden ja tytvalinei-

den kulutukseen liittyvat toiminnot.

Haastatteluissa selvisi, etté tarkeimpien asioiden tuloksellinen toteuttaminen vaatii hyvaa
viestintaa, suunnitelmallisuutta, seurantaa ja analysointia. Myymalapaallikon kayttamista
tydkaluista toimintasuunnitelma nousi kaikkein tarkeimmaksi, silla sen avulla tulokselli-
suutta voidaan seka suunnitella ja seurata. Tehtyyn toimintasuunnitelmaan on helppo

palata ja tehdyt toimenpiteet analysoida.

Koska toimintasuunnitelman tarkeys korostui haastatteluissa, alettiin opinnaytetydssa
pohtimaan toimintasuunnitelman tekemisté tukevan, helpottavan ja innostavan materi-
aalin luomista. Ehdotukseksi materiaalin muodoksi saatiin Power Point-esitys, joka olisi
tiivis ja mahdollisimman monessa eri yhteydessa hyddynnettavissa. Esimerkiksi uuden

myymalapaallikén perehdytys nousi materiaalin hyédynnettavyydessa esille.

3.3 Tulos ja sen mittaaminen

Aluksi on myds tarpeen selvittdd, mika on tulos ja miten sita voidaan mitata. Kielitoimis-
ton sanakirjan (2018) mukaan tulos on se seikka tai asiantila, joka jollakin toiminnalla
ollaan saatu aikaan. Tassa tydssa tulos tarkoittaa seikkaa, jonka myymalapaallikké on
omalla tydpanoksellaan saanut aikaan. Myymalapaallikén tulosvastuu koostuu toimen-
kuvaan maaritellyista asioista. Useimmalle niistd asioista on méaéritelty jonkinlaisia ta-

voitteita mittareita, joiden avulla voi seurata tuloksellisuutta.

Myymalapaallikélle ja myymalahenkilokunnalle on annettu kayttdonsa tydkaluja, joilla tu-
losta pystyy seuraamaan suhteessa budjettiin ja muihin myymaldihin. Tarkea tydkalu
esimerkiksi myynnin, katteen, tuntitehojen, tydtuntien ja muiden valikoitujen mittareiden

seuraamiseen on myymalaan paivittain saapuva myyntiraportti. Myymalapaallikko timei-
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neen nakee edellisen pdaivan luvut seuraavana paivana, joten mahdollisuus reagoida lu-
kuihin nopeasti on tehty helpoksi. Myymalapaallikon vastuulla on myds opastaa tiiminsa

jasenille, miten lukuja tulkitaan, ja miten niihin voitiin vaikuttaa.

Paivittdin saapuvan myyntiraportin liséksi viikoittain saapuu tunnuslukuraportti, josta
pystyy seuraamaan henkilétasolla toteutuneita myynninlukuja. Myymalapaallikko pystyy
tunnuslukuraportin avulla reagoimaan poikkeamiin seka kannustamaan ja antamaan pa-

lautetta tydntekijdille.

Aivan kaikkia tavoitteita ndisséa valmiissa tytkaluissa ei ole mahdollista seurata, joten
myymalapaallikon tulee myos itse kehitella keinot mitata tulosta tiimissaén. Esimerkiksi
osaamisesta ei ole valmista mittaria. Esimerkkikuva myymalapaallikén tekemasta mitta-

rista osaamiselle havainnollistaa, miten tavoitteen ja mittarin voi tehda itse, kun valmista

ei ole.

Kuva 7. Inventoinnin osaamisen seuranta

Esimerkkikuvassa nékyy, osaako henkild omasta mielestdan tehda sarakkeessa maini-
tun tytehtavan. Liséksi on varattu sarake sille, ettd osaaminen on varmistettu. Kaytan-
ndssa varmistaminen tarkoittaa asian nayttamista tai selittamista.
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3.4 Seuraamukset huonosta tuloksesta

Minkéalaisia seuraamuksia huonosta tuloksesta voi olla? Aluemyyntipaallikén haastatte-
lussa kavi ilmi, ettd tavoitteisiin paasemattomyys ei sinansa ollut Mustissa ja Mirrissa
esimerkiksi tydsuhteen paattamisen peruste. Jos myymalan tulos ei ole toivotunlainen,
myymalapaallikdn tulee nayttad, etta toita on kuitenkin tehty tulokseen pyrkimisen eteen.
Aluemyyntipaallikén mukaan toimintasuunnitelma on oiva véline osoittaa, etté tulokseen

on kuitenkin pyritty.

Myymalapaallikén tulosvastuu, Mustin ja Mirrin myymalapaallikon toimenkuvassa, tar-
koittaa haastattelun mukaan enemman sitd, ettda myymalapaallikko oli vastuussa siita,
ettd tulosta kohti pyritaan, tama herattad ajatuksen, etta olisiko parempi sana télle vas-
tuulle, tavoitevastuu? Samalla asetettaisiin vaatimus sille, etta tavoitteita tulee asettaa.
Tavoitevastuu sanaa ei tassa opinnaytetyossa kasitella enempaa, mutta pohdinnan tuo-

tos esitetdan eteenpadin organisaatiossa.
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4 MYYNTI TULOSVASTUUN OSANA

Myynti nousi esiin alkukartoituksessa tarkeédna osana myymalapaallikon tulosvastuuta.
Myymalatyoskentelyn pohjalta, voidaan sanoa myynnin seuraaminen olevan helppoa
Mustissa ja Mirrissa. Myynnista on saatavilla faktaa, vaikka kesken paivan, seka laajem-

pia raportteja seuraavana paivana.

Paivittaisessa tydssadan myymalapaallikkd tekee myyntia itse, omalla myyntiosaamisel-
laan, mutta myds esimerkiksi pitamalla huolen myymalakuntoisuudesta, tuotteiden riitta-
vyydestda, esillepanojen ajankohtaisuudesta, valikoimasta, paikallisesta markkinoinnista
ja hyvasta asiakaspalvelusta. Kaikkien naiden asioiden osalta myymalapaallikon tulee
varmistaa, ettd myos muu henkilékunta pitéda huolta niista. Myymalapaallikdn tulee var-

mistaa, etta tyontekijoilta [6ytyy tarvittava osaaminen ja uskallus tehda myyntia.

Koska myynnintulos on tarkedna osana tulosvastuuta ja toimintasuunnitelma on myyma-
lapaallikdn tarkein tyodkalu liittyen tulosvastuuseen, tulee myynnin edistaminen nékya toi-
mintasuunnitelmassa. Tassa osiossa tarkastellaan myyntiin liittyvid asioita, joista kes-
kusteltiin alkukartoituksessa. Viimeisessa kappaleessa kerrotaan, miten myynti on huo-

mioitu Toimintasuunnitelman apumateriaalissa (Liite 1).

4.1 Palvelun portaat

Wiskari kuvaa kirjassaan (2009) erilaisia onnistumisia myyntitilanteissa. Tyydyttavan ar-
vosanan saa, jos myyja vain informoi asiakasta, sen enempaa yrittamatta tehda myyntia.
Normaaliin suoritukseen voidaan lukea Wiskarin mukaan esimerkiksi kampanjatuottei-
den suosittelu ja myynti. Hyva suoritus vaatii myyjalta jo ratkaisua asiakkaan ongelmaan
tai tarpeeseen. Arjen huippusuorituksen maininnan Wiskari antaa myyjalle, joka pystyy
toimimaan asiakkaan neuvonantajana. Myymalapaallikén tulee kannustaa ja opastaa
tydntekijoita kohti arjen huippusuorituksia, jotta asiakkaan odotukset ylittyvét ja hén pa-
laa mielelladn myymaldan uudelleen. Mustin ja Mirrin myyntiprosessissa hyva suoritus

on alin, jonka myymalapaallikko voi tyontekijoiltd hyvaksya Wiskarin maaritelmia tulkiten.

Myyntiprosessia kutsutaan Mustissa ja Mirrissa Palvelun portaiksi. Ohessa on kuva,
jossa portaiden askeleet on esitelty. Kuvatekstissa kerrotaan, etta niita voi pitda palvelun

runkona. Palvelun portaat ovat minimitaso asiakaspalveluun ja myyntiin. Kuvatekstissa
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myds mainitaan, ettd erinomainen asiakaspalvelu vaatii enemman kuin Palvelun portaat,

se vaatii asiakkaan odotusten ylittamista.

4. Kaupan paattaminen
+ Vien taman valmiiksi kassalle.
+ Ostopaatoksen vahvistaminen

Tervetuloa uudelleen, kuulemme mielellamme
kokemuksistasi

Kuvateksti: Palvelun portaita voi pitaa hyvan asiakaspalvelun runkona - minimitasona, mutta erinomaiseen asiakaspalveluun tarvitaan jotain lisaa: asiakkaan odotusten ylittamista.

Kuva 8. Palvelun portaat -tydohje Mustissa ja Mirrissé

Palvelun portaat sisaltavat samoja askelmia kuin Vuorio (2008) kasittelee kirjassaan.
Opinnaytetydssa pohditaan, ovatko askelmat taysin samat, vai onko niista Idydettavissa

eroavaisuuksia.
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Myynnin portaat

1. Aloitus (esittely)

= Kerrotaan kuka ja mista.
=] . - - -
=] Asiakkaan huomion aikaansaaminen.
£
z 2. Silta
= Kerrotaan aihealue, minkéa takia.
Apuporras.
Kiinnostuksen lisdaminen.
~N 3. Kartoitus
= = Asiakkaasta otetaan selville kaikki
% 5 oleellinen.
- E. Qleellisen kriteerina on tavoite.
2 Kartoitus on tarkeda kaikessa myyn-
E—' nissa. uusasiakashankinnassa valt-
i tamatonta ja nykyisille ja vanhoille
suunnatussa erittain suositeltavaa.
~ 4. Tuote-esittely
5 Pidetty usein myyntitapahtuman
5 tarkeimpana vaiheena. Tuote-esittely ei
£ kuitenkaan ratkaise kauppaa niin usein
5; kuin luullaan.
2 Ostohalun nostattaminen.
5. Tarjous
Ostohalun nostattaminen.
Toiminnan aikaansaaminen.
'§ Kaupan paatos.
gl
£ 6. Kertaus
3 Kaupan syntyessa asiakkaalle kerra-

taan myyntiehdot. Tarkeimmat tavoit-
teet ovat varmistaa, ettd asiakas
ymmartaa kaupan syntyneen ja miksi
han osti. M ka on hyoty!

Kuva 9. Myynnin portaat (Vuorio 2008)

Molemmat l&htevét liikkeelle asiakkaan kohtaamisesta, Vuorio puhuu kirjassaan kontak-
tivaiheesta. Ensimmaista askelmaa Palvelun portaissa ja kahta ensimmaista askelmaa
Myynnin portaissa voidaan pitda sisalléltaan samanlaisena, silla niissd molemmissa on

kyse asiakkaan vastaanottamisesta ja huomion kiinnittamisesta.
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Seuraavana askelmana, molemmissa portaissa, on asiakkaan kartoitusvaihe. Portaan
tarkoitus on selvittaa asiakkaan tarpeet, tavoitteet tai ongelmat, joihin han kaipaa ratkai-
sua, avoimien kysymysten avulla. Erona tasséa askelmassa portaiden valilla on se, etta
myynnin portaissa on ainoastaan suositeltavaa tehda kartoitus myos aikaisemmin asioi-
neille asiakkaille. Mustissa ja Mirrissa on tarkeaa kartoittaa asiakkaan tarpeet aina, jotta
esimerkiksi uutuustuotetta, jota asiakas ei tiennyt viela olevan olemassa, osataan tarjota

asiakkaan mahdolliseen tarpeeseen.

Kolmantena palvelunportaissa on ratkaisun myynti, jossa johdatetaan asiakas ratkaisun
pariin kysymyksilla. Kun myyja on Idytanyt tarpeen ratkaisevan tuotteen, han esittelee
tuotteen asiakkaalle kayttokokemusten kautta, joko omien tai saatujen palautteiden pe-
rusteella. Tarkeda tassa portaassa on se, ettd asiakas ostaa aina hyotya. Asiakkaalle
tulee tassa vaiheessa perustella hyvin, miksi kyseinen tuote olisi ratkaisu hanen tarpee-
seensa. Vuorion myynnin portaista l6ytyy sama perusteluvaihe neljantena askeleena ja
hyddyn ostamista kuvaa idea-porras, joka kulkee myynnin portaiden mukana jo edelli-
sestda kartoitusvaiheesta lahtien.

Vuorio muistuttaa, etta perusteluvaiheessa tuotteesta ei ole tarkoitus kertoa aivan kaik-
kea, ainoastaan se, mita asiakas haluaa kuulla. Mustiin ja Mirriin tullessaan asiakas esi-
merkiksi tarvitsee koiralleen ruokaa ja on kartoitettu, etta sen tulee olla viljatonta, mutta
muita erityistarpeita ei ole. Myyjan ei kannata alkaa esittelemaan ruuan seleeni-, kupari-
ja jodipitoisuuksia tuoteluettelosta. Ne eivat toisi esimerkkitapauksessa mitdan hyoétya

asiakkaalle.

Molemmat portaat paattyvat kaupan paattamiseen. Vuorio on jakanut sen vield kahteen
osaan, tarjoukseen ja kertaukseen, jotka molemmat l6ytyvat palvelun portaiden viimei-
sestd osasta. Tarjotaan tuotetta rohkeasti asiakkaalle, seké vahvistetaan ostopaatdsta
kertaamalla tuotteen hyodyt. Palvelun portaissa on mainittu viela palautteen pyytaminen
tuotteesta. Tama on tarkead, silla sitéd kautta saadaan taas uusia kokemuksia, joiden

avulla voidaan ratkaista kenties toisen asiakkaan tarve.

Palvelun portaat ja Myynnin portaat vastaavat siis toisiaan. Palvelun portaat on muotoiltu
yksinkertaisempaan muotoon, askelia ollessa vain nelja. Palvelun portaissa on otettu
huomioon Mustin ja Mirrin asiakaspalvelun erityispiirteet, kuten aiemmin mainittu palaut-
teen pyytaminen. Palvelun portaissa on myds myymaloissa asioiville asiakkaille esimerk-

keja tavallisimmin esitettavista kysymyksista, kuten lemmikin tiedoista.
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Myymalapaallikén vastuulla on seurata palvellaanko ja myydaanké myymalassa palve-
lun portaiden mukaisesti. Jos myynti tuntuu takkuavan, kannattaa tarkistaa kaikkien
tyontekijoiden kohdalla ettd portaat ovat hallussa. Jos myyntiprosessissa havaitaan
puutteita, voi toimintasuunnitelmaa hyddyntaa prosessin eheyttdmisessa. Toimintasuun-
nitelmaan voi esimerkiksi asettaa tavoitteeksi keskiostoksen nousun tietylla euromaa-
ralla, silla keskiostosta on helppo seurata raporteilta paivittain. Myymalapaallikké voi va-
lita tiiminsa parhaan myyjan kaymaan lapi Palvelun portaat sellaisen myyjan kanssa,
jolla ne eivat ole hallussa. Naille kun asettaa viela aikaikkunan ja seuraa tilannetta aktii-
visesti seké analysoi saadun tuloksen jalkeenpain, on toimintasuunnitelma ollut sille tar-

koitetussa kaytossa hyodyllinen.

4.2 Tuoteosaaminen

Tuotteiden tuntemus on osa myyjan ammattitaitoa. Mita paremmin tietda tuotteen omi-
naisuudet, sitd helpompi on perustella asiakkaalle ostosta. Palvelun portaiden mukaisen
myynnin kartoitusvaiheessa on helpompaa l6ytda asiakkaalle sopiva tuote, mikali tuot-

teiden tuntemus on laaja.

Mustin ja Mirrin myymalahenkilékunta pystyy kartuttamaan tuoteosaamistaan verkko-op-
pimisympaériston avulla, suorittaen kursseja. Lisaksi tietdmys karttuu paivittaisessa
tydssa, tytkavereilta ja asiakkailta, kokemuksia kerddmalla. Tyontekijoiden omat koke-
mukset tuotteista ovat myds tarkeitd. Kokemuksia tuotteista voi jakaa tyokavereille esi-
merkiksi yrityksen Yammer-sivuston kautta. Sosiaalista mediaa hyddynnetddn jonkin

verran kokemusten keradmiseen asiakkailta.

Myymalapaallikon tehtdvana on kannustaa tyontekijoita hankkimaan lisaa tietoa tuot-
teista. Myymalapaallikon tulee myo6s puuttua tilanteisiin, joissa huomataan, ettei tyonte-
kijan tuoteosaaminen ole toivotulla tasolla. Kaikesta ei tarvitse jokaisen myyjan tietaa
kaikkea. Aina on mahdollisuus kysya apua, ja jos tietoa ei samalla asiointikerralla |6ydy,

asia selvitetdan ja siihen palataan myohemmin.

Tuotetietoudella on siis vaikutus myynnintulokseen, joka on oleellinen osa myymalapaal-
likon tulosvastuuta. Jos tuotetietous tiimissd on puutteellinen, tulee myymalapaallikén

kirjata toimintasuunnitelmaan toimenpiteitd, jolla sité saataisiin parannettua.
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4.3 Myyntikate

Myyntikate on yksi kannattavuuden mittareista ja sen tarkeys myymalapaallikbn tulos-
vastuulle nousi esiin alkukartoituksessa. Myyntikate tarkoittaa teoriassa sitd, etta tuot-
teen myyntihinnasta vahennetddn muuttuvat kulut. Yksinkertaistettuna voidaan ajatella,
ettd myyntihinnasta vahennetaan tuotteen hankintahinta, liséksi tulee vahentdaa mahdol-
liset inventaarioerot ja havikki. Todellisuudessa myyntikatteen laskeminen ei ole aivan
nain yksiselitteista, silla talla laskukaavalla palveluille jaisi 100% myyntikate. Myymala-
paallikon on paivittaisessa tydssa oleellista kiinnittd& huomiota kuitenkin kesken&én vas-
taavien tuotteiden erilaiseen myyntikatteeseen, havikkiin ja inventointiin, laajemmin

asiaa ei tarvitse yksikkotasolla lahted pohtimaan.

Myyntikatetta myymalapaallikké voi, muiden lukujen tapaan, seurata joka paiva rapor-
teilta. Myymalapaallikko timeineen pystyy vaikuttamaan siihen valikoimalla, huolellisuu-
della, esillepanailla ja osaamisen kehittamisella. Vaikka koko valikoimahallinto ei ole
myymalapaallikén kasissa, on hanella kuitenkin mahdollisuus nahda tuotteiden myynti-
katteet ja halutessaan, ketjun maarittelemissa rajoissa, muokata valikoimaa. Myymala-
paallikon on vaadittava tiimiltaan huolellisuutta havikin minimoimiseksi. N&ité toimenpi-
teitéd ovat esimerkiksi tuotteiden huolellinen kasittely, oikeaoppinen hyllytys ja paivayk-

sien tarkistaminen.

Tuoteosaamisella on myds valtava merkitys myyntikatteeseen. Vaikka koko henkilokun-
nan ei tiedakaan kaikkien tuotteiden myyntikatteita ulkomuistista, tuo osaaminen kuiten-
kin mahdollisuuden ja rohkeutta tarjota asiakkaalle ratkaisua keskendan vastaavista
tuotteista. Tuotteen tietojen oppisen ohessa kannatta selvittdd myds missa vastaavassa
tuotteessa on paras myyntikate. Mitd enemman tuotetietoutta tiimilla on, sitd useampaa
tuotetta he osaavat myyda ja sitd enemman he muistavat myos tuotteiden myyntikatteita
myyntitilanteessa. Tehtyjen haastattelun pohjalta ajateltiin, etta katteen seuraamista ja

siihen vaikuttamista, voisi nostaa tulevaisuudessa aiempaa enemman esille.

Kun myyntikate nousi keskusteluissa esille, pohdittiin inventaarion vaikutusta siihen. On
tarkeaa, etta varastonarvo on oikea tilikauden paatteeksi, silla varastonarvon muutos
verrattuna edelliseen tilikauteen kirjataan tuloslaskelmaan ja sitd kautta suurentaa tai
pienentéad yksikon tulosta (Taloushallintoliitto 2018). Myymalapaallikko vastaa siita, etta
inventaario tehdaén oikein ja ajallaan. Inventaarioerot vaikuttavat varastonarvoon, joka

puolestaan vaikuttaa yksikdn tulokseen.
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Havikki nousi pohdintoihin mukaan samalla kuin inventaariokin. Havikki vaikuttaa suo-
raan tulokseen, jonka lisaksi my6s saatavuuteen. Saatavuuteen se vaikuttaa automaat-
titdydennysten kautta. Myds korjaamattomat inventointierot vaikuttavat saatavuuteen
vastaavalla tavalla. Esimerkiksi jarjestelmaan merkitsematta jatetty havikki saa varaston
saldon nayttamaan suuremmalta, kuin todellisuudessa on. Automaattitdydennysjarjes-
telma ei osaa taydentaa tuotetta, silla sitd nayttaa olevan varastossa. Mustin ja Mirrin
myymaldissa havikkia voi syntya esimerkiksi paivaysvanhoista tuotteista, tuotteista jotka
rikkoontuvat, tai jotka ovat muuten myyntikelvottomia. My6s varkaushavikkia syntyy jon-
kin verran. Myymalapaallikon on tarkeaa ymmartaa, etta jokaisesta havikkituotteesta koi-

tuu kuluja vahintédan tuotteen hankintahinnan verran.

Havikkia tulee tietysti ehkaista. Paivayshavikkia pystyy ehkaiseméaéan varmistamalla, etta
tuotteiden hyllytys tehdéaéan oikeassa jarjestyksessa ja etta saapuvien tuotteiden maarat
ovat myymalalle sopivia. Tarvittaessa tulee reagoida esimerkiksi hinnoittelulla jos jotakin
tuotetta on lilkkaa, verrattuna sen jaljella olevaan myyntipdivamaaraan. Rikkoontuvien ja
myyntikelvottomien tuotteiden havikkia pystyy ehkaiseméaan varmistamalla, ettd henkil6-
kunta kasittelee tuotteita huolellisesti. Esimerkiksi ruokasékkeja ei voi heitella miten sat-
tuu, jotta ne eivét rikkoontuisi, ja varaston hyllyt tulee pitda jarjestyksessa, jottei sielta

paase tippumaan mitaan.

Varkaushavikkidkin pystyy ehkaisemaan. Asiakaspalvelulla, tuotteiden suojauksella,
ammattitaitoisella esimiestyoskentelylld, sekd myymalan siisteydelld on havikkia torjuva
vaikutus (Sjéroos & Tapani 2011). Asiakaspalvelussa varkauksien ehkaisemisen kan-
nalta on tarkeaa asiakkaan huomiointi. Tervehtimalla ja apua tarjoamalla asiakkaalle tu-
lee olo, ettd hdnet on huomioitu. Sjéroosin ja Tapanin mukaan suojauksella tarkoitetaan
havikkiherkkien tuotteiden tunnistamista ja esimerkiksi niiden siirtamista lukolliseen
kaappiin tai kiinnittamalla halyttimet. Ammattitaitoinen esimiestyo tarkoittaa naiden asi-
oiden esille nostamista ja vastuullista seuraamista. Siisti ja jarjestyksessa oleva myy-

mala viestii, ettd kyseisessa myymalassa pidettdan huolta tuotteista.

4.4 Myynti "Toimintasuunnitelman apumateriaalissa”

Myynti nayttaytyy tAman tyon tuloksena syntyneessa Toimintasuunnitelman apumateri-
aalissa (Liite 1). Materiaalin ensimmainen sivu koostuu opinndytetydssa esille nous-
seista asioista ja myynti Ioytyy sieltd omana osa-alueenaan. Myynnin viereen on nostettu

siihen liittyvia osioita, kuten Palvelun portaat.
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Materiaalissa on myos esimerkki siita, miten myynnin edistamistoimenpiteitd voi pohtia
toimintasuunnitelmaan. Esimerkissa ongelmana on liian alhaiset tydtehot, joita lahde-
taan ratkaisemaan lisdamalla myyntid. Esimerkissa havainnollistetaan, miten tavoitteita

voi lahtea pilkkomaan pienemmaksi.
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5 HENKILOSTOKUSTANNUKSET TULOSVASTUUN
OSANA

Haastattelujen ja pohdintojen pohjalta henkildstékustannukset nousivat tarkeaksi osa-
alueeksi, johon myymalapaallikké voi tyollaan vaikuttaa. Vaikka myymalapaallikkod ei
vastaakaan kokonaisuudessaan myymalansa henkiléstokustannuksista, han vaikuttaa
niihin esimerkiksi tydvuorosuunnittelussa tuntirakenteella. Myds sairauspoissaolot naky-
vat henkilostokustannuksissa, joten pitamalla tydymparistdn turvallisena ja jokaiselle
tyontekijalle miellyttavana paikkana tydskennella, myymalapaallikon tyolla on vaikutusta
my0s niiden maaraan. Erityisesti tydvuorosuunnittelu tuntien kaupallisen sijoittelun seka

tybhyvinvoinnin kannalta nousi esiin haastatteluissa.

Seuraavassa pohditaan, mihin tydvuorosuunnittelu perustuu ja mitd myymalapaallikon
sitd tehdessa tulee ottaa huomioon. Lisaksi pohditaan, mité rekrytoinnissa ja perehdyt-
tamisessa tulee ottaa huomioon seka tyéhyvinvointiin ja —turvallisuuteen liittya asioita,

joista myymalapaallikko vastaa.

5.1 Tydvuorosuunnittelu

Toimenkuvaan on Kirjattu, etta myymalapaallikkd vastaa itsendisesti oman yksikkdnsa
tydvuorosuunnittelusta. Tydvuorosuunnittelu ei voi kuitenkaan pohjautua myymalapaal-
likbn "mutuun”. Kaytettavissa olevien tuntien maara saadaan budjetoiduista tehoista, ty6-
tekijoiden tuntisopimukset tulee tayttya ja tydaikalaki seka kaupan alan tybehtosopimus
asettavat omat rajoituksensa suunnittelulle. Lisaksi on olemassa ketjun tai alueen omia

kaytantoja.

Jos suunnittelussa tulisi vastaan tilanne, jossa kaksi kaytantoa olisivat ristiriidassa kes-
ken&an, kaytettdisiin siina tapauksessa niin sanottua tydsuhteen etusijajarjestysta. Se
tarkoittaa esimerkiksi sita, ettéd pakottava laki syrjayttdd sen kanssa ristiriidassa olevan
tydsopimus maarayksen (Nieminen 2017). Kuvaan on keratty normien etusijajarjestys
tydsuhteessa. Kuvassa nakyy, ettd tydlainsaadanto tulee jarjestyksessa ennen tydsopi-

muksen ehtoja.
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Kuva 10. Ty6suhteen etusijajarjestys

Myymalapaallikkd osallistuu yksikkdnsa budjetointiin, budjetoiden muun muassa tyote-
hon eli veroton myynti jaettuna ty6tunneilla. Myymalapaallikon vastuulla on myos rea-
gointi kaytettaviin tyétunteihin, jos budjetoitu myynti ei nayta jostakin syysta toteutuvan,
siind tapauksessa ty6tunteja tulee mahdollisuuksien mukaan yksikdssa vahentéaa, jotta
tyoteho sdilyy. Budjetoidut tehot tulee siis ehdottomasti ottaa huomioon tyévuorosuun-
nittelua tehdessa.

Ty6vuoroja suunnitellessaan myymalapaallikolla on mietittavanaan seka se, miten vuo-
rot suunnitellaan kaupallisesti jarkevasti, ettéd miten niista saadaan kaikille tyéntekijdille
tasapuoliset, miten vuorojen sijoittelu vaikuttaa tythyvinvointiin ja jaksamiseen, onko
myymalassa jatkuvasti erilaista osaamista ja viela esimerkiksi se, miten han itse pystyy
delegoimaan tehtavia vuoroissa tydskenteleville. Huomioon otettavia asioita on siis pal-

jon.

Mustissa ja Mirrissa on tapana pyrkia toteuttamaan mahdollisimman paljon tyontekijoi-
den vapaatoiveita. Vapaatoiveiden toteutus ei kuitenkaan voi aiheuttaa esimerkiksi yli-
toita, saantdjen tai lakien rikkomista tai myymalan myynnin karsimista. Opinnaytetytn

tekohetkella tydvuorosuunnittelua kokeiltiin osassa Suomea keskitetysti.

5.2 Rekrytointi ja perehdytys

Myymalapaallikén toimenkuvaan kuuluu myds uusien tyontekijoiden rekrytointi. Kaytan-
ndssa se tarkoittaa tyotuntien ja kasiparien tarpeen kartoitusta, rekrytoinnin avaamista
hr-osaston vélitykselld, hakemusten lapi kayntia, haastattelujen pitamisté ja sopivan hen-

kilon valitsemista.
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Rekrytoinnin tarpeen maarittely on hyva tehda esimerkiksi kesélomia ajatellen, jo hy-
vissa ajoin. Vastuu tarpeen arvioinnista on nimenomaan myymalapaallikolla, ei esimer-
kiksi aluemyyntipaallikélla. Myymalapaallikon tulee laskea realistisesti tarvittavien kasi-
parien ja tuntien tarve. Rekrytointiprosessi kannattaa aloittaa hyvissa ajoin, jotta hake-
musten lapikaynnille ja haastatteluille jaa riittavasti aikaa. Hakijat voidaan kayda lapi rau-
hassa ja perusteellisesti. Rekrytoinnin ajoissa aloittamisessa on myds se hyva puoli, etta

aikaa hakemusten jattdmiselle voidaan jattaa enemman.

Myds uusien tyontekijoiden perehdytys tulee suunnitella, seurata ja arvioida hyvin. Nain
uusi tyontekija paadsee nopeammin kiinni tekemiseen ja pystyy toimimaan taysipainoi-
sena tiimin jasenena nopeammin. Perehdytettavaa henkiléd on myds hyva kuunnella,

jotta perehdytysprosessista voi oppia ja tulevaisuudessa tehostaa sita.

Rekrytoinnista ja perehdytyksesta seuraa aina kustannuksia, esimerkiksi niihin kaytetta-
vat tyétunnit ja tydntekijan luominen henkildstojarjestelmiin. Rekrytointi ja perehdytys

kannattaa siis tehda huolella, jotta niihin kohdistuneet kulut ovat sen arvoisia.

Myymalapaallikon kannattaa rekrytoidessa pitda mielessé tulosvastuunsa, eli kannattaa
rekrytoida sellaisia henkil6ita, jotka h&n kokee pystyvansa ohjaamaan kohti tavoitteita ja

jotka pystyvat tekemaan muun tiimin kanssa yhteystyota.

Perehdyttdminen ty6hon ja tydymparistéon pohjautuu tyoturvallisuuslakiin ja silla on vai-
kutusta myo6s seuraavaksi kasiteltaviin tydhyvinvointiin ja -turvallisuuteen. Myymalapaal-
likdn on, tydnantajan edustajana, annettava tyéntekijalle riittavat tiedot tyon tekemisesta

ja tydymparistosta, jotta han voi tehda tyonsa turvallisesti (Finlex 2002).

5.3 Tydhyvinvointi ja -turvallisuus

Tybhyvinvoinnista ja tydsséjaksamisesta keskusteltiin paljon yleisesti opinnaytetyon te-
kohetkella tyopaikalla. Kuokkasen ja Tyoterveyslaitoksen artikkelin (2017) mukaan sai-
rauslomat mielenterveyssyista ovat lisaantyneet viimeisen 50-vuoden aikana merkitta-
vasti. Syita tahan artikkelin mukaan ovat etta toista haetaan sairauslomaa aiempaa pie-
nemmin perustein ja toisaalta se, etta tydsta on, esimerkiksi juuri palveluammateissa,
karsittu "tyhjakayntia” tyosta pois. Han tarkoittaa, etta tyontekijan on asiakkaita palvel-

lessa oltava aina parhaimmillaan.
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Tuki- ja liikuntaelinsairaudet ovat tavallisimpia syita sairauslomiin ja tyokyvyttomyyselak-
keisiin Suomessa (Tyoterveyslaitos 2018). Myymalapaallikké pystyy vaikuttamaan
ndaista johtuviin kustannuksiin varmistamalla, etta tyontekijoilla on oikeat tydasennot ja -
tavat, oikeanlaiset valineet ja tilat tehda ty6taan. Tyodtapaturmien ehkaisy on kaikkien
tyontekijoiden vastuulla, mutta myymalapaallikon erityisesti. Pienillakin asioilla voi olla
merkitysta. Esimerkiksi turvajakkaroiden kaytolla, verrattuna kiikkeriin puujakkaroihin,

saatetaan valttaa tapaturmia.

Kollegoiden kanssa keskustellessa ja esimerkiksi myymalapaallikbiden yhteisissa tapaa-
misissa tydssajaksaminen, mielenterveysongelmat ja tydhyvinvointi olivat monesti pin-

nalla. Missa kulkee raja tydnantajan ja tyontekijan vastuussa omaan jaksamiseen?

Mustilla ja Mirrilla on kaytéssa varhaisen puuttumisen malli. Laki edellyttaa, etta sairaus-
poissaoloihin reagoidaan ja tyontekijalla on oikeus saada tukea tyokyvylleen (Tyoter-
veyslaitos 2018). Tybnantajalla on siis velvollisuus seurata ja reagoida, jos tyokyvyssa
nakyy alenemisen merkkeja. Myymalapaallikkd toimii myyjien lahiesimiehend, ja han on

toimenkuvansa mukaan vastuussa tasta seurannasta.

Esimiehen tehtdvana on vastata siita, etté itse ty0 ja sen olosuhteet eivat vaaranna tyon-
tekijan hyvinvointia, mutta tyontekijan vapaa-aika on faktisesti tyontekijan omaa aluetta
(Jarvinen 2012). Raja tydntekijan jaksamisen vastuussa kuuluu Jarvisen mukaan siis
vapaa-ajan ja ty6ajan valiin. Kaytdnndssa asia ei kuitenkaan ole nain mustavalkoinen,
silla vapaa-ajasta johtuva pahoinvointi, saattaa aiheuttaa myds sairauspoissaoloja ty6-
paikalta. Lahiesimiehen on siis sopivissa maarin hyva kuunnella tydntekijan vapaa-ajan

kuulumisia ja kannustaa sellaiseen elamaan, etta tydssa jaksaa hyvin.

5.4 Henkildstékustannukset "Toimintasuunnitelman apumateriaalissa”

Samoin kuin myyntikin, henkiléstékustannukset on nostettu Toimintasuunnitelman apu-
materiaalin (Liite 1) ensimmaiselle sivulle. Tarkoituksena on jalleen nostaa asiaa esille
ja saada toimintasuunnitelman tekijaa ajattelemaan niita. Perehdyttdminen nakyy toisella
esimerkkisivulla. Esimerkkiin on myds havainnollistettu, etté vaikka myymalapaallikkd on
vastuussa perehdytyksestd, se ei tarkoita, etta hanen itsensa tulee perehdyttda kadesta
pitden. Han voi delegoida tyon eteenpain. Delegointi onkin yksi esimiehen tarkeista tai-

doista.
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6 KEHITTAMINEN TULOSVASTUUN OSANA

Tarkeimpiin alkukartoituksessa esiin nousseista asioista kuului kehittdminen. Kehitta-
mista pohdittiin niin myymalan, myymalapaallikén oman ammattitaidon, kuin tyéntekijoi-
den osalta. Tiedottamista ja sen kehittdmista pidettiin tehdyissa haastatteluissa erittain

tarkeana. Asioiden kertaaminen osana tiedottamista nostatti myds keskustelua.

Seuraavassa pohditaan, minkalaisiin asioihin myymalapaallikon tulee kiinnittda huo-
miota myymalassa ja milla tavoin kehitettavia kohteita voi l6ytaa. Liséksi pohdittiin miten

myymalapaallikkd voi kehittdd omaa ammattitaitoaan seka tyontekijdéiden osaamista.

6.1 Myymalan kehittdminen

Myymalaa tulee katsoa asiakkaiden silmin, jotta voi samaistua asiakkaan kokemukseen
paremmin. Tama on tyéohjeena myymalassa tydskenteleville. Myymalakuntoisuudella

on oma merkityksensa myynnissa, ja sita kautta myds myymalapaallikdn tulosvastuussa.

Kampanjoiden alkaessa ja niiden valigjoilla ketjulla on kaytdssa yhteiset ohjeistukset
tuotteiden esillepanoihin. Myymalapaallikkod vastaa, etta naita ohjeita noudatetaan myy-
malassa, kuitenkin siten, ettd myymala pysyy jatkuvasti myyvan nakdisena. Kaytan-
ndssa se tarkoittaa tdydennettavien tuotteiden maarien seuraamista ja esillepanojen

muokkaamista niiden mukaan. Myymalan ilmetté tulee kehittaa siis jatkuvasti.

Erinomainen asiakaspalvelu on yksi Mustin ja Mirrin olemassa olevista arvoista. Asia-
kaspalvelun tasoa seurataan palautteiden perusteella myymalékohtaisesti. Asiakaspal-
velun tason pitaminen korkealla ja sen kehittdminen kuuluvat myymalapaallikon vastui-

siin.

Myymaldissa on mahdollista jarjestaa erilaisia tapahtumia. Tapahtumien tarkoitus on
paitsi lisata asiakasvirtaa, myos palvella ja tuoda uutta olemassa oleville asiakkaille.
Myymalapaallikkd vastaa tapahtumien jarjestamisesta ja markkinoinnista esimerkiksi so-

siaalisessa mediassa.

Valikoiman raamit tulevat myymalo6ihin ketjun puolesta. Kuten aiemmin tdssa opinnayte-

tydssa todettiin, myymalapaallikdlla on kuitenkin mahdollisuus vaikuttaa valikoimaan,
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joka hanen myymalassaan on. Tassa tarkeana osana, on asiakkaiden kuuntelu, ja haas-
tatteluissakin esiin noussut, toimintaympariston tarkkailu. Jos asiakkaat toivovat valikoi-
maan jotakin, jota sinne on mahdollista saada, tekee myymalapaallikko tarvittavat toi-
menpiteet, jotta asiakas saisi jatkossa ostettua toivomansa tuotteen myymalasta. Jos
kyseista tuotetta ei ole ketjussa saatavilla, voi myymalapaallikké laittaa palautetta tuot-
teiden hankinnasta vastaaville tiimeille. Toimintaymparistdn tarkkailulla tarkoitetaan esi-

merkiksi kilpailijoiden ja niiden valikoiman tarkkailua.

Palvelujen kirjo kasvaa Mustissa ja Mirrissa jatkuvasti. Myymalapaallikko voi vaikuttaa
myds niiden tarjontaan jonkin verran, omalla aktiivisuudellaan ja asiakkaita kuuntele-
malla. Palautteen ja kehitysehdotusten antaminen ketjussa eteenpain kuuluu myés myy-

malapaallikon vastuisiin.

Opinnaytetydssa pohdittiin asiaa, johon myymalassa olisi tulevaisuudessa hyva kiinnit-
tdad enemman huomiota. Sosiaalisen median hytdyntaminen valikoitui yhdeksi osaksi,

jossa kehitettavaa viela riittaa.

Sosiaalisen median merkitys ihmisille on suuressa kasvussa. Kauppalehden artikkelin
mukaan jopa 80% ostoprosessin kartoitusvaiheesta tehdéaan verkossa. Sosiaalinen me-
dia olisi siis luonnollinen seuraava askel ostoprosessissa. Artikkelin mukaan 63% yrityk-
sista kayttaa sosiaalista mediaa (Pietarila 2018). Artikkelin mukaan sita ei kuitenkaan
kaytetd, ainakaan vield, aktiivisena myyntikanavana, vaan silla esimerkiksi vahvistetaan
brandia, kehitettédan tuotteita ja palveluja ja kaytetaan rekrytointikanavana. Musti ja Mirri
myymaldissa sosiaalista mediaa hytdynnetaan esimerkiksi bréandien vahvistamiseen,

yrityskuvan luomiseen ja asiakaspalveluun.

6.2 Myymalapaallikon ammattitaidon kehittdminen

Jarvisen (2006) mukaan johtamisen ydintehtava on vaikuttaa ihmisiin ja padsta heidéan
avullaan tuloksiin. Jarvinen lisda (2012), etta esimiehen tehtéavana on valvoa, etta tyo-
paikalla toimitaan vastuullisesti. Yksik&&n johtaja tai esimies ei pysty yksin tekemaan

tulosta, vaan mukaan tarvitaan tiimi, jonka kanssa han tyoskentelee.

Tiimiin mahtuu usein monia erilaisia persoonia, tapoja oppia seka erilaisia motivaatioteki-
joita. Myymalapaallikon tulee mukautua erilaisten ihmisten tarpeisiin, jotta han saa tiimin
pyrkimaan kohti tavoitteita. Tiimi myds muuttuu v&ha&n valia, joku lahtee ja toinen tulee,

joten myymalapaallikolla on jatkuvasti paljon opittavaa. Erilaisuuden ymmartdminen ja
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sitd kautta erilaisten yksildéiden motivointi, ohjaaminen, palkitseminen ja vuorovaikutus

kuuluvat myymalapaallikon jatkuvalle kehityslistalle.

Mustissa ja Mirrissa itse tyo kehittyy koko ajan. Myymal&an tulee uusia toimintoja, jarjes-
telmia, tuotteita ja palveluja, myymalapaallikon ndkokulmasta siis uusia asioita johdetta-
vaksi. Tama vaati myymalapaallikolta ideoita ja innovaatioita siihen, miten han voi kehit-

taa omia toimintatapojaan ja oppia tehokkaasti uusia asioita.

Myymalapaallikko pystyy kehittamaan itseaan paitsi paivittaisessa tydssa, myos koulut-
tamalla itsedén. Mustissa ja Mirrissa esimiehien on mahdollisuus hakea Lahiesimiehen
ammattitutkintoon ja Kaupanalan esimiehen erikoisammattitutkintoon tahtaaviin koulu-
tuksiin. Myymalapaallikko voi tehdé oman kehittymisensé toimintasuunnitelman esimer-
kiksi kuukausittain taytettavien myymalakayntilomakkeiden yhteyteen, jotka kaydaan lapi

aluemyyntipaallikon kanssa.

Johtamisen taitoja pidettiin tehdyissd haastatteluissa ehka itsestaanselvyytena, silla ne
eivat nousseet omana osa-alueenaan esille. Myymalapaallikon toimenkuvan tarkeimpiin
asioihin johtamisentaidot kuitenkin lukeutuvat. Johtaminen on myds asia, joka erottaa
myymalapaallikén myyjasta. Haastatteluissa aluemyyntipdallikkdé mainitsikin, ettd myy-
malapaallikdiden olisi erittain tarpeellista muistaa taméa ero tehtavien valilla, vaikka myy-

malapaallikdt ovatkin aktiivisesti mukana myymalatydssa.

Jotta myymalaa ja henkildstoa voi kehittdd, pitdd myymalapaallikon kehittdd myds itse-
aan. Pitda uskaltaa tehda asioita eri tavalla kuin ennen, silla kehitysta ei voi tapahtua,

jos tekee kaiken samoin, kuin aina on tehnyt.

6.3 Tiedottaminen

Tiedottaminen kuuluu myymalapaallikén vastuisiin. Vaikka kaikilla tyontekijoilla on vuo-
rossaan mahdollisuus paasta Mustin ja Mirrin intranettiin, sdhkopostiin ja Yammeriin, ei
myymalapaallikkd voi olettaa, etta kaikki ehtivat ja kykenevat lukemaan jokaista uutta
tiedotetta. Myymalapaallikon tulee huolehtia ja keksia keinoja, miten kaikille tiimin jase-

nille saadaan tarkeé tieto perille.

Seuraavaksi kerrotaan esimerkkimerkki siita, miten viestintéda voi tehostaa. Myymalassa,

jossa opinnaytetyon tekohetkella tydskenneltiin, on tyontekijoita keskimaaraista enem-
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man. Myymalassa paatettiin tehostaa viestintda henkildkunnalle. Viestinnan kanavia, yri-
tyksen virallisten kanavien liséksi, olivat esimerkiksi kuukausipalaverit tiimin kesken, il-
moitustaulu ja kalenterimerkinnat. Tieto ei silti kulkenut riittavan nopeasti ja selkeasti kai-
kille tydntekijoille. Myymalapaallikké alkoi kirjoittaa viikkokirjeen joka viikko, johon han
kerasi kaikki viikon aikana tulleet tarkeimmat asiat eri lahteistd. Kun tieto oli jokaiselle
helposti saatavissa ja ymmarrettavissa, ei tullut eteen tilanteita, joissa tydntekija ei tien-
nyt esimerkiksi uusista ohjeistuksista tai tulevista rekrytoinneista. Tai ainakin tyontekijalle
oli annettu mahdollisuus, ja velvoitettu lukemaan téarkeéat tiedot. Viikkokirjeet ovat edel-
leen kaytdssa ja ne ovat saaneet hyvaa palautetta tyontekijoilta.

Viestinnan tarkeys alkaa jo yrityksen vision, mission ja strategian eteenpain viemisesta
tyontekijoille (Talouseldma 2008). Niiden kautta asetetaan tavoitteet ja tehdaan toimin-
tasuunnitelma. Tavoitteiden viestiminen tyontekijoille on esimiehen tarkein tehtava (Ta-
louselama 2008). Talouselaman artikkelissa kasitelladn myos sita, miten paljon tydtun-
teja saattaa hukkua huhupuheiden vatvomiseen, jos tiedotus ei ole kunnossa. Opinnay-
tetyoprosessin edetessa keskusteltin myymalapaallikkdkollegoiden kesken siitd, miten
huhupuheilla saattoi olla suora vaikutus tyotekijoiden tuottavuuteen ja sita kautta tulok-

seen.

Tiedottaminen ja sen kehittdminen, ovat tarkea osa myymalapaallikén arkea. Toiminta-
suunnitelmakin tulee tiedottaa tydntekijoille eteenpain, jotta koko tiimi tietdd mihin ollaan

menossa.

6.4 Henkiloston kehittdminen

Myymalapaallikon tulee Mustissa ja Mirrisséa pitaa henkilostolleen kehityskeskustelut
kahdesti vuodessa. Kehityskeskustelut ovat apuvaline myymalapaallikon oman toimin-

tansa ja henkiloston kehittamiseen.

Meretniemi (2012) tiivistdd kehityskeskustelujen tarkoituksen, etta niilla jaetaan tietoa,
ohjataan henkildston toimintaa ja etsitddn sekd annetaan mahdollisuus voimavarojen
kayttoon. Hanen mukaansa onnistunut kehityskeskustelu vaatii aikaa valmistautua, oi-
kean asenteen, ilmapiirin ja paikan, kuuntelutaitoja, sanatonta viestintaa ja molemmilta
osallistujilta arvostusta toisiaan kohtaan. Mahdollisia epaonnistumisen syita puolestaan
ovat, hanen mukaansa, pintapuolisten asioiden nostaminen esiin, henkilokohtaisten ja

tydhaon liittymattémien asioiden kasittely seka Kiire.
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Myymalapaallikbn tulee paitsi valmistautua itse hyvin pidettaviin kehityskeskusteluihin,
my0s vaatia sita toiselta osapuolelta. Tyontekij6ita voi auttaa valmistautumaan keskus-
teluihin esimerkiksi antamalla heille etukateen pohjan, johon he merkitsevat muistiin poh-
timiansa asioita. Pohjaa ei ole valttamatonta tayttaa orjallisesti, mutta siita [6ytyy tydnte-

kijan oman tyon kehittdmiseen liittyvia apuja seké palaute osio.

Opinnaytetydn tekohetkella myymalassa, jossa tytskenneltiin, jarjestettiin henkiléstolle
kehityskeskustelut kevaalla 2018. Seka myymalapaallikko, etta tyontekijat olivat valmis-
tautuneet keskusteluihin hyvin. Keskustelut keskittyivat nimenomaan siihen, mitka olivat
henkilon ja myymalan osa-alueet, joita pystyi kehittdmaan seuraavan jakson aikana.
Tyontekijat saivat ehdottaa itse ymparistda, jossa keskustelu pidettiin. Aikaisempiin ko-
kemuksiin pohjautuen, voitiin sanoa, etta silla oli isokin merkitys kehityskeskustelun avoi-
muuden kannalta. Osa tyontekijoista koki tydpaikan taukohuoneen olevan paras paikka

keskustelulle, toiset halusivat lahteéd kavelylle, jotta keskustelu sujui luontevammin.

Jotta henkilostd voi kehittya, tarvitsevat he palautetta tehdysta tyosta. Opinnaytetyota
tehdessa muisteltiin hyvia ohjeita palautteen antoon, joita oli tullut aiemmin vastaan. "Jos
ei suostu vastaanottamaan palautetta, estda itsedadn kehittymasta. Jos ei anna pa-
lautetta, estaa muita kehittymasta.” Samasta sisallosta muisteltiin olevan my6s muitakin
vastaavia ohjeistuksia, hieman eri muodoissa. Ei kuitenkaan saatu selville, mista ohjeen

siséltd oli alun perin peraisin.

Rakentavaa palautetta antaessa on hyva muistaa, etta vastaanottajalla voi menna hetki
késitellessa asiaa omissa palauteportaissaan (Wiskari 2009). Wiskarin mukaan portai-
den alin askel on torjunta. Palautteen vastaanottaja torjuu palautteen esimerkiksi sen
paikkansapitamattdmyydelld. Toinen askel on asian selittely. Vastaanottaja voi keksia
syitd, miksi niin on kaynyt. Kolmannella portaalla vastaanottaja voi jo perustella asiaa,
neljannella ymmartéa sen ja vasta viiden porras tuo muutosta tai ratkaisua asiaan. Wis-
karin mukaan on esimiehen tehtéava varmistaa, etta palautteen vastaanottaja paasee ki-
puamaan palauteportailla ylospain. Jos palautteen kasittelyn jattaa alimmille portaille, on
vaarana, etta asiat jaavat ennalleen ja sama asia, josta palaute annettiin, toistuu. Myds
positiivista palautetta tulee antaa, ja Wiskarin mukaan se on hyva antaa kaikkien kuullen,

jolloin silla on my6és muita motivoiva vaikutus.

Myymalapaallikkdna toimimisen tuoman kokemuksen my6ta huomattiin, etta henkilékun-
nan osaamista tuli kartoittaa. Pelkastaan kysymalla tyontekijalta, etta osasiko han jonkin

asian, ei saanut viela selville mitdan. Osaamista voi kartoittaa esimerkiksi seuraamalla
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paivittaista tydskentelya ja puuttumalla heti, jos huomaa aukkoja osaamisessa. Pitkaan
samaa ty6ta tehneet eivat valttamatta kehtaa tai uskalla kertoa, jos jokin ty6tehtava on
joskus jaanyt opettelematta. Myymalapaallikkoé saattaa joskus olettaa tyontekijan osaa-
van tehtavan ja tyontekija saattaa antaa myymalapaallikon eldd siind uskossa. Tasta
syysta osaamista on hyva kartoittaa ja varmistaa jollakin muulla keinolla kuin pelkastaan
kysymalla. Osaamisen kehittdmisen seuraamisesta oli aiemmin esimerkki kuva tassa

tydssa (Kuva 7).

Myymalapaallikbn tehtdvana on motivoida ja sitouttaa henkildstda, jotta heilla on mah-
dollisuudet kehittya tydssaan. Motivointi tarkoittaa, etté ulkopuolelta, joku yrittdd innostaa
ja vaikuttaa tydtekijaan, kun sitoutuminen tarkoittaa tyontekijan sisaista kykya motivoida
itseaan (Kauppinen 2002). Motivointikeinoja myymalapaallikolla on persoonastaan, ko-
kemuksestaan ja tiedoistaan riippuen useita, jokaista tyontekijaa motivoi myos hieman

erilaiset asiat.

6.5 Kehittaminen "Toimintasuunnitelman apumateriaalissa”

Toimintasuunnitelman apumateriaalissa (Liite 1) kehittaminen on aiemmin kasiteltyjen
osa-alueiden tapaan esilla materiaalin ensimmaisella sivulla. Kehittdmisen kylkeen on
liitetty apuja siitéa, mihin kehitettavét kohteet voisivat liittya. Apuina on mainittu tassé osi-
ossa kasiteltyja kehittdmisen osa-alueita. Niiden on jalleen tarkoitus herattdd myymala-

paallikbssa mietteita, millaiset asiat olisi hyva nostaa toimintasuunnitelmaan.
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7 PIENET ARJEN ASIAT

Opinnaytetybhon paatettiin ottaa mukaan arjen pienet kustannukset, silla ne nousivat
esiin haastatteluissa, ja niista oli keskustelua myds myymalassa. Vaikka niiden osuus on
melko pieni myymalan kokonaistuloksessa ja myymalapaallikon tulosvastuussa verrat-

tuna muihin tassa tydssa pohdittuihin asioihin, kdydaan niita silti lyhyesti lapi.

Myymalapaallikkd ei voi suoraan vaikuttaa esimerkiksi myymalansa vuokraan. Han pys-
tyy kuitenkin luomaan ty6paikalle kulttuuria, jossa ei tuhlata vettéa tai sahkda tarpeetto-
masti. Tallaisia pienia asioita ovat esimerkiksi valojen sammuttaminen, kun niita ei tar-

vita.

Myymalapaallikko tilaa itse tai delegoi eteenpdin, tarvittavien kayttdtavaroiden tarpeet.
Naita ovat esimerkiksi pesuaineet, vessapaperi ja kahvi. On jarkevaa valilla pyséhtya
pohtimaan esimerkiksi mitka siivousaineet ovat kustannustehokkaimpia, tai kuinka pal-
jon tuotteita kannattaa tilata kerralla. Ja valilla on hyva myos tarkkailla, kuluuko tuotteita

jarkevissa maarin ja tarvittaessa ohjeistaa tuotteiden oikeaa kayttoa.

Pieniltakin tuntuvissa arjen asioissa myymalapaallikolla on vastuu valvoa, etta asiat osa-
taan ja ymmarretdan yhteisten pelisaantdjen mukaan. Vaikka jokin arjen kustannus olisi
vain kymmenen euroa viikossa, olisi se vuodessa 520 euroa yhden myymaélan osalta.
Kun myymaléita on opinnaytetydn tekohetkella Suomessa yli sata, kustannusta kertyykin
jo melkoisesti. Myymalapaallikén vastuulla on, ettd rahaa ei siis heitata hukkaan, vaan

tydpaikalla toimitaan vastuullisesti ja aikuismaisesti myds pienemmissa asioissa.

Toimintasuunnitelman apumateriaalissa (Liite 1) pienet arjen kustannukset on mainittu,
muiden tassa tydssa jo kasiteltyjen asioiden tapaan ensimmaiselld sivulla. Tavoitteena

on heréatella myymalapaallikoita miettimaan myos vahan niita.
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8 TOIMINTASUUNNITELMA

Toimintasuunnitelma tarkoittaa Kielitoimiston sanakirjan (2018) mukaan maaraajaksi
laadittua suunnitelmaa esimerkiksi liikeyrityksen toiminnasta. Taman tyén yhteydessa
toimintasuunnitelmalla tarkoitetaan myymalapaallikon luomaa toimintasuunnitelmaa

omalle yksikolleen.

Nelja aiempaa kappaletta kasittelevat alkukartoituksessa esiin nousseita asioita, joita
olisi tarkeaa kirjata toimintasuunnitelmaan. Seuraavaksi pohditaan, minkélainen on hyva
toimintasuunnitelma. Pohdinta léhtee liikkeelle tavoitteista, joita toimintasuunnitelmassa
tulee asettaa. Lisaksi mietitdan, onko olemassa jo valmiiksi asetettuja tavoitteita ja mita
ne ovat. Viimeiseksi pohditaan toimintasuunnitelman sisaltda ja sitd, miten se nayttaytyy

Toimintasuunnitelman apumateriaalissa (Liite 1).

8.1 Tavoite

Tavoitteiden asettamista ja maadriteltyja tavoitteita kohti pyrkimista, on toimintasuunnitel-
man pohja. Pohdittiin, mink&lainen on hyva tavoite ja paatettiin kayttaa tavoitteiden aset-

tamisen perustana yleisesti kayttssa olevia Smart-kriteereja.

Jotta tulosvastuullisuutta voidaan toimintasuunnitelmassa nayttaa toteen, tulee olla ta-
voite, jota tavoitella. Hyvassa tavoitteessa tayttyvat niin sanotut Smart-kriteerit. Hyva ta-
voite on maadritelty, Specific. Tavoitteen pystyy selkeasti joko maaréllisesti tai laadulli-
sesti kuvaamaan. Hyva tavoite on mitattava, Measurable. Tavoite joko itsesséén on jo
mittari tai tavoitteen onnistumista voidaan arvioida mittarin avulla. Mittareita voivat olla
esimerkiksi asiakastyytyvaisyys tai raha. Hyva tavoite on saavutettavissa oleva, Ac-
hievable. Se on haastava, muttei kuitenkaan mahdoton saavuttaa. Hyva tavoite tukee
muita tavoitteita, eiké ole ristiriitainen niiden kanssa, eli se on relevantti, Relevant. Hy-
valle tavoitteelle on méaaritelty myds aika, jonka kuluessa se on mahdollista saavuttaa,
Time bound. (Johtajuus.info 2018)

Seuraavassa kuvassa Smart-kriteerit on kaannetty suomenkielelle. Toimintasuunnitel-
man apumateriaaliin (Liite 1) ne p&atettiin kuitenkin selkeyden vuoksi kirjata omina sa-

noinaan englanniksi ja selittda suomeksi.
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Selkeasti maaritelty

Mitattavissa oleva

Aidosti saavutettavissa

Ristiriidaton muihin tavoitteisiin

Tavoitettavissa tietyn ajan kuluessa

Kuva 11. Smart-kriteerit suomeksi

8.2 Myymalan tavoitteet

Seuraavaksi pohditaan, minkéalaisia tavoitteita myymalapaéallikolle ja myymalalle on ase-
tettu, liittyen haastatteluissa ja pohdinnoissa esiin nousseisiin asioihin. Pohdittiin myos,

oliko ne asetettu Smart-kriteerien mukaan.

Kuten jo aiemmin mainittiin, myymalapaallikké on mukana myymalan budjetoinnissa,
joka laaditaan vuodeksi eteenpdin. Budjetoinnissa méaaritelladn myymalalle tavoiteltavia
lukuja liittyen esimerkiksi myyntiin ja tydskentelytehokkuuteen. Mittareita pystyy seuraa-
maan paivittdin raporteilta. Budjetti pyritddn tekemaan aina siten, ettéa se olisi tavoitetta-
vissa. Jos vuoden mennessa eteenpain tilanne muuttuu, myymalapaallikon on aiheellista
keskustella tavoitteista oman esimiehensa kanssa, jotta luvut saadaan budjetoitua uu-
delleen. Budjetointiprosessissa méaariteltavat tavoitteet ovat selkeitd, kuukausikohtaisia
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lukuja, eivatka ne ole ristiriidassa keskenaan. Budjetoinnissa asetetut tavoitteet tayttavat

Smart-kriteerit.

Vaikka henkilostokustannuksia pidetaan alkukartoituksen mukaan yhtena myymalapéaal-
likon tarkeimpin& asioina vaikuttaa, ei niihin ole viela olemassa maariteltya tavoitetta.
Tavoitteen voisi asettaa esimerkiksi muotoon prosenttia liikevaihdosta. Opinnaytetyon
tekohetkelld myymalapaallikdlle lahetettavaa raportointia oltiin uudistamassa. Henkil6s-
tokustannukset on otettu uudessa raportissa jollain tavalla huomioon, mutta tata ty6ta

tehdessa vield ei saatu selvitettyd, etta milla tavalla.

Jo asetettuihin tavoitteisiin paasemiseksi myymalapaallikon tulee pilkkoa tavoitteet pie-
nemmiksi ja tehda niista tiimilleen sopivia. Talla tavoin han pystyy toteuttamaan tulos-
vastuutaan. Myds myymalapaallikon tulee maaritella tavoitteet riittdvan hyvin, esimer-

kiksi kayttamalla Smart-kriteereja.

8.3 Toimintasuunnitelman sisaltd

Toimintasuunnitelman tulee tahdata samoihin asioihin yrityksen vision, mission ja stra-
tegin kanssa. Aluemyyntipaallikdn haastattelussa nostettiin esille erityisesti myymalan
kehitettavat kohteet ja se, ettei kaikkea kannattanut suunnitella samaan toimintasuunni-

telmaan, vaan keskittyd muutamaan osioon kerrallaan.

Toimintasuunnitelma voi olla muodoltaan eri myymaléissa erilainen, se tehdaan kvartaa-
leittain ja sitd voi myds taydentaa kvartaalin aikana. Myymalapaallikén tehtavana on toi-
mintasuunnitelman laatimisen lisaksi seurata sen toteutumista ja analysoida jalkeenpain,
mitka osuudet onnistuivat ja mitka eivat. Analysointia pidetaan tarkeana, jotta seuraa-
vassa toimintasuunnitelmassa voidaan aidosti ottaa huomioon tehtyjen toimenpiteiden

hyodyllisyys ja tuloksellisuus.

Toimintasuunnitelman sisalto riippuu pitkalti siitd, mitka asiat myymalassa kaipaavat ke-
hittdmista tai kertausta. Suoraa ohjetta siihen, mitké asiat siina tulee olla kulloinkin suun-
niteltuna, ei voi siis antaa. Toimintasuunnitelman apumateriaaliin (Liite 1) koottujen asi-

oiden, on tarkoitus antaa ideoita ja innostusta toimintasuunnitelman sisaltoon.
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9 LOPUKSI

Opinnaytety6n tavoitteena oli Mustin ja Mirrin myymalapaallikén toimenkuvan avaami-
nen ja tulosvastuun kirkastaminen. Opinnaytetydssa tuotiin esiin myymalapaallikén na-

kokulmasta se, etté tulosvastuuseen kuuluu muutakin kuin vastuu myymalan myynnista.

Tama tyd pohjautui osin opinnaytetyon tekijan omiin kokemuksiin Mustin ja Mirrin myy-
malapaallikkona. Teetettyyn kyselyyn vastasi kymmenen myymalapaallikkda Lansi-Uu-
denmaan alueelta. Opinnaytetydta varten haastateltiin yhta aluemyyntipaallikkdéa ja
kahta myymalapaallikkda, jotka toivat opinnaytetydn tekemiseen omia nékdkulmiaan ja

pohdintojaan.

Tulosvastuulle tarkeimmiksi osa-alueiksi nousivat myynti, henkildstokustannukset ja ke-
hittaminen. Toimintasuunnitelman laatiminen yksikolleen nousi kaikkein tarkeimmaksi
myymalapaallikon tehtavaksi ja apuvalineeksi. Myymalapaallikon toimenkuvassa mainit-
tua tulosvastuu sanaa, mietittiin opinnaytetytn edetessa muutettavaksi tavoitevastuuksi.

Tama idea laitettiin ketjussa eteenpain mietittavaksi.

Opinnaytety6ta tehdessa havaittiin myos kehitettavaa sosiaalisen median hyddyntami-
sessa. Sosiaalista mediaa hyodynnettiin esimerkiksi myymalatapahtumien markkinointi-
kanavana, muttei viel& suoranaisesti myyntiin. Sosiaalisen median hyddyntamista myyn-

tiin voisi tulevaisuudessa tutkia.

Tyon tuotosta muokattiin matkan varrella. Ty6versio Toimintasuunnitelman apumateri-
aalista oli liian luettelomainen, eik&a heréttanyt ulkoasultaan mielenkiintoa. Power Point
esitys tiivistettiin, jonka jalkeen siin& oli tilaa myds keskusteluille. Esityksen siséltd koos-
tui opinnaytetydssa esiintyvista osa-alueista ja keskittyi toimintasuunnitelman tarkeyteen

ja siihen, miten toimintasuunnitelmaa tehdessa voi lahtea liikkeelle.

Haastatteluissa Toimintasuunnitelman apumateriaalin (Liite 1) muodoksi ehdotettiin Po-
wer Point -esitysta. Muita vaihtoehtoja, kuten Trello tai Prezi pohdittiin myés. Power Point
-esitys vaikutti kuitenkin kaikkein jarkevimmaltd, silla se oli helposti tarpeen tullen muo-
kattavissa, ja se oli yleisesti kaytdssa yrityksessa palavereissa, koulutuksissa ja muissa

tilaisuuksissa. Power Point -esitys tehtiin yrityksessa yleisesti kaytdsséa olevaan pohjaan.
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Tehdysta Toimintasuunnitelman apumateriaalista (Liite 1) pyydettiin palautetta. Ensim-
mainen palautteeseen vastannut myymalapaallikko piti materiaalia ja sen aihetta hyodyl-
lisena ja uskoi, etta siita olisi monelle apua. Han myos kertoi itse saaneensa lisaa inspi-
raatiota toimintasuunnitelman tekoon. Myds palautteeseen vastannut aluemyyntipaal-
likko piti materiaalia hyvana. Toinen palautteeseen vastannut myymalapaallikké piti niin
ikdan materiaalia hyodyllisena ja toivoi, etta sita esitettdessa kiinnitetaan erityista huo-

miota viela siihen, etta asioita taytyy toistaa ja kerrata.

Toimintasuunnitelman apumateriaali tulee kaikkien myymalapaallikdiden saataville Myy-
malapaallikdiden ideapankkiin Mustin ja Mirrin sisdiseen kayttdon. Muiden myymalapaal-
likdiden nakemyksilla apumateriaalia pystyy kehittdmaan lisda sitd mukaan, kun vastaan

tulee asioita joita siihen olisi hyva lisata.

Mustilla ja Mirrilla oli Suomessa yli sata myymalaa opinnaytetydn tekohetkelld, joissa
melkein kaikissa oli oma myymalapaallikkdnsd. Opinnaytetytssa teetetyt kyselyt ja
haastattelut kattoivat vain pienen osan myymalapaallikdista. Opinnaytetydn johtopaatok-

set olisivat voineet suuremmalla otannalla olla erilaiset.

Jatkossa yrityksessa voitaisiin korostaa myymal&apaallikon roolia esimiehena suunnitte-
lun ja seurannan kannalta. Haastatteluissa tuli ilmi myds, etta joskus myyjan ja myyma-
lapaallikdn roolit menevét sekaisin, ja rooli esimiehend unohtuu. Toimintasuunnitelman
tarkeyden korostuminen haastatteluissa oli yllattavan suuri. Jotta yrityksessa saataisiin
kaikki myymalapaallikét aidosti suunnittelemaan ja seuramaan yksikkonsa tulosta seka
ymmartamaan tulosvastuunsa, voisi harkita esimerkiksi jokaisen myymalan toiminta-
suunnitelmien julkaisemista Yammer-ryhmassa. Tata kautta myymalapaalliksilla olisi
mahdollisuus jakaa osaamistaan ja toisaalta etsia vinkkeja ja inspiraatioita muiden ketjun

myymaldiden suunnitelmista ja tavoista seurata tavoitteiden toteutumista.
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Toimintasuunnitelman apumateriaali

LITE 1

Musti,.Mirri

Myymalapaallikon tarkein tyokalu?

Saara Lehtonen, 2018
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Mihin voidaan vaikuttaa?

kustannu Tyovuoro-
Tavoltteet suunnittelu
Perehdytys

i Yyn ti
Rekrytointi
Ty&-
Sosiaalinen Tyé- hyvimvainti
friedia turvallisuus

Palvelun-
portaat

Tapahtumat
Myymala-
kuntoisuus TyGskentely-
Toiminta- kulttuuri

mparistd
Kehittaminen ymea

Arjen
Oma
ammattitaite Henkildstén  Tiedonkulku
osaaminen

Kustannukset

- (=) MustiMirri

Miten voidaan vaikuttaa?
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Mihin toimintasuunnitelmalla tahdataan?

» Myymaldpaallikko toimii tulosvastuullisena
myymalanvetadjana.

» Musti ja Mirri tekee lemmikin ja sen perheenjasenten
elamasta hauskempaa, turvallisempaa ja vaivattomampaa.

»Taman on oltava myds taloudellisesti kannattavaa.

Omat jo
Oma hankinta yksinoikeus- Palvelut
merkit

Myymalit
sinne misss

Erlnomainen Omnk-

aslakaspatvelu g kanavaksuus
P asiakkaat ovat

Data + Palkitseva Crowd-

3 kanta-
ialythsa asiakkuus

Musti;:Mirri

Sourcing

Mista lahtea liikkeelle?

+ Wik asia volsi olla paremmin?
* Wita voisi kehittasy Voinke vaikuttaa

+ Wika mittari ei ole budjetissa? tiiminl kanszsa sllhan?
+ Onko jostakintullut paljon palauttay

+ Onko tulossa muutoksia?

+ Onko jotakin osaamista j#dnyt hyddyntamatta?
+ Onko jokin asla tuntunut vaikealta?

+ Onko jokin asla myohassa alkataulusta?
* = Etsi “ongelma”

Mieti tavoite ja
toimenpiteet =*
tledota ja seuraa

Mita konkreettista
asiallevol tehda? =
Pilko pienempiin
palaziin.

- (=) MustiMirri
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Esimerkki:

TJehot
miinukselia

Ruokinta?

Kuiva-
ruoka?

Esim.
Nutrima?

Musti;,Mirri

Esimerkki:

Inventaariot

jaljessa

Varmista-

malla?

Delegoin?

Musti;,Mirri
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Myynti?

Kissa
asiakkaat?

Palionko
myydaan nyt?
Tavoite?

Osaamisen
puute?

Pereh
dytys?

Paljonko on
tAll4 hetkelld
jaljessa?
Tavoite?



Tavoitteet Budjetoidut

° Maaritelg

Selkeasti/ tarkastim

o Mitattavam}'-, irable):
avoitteen onnistumista voidaan arvioida

xnl'\:f;rill.‘i

c Saavutettavissa (Achievable):
ahdollist awuttaa, kuitenkin haastava

° Relevantti (Relevant): Tavoite tukee muita

merkittavia tavoitteita, eikad ole ristiriitaine

niiden kanssa.
c Aikaansidottu (Time bound): Tavoitteen

kana

H -1
aariteity

avuttaa maariteityna ai

“Musﬁ,.Mmi :

Mita tavoitteen jalkeen?

* Huolehdi, ettd koko henkilokunta on tietoinen tavoitteista ja toimenpiteistad
* Seuraa ja tee seuraamisesta helppoa myds henkildkunnalle

* Pdastiinko tavoitteeseen? Pohdi yhdessa tiimin kanssa: miksi onnistuttiin
tai miksi ei onnistuttu?

* Pohdi voiko samaa toimintatapaa kayttaa paasyssa kohti uusia tavoitteita?

XS musti.Mirri .
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