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Opinndytetyon tarkoituksena oli tutkia etityon vaikutuksia myyntiin ja tehokkuuteen
virtuaalimyynnissé. Ty0 toteutettiin kvalitatiivisena tyoné, jonka menetelmana kaytet-
tiin tapaustutkimusta. Tyon tarkoitus on kuvailla etityotd toimeksiantajaorganisaa-
tiossa. Toimeksiantajayritys halusi pysyd nimettomana.

Opinndytetyohon kerittiin aineistoa etityohon vaikuttavista tekijoistd. Naitd tekijoita
olivat myynti, myynnin johtaminen, digitalisaatio, etdjohtaminen, etity0, etdtyon haas-
teet ja etdtyon mahdollisuudet. Empiirinen osuus suoritettiin kyselytutkimuksella tark-
kaan valitulle kohderyhmdille.

Kohderyhmén vastattua kyselyyn, analysoitiin kyselyn tulokset. Tydssd on hyddyn-
netty myos toimeksiantajaorganisaatiossa aiemmin teetettyéd kyselyé etityostd. Kyse-
lytuloksien tueksi analyysiin otettiin mukaan myynti- ja tehokkuuslukuja kolmen kuu-
kauden ajanjaksoilta ennen ja jilkeen etidtyon aloittamisen.

Opinnidytetyon tavoitteena oli saada lisdi tietoa ja ymmaérrystd etityon vaikutuksista
myyntiin ja tehokkuuteen virtuaalimyynnissd. Opinndytetyon lopputuloksena saatiin
tarkedd tietoa etdtyon vaikutuksista myyntiin ja tehokkuuteen. Tdmén tyon kautta toi-
meksiantajayritys saa oleellista tietoa etdtyon vaikutuksesta myyntiin ja tehokkuuteen
sekd etityon kehittdmisen kohteita tulevaisuutta ajatellen.
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The objective of the graduate work was to study the impacts of the remote work on
sales and efficiency in the virtual sales. The work was qualitative, in which a case
study was used as a method. The intention of the work is to describe the remote work
in the client organization. The client organization wished to remain anonymous.

For the graduate work, material was compiled on the factors affecting the remote work.
Such factors were sales, sales management, digitalization, remote management, re-
mote work, challenges of remote work, and opportunities of remote work. The empir-
ical section of the work was conducted through interviews targeting a carefully se-
lected target group.

Once the target group had answered the questionnaire, the results of the questionnaire
were analyzed. The previous questionnaire on the remote work conducted in the client
organization was also utilized in the work. To support the analysis of the results of the
questionnaire, the sales and efficiency statistics for a period of three months before
and after the commencement of the remote work were taken into account.

The objective of the graduate work was to obtain more information and understanding
on the impacts of the remote work on sales and efficiency in the virtual sales. As a
result of the graduate work, important information was obtained on the impacts of the
remote work on sales and efficiency. Through this work, the client organization ob-
tains material information on the impacts of the remote work on sales and efficiency,
as well as on areas of the remote work for future development purposes.
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1 JOHDANTO

Etity6 on nouseva trendi, mika kehittyy ja laajenee jatkuvasti eri toimialoilla. Tamén
vuoksi monet tydnantajat ovat kiinnostuneet sen konkreettisista vaikutuksista moniin
osa-alueisiin. OpinndytetyOni aihe kisittelee henkildasiakkaiden vakuutustuotteiden
myyntid etitydssi. Opinndytetyoni padtavoitteena on selvittdd, miten etdtyd on vaikut-
tanut henkildasiakkaiden vakuutustuotteiden virtuaalimyyntiin sekd myynnin tehok-
kuuteen. Opinndytetyoni toimeksiantaja on suomalainen vahinkovakuutusyhtié. Ka-
vimme yhdessd toimeksiantajayritykseni kanssa keskusteluja, millaisiin kysymyksiin
he toivoisivat vastauksia tutkimuksessani. Olen muotoillut timén opinndytetyon tutki-

muskysymykset ndiden keskustelujen pohjalta.

Opinndytetyoni aiheen valinta oli luontevaa, koska etéityd oli toimeksiantajayrityk-
sessd kokeiluvaiheessa, minkd jdlkeen se otettiin kdyttoon kaikille tyontekijoille.
Koen, ettd pystyn hyodyntdmain tdssd opinndytety0sséd paljon osaamistani etdtyosté ja
myynnistd tyokokemukseni perusteella. Oletus tutkimukselleni on, ettd myyntitulokset
olisivat parantuneet etityoskentelyn aikana, koska itse tyontekijoiden oletukset ja tun-
temukset ovat olleet sen mukaisia. Tydsséni tutkin oletuksen paikkansapitdavyytté ja

selvitdn uusia mahdollisia kehitysmahdollisuuksia etdtyohon tyontekijoille.



2 OPINNAYTETYOONGELMA JAKAYTETTAVAT
MENETELMAT

2.1 Opinndytetydongelma

Opinndytetyoni tarkoituksena on kuvailla myynnin ja myynnin tehokkuuden muutok-
sia etityOssd. Tyoni kohdistuu vakuutusyhtion henkildasiakkaiden vakuutusten myyn-
tiin virtuaalisesti. Tarkoitukseni on tutkia etdtyon merkitystd ja vaikutuksia myynti-
tyOsséd ja sen tuloksissa. Tyoni toteutetaan laadullista eli kvalitatiivista menetelmad
hyodyntiden. Tydsséni mittaan ja analysoin myyntityon tuloksia tietyiltd ajanjaksoilta,
jolloin myyntityo6ta ei ole tehty etdtyona ja vertaan niitd myyntityon tulokseen ajanjak-
soilta, jolloin myyntid on tehty etityond. Kyselyyn osallistui 6 henkildd, jotka ovat
tehneet etétyoti 2-3 pdivana tydviikosta. Kyselyyn vastaajat ovat ulossoitossa toimivia
henkil6itd eli soittavat asiakkaalle yrityksestd. Tétd voisi kutsua myos termilld out-
bound -tekeminen. Kyselyn jélkeen tulokset analysoitiin ja néitd verrattiin tilastoitui-
hin myynti- ja tehokkuustuloksiin tarkoilta ajanjaksoilta, jolloin voitiin ndhda etétyon
aitheuttama muutos myynti- ja tehokkuustuloksissa. Myyntid pystyttiin analysoimaan

yksittéisiltd péiviltd, jolloin tuloksen pitdvyys on luotettavampi.

Padkysymyksend opinndytety0dssdni on kartoittaa, kuinka myyntitulokset ja tehokkuus
ovat kehittyneet etdtyon aikana. Opinndytety0ssdni pyrin vastaamaan myds seuraaviin
kysymyksiin:
1. Mitkd tekijat ovat vaikuttaneet myynnin ja tehokkuuden kehittymiseen eté-
tyOssd?
2. Mitké ovat etitydskentelyn kehittimisen kohteet toimeksiantajayrityksessa?

3. Kuinka myyntityd etétyond on vaikuttanut tyontekijdkokemukseen?

2.2 Kaytettdvit menetelmit

Opinndytetyossini kdytettiin laadullista menetelmda eli kvalitatiivista menetelmaa.
Laadullisessa menetelmissé on erittdin tirkedd mééritelld selked kuvaus tutkittavasta
asiasta. Laadullisessa menetelmédssé on paljon erilaisia ldhestymistapoja, joten se ei

sovellu vain yhdelle tieteenalalle. Hyvin toteutetulla laadullisella tutkimuksella



voidaan saada monipuolista ja laajaa tietoa ilmi0sté seka lisitd sen ymmarrysti. “Laa-
dullisessa tutkimuksessa ldhtokohtana on todellisen eldmin kuvaaminen. Talldin to-
dellisuus ymmarretddn moninaiseksi kokonaisuudeksi, jota ei voi jakaa mielivaltaisesti
eri osiin. Laadullisessa menetelméssd puhutaan harkinnanvaraisesta niytteesti otok-
sen sijaan. Tutkimuksen kohde on siis harkitusti valittu, sellainen, josta halutaan liséa
tietoa. Laadullisessa menetelmédssé on tyypillistd, ettéd tutkija on hyvin 14helld tutkitta-
via ja usein jopa osallistuu heidén toimintaansa.” (Hirsjérvi, Remes & Sajavaara 2009,

151-157, 164; Ojasalo 2014, 105.)

Laadullisessa tutkimusmenetelmassa esille nousevat yleensd kolme nakdkulmaa, jotka
ovat konteksti, ilmidn intentio ja prosessi. Kontekstilla tarkoitetaan sité, ettd tutkija
selvittdd ja kuvailee tutkimuksessaan, millaisiin yleisimpien sosiaalisiin, kulttuurisiin,
historiallisiin ja ammatillisiin tilanteisiin tutkittavana oleva asia liittyy. Tapaustutki-
muksen kuvauksessa vaaditaan aina tutkittavan asian esiintymisympariston, esimer-
kiksi ajan, paikan ja sosiaalisten verkostojen kuvaamista. Yleisen kontekstin kuvaa-
misten jdlkeen tutkijan tulee kuvailla, minkilainen itse tutkimustilanne on ollut. Asia-
yhteys tulee luotua yleensd monenlaisten inhimillisten toimintojen, kuten ilmeiden ja
eleiden avulla, jotka auttavat ymmirtidvit puheen avulla tuotettua sisdltod. (Vilkka

2005, 99.)

Intentio tarkoittaa sitd, ettd tutkija seuraa tutkimustilanteessa, millaisia erilaisia syitd
ja pddmadrid tutkittavaan asiaan ja tekemiseen liittyy. Tédssd tdytyy huomioida, etti
tutkittava henkild voi peitelld, suojella tai muuttaa faktoja. Ndma kaikki mahdolliset
tapahtumat johtuvat jostain kohdehenkilon motiivista. Tdmén vuoksi intentiota ei pys-
tytd sivuuttamaan kohdehenkilon antamien merkityksien kuvantamisessa. Valehtelulla
on aina joku oma motiivinsa ja se kertoo tutkijalle merkittavia seikkoja. Omassa ty0s-
sdni tdmi tarkoittaa sitd, ettd minun tulee suunnitella ja miettid kyselyni kysymykset
niin, ettd vastaajat ymmaértavét ne saman lailla, kuin mind itse tutkijana. (Vilkka 2005,

99.)

Prosessilla tarkoitetaan yleensd “tutkimusaikataulun ja tutkimusaineiston tuotan-
toedellytysten suhdetta tutkijan tutkittavaan asiaa koskevaan ymmaértdmiseen. Tutki-
musaikataululla on merkitystd sithen, miten syville tutkittavassa asiassa tai ilmidssi

tutkijan on mahdollista pééstd.” (Vilkka 2005, 99-100.) Kun kyseessd on pitkd



tutkimisaikataulu, tdlloin tutkittavan asian ymmartdmiseen vaikuttavat liséksi kulttuu-
rin, tutkijan ja tutkittavan olosuhteiden, kuten sosiaalinen verkosto ja muutos. Kun
tutkimusaika on pitkd, voi tutkijan ymmarrys muuttua tutkittavasta kohteesta niin pal-
jon, ettd alkuperdinen tarkoitusperd ei ole sopiva tai tutkijan syyt tutkimuksen toteut-
tamiseen muuttuvat radikaalisti. Pidemmassé prosessissa hyotynd on se, ettd tutkija
voi tarkkailla kerddméénsé aineistoa rauhassa ja silld hankkia mahdollisesti parempaa
ja selkedmpdd merkityssuhteiden tulkitsemista. Omassa tydssini tutkimuksen kohde
on pysynyt koko ajan samana, pienid tarkennuksia ja viilauksia tyohoni olen tehnyt
toimeksiantajayritykseni kanssa kdymieni keskustelujen pohjalta, mitkd vahvistavat

tyon syvyytta. (Vilkka 2005, 99-100.)

2.3 Tapaustutkimus

Laadulliseksi menetelméksi olen valinnut tapaustutkimuksen. Tapaustutkimukselle on
olennaista kokonaisvaltainen tiedon hankinta ja aineiston kokoaminen todellisissa ja
luonnollisissa tilanteissa. Tassd kohdejoukko valitaan tarkoituksenmukaisesti. Tapaus-
tutkimus sopii menetelménéd hyvin, kun halutaan tuottaa kehittimisehdotuksia. Ta-
paustutkimusta voidaan kdyttdd monella eri tieteenalalla, esimerkiksi kauppatieteissa
ja oikeustieteessd. Tapaustutkimusta voidaan hyodyntdd esimerkiksi monissa projek-
teissa ja arviointi- ja kehittdmistutkimuksissa. (Hirsjarvi, Remes & Sajavaara 2009,

151-157, 164; Saarela-Kinnunen & Eskola 2001; Yin 1994, 1-3.)

1. Alustava kehittamistehtava tai -ongelma.

2. llmiéon perehtyminen kdytanndssa ja teoriassa.

Kehittdmistehtdvan tdsmennys.
3. Empiirisen aineiston keruu ja analysointi eri ﬁ \_/

menetelmilla: haastattelut, kyselyt, havainnoinnit

- @

4, Kehittamisehdotukset tai -malli.

Kuvio 1. Tapaustutkimuksen vaiheet (mukaillen Ojasalo 2014, 54.)



Tapaustutkimuksen prosessissa on eri vaiheita (Kuvio 1.). Tapaustutkimuksen alussa
on valikoitunut selked kohde tai ilmi6, josta yleensd on aiempia tutkimuksia, jota ha-
lutaan kehittdd. Teoria kirjallisuudesta auttaa myos tutustumaan oman aiheeseeni. Sil-
loin pystytddn vertaamaan muiden ajatuksia omiin ajatuksiin. Teorian kerddmisessi
tarkeintd on 16ytdé olennainen tieto. On tirkedd 10ytdd samankaltaisia ongelmia kuin
omassa kuvailevassa ty0ssé, jolloin voidaan soveltaa samoja menetelmid ja hyodyntéa
mahdollisesti myds taustoja. Omassa tydssini tutkittava asia médrdytyi toimeksianta-
jayrityksen kautta. Heilld oli tarve saada tietimystd, kuinka etiityd on vaikuttanut

myyntiin ja tehokkuuteen. (Ojasalo 2014, 54.)

Tutkimuksessa ldhdetddn yleensd eteenpdin tutkittavasta asiasta eikd vain yleisista teo-
rioista. Tietoa on yleensd jo etukdteen kehitettévistd kohteesta, jolla saadaan méiritel-
tyd kehityskohteen tehtdvin méaritelmi. Aiheeseen on my0s olennaista perehtyd hyvin
etukdteen, ennen kuin sitéd voi ldhted tydstiméin ja miten sitd todellisuudessa voidaan
kehittdd. Padkysymyksien jilkeen voi alkaa miettid tismentévid lisdkysymyksié, jotka
tukevat tausta-aineiston etsimisessd. Prosessissa ei aina ensimmadisend valita kehitté-
miskohdetta, koska se muotoutuu pohjatydstd huolimatta koko ajan projektin edetessa.
Joskus kehitettdvd kohde muuttuu niin paljon, ettd alkuperdinen suunnitelma ei ole-
kaan niin tarked. Silloin kehitettdvad kohdetta pitdd muokata uuden mallin mukaiseksi,
joka on normaali osa kehittdmisprosessia. Tdmin vuoksi aiheeseen on tirked perehtyi
hyvin, jotta saadaan selville, miké todellinen kehittimisen kohde oikein on. Oman
tyoni osalta paitutkimuskysymys on ollut selvd koko prosessin ajan, mutta lisdkysy-
mykset ovat muotoutuneet matkan varrella tyon edetessd. Aineistoa keréttiin kyselyi-
den ja myynti- sekd tehokkuuslukujen avulla. Tyoni edetessd malli tydsti on koko ajan

muotoutunut selkedmmaiksi. (Ojasalo 2014, 54.)

Valitsin tapaustutkimuksen menetelméksi, koska se sopii tutkimukseni luonteeseen,
milld on tarkoitus tutkia, vaikuttaako etdtyd positiivisesti ja parantavasti tyon tulok-
seen seka yrittdd muodostaa kokonaiskuva siitd, mitka tekijit vaikuttavat etityona teh-
dyn myyntityon tuloksien kehittymiseen. Tapaustutkimuksella saadaan parhaiten ana-
lysoitua esimerkiksi, kuinka paljon myyntitulokset ovat kehittyneet etitydssa ja onko
vield jotain asioita, joilla voitaisiin parantaa etityotid. Tapaustutkimuksella saadaan

parhaiten monipuolinen, syvillinen ja kokonaisvaltainen kuva tutkittavasta asiasta.
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Empiirisen tiedon kerddminen tulee tapahtumaan kyselylomakkeen avulla anonyy-
misti, anonyymisti vertaamalla kyselyssd olevien henkildiden myyntitulosten kehi-
tystd etdtyon aikana sekd hyodyntdmalla toimeksiantajaorganisaatiossa aiemmin tee-
tettyd kyselya etityostd. (Ojasalo 2014, 52-53, 55; Saarela-Kinnunen & Eskola 2001;
Yin 1994, 1-3.)

2.4 Aineiston kerddminen

Aineistoa minulla oli kolmesta eri l&hteestd. Ensin hyddynsin toimeksiantajaorgani-
saatiossa aiemmin teetettyd kyselyd etityostd. Téstd kyselystd hyodynsin ainoastaan
yhtd kysymystd, koska muut kysymykset koskevat ty6hyvinvointia eivitkd etityon
vaikutusta myynti- ja tehokkuustuloksiin. Tein itse valitulle ryhmaélle lomakekyselyn.
Aineistoina minulla oli my06s hyddynnettévissd toimeksiantajaorganisaatiosta myynti-
sekd tehokkuustuloksia mitatuilta ajanjaksoilta. Aineiston kerddminen tapahtui loma-
kehaastattelulla eli kyseessd oli strukturoitu haastattelu. Teetin kyselyn 6 henkildlle,
jotka tyOskentelivit etityOssd 2-3 pdivad viikosta. Tein kyselyn kyseisille henkiléille,
koska he ovat tyoskennelleet pisimpdén etityon parissa ulossoittotydssd. Talloin
saimme myos tuloksia pidemmaltd aikavililtd, jolloin tutkimuksen luotettavuus oli
suurempi. Kyselyn vastaamisaika oli 18.9-20.9.2019. Kyselyn jdlkeen aloitin vastaus-
ten analysoinnin. Lomakehaastattelu sopi hyvin tilanteessani aineiston kerdédmiseen,
koska ongelma ei ole kovin laaja ja aiheeni on melko rajattu. Aineistona kdytin myos
aikaisemmin toimeksiantajayrityksessi teetettyd kyselya etityOstd sekéd toimeksianta-

jayrityksesté saatuja myynti- ja tehokkuuslukuja. (Vilkka 2005, 100-114.)

Lomakehaastattelussa minun tuli valita kohderyhmaéni tarkasti. Kohderyhmaéksi valit-
sin etityon tekijoitd, jotka suorittavat myyntié asiakkaille puhelimitse ulossoiton muo-
dossa. Minun tuli tarkasti maérittad kysymykset kyselylle, sekd miettié niille tietty jér-
jestys. Kysymyksiin vastaamisjirjestys saattaa vaikuttaa myds vastauksiin. Kyselyssi
tulee valttdd kysymyksié, joihin voi vastata pelkdstddn kyll4 tai ei -vaihtoehdoilla. Ky-
selyn tuloksia vertasin henkiléiden myyntituloksiin ajanjaksoilta, milloin myyntity6té
ei ole vield tehty etdnd sekd tehokkuuteen. Myynti- ja tehokkuusraportit sain toimek-
siantajayrityksen raportointijarjestelmistd. Kyselyn ja aineistoanalyysin avulla voitiin

tehda johtopadtoksid tutkimuksen tavoitteen selvittimisessa. (Vilkka 2005, 100-114.)
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Ensin tuloksien analysointi aloitetaan tarkistamalla tiedot. Tarkistamalla, ettd kaikkiin
kysymyksiin on vastattu tai puuttuuko sieltd tietoja. Toiseksi tapahtuu tietojen tdyden-
taminen eli pyydetddn kyselyitéd takaisin, jos joku ei olisi sitd tehnyt tai palauttanut.
Tédmin jilkeen alkaa aineiston jirjestiminen analyysia varten. Aineiston analysointi
aloitetaan mahdollisimman pian sen keruun ja jérjestelyn jdlkeen. Aineiston analyy-
silla pyrin kdyttimaén ymmartdmiseen pyrkivad ldhestymistapaa. Tdssé kdytetddn paa-
sddntdisesti ’laadullista analyysia ja paédtelmien tekoa.” Tarkoitukseni oli purkaa ai-
neisto mahdollisimman helposti ymmarrettaviin osiin. Tarkoitus on saada lukija ym-
mirtdmain aineiston sisdltd mahdollisimman kattavasti. Aineiston kattavuuden perus-
teella pystyn tekeméén my0s erilaisia padtelmid sekd johtopéaatoksid. (Hirsjarvi, Re-

mes & Sajavaara 2009, 221-225; Tuomi & Sarajarvi 2018, 104.)

Toimeksiantajayritykseni tarjoaa kattavat ja monipuoliset vahinko- ja henkivakuutta-
misen palvelut niin henkil6-, ja yritysasiakkaille. Toimeksiantajayrityksen palveluku-
vaan kuuluu muun muassa inbound- ja outboundlinjojen hoitaminen vakuutusasioissa.
Inboun:ssa hoidetaan asiakkaiden siséén tulevia puheluita ja outbound:ssa asiakkaille
soitetaan yrityksestd kdsin. Niitd toimipisteitd yritykselld on Tampereella, Kuopiossa
ja Vaasassa. Myynti ja asiakaspalvelu hoituvat puhelin-, chat-, ja verkkoviestipalve-
luja kdyttden. Kyseinen yritys tyollistdd useita satoja henkil6itd. Henkilostd on jaettu
eri osastoihin tydtehtévien perusteella. Myyntié ja asiakaspalvelua tarjotaan kaikille

asiakkaille suomeksi, ruotsiksi ja englanniksi.

3 TEOREETTINEN VITEKEHYS

Teoreettinen viitekehykseni perustuu etdtydssi tapahtuvan myyntityon teoriaan. Tar-
koitukseni on kerdtd aineistoa teoriasta ja luoda tistd my0s uutta tietoa toimeksianta-
jayritykseeni. Tarkoitus on kuvailla, myynnin ja tehokkuuden kehittymista etétyon ai-
kana toimeksiantajaorganisaatiossa. Teoriassa pohdin myynnin ndkokulmia ja sen to-

teutumista etdtydssé digitaalisesti sekd etdtyoskentelyd kokonaisuudessaan.
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Viitekehykseni on myynti etitydssd (Kuvio 2.), mikd on itse kokoamani viitekehys
teorian perusteella. Aiheeseen liittyvét ja vaikuttavat tekijét ovat hyvin erilaisia ja laa-
joja. Tulen kisittelemddn tydssdni ndmé vaikuttavat tekijat. TyoOssdni kdytin asia-
sanoina: etdjohtaminen ja sen haasteet, digitalisaatio, etityon vaikutukset, myynnin

johtaminen ja myynti.

Myynnin
johtaminen

T Etdjohtaminen ja
sen haasteet

Digitalisaatio

Myynti

etatyossa

Myynti . Etatyon haasteet

Etatyon
mahdollisuudet

Kuvio 2. Teoreettinen viitekehys

4 DIGITALISAATIO JA VIRTUAALIMY YNTI

4.1 Digitalisaatio

Digitalisaatio -termi on muodostunut, kun teknologia alkoi kehittyméin enemmaén
verkkoselainten kehittymisen myd6td 1990 -luvun puolivélissd. Digitalisaatio vaikuttaa
paljon myds asiakaskokemukseen ja yritykset ovat tiedostaneet my0s asiakaskoke-
muksen tirkeyden. Ennen digitalisaation avulla pyrittiin pienentiméan yritystoimin-

nan kustannuksia. Nykyddn litketoiminta rakennetaan digitaalisuuden perusteella ja
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sen varaan. Digitalisaatio ei ole yksiselitteisesti médriteltdvi termi. Yksinkertaisim-
millaan se tarkoittaa digitaalisen tietotekniikan yleistymisté, esimerkiksi muuttamalla
asiakirjoja sdhkoiseen muotoon. Digitalisaatio haastaa yrityksid, mutta samalla antaa
niille uusia mahdollisuuksia. Monesti digitalisaatio voidaan kokea uhkana yrityksissa,
koska myds tuotteet muuttavat muotoaan ja antavat uusia ansaintamahdollisuuksia.
Esimerkiksi ennen oleva tuote voidaan jatkojalostaa palveluiksi digitalisaation ansi-
osta. Digitalisaatio haastaa meitd jatkuvasti tyossdmme ja tyonantajan tydvélineiden
ja kanavien on seurattava sen perdssi, koska asiakkaat haluavat saada palvelunsa ja
tuotteensa mahdollisimman nopeasti ja vaivattomasti. Digitalisaatiolla on laajat vaiku-
tukset koko yhteiskuntaan ja yrityksien liiketoimintaan. Kaikista ndkyvimmin se vai-
kuttaa yritystoimintaan. Digitalisaatiolla tarkoitetaan my0s vanhojen asioiden teke-
mistd uudella tavalla, jossa hyddynnetddn uudistunutta teknologiaa. Digitalisaation
saavuttua eri toimialojen véliset rajat hdilyvét entistd enemmain. (Gerdt & Eskelinen
2018, 13, 42-43; Lindgren, Mokka, Neuvonen & Toponen 2019, 16; Palta Ry 2016, 4-
9; Rubanovitsch 2018, 83.)

Digitalisaatio antaa mahdollisuuden yrityksille kehittdd omaa palveluliiketoimin-
taansa. Yrityksissd voidaan hyddyntdd esimerkiksi data-analytiikkaa asiakassuhteiden
kehittdmiseen. Liiketoiminnan tekeminen mahdollistuu tdysin eri tavalla digitalisaa-
tion myotd. Esimerkiksi datan méérdi ja analytiikkaa, robotteja, integroidut jirjestel-
mit, uudet laitteet ja verkostoituneet ihmiset antavat paljon kehittimismahdollisuuksia
yrityksille palveluliiketoimintaansa. Digitalisaatio vaikuttaa myds yrityksien liiketoi-
mintamalleihin monella tavalla. Esimerkiksi palveluita pystytddn tuottamaan parem-
min asiakkaiden tarpeisiin, hinnoittelumallit uudistuvat, liiketoiminta muuttuu 14-
pindkyvdmmaéksi ja ennen kaikkea hyddynnettdvissd oleva tiedon méérd kasvaa jatku-

vasti. (Palta Ry 2016, 10-20.)

Digitalisaatio vaikuttaa my0s palvelualojen palveluiden ja tuotteiden tarjontaan. Tar-
jonta muuttuu jatkuvasti monipuolisemmaksi ja asiakasystdavéllisemméksi. Monesti
asiakkaat hakevat kokonaisratkaisuja ongelmiinsa. Esimerkiksi monesti halutaan hoi-
taa moni asia yhden kanavan kautta eikéd kolmella eri yhteydenotolla eri henkil6ihin.
Tamén vuoksi itseasiointipalveluiden kysyntd kasvaa jatkossa entistd enemmaén joka

puolella. Tétd on edesauttanut palveluiden siirtdiminen ja laajentaminen digitaalisiin
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kanaviin seké itseasiointipalveluiden tarjonnan monipuolistuminen. (Palta Ry 2016,

10-20.)

4.2 Virtuaalimyynti

”Myynti on yrityksen tirkein funktio.” (Rubanovitcsh 2018, 90.) Myynnilla pyritdin
myymain yrityksen tuotteita ja palveluita niiden kuluttajille myyjan kautta, ndin syn-
tyy myyntitilanne. Myyntityd perustuu toimiviin verkostoihin. Jokainen yritys tarvit-
see ja on riippuvainen myynnistd. Myynti on luovaa tyotd sekd myos taitolaji. Se on
pitkalti vaikuttamista asiakkaaseen sekd vuoropuhelua asiakkaan kanssa. Myyjén pitdd
saada asiakas vakuuttuneeksi tarpeestaan ja 10ytdé siithen sopiva ratkaisu. Myynnilld
pyritdédn vaikuttamaan asiakkaan paatoksentekoon eli ostopaitokseen. Myynti on myy-
jén ja ostajan yhteistyotd, missd tasapaino on erittdin tirkedssa asemassa, se on asia-
kaspalvelijan ja asiakkaan vélistd kanssakdymistd. Myyntitydssd myyjéltd vaaditaan
paljon. Vaaditaan tunnedly4, itsensd tuntemista, itsensé johtamista, ihmissuhdeasian-
tuntijaa, itseluottamusta, sosiaalisia taitoja ja ennen kaikkea asennetta. Asenne ja mo-
tivaatio ovat ratkaisevat tekijat myyjan tyossd. Myynnin taidon voivat kaikki oppia,
mutta jotkut ovat vain parempia myyjid kuin toiset. Taytyy kuitenkin muistaa, ettei
kukaan onnistu myynnissi sataprosenttisesti. Myyntihenkildiden pitdd osata myds tun-
nistaa ja analysoida tilanteita, kun myyntitilanne epdonnistuu. Mikéli epdonnistuneita
tilanteita ei késitelld, ei voi tapahtua my0dskéén kehitystéd. (Hanti, Kairisto-Mertanen &

Kock 2016, 12; Kukkola 2016a; Rubanovitcsh 2018, 90.)

Asiakaskokemus on térkeédssd roolissa myds myynnissé, joka tapahtuu puhelimessa tai
verkossa. Toisille myyntity on tehokkaampaa, kun se tapahtuu kasvotusten. Kasvo-
tusten myynti on yksi tehokkaimmista myyntikeinoista, mutta se ei ole aina valttimatta
kaikista kustannustehokkain vaihtoehto. Ajankdyton parempi optimointi, pienemmét
kustannukset ja jatkuvasti isompaan merkitykseen nousevat ympéristoarvot vaikutta-
vat padtoksiin yrityksissé, jonka vuoksi myynti kannattaa toteuttaa puhelimen tai ver-
kon kautta, milloin puhutaan virtuaalimyynnisti. Useimmiten virtuaalitapaamiset ovat
tehokkaampia asiakkaankin kannalta. Télloin asiakkaan ei tarvitse matkustaa tiettyyn
paikkaan tavatakseen myyjén, vaan kaikki onnistuu verkon kautta. Monesti virtuaali-

myynti ei riitd pelkéstddn yksinddn, vaan se on osa isompaa kokonaisuutta.
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Puhelimessa ja verkossa tapahtuvassa myynnissd on erittdin tarkedd, etti pelivilineet
ovat toimivia. Kaikkia turhauttaa, niin asiakasta kuin myyjaikin, mikéli laitteet eivit
toimi, kuten on suunniteltu. Tdméa vie myds asiakkaan aikaa. (Rubanovitsch 2019, 76,

80, 82.)

Virtuaalisesti tapatuvassa myynnissé on tirkedd pitdd yleisonsi eli asiakkaidensa mie-
lenkiinto mukana loppuun asti. Valmistautuminen myyntitilanteeseen on yksi osa
myyntitilannetta. Valmistautuneisuus pitdd monesti asiakkaan mielenkiinnon yll4. Jos-
kus myyjalti saattaa jddda huomaamatta, ettd asiakas ei ole 14sné tilanteessa, ndin ollen
myynti ei luultavasti tuota toivottua lopputulosta. Puhelun aloitus vastaa monesti séh-
kopostin otsikkoa. Asiakas muodostaa ensivaikutelmansa myyjastd noin viiden sekun-
nin aikana. Eli aloitukseen kannattaa aina panostaa. Digitalisaation tuoma virtuaali-

myynti ei korvaa henkilditi, jotka toimivat myyjind. (Rubanovitcsh 2019, 82-83.)

4.3 Virtuaalimyynninprosessi

Myyntiprosessissa (Kuvio 3.) syntyy myyntineuvottelu. Myyntineuvottelun voi jakaa
eri vaiheisiin, jotka helpottavat myyjéa vieméén myyntitilannetta lépi. Vaiheet eivit
aina toteudu jokaisessa tapaamisessa tai edes kyseisessi jarjestyksessd. Néitd vaiheita
ovat:

e Avaus

e Tarvekartoitus

e Ratkaisun esittiminen

e Asiakkaan kysymysten kasittely

e Hinnan perustelu

e Kaupan paittiminen

e Asiakkaiden jélkihoito ja lisamyynti (Hanti, Kairisto-Mertanen & Kock 2016,

134.)
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Asiakkaan
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Kuvio 3. Myyntiprosessi (mukaillen Hanti, Kairisto-Mertanen & Kock 2016, 134.)

4.3.1 Avaus

Kuten aikaisemmin jo mainitsin, asiakas muodostaa ensivaikutelmansa myyjéstd hy-
vin nopeasti, ihan muutamien sekuntien kuluessa. Avauksessa pitdisi saada herdtettyd
asiakkaan mielenkiinto seka luottamus. Virtuaalimyynnissa tdma korostuu vield enem-
min, koska déni ja sanat ovat ainoat keinot, joilla myyja voi vaikuttaa asiakkaaseen.
Myyntitilanteessa myyjd edustaa tyonantajayritystédén. Asiakkaalle on siis tiarkedd an-
taa hyvé kuva yrityksestd. (Aalto & Rubanovitsch 2007, 68; Hénti, Kairisto-Mertanen
& Kock 2016, 134-135.)

Myyntid syntyy harvemmin tilanteessa, jossa asiakas ei luota myyjéén. Varsinkin pu-
helimessa ja verkossa tapahtuvassa myynnissa luottamus on vield tirkedammassé ase-
massa kuin kasvotusten tapahtuvassa myynnissd. Monesti virtuaalimyynnissa teot ja
sanat puhuvat puolestaan. Luottamusta herittavii tekijoitd ovat avoimuus, rehellisyys

ja aitous. Asiantuntijuus herdttid myds luottamusta asiakkaissa. Kun myyjd on
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asiantunteva, asiakas tietdd, ettd voi luottaa myyjén suosituksiin ja asiantuntemukseen.
Asiantuntemus saattaa olla myos yksin kauppojen avaintekijd asiakkaan tehdessa os-
topadtostd. MyyntityOssd ja varsinkin ensikohtaamisessa asiakkaan kanssa myyjéin so-
siaaliset taidot nousevat esille. Myyjén pitdd myyda itsensi ja yrityksensé asiakkaalle.
Luottamuksen kerddminen asiakkaaseen saattaa olla helpompaa, mikéli asiakas on jo
asioinut kyseisen yrityksen kanssa. Télloin asiakkaalla on jo ennestdin jonkinlainen

kokemus yrityksestd. (Hénti, Kairisto-Mertanen & Kock 2016, 135-136.)

4.3.2 Tarvekartoitus

Tarvekartoitus on erittdin olennainen osa, ellei jopa tirkein osa myyntiprosessia. Tar-
vekartoituksessa myyjéin on tarkoitus kartoittaa asiakkaan tarpeet ja halut ja muodostaa
tdmin perusteella toimiva tarjottava konsepti asiakkaalle. Tarvekartoitus tapahtuu
muullakin tavoin kuin kysymailld. Hyvd myyja tarkkailee ja kuuntelee asiakasta ja yrit-
tdd niin sanotusti lukea vastauksia myds rivien vélistd. Monesti kysyvd myyjid menes-
tyy paremmin. Silloin asiakas saattaa kokea, ettd myyji on kiinnostunut hinen tilan-
teestaan. Myyjén pitdéd osata myos kuunnella asiakkaan vastauksia ja ymmartdé asiak-
kaan tarpeet. Tarvekartoituksessa keskeisid kysymyksid yleensd ovat:

e Haasteet ja ongelmat

e Miti halutaan saavuttaa

e Aikataulu (Aalto & Rubanovitsch 2007, 77; Hénti, Kairisto-Mertanen & Kock

2016, 138-139.)

Aloitteleva myyjé saattaa kompastua siihen, etti tarjoaa ratkaisua jo ennen tarpeiden
kartoittamista. Tarvekartoituksella on myos tarkoitus nostaa esiin ne asiakkaan tarpeet,
joita hén ei ole edes tiedostanut. Kokonaisvaltaisessa myynnissd pyritdén tarkastele-
maan asioita laajemmalta kantilta eikd niin pintapuolisesti. My0skin tdssd tilanteessa
asiakkaan luottamus kasvaa myyjda kohtaan, kun selvitetdin laajemmat tarpeet. (Aalto

& Rubanovitsch 2007, 78-79; Hanti, Kairisto-Mertanen & Kock 2016, 139-140.)

Tarvekartoituksessa kysymyksien kysyminen on tdrkedssé roolissa. Asiakas ei saa tun-
tea oloaan painostetuksi, kun kysymyksia esitetddn, pitdé 10ytda oikeanlaiset kysymyk-

set kartoitusta varten. Myyjdn on hyvéd luoda itselleen toimiva kysymyspatteristo,
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jonka avulla hén kartoittaa asiakkaalta tarpeita. Yleensa suositellaan aloittamaan avoi-
milla kysymyksilld. Avoimeen kysymykseen asiakas ei voi vastata vain kylld ja ei vas-
tauksilla, vaan tarkoitus on saada asiakas vastaamaan laajasti ja avoimesti. Mikali
avoimet kysymykset eivit johda toivottuun lopputulokseen, kannattaa myyjén ottaa
kéyttoon johdattelevat kysymykset. Niissd ongelmana on, ettd asiakkaalta ei véltté-
méttd saada niin laajaa ja avointa vastausta, kuin avoimissa kysymyksissa olisi tarkoi-
tus. Positiivisena puolena ndissi on se, ettd myyji pystyy johdattelemaan keskustelua
haluamaansa suuntaan. Kysymysten muotoilussa ja esittimisessd kannattaa olla
tarkka, ettd kysymykset esitetddn mahdollisimman yksinkertaisesti ja selkeésti niin,
ettd asiakas ymmartdd kysymyksen tdysin. Selked artikulointi nousee téssd tarkeddn
asemaan. Asiakkaalle ei myoOskddn kannata esittdd montaa kysymystéd kerralla, ndin
pystytdén varmistamaan, ettd asiakas vastaa jokaiseen esitettyyn kysymykseen. Tarve-
kartoituksen lopussa asiakkaalle kannattaa esittdé vield yhteenvetokysymys. Silld voi-
daan varmistaa, ettd myyji on varmasti huomioinut asiakkaan tarpeet ja vaérinkasityk-
sid ei satu. (Aalto & Rubanovitsch 2007, 80, 87-89; Hanti, Kairisto-Mertanen & Kock
2016, 140-146.)

4.3.3 Ratkaisun esittdminen ja asiakkaan kysymysten kisittely

Hyvéssi tarvekartoituksessa myyjd saa vastaukset kysymyksiinsé ja saa kartoitettua
asiakkaan tarpeet. Tdmén perusteella on hyvé tarjota asiakkaalle perustellusti ratkaisua
asiakkaan tarpeisiin. Perusteluun kannattaa paneutua tarkasti. Asiakkaan paétds perus-
tuu pitkalti huolelliseen perusteluun, siksi perusteluissa kannattaa kdyda asiakkaalle
tarkasti 1dpi hdnen saamansa edut, hyddyt ja ominaisuudet. Téssd myyjin pitdd uskoa
omaan tuotteeseensa. Myods oman persoonan laittaminen likoon tuo asiakkaalle aidon
ja uskottavuuden tunteen. Siksi perustelussa myyjén on térkedd miettid tarjoamaan rat-
kaisua asiakkaan ndkokulmasta, koska tunteet vélittyvit helposti myyjistd asiakkaa-
seen, kuten esimerkiksi innokkuus. Tilanteessa kannattaa hyodyntdd niin monia asiak-
kaan aisteja, kuin vain mahdollista. (Hanti, Kairisto-Mertanen & Kock 2016, 146-
148.)

Ratkaisun jilkeen asiakkaalle saattaa ja monesti syntyd kysymyksié ja ajatuksia mie-

leensd. Ne saattavat olla monesti vastaviitteiti. Vastavditteet syntyvit yleensi
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asiakkaan epdilyksestd tarjottuun ratkaisuun. Vastaviitteiden syntymiseen voi vaikut-
taa my0Os epitietoisuus, vadrinymmarrys, huonot kokemukset ja kallis hinta. Ennen
vastavditteeseen vastaamista tulee asiakkaan vastavdite kuunnella tarkasti loppuun.
Vastaviite kannattaa ottaa vastaan uutena tilaisuutena. Myyja saa télloin uuden tilai-
suuden perustella ratkaisuaan ja mahdollisesti kdéntid vastavdite hyddyksi. Néissi ti-
lanteissa myyjén on mahdollista tehdd myds tarvekartoitusta liséd, jossa saa vield lisdd
vastauksia asiakasta mietityttdviin asioihin. Myyji ei saa luovuttaa tissd vaiheessa.
Mikéli myyjd ohittaa vastaviitteen tiysin eikéd koskaan vastaa asiakkaalle siihen, saat-
taa tAma herittdd asiakkaassa epdluottamusta. (Aalto & Rubanovitsch 2007, 117-119,
123; Hanti, Kairisto-Mertanen & Kock 2016, 149-152.)

4.3.4 Hinnan perustelu, kaupan paittdminen, asiakkaiden jélkihoito ja lisimyynti

Ikind ei voi korostaa liikaa sité, ettd hyvd myyjd myy ensin asiakkaalle aina edut ja
hyo6dyt. Vasta tdmin jdlkeen puhutaan hinnasta. Nykymaailmassa asiakkaat ovat ope-
tettu menemadn hintakirjelld kaikkiin asioihin ja etsiméén aina parempia tarjouksia.
Asiakas pitdisi pyrkid ohjaaman pois hintakuplasta ja jatkuvasta hintakeskustelusta.
Myyji ei saa peldtd, mika on asiakkaalle liian korkea hinta, eivithin myyjét voi tietda,
mitd asiakas on valmis maksamaan saamastaan tuotteesta tai palvelusta. Myyjén on
pystyttavé perustelemaan asiakkaalle, miksi tuote tai palvelu on niin ylivoimainen, jos
hinta on kilpailijoiden hintaa korkeampi. Hintaa kannattaa lahted perustelemaan, miti
kokonaishinnalla saa, miti etuja ja hyotyjd hinta pitdd sisdlldén ja mistd koko koko-
naisuus muodostuu. Hintakeskustelu kannattaa pyrkid vieméén aina keskustelun lop-
pupuolelle. Mikéli kokonaishinnan ilmoittaminen tuntuu ikdvéltd, hinnan voi jakaa
esimerkiksi jokaiselle kuukaudelle, jolloin lopullinen kokonaissumma kuulostaa pal-
jon pienemméltd. Kuluttajasta timé saattaa kuulostaa niin sanotulta hintakikkailulta,
silloin on erittdin tdrkedd mainita kaikki osat, mistd hinta koostuu. (Aalto & Ru-

banovitsch 2007, 106, 144-145; Hanti, Kairisto-Mertanen & Kock 2016, 152-154.)

Jokaisella myyjdlla on tavoite saada kauppa paitdkseen ja hyvilld myyjilld on kyky
sithen. Kaupan paittiminen on yksi myyntiprosessin tirkeimmistd vaiheista. Kaupan
paittimisessd on tirkedd kdyda ldpi yhteenveto asiakkaan kanssa, ettd kaikki tarpeet

ovat tulleet huomioiduksi sekd vakuuttaa asiakas siitd, ettd tdlld hédn ratkaisee
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ongelmansa. Myyjén on my0s tarkoitus rohkaista asiakasta padtoksenteossa, kun kaup-
paa halutaan paittdi. Kaupan ratkaisemiseen on monia erilaisia tyyleja. Toiset suosivat
suoraa kysymysté, toiset etujen summaamista tai vertailumenetelméd. Monesti asiak-
kaan tyyli padttad sen, kuinka vastusta kannattaa kysyéa. Joskus asiakas voi kieltdytya
kaupan péattdmisestd. Talloin on tirkeda luoda tilanne, jossa asiakkaaseen voi esimer-
kiksi myohemmin ottaa yhteyttd uudestaan asian tiimoilta. Kauppa voi tulla my6hem-
min, joten on tarkedd, ettei myyjé polta siltojaan asiakkaaseen loukkaantumalla kielté-
vistd vastauksesta. (Aalto & Rubanovitsch 2007, 121-122, 136, 139; Hénti, Kairisto-
Mertanen & Kock 2016, 155-158.)

Kaupan pééttdmisen jilkeen on tirkedd huolehtia, ettd asiakkaan tuotteet tai palvelut
toimitetaan sovitun mukaisesti. Talloin puhutaan asiakkaiden jdlkihoidosta. Mikali
asiakas ja hinen tilauksensa jétetdédn tdysin oman onnensa nojaan, se antaa yrityksesti
valinpitdmittoman kuvan. Myyjan tehtiviksi jaa asiakkaan tilauksen huolehtiminen ja
sen lopputydt. Myyjan kannattaa pitdd asiakkaasta huolta, koska useimmiten asiak-
kaille syntyy uusia tarpeita. Sama myyjd voi hoitaa myds lisdmyyntid myShemmin
asiakkaalle tarpeiden muuttuessa tai lisdéntyessd. Lisimyyntid suositellaan harjoitet-
tavaksi myo0s jo ensimmadisessd myyntitilanteessa, kun kauppa saadaan paatokseen. On
yleensi tuotteita tai palveluita, joita asiakas voi vield tarvita. (Aalto & Rubanovitsch

2007, 152-153; Héanti, Kairisto-Mertanen & Kock 2016, 158.)

5 MYYNTI JA MYYNNIN JOHTAMINEN ETATYOSSA

Etityoskentely on yleistynyt vauhdikkaasti ja sen kehitys jatkuu koko ajan. Etatyolld
tarkoitetaan tyOskentelyi toisen henkilon tai yrityksen palveluksessa, jolloin tyo ta-
pahtuu fyysisesti eri paikassa eikd esimerkiksi yrityksen toimitiloissa. Myds julkinen
sektori on ldhtenyt pikkuhiljaa modernisoimaan ty6tapoja, mikd on mahdollistanut eté-
tyon myos julkisella puolella. Etdtiimit alkavat olla iso osa arkipdividimme. Joustava
etityd tuo monesti paljon etuja. Etdtiimit tuovat omat haasteensa etityon johtamiseen
sekd tiimin yhteistyd voi kédrsid. Etdty0 myyntityossd alkaa olla osa arkipdividmme.

(Vilkman 2016a.)
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5.1 Etdtydskentelyn edut

Useimmiten mahdollisuus etdtyohon houkuttelee tyontekijoitd hakemaan tyotehta-
vain. Se mahdollistaa tyon ja vapaa-ajan sovittamisen paremmin yhteen, minka vuoksi
se saattaa houkutella tyontekijoitd hakemaan tehtdvdén. Se saattaa houkutella organi-
saatioon my0s ammattitaitoisempia tyontekijoitd. Etdtydskentelyn mahdollisuus voi
muokata ndkemysté tyOnantajaorganisaatiosta positiivisempaan suuntaan. Trendi eté-
tyon mahdollisuudesta on ndkynyt myos Suomessa tydpaikkailmoituksia mydden, kun
ilmoituksessa mainitaan erikseen mahdollisuus etéity0Ostd ja joustavuudesta, tehtdvain

hakijoita saattaa olla enemmin. (Vilkman 2017a; Vilkman 2016a.)

Tyontekijoiden pysyvyys on yrityksen talouden kannalta tirkedd. Uuden tyOntekijan
vililliset ja vilittoméat kustannukset tulevat paljon suuremmiksi kuin jo osaavan ja kou-
lutetun tyontekijén pitdminen yrityksessd. Pelkéstddn rekrytointiprosessi ja uuden
tyontekijin kouluttaminen aiheuttavat yrityksiin isoja kuluerid. Vanhan tyOntekijén
poistuessa yrityksen tuottavuus voi laskea hetkellisesti, ennen kuin uusi tyontekija on
saatu koulutettua tehtévidnsd. Vasta koulutuksen saatuaan uusia tyontekiji alkaa tuot-
tamaan yritykselle tulosta. TyOnantajan joustavuus ja mahdollisuus etityoskentelyyn
pienentévit huomattavasti tyontekijoiden vaihtuvuutta yrityksissd. Useimmiten tyo-
paikan vaihdossa syyksi saattaa ilmetd esimerkiksi tyGuupumus tai stressi. Joissakin
tapauksissa tyontekijoiden jaksaminen parantuu huomattavasti saatuaan etityomah-
dollisuuden. Tésté aiheesta ei ole vield mitddn tieteellistd tutkimusta, mutta moni tyon-
antaja on saattanut huomata timén ja pistdnyt sen merkille. (Eklund, Lindholm & Sal-

minen 2019, 178-179; Vilkman 2017a; Vilkman 2016a.)

Etityoskentelyn myotd useimmiten tehokkuuskin lisddntyy. Tahén vaikuttaa se, kun
tyohonsé saa keskittyd rauhassa ilman keskeytyksié ja monesti tyorauhakin on silloin
parempi. Etity0 saattaa vaikuttaa myds sairauspoissaolojen vihentymiseen. Joissakin
tapauksissa etdtyotd on mahdollista toteuttaa kotoa kdsin, kun esimerkiksi lapsi sairas-
taa kotona. Etdtyoskentelyssi itsensd johtaminen on tirkedssé roolissa. Etdtyontekijan
pitdd pystyd kontrolloimaan omaa ty6tddn ja myos johtamaan sité. Itsenséd johtaminen
vaatii lisdksi syvillistd itsensd tuntemista. Tulee tiedostaa, etti kotona tydskennellessi

toiden tulee myos edistyd, vaikka houkutuksia muihin askareisiin saattaa olla. Vapaus
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omasta tyoskentelystd tuo lisdd vastuuta, silld tdiden tulee kuitenkin olla hoidettuna

ajallaan. (Eklund, Lindholm & Salminen 2019, 178; Vilkman 2016a.)

5.2 Etdtydskentelyn haasteet

Virtuaali- seké etityOskentely tuovat omat haasteensa, jotka vaikuttavat niin tyon te-
hokkuuteen kuin myos etétyon johtamiseen. Etitydskentelyn yleisimmét haasteet liit-
tyviat kommunikaatioon henkildiden vélilld, tydskentelytapoihin, yhteisiin pelisdéntoi-
hin sekd henkildiden viliseen luottamukseen. Haastavaksi koituu useimmiten myods
tiimin kasaaminen, jossa yhteistyd toimii mahdollisimman saumattomasti. Mikali tii-
min tyOntekijit tyoskentelevit joskus samassa paikassa, yhteistydon rakentaminen
muodostuu helpommaksi. Jos tiimi toimii pelkdstdan verkkoympéristdssé, on saumat-
toman yhteishengen luominen haastavampaa sekd se vaatii myds enemmin aikaa.

(Vilkman 2016a; Vilkman 2016b.)

Vuorovaikutuksessa haasteeksi useimmiten ilmenee omien tuntemuksien ja ajatuksien
ilmaiseminen. Kirjoitettuun tekstiin on vaikeampaa kuvata omia tunteitaan, kuin kas-
votusten tai keskusteltaessa. Kaikille henkildille vuorovaikuttaminen teknologian
kautta ei ole kaikista mieluisin variaatio. Teknologian avulla viestiessd viestintd on
useimmiten kirjallista, jolloin sisdltdd pitdd miettid ja harkita tarkemmin. Teknologian
kehittyessé jatkuvasti on viestintd muuttunut helpommaksi seka siithen on 16ytynyt pa-
rempia ratkaisuja. Esimerkiksi videopalaverit sekd hymiot helpottavat viestintdd ver-
kon kautta ja antavat viestintdén rennomman otteen. Virtuaalitiimeissa tyOskentelevit
henkil6t voivat kokea fyysisen tydyhteison puuttumisen ongelmana. Ympérilté ei valt-
tamaittd saa samalla tavalla henkisté tukea, sosiaalista kanssakdymisté ja tydkavereiden
lasnéoloa kuin toimipisteelld tyoskennellessd. Monet voivat kokea térkedksi kuulua
johonkin tydyhteis6on. (Eklund, Lindholm & Salminen 2019, 182-183; Vilkman
2016a; Vilkman 2016b.)

5.3 Myynnin johtaminen etity0ssa

Etdjohtamisella tarkoitetaan, ettd tyontekijé ja 1dhiesimies eivit ole fyysisesti samassa

paikassa eivitkd née toisiaan esimerkiksi pdivittdin toimipisteelld. Etdjohtamisessa on
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kyse etdtyon, hajautetun tyon, liikkkuvan tyon, ajasta ja paikasta riippumattoman tyon
johtamista. Etdty0ssd tyontekiji ja esimies eivit sijaitsevat maantieteellisesti samassa
paikassa. Etity0 seké -johtaminen eivit ole uusi trendi, vaan se on pitkén ajan kuluessa
tullut mukaan osaksi tyontekijoiden ja esimiesten arkea erilaisissa yrityksissd. Kan-
sainvélisissé yrityksissd timd tydmuoto on tullut aikaisemmin mukaan arkeen, kuin
pienempiin suomalaisiin yrityksiin. Myos pienemmét yritykset ovat innostuneet eté-
tyOsté tyOtapana ja se on vaatinut esimiesten ja organisaatioiden muuttumista ja uudis-
tumista. Vanhat johtamismetodit eivét vilttimattd toimi etdjohtamisessa saman lailla
kuin toimipisteilld tyontekijoitd johdettaessa. Etdjohtaminen tuo erilaista vastuuta kuin
pelkkd johtaminen. Se vie eri tavalla energiaa ja aikaa esimicheltd. Tarkedd on, ettd
tiimissd on yhteinen visio ja missio, joita kohti kuljetaan. Tdmén myo6té etdjohtaminen

tulee helpommaksi. (Eklund, Lindholm & Salminen 2019, 183-184; Vilkman 2016a.)

erityisesti hyvié johtamistaitoja sekd kyvykkyyttd hyodyntdé erilaisia tieto- ja viestin-
tateknologiaa laajasti. Etdjohtaminen termind herdttdd keskustelua organisaatioissa.
Joustava tyOtapa on yleistynyt my0s arjessamme ja fyysiset etdisyydet saattavat ai-
heuttaa timén suhteen ongelmia. Termin perusteella timéa voi tuntua siltd, ettd tyonte-
kijén ja esimiehen etdisyys aiheuttaisi ongelman. Kuitenkin nykyteknologian avulla
etdisyys koituu harvemmin isoksi ongelmaksi tai haitaksi tehdi toitd etédnd. (Vilkman

2016a.)

Esimiestehtdviin saatetaan valita usein asiantuntijuuden omaavia ja siind menestyvid
henkiloitid. Tamai ei kuitenkaan vilttdmatta kerro, kuinka henkild menestyisi esimies-
tehtivissa. “Esimiesvalmiuksien ja -halukkuuden selvittiminen olisi kuitenkin tarkeda,
koska silld on suora vaikutus organisaation tulokseen.” (Vilkman 2016a.) Monesti esi-
miestyd on pieni osa suurempaa kokonaisuutta. Joskus esimiehet saattavat kokea, etti
heilld ei ole tarpeeksi aikaa alaisten johtamiselle. Etdjohtamisessa on tirkedd muistaa
sdadannollinen yhteydenpito alaisiin. Tieto- ja viestintdteknologia mahdollistavat moni-
puolisen yhteydenpidon, silti tiedon jakamisessa ja hyddyntdmisesséd on tirkedd ym-
mairtdd, ettd kaikki samat johtamiskdytdnnot eivét toimi etdjohtamisessa. Tiimin
kanssa on hyvé yhteisesti keskustella, kuinka teknologiaa saataisiin parhaiten hyddyn-

nettyé tehtivissd. (Vilkman 2016a.)
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Myynnin johtamisen keskeinen tarkoitus on kehittdd yrityksen myyntid jatkuvasti,
saada siitd parhaimmat tehot irti ja luoda toimiva myyntikonsepti. Myynnin johtamisen
yksi tdrkeimmistd tehtdvistd on myynnin tehokkuuden johtaminen. Myynninjohtajan
tehtdva on ohjata myyjét haluttuihin tavoitteisiin, jotka pohjautuvat liikevaihtotavoit-
teista. Monissa yrityksissd myynnin johtamisessa hyddynnetdéin suppilomalliajattelua.
Siini seurataan kunkin myyjin osalta asiakkaiden miéréé, tapaamisia, tehtyji tarjouk-
sia ja sovittuja kauppoja. Sen avulla voidaan laskea ja pditelld, montako tapaamista
tarvitaan, jotta myyja paésee tavoitteeseensa. Mikéli myyja ei paése tavoitteisiinsa, sen
avulla voidaan my®ds tutkia, mistéd se johtuu. Tdlld tavalla myynnin johto pystyy tuke-
maan ja kehittimiin myyjdi. (Hénti, Kairisto-Mertanen & Kock 2016, 83-86; Kuk-
kola 2016b.)

Myynnin johtaminen voidaan jakaa kahdelle eri tasolle, strategiseen ja operatiiviseen.
Strateginen johtaminen tarkoittaa myynnin ohjaamista yrityksen johtoryhmén hoito-
mallien mukaisesti. Yrityksessd asiakkaat jactaan erilaisiin hoitomalleihin heiddn asi-
akkuuksiensa perusteella. Operatiivisella johtamisella tarkoitetaan, ettd myynti on yri-
tyksen strategiaa tukeva. Téssé tavoitteet, prioriteetit ja hoitomallit tuodaan myyjéta-
solle. Tédssd myyjille tulee hoitomallien mukaiset ohjeet toimenpiteisiin. (Héinti, Kai-

risto-Mertanen & Kock 2016, 79-80.)

5.4 Etdjohtamisen kulmakivid

Hyvén etidjohtamisen kulmakivini toimivat luottamus, arvostus, avoimuus, toimivat
pelisdannot, vuorovaikutus seké yhteisollisyys. Suurin haaste etdjohtamisessa on luot-
tamus. Useimmiten kyse on pelosta eikd epdluottamuksesta. Tdma saattaa vaikuttaa
sithen, ettd jotkut esimiehet ja yritykset suhtautuvat negatiivisesti etatyohon. Monesti
saatetaan peldtd, ettd voidaanko luottaa siihen, ettd tyontekiji hoitaa ty6tehtdvansi ym-
paristOssd, jossa héntd ei voida vahtia. Siksi luottauksen rakentaminen esimiehen ja
tyontekijoiden vélille on erittdin tirkedd. Rehellinen ja avoin keskustelu tiimin kesken
auttavat luottamuksen rakentumista. Luottamusta vahvistaa myds se, ettd asetetut ta-
voitteet saavutetaan. Virtuaali- ja etdtiimeissd luottamuksen tdrkeys ja merkitys koro-
tustuvat entistd enemman ja timéd vie my0s enemmaén aikaa kuin fyysisesti toimipis-

teelld tyoskenteleviltd. Luottamuksen rakentaminen on hyvé aloittaa osoittamalla
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luottamusta tyOntekijélle ja antamalla lisdd vastuuta. Kun tyontekija saa mahdollisuu-
den tehdi etédtyotd, hén saattaa kokea, ettd hineen luotetaan ja timén myotd saa enem-
méin vastuuta omasta tyostiin. (Fried & Hansson 2014, 177-179; Snellman 2013, 809;
Vilkman 2017b; Vilkman 2016a.)

Arvotusta pidetddn monesti itsestdfinselvyytend, mutta sitd se ei saisi olla. Jokaisen
pitdisi pysédhtyé ajattelemaan, kuinka kohtelemme muita ihmisid. Saatamme arvostella
toisia ithmisid herkésti ja ajattelematta siitd aiheutuvia seurauksia. Ilman arvostusta eté-
tyon johtaminen ja tiimin yhteisty0 eivit onnistu. Osa etétyontekijoistd saattaa kokea,
ettd eivét saa tarpeeksi sosiaalista tukea tiimiltdédn ja esimieheltddn. Sosiaalinen tuki
kertoo tyOntekijédlle monesti siitd, ettd hintd arvostetaan ja hinestd ollaan kiinnostu-
neita. Arvostusta voi osoittaa monella tavalla. Esimerkiksi tervehtimélld, kysyméalla
mielipidettd, ystévillisyydelld, auttamalla, olemalla ldsné ja antamalla rehellistd pa-

lautetta. (Vilkman 2016a.)

Avoimuus termii kiytetddn monissa eri asiayhteyksissa, silti etdjohtamisessakin se on
tarkedd. Avoimuus liittyy vahvasti vuorovaikutukseen ja sen laatuun. Ilman avoi-
muutta yhteisollisyys tiimissa saattaa kirsid ja jopa pahimmassa tapauksessa se nikyy
organisaation tyoOntekijoiden vaihtuvuutena. Avoimuudella tarkoitetaan lipindky-
vyyttd. Se on avointa kommunikaatiota, yhteistyotd ja paatoksentekoa tiimin kesken.
Tiedon tulisi kulkea mahdollisimman muuttumattomana ldpi organisaation. Avoi-
muutta lisdd myo0s se, ettd tyontekijit otetaan mukaan paitoksentekoon ja heille anne-
taan mahdollisuus vaikuttaa asioihin. Avoin kulttuuri synnyttdi organisaatiossa myos

luottamusta. (Vilkman 2017b; Vilkman 2016a.)

Hyva yhteistyd on mahdollista tiimissd vasta, kun tiimissé on tarpeeksi luottamusta,
kaikki tiimin jdsenet arvostavat toisiaan sekd ovat avoimia toisilleen. Tiimin yhteiset
ja selkedt pelisddnnot helpottavat yhteistyotd. ”Yhteinen keskustelu pelisddnndisté ja
toimintatavoista antaa hyvin perustan yhteistyolle. Pelisdédnnot on sovittava yhdessé.”
(Vilkman 2016a) Téll4 tarkoitetaan sité, ettd kaikkien tulisi osallistua yhteisten séén-
tojen madrittdmiseen, niin tyontekijoiden kuin esimiestenkin. Tamén myo6té tiimi si-
toutuu myos paremmin yhteisiin sddntdihin. Etdjohtamisen kulmakivet sitoo yhteen
jatkuva vuorovaikuttaminen. Vuorovaikutuksella tarkoitetaan vahintdin kahden ihmi-

sen vélistd toimintaa ja suhdetta, jossa jactaan omia ajatuksiaan, tietoa, tunteita ja
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kootaan niistd kokonaisuuksia. (Eklund, Lindholm & Salminen 2019, 184-186; Vilk-
man 2016a; Vilkman 2016d.)

Yhteisollisyyden avulla voidaan kohottaa ilmapiirid sekd saada hyvid yhteishenki,
vaikka tyOntekijét saattavat ndhdi toisiaan harvoin. Ihmisten luonteeseen kuuluu se,
ettd halutaan tuntea yhteenkuuluvuuden tunnetta. Tydyhteisosséd tdlld on suurempi
merkitys, koska yhteistyd toimii paremmin, jos tyontekijét tulevat toimeen keskendén.
Yksi esimiestyon haasteista on hyvén yhteis6llisyyden ylldpitdiminen. Mikéli yhteisol-
lisyys puuttuu, se vdhentdd vuorovaikutusta, joka taas heikentdd tyontekijéiden mo-
raalia ja motivaatiota. My0s sitoutuminen organisaatioon saattaa vahentyd. Yhteisolli-
syyden tunne ei tule hetkessé vaan se vaatii oman aikansa. Yhteisollisyyden tunne al-
kaa syntyméén, kun tyontekijat tutustuvat paremmin toisiinsa. Néin opitaan tuntemaan
toisten ominaisuuksia, vahvuuksia ja heikkouksia. Yhteisollisyyden rakentamiseen ja
ylldpitdimisen kannalta on tirkedd huomioida yhteydenpidon laatu ja méérd. Yhteisol-
lisyyden kannalta kasvokkain tapahtuviin tapaamisiin on tirkeé panostaa, silld niiden
merkitys kasvaa. Kasvokkain kohdattaessa esimerkiksi vuorovaikutus saattaa selke-
dmpad. (Eklund, Lindholm & Salminen 2019, 187-188; Vilkman 2016a; Vilkman
2016d.)

5.5 Etdjohtamisen haasteet, tydsuoritukset ja sitouttaminen

Esimiehille ilmenee erilaisia haasteita etidtyon johtamisessa seké ylipddtinsd esimies-
tyossd. Mikdli etdtyotd toteutetaan satunnaisesti, se tuo vihemmaén haasteita, kuin taas
se, ettd etityotd tehtdisiin jatkuvasti ja tiimi olisi tdysin virtuaalitiimi. Yksi suurim-
mista haasteista on luottamus. Aikaisemmin kirjoitin tekijoistd, jotka nostavat luotta-
musta. Luottamusta nostattavina tekijoind toimivat avoin ja rehellinen keskustelu.
Luottamuksen tydstdminen vaatii aikaa ja muutokset eivit tapahdu hetkessa. (Vilkman

2016a; Vilkman 2016c¢.)

Tyo6td voidaan mitata erilaisilla menetelmilld seké erilaisilla painotuksilla. Monesti tu-
losten mittaaminen saattaa olla hyddyllisempad, kuin ajan mittaaminen. Tarkeampaéd
olisi seurata, mité etity0ssd saadaan tulokseksi, kuin se, ettd kauanko tyontekijé kéyt-

tdd aikaa tyon suorittamiseen. Moni organisaatio seuraa, paljonko tyontekijd viettda
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aikaa tyOpaikalla, mutta ei sitd, millaisia tuloksia tésté tulee. Monesti pelkén ajan seu-
raaminen saattaa laskea tyontekijin motivaatiota, tyytyviisyyttd koetaan entistd har-
vemmin sekd tyokavereiden vilit saattavat rakoilla. Tulosten mittaaminen saattaa he-
rittdd esimiehissé ja tyontekijoissd monenlaisia tunteita. Osa ajattelee, ettd on tirkeaa,
ettd kaikki tyontekijat ovat samaan aikaan tavoitettavissa riippumatta siitd, missé suo-
rittaa tyotd. Toinen osa ajattelee, ettd tavoitettavuudella ei ole vélid, kunhan ty6t hoi-
tuvat. Monesti tdhin saattaa vaikuttaa esimiesten kontrollintarve. Monesti vapauksien
tuominen tuo enemmén etuja tydymparistoon. Monissa organisaatioissa on saatettu
huomata, mitd enemmaén antaa tyontekijoille vastuuta ja vapautta omasta tyostién, sitd
parempia tuloksia tulee sekd motivaatio nousee. Mikéli tuloksia ei synny, pitdéd tyon

suorittamisessa tehdd muutoksia. (Fried & Hansson 2014, 195-197; Vilkman 2016a.)

Ty6n tuloksien mittaaminen helpottuu, kun tydlle on asetettu tarkat tavoitteet ja aika-
taulut. Silloin esimies ja tyontekija tietdvat, missd mennédén ja kuinka seuranta tapah-
tuu. Tama helpottaa my0s tyontekijoiden oman tyon johtamista. Joissakin tyGtehté-
vissd tavoitteiden asettaminen on haasteellista, silloin tisti muodostuu haaste myos
esimiehelle. Myyntiorganisaatioissa tima on eri asia, koska tulokset ja tavoitteet pyo-
rivdt suurimmaksi osaksi myyntitulosten ympérilld. Tyoterveyslaitoksen tekeméssd
tydympéristotutkimuksessa todettiin, ettd esimiehet kokevat yksiléiden tydsuoritusten
mittaamisen haasteellisena suhteessa hyvinvointiin ja tyon tuloksellisuuteen. Ulla
Vilkman toteaa kirjassaan kyseisestd tutkimuksesta, ettd useat vastaajat olivat arvioi-
neet tydhyvinvoinnin ja tuloksellisuuden kehittimisen onnistuvan paremmin, kun ryh-
mien ja tyoyksikdiden toimintaa seurattiin. Ilmeni, ettd ryhmien tuloksia olisi parempi
mitata silloin, kun kaikilla ryhmaéldisilld on sama tavoite. Aikaisempien kokemusten
perusteella esimiehet ja tyOntekijit arvioivat, ettd yksilosuoritusten mittaaminen voi
johtaa esimerkiksi tyotehtavéstd kilpailemiseen, kateuteen ja muiden tyontekijoiden
vahtimiseen. Tdmén voi herkésti heikentdd ilmapiirid tyOyksikoissd. (Elo, Ervasti &

Kuokkanen 2010; Vilkman 2016a.)

Kun tyontekijé tuntee kuuluvansa organisaatioon, se lisdd myds tyontekijén sitoutu-
mista yritykseen. Sitouttamisesta tulee entistd haastavampaa silloin, kun tiimi on tdy-
sin virtuaalitiimi. Etdnd tydskentelevit tyontekijit voivat kokea olonsa helposti ulko-

puoliseksi, kun muu tiimi tydskentelee samoissa tiloissa. (Vilkman 2016a.)
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5.6 Itsensd johtaminen ja sopeutuminen

Hyvé itsensé johtaminen saattaa johtaa myds siithen, ettd etdjohtaminen helpottuu. It-
sensd johtamisen taito riippuu paljon ihmisestéd ja myds se, kuinka paljon tyontekijd on
valmis ottamaan vastuuta omasta tyOstddn ja itsendisestd toiminnasta. Etdtiimeissd
tyontekijin stressin tasoa on vaikeampi huomata. Tdma aiheuttaa omat haasteensa eté-
johtamiseen seki voi johtaa siihen, ettd tiimin tehokkuus laskee. Tyon kuormittavuus
voidaan kokea hyvin yksilollisesti. Témén takia avoin ja rehellinen keskustelu ovat
tarkedssd asemassa, jotta liiallinen stressi voitaisiin vélttdd tyontekijoiltd. (Vilkman

2018a; Vilkman 2016a.)

Tiimin monimuotoisuus voi aiheuttaa myds haasteita etdjohtamiseen. Joustamista ja
sopeutumista vaaditaan, jotta tiimitydskentely olisi mutkatonta. Monimuotoisuutta tii-
miin voi aiheuttaa suuri ikdjakauma, sukupuolet sekd tyontekijéiden omat kulttuurit
voivat hankaloittaa myds toimintaa. Monesti ihmisilld on erilaiset vuorovaikutus- ja
tiimityOskentelytaidot. Tiimin etdjohtaminen helpottuu myds, kun tiimin jdsenet tun-
tevat toisensa paremmin. (Eklund, Lindholm & Salminen 2019, 180-181; Snellman
2013, 809; Vilkman 2016a.)

5.7 Tavoitettavuus ja tiedonanto

Etityossd oleville tyontekijoille esimiehen tavoittaminen voi osoittautua haasteel-
liseksi. Esimiehet eivit valttimatta itse tunnista titd ongelmaa, on erittiin tirkeda, ettd
esimies on tavoitettavissa, kun alainen héinti tarvitsee. Aina tdm4 ei ole mahdollista.
EtityOssd tavoitettavuus korostuu enemmén, silld tyontekijé ei valttimatta tiedd, mil-
loin esimies on tavoitettavissa. Esimiehelle haasteita aiheuttaa myos piilevien ongel-
mien nidkeminen, koska tyontekijét eivdt ole fyysisesti ldsnd toimipisteelld. Tamén
vuoksi esimiehen pitdd olla ajan tasalla tyontekijoiden kuulumisista, jotta ongelmiin
voidaan puuttua nopeasti. Piilevid ongelmia voivat olla esimerkiksi kateus, tyopaikka-
kiusaaminen ja henkildiden vilille syntyneet erimielisyydet. Ongelmakohtiin puuttu-
minen on tdrkedd etdjohtamisessa, jotta nima saataisiin viltettyd ja kitkettyd tyoym-
péristdssd, ettei se aiheuta esimerkiksi motivaation laskemista tai tyontekijoiden vaih-

tuvuutta. (Vilkman 2016a.)
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Tiedon kulku korostuu erityisesti etdjohtamisessa ja etdtydssd. Monissa organisaa-
tioissa viestinnin kulku on haaste ilman etdtyoskentelyékin. Tiedon jakamisessa on
tarkedd, etti tieto saavuttaa kaikki henkilot sekd, ettd 10ytyy oikea kanava viestintda
varten. Tekniikan kehittymisen myotd viestinnén tekniikat ja tiedonkulkua pystytidén

kehittdimaan jatkuvasti parempaan suuntaan. (Vilkman 2016a.)

6 AINEISTOJEN ANALYSOINTI

Kysely teetettiin kuudelle ulossoittotyotd tekevélle henkildlle toimeksiantajayrityk-
sessd. Kaikki 6 henkilo vastasivat kyselyyn, joten vastausprosentti oli 100 %. Kysely
oli avoinna 18.9.-20.9.2019 vilisen ajan. Kysely teetettiin Googlen Formsilla anonyy-
misti. Kysely koostui yhteensd kymmenestd kysymyksestd, jotka kisittelivit etityon
haasteita ja kehittdmisen kohteita, myyntié, tehokkuutta ja ajankdyttdd. Vastauksien
perusteella ei pysty tunnistamaan kyselyyn vastanneiden henkildiden henkildllisyytta.
Lisdaineistona hyddynnettiin my0s toimeksiantajayrityksessd aikaisemmin teetettyd
kyselya etétyosti, joka teetettiin 26.7.-13.8.2019 vilisend aikana toimeksiantajayrityk-
sen verkko- ja puhelinpalveluissa. Tastd toimeksiantajaorganisaation kyselystd hyo-
dynnén yhtd kysymysti, silld muut kysymykset téssd kyselyssa liittyivit tydhyvinvoin-
tiin. Toimeksiantajayrityksen teettimassi kyselyssd vastaajina oli puhelin- ja verkko-

palveluiden tyontekijoitd myynti- ja kédsittelyntehtévien parista.

Toimeksiantajayrityksen organisaatiossa teetettiin my0s kysely etétyostd. Kyselyn
avulla haluttiin kartoittaa, miten etdpéivityOoskentely on alkanut toimimaan osastolla
sekd miten sitd toivottiin vield vahvistettavan. Etdpédivatyoskentelyyn liittyvdin kyse-
lyyn vastasi 118 henkil6d. Vastausprosentti oli 65 %. Kyselyn mukaan etdpiiviin ol-
laan padsddntoisesti hyvin tyytyviisid (Kuvio 4.). Kyselyssa kysyttiin, oletko ollut tyy-
tyvdinen etdpdiviin. 98 henkildd kyselyyn vastanneista oli erittdin tyytyvaisid etityo-
pdiviin, 15 vastaajaa tyytyvéisid. 3 vastaajaa ei osannut ottaa asiaan kantaa. Huomioi-
den etityon kdynnistimisen ja kyselyn toteuttamisen vélinen lyhyt aika, kaikki kyse-
lyyn vastanneet henkilot eivét olleet valttaméttd vield tehneet etdtyotd. Avoimien ky-

symyksien vastauksissa korostui etitydskentelyyn yhdistetyt moninaiset hyodyt kuten
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tyon jousto, tyon ja vapaa-ajan parempi yhteensovittaminen seki tyossa jaksaminen ja

viihtyminen.

4 120 A

100
80
60
40

Maara

15

Erittain Tyytymatdén En osaa sanoa Tyytyvdinen Erittdin
Tyytymaton Tyytyvdinen

-
Kuvio 4. Tyytyviisyys etityOpaiviin.

6.1 Ulossoittajille teetetyn kyselyn tulokset

Téssd luvussa analysoin teettdimédni kyselyéd ulossoittajille. Ensimméiinen kysymys
kyselyssé oli, kuinka kauan olet tehnyt myyntityétd etdtyond. Kysymykselld haluttiin
kartoittaa, kauanko kukin vastaaja on tydskennellyt etdnd. Toimeksiantajayrityksessd
etityoskentelyn saa aloittaa vasta, kun tyontekijdn osoittaa aiempien tyOsuoritusten
perusteella, etti kykenee itsendisen tyoskentelyn hyvélla tasolla. Puolet vastaajista oli-
vat tyoskennelleet 6-12 kuukautta etityossd. Kaksi henkildd olivat tydskennelleet yli

vuoden etityOssé ja yksi henkilo 1-5 kuukautta (Kuvio 5.).

1. Kuinka kauan olet tehnyt myyntityota etana?

6 vastausta

@® 1-5kk
@ 6-12kk
Yli vuoden

Kuvio 5. Kuinka kauan olet tehnyt myyntity6té etdnd?

Toisessa kysymyksessd kysyttiin, kuinka monta etdtyopdivdd teet nykyddn viikossa.

Jos et endd tee etdtyotd, niin miksi? Kysymyksessé ei ollut vastausvaihtoehtoja vaan
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avoin tekstikenttd. 4 henkil6d kuudesta vastasi, ettd tekee 2-3 pdivdi tydviikosta eténa.
Toimeksiantajayrityksessd maksimimairéd etityopdiville tydviikon aikana on kolme
pdivad. Yksi vastasi, ettei henkilokohtaisista syistd pysty tekemdin etdtyotd, mutta
pian aloittaa niiden tekemisen taas 1-2 kertaa viikossa. Yksi vastaajista oli sitd mieltd,

tydmotivaatio on parempi tydpaikalla ollessa, joten siksi ei tee etityOpdivid juurikaan.

Kolmannessa kysymyksessa kysyttiin, kuinka paljon koet etdtyon vaikuttaneen omiin
myyntituloksiisi asteikolla 1-5. 1= myyntitulokset eivét ole parantuneet etityon aikana
ja 5=myyntitulokset ovat parantuneet etityon aikana. Kahden henkilon mielesté etityd
on parantanut omia myyntituloksia. Kolme vastaajista ei osannut sanoa, onko etityo
vaikuttanut positiivisesti vai negatiivisesti myyntituloksiin. Yksi vastaajista oli sitd
mieltd, ettd etdtyd ei ole parantanut omia myyntituloksia (Kuvio 6.). Kysymyksessi
oli tarkoitus kartoittaa myyjien omaa tuntemusta myyntien kehittymisestd etityon ai-

kana.

3. Kuinka paljon koet etatyon vaikuttaneen omiin myyntituloksiisi
asteikolla 1-5?

6 vastausta

2 (33,3 %)

0(0 %)

1
ﬂ Qe
0

1 2 3 4 5

Kuvio 6. Etityon vaikutus myyntituloksiin.

Neljannessd kysymyksessd kysyttiin, miten etdtyoskentely on mielestdsi vaikuttanut
ajankdyttoosi, tyosi tehokkuuteen yms. Kysymyksesséd oli avoin vastauskenttd, jotta
vastaajat voivat kertoa heidén mielestéédn vaikuttavia tekijoitd vapaasti. Nelja kuudesta
vastaajasta kertoo, ettd etity6 on helpottanut omaa arkea ja lisdnnyt vapaa-aikaa seki
helpottanut ajankéyttod. Viisi vastaaja mainitsi, ettd tydskentelee tehokkaammin
kotona ilman hiiridtekijoitd, koska keskittyminen on parempaa. Yhden vastaajan
mielestd etéty0 ei ole vaikuttanut omaan ajankéyttoon mitenkdin. Viidennessi kysy-
myksessi kysyttiin, tydskenteletko etdpdivind tehokkaammin. Kaikki vastaajista olivat
sitd mieltd, ettd tyoskentelevit etdtyopaivin tehokkaammin kuin toimistolla ollessaan.

Etityopaivind tehokkuus monesti selittyy silld, ettd yliméérdiset tauot jadvat pois sekd
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taukojen pituus on lyhyempi, kuin toimistolla ollessa. Myos rauhallinen ympéristd

edesauttaa tehokkaampaa tydskentelya.

Kuudennessa kysymyksessa kysyttiin, mitd haasteita ndet etdtyoskentelyssd. Yhta sel-
kedd haastetta etdtyoskentelysti ei nouse esille. Vastaajat vastasivat, ettd vililla tiedot-
taminen ja yhteyksien toimimattomuus aiheuttavat teknisid haasteita. Omatoimisuus
korostuu etdtydskentelyssd, mikéli henkild ei kykene johtamaan omaa tydtdén tai tar-
vitsee jatkuvaa ohjausta. Niin ollen etityOstd tulee haasteellisempaa. Kaksi vastaajaa
el osannut mainita etdtyon haasteiksi mitdén. Etityoskentelyn haasteet tulisi pystyé
minimoimaan, jotta tydskentely olisi yhté vaivatonta, kuin toimistolla. Seitseménnessa
kysymyksessa kysyttiin, miten kehittdisit etdtyotd. Kaksi vastaajaa vastasi, ettéd etéityo-
pdivid voisi olla enemmin tai ne voisivat olla vapaasti valittavissa, varsinkin niille,
joiden myynti- ja tehokkuustulokset pysyvit kohdillaan etidtyon aikana. Myds saldo-
minuuttien ja -tuntien kerryttiminen koettiin kehitettdvaksi kohteeksi etdtydssd. Yli
normaalin tydajan tehty tyo ei kerrytd saldoa etitydssd. Kolme vastaajista ei keksinyt
mitddn kehitettivdd toimeksiantajaorganisaation etityoskentelyyn. Etity0 on nouse-

vassa trendissé, joten sen jatkuva kehittdminen on tarkeda.

Kahdeksannessa kysymyksessd kysyttiin, onko etdtyoskentelyn mahdollisuus vaikut-
tanut tyontekijikokemukseesi positiivisesti. Kaikki vastaajat olivat sitd mielta, etté eti-
tydskentely on vaikuttanut positiivisesti tyontekijadkokemukseen. Olisi uskottavaa, ettd
etdtyon perusteella tyontekijit voisivat suositella toimeksiantajayritystd tydonantajana.
Tédmai varmasti on my0s yksi tyontekijén sitouttaja tyopaikkaansa kohtaan. Etétyo ei
ole kuitenkaan itsestddnselvyys. Yhdeksénnessa kysymyksessa kysyttiin, onko sinulla
tarpeeksi mahdollisuuksia vaikuttaa omaan tyohosi. (Aikataulutus, tyéajat, yms.) Vas-
taukset jakautuivat melko tasaisesti. Asteikko kysymyksessi oli 1-5, 1= ei ole mah-
dollisuuksia ja 5= on paljon mahdollisuuksia. Kaksi vastaajaa ei osannut sanoa, onko
tarpeeksi mahdollisuuksia, kaksi vastaajaa oli sitd mieltd, ettd on mahdollisuuksia vai-
kuttaa omaan tyohon. Kaksi vastaajaa vastasi, ettd heilld on paljon mahdollisuuksia
vaikuttaa omaan ty6honsd (Kuvio 7.). Ulossoittoty0sséd toimeksiantajayrityksessd on
mahdollisuus vaikuttaa omaan tydhon muun muassa liukuvalla ty6ajalla, taukojen pi-
tamishetkilld ja voi suunnitella oman tyopéivinsad kulun ja pituuden itse. Oman tyon

suunniteltavuus on yksi tarkeimmistd tekijoistd tyontekijan sitouttamisen kannalta.
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Mitd joustavampia tyon suunnittelussa pystytddn olemaan, sitd helpompaa ja mielui-

sampaa sen suorittaminen on tyontekijélle. (Vilkman 2016a.)

9. Onko sinulla tarpeeksi mahdollisuuksia vaikuttaa omaan ty6hosi?
(Aikataulutus, ty6ajat, yms.)

6 vastausta

2(33,3 %) 2 (33,3 %) 2(33,3 %)

0(0 %) 0(0 %)

1 2

Kuvio 7. Mahdollisuus vaikuttaa omaan ty6hon.

Viimeisessd kysymyksessd kysyttiin, koetko, ettd tiedonanto toimii etdtyontekijoille
vhtd hyvin kuin toimistolla tyoskenteleville henkiléille. Vastausasteikko oli 1-5, 1= ei
toimi ja 5= toimii erittdin hyvin, ellei paremmin. 1 henkild oli sitd mieltd, ettd tie-
donanto etdtyontekijoille ei toimi kovin hyvin. Kaksi vastaajista ei osannut sanoa, toi-
miiko tiedotus huonommin vai paremmin. Kolme eli puolet vastaajista oli sitd mielta,
ettd tiedonanto toimii hyvin eténd tyoskenteleville henkildille (Kuvio 8.). Kyselyn pe-
rusteella tiedottamisen osalta on kehitystarvetta etityotd tekevien henkildiden osalta.
Koska etityoskentely on jatkuvasti nousussa, on tarkedd muistaa my0s tiedonannon
tarkeys. Kédytettdvien viestintdkanavien kehittdminen ja yhdenmukaistaminen voi olla
keskeisessi roolissa tiedonkulun edistimisessé etityotd tekevien henkildiden osalta.

(Vilkman 2016a.)
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10. Koetko, etta tiedonanto toimii etatyontekijoille yhta hyvin kuin
toimistolla tyoskenteleville henkilGille?

6 vastausta

3 (50 %)

2 (33,3 %)

1.(16,7 %)

0(0 %) 0(0 %)

1 2 3 4 5

Kuvio 8. Tiedonanto etdtyontekijoille.

6.2 Etdtyon vaikutus myyntiin

Opinndytetyon padkysymykset olivat, kuinka myynti ja tehokkuus ovat kehittyneet
etatydssd. Tdssd luvussa kiyn ldpi etdtyon vaikutusta myyntituloksiin. Kyselyn vas-
tausten perusteella kaksi kuudesta vastaajasta arvioivat, ettd heiddn myyntituloksensa
ovat nousseet etityon aloittamisen myotd. Néin ollen kyselyn perusteella johtopaitos
on myo0s se, ettd myyntitulokset ovat kehittyneet etitydssd, kuten oletusajatus tyotd
aloittaessa oli. Toimeksiantajayrityksen myyntituloksia analysoidessa kolmen kuu-
kauden myyntien perusteella ennen etity6td ja sen aloittamisen jdlkeen, voidaan to-
deta, ettd suuria vaihteluita ei kuitenkaan tapahdu ennen ja jalkeen etdtyon aloittamisen
(Kuviot 9-10.). Ajanjaksojen aikana henkilot ovat saaneet tehdd etéityotd 1-3 péaivad
tyoviikosta. Ajanjaksot eivit ole kaikilla henkilGilld samat, koska kyseiset henkilot

ovat aloittaneet etitydskentelyn eri aikaan.
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Kuvio 9. Myynti toimipisteelld (ei etdtydssi)

Myynti/kk (etatydssa)
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Kuvio 10. Myynti etitydssd

Myynti analysoitiin myds keskiarvojen perusteella kuukausilta, jolloin myyntid eté-
tyond ei ole ollut ja on ollut. Keskiarvon perusteella tarkasteltaessa voidaan huomata,
ettd suurta poikkeamaa ajanjaksoissa ei ole. Kahden henkilon myynti ndyttéisi olevan
parantunut etityon aikana tdlld kolmen kuukauden otannan aikana (Kuvio 11.). Ajan-

jakson aikana vastaajat ovat saaneet tehda etityotd 1-3 pdivéa tyoviikosta.
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Kuvio 11. Myynti keskiarvo

Myyntituloksien perusteella voidaan tehdd johtopaitds, etté etétyd on vaikuttanut kah-
den henkilon myyntituloksiin merkittdvasti. Muiden kyselyyn vastanneiden henkil6i-
den myyntituloksiin ei ole tullut merkittavid muutoksia. Myyntien keskiarvotaulukosta

(Kuvio 11.) saa selkedmmaén kuvan etityon vaikutuksista myyntiin.

6.3 Etityon vaikutus tehokkuuteen

Tassé luvussa késittelen etityon vaikutusta myynnin tehokkuuteen. Tehokkuuden mit-
tariksi valittiin tuntiteho, koska tuntitehossa jaetaan kontaktien mééra valmiusajalla.
Valmiusaika tarkoittaa aikaa, jolloin henkild on valmiudessa soittamaan puheluita. Té-
min mittarin myo6td sain tuntiteholuvut piiviltd, joina henkild on toimipisteelld tai

etdnd (Kuvio 12.).
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Kuvio 12. Tuntiteho

Kaikkien henkildiden kohdalla kéytettiin samaa kolmen kuukauden ajanjaksoa. Ajan-
jaksolla kaikki ovat olleet jo etdtydssid. Kyseinen ajanjakso on maaliskuu-toukokuu
vuodelta 2019. Kuviossa olevat tuntitehon luvut ovat kumulatiivisia kolmen kuukau-
den ajalta. Kaikki kyselyyn vastaajat vastasivat viidenteen kysymykseen, ettd heidian
tehokkuutensa on parantunut etityon myotd. Kuvion perusteella voidaan kuitenkin
huomata, ettd vain kahden henkilon tuntiteho tehokkuus on parantanut etdtyon aikana.
Silti suuria eroja ei ole havaittavissa kenenkdan henkilon kohdalta. Voidaan todeta,

ettd tehokkuus on pysynyt melko samana tuntitehon osalta, teki sitten etdtyoté tai ei.

7 YHTEENVETO

Tamén opinndytetyon tarkoituksena oli selvittdd, kuinka etdtyd on vaikuttanut myyn-
tiin ja tehokkuuteen virtuaalimyynnissa. Toimeksiantajayrityksessa etdtyd on uusi tyo-
tapa, joten tdmin myoti haluttiin saada lisdd ymmarrystd kokonaisuudesta, selvittdd
etidtyon vaikutuksia virtuaalimyynnissd ulossoittajien kohdalla. Tyossd selvitettiin
my0s etdtyon vaikutusta tyontekijakokemukseen, etiatyon haasteita ja kehityksen koh-
teita. Kyselyn kautta ty0ssé kdydédédn 1dpi my0s etdtyon vaikutusta ajankdyttoon, mah-

dollisuutta vaikuttaa omaan tyohon seki tiedonkulkua tyontekijoille.
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Kuten edelld tydsséni olen kdynyt ldpi, etityd on jatkuvasti nouseva trendi, mikad ke-
hittyy jatkuvasti ja etétyolle etsitdén jatkuvasti erilaisia uusia soveltamisalueita. Toi-
meksiantajayrityksessé etdtyd on ollut nyt noin vuoden kaytdssi, ensin pilottiryhmille
ja tdmén jilkeen kaikille tyontekijoille. Kyselya tehdessa oli hienoa, etté kaikki vasta-
sivat kyselyyni ja kyselyyn vastaajilla on vaihteleva méérd kokemuksia etdtyon teke-
misestd. Opinndytetydssi sain hyodyntdd myos toimeksiantajaorganisaatiossani tehtya

kyselyé etatyosta.

Toimeksiantajaorganisaation aikaisemmasta kyselystd voitiin todeta, ettd organisaa-
tion henkil6t ovat tyytyviisid etdtyohon. 98 henkilod 118:sta henkildstd kertoi ole-
vansa erittdin tyytyvdisid etdtyohon. Oman kyselyni alussa kartoitin, kauanko kyse-
lyyn vastaajat ovat tehneet etityotd. Puolet vastaajista olivat tehneet 6-12 kuukautta
etityotd. Kyselyssd tiedustelin myos etitydpédivien maarda tdlld hetkelld. Suurin osa
vastaajista tekee 2-3 pdivdd viikosta etdnd. Nykyddn toimeksiantajaorganisaatiossa
etdpdivid on mahdollista tehdi jopa 3 péivdi viikosta, miké on erittiin suuri etu. Ky-
selyssd vastaajat saivat vastata kysymykseen, kuinka heiddn mielestddn myyntitulok-
set olivat parantuneet etitydssd. Mittarina kéytettiin numeroasteikkoa 1-5, jossa 1=
myyntitulokset eivit olleet parantuneet ja 5= myyntitulokset olivat parantuneet eté-
tyosséd. Kaksi vastaajaa oli sitd mielté, ettd myyntitulokset olivat parantuneet etétyon
myoOtd ja timd sama tieto pystyttiin toteamaan myyntilukujen puolesta. Keskiarvojen
perusteella kuitenkin vain kahdella henkil6lld myynti oli parantunut etitydskentelyn
aikana kolmen kuukauden ajanjakson aikana. Muiden luvuissa ei ollut suuria muutok-
sia. He myos vastasivat kyselyyn, etteivit osaa sanoa, onko etdtyd vaikuttanut myyn-

tituloksiin.

Henkildiltd kysyttiin, kuinka heiddn mielestidén etityd on vaikuttanut ajankayttoon,
tehokkuuteen yms. Suurin osa vastaajista kertoi, ettd etidty0 on helpottanut heidén ar-
keaan ja auttanut sovittamaan vapaa-ajan paremmin tyon kanssa. Melkein kaikki vas-
taajat mainitsivat, ettd tyoskentelevit tehokkaammin etédnd. Tamé voi juuri johtua siitd,
ettd vastaajien mielestd etityossé ei ole niin paljoa héiridtekijoitd kuin toimipisteelld
ollessa. Kaikki vastaajat olivat my0s sitd mieltd, ettd etdtyd on parantanut heidén te-

hokkuuttaan. Tehokkuuden tuloksien valossa kahdella henkildlld tehokkuus oli
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parantunut merkittavasti etdtyon aikana kolmen kuukauden ajanjakson ajalta. Muiden
neljdn henkilon kohdalla suuria muutoksia ei ollut havaittavissa kumulatiivisella ta-

solla.

Etityon haasteeksi vastauksissa nousi se, ettd henkilot odottavat kaikilta itsensd johta-
misen taitoa etityossi ja jrjestelmien parempaa toimivuutta. Haasteiden minimoimi-
nen helpottaisi etityon tekemistd. Myds tiedottaminen ja tiedonkulku etdtydldisille ko-
ettiin yhden vastaajan mielestd haasteeksi. Kehittdimisen kohteeksi etitydssd osa vas-
taajista mainitsi, ettd olisi mahdollisuus vield useampiin etityOpdiviin, varsinkin niille
henkildille, joilla etityd on tuottanut toivottuja tuloksia. Ndiden tulosten perusteella
voisi todeta, ettéd tirkeda olisi puuttua varsinkin tiedottamiseen ja tiedon kulkuun eté-
tyoléisille. Jarjestelmien toimivuuteen vaikuttavat monesti useat asiat, jolloin se ei
valttdmaéttd ole korjattavissa niin helposti. Kyselyssi oli my6ds oma osionsa tiedonku-
lulle, johon vain yksi vastasi, ettei tiedonkulku toimi etdni tyoskentelevélle henkilolle
yhtd hyvin kuin toimipisteelld oleville tyontekijdille. Etdtyd on nousevassa trendissa,
joten sen jatkuva kehittiminen on térkeda. Itse etdtyotd tekevit henkilot olisi hyvé ot-
taa mukaan kehitysprosessiin, koska monesti heilld on paras késitys kehitettdvista koh-

teista.

Kaikki kyselyyn vastaajat kokivat, ettd etdtydn mahdollisuus on vaikuttanut positiivi-
sesti tyontekijdkokemukseen. Témén perusteella voisi olettaa, ettd vastaajat voisivat
suositella etdtyon perusteella toimeksiantajaa tyonantajana. Suurin osa vastaajista oli
my0s sitd mieltd, ettd heilld on mahdollisuuksia tai paljon mahdollisuuksia vaikuttaa
omaan tyohonsi, muun muassa aikatauluttamiseen. Olisi uskottavaa, ettd myds tdmé
ndkyy positiivisena tyontekijikokemuksena. Tyontekijoille on erittdin tdrkedd, ettd
voivat itse vaikuttaa oman tyOpdivénsd kulkuun ja sen pituuteen. Joustavuus korostuu
suuresti varsinkin ulossoittajien tydssé, koska monesti myds asiakkaat toivovat joustoa
myyjaltd. Joustavuus myods edesauttaa tyontekijoiden sitouttamista tydnantajaansa.

(Vilkman 2016a.)
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8 POHDINTA

Valitessani opinndytetyoni aiheitta, kiinnitin erityisesti huomiota siihen, etti aihe lin-
kittyy mielenkiintoisesti tyoeldmén ajankohtaisiin trendeihin. Aiheen valinta oli mi-
nulle mieleinen oman tyokokemukseni perusteella ja samalla aihetta haluttiin tutkia
myo0s toimeksiantajaorganisaatiossa. Materiaalin 16ytyminen oli suhteellisen sujuvaa.
Haasteellisempaa oli osata valikoida oikeat ldhteet, jotka tukevat omaa aihettani ja ovat
ajan tasalla. Alussa rajattiin opinndytetyOni aihepiiri, joka tutkii etityon vaikutuksia
myyntiin ja tehokkuuteen virtuaalimyynnissd. Vaikutuksia halusin tutkia erityisesti

tyontekijoiden ndkdkulmasta.

Opinniytetydaikatauluni osalta en ottanut kovia paineita, silld tyoskentelen kokoaikai-
sesti opiskelujeni ohella. Kuitenkin joustavat tydajat mahdollistivat opinndytetyon no-
pean etenemisen ja jopa aikataulua nopeampaan tahtiin. Koska etdty® on ollut toimek-
siantajayrityksessd uusi tydmuoto, tarkoitus oli kerryttdi riittdvasti kokemuksia ja tie-
toa aiheen selvittimiseksi. Toimeksiantajayrityksen puolesta aikatauluun ei tullut pai-
nostusta. Suurin haaste tyon toteuttamisessa oli 10ytdd kyselyihin oikeat kohderyhmét
sekd ajanjakso. Koska toimeksiantajaorganisaatiossa etity0 on uusi tyotapa, kaikki ei-
vét ole aloittaneet etdtydtd samaan tahtiin. Tdma hankaloitti tulosten analysointia ja
siksi tutkittava ajanjakso jdi mielestdni liian lyhyeksi. Tulokset pidemmalté aikavéliltd

olisivat voineet olla vield luotettavampia.

Mielestini tyoni tulokset ovat luotettavia ja antavat vastauksen, mihin asioihin tulee
kiinnittdd huomiota etityotd kehitettdessd. Kaikki kyselyyn vastanneiden tulokset on
kisitelty anonyymisti, kuten my0s tulokset myynnistd ja tehokkuudesta. Oletuksenani
oli, ettd vaikutukset myynnin nousuun ja tehokkuuteen olisivat olleet suurempia, kuin
vain kahdella henkil6114 kuudesta. Tdma luultavasti johtunee siité, ettd kaikki henkil6t
eivit ole tehneet etityotd yhtd kauan. Uskon vahvasti, ettd tyoni tuloksesta on hyotya

toimeksiantajayrityksesséni, kun jatkossa kehitetién ja tutkitaan etityon vaikutuksia.
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LIITE 1

Virtuaalimyynti etina

Kysymykset liittyvit verkossa ja puhelimessa tapahtuvaan myyntiin etdtyond. Kaikki
vastaukset kisitellddn luottamuksellisesti ja anonyymisti. Vastaathan kaikkiin kysy-

myksiin todenmukaisesti.

1. Kuinka kauan olet tehnyt myyntityoti etdnd?
1-5 kk
6-12 kk

Y1li vuoden

2. Kuinka monta etityOpdivad teet nykydan viikossa? Jos et endd tee etityotd, niin

miksi?

3. Kuinka paljon koet etityon vaikuttaneen omiin myyntituloksiisi asteikolla 1-5?
1 Etity0 ei ole parantanut myyntiéini ollenkaan

2

3

4

5 Etity on parantanut myyntiéni erittdin paljon

4. Miten etdtyoskentely on mielestési vaikuttanut ajankdyttdosi, tyosi tehokkuuteen

yms?

5. Tyoskenteletko etdpidivind tehokkaammin?
Kylla

En

6. Mitd haasteita ndet etityoskentelyssi?

7. Miten kehittéisit etdty5ta?



8. Onko etitydskentelyn mahdollisuus vaikuttanut tyontekijikokemukseesi positiivi-
sesti?

Kylla

Ei

9. Onko sinulla tarpeeksi mahdollisuuksia vaikuttaa omaan ty6hosi? (Aikataulutus,
tydajat, yms.)

1 Ei ole mahdollisuuksia

2

3

4

5 On paljon mahdollisuuksia

10. Koetko, ettd tiedonanto toimii etityontekijoille yhtd hyvin kuin toimistolla tyds-
kenteleville henkil6ille?

1 Ei toimi

2

3

4

5 Toimii erittdin hyvin, ellei paremmin



