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objective of increasing the company’s revenues and improving their bottom line. The focus
customer segments were primarily pharmaceutical and food industries and more specifi-
cally their needs within environmental temperature and humidity measurements. The aim
of the study was to improve the focus of Loggs Oy’s sales effort and improved revenue.
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and control practises towards more automated processes. Within the pharmaceutical in-
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deniable benefits such as automated alarm mechanisms. Loggs Oy has specialized in meas-
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1 Johdanto

Olosuhdevalvonta on tyypillisimmillaan lampétilan seurantaa. Mielikuva
[ampomittarista, sen laheisyydessa olevasta naruun kiinnitetysta vihkosta ja
paivittaisista kasimerkinndista on edelleen arkipdivada monessa yrityksessa. On useita
aloja, joissa olosuhdevalvonta, esimerkiksi [ampotilan seuranta on valttamatonta.
Olosuhdevalvonta ei rajoitu ainoastaan varastointiin, vaan se on tarpeellista myds
kuljetusten aikana. Seka |adke- etta elintarvikealalla on tarve seurata tuotteiden
kylmaketjuja, mutta on my0ds tuotteita, jotka vaativat sdilyakseen tietyn
minimilampdatilan. Ladkealalla esimerkiksi rokotteiden jaatyminen saattaa pilata
kyseisen rokote-erdan, mutta elintarvikepuolella pakasteiden sulaminen turmelee

elintarvikkeet, ellei niitd saada viiveetta kayttajille.

Olosuhdevalvontaa on yhta lailla ilmankosteuden seuranta. Etenkin syksylla
juuresvarastoilla on tarkeaa pitaa sopiva kosteus sadonkorjuun jalkeen, jotta taataan
juuresten hyva sailyvyys ja niiden myyntikuntoisina pitaminen talven ajan.
Kasvihuoneet ovat aivan oma maailmansa, joissa seka lampétilalla etta

ilmankosteudella on hyvinkin tarkat kriteerit hyvan kasvun takaamiseksi.

Tassa tyossa ei ole tarkoitus kartoittaa kaikkia mahdollisia olosuhdeseurannan aloja
ja niiden tarpeita, mutta asiaa on kuitenkin tutkittu laajemmin kuin vain yhden alan
nakokulmasta. Viranomainen asettaa ladkealalle tiettyja vaatimuksia ja se taas
velvoittaa alan toimijat noudattamaan maarayksia. Tutkimuksessa paneudutaan
myo0s riskeihin ja niiden mahdollisiin kustannuksiin tekniikan pettdaessa.
Elintarvikealalla kylmaketjun pettaminen saattaa olla hyvinkin kallista, jos esimerkiksi

suuret pakaste-erat paasevat tahattomasti sulamaan.

Loggs Oy on suomalainen vuonna 2018 perustettu yritys, joka on erikoistunut
olosuhdevalvontaan. Mitattavia suureita ovat ilmanpaine, vedenpaine, kiihtyvyys,
asento, sijainti, valoisuus, dani, jannite, virta ja ulkoinen dataldhde. Kaikki ratkaisut
raataloidaan asiakkaan tarpeiden mukaan. Loggs Oy korostaa palvelua, jossa tuotteet
ovat palveluntuottamisen valineena. Tarkoituksena on saada asiakkaalle

mahdolllisimman helppo, luotettava ja kustannustehokas palvelu. Maaraykset ja
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valvonta antavat viela toistaiseksi esimerkiksi apteekeille varsin vapaat toimintatavat
ja se osaltaan vaikeuttaa jarjestelmien myyntia. Ostopadatosta tehdessaan moni
yrittdja tai yritysta edustava tyontekija syytti Koronapandemian aiheuttamaa

epdvarmuutta taman tutkimuksen aikana.

Loggs Oy:n asiakkaat edustavat useita eri aloja, yhdistavana tekijana on tarve
seurata jonkun tietyn tuotteen tai tilan olosuhteita. Tyypillisia tiloja ovat varastot,
yleensa kylmavarastot, jotka pyritdan pitamaan tietyssa lampotilassa. Hyvin yleinen
tarkkailtava varaston lampédtilaraja on alle +6°C, mutta luonnollisesti tuotteet
vaikuttavat taysin millaista arvoa seurataan. Esimerkiksi perunat pyritaan

sailyttamaan +2 - +6°C [ampotilassa, jolloin estetdaan jaatyminen ja tahaton itaminen.

2 Tutkimusasetelma

Tutkimusasetelmalla maaritellaan se, mitd opinnaytetydssa aiotaan tehda eli mikd on
tutkimusongelma. Tutkimusongelmasta johdetaan tutkimuskysymys ja milla menetel-
malla eli tutkimusotteella ongelma aiotaan ratkaista sekd mita aineistonkeruumene-

telmia ja keratyn aineiston analyysinmenetelmia kdytetaan. (Kananen 2015, 85.)

Tutkimusasetelma on eradnlainen suunnitelma tai projektisuunnitelma, jossa opin-
ndytetyon kirjoittaja maarittelee, mita aikoo tehda opinnaytetydssaan ja miten.
Tama on koko tutkimustyon kasikirjoituksen ja tutkimusprosessin runko. Hyvin tehty
suunnitelma ohjaa opinnaytetyon tekemista ja sen pitdisi paljastaa mahdolliset tule-

vat ongelmat. (Kananen 2015, 85.)

2.1 Tutkimusongelma ja tutkimuskysymykset

Tieteellisessa tyossa pitaa olla aina tutkimusongelma. Tieteellista tutkimusta ei voida
tehda ilman ongelmaa. lIlmién luonne voi olla sellainen, ettd ongelma pitaa ensin
maaritella ja mikali ongelmaa ei ole, se pitdd muotoilla. Tutkimusongelman maarit-

tely ja rajaaminen on tarkeaa, silla tutkimusongelma ohjaa koko tutkimusprosessia.



Tutkimusongelman maarittelyssa kiteytyvat koko opinndytetyon tarkoitus ja tavoit-

teet. (Kananen 2015, 45-46.)

Tutkimusongelman maarittelyssa on tarkeata rajata tutkimusalue riittavasti, muttei
liilkaa. Kun tutkimusongelma on saatu maariteltya, paneudutaan tutkimuskysymyk-
siin. Tutkimusongelmasta johdetaan tutkimuskysymykset ja tutkimuskysymyksiin vas-
taaminen tuottaa ratkaisun tutkimusongelmaan. Tutkimuskysymyksia on erilaisia ja
eritasoisia. Jokainen kysymys tuottaa kysymysmuodon mukaisen vastauksen ja jokai-

sen kysymyksen on palveltava tutkimusongelman ratkaisua. (Kananen 2015, 58.)

Tutkimusongelmana tassa tutkimuksessa on Loggs Oy:n myynnin lisdidaminen kartoit-
tamalla potentiaalista asiakassegmenttia ja myynnin nykyisia jarjestelyja. Tutkimuk-
sen perimmaisena tarkoituksena on lisata Loggs Oy:n myyntia kartoittamalla eri yri-
tysten tarpeet olosuhdekartoitusten ja -seurannan osalta seka tarkastelemalla yrityk-
sen myynnin nykytilaa. Lopullisena maalina tahtaimessa on kasvavan liikevaihdon
kautta tuloksen parantaminen. Toimialan monipuolisen kirjon vuoksi tutkimus on |a-
hestynyt aihetta monesta suunnasta ja mukana on lddkealan ja elintarvikealan toimi-
joita. Myynnin nykytilan kartoitus seka osittainen kilpailijoiden selvittaminen nostet-

tiin myos tutkimuksen selvitettavaksi osa-alueeksi.

Tutkimuskysymyksina ovat seuraavat:

1. Miten Loggs Oy:n myynti on jarjestetty talla hetkelld?
2. Miten haluttuja Loggs Oy:n tuotteet ovat potentiaalisille asiakkaille?

3. Miten myyntid voisi tehostaa sen kasvattamiseksi?

2.2 Tutkimusotteena kvalitatiivinen eli [aadullinen tutkimus

Taman tutkimuksen lahestymisotteeksi eli lahestymistavaksi valitsin kvalitatiivisen eli
laadullisen tutkimustavan. Katsoin silld padsevani yksilollisempiin ja tarkempiin tulok-
siin. Aineistonkeruumuotona strukturoimattomat ja puolistrukturoidut teemahaas-

tattelut sopivat tutkimukseeni paremmin kuin suuret massakyselyt. Kvalitatiivisen
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(laadullisen) tutkimuksen avulla hankitaan kokonaisvaltaista tietoa tutkimuksen koh-

teesta (Hirsjarvi, Remes & Sajavaara 2009, 164).

Laadullisella eli kvalitatiivisella tutkimusmenetelmalla halutaan saada syventavampi
katsaus tutkittavasta aineistosta eli tdssa tutkimuksessa mahdollisten asiakkaiden
tarpeista. Tietyin osin voidaan kerattya aineistoa kuvata myds maaralliseksi, silla
haastateltavien maara nousi esimerkiksi perunanviljelijdiden ja apteekkareiden suh-

teen suureksi.

Nimensa mukaisesti laadullisessa tutkimuksessa pyritdan laadukkaaseen ja syvalli-
seen analyysiin asiakkaiden kokemuksista oman alansa omavalvontatarpeista. Laa-
dullista tutkimusmenetelmaa kaytettdaessa halutaan kokonaisvaltaisesti ymmartaa
tutkittavaa ilmiota. (Alasuutari 2011.) Laadullisella tutkimuksella pyritdan nimen-
omaan laatuun, ja tutkimuksessa pyritdan saamaan syvallisid vastauksia, jotka ovat
oikeasti hyodyllisia tutkimuksen tuloksen analysoinnissa. Laadullisessa tutkimuksessa
analyysi ei perustu tilastoihin tai numeraalisiin totuuksiin, vaan siina pyritadan ymmar-

tamaan kokonaisvaltaisesti potentiaalisten asiakkaiden nakemyksia.

Tutkimuksen tarkoituksena on ymmartda miten ja mitka asiat vaikuttavat tutkitta-
vaan ilmidon sen sijaan, etta etsittaisiin selityksia asioille. Laadullisen tutkimuksen ei
ole tarkoitus yleistaa ajatuksia vaan keskittya henkilokohtaisiin kokemuksiin (Tuomi
& Sarajarvi 2018, 86) ja siksi vastaajiksi valikoidaan vahemman vastaajia, heidat vali-
taan kriittisesti, jotta vastaukset ovat laadukkaita ja informaatiopitoisia eli mahdolli-
simman hyodyllisia tutkimuksen kannalta. Tarkeda on osata valita huolellisesti asia-
kassegmenteista henkilot, joiden kokemuksia tutkimuksessa hyédynnetaan (Kananen
2008, 37).

Laadullisella tutkimuksella voidaan vastata kysymyksiin: “miten”, "miksi” ja “mitd”
(Toiviainen 1998, 509). Sen tarkoituksena ei ole niinkdan etsiad taustamuuttujien, esi-
merkiksi idn tai sukupuolen, vaikutuksia tutkittavaan aiheeseen ja sitd, miten ajatuk-
set muuttuvat taustamuuttujien mukaan, vaan tutkia kokonaisvaltaisesti jotakin tiet-
tya ilmiota tai aihetta. Tarkoitus on saada siihen perusteellista, syvallista ja merkityk-

sellista tietoa. Tata kautta syntyy ymmarrys ilmiota kohtaan. Tutkimusotteen avulla
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saadaan syvallinen ymmarrys myytavasta tuotteesta, sen markkinamahdollisuuksista
ja yrityksen myyntijarjestelyista. Laadullinen menetelma on hyodyllinen myés siksi,
ettd aihetta ei ole aiemmin tutkittu ja se on ilmiéna vielad hyvin tuntematon (Kananen
2008, 30) tutkimuksen koskettaessa Loggs Oy:n myynnin toimintoja. Laadullista tutki-
musmenetelmaa kaytettdaessa tutkijan taytyy unohtaa kaikki esiolettamukset ja luule-
mansa asiat. On kohdattava tutkiminen uteliaalla otteella, jossa aidosti haluaa tutkia
ja tietda, mita aiheesta ajatellaan ja tata kautta tuottaa puolueetonta tutkimustu-
losta. Haastattelutilanteessa johdattelu voi pilata koko tutkimuksen tulokset, jos tut-
kija vie haastateltavaa liikaa johonkin suuntaan. (Kananen 2008, 28, 122.) Taman
vuoksi haastattelukysymykset suunnitellaan niin, etta ne kysytaan mahdollisimman
neutraalissa muodossa. Laadullinen tutkimus kuitenkin jattaa paljon tilaa tutkijan
omille tulkinnoille, joita han keskusteluistaan ja haastatteluistaan ihmisten kanssa

saa (Raisamo 2006).

Laadullisen aineistoon analysoimiseen voidaan kayttaa esimerkiksi ajatuskarttoja,
joilla asioita ryhmitelldan ja jaotellaan. Muita tapoja ovat koodaus, jolla laajaa aineis-
toa saadaan tiivistettya helpommin lahestyttavaan muotoon tai kvantifiointi, jolloin
analysointi tapahtuu luokittelemalla asioita. Teemoittelemalla asioita muodostaen
erilaisia teemoja voidaan tehda tarkempaa analyysia aineistosta nousevista asioista

ja jakamalla ndin ryhmiteltyja asioita naiden alle (Kananen 2008, 59, 89-91).

Interventionistinen tutkimus

Perinteiset tutkimukset eivat pyri muutokseen vaan kuvaamaan, selittdmaan ja ym-
martamaan ilmiota. Tieteen tarkoituksena on 16ytda lainalaisuuksia, joilla voidaan se-

littaa ja ymmartaa kaytantoa.

Osa tutkimuksista pyrkii muutokseen ja poistamaan ongelmia. Tahan tarvitaan toi-
menpiteita. Asiat tehddan jatkossa toisin tai keksitadn parempi ratkaisu. Muutokseen
pyrkivista tutkimuksista kaytetdaan nimitysta interventionistiset tutkimukset. Nimitys
tulee sanasta interventio, jolla tarkoitetaan sita tekijaa, jolla muutos saadaan ai-

kaiseksi. Muutokseen pyrkivia tutkimuksia ovat toimintatutkimus (action research),



kehittamistutkimus (design based research) ja konstruktiivinen tutkimus (construc-

tive research) (Kananen 2017, 10).

Konstruktiivinen tutkimus

Konstruktiiviselle tutkimukselle ovat tyypillisid seuraavat piirteet, joiden tulee tayt-

tya, jotta voidaan puhua konstruktiivisesta tutkimuksesta.

e Kohteena on relevantti tosielaman ongelma, joka koetaan kdytanndssa tar-
peelliseksi ratkaista.

e Tutkimus perustuu vahvaan teoriapohjaan.

e Tuotetaan innovatiivinen ratkaisu (konstruktio), joka ratkaisee alkuperaisen
tosielaman ongelman.

e Muutossykli sisaltaa konstruktion toteuttamisyrityksen, jolla testataan kay-
tantoon soveltuvuutta (pilotointi).

e Tutkija on itse mukana prosessissa, jossa tutkija ja kaytannén edustajat toimi-
vat yhteistydssa.

e Palaute teoriamaailmaan (yleistys), jossa kiinnitetaan erityistd huomiota em-
piiristen l0ydosten reflektoimiseen takaisin teoriaan. (Kananen 2017, 59, 15—

16).

Kehittamistutkimus

Kehittamistutkimus on myds interventiotutkimuksen alakasite. Kehittamistutkimus
pitda sisalladn seka kvalitatiivista (laadullista) etta kvantitatiivista (maarallista) tutki-
musta, mutta se voi myos olla pelkdstdaan kvalitatiivista tutkimusta. Yleensa kehitta-
mistutkimuksen kohteena on tuote, menetelma tai organisaatio (Kananen 2017, 10,
18). Kehittamistutkimus alkaa tarpeiden, mahdollisuuksien ja haasteiden selvittami-
sella. Tata vaihetta kutsutaan ongelma-analyysiksi (ks. kuvio 1). Tama vaihe on vaista-
maton, koska kehittamistarve tulee ongelmasta. Taman vaiheen jalkeen laaditaan
tutkimusta ohjaava alustava kehittamissuunnitelma, jolla voidaan saavuttaa selkeyty-

neet kehittamistavoitteet. Taytyy kuitenkin pitda mielessa, etta kehittamistutkimus



on joustava tutkimusmenetelma, jossa suunnitelmaa paivitetdan tutkimuksen ede-

tessa (Pernaa 2013, 17).

Kehittamistutkimus

/ Rakentuu kolmen kysymyksen ympérille \
S

Miten kehittimisessd edetddn? Mitéi tarpeita ja mahdollisuuksia Millaiseen tuotokseen
kehittdmiselld on? kehittdminen fohtaa?
Kehittimisprosessi Kehittimistuotos

Ongelma-analyysi

Kehittajien ratkaisu
Haasteet Tarpeet Tavoitteet !

Toteuttamissuunnitelma ja
haastelsiin (kehittyvi)

i tarvittavat resurssit

R —

tuottaa tuottaa tuottaa
[ kehit?'a"']rjl?ias\;laalleja ] Haluttuun . [ Ohjaavia malleja }
lopputulokseen Kontekstisidon-
padsemista naisia kuvailevia
kuvailevia teorioita
teorioita

Kuvio 1. Kehittamistutkimuksen mahdollisuudet Edelsonin (2002; 2006) mukaan

(Pernaa 2013, 16).

Tassa tutkimuksessa on vahva interventiotutkimuksen leima jakautuen tavoitteeltaan
toimintatutkimukseen, konstruktiiviseen tutkimukseen ja kehittamistutkimukseen.
Laajuudeltaan nama laadullisen tutkimuksen alalajit ovat kuitenkin hyvin spesifisia ja
taman tutkimuksen voidaan katsoa ottaneen mallia kyseisista alalajeista niin paljon,
kuin se taman laajuisessa tutkimuksessa on mahdollista. Yhteista on kuitenkin

ongelman ratkaisu ja tavoite muutokseen nykytilasta.
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Aineistonkeruu

Laadullisen aineiston keraamisessa tutkija on paaroolissa, aineiston saaminen tapah-
tuu paaasiassa ja enimmakseen hdnen johdollaan koko keruun ajan. Laadullista ai-
neistoa voidaan kerata havainnoimalla yksiloita tai ryhmia, haastattelemalla henki-
|6ita tai tutkimalla erilaisia dokumentteja, joissa tutkija kaikissa on aktiivisessa roo-
lissa koko aineiston saamisen ajan. Maarallisen aineiston kerdamisessa sen sijaan tut-
kijan rooli tapahtuu valmistelevassa tyossa, mutta esimerkiksi kyselylomakkeen tayt-
tamisen aikana osallistumista ei tapahdu, vaan vastaajat omatoimisesti tayttavat ky-

selyn. (Kananen 2008, 25, 57.)

Kuvio 2. Laadullisen tutkimuksen aineistonkeruumenetelmat (Kananen 2017, 43).

2.3 Tutkimusmenetelmat

Tutkimusmenetelmana tdssa opinndytetydssa on kaytetty kvalitatiivista eli laadullista
tutkimusta, mutta sen lisdksi on kaytetty taydentavana menetelmana kvantitatiivista
eli maarallista tutkimusta lisddamaan laadullisen tutkimuksen tuloksia. Téman tyon

lopputulokseen laadullinen tutkimus antaa parhaan aineiston.
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Valtaosa haastatteluista on toteutettu puolistrukturoituina haastatteluina,
enimmakseen puhelimitse, mutta kuusi lahialueen apteekkarin haastattelua on
toteutettu kasvotusten apteekkien tiloissa. Apteekeille lIahetettiin kysely
sahkopostilla, mikali apteekkaria tai proviisoria ei saatu puhelimella kiinni.
Apteekkeja oli Suomessa 31.12.2019 yhteensa 819 apteekkitoimipistetta (623

padapteekkia ja 196 sivuapteekkia (Apteekit numeroina n.d.).

2.4 Tutkimuksen toteutus

Aineistonkeruumenetelma

Taman tutkimuksen aineisto on keratty haastattelemalla potentiaalisten yritysten
edustajia, jotka ovat olosuhdevalvonnan kanssa tekemisissa tai joiden katsotaan ole-
van seurantajarjestelmien todennakaisia kayttajia. Kyseessa on pikemminkin palvelu,
kuin pelkka jarjestelma. Haastattelut toteutettiin sahképostilla, puhelimella ja kasvo-
tusten, covid-19-viruksen vaikutus huomioiden ja haastateltavien toiveiden mukai-

sesti.

Tutkimuksen tekija paasi etsimaan todellisia asiakkaita myyntityon kautta ja kadytti
kaikki esiin tulevat ideat valikoidessaan mahdollisia asiakkaita. Aiemmin provisiomyy-
jand myyntitiimin jasenena, syksylla 2020 palkattuna myyjana ja yhta lailla tutkimus-
tyota tehdessaan tutkija paneutui tehtdavakenttaan varsin monipuolisesti. Toimitus-
johtajan kanssa keksittiin yha uusia asiakasryhmia, seka pienia etta isoja asiakkaita.
Kiinteistopalvelut, mokkikylat, ammatti- ja harrastajalaivurit, ravintolat, ladkevaras-
tot, apteekit, remonttiyritykset, isdnndintifirmat, taloyhtiot, maidontuottajat, lihakar-
jatilalliset, lihantuottajat, kalankasittelylaitokset, kuljetusyhtiot, elintarviketeollisuus,
maitoteollisuus, keskuskeittiot, apteekit, juuresvarastot, perunanviljelijat, kaupat, su-

permarketit, jne.

Tutkimuksen tekija otti yhteyttd muutamaan kaikkien edella lueteltujen alojen satun-

naisesti valittuun yritykseen ja haastatteli strukturoimattomasti, mutta teemaan liit-
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tyen yritysten henkilokuntaa saadakseen asiakasymmarrysta potentiaalisista asiak-
kaista. Puhelimella tavoitettuja eri alojen yrityksia oli ennen kahteen paalinjaan kes-
kittymista 49. Lahtokohtaisesti soittojen ja sahkdpostien kohteena olivat aina yritys-
ten toimitusjohtajat. Toisinaan nama ohjasivat puhelun tai séhkdpostin sopivammalle
henkil6lle, kuten hankintapaallikolle, laatupaallikolle tai proviisorille, mutta usein toi-

mitusjohtajat olivat itse perilla olosuhdevalvonnan ja kdytettdvien resurssien tilasta.

Kaupat
P El 6] + Deal

Otsikko Omistaja

Pursiseura Sindbad Jyri Ruokonen
Pdijanteen laivurit kauppa Jyri Ruokonen
Kanavansuun Perinnelaivatelakk...  Jyri Ruokonen
m/s Gouwzee kauppa Jyri Ruokonen
Orion Oyj mapping kauppa Jyri Ruokonen
AbbVie |3dketukku Jyri Ruokonen
Kauppa Hankintatukku Jyri Ruokonen
Kauppa Fysioline oy Jyri Ruokonen
Kauppa Galena Pharma oy Jyri Ruokonen

Kauppa Eurofins Expert Services Oy = Jyri Ruokonen

Kauppa Bayer Pharma AG Jyri Ruokonen
HML ry Hedelma- ja marjaviljelija...  Jyri Ruokonen
Kylan kattaus Jyri Ruokonen
Kauppa HoviRuoka Jyri Ruokonen
Pouttu oy Jyri Ruokonen
Heikki Haaksi Jyri Ruokonen
Jyvaskylan kaupunki Jyri Ruokonen
Seija Soderstrom Jyri Ruokonen
Rakennus Kortelainen QY Jyri Ruokonen
Lappfjards Potatis Ab - Lapvaarti...  Jyri Ruokonen
Myllymaden peruna Oy Jyri Ruokonen
Peruna-Korkala Jyri Ruokonen
Peruna Jari Kallinen Jyri Ruokonen

Kuvio 3. Pipedriven kuvakaappaus. Loggs Oy.
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Ensimmadiset prospektoinnit
Tutkimuksen tekija pyrki keksimaan uusia kayttajia Loggs Oy:n palveluille jo syksylla
2019 ja yhtena innovaationa olivat vanhojen laivojen harrastajat. Harrastekdyttoon
muunnetut vanhat ty6laivat kuten hinaajat ja tukinuittojen apuveneet jaavat tyypilli-
sesti talven ajaksi jaihin. Lampatila-anturi pilssivahtina olisi edullinen lisdvakuutus sa-
tavuotiaalle alukselle. Yhteydenotot tapahtuivat yhdistysten kautta ja suoraan netti-
sivuilta etsittyna laivojen omistajille padasiassa sahkopostitse. Sekd Vuoksen vesis-
tosta (Saimaa) etta Kymijoen vesistosta (Paijanne) 16ytyi kymmenia potentiaalisia lai-

vureita, mutta ainoatakaan kauppaa ei saatu vietya ostopaatokseen saakka.

Seuraavana olivat vuorossa mokkikylat ja maatilamatkailukohteet. Poikkeuksetta yrit-
tajat olivat niin tottuneita muun muassa lumitdiden yhteydessa tekemaan aistiha-
vaintoihin perustuvaa omavalvontaa, ettei automatiikkaan siirtyminen tuntunut tar-
peelliselta. Tutkimukseen haastateltiin viitta maatilamatkailukohdetta ja mokkikylaa

kasvotusten ja kahtatoista puhelimitse.

Elintarvikepuolelta nousi sattuman kautta ensimmaisena kartoitettavaksi Keskon
elintarvikeliikkeet. Ajatuksena oli, etta kauppiasvetoiset liikkeet ovat itsenaisia oma-
valvonnan suhteen. Haastatellut nelja kauppiasta vahvistivat yhteisen linjan, etta
Kesko avustaa laitehankinnoissa ja paivityksissa, joten ainoa mahdollisuus olisi yrittaa

myyntid suoraan ylemman portaan kautta.

Aiemmin tekstissa mainitut muut alat eli kiinteistopalvelut, ravintolat, ladkevarastot,
apteekit, remonttiyritykset, isdnnointifirmat, taloyhtiot, maidontuottajat, lihakarjati-
lalliset, lihantuottajat, kalankasittelylaitokset, kuljetusyhti6t, elintarviketeollisuus,
maitoteollisuus, keskuskeittiot, apteekit, juuresvarastot ja perunanviljelijat paatettiin
ottaa lahemman tarkastelun alle ja mainituilta aloilta valittiin kiinnostavuuden mu-
kaan sattumanvaraisesti muutamia yrityksid, joihin otettiin yhteytta kahta perinteista

tapaa kayttaen.

Joko ldhetettiin ensin sahkoposti ja kahden kolmen paivan jalkeen otettiin yhteytta

puhelimella tai soitettiin niin sanottu kylmasoitto, jonka paatteeksi ehdotettiin sah-
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kopostin l[ahettamista, ellei vastapuoli ehtinyt sita jo itse ehdottaa. Toki osa puhe-
luista paattyi nopeasti tilanteeseen, ettei palvelulle ole tarvetta. Syy oli yleensa joko
se, ettei tarvetta koeta lainkaan tai siksi, etta joku toinen jarjestelma oli jo kdytossa.
Mielenkiintoinen ja hieman yllattavakin havainto oli vastaajien positiivinen suhtautu-
minen Loggs Oy:n tarjoamaan palveluun. Yhtdan kertaa ei taman tutkimuksen aikana

tutkijalle lyoty luuria korvaan.

Prospektointia olosuhdevalvontaa hyédyntavilta aloilta

Paneutumalla eri yritysten myyntiin ja olosuhde- seka omavalvonnan tarpeisiin tut-
kija valitsi kaksi padlinjaa myyntikokeilua varten. Ladkealalta kokeiluun valikoituivat
apteekit ja vuodenajan suosimana elintarvikepuolelta perunanviljelijat. Syyna alojen
valintoihin oli yritysten ja yrittdjien hyvat saavuttamat hyvat liikkevaihdot ja monessa
tapauksessa myds hyva liiketulos viime vuosilta. Toki seka viljelijoilla etta apteekeilla
on suuria eroja, mutta perunanviljelijdiden liikevaihto oli helppoa tarkastaa ennen

yhteydenottoa Fonecta Oy:n Finder-palvelusta.

Apteekit

Tutkimuksen tekija [ahti siita olettamuksesta, etta apteekkien liikevaihto on hyva ja
liilketulos on positiivinen. Apteekeille suunniteltiin kampanja, jolla kokeiltiin apteek-
kareiden intoa lahtea uudistamaan omavalvontajarjestelmia, mikali sellaiseen oli tar-
vetta. Karkeasti kolmasosa Suomen apteekeista on ottanut Seemoto-omavalvontajar-
jestelman kayttoon, jolloin voidaan todeta, etta kaksi kolmasosaa on joko muun jar-
jestelman piirissa tai suorittaa omavalvontaa manuaalisesti. Tutkija kerasi itselleen
esittelymateriaalia, esittelyloggerit, teki apteekeille tarjouspaketin ja jalkautui kent-
tatutkimuksen tekoon.

Kierros Keski-Suomen ja satunnaisissa muiden maakuntien apteekeissa vahvisti kasi-
tysta, etta kilpailijoilla on jalansija apteekeissa, mutta moni apteekkari jatkaa vield
vanhakantaisilla menetelmilla. Kiinnostusta Loggs Oy:n tuotteita kohtaan oli, mutta

paatoksentekoon pyydettiin aikaa.
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Haastateltavien valitseminen
Myynnin osalta tutkimukseen valittiin haastateltavat Loggs Oy:n nykyisista ja enti-
sista tyontekijoista. Tutkimuksen tekijan oli helppoa paasta haastattelemaan tyonte-
kijoita, silla han tydskenteli Loggs Oy:n palveluksessa yrityksen toimitiloissa syys-loka-
kuussa 2020. Palvelukokonaisuuden myynti ja myynnin jarjestelyt olivat kartoituksen

tavoitteena.

Potentiaalisista asiakkaista valikoituivat strukturoimattomaan teemahaastatteluun
haastateltaviksi kasvotusten kuusi apteekkaria Keski-Suomen apteekeista ja puheli-
mitse viisi perunanviljelijaa Satakunnasta, Himeesta ja Pohjanmaalta. Haastatteluista

tehtiin muistiinpanoja, niita ei nauhoitettu.

Myyntiin tahtaavia puheluita eli niin sanottuja kylmasoittoja tutkimuksen tekija soitti
27 apteekkarille ja 39 perunanviljelijalle. Niihin sisaltyivat kiteytetty informaatio
Loggs Oy:n tarjoamasta palvelusta seka kysymykset lampéatilan ja ilmankosteuden
omaseurannan tarpeesta, nykyisista jarjestelyista ja halusta ottaa Loggs Oy:n palvelu

kayttoon.

Analyysimenetelmat

Haastatteluista saatu aineisto koottiin yhteen ja alettiin vertaamaan yhtalaisyyksia
kalanruotomallilla eli Ishikawa-tekniikalla. Kalanruotomalli sopi syy-seuraussuhteel-

taan hyvin myynnin ongelmien selvittamiseen.

Apteekkien ja perunatilojen haastattelut ja myyntipuhelut otettiin keskindiseen ver-
tailuun ja Iahdettiin koostamaan niista yhtendistd teemaa tarpeen ja kiinnostavuuden
kartoittamista varten. Pdaosin haasteet olivat samankaltaisia, mutta mitattavat suu-
reet eroavat siina suhteessa, ettd ilmankosteus ei ole |lddketuotteiden sdilytyksessa
merkittava suure. Apteekeissa kiinnosti enemman tasainen |[amp6étila, juuresten saily-

tyksessa raja-arvojen sisalla pysyminen.
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Tutkimuksen luotettavuus

Laadullisessa tutkimuksessa on joustavan luonteensa vuoksi virheen mahdollisuus.
On mahdollista saada virhe aikaan tuotteen tarvekartoituksen suhteen pienen otan-
nan vuoksi, mutta tutkimukseen liittyvan myynnin kehittamisen suhteen ei voida var-
sinaisesti puhua virheen mahdollisuudesta. Toki kehittamistutkimuksessa voi olla

puutteita tai vaaria tulkintoja.

2.5 Toimeksiantaja Loggs Oy

Loggs oy on nuori teknologia-alan yritys, perustettu vuonna 2018, toimitusjohtajana
on Jouni Nystrom ja yritys pitaa kotipaikkaansa Jyvaskylassa. Loggs oy:n padaasiallista

toimialaa ovat mittaus- ja tutkimuslaitteet.

Tarjoamme helppoja ja kustannustehokkaita ratkaisuja olosuhteiden
seurantaan ja tietojen keréicimiseen.

Useilla toimialoilla edellytetddn olosuhdevalvontaa, mutta siitd huoli-
matta inhimilliset virheet ja laiterikot ovat mahdollisia. YllGttévistd
muutoksista on tdrkedd saada tieto, jotta vahingot voi ennaltaehkdistd
nyt ja tulevaisuudessa.

Kokonaisvaltainen palvelumme sisdltdd aina tarvittavat mittalaitteet,
Loggs Cloud pilvipalvelun kdytén ja asiakastuen. Ratkaisumme sopivat
yrityksen kokoon katsomatta. Turvaa ja kehitd toimintaasi meiddn kans-
samme. (Loggs Oy n.d.)

Loggs Oy:n vuoden 2019 liikevaihto oli 149 tuhatta euroa ja tilikauden tulos oli -19
tuhatta. Tiedot perustuvat yhtion viimeiseen tilinpaatokseen vuodelta 2019 Fonecta
Oy:n Finder-palvelun mukaan. Yrityksella oli palkattua henkilokuntaa 5 henkea ja li-
saksi apuna toimi vaihteleva maara asiantuntijoita erikoistehtaviin. Henkilokunta oli
jakautunut tasaisesti eri tyotehtaviin: toimitusjohtaja, taloushallinto, myynti, tuo-

tanto ja tietotekniikka.

Koko organisaatio tyoskenteli samassa avokonttorissa, joten viestinta oli saumatonta
ja viiveetdnta. Etatyohon kannustettiin tarpeen mukaan ja covid-19-koronapandemia
huomioiden. Tyontekijoilla oli toimistolla turvavalit ja mitaan koronapaniikkia ei ole

ollut havaittavissa, kaikki pystyivat tyoskentelemaan myds toimistolta kasin. Viestinta
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hoidettiin tarvittaessa Slack -ohjelmalla ja asiakashallinta Pipedrive -asiakashallinta-

ohjelma, joten etatyo oli jarjestetty joustavaksi ja saumattomaksi.

Myynnin jarjestelyt

Koska tama tutkimus keskittyy aiheeseen myynnin kannalta, on syyta tarkastella
myyntiorganisaatiota hieman tarkemmin. Yleisesti voidaan todeta, ettd myyntia veti
varsinaisena tyondan yksi henkildé apunaan kahdesta kolmeen provisiomyyjaa. Myyn-
tivastaavan ja provisiomyyjien valinen yhteisty0 oli joustavaa, mutta vajaatehoista.
Toimitusjohtajan tyona oli muiden téiden ohella asiakassuhteiden hoitaminen ja paa-
saantoisesti myos markkinoinnin kautta tulevan myynnin hoitaminen eli han otti pit-
kalti asiakaslahtoiset tilaukset vastaan ja jakoi niitd halutessaan myos paamyyijalle.
Molempien puhelinnumerot |6ytyivat yrityksen verkkosivuilta, samoin myos taman
tutkimuksen tekijan, joten oli asiakkaasta kiinni, minka puhelinnumeron tama soitta-

essaan valitsi.

Tutkimuksen tekija liittyi Loggs Oy:n myyntitiimiin syksylla 2019. Palkkaus oli provi-
sioperusteinen eika tyovelvoitetta ollut. Myyntipalavereita pidettiin parhaimmillaan
kahden viikon valein, mutta huonojen myyntitulosten takia provisiomyyjien motivaa-
tio hiipui negatiivisten myyntikokemusten myota. Myyntityo oli haastavaa seka kil-
pailun etta asiakkailla vallitsevien olosuhdemittaukseen kaytettyjen vanhakantaisten
menetelmien takia. Potentiaalisten, mutta konservatiivisten asiakkaiden mielipidetta
ei ollut helppoa muuttaa puhelinkeskustelun aikana ja toisaalta puhelun ajankohta

oli liian helppoa siirtda esimerkiksi kiireeseen vedoten jollekin paremmalle ajalle.

Paamyyja tyoskenteli Loggs Oy:n toimistolla ja hdaneen oli helppoa olla yhteydessa
puhelimitse, sdhkopostilla, Slack- ja Whatsapp-sovelluksilla. Vastaukset mahdollisiin
kysymyksiin tulivat viiveetta tai pienella viiveelld. Sdhkopostin kayttaminen oli luon-
tevaa toimistolta kasin, mutta haastatellut myyjat olivat yleisesti sitd mieltd, ettd pu-
heluiden soittaminen oli kiusallista hiljaisesta avokonttorista. Myyjan kaytdssa yksi-
tyisempaan soittelemiseen oli usein neuvotteluhuone, mutta sen varaaminen pitkaai-
kaiseen tyohon vaivasi omaatuntoa. Vaikka muut tyontekijat tuskin kuuntelivat myy-

jan soittokierroksen vaiheita kaiken aikaa, tunne siita oli kuitenkin voimakas, totesi
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haastateltu myyja. Myos kuukauden peruspalkka aiheutti paineita onnistua myynti-
tyossa, vaikka yhtion muut tyontekijat eivat millaan tavalla niin sanotusti hengitta-

neet niskaan.

Paamyyja sai vapaat kdadet tehdad myyntityota, mutta toimi toisaalta yksin. Myyntitii-
min puuttuminen lisasi tulospaineita yhdelle henkil6lle, eika etdisista provisiomyy-
jistd ollut tdhan asiaan apuja. Myyjalla oli kdytossaan asiakkaiden etsintdan Vainu yri-

tystietokannan kayttoliittyma.

Paamyyjan jatkettua uusiin tehtaviin, tutkimuksen tekijalle aukesi mahdollisuus maa-
raaikaiseen tyosopimukseen Loggs Oy:n kanssa. Tutkija sai toimistolta toimipisteen ja
tarvittavat tyovalineet. Tutkimuksen tekija kaytti seitseman viikkoa uusien asiakkai-

den hankintaan ja vanhojen yhteydenottojen selvittamiseen apunaan Pipedrive -asia-

kashallintaohjelma seka kerdsi samalla aineistoa tata opinndytetyota varten.
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3 Olosuhdevalvonta

Ymparistoterveydenhuollon valvonnan sanasto maarittelee olosuhdevalvonnan

seuraavasti:

Olosuhdevalvonta

sve tillsyn av férhdllanden; tillsyn av verksamhet; kontroll av férhdllan-
den; kontroll av verksamhet
eng supervision of conditions; control of activity

Toiminnan ja toimintaympdristén vaatimusten mukaisuuden valvonta.
Olosuhdevalvonta voidaan jakaa ennakkovalvontaan (esimerkiksi ilmoi-
tuksen kdsittely tai luvan myéntdminen) ja varsinaiseen toiminnan ja
toimintaympdristén valvontaan. (THL n.d.)

Sanastokeskuksen termipankki maarittelee olosuhdevalvonnan tasmalleen samoin eli

toiminnan ja toimintaympariston vaatimusten mukainen valvonta.

Olosuhdevalvonta kasittdaa monenlaisia jarjestelmia ja olosuhdevalvonnan piiriin
mahtuu paljon mitattavia suureita. Tyypillisimpia suureita ovat lampétila ja
ilmankosteus, mutta aivan yhta lailla kiihtyvyys, varadhtelyt, ilmanpaine, valon maara,
nopeus, korkeus, paikkatieto, asentotieto, hiilidioksidi, vedenpaine, dani, jannite,

virta tai ulkoinen dataldhde voivat olla tarvittavia mittaustietoja. (Loggs Oy n.d.)

Omavalvonta

Lampotilan omavalvonnasta on sdadetty useissa eri maarayksissa ja saadoksissa,
joiden sisallot vaihtelevat alakohtaisesti. Limp6étila voidaan rekisteréida
automaattisesti siihen tarkoitettuja laitteita kayttden tai myos mittaamalla
asianmukaisilla mittalaitteilla, rekister6ida tulos manuaalisesti ja kirjata lampétila

kasin.

Lampotilan mittausmenetelmien pitaa olla riippumattomia jadhdytysjarjestelmaa
ohjaavista lampoétilanilmaisimista. Mikali ohjausjarjestelmassa on kiintea

[ampdotilanvalvontaosio, on pystyttava osoittamaan toiminnallinen erillisyys. Ohjaava
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ja mittaava anturi eivat saa olla yhteydessa jarjestelmina toisiinsa. Tasta on selkeat

ohjeet standardissa EN 12830.

3.1 Olosuhdevalvonnan merkitys yrityksille

Olosuhdevalvontaa edellyttavat usein viranomaismaaraykset tai yksinkertaisesti si-
dosryhmien vaatimukset. Asiakas saattaa vaatia palvelun tuottajalta raportointia var-
mistaakseen omien tuotteidensa asianmukaiset varastointi- ja kuljetusolosuhteet.
Olosuhdevalvonta on tyolasta etenkin, jos kyseessa on erityisen suuri varasto ja pro-
sessi perustuu manuaalisiin mittauksiin. Vaarat olosuhteet voivat pilata sailytettavat
tai kuljetettavat tuotteet, joten olosuhdevalvontaa ei ole syyta eika kannattavaa lai-

minly6da, vastuullisesta toiminnasta puhumattakaan. (Loggs Oy n.d.)

3.2 Olosuhdevalvonta ladkealalla

Olosuhde- ja omavalvonta apteekeissa

Apteekeissa tulee olla asianmukaiset tilat ladkkeiden varastointiin ja apteekeissa tu-

lee seurata ladkkeiden sadilytysolosuhteita saannollisesti, vahintdan apteekin aukiolo-
padivina kaikissa ladkkeiden varastointiin kaytettavissa tiloissa mukaan lukien kylma-

kaapit. Ladkkeiden varastoinnista apteekissa saadetdan laakelaissa ja -asetuksessa

seka tarkemmin ladkelain nojalla annetuissa Fimean maarayksissa.

Laakelain (395/1987) 56 §:n 2 momentin mukaan ”Apteekin, sivuapteekin, apteekin
palvelupisteen seka apteekin verkkopalvelussa kdytettavien tilojen tulee soveltua

|ladkkeiden myyntiin ja varastointiin.”

Ladkeasetuksen (693/1987) 15 §:n 1 momentin mukaan ”apteekissa tulee olla riitta-

vat ja tarkoituksenmukaiset varastotilat”.
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Fimean maardyksen 2/2106 Ladkkeiden toimittaminen kohdassa 7 Léddkkeiden varas-

tointitilojen olosuhdeseuranta ja kuljetuspalveluiden kéyttd maarataan asiasta nain:

“Lédkkeiden varastointitilojen on oltava tarkoituksenmukaiset ottaen
huomioon lddkevalmisteiden erilaiset séilytysolosuhteet. Sdilytysolosuh-
teiden seurannasta tulee pitdd kirjaa. Poikkeamien merkitys Idéikkeiden
laatuun on arvioitava ja dokumentoitava. Poikkeamien vaatimat korjaa-
vat toimenpiteet tulee dokumentoida. Sdilytysolosuhteiden seurannasta
ja menettelytavoista poikkeamatilanteissa sekd ndiden dokumentoin-
nista tulee apteekissa olla toimintaohje.

Olosuhdeseurannassa kéytettdvien vilineiden ja jérjestelmien toimin-
nan luotettavuudesta tulee varmistua dokumentoidusti ja séédnnéllisesti.
Sdilytysolosuhteiden seurannassa kdytettdvien vilineiden ja jdrjestel-
mien toiminnan luotettavuuden varmistaminen ja sen dokumentointi
tulee ohjeistaa toimintaohjeella.

Jos lddkkeen toimittamiseen liittyy kuljetuspalveluiden kéyttéd, aptee-
kin tulee varmistua kuljetusten aikaisten sdilytysolosuhteiden asianmu-
kaisuudesta. Lddkkeiden pakkaamisesta, kuljettamisesta ja kuljetusten
aikaisten sdilytysolosuhteiden asianmukaisuuden varmistamisesta tulee
apteekissa olla toimintaohje.”

Fimean maarayksen 6/2011 Apteekkien ladkevalmistus kohdassa 5.2.1.1 Valmistus- ja

varastointitilojen olosuhdeseuranta ja puhtaanapito maarataan seuraavaa:

“Apteekin valmistus- ja varastointitilojen on oltava tarkoituksenmukai-
set ottaen huomioon kdytettévien raaka-aineiden, puolivalmisteiden ja
ldédkevalmisteiden ja pakkausmateriaalien erilaiset sdilytysolosuhteet.
Sdilytysolosuhteiden seuranta tulee suorittaa toimintaohjeiden mukaan
ja olosuhdeseurannasta tulee pitdd kirjaa. Poikkeamien merkitys Idiéike-
valmisteiden laatuun on arvioitava ja dokumentoitava. Poikkeamien
vaatimat korjaavat toimenpiteet tulee dokumentoida.”



KYLMALAITTEIDEN LAMPOTILASEURANTA
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Kuvio 4. Perinteinen lampdtilaseurantalomake (Helsingin Kaupunki n.d.).

3.3 Olosuhdevalvonta elintarvikealalla

Elintarvikkeiden olosuhdevalvonta tarkoittaa padasiassa tuotteiden lampétilavalvon-
taa. Kylmaketju on ensiarvoisen tarkeaa koko prosessin ajan valmistajalta kulutta-
jalle. Pakkauksiin merkittyihin parasta ennen -pdivamaariin on voitava luottaa. Kau-
palle on maineen kannalta tuhoisaa, jos tuote on paassyt jossain prosessin varrella
pilaantumaan, on sitten kyse kylmatuotteesta, pakasteesta tai lampimana pidetta-
vasta valmisruuasta. Kyse ei tietysti ole ainoastaan kaupan maineesta, vaan keskiossa
on kuluttajan terveys. Bakteerin aiheuttama infektio on valtettdvissa ohjeiden ja

maaraysten mukaisilla menettelytavoilla koko prosessin ajan.

Elintarvikelaki maarittaa 3. luvussa lyhennettyna omavalvonnasta seuraavaa:

8 §. Elinkeinonharjoittajan velvollisuus suorittaa omavalvontaa.

Omavalvonnalla tarkoitetaan elinkeinonharjoittajan omaa valvontajdr-
jestelmdid, jonka tarkoituksena on varmistaa, ettd elintarvike téyttdd
sille lainsééidédnndéssd sdddetyt vaatimukset. Omavalvontaan kuuluu
tuotannon, valmistuksen, kaupanpidon, tarjoilun ja muun toiminnan
niin sanottu olosuhdevalvonta sekd itse elintarvikkeiden valvonta (koos-
tumus, merkinndt jne).
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Terveydensuojelulaki edellyttid myds omavalvonnan jérjestdmistd. Td-
mdin lain ja elintarvikelain edellyttidmdt jdrjestelmdt tulisi olla mahdolli-
simman hyvin yhteensovitettavissa, jotta niin hyvin elinkeinonharjoitta-
jien kuin viranomaisten kannalta haitallisilta pddllekkdisyyksiltd viltyt-
tdisiin.
Elintarvikelaki edellyttaa kirjallisen omavalvontasuunnitelman laatimista. Se on sa-
malla yrityksen muistilista valvontakohteista ja -toimenpiteista. Omavalvonta ei va-

pauta viranomaista, mutta helpottaa ja tehostaa viranomaisen toimintaa. Se on myds

yksi keino kompensoida viranomaisen resurssivajetta (Elintarvikelaki, 2006, 3. luku).

Tata taydentaa asetus 905/2007.
5 § omavalvonta

Elintarvikelain (23/2006) 19 §:ssd tarkoitetun omavalvonnan vaarojen
analysointia ja kriittisid valvontapisteité koskevista periaatteista sddde-
tddn elintarvikehygieniasta annetun Euroopan parlamentin ja neuvos-
ton asetuksen (EY) N:o 852/2004 artiklassa 5. (Elintarvikelaki, 2006)

Omavalvonnan ohjeistus on hyvin kattava ja maarittelee perehdytyksen, koulutuk-
sen, kirjanpidon, tallennusvaatimukset, toimenpiteet, ilmoitukset viranomaisille, ja-
tehuolto-ohjelman, aikavaatimukset ja paljon muuta ravintokelpoisten elintarvikkei-
den kannalta tarvittavaa ohjeistusta. Omavalvonnan kirjanpitoa on sailytettava va-
hintaan vuosi sita koskevien elintarvikkeiden myyntiajan paattymisen jalkeen ja kir-
janpito voi olla osittain tai kokonaan sahkdisessa muodossa. (Elintarvikelaki, 2007,

asetus 905).

Lisaksi sosiaali- ja terveysministerion asetus 905/2007 helposti pilaantuvien elintar-

vikkeiden lampotilavaatimuksista maarittaa tiivistettyna luvussa 3 seuraavaa:

6 § Kuljetuslampotilat
Kylmakuljetusta vaativat elintarvikkeet kuljetetaan jaahdytetyssa kuormatilassa tai
kuljetusastioissa korkeintaan 6 °C:n lampatilassa. Kuumana kuljetettavat elintarvik-

keet pidetdan kuljetusastioissa kuljetuksen aikana vahintdaan 60 °C:n lampétilassa.
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7 § Sailytys- ja kaupanpitolampétilat
Pykala maarittelee tarkasti eri elintarvikkeille minimi ja maksimi sailytyslampdétilat,
esim. jauheliha alle 4 °C:ssa, tietyt kalatuotteet 0-3 °C:ssa, maito ja kerma enintdan 6
°C:ssa, jne. Tutkimuksen kannalta ei ole oleellista listata koko lain osaa kontekstiin,

mutta tasta lukija saa riittdvan ymmarryksen vaatimuksista.

Alla esimerkki perinteisestad seurantalomakkeesta, jollaisia on vield laajassa kdytossa
elintarvikealan yrityksissa. Laki velvoittaa omavalvontaan, mutta antaa yritykselle
vield varsin vapaat toimintamallit omavalvonnan toteuttamiseen. Vaikka uusi tekno-

logia on kaytossa, yrityksilla on monia syita olla ottamatta sita kayttoon.

KYLMA- JA PAKASTEVARASTOJEN LAMPOTILAN SEURANTA

Siilytyslampdtilat:

. tuore kala ja katkaravut 0— +2 °C

. kylmasavustetut ja tuoresuolatut kalastustuotteet, suojakaasu- ja tyhjiopakatut jalostetut kalastustuotteet,
seka suolattu mati0-+3 °C

. jauheliha ja jauhettu maksa enintdan +4 °C

. helposti pilaantuva elintarvike enint&in 46 °C

. pastéraidut maitapohjaiset tustteet enintéan +8 °C

. pakasteet —18 °C tai sitd kylmempi.

Laite 1:

Laite 2:

Laite 3:

Laite 4:

Laite 5:

Paivays Laite 1 Laite 2 Laite 3 Laite 4 Laite 5 |Huomautukset ja poikkeamat (Jatka
°c °c °c °c °c tarvittaessa kiantdpuolelle)

Kuvio 5. Tarkennettu seurantalomake (Helsingin kaupunki n.d.).

3.4 Loggs Oy:n tuotteet

Loggs Oy on kehittanyt monipuoliset tuotteet olosuhdevalvontaan erityisesti lampo-
tilan, ilmankosteuden ja hiilidioksidin mittaamiseen. Jarjestelmat ovat automaattisia,
pilvipalveluun tallentavia ja etdluettavia. Erilaisiin olosuhteisiin ja kdyttotarkoituksiin
on valittavissa erilaisiin yhteysjarjestelmiin perustuvia laitteita. Kokoavana ajatuk-
sena jarjestelmissa on etaluettavuus ja automaattinen pilvitallennus. Historiadataa
voidaan tarkastella takautuvasti ja vallitsevien olosuhteiden muuttumisesta voidaan
valittujen rajojen perusteella asettaa halytysvahtitoiminnot. Historiatiedot ovat hel-

posti ladattavissa valitulta aikavalilta joko graafina tai Excel-taulukkona.
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Tutkimuksen tekija paatyi esittelemaan tassa tyossa tuotteet pintapuolisesti, mutta
tarkempaa tietoa loytyy Loggs Oy:n verkkosivuilta https://loggs.fi/technology. Tuot-
teiden esittely onnistui helposti, silla tuoteperhe on kompakti. Suurempaa tuotevali-

koimaa ei liene mahdollista esitelld opinndytetydssa.

Log-BLE

P Loggs

LOG-BLE

Kuvio 6. Log-BLE lampétila- ja kosteusloggeri (Loggs Oy, 2020).

Log-BLE on pienikokoinen, monikayttéinen, kustannustehokas ja mittatarkka loggeri.
Kayttoé onnistuu oman mobiililaitteen tai Cloud Link BT valitinlaitteen avulla. Logge-

rista voidaan ladata historiadata jalkikateen tai valitinlaitteen avulla reaaliajassa.

Cloud-Link BT

Kuvio 7. Cloud-Link BT (Loggs Oy, 2020).

Cloud-Link BT on monikayttdinen laite reaaliaikaiseen tiedonsiirtoon. Se toimii vali-
tinlaitteena langattomalle Log-BLE loggerille tai itsendisend mittalaitteena kiinteilla

antureilla. (Loggs Oy, 2020).


https://loggs.fi/technology
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LR-perhe

» Loggs

CLOUS-L I LR

Kuvio 8. LR-anturi ja valitinlaite (Loggs Oy, 2020)

Kuvio 9. Log-LR:n ja Cloud-Link LR:n toiminta-ajatus (Loggs Oy, 2020).

LR-laitteet kerdavat kosteus- ja lampotilatietoa pitkalla langattomalla kantamalla.
Cloud-Link valitinlaitteen ja anturin valinen kantama on kilometrien luokkaa. Tiedon-
siirto on aina automaattista, joko reaaliaikaisesti tai sensorin sisdisestd muistista au-

tomaattisesti purkaen.

Tiedonsiirto on reaaliaikaista, kun Log-LR on yhteydessa Cloud Link LR valitinlaittee-
seen. Sensoreissa on myos sisdinen muisti, joka purkautuu automaattisesti palatta-
essa kantaman alueelle, esimerkiksi kuljetuksen jalkeen. Yksi Cloud-Link LR vilitin-
laite voi kerata tiedot jopa kymmenilta sensoreilta. Valitinlaitteessa on sisdinen vara-

virtalahde (UPS), joten sahkokatkon aikana normaali toiminta jatkuu jopa 10 tuntia.
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Myos sahkokatkojen varalle on mahdollista asettaa halytysvahti.

LR-laitteet siirtavat mittaustiedot automaattisesti Loggsin pilvitallennukseen. Cloud
Link LR yhdistyy paikalliseen verkkoon(wifi/ethernet) tai GPRS-yhteyteen sisdisella
SIM-kortilla. (Loggs Oy, 2020).

LoRa-tuoteperhe

~

' l!" /)’
4

Kuvio 10. LoRa-sensori (Loggs Oy, 2020).

LoRa-sensori on langaton, yksinkertainen ja LoRaWan-verkon kattavuusalueella mah-
dollisimman huoleton tiedonkeruulaite. Pelkistetyn muotoilunsa ansiosta se sopii
huonetiloihin sijoitettavaksi ja on esimerkiksi kiinteistéhuoltopalveluille toimiva jar-
jestelma. Paristonkestoltaan sensori toimii taysin itsendisena yksikkdona jopa kymme-

nen vuotta. (Loggs Oy, 2020).
LoRa-sensorin yhteys perustuu LoRaWan-verkkoon:

LoRaWAN on spesifinen tiedonsiirtoverkko, joka on tarkoitettu langatto-
maan ja nopeaan mutta vihdtehoiseen tiedonsiirtoon. LoRaWAN-
verkko sopii erityisesti pienten datamddrien IGhettdmiseen ja vastaanot-
tamiseen. Sen tdrkeimpid ominaispiireteité ovat kaksisuuntainen tie-
donsiirto, liikuteltavuus, paikannuspalvelut ja helppo kdyttéénotto. (Di-
gitan.d.)
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LoRaWan on maailmanlaajuinen ja kaikille avoin standardisoitu tiedonsiirtoverkko,
joka koostuu paatelaitteista ja -reitittimista. Taustalla toimivat palvelimet ja sovelluk-
set. Sita hallinnoi LoRa Alliance -jarjestd, johon kuuluu satoja yrityksia kuten Cisco ja

IBM. Myo6s Digita Oy on LoRa Alliancen jasen. (Digita n.d.)

LoRa eli Long Range on modulaatioratkaisu, jota paatelaitteet ja reitittimet kayttavat
keskendaan. LoORaWAN verkkoa hyddyntavat loT-ratkaisut, kuten esimerkiksi Loggs

Oy:n LoRa-sensori.

3.5 Kilpailu lampdtila- ja kosteusseurannan alalla

Tassa osiossa paneudutaan pintapuolisesti alan kilpailuun. Tutkimukseen on keratty
muutamia yrityksia vertailun vuoksi, jotta syntyy ymmarrys millaisten yritysten
kanssa Loggs Oy kilpailee asiakkaistaan. Ala on monipuolinen; jotkut yritykset ovat
erikoistuneet ladketeollisuuteen, toiset kuljetuksiin ja logistiikkaan. Myds varastoin-
tiin erikoistuneita yrityksia on alan toimintaymparistossa. Kilpailevien yritysten esit-

tely on tehty aakkosjarjestyksessa.

Fleetlogis Oy

Fleetlogis Oy mainostaa verkkosivuillaan olevansa innovatiivinen logistiikan tietojar-
jestelmien kehittdja ja edelldkavija. Yritys on selvasti erikoistunut monipuolisesti kul-
jetusliikkeiden tarpeisiin. Paatuotteet ovat ajoneuvoseurannan paikannus- ja tiedon-
keruujarjestelmat, ajomaarayspohjaiset toiminnanohjausjarjestelmat ja kuljetustuo-
tannon suunnittelu- ja ohjausjarjestelmat. Fleetlogis oy mainostaa lampdtilaseuran-
taa viimeisimmaksi tuotekehityskohteekseen. Kuormatilojen lamp6étila- ja kosteus-
seuranta perustuu bluetooth-tekniikkaan ja mukana kuljetuksissa kulkeva telematiik-

kalaite ldhettaa mittausdatan reaaliajassa palvelimelle. (Fleetlogis n.d.)

Fleetlogis Oy:n liikevaihto oli Fonecta Oy:n Finder-palvelun mukaan vuonna 2019 493

tuhatta euroa ja tilikauden tulos tuhat euroa. (Finder n.d.)
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MeshWorks Wireless Oy

MeshWorks Wireless Oy on tamperelainen yritys, joka on kehittanyt lampatilaseu-
rantajarjestelman erityisesti apteekkeja silmalla pitdaen. MeshWorks Wireless Oy on
nimennyt langattoman olosuhde- ja omavalvontajarjestelmansa Seemotoksi ja sen
verkkosivuilla kerrotaan heidan asiakkaanaan olevan jo 350 apteekkia. Verkkosivun
domain on osuvasti www.seemotoapteekeille.com. Lisdaksi verkkosivuille kerrotaan,
ettd Seemoto-jarjestelma on kdytossa useissa sairaanhoitopiireissa, laboratorioissa

seka ladkkeiden ja laboratoriondytteiden kuljetuksissa. (Seemoto n.d.)

MeshWorks Wireless Oy:n liikevaihto oli Fonecta Oy:n Finder-palvelun mukaan

vuonna 2019 645 tuhatta euroa ja tilikauden tulos 46 tuhatta euroa. (Finder n.d.)


http://www.seemotoapteekeille.com/
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Ouman Oy
Ouman Oy on Itdmeren alueella kasvava kiinteistdjen automaatioon ja energiatehok-
kuuteen erikoistunut konserni. Yritys onnistui kehittdmaan ensimmaisen pientaloihin
tarkoitetun lammonsaatimen. Kun menestys pientalojen parissa oli saavutettu, yritys
laajensi toimintansa suurten kiinteistdjen lampojarjestelmiin. Yrityksen tuotteilla voi
tehda myos pelkkaa seurantaa, mutta lampétilan automatisoitu saataminen energia-

tehokkaaksi on asian ydin.
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Tuotevalikoimamme kattaa kaikki onnistuneissa ratkaisussa tarvittavat tuotteet, yksittai-
sesta mittausanturista aina valvomopalveluihin saakka.

Kuvio 11. Ouman-tuotevalikoiman havainnekuva. (Ouman hinnasto, 2020)

Ouman Oy:n liikevaihto oli Fonecta Oy:n Finder-palvelun mukaan vuonna 2019 25,4

miljoonaa euroa ja tilikauden tulos -9,5 miljoonaa euroa. (Finder n.d.)
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Vaisala Oy
Professori Vilho Vaisala |0ysi vuonna 1931 venaldisten pudonneen radioluotaimen.
Siitd han sai idean kehittda oman ja paremman radioteknologiaa hyédyntavan luotai-
men. Vilho Vaisala viimeisteli kuuluisan innovaationsa vuonna 1936, perusti Vaisalan
ja ensimmaiset RS-11 radioluotaimet toimitettiin Massachusettsin teknilliseen kor-

keakouluun Yhdysvaltoihin.

Tana paivana Vaisala on maailman johtava sdaan, ympariston ja teollisuuden mittaus-
ratkaisuihin erikoistunut yritys. Vaisala vakuuttaa verkkosivuillaan mittalaitteidensa
olevan kaytossa kahdella planeetalla, heilld yli 1900 tyontekijaa, yli 22 % henkil6s-
tosta tyoskentelee tutkimuksessa ja kehityksessa ja etta Vaisalalla on yli 30 toimistoa

maailmanlaajuisesti. (Vaisala n.d.)
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Kuvio 12. Vaisala Oy:n viewLinc olosuhdevalvontajarjestelman havainnekuva. (Vaisala

n.d.)

Vaisala Oy:n liikevaihto oli Fonecta Oy:n Finder-palvelun mukaan vuonna 2019 266,3

miljoonaa euroa ja tilikauden tulos 30,9 miljoonaa euroa. (Finder n.d.)
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4 Myynnin kulmakivet

Yritys eldaa myynnistd. On lahes kliseista todeta, etta yrityksessa on vain kaksi toimin-
toa — myynti sekd myyntia tukevat toimenpiteet. Myynti vaatii laadukkaan myynti-
strategian, erottuvan asiakaslupauksen, tavoitteenasettelun ja myyntitiimin palkitse-

misen. (Maatta, 2016)

Myynti on yksi yrityksen kulmakivi ja se kulkee kasi kadessa markkinoinnin kanssa.
Myynti ei onnistu ilman myynnin johtamista ja harvassa yrityksessa onnistunut
myynti on tehokasta ilman myyntitiimia. Sisdinen viestinta on toiminnan kannalta
valttamatontd. Sen on oltava sujuvaa ja viiveetonta. Myynnilld on oltava riittavat re-
surssit toimia. Asiakasymmarrys on olennaista, mutta yhta lailla hyva palkitsemisjar-

jestelma.

Myynnin johtamisen perustehtdvid ovat yrityksen myyntibudjetin laati-
minen ja sen pilkkominen osatavoitteisiin, liiketoimintaa ohjaavien seu-
rantakeinojen kehittdminen, myyntistrategian luominen ja jalkauttami-
nen sekd myyntijoukkueen osaamisen varmistaminen ja kehittdminen.
(Maatta, 2016).

Myynnin ympyra kuvaa hyvin myyntitapahtuman askelia ja toimii ajatuksena myynti-
suppiloa paremmin. Ympyrassa on palvelujatkumo, suppilo paattyy kauppaan.
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Kuvio 13. Myynnin ympyra (Aalto & Rubanovitsch 2007, 37)



33
4.1 Myynti ja markkinointi

Myynti vs. markkinointi, miten nama eroavat toisistaan? Kun mietitadan myyntia, se
on helppo yhdistaa markkinointiin. Tama ajatus toimii myds toisin pain. Kun mieti-
taan markkinointia, tulee vakisinkin myynnin edistaminen mieleen. Hyva markki-
nointi on oiva perusta hyvin sujuvalle myynnille ja myynti ilman markkinointia on

usein vaikeaa. (Hart, 2019).

Meredith Hart on liiketalouden alan kirjailija, joka kirjoittaa myyntiaiheista blogia
HubSpotille. Tekstissdan What's the Difference Between Sales and Marketing? A
Simple & Easy Primer han on maaritellyt seka markkinoinnin etta myynnin varsin yk-

sinkertaisesti.

Myynti ja markkinointi ovat kaksi liiketoiminnan tekijaa yrityksen sisalla — molemmat
johtavat kehitykseen ja kasvuun. Termi, myynti, tarkoittaa kaikkea toimintaa, joka
johtaa tuotteiden tai palveluiden myyntiin. Markkinointi on prosessi, joka saa ihmiset

kiinnostumaan myytavista tuotteista ja palveluista. (Hart, 2019).

4.2 Myynnin organisointi

Myynnin hyva organisointi tehostaa yrityksen kaupankayntia ja kohdistaa resurssit
paremmin. Aktiivisuus on tarpeen myyntitilanteen eri vaiheissa ja myynnin pitaa olla
asiakaslahtoista. Hyvin organisoitu myynti vahentaa resurssihukkaa ja organisoin-
nissa on syyta ottaa huomioon kolme osa-aluetta:

e myynnin suunnittelu
e myyjien motivointi
® myynnin seuranta

Myynnin tavoitteet on suunniteltava tapauskohtaisesti yksikkdina, euroina, markki-
naosuuksina tai myyntikatteena. Kun tavoite on kaikille selva, on helpompaa tavoi-
tella yhteistd paamaaraa. Henkiloston tehtavdjaon ja toimintaohjeiden tulee olla sel-

keat. Myyntiajoista, tarjouksista ja alennuksista jaetaan kaikille selkeat ohjeet.
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Myynnin seuranta ja tavoitteiden toteutumisen tarkkailu on oltava aktiivista toimin-
taa, samoin toteutuneiden asiakaskadyntien ja tilausten maara. Myynnista aiheutu-
neet kustannukset kirjataan. Asiakaspalautteen kerddaminen ja sen ottaminen huomi-

oon auttaa koordinoimaan myynnin kehittamista. (Suomi.fi -verkkotoimitus, 2018)

4.3 Sisainen viestinta

Sisdiselld viestinnalla on muitakin syita olla olemassa, kuin pelkdn tiedottamisen
vuoksi. Sisdinen viestinta on vuorovaikutusta. Sen myo6ta heraa ja rakentuu yhteis-
henki, se tekee asioista yhteisia. Jos sisdinen viestinta onnistuu, onnistuu myaos si-
touttaminen ja motivointi — se saa ihmisten parhaat puolet esille. Tama nakyy parem-

pana asiakaskokemuksena.

Sisainen viestinta

Gt Y91 gt 21

Yhteista arkea Yhteisia juhlia Kokouksia Koulutuksia Kahvitaukoja
Li!?.l

Lounaita Kanavia Yhteishenkea Strategiaa

Kuvio 14. Sisdinen viestinta. (ReCo, n.d.)

Viestinnan maailmassa monet asiat vaihtuvat, mutta kestosuosikkina on sisdinen
viestintd. Se ei ole tahtitiedettd, vaan vuorovaikutusta ihmisten valilla sahkdpos-
teissa, intrassa, lounastunnilla ja kahvitauolla. Toimiva sisdinen viestinta tukee kas-
vua. Sisdinen viestinta on yrityksessa valitun strategian jalkauttamista. Tyo tuntuu
tyontekijasta mielekkaammaltd, kun yrityksen visio on tiedossa ja se on toteutetta-

vissa viestinnalla.
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Recommended Finland Oy antaa kolme vinkkia, miten organisaation tiedonkulkua on
helppoa parantaa: kartoittamalla nykytila, maarittelemalla kehitysteemat ja toteutta-

malla suunnitelmat. (Recommended Finland oy, 2016)

4.4 Asiakasymmarrys

Parhaat myyjat ovat niitd, jotka asettautuvat asiakkaansa asemaan ja tarjoavat talle
ratkaisua, joka saa asiakkaan tyytyvaiseksi. Paras myyja on sellainen, joka aina puheli-

meen tarttuessaan tietaa tarjoavansa apua jollekulle. (Cuban 2017, 75-76.)

Asiakasymmarryksen luulisi olevan ammattimyyijille automaatio, yksi ensimmaisista
asioista asiakassuhteen alussa, mutta valitettavan moni myyja myoéntaa puutteensa
ammattitaitonsa suhteen talla saralla. Asiakas aistii nopeasti, onko myyjalla tarkoi-

tuksena saada vain helppo palkkio kaupasta. Tarkoitus olisi saada aikaan pitkaaikai-
nen, molempia osapuolia tyydyttdva asiakassuhde ja sen mahdollistaa syva ja perin-

pohjainen asiakasymmarrys. (MMA:n verkkosivut, 2020)

4.5 Palkkaus ja palkitseminen

Palkkaus on syyta tehda yrityksessa harkiten ja tuloksiin perustuen. Erityisesti myyn-
tialalla provisioperusteinen palkkaus peruspalkan lisaksi on tyypillinen, usein paalle

tulevat erilaiset bonukset. Myyjan motivointi on ensisijaisen tarkeaa. Siihen ovat hy-
via keinoja koulutus, tehtavakierto, vastuun antaminen ja mahdollisuus edeta uralla

vaativampiin tehtaviin.
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5 Tutkimuksen tulokset

Tuloksissa esitelladn haastatteluista saadut tulokset. Haastattelun tuloksia
lahestytdaan teemojen avulla, jotka tulivat esiin analysoitaessa haastatteluaineistoa.
Teemoiksi nousivat myynnin jarjestelyt, tuotteiden kiinnostavuus ja potentiaalisten

asiakkaiden loytaminen.

Tutkimuksen Iahtokohtana oli selvittdaa, miten Loggs oy:lle saadaan lisaa myyntia,
liilkevaihtoa ja liikevoittoa. Tutkimuksessa paadyttiin kartoittamaan myynnin
nykytilaa ja potentiaalisia asiakasryhmia seka kokeilemaan Loggs oy:n tuotteiden

myymista valikoiduille asiakasryhmille.

Tutkimuskysymykset:

1. Miten Loggs oy:n myynti on jarjestetty talla hetkella?
2. Miten haluttuja Loggs oy:n tuotteet ovat potentiaalisille asiakkaille?

3. Miten myyntia voisi tehostaa sen kasvattamiseksi?

5.1 Loggs Oy:n myynnin jarjestelyt

Toimitusjohtajan haastattelu

Haastattelut toimitusjohtajan kanssa saivat tutkimuksen tekijan vakuuttuneeksi, etta
myynti oli jarjestetty yrityksessa lean -ajattelutapaa kdyttdaen. Pienen yrityksen liike-
vaihto py6rii menoja karsimalla ja niitd kohdentamalla. Toimitusjohtaja oli taysin
tyollistetty, mutta silti paneutunut myyntiin enemman kuin kukaan muu yrityksessa.
Myyntia oli kaiken kiireen keskelld vaikeaa johtaa ja pienen liikevaihdon takia siihen
ei ollut haluja ottaa palkattua myyntijohtajaa. Erityisia myyntitempauksia ei ollut jar-

jestetty eika provisiomyyijille pidetty yhteisia myyntipaivia.

Yhteisid myyntipalavereja jarjestettiin valilla kahden viikon vélein, mutta tavoitteelli-

suus ja suora apu onnistuneisiin kauppoihin jadi toteutumatta. Niin sanottuna paa-
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myyjana toimineella tyontekijalla oli pohjana peruspalkka ja myyntiin perustuva pro-
visiopalkka. Peruspalkka edellytti sopimukseen kirjattujen viikkotuntien tydmaaran
toteutumista, mutta "kellokorttia ei kytatty”. Provisioperusteisten myyjien tulokset

olivat heikkoja, ellei olemattomia.

70 % myynnista tuli digimarkkinoinnin kautta, 30 % muita vaylia pitkin. Digimarkki-
nointiin oli koeluontoisesti panostettu muutamia kuukausia viisinkertainen maara ra-
haa normaaliin verrattuna, mutta siita ei ollut nahty saatavan lisdaa myyntia, ainakaan

panostukseen nahden.

Haastatteluissa tuli ilmi, etta Loggs Oy pystyy tuottamaan laatustandardit tayttavan
palvelun markkinoiden kilpailukykyisimmalla hinnalla. Tata aspektia ei suoraan ollut
otettu kayttoon, mutta oli korostettu myyjille. Myyjille oli myds annettu ohjeet,

missd rajoissa tuotteiden hintaa oli mahdollista pudottaa kaupan syntymiseksi.

Myyijien haastattelut

Myynti koettiin yrityksessa siind mielessa kulmakiveksi, etta pitamalla myynnista ai-
heutuvat kulut minimissa, pidetdaan helposti myds myynnin tulokset minimissa ja sil-
loin myds myynnin tuotto jaa minimiin. Yritys eldaa kuitenkin myynnista ja kaiken toi-
minnan pitdisi suuntautua myynnin edistamiseen. Kolmen myyjan haastatteluissa ja

tutkijan suorittaman empiirisen jakson aikana ilmeni seuraavia seikkoja.

Palkkaus on vaikea maaritella niin, ettd se saisi aikaan vahvan motivaation, mikali
kauppoja ei syysta tai toisesta synny. Pelkka provisioperusteinen palkka ei edellyta
tyovelvoitetta, joten heikkojen tulosten koettiin aiheuttavan motivaation laskua ja se
taas poiki myyntiyritysten vahenemisen my6ta myynnista vieraantumisen. Kiintedn
kuukausipalkan koettiin olevan kaksiterdainen miekka. Koettiin sen aiheuttavan pai-
neita onnistua myynnissa ja myos turhautumista sekd huonoa omaatuntoa heikkojen
tulosten takia. Myyja 1 koki haastavaksi yrittda toimia taysipainoisesti myyntity6ssa,

mutta samalla prospektoida, tehda tarjouksia ja hoitaa satunnaisia muita tehtavia.
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Kylmasoittelu avokonttorissa koettiin kiusalliseksi (myyja 1 ja tutkimuksen tekija),
mutta kunnollista tilaa tyon tekemiseen ei toimistolla ollut. Etapaivina oli mahdolli-
suus loytaa taysi tydrauha, mutta toisaalta sopivaa tilaa kaikilla ei valttamatta omasta
takaa ollut (myyja 2). Potentiaalisten asiakkaiden tavoittaminen oli ajallisesti rajallista
ja samoihin numeroihin soittelu vei usein turhaa aikaa. Asiakkaiden metsastaminen
ilman Vainua "googlaamalla” vei paljon aikaa, numerovalinnan tekeminen manuaali-
sesti kdnnykan nappadimistolla ilman mahdollisuutta klikata suoraan tietokoneen nay-
tolta vei turhaa aikaa ja todellinen puheluiden “pommittaminen” ei toteutunut toivo-

tusti.

Yhteisesti oli havaittu, etta tavoitellun asiakkaan oli helppoa todeta tuote ja palvelu
kiinnostavaksi ja jattaa asia odottamaan parempaa aikaa. Monesti soittaminen use-
ampaan kertaan samalle henkildlle osoittautui lopulta tilanteen paatyvan negatiivi-

seen ostopaatokseen.

Myyntitiimia ja sen selkeda johtamista, tavoitteisiin yhdessa pyrkimistd, yhdessdoloa
ja -tekemista, kahvituokioita, naurua ja leikinlaskua, bonuksiin kurkottamista ja “me-

henkead” kaivattiin myyntiin.

Myyija 1 vastasi kysymyksiin seuraavasti:

1. Millaiseksi koet Loggs Oy:n tuotteiden ja palvelun myymisen?
"Tarpeellinen palvelu ja tuote on hyva. Koko jutun pointti on hyva, soveltuu
monelle. Haasteellinen tuote, monta erilaista laitetta, eroavaisuuksia mm.
laitteiden kantamissa. Kaipaa palvelumuotoilun selkiyttamista ja hinnoittelu-
malli kaipaa myds selkiyttamista. Superhyva palvelu.”

2. Mita kanavia olet kdyttanyt myyntityossasi?
”LinkedIn, sahkoposti ja puhelin.”

3. Miten tehostaisit Loggs Oy:n myyntia?
"Myynnin prosessi kuntoon, selkea tiimityd, valmiita toimintamalleja poik-
keustilanteisiin, myyjille rauha keskittyd myyntiin johdon ohjeistamana.”

4. Olisitko valmis tarjoamaan Loggs Oy:n tuotetta halvempana jo olemassa ole-
van kalliimman ratkaisun tilalle?
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"Vaatii yrityksen strategian taakseen, ei ole myyjan mielipide.”

5. Olisitko valmis kehittamaan ja / tai osallistumaan myyntitempauksiin?
"Totta kai, BT-loggerit messuille, ilmainen kokeilu.”

6. Mita mielta olet provisiopalkkausmallista? Keksitkd6 motivaatiota nostavan li-
saratkaisun?

"Pohjapalkka sellaiseksi, etta silla tulee toimeen. Provisiopalkkaus tuo stres-
sid. Tarvitaan yhteisollisyytta ja tiimityota.”

7. Haluatko lisata viela jotakin muuta?
”Johdon puolesta avoimuus.”

Myyija 2 vastasi kysymyksiin seuraavasti:

1. Millaiseksi koet Loggs Oy:n tuotteiden ja palvelun myymisen?
”"Koen tydn mielenkiintoiseksi ja mielekkaaksi, myyn ratkaisua ja palvelua asi-
akkaan tarve edelld, yhdella sanalla mielenkiintoiseksi. Kyseessa on oma, itse
kehitetty tuote, jota ei ole kahlittu mihinkaan.”

2. Mita kanavia olet kdyttanyt myyntityossasi?
"Pipedrivea, Googlen haut, kylmasoitot ja omat kontaktit, ei vainua kaytdssa.’

)

3. Miten tehostaisit Loggs Oy:n myyntia?
”Qikeastaan naden siihen kaksi tapaa, joko panostus markkinointiin tai sitten
pitdisi saada myyjat kentdlle, jolloin ostamisen esteet poistuvat helpommin.
Rajalliset resurssit rajoittavat. Muutama myyija lisaa, kaikille tydsuhdeautot,
vahva taustatuki. Pitdaa kuitenkin muistaa, etta onnistunut kauppa vaatii
yleensa viisi kontaktia.”

4. Olisitko valmis tarjoamaan Loggs Oy:n tuotetta halvempana jo olemassa ole-
van kalliimman ratkaisun tilalle?
”Lahtokohtaisesti kyllg, koska kasvu sen vaatii.”

5. Olisitko valmis kehittamaan ja / tai osallistumaan myyntitempauksiin?
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"Resurssien puitteissa kylla, asiakkaita sisdan, niin sanottua helppoa kivaa. Eri-
laiset kampanjat, ilmaiset demolaitteet maaraajaksi lainaan, Loggs-tour, poru-
kalla kiertueelle, foorumeille mukaan, verkostoituminen ja isompiin tapahtu-
miin osallistuminen.”

6. Mita mieltad olet provisiopalkkausmallista? Keksitkdé motivaatiota nostavan li-
saratkaisun?
”Uusasiakasperusteinen ja esimerkiksi puhdas provisiomalli, jotakin esimer-
kiksi reilu provisio raudasta ja ensimmaisen kolmen kuukauden palvelumak-
suista, jonka jalkeen tuotto puhtaasti Loggsille.”

7. Haluatko lisata viela jotakin muuta?
"Verkkokauppaan pienempi myynti ja projektimyynti pidetdaan ennallaan.”

Myyija 3 vastasi kysymyksiin seuraavasti:

1. Millaiseksi koet Loggs Oy:n tuotteiden ja palvelun myymisen?
”Alyttdman kivaa, mutta puhelinmyyntiin suhtautuminen on |3htdkohtaisesti
negatiivista, kun paljastuu, ettd olen myymassa jotakin. Kerron, etta palvelul-
lamme voisitte sddstaa, vedotaan kiireeseen, soita myohemmin, voitko soit-
taa joku tietty paiva ensi viikolla, jne.”

2. Mita kanavia olet kdyttanyt myyntityossasi?
”Puhelin, sahkdposti, tuttavien ja kavereiden kautta.”

3. Miten tehostaisit Loggs Oy:n myyntia?
”Sen kun tietaisi, liputan uusien nettisivujen puolesta. Nakyvyytta. Juttu leh-
teen, mutta mika lehti? Messuille ja tapahtumiin.”

4. Olisitko valmis tarjoamaan Loggs Oy:n tuotetta halvempana jo olemassa ole-
van kalliimman ratkaisun tilalle?
"Tarjouskampanjan nimissa olisin, mutta itse en ole valmis hintoja keksimaan.
Enemmankin yrityksen johdon kasissa.”

5. Olisitko valmis kehittdamaan ja / tai osallistumaan myyntitempauksiin?
”Jos aika riittad, mielellani kehittaisin. Messuille, teemapaiville, pursiseurojen
tempauksiin, tapahtumiin kojua pitdmaan.”

6. Mita mieltad olet provisiopalkkausmallista? Keksitkd motivaatiota nostavan li-
saratkaisun?
"Provisio sopii eldamantilanteeseeni, aika paremmin priorisoitavissa. Joku kan-
nustin lisaksi.”



41

7. Haluatko lisata vield jotakin muuta?
”"Mielenkiintoista tavata uusia ihmisia ja olla mukana. Uudet kokemukset, uu-
den oppiminen haastaa ja kasvu ihmisena kiinnostaa.”

5.2 Tuotteiden kiinnostavuus

Havaintoja olosuhdevalvontaa hyodyntavilta aloilta

Kattavat soittamalla tehdyt kartoitukset olosuhdevalvontaa tarvitsevilta aloilta antoi-
vat tutkimuksen tekijalle hyvan nakemyksen siitd, millaisia tarpeita asiakkailla oli.
Muutamiin kyselyihin (esimerkiksi mahdollinen omakotitalon tulovesiputken rikkou-
tumisen etavalvonta) jouduttiin myymaan “ei oota”, mutta padsaantoisesti pienen
yrityksen ketteryys ja kokonaan itsekehitetty ohjelmistokokonaisuus pystyttiin modi-

fioimaan kaikkiin kysyttyihin oma- ja olosuhdevalvonnan tarpeisiin.

Poikkeuksetta kaikilla olosuhdevalvonnan tarpeessa olevilla yrityksilla oli kiinnostusta
Loggs Oy:n tuotteisiin ja palveluun, mutta paaasialliset syyt miksi olosuhdevalvonnan
tarpeen selvittely ei edennyt kaupantekoon saakka olivat koronapandemian aiheut-

tama epavarmuus, toisen jarjestelman kaytto tai haluttomuus investointeihin.

Apteekit

Kuuden apteekkarin haastattelu antoi kolme eri vastausmallia. Haastatelluista ap-
teekkareista kaksi myonsi suoraan kayttavansa Seemoton omavalvontaa ja olevansa
sithen tyytyvdinen. Vaajakosken apteekkari: “Olen aloittanut taalla vasta vahan aikaa
ja otin kayttoon suoraan myymaldssa olleen jarjestelman. Miksipa vaihtaa toimivaa
jarjestelmaa?” Toinen Seemoton kayttajista kertoi herdanneensa kerran myymalan ai-
heuttamaan halytykseen ja toisen halytyskerran sattuessa puhelin oli ollut danett6-
malla, kun taas toinen Seemoton kayttajista kertoi ohjanneensa hélytykset proviiso-
rille. Yleisesti hdlytysten pelattiin aiheuttavan turhia yoheratyksid. Kolmas automaat-
tisen ja tallentavan palvelun kayttadja (Seppalan apteekki) ei muistanut palveluntuot-

tajansa nimed, mutta sanoi olevansa palveluun tyytyvdinen.
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Kaksi apteekkaria (Kuokkala, Keljo) kertoi kdyttavansa edullisia bluetooth -loggereita,
jotka luetaan tabletin sovelluksella apteekin aukiolopaivina. He kertoivat palvelun
olevan jossain maarin tyollistava ja ottivat mielellddn Loggs Oy:n tarjouksen vastaan.
Toisaalta toinen ndista apteekkareista totesi: “Meilla on kahdeksan vahdittavaa kaap-
pia, joten tuleehan siitd melkein satanen kuussa, onhan se iso summa. Toisaalta yksi

kaappi on tuolla toisessa talossa, ei tartteis kavella sinne.”

Yksi apteekkari sanoi luottavansa perinteiseen lampomittarin lukemaan ja kirjaa-
vansa sen paivittain vihkoon. Han ei ollut kiinnostunut muuttamaan toimintamalli-

aan, koska on jaamassa lahivuosina elakkeelle.

Soittokierros apteekkeihin vahvisti kenttatutkimuksen tuloksen. Monet apteekkarit
ovat konservatiivista ja perinteita kunnioittavaa vaked, mutta periaatteessa kiinnos-
tuneita tyota helpottavista automaattisista olosuhdemittausjarjestelmista. Edullisim-
man hinnan valttikortti jai tutkimuksen tekijalta korostamatta, joten sen lisdédminen

voisi lisata kiinnostavuutta.

Apteekkien omavalvontajakauma

Manuaalinen

1l

g m2
Automaattinen

m3

Kuvio 15. Apteekkien omavalvontamenetelmien jakautuminen. (33 apteekkia)
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Perunanviljelijat
Perunanviljelijoiden liikevaihdon tarkastelu osoitti, ettda Suomesta I6ytyy lukuisia
vakavaraisia perunanviljelyyn keskittyneita yrittdjia. Oli helppoa loytaa viljelijoita,
joiden vuotuinen liikevaihto ylitti miljoona euroa ja liiketulos ylitti 200 tuhatta euroa.
Tutkimukseen valikoitui perunatiloja erityisesti Tyrnavalta, mutta myos muualta
Pohjois-Pohjanmaalta seka Varsinais-Suomesta, Satakunnasta, Himeesta, Kainuusta

ja Eteld-Pohjanmaalta.

Perunanviljelijdiden haastatteluista muutamia poimintoja sukunimelld mainittuna,
jotta asia aukeaa tarkemmin. Kommentit on poimittu Pipedriven "kommentit” -

muistiinpanoista.

Kaupat Q
v =] DB

Otsikko Omistaja
Peruna Jari Kallinen JyriRuokonen
Peruna Matti Loppi Jyri Ruokonen
Peruna Mikko Malaska Jyri Ruokonen
Peruna Pelkonen kauppa Jyri Ruokonen
Peruna Rekinen kauppa Jyri Ruokonen
Peruna Saikkonen kauppa Jyri Ruokonen
Peruna Vahanen kauppa Jyri Ruokonen
Peruna Finpom kauppa Jyri Ruokonen
Frantsin Peruna Oy kauppa Jyri Ruokonen
Frantsin peruna kauppa Jyri Ruokonen
Alitalon vihannes kauppa Jyri Ruokonen

Kuvio 16. Pipedriven kuvakaappaus.

Korkala: "Meilla on taalla kaikki ihan hyvin, pitkdaan tata on jo tehty, ni mennadan
eteenpdin vanhaan malliin. Ihan hyvaltd nuo kuulostaa, mutta taytyy tata viela

pohtia.”

Kallinen: ”Ei tds ny enaa viitti ruveta mitdan investoimaan, kun viimesia vuosia

mennaan. Eikbhan tdssa pari talvea parjata, ku ei ne oo enaa niin kylmiakaan.”

Pelkonen: “Juu oon ma sun tarjousta kovastikin tas traktorin ohjaamossa
fundeerannu ja tdndaan ma keksin ratkaisun, soita mun naapurille Markulle. Se on

tekniikasta kiinnostunu, ni annetaan sen avata peli.” (Markku ei ostanut.)
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Luoma-Aho: "Tas raktorin nupis ei pysty tekemahan paatoksia, soittele uurelleen.”
Loppi: “Viimeinen sato nousee justiin, sit alkaa elakepaivat.”
Frantsi: “Ollaan A-labin asiakkaita eli ilmeisesti nykyaan teidan. Kaikki pelaa hienosti.”

Vahanen: "Meilla jos sataa on markaa, jos ei sada ni ei 0o niin markaa. Hyvin meidan

potut parjaa, me kdydaan varastolla kuitenkin joka paiva.”

Tutkimuksen tekija onnistui kartoittamaan tarpeen, mutta ei onnistunut tekemaan
perunanviljelijéiden kanssa kauppaa. Perinteisten varastojen lampdtilaseurantaan
katsotaan riittavan perinteiset menetelmat, mutta myonnetaan kylla, etta

perinteitakin voidaan sivuuttaa nykyteknologian myota. Erityisesti perunavaraston

padaseminen pakkasen puolelle on asia, johon hadlytysvahti antaisi lisaturvaa.

Nuoremmat yrittdjat olivat tuotteesta kovasti kiinnostuneita, mutta ostopaatokset

jaivat vield odottamaan tekijaansa.

Perunatilojen lampétilaseuranta

. Automaattinen L

2

Manuaalinen

m3

Kuvio 17. Perunatilojen omavalvontamenetelmien jakautuminen. (37 perunatilaa)
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5.3 Myynnin kasvattaminen

Haastatteluiden ja empiirisen kenttatutkimuksen mukaan myyntid on tarpeen kasvat-
taa. Se on mahdollista tehda monin eri tavoin. Resurssien kohdentaminen ja lisaami-
nen on ensisijaista. Myynnin resurssien lisdaamisella pitaisi olla suora positiivinen vai-
kutus myynnin kasvuun, mikali tavoitteet asetetaan realistisesti ja ne saavutetaan.
Markkinoinnin kohdentaminen ja sen lisadminen vaikuttaa lahtdkohtaisesti positiivi-
sesti myos myyntiin. Myynnin ongelmana on pienilla resursseilla niiden vahaistenkin
voimavarojen hiipuminen. Vahintaan myyntipari olisi saatava vetamaan Loggs Oy:n
myyntid, mutta myods venaldisten kdyttama troikka-termi eli kolmen tiimi olisi tuot-

teen ja palvelun kannalta panostus kohti kasvavaa myyntia ja parempaa tulosta.

Toimitusjohtajan harteilla on tutkimuksen tekijan nakdkulmasta suuri tyotaakka, pal-
jon vastuuta, stressia ja laaja tehtavakentta. Myynnin puolelta puuttuu kokonaan

myyntitiimi, jolle voisi delegoida osan tydmaarasta.
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6 Johtopaatokset

6.1 Tuotteen ja palvelun kiinnostavuus

Loggs Oy:n tuotteet ja palvelut herattavat kiinnostusta potentiaalisissa asiakkaissa.
Haasteena on erottua kilpailluilla markkinoilla, nousta esiin muiden palveluntarjo-
ajien joukosta elinvoimaisena, ketterdana, joustavana, nopeasti reagoivana yrityksena,
jolla on valttikorttina oma tuotekehitys ja maaritelty avoin rajapinta. Suomalaisia yri-
tyksia kiinnostaa aidosti suomalainen tuote ja palvelu seka lisaksi Keski-Suomessa Jy-
vaskyldssa kotipesaadnsa pitava yritys saa sympatiat puolelleen. Jyvaskyla on suoma-
laisittain varsin neutraalia aluetta jo murteenkin puolesta, joten mikaan ei esta sym-

patioita muuallakaan Suomessa.

Kaikki Loggs Oy:n palveluun tutustuneet olivat yhta mielta siita, etta tuote ja palvelu
ovat kohdallaan. Olosuhdevalvonnan vaatimukset (EN12830 & CE-sertifioitu) tayt-
tava, yksinkertainen ja reaaliaikaisia halytyksia saadettyjen arvojen rajoissa lahettava

jarjestelma on juuri sitd, mita asiakas kaipaa.

6.2 Myynnin tehostaminen

Myyntida on mahdollista tehostaa monella tavalla eika sen tarvitse olla valttamatta
kallista. Myynti oli jarjestetty tutkimuksen tekoaikana /ean -ajattelun mukaisesti hy-
vin kevyilla resursseilla, eikd tama ajattelumalli ole omiaan tehokkaan myynnin to-
teutumiseen. Myyijilla oli yhteinen nakemys tiimityoskentelystd, jota myos kaivattiin.
Avotoimistolla tyoskenneltdessa kahden eri yrityksen tydntekijoéiden hiljainen hiirten
klikkailu ja ndppaimistéjen naputtelu ei ole omiaan myynnin edistamiseen. Mielikuva
puheensorinasta, entisestd kauppatorin tunnelmasta “helppoheikkeineen” ja "yla-
femmoista” onnistuneen kaupan jalkeen on varmasti digitaalisella aikakaudella pit-

kalti taakse jaanyttad eldmaa, mutta ei sen tarvitse kokonaan olla niin.

Haastatteluissa esiin nousivat erilaiset kampanjat, myynnin tehopaivat, osallistumi-

nen messuille ja tapahtumiin. Esimerkiksi ProAgrian/PerunaSatakunta ry:n edustaja
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innostui kovasti Loggs Oy:n tuotteista ja kertoi Pellonpiennartilaisuuksista, joissa on
yrityksia mukana esittelemassa toimintaansa. Finpom jarjesti Pellonpiennartilaisuu-
den 21.8.2020 Lammilla, jossa oli mukana Grimme, Viljelijan Berner, Agri Toukola
machinery ja Finnamyl, ehka seuraavalla kerralla my6s Loggs Oy. Tilaisuuteen oli pe-

runaSatakunta ry:n yhteiskuljetus Sakylasta, yhdistykseen kuuluu 99 perunatilaa.

Markkinointi on myynnin ldheisin kumppani, jolle on helppoa kohdentaa lisda resurs-
seja, jotta saadaan lisada myyntia. Kuten toimitusjohtaja kertoi, 70 % myynnista on
asiakaslahtoista myyntia, joten tata lukua, jaljelle jaavaa 30 %:a tai volyymia molem-
pien prosenttilukujen takana kasvattamalla myyntiin on saatavissa kasvua. Digimark-
kinointiin olisi syyta palkata osaava tekija, jotta kaikilla mieleen nousevilla hakusa-
noilla loggs.fi -verkkosivut nousisivat ainakin Keski-Suomessa palvelua etsivdlle haku-

koneen ensimmaiselle sivulle.

Tutkimustyon aikana herasi ajatus, etta Jyvaskylan Tiimiakatemialta olisi varmasti
saatavissa isolla volyymilla tyévoimaa myyntityohon ja tarkennetulla rekrytoinnilla
osaavat, mutta edulliset tekijat digimarkkinointiin. Tiimiyrittajista voisi kerata moti-
voituneen esimerkiksi 9 hengen joukon, joka jaettaisiin kolmeen troikkaan ja naille
soluille annettaisiin tiistai, keskiviikko ja torstai myyntipaiviksi. Talldin myyntityo

kuormittaisi vain kerran viikossa ja silloinkin mentaisiin oppiminen edella.

Tarvitaan muutama koulutuspaiva ennen tyon aloittamista ja yksinkertaiset myynti-
tuotteet seka esitteet avuksi. Vaikeamman kysymyksen sattuessa sen voisi ohjata
Loggs Oy:n edustajalle. Provisiopalkkauksella olisi mahdollisuus paasta tekemaan
osuuskunnalle tulosta, eika Loggs Oy:lla olisi toiminnassa riskia. Osuuskuntien laskut-
taessa suoraan Y-tunnuksella tyontekijoiden palkkaaminen ja tydnantajavastuut jdisi-

vat kokonaan pois.
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7 Pohdinta

Tutkimuksen tekemiseen avautui mahdollisuus paasta toteuttamaan tutkimusty®
myynnin parissa juuri sielld, missa sita oikeasti tehddan. Tyoskentely toimistossa oi-
keassa ymparistossa todellisten henkildiden kanssa loi tutkimukselle aidon empiirisen
pohjan. Myyntitunnustelut ja -kokeilut olivat aitoja asiakastilanteita todellisen tuot-
teen kanssa. Tyontekijana avautui myynnin todellisuus ja paamyyjan jatkaessa mui-
hin tehtaviin myynnin haasteet aukesivat tutkijalle realistisesti. Jdlkeenpain tarkastel-
tuna olisi ollut hyvin opettavaista olla jo aiemmin tydparina myynnissa paamyyjan

apuna ja rinnalla, eika vain etdisena provisiomyyjana koronan takia etatdissa.

7.1 Luotettavuus

Tutkimukseen valittiin laadullinen ndkdkulma ja asiakassegmentin parissa tehdyt kar-
toitukset antoivat tutkimukseen myos maarallisen tutkimuksen piirteita. Interventi-
onistisen tutkimuksen alalajeista [6ytyvan kehittamistutkimuksen vaatimukset taytty-

vat, silla ongelmaan on haettu vastausta ja sita kautta ratkaisua.

Kyselytutkimuksella, joka kohdistettiin apteekkeihin ja perunatiloille saavutettiin riit-
tava saturaatio ottaen huomioon, ettei tarkkaa jakoa olosuhdevalvonnan tilasta ollut

tarkoitus tehdd, vaan maaritella tuotteen ja palvelun kiinnostavuus.

Validiteetti

Validiteetilla tarkoitetaan sitd, etta tutkittavana asiana on oikea asia. Se, mika on
madritelty tutkimuksen kohteeksi (Kananen 2008, 123). Tutkimuksen tulokset vastaa-
vat tutkimuskysymyksiin, jotka taas ratkaisevat tutkimusongelman. Tutkimuksen
avulla saatiin selville Loggs Oy:n myynnin nykytila seka siihen vaikuttavat asiat, joten

voidaan todeta, ettd tulokset vastaavat tutkimuksen tarkoitukseen ja validiteetti tayt-

tyy.
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Reliabiliteetti
Reliabiliteetti tarkoittaa tuloksen pysyvyytta, eli onko tutkimuksen tulos toistetta-
vissa, mikali joku toinen tutkija tekisi tutkimuksen samalla aineistolla (Kananen 2008,
123). Vaikeaa sanoa empiiristen osien osalta, mutta samoja piirteita voidaan olettaa

[oytyvan.

Triangulaatio

Aineistonkeruussa kdytettiin menetelmatriangulaatiota (Kananen 2015, 360), jolla
tarkoitetaan sitd, etta tutkimuksessa on yhdistelty eri tutkimusmenetelmia keske-
naan. Sen avulla neutralisoidaan eri menetelmien heikkouksia, joten kayttamalla kah-
den tutkimusmenetelman yhdistelmaa, vahvistetaan myds tutkimuksen luotetta-

vuutta (Kananen 2008, 32).
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Liitteet

Liite 1. Haastattelukysymykset myyjille

1. Millaiseksi koet Loggs Oy:n tuotteiden ja palvelun myymisen?

2. Mita kanavia olet kdayttanyt myyntitydssasi? Onko tunnukset Vainuun?

3. Miten tehostaisit Loggs Oy:n myyntia?

4. Olisitko valmis tarjoamaan Loggs Oy:n tuotetta halvempana jo olemassa ole-

van ratkaisun tilalle?

5. Olisitko valmis kehittdamaan ja / tai osallistumaan myyntitempauksiin?

6. Mita mielta olet provisiopalkkausmallista? Keksitkd motivaatiota nostavan li-

saratkaisun?

7. Haluatko lisata viela jotakin muuta?



