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This thesis work has been done for KTM Nordic, and its purpose is to open up
the process of adding a new dealer to the pre-existing KTM Group dealer

network.

This report describes how the making of the manual got started and how it was
executed, as well as going into detail about all the different side products that

were produced during the making of the manual.
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Keywords:

prospecting, onboarding, dealer network, motorcycle industry, KTM, dealer

network development



Sisalto

Kaytetyt lyhenteet ja sanasto

1 Johdanto

2 Prosessikuvaus

3 New Dealer Onboarding Process -teos
4 Sivutuotteet

5 Lopuksi

Lahteet

Liitteet

Liite 1. New Dealer Onboarding Process -teos

10

15

16



Kaytetyt lyhenteet ja sanasto

DND Dealer Network Development



1 Johdanto

Tama opinnaytetyd on tehty KTM Nordic Oy:lle, joka on Euroopan suurimman
moottoripydravalmistaja KTM Sportmotocycles AG:n tytaryhtio, ja se vastaa
KTM Sportmotocycles Ag:n moottoripydrabrandien jakelusta, markkinoinnista ja

jalkimarkkinoinnista Suomessa ja Baltiassa.

Olin sopinut jo ammattiharjoittelupaikan KTM Nordicille syksylla 2020, mutta
ajatus opinnaytetyon tekemisestéa syntyi vasta kevaalla 2021. Tuotuani esiin
oman kiinnostukseni tehda opinnaytetyo kyseiselle yhtiélle, ei mennyt kauaa,
kun KTM Nordic asettui toimeksiantajakseni ja antoi myds samalla
opinnayteyon aiheen. Mielestani tAma oli ideaali tilanne siind mielessa, etta
alettiin tydstamaan toimeksiantajan haluamaa projektia eika mitaéan omaa
keksintda niin pystyttiin heti alusta alkaen varmistumaan siita, etté kyseinen tyo

oli oikeasti tarpeellinen ja merkityksellinen toimeksiantajalle.

Koin luontevaksi tehdé opinnaytetyon kyseiselle yhtiélle, silla olin jo ehtinyt
toimimaan muutamia vuosia moottoripytraalalla erilaisissa rooleissa. Kuitenkin
koska aikaisemmat kokemukseni rajoittuivat jalleenmyyja puolelle, koin etta
pystyin tekemaan tata projektia tuorein silmin ja tuomaan taysin uudenlaisen

nakokulman itse teoksen sisaltéon seka sen konkreettiseen muotoon.

Taman opinnaytetyon tavoitteena oli luoda KTM Nordic Oy:lle New Dealer
Onboarding Process -teos, mika toi ensimmaista kertaa koko uuden
jalleenmyyjan sisaanajoprosessin kirjallisesti yhtion kayttoon. Tyo oli
tarpeellinen, silla aikaisemmin prosessi oli ollut oikeastaan ainoastaan DND-
osaston pitkaaikaisen tyontekijan omassa mielessa, eika sita ollut avattu
kunnolla kirjallisesti sellaiseen muotoon, ettd esimerkiksi uusi tai jonkun toisen
osaston tyontekija pystyisi sitd kasittamaan. Kuitenkin opinnaytetyon teon
aikana teos laajeni pelkasta prosessin avaamisesta lukuisiin sivutuotoksiin seka

organisaation toiminnan kehityskohteisiin.
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2 Prosessikuvaus

Koska opinnaytetyon aihe oli itselle taysin vieras, eika varsinaiseen prosessiin
ollut alussa mink&anlaista kosketusta, koin tarkeaksi koota mahdollisimman
paljon toimeksiantajan vanhaa materiaalia aiheeseen liittyen, jotta pystyin itse
paremmin sisaistamaan prosessin vaiheet ja laajuuden. Keratty materiaali oli
KTM Nordic Oy:n omia tuotoksia, seka KTM Sportmotocycles AG:n olemassa
olevia materiaaleja. Naita materiaaleja yhdistelemalla pystyin muodostamaan
itselleni hyvan kokonaiskuvan prosessista ja sita kautta sisdistamaan paremmin

kokonaisuuden, jota olin tydéstamassa.

Teoksen alussa on lyhyt johdanto, jossa avataan organisaation tavoitteita ja
syita miksi jalleenmyyjaén pitd& panostaa. Tama antaa uudelle tyontekijalle
paremman kokonaiskuvan heti alkuun siitd miksi tAma prosessi on tarkea ja
miksi siihen pitdd panostaa. Kun sisaistaa tavoitteet ja syyt néille tavoitteille on
paljon helpompi lahtea toteuttamaan itse prosessia. Teos sisaltaa lyhyen teoria
osuuden kohdissa "New Dealer Onboarding Process -kokonaisuutena” ja ”
Jalleenmyyja ehdokkaan prospektointi -yleisesti”, joissa molemmissa avataan
ensin teoriatasolla mita on hyva sisdaanajo ja prospektointi, jonka jalkeen
avataan KTM Nordic Oy:n toimintamalleja. Teoria osuus on tehty, jotta voidaan
ensin sisdistad mita ollaan yrittamassa saavuttaa ja miksi, ja vasta taman
jalkeen kerrotaan mitk&a ovat yhtion toimintamallit ndiden asioiden

saavuttamisessa.

Iso osa tyon tekemista oli myds DND-osaston toiminnasta vastaavan Jarkko
Tuomiston haastatteleminen ja jatkuvan avoimen keskustelun yllapitaminen.
Kun olin kirjallisesta materiaalista pystynyt kasaamaan itselleni tietynlaisen
kokonaiskuvan prosessista, pystyin Jarkkoa haastattelemalla tayttamaan
puuttuvia kohtia seké laittamaan prosessin vaiheet oikeaan jarjestykseen ja
muodostamaan workflown prosessista. Tama workflow toimi oikeastaan koko
tyon runkona, silla sen perusteella pystyin tietam&an mita asioita prosessissa
kuuluisi olla, ja myds sen myota kyseenalaistamaan sen, onko niité tarvittavia

asioita talla hetkella oikeasti kayttssa.
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Lopullinen tyd koostui lyhyestéa teoriaosuudesta, KTM Nordicin toimintamallien
avaamisesta, uuden jalleenmyyjan sisddnajoprosessiin liittyvasta workflowsta,
terminointiin liittyvasta workflowsta, prosesseihin liittyvista
sopimusoikeudellisista asioista seka erindisista liitteistd, jotka syntyivat teoksen
sivutuotteina ja kehityskohteina. Teoksesta tuli huomattavasti laajempi ja

kattavampi, kuin mité olin itse alun perin ajatellut.
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Kim el & .=

JALLEENMYYJA EHDOKKAAN PROSPEKTOINTI KTM NORDICILLA

- Potentiaalista jalleenmyyja etsiessa téytyy pitdd mielessa tayttaako se asetetut parametrit ja toivotut tekijét. Asioita, joita potentiaalisella
jélleenmyyjalld pitéisi olla: liike-eldman taitoja, taloudellista vakautta ja innostusta brandia kohtaan.

« Liike-elaman taidoilla tarkoitetaan sité, ettd kauppiaan pitaa omata jalleenmyyntikokemusta, hallinnollisia kykyja ja alatuntemusta.

+ Taloudellisella vakaudella taas tarkoitetaan, etté potentiaalisen jélleenmyyjén luottotietojen pité olla kunnossa, ja hdnen taytyy omata
kyvykkyyttd taloudenhallinnassa.

+ Tahan voi hyodyntaa J-Rating taulukkoa = k:

litteet

= Jalleenmyyja ehdokkaan téytyy myds omata innokkuutta bréndia kohtaan, jolloin hén omaa jonkinlaista perustietoa bréndista ja pystyy
ilmaisemaan mielipiteensa tuotteista ja yhtiosta.

- Prosessi voi ldhted kayntiin aktiivisesti tai passiivisesti (riippuen laukaisutekijoista)

Ote New Dealer Onboarding Process -teoksen kappaleesta “Prospektointi”.

K had & |2

WORKFLOW -HALLINTATYOKALU

Workflow -hallintatydkalu on tehty helpottamaan DND-tiimin tydnhallintaa New Dealer Onboarding —prosessin aikana.

Tydkalu antaa mahdollisuuden jakaa tehtavia eri osastoille ja samalla seurata niiden edistymistad - tdma antaa DND-tiimille kokonaiskuvan
prosessin tilanteesta, ja tdmé on erityisen hyddyllisté jos samaan aikaan on kéynnissé useita New Dealer Onboarding —prosesseja.

Tydkalun avulla DND-tiimi pystyy myds priorisoimaan eri tehtavia ja tekemaén kokonaisarvion prosessiin tarvittavasta tydmaarésté ja henkilostdsta.

Jotta workflow —hallintatyokalun kdyttd on mahdollisimman tehokasta, pitd jokaisen sitoutua sen kéyttamiseen ja aktiiviseen raportoimiseen, kun
omat tyGtehtavét on suoritettu. Jos tydkalun kdyttd on laiskaa, menettéd se seuraamistarkoituksessa merkityksend, jos ilmoitettuun dataan ei voi
luottaa.

Liitteend DND-tiimin workflow -hallintatydkalu

Ote yhdesta New Dealer Onboarding Process -teoksen sivutuotoksista ja siitéa

miten se nékyy teoksessa.

Turun AMK:n opinnaytety0 | Leevi Takatalo
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Teoskuvaus

New Dealer Onboarding Process tehtiin, jotta uuden jalleenmyyjan
sisddnajoprosessi olisi selkeammin ymmarrettavissa uusille ja DND-osaston
ulkopuolisille tyontekijoille. Teos pyrki avaamaan sisaanajoprosessin

elementteja seka teoria- etta kaytannon tasolla KTM Nordicilla.

Teos tehtiin Powerpointilla, jotta mahdollinen tietojen ja prosessien
paivittaminen olisi helppo tehda teokseen myds tulevaisuudessa. Teoksen sivut
myas linkitettiin Powerpointissa, jotta sen selaaminen ja tiedon etsinté teoksesta
olisi mahdollisimman vaivatonta. Lopullinen ty6 tallennettiin PDF-tiedostoksi

linkitysten kanssa.

Lopullinen teos koostui lyhyesté teoriaosuudesta, KTM Nordicin toimintamallien
avaamisesta, uuden jalleenmyyjan sisddnajoprosessiin liittyvasta workflowsta,
terminointiin liittyvasta workflowsta, prosesseihin liittyvista
sopimusoikeudellisista asioista seka erinaisista liitteistd, jotka syntyivat teoksen
sivutuotteina ja kehityskohteina. Teoksesta tuli huomattavasti laajempi ja

kattavampi, kuin mité toimeksiantaja tai itse olin ajatellut.

Teoksen ansiosta uuden jalleenmyyjan sisaanajoprosessi tuotiin nyt
ensimmaisté kertaa kokonaan kirjallisena KTM Nordic Oy:n kayttoon, ja sen
avulla uusille ja olemassa oleville tyontekijoille voidaan avata prosessin eri
vaiheita ja ajallista kestoa ilman, ettd DND-osaston taytyy itse kouluttaa
henkilokohtaisesti kaikki asiat alusta loppuun prosessin kanssa tekemisisséa

oleville.

Vaikka itse kirjallinen teos ja sivutuotteet olivat erittdin hieno saavutus, pidan
kuitenkin isompana asiana teoksen tekemisen ja valmistumisen aiheuttamaa
keskustelua eri prosessin vaiheista ja niiden kehittdmisesta. Tama oli
oikeastaan teoksen suurin saavutus, silla se aiheutti itsensa tutkimista
organisaation tasolla, ja pakotti organisaation tutkimaan omia toimintamallejaan

ja sitd saadaanko niista taysi teho talla hetkell& irti.

Turun AMK:n opinnaytetyd | Leevi Takatalo
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4 Sivutuotteet

Alkuperaisen suunnitelman lisaksi teoksen mukana syntyi monta sivutuotetta,
joiden arvo oli oikeastaan, jossain maarin jopa suurempi kuin itse teoksen, silla
ne nostivat monia puutteita esiin ja loivat paljon keskustelua organisaation

sisalla.

Teoksen tekemisen aikana vastaan tuli lukuisia puutteita ja kehityskohteita,
joihin p&atin paneutua, ja muodostaa niista teoksen sivutuotteita. Tallaiset
kehityskohteet saattoivat olla asioita, joita muut tytaryhtiot toteuttivat jo omissa
maissaan ja koin ne tarpeellisiksi tuoda my6s KTM Nordicille tai asioita, jotka

ideoitiin taysin itse alusta alkaen.
KTM Group Nordic Dealer Guide

Tallainen sivutuote oli esimerkiksi 206-sivuinen KTM Group Nordic Dealer
Guide -teos, joka on uudelle jalleenmyyijalle tarkoitettu ohjekirja, joka avaa
erilaisia prosesseja ja toimintamalleja, joita uuden jalleenmyyjan pitaéa sisaistaa
ryhtyessaan jalleenmyyjaksi. Ajatus tdméan teoksen tekemisesta syntyi hieman
sattumalta, silla siita oli vain alkuun puhetta, etta tallainen teos olisi tarpeellinen
KTM Nordicille ja se oli jo olemassa KTM UK:lla. Pienen pohdiskelun jalkeen
paatin lahtea kdantaméan KTM UK:n olemassa olevaa teosta, jonka jalkeen
kadannettyyn raakatekstiin vaihdettiin UK:n toimintamallien ja yksityiskohtien
tilalle KTM Nordicin tiedot ja toimintamallit. Nain saatiin muodostettua erittain

tarpeellinen ja laaja teos, jota tulevat jalleenmyyjat pystyvat hyodyntamaan.
Alkuvarastoehdotelmat

Toinen sivutuote oli erilaiset alkuvarastoehdotelmat, jotka uudelle
jalleenmyyjalle muodostettiin. N&ama sisalsivat niin varaosa-, lisdvaruste-, vaate-
ja markkinointimateriaaliehdotelmat. Ehdotelmat muodostettiin omaa osaamista
ja viime vuosien laskutuksia hyddyntéaen. Esimerkiksi varaosa-
alkuvarastoehdotelmat tehtiin paattelemalla mitka tuotteet ovat ainakin pakko

olla uudella jalleenmyyjélla heti alusta alkaen. Naihin paatelmiin peilattiin myo6s

Turun AMK:n opinnaytetyd | Leevi Takatalo
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viime vuosien laskutuksia, jotta voitiin varmistua, etta tuotteilla on myos ollut

hyva menekki.
Workflow-hallintatydkalu

Workflow-hallintatytkalu syntyi DND-osaston tarpeesta monitoroida uuden
jalleenmyyjan sisdédnajoprosessin kulkua. Tydkalu oli erittéin kaivattu varsinkin
siind tilanteessa, jossa sisdédnajoprosesseja on kaynnissa useampi kerralla.
Tyo6kalun tarkoitus oli helpottaa prosessien kulun seuraamista, aikatauluttamista

seka tyotehtavien jakoa.

Alkuun hallintatydkalu tehtiin Monday.com -ohjelmistoon, mutta lopullisen
version tein Excelilld, koska koin sen olevan helpompi ty6kalu kaikkien
omaksua, ja se ei vaatinut uuden ohjelmiston kayttéonottoa. Lopullinen tytkalu
sisélsi listauksen tydtehtavista kronologisessa jarjestyksessa, mille osastolle
tyotehtava kuuluu, mahdollisuuden merkita deadline, eri varikoodeilla merkitty
statusseuranta ja mahdollisuus jakaa tyotehtavat suoraan eri tyontekijoiden

mailiin. Samanlainen tyokalu kehitettiin myos terminointiprosessia varten.
Koulutukset & Markkinointisuunnitelma

Sivutuotteena syntyi myos ehdotelma uudelle jalleenmyyjélle pidettavien
koulutusten kehittamisesta ja luomisesta. KTM Nordicilla ei aikaisemmin ollut
mitaan kirjallista menetelmaad, jota seurattaisiin esimerkiksi myynnin- tai
markkinoinnin koulutuksen osalta. Tata varten luotiin ehdotelmia siitéd, mita

tallaisten koulutusten pitaisi ideaalitilanteessa sisaltaa.

N&maéa koulutusehdotelmat syntyivat organisaation sisélla kaytyjen avoimien
keskustelujen liséksi haastattelemalla jo olemassa olevaa jalleenmyyjaa ja
kysymalla mitéa asioita han haluaisi uuden jalleenmyyjan myynti- ja
markkinointikoulutuksessa néahda. Samanlainen kehitystyo ja ehdotelma tehtiin
my0s markkinointisuunnitelmasta. Talla tarkoitetaan KTM Nordicin ja

jalleenmyyjan yhteista markkinointisuunnitelmaa.

Turun AMK:n opinnaytetyd | Leevi Takatalo
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Vaikka néita ehdotelmia ei ainakaan viela otettu kaytt6on herattivat ne paljon
keskustelua ja reflektointia siitd, onko tAménhetkinen myynnin ja markkinoinnin

koulutus riittavaa.

Turun AMK:n opinnaytetyd | Leevi Takatalo
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5 Lopuksi

Rehellisesti sanottuna kun ensimmaista kertaa kuulin toimeksiannon, ei minulla
ollut mitdan ymmarrysta siitd mita oltiin luomassa tai miten se oli tarkoitus
toteuttaa. Kuitenkin pala palalta pystyin ensin muodostamaan itselleni
ymmarryksen prosessin kokonaisuudesta ja tamén jalkeen suoltamaan taman

ymmarryksen kirjalliseksi teokseksi, jota muut pystyisivat hyddyntamaan.

Teos avaa uuden jalleenmyyjan sisddnajoprosessin kokonaisuudessaan ja
kaikki ne vaiheet, jotka siihen liittyvat. Kaikki asiat, esineet, koulutukset,
lomakkeet ja ihmiset, jotka prosessiin liittyvat ovat kirjattu ylos. Oli myds hieno
kuulla, etté teos meni sellaisenaan kayttéon, jolloin voidaan todeta, etta

toimeksianto on toteutunut aika hyvin.

Kuitenkin pidan itse teosta isompana saavutuksena sita keskustelua ja niita
kehityskohteita, joita teoksen tekeminen toivat esiin. Vaikka kaikkiin
kehityskohteisiin ei pystytty tarttumaan, jaivat ne kuitenkin mieliin ja tuovat
uudenlaista nakdkulmaa organisaation toimintaan. Paasin myos esittelemaan
teoksen Teamsin valityksella KTM Ag:n globaalille DND-osastolle ja kdymaan

keskustelua teoksen merkityksesta, ja erityisesti workflown eri vaiheista.

Lopullinen teos oli helposti luettava ja selattava, jonka pystyy antamaan uudelle
tyontekijalle ja olettamaan, ettd teoksen luettuaan tama uusi tyontekija pystyy

sisdistamaan mita kaikkea New Dealer Onboarding -prosessi siséltaa.

Turun AMK:n opinnaytetyd | Leevi Takatalo
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https://www.almatalent.fi/tietopalvelut/blogi/b2b-myynti-prospektointi

Liite 1. New Dealer Onboarding Process -teos

Liittessa sensuroitu versio New Dealer Onboarding Process -teoksesta.
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