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Opinnaytetyon toimeksiantaja on suomalainen teleoperaattori. Opinnaytetyon tarkoitus oli
selvittaa, kuinka Suomessa kasvokkain tapahtuvan liittymamyynnin provisiomallista saataisiin
mahdollisimman motivoiva. Tavoite oli erityisesti tuottaa toimeksiantajalle ensimmaista ker-
taa arvokasta tietoa myyjien nakokulmasta, kuinka provisiomalli voisi olla mahdollisimman

motivoiva.

Opinnaytetyon tietoperustassa tuodaan esille tyon kannalta merkitykselliset kasitteet. Tieto-
perustassa syvennytaan motivaatioon, jonka teorioista otetaan huomioon esimerkiksi odotus-
arvo-, ja tavoitteen asettamisen teoriat. Palkitsemisessa syvennytaan etenkin lyhyen aikavalin
palkitsemiseen, hyvan palkitsemisen piirteisiin ja organisaation strategian mukaiseen palkit-

semiseen.

Opinnaytetyon tutkimusmenetelmat olivat liittymamyyjille tehty puolistrukturoitu kyselytut-
kimus seka kahdelle esihenkilolle pidetyt laadulliset haastattelut. Kyselytutkimuksen avulla
selvitettiin liittymamyyjien nakemyksia ja mielipiteita motivoivaan provisiomalliin liittyen.
Esihenkiloiden haastatteluissa kaytiin lapi liittymamyyjien vastauksia ja pohdittiin, ovatko
saadut tulokset sellaisia, joiden pohjalta olisi hyva lahtea rakentamaan tai paivittamaan pa-

rempaa provisiomallia.

Opinnaytetyon keskeiset tulokset on esitetty sen lopussa. Lopputuotos on yhteenveto tekijois-
ta, jotka tulisi ottaa huomioon mahdollisimman motivoivaa kasvokkain tapahtuvan liittyma-
myynnin provisiomallia suunniteltaessa. Opinnaytetyo onnistui tarkoituksessaan selvittaa,
miten kasvokkain tapahtuvan liittymamyynnin provisiomallista saataisiin mahdollisimman mo-
tivoiva. Toimeksiantaja oli lopputuotokseen todella tyytyvainen, mika ilmenee opinnaytetyon

loppuun sisallytetysta toimeksiantajan palautteesta.

Asiasanat: palkitseminen, motivaatio, provisiomalli, strategia
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The client of the thesis project is a Finnish telecom operator. The purpose of the thesis was
to find out how the commission model for face-to-face sales of mobile telephone
subscriptions in Finland could be made as motivating as possible. The goal is especially to
provide the client with valuable information on how to make the commission model as

motivating as possible from the point of view of telephone subscription sales people.

The concepts relevant to the thesis are presented in the knowledge base. The knowledge
base delves into motivation, the theories of which take into account, for example,
expectancy value theory and goalsetting theory. Rewarding focuses in particular on short-
term rewarding, the features of good rewarding and rewarding in line with the organisation’s

strategy.

The research methods used on the thesis project included a semi-structured survey conducted
for telephone subscription sales people and qualitative interviews conducted with two
supervisors. The survey was used to find out the opinions of telephone subscription sales
people regarding the motivating commission model. In the interviews with the supervisors,
the responses of the telephone subscription sales people were reviewed and it was considered

whether it would be good to start building or updating a better commission model.

The main results of the thesis are presented at the end of the report. The end result is a
summary of the factors that should be considered when designing the most motivating
commission model for face-to-face sales of mobile telephone subscriptions. The thesis was
successful in its purpose to find out how to make the commission model of face-to-face
subscription sales as motivating as possible. The client was highly satisfied with the final

output, which is evident from the client's feedback included at the end of the thesis.

Keywords: rewarding, motivation, commission model, strategy
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1 Johdanto

Taman opinnaytetyon tarkoitus on selvittaa, kuinka Suomessa kasvokkain tapahtuvan liitty-
mamyynnin provisiomallista saataisiin mahdollisimman motivoiva. Tavoite on tuottaa toimek-
siantajalle etenkin arvokasta tietoa siita, kuinka provisiomallista saataisiin mahdollisimman

motivoiva liittymamyyjien nakokulmasta.

Olen itse tyoskennellyt nelja vuotta liittymamyyjana Etela-Suomen alueella vuosina 2017-
2021. Olen keskustellut provisiomallien hyvista ja huonoista puolista kollegoideni, esihenki-
6ideni ja tuttujeni kanssa tuona aikana paljon. Neljan vuoden aikana vastaan on tullut paljon
eri henkiloiden erilaisia nakemyksia ja kehitysehdotuksia liittymamyynnin provisiomallien
parantamiseksi. Provisiomallin tulisi olla motivoiva tekija myynnin tukena, mutta esiin nous-

sut hiljaisen tiedon perusteella nykyisissa provisiomalleissa olisi paljon parannettavaa

Opinnaytetyon teoriaosuus kasittelee palkitsemista, motivaatiota seka provisiomallin yhteytta
organisaation strategiaan. Liittymamyyjien mielipiteet ja nakemykset motivoivan provisiomal-
lin muodostamiseksi selvitettiin puolestaan kyselytutkimuksen avulla. Kyselytutkimuksessa
haluttiin lisaksi erotella huippumyyjien vastaukset muista myyjista ristiintaulukoinnin avulla.
Nain saatiin viela tarkempaa tietoa, kuinka huippumyyjat eroavat vastauksiltaan muista myy-
jista. Lisaksi tehdyn kyselytutkimuksen tulosten pohjalta toteutettiin kahden liittymamyynnin
esihenkilon kanssa haastattelut. Haastattelujen tarkoitus oli selvittaa, onko provisiomalli jal-
kautettu esihenkiloiden mielesta tarpeeksi hyvin, ja miksi nykyisten provisiomallien koetaan
olevan monimutkaisia. Haastattelut litteroitiin viela jalkikateen, jonka jalkeen ne pystyttiin
analysoimaan yhdistaen kahden esihenkilon vastausten tarkeat huomiot haastattelukysymys-

ten alle.

Muodostan kyselytutkimuksen, haastatteluiden ja lahdekirjallisuuden pohjalta kiteytetyt joh-
topaatokset, kuinka kasvokkain tapahtuvan liittymamyynnin provisiomallista saataisiin mah-
dollisimman motivoiva. Lopuksi pohdin myos toimeksiantajalta saadun palautteen pohjalta

koko opinnaytetyon onnistuneisuutta.



2 Asiakkaiden kanssa kasvokkain tapahtuva liittymamyynti

Operaattorien liittymamyyntipisteet suomalaisissa ruokakaupoissa ovat yksi 2000-luvun naky-
vimpia kuluttajamyynnin tapahtumapaikkoja. Suomessa on kolme suurta puhelinoperaattoria;
Elisa Oyj, DNA Oyj ja Telia Finland Oyj. DNA Oyj omistaa lisaksi Moi Mobiili Oy:n, jonka liitty-
mamyyjia nahdaan etenkin paakaupunkiseudun katukuvassa. Kasvokkain tapahtuvaa liittyma-
myyntia tapahtuu ruokakauppojen lisaksi niin ostoskeskuksissa, messualueilla kuin myos ulko-

na kaupunkien keskustassa kaikkien edella mainittujen puhelinoperaattorien toimesta.

Liittymamyynti ilmiona on puhuttanut ja herattanyt tunteita viime vuosina myos mediassa.
Sosiaalisessa mediassa keskustellaan liittymamyyjien royhkeydesta, ahkeruudesta tai periksi-
antamattomuudesta niin hyvassa kuin huonossa valossa. Ilmio on noussut viime vuonna otsi-
koihin myos Suomen luetuimmassa lehdessa, Helsingin Sanomissa, kun 24-vuotiaan Joonas
Lahden kerrottiin tienanneen liittymia myymalla toimitusjohtajiakin enemman (Ala-Kivimaki
2020).

Elisalla liittymamyyntitiimin esihenkilona toimiva Juhana Kauppinen kertoo liittymamyyjien
tyypillisesti olevan 20-24-vuotiaita miehia. Kasvokkain tapahtuvaa liittymamyyntia tekee
tyokseen myos naisia, mutta huomattava vahemmisto. Tyopaikka on loistava portti myynnin
maailmaan nuorille myynnista kiinnostuneille henkiloille. Myyntia voidaan tehda joko taysiai-
kaisesti tai osa-aikaisesti esimerkiksi opintojen ohella. Kauppinen kutsuu ohikulkeville ihmisil-
le kohdistuvaa liittymamyyntia termilla ”standimyynti”, joka eroaa perinteisesta myymalassa
tapahtuvasta myynnista siten, etta myyjan on paaosin itse heratettava asiakkaan huomio kau-
pan tehdakseen. Standimyyntia voidaan pitaa opettavaisena, mutta kuluttavana myyntityon
etulinjana, jota kautta myyjat paasevat sisaan myynnin maailmaan. Usein standimyyntia teh-
daan muutaman vuoden ajan, jonka jalkeen hankitun kokemuksen pohjalta paastaan askel

eteenpain omalla myyntiurallaan. (Ala-Kivimaki 2020.)

Jotta myynnista saataisiin maksimaalinen tulos, tulee erilaisiin myyntitilanteisiin miettia omat
parhaat palkitsemistapansa ja kannustimensa. Esimerkiksi liittymamyynnissa myyntia voidaan
tehda joko suuremmissa operaattorien kivijalkaliikkeissa tai pienemmilla myyntipisteilla, eli
standeilla. Nama myyntitavat eroavat toisistaan myyntitilanteiltaan, mika taytyy ottaa huo-
mioon provisiomallia suunnitellessa. Kasvokkain tapahtuva liittymamyynti luokitellaan siis
kahteen kategoriaan; standimyyntiin ja myymalamyyntiin. Naiden kahden eri myyntitavan

ominaisuuksia ja eroja kaydaan seuraavaksi tarkemmin lapi.
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2.1 Kylmaan kontaktiin perustuva liittymamyynti

Kylmaan kontaktiin perustuvan liittymamyynnin tavoite on uusasiakashankinta. Myyntipisteilla
myyjien on tarkoitus tavoittaa mahdollisimman suuri maara kilpailevien operaattorien asiak-
kaita. Lisamyyntia nykyasiakkaillekin tapahtuu, mutta standimyynti on siita huolimatta ensisi-
jaisesti uusasiakkaiden kontaktointia varten. Myyntipaikat voivat olla pysyvia toimipisteita,
joissa on myynnissa liittymien lisaksi myos puhelimia ja muuta teleoperaattorien jalleenmyy-
maa elektroniikkaa. Toisaalta pisteet voivat olla messutapahtumissakin tutuiksi tulleita koot-
tavia ”pop up”-pisteita, jotka kulkevat myyjien mukana paikasta toiseen. Suuri asiakasvolyy-
mi paljon ihmisia vetavissa messujen kaltaisissa tapahtumissa luo ihanteellisen paikan puhe-

linliittymien myynnille; l8ytyyhan lahes jokaisella ihmisella nykyaan taskustaan matkapuhelin.
2.1.1  Kylma kontakti, yritysesimerkki: Nordic Sales Crew Oy

Suomalaiset teleoperaattorit ovat myos ulkoistaneet myyntiansa uusasiakashankintaa palvelu-
na tarjoaville yrityksille. Eras tallainen yritys on vuonna 2016 perustettu Nordic Sales Crew
Oy, jonka toiminta on kasvanut vahvasti 2020-luvulle tultaessa. Yritys tarjoaa kasvokkain ta-
pahtuvia myyntipalveluita muille yrityksille. Nordic Sales Crew Oy:n verkkosivuilla kerrotaan
sen olevan jo Suomen johtava face2face-myyntipalveluja tarjoava yritys. Yritys siis valmentaa
myyjiaan myymaan eri yhteistyokumppaniensa tuotteita tai palveluita. Yritys ilmoittaa esi-
merkiksi myyvansa eteenpain teleoperaattori Telian puhelinliittymia omien myyjiensa kautta.
Myynti tapahtuu kauppakeskuksissa ja kaupunkien keskustassa. Nordic Sales Crew Oy on hyva
esimerkki kannattavasta yritystoiminnasta kylmaan kontaktiin perustuen. (Nordic Sales Crew
2021)

2.2 Myymaloissa tapahtuva liittymamyynti

Perinteiset operaattorien myymalat ovat ympari Suomea sijoiteltuja kivijalkaliikkeita, joita
loytyy kauppakeskuksista tai suurimpien paivittaistavaraliikkeiden yhteydesta. Suomessa kai-
killa kolmella suurella operaattorilla (Elisa Oyj, DNA QOyj, Telia Finland Oyj) on omat liikkeen-
sa. Myymalat suunnitellaan asiakkaiden tarpeisiin vastaaviksi, oli kyseessa sitten ongelmat
matkapuhelimen kanssa tai tarve uudelle laitehankinnalle. Myymalat eroavat standeista eri-
tyisesti suuren tuotevalikoimansa takia. Keskeinen idea ja tavoite on, etta asiakkaat tulevat
myymaloihin ongelman kanssa, ja lahtevat pois ratkaisun saaneena. Kattava laitevalikoima,
suurempi henkilostomaara ja viihtyisat asiakastilat tehdaan houkuttelemaan asiakkaita loyta-

maan paikalle myymalaan.

Myymaloiden liittymamyynti perustuu lampimiin asiakaskontakteihin. Aina kun asiakas astuu
myymalaan, hanella on jo alun perin jotain asiaa myyjalle. Ehdottoman tarkeaa myynnin kan-
nalta naissa tilanteissa on hoitaa asiakkaan ensisijainen asia tai ongelma kuntoon, ja sen jal-

keen lahtea kartoittamaan lisamyynnin mahdollisuuksia. Usein asiakkaat tulevat paikalle jo
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valmiiksi ostopaatoksen kanssa. Joka tapauksessa maksimaalisen myynnin nakokulmasta lisa-
myynnin rooli on myymalamyynnin tarkein osa, silla siihen voidaan keskittya ja siina voidaan

tulla paremmaksi.

3 Palkitseminen

Palkitsemisen kokonaisuus on laaja. Sen hahmottamisen helpottamiseksi tassa luvussa kay-
daan lapi kasvokkain tapahtuvan liittymamyynnin kannalta oleellista palkitsemiseen liittyvaa
teoriaa. Seuraava kuvio (Kuvio 1) auttaa alkuun hahmottamaan koko palkitsen kokonaisuutta,

josta paastaan porautumaan syvemmalle oleellisiin palkitsemisen teorioihin ja osioihin.

Taydentavat
palkitsemis-
tavat
Peruspalkka Edut
Yrityskulttuuri Palkitsemisen
kokonaisuus
Osallistumis- ja
. - vaikuttamis- Palkitsemisstrategia | Tydympéristd
Liiketoiminta- mahdollisuudet J
ja henkilosto-
strategia Tyén sisaltd
Arvostus ja
palaute tyosta Mahdollisuus
kehittya

Kuvio 1, Palkitsemisen kokonaisuus (Hakonen & Nylander 2015, 23)

Palkitsemisella on tarkea rooli myyntityossa. Kokonaisuutena palkitseminen voidaan jakaa
aineellisiin ja aineettomiin palkitsemistapoihin. Aineetonta palkitsemista voidaan tehda esi-
merkiksi kehujen, paremman tyoympariston tai tyon sisallon parantamisen keinoin. Aineelli-
nen palkitseminen puolestaan tarkoittaa rahallista tai rahan arvoista palkitsemista. Rahan
arvoista palkitsemista voivat olla esimerkiksi myyntikisojen tavarapalkinnot tai matka ulko-

maille palkintona hyvasta tyopanoksesta. (Hakonen & Nylander 2015, 21.)

Tama opinnaytetyo keskittyy liittymamyyjien provisiomalliin, joten my0s palkitsemisen teori-
an nakokulmasta tarkastelu kohdistuu vain aineelliseen palkitsemiseen. Ylla olevassa kuviossa

(Kuvio 1) esitetyn palkitsemisen kokonaisuuden mallissa aineellisia palkitsemistapoja ovat
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sarakkeet ”Peruspalkka”, “Taydentavat palkitsemistavat” seka osin myos ”Edut”. Liittyma-
myynnin provisiomalli, jonka ymparille taman opinnaytetyon aihe rakentuu, kuuluu taydenta-
vien palkitsemistapojen kategoriaan. On siis hyva huomioida, etta opinnaytetyon aihe rajau-

tuu vain yhteen palkitsemisen monista osa-alueista.

Taydentava palkitseminen voidaan jakaa viela pitkan ja lyhyen aikavalin kannustimiin. Pitkan
aikavalin kannustimia voivat olla esimerkiksi erilaiset henkilostorahastot, joihin yritykset
maksavat tyontekijoilleen naiden onnistumisista tai sitoutumisesta palkkioita rahastoon. Ra-
hastot kasvavat pitkalla aikavalilla arvoa tavoitteenaan pitaa henkilosto mahdollisimman pit-
kaan yrityksen palveluksessa. Lyhyen aikavalin palkitseminen tarkoittaa juuri esimerkiksi liit-
tymamyynnissa maksettavaa provisiopalkkiota, joka maksetaan myyjille yleensa kahden kuu-
kauden sisalla myyntihetkesta. (Hakonen, Nylander 2015, 32-34.) Edellisissa kappaleissa seli-
tetty palkitsemisen hierarkia kuvataan selkeammin liittymamyynnin nakokulmasta seuraavassa

kuviossa (Kuvio 2).

Aineeton Aineellinen
palkitseminen palkitseminen

Taydentavat

Peruspalkka palkitsemistavat

Lyhyen aikavalin Pitkan aikavalin
kannustin kannustin

Liittymamyynnin
provisiomalli

Kuvio 2, Palkitsemisen hierarkia (mukaillen Hakola & Nylander 2015, 32)

3.1 Lyhyen aikavalin provisiopalkitseminen liittymamyynnissa

Liittymamyynnissa lyhyen aikavalin palkitseminen provisioiden avulla toimii kannustimena
myyjille tehda mahdollisimman paljon kauppoja. Onhan oikeudenmukaista, etta kymmenker-
taisesti enemman liittymia myyva henkilo saa suuremman rahallisen korvauksen, kuin toiset
selvasti vahemman myyneet myyjat. Tahan koko provisiojarjestelma perustuu. Kun mittarit
tarkastelevat yksiloiden toimintaa, voidaan olla varmoja, etta tyontekijan tyopanos ja palkki-

ot ovat linjassa keskenaan (Hakonen, Nylander 2015, 32). Provisiojarjestelmat ovat mahdollis-



taneet hammastyttavankin suuria palkkoja nuorille myyjille. Liittymamyynti on hieno esi-

merkki siita, etta ahkeruus todella palkitaan.

Provisiomallin toimivuudesta kaydaan paljon keskustelua liittymamyyntialan ihmisten valilla.
Osan mielesta provisiopalkitseminen ajaa myyjia yha ahneemmaksi, jolloin asiakaskokemuk-
sen laatu karsii. Osan mielesta provisiomallin kuuluukin kannustaa myyjia kilpailemaan keske-

naan.

Vaikka myymalassa tapahtuva myynti ja standimyynti eroavat toisistaan kaytannon tasolla,
molemmissa myynnin yksikoissa provisiopalkitseminen on olennainen osa palkitsemista perus-
palkan rinnalla. Tassa opinnaytetyossa ei syvennyta tutkimaan myoskaan standimyynnin ja
myymalamyynnin provisiomallien eroja. Tarkoitus on tutkia provisiomallien taustalla vaikutta-
via yhteisia tekijoita, joita tulisi mahdollisesti ottaa enemman huomioon parhaan mahdollisen

provisiomallin saavuttamiseksi kummallekin, seka myymalamyynnille etta standimyynnille.

3.2 Hyvan palkitsemisen piirteita teorian pohjalta

Palkitseminen on henkilostotyon tehokkain tyovaline, ja silla voidaan tavoitella monenlaisia
asioita. lhmisilla on taipumus pyrkia tekemaan palkitseviksi kokemiaan asioita. Talloin on
mietittava huolellisesti, millainen on provisiomalli, joka ohjaa myyjien toimintaa organisaati-
on haluamaan suuntaan. Palkitseminen on tehokas tapa valittaa yrityksen arvoja ja tavoittei-

ta. Seuraavassa listauksessa kerrotaan, mita palkitsemisella muun muassa halutaan tavoitella.

Halutunlainen henkilosto

Innostus

Tyontekijoiden sitoutuminen

Hyvat tyosuoritukset

Tarvittavan osaamisen kehittaminen
Yhteistyo

Rehellisyys

0O N O U A W N =

Tuottavuus

(Hakonen, Hakonen, Hulkko-Nyman, Ylikorkala 2015, 15.)

Myyjia parhaiten motivoivaa provisiomallia pohtiessa olisi siis pidettava mielessa edella lista-
tut Hakonen ym. (2015, 15) palkitsemisen tavoitteet. Liittymamyyntiin haetaan ennen kaikkea
aktiivisen otteen tyohon omaavia henkiloita, jotka ovat halukkaita antamaan vahvan tyopa-
noksensa, jotta heidan myyntituloksensa olisivat mahdollisimman hyvia. Jotta yritys saisi pal-
kittua oikeasti kannattavimmat ja parhaat tyontekijat, tulee provisiomallin olla linjassa yri-

tyksen omien arvojen ja tavoitteiden kanssa (Hakonen, Nylander 2015, 32). Silloin varmistu-
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taan, etta yritykselle parhaiten ja laadukkainta tyota tekevat henkilot pysyvat tulevaisuudes-

sakin palkkalistoilla.

Provisiomallin tulisi myos innostaa myyjia suoriutumaan hyvin. Jos malli itsessaan saa myyjat
ritustasoon kannustavan tyoympariston. Provisiomallin tulisi tukea myyjien oman osaamisen
kehittymista, seka edesauttaa myyjien keskinaista yhteistyota. Yhteistyo voisi nakya myyntiti-
lanteissa esimerkiksi myyjien toistensa auttamisena ja mahdollisesti myyntitaitojen yhdista-
misena joissain tapauksissa, kun oma osaaminen ei riitakaan. Jos provisiomalli on liian tulok-
sellinen ja rahalla sokaiseva, myyjien valinen yhteisty0 voi karsia ja aiheuttaa myyntitiimeissa

todellista harmia henkilokemioissa.

Provisiomallin tulisi ohjata myyjia selkeasti rehelliseen myyntiin ottaen huomioon mahdolliset
porsaanreiat tai muuten huijaamalla saavutetut hyodyt. Itsellani on aikaisempaa kokemusta
provisiomallista, joka mahdollisti eparehellisella kaupanteolla myyjan rikastumisen. Lisaksi

provisiomallin olisi tarkoitus olla tietysti kannattava yritykselle itselleen.

Erillisen provisiomallin hyva puoli on myos sen kyky palkita tyontekijoita heidan tyopanoksen-
sa mukaisesti. Myyntityossa jokainen myyja kerryttaa omaa henkilokohtaista myyntimaaraan-
sa, jolloin myyjakohtainen myyntien tarkastelu varmistaa provisiomallin palkitsevan oikeita
henkiloita. Toimivan provisiomallin kanssa yrityksen ei tarvitse myoskaan pohtia palkankoro-
tuskysymyksia lainkaan, kun parhaat myyjat pysyvat tyytyvaisina palkan ollessa mallikkaasti

linjassa heidan tyopanoksensa kanssa. (Hakonen, Nylander 2015, 32.)

3.3 Organisaation strategian mukainen provisiomalli

Seka aineellinen etta aineeton palkitseminen ovat tarkeita elementteja tavoitellessa maksi-
maalista organisaation suorituskykya. Organisaation palkkiojarjestelma on yksi tapa, jolla se
usein osoittaa ulkoisia palkkioita ja rangaistuksia vaikuttaakseen jasentensa tarkoituksenmu-
kaiseen kayttaytymiseen. (Epstein & Manzoni 2008, 13) Vaikka myyntiorganisaatioiden tarkoi-
tus onkin arvon luominen sen asiakkaille, tyontekijoille ja muille sidosryhmille, on organisaa-
tion palkkiojarjestelman tarkoituksena motivoida arvoa luovaa tyontekijoiden kayttaytymista
(Hall 2002, 131).

Hyppanen (2007, 113) kertoo, etta organisaation provisioiden tarkoitus on kannustaa myyjia
saavuttamaan organisaation asettamia tavoitteita, parantaa tyopaikan yhteistyota ja ilmapii-
ria seka sitouttaa ja motivoida. Provision saaminen edellyttaa ennalta maaritettyjen tavoit-
teiden saavuttamista tai niiden ylittamista. Provisiopalkkio maksetaan aina etukateen sovitun

aikataulun mukaisesti (Hyppanen 2007, 133).
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Strategian mukaisten kannustimien lisaksi myos antamalla tyontekijoille lisaa paatosvaltaa,
nama pysyvat todennakoisimmin tyytyvaisina ja motivoituneina jatkossakin. (Epstein & Man-
zoni 2008, 14) Provisiomallia muodostaessa olisi hyva ottaa myyjien mielipiteet huomioon,

jolloin he paasisivat kayttamaan paatosvaltaansa ja kokisivat tulleensa kuulluiksi ja olisivat

tyytyvaisempia lopputuloksena syntyneeseen provisiomalliin.

Jos organisaation palkkiot eivat ole linjassa sen strategian kanssa, on palkkiojarjestelmassa
todennakoisesti kannustimia, jotka eivat aja organisaation etua tai ole sen tavoitteleman
strategian kanssa linjassa. Tama voi johtua monesti siita, etta tyonkuva edellyttaa useita
tehtavia. Silloin palkkiojarjestelma joudutaan muodostamaan useita tekijoita huomioon otta-
en. Lopputulos pyrkii ottamaan kaikki tekijat huomioon, mutta palkkiomallin toimiminen lin-
jassa organisaation strategian kanssa voi olla haastavaa. Suurissa ja monimutkaisissa organi-
saatioissa tarvittaisiin yleisesti huomattavasti nykyista enemman tutkimuksia johdon ohjaami-
sen, organisaation suorituskyvyn mittaamisen ja palkitsemisen pohjaksi. Talloin voitaisiin

parantaa monimutkaistenkin organisaatioiden suorituskykya. (Epstein & Manzoni 2008, 14)

4 Motivaatio liittymamyynnissa

Motivaatio on taman opinnaytetyon yksi olennaisimmista kasitteista. Jotta voitaisiin muodos-
taa myyjia mahdollisimman hyvin motivoiva provisiomalli, on hyva pelkkien myyjien mielipi-

teiden lisaksi tietaa ja ymmartaa myos olemassa olevaa teoriaa motivaatiosta.

Ihmiset pystyvat sitoutumaan johonkin silloin, kun he ymmartavat voivansa vaikuttaa asiaan
tai saamaan aikaiseksi jotain. Esimerkiksi menestyvat ihmiset erottuvat muusta ihmismassasta
uskoessaan vahvasti omiin mahdollisuuksiinsa asioiden muuttamisessa tai niihin vaikuttamises-
sa. Usko pystya vaikuttamaan asioihin on siis edellytys motivaation lOytymiseen. Provisiomal-
lin nakokulmasta mallin tulisi siis luoda myyjille kasitys, etta tekemalla kovasti toita he pys-
tyvat vaikuttamaan oman palkkansa suuruuteen ja menestymiseensa yrityksessa. (Niermeyer,
Seyffert 2004, 17.)

4.1  Yleinen- ja erityinen motivaatio

Motivaatio voidaan jakaa kahteen osaan, yleiseen- ja erityiseen motivaatioon. Yleinen moti-
vaatio tarkoittaa jokaisen ihmisen sisalla olevaa halua kehittaa jotain, saavuttaa jotain tai
vaikuttaa johonkin. Onhan jokaisella meista jotain tiettyja tavoitteita, jotka vaikuttavat mei-

hin motivoivasti. Tavoite voi olla vaikka nopeammaksi juoksijaksi tuleminen tai paremmaksi



videopelaajaksi tuleminen, mita vain. Yleisen motivaation taso vaihtelee henkiloittain todella
paljon. Jos yleinen motivaatio kertoo, etta ihminen yleisesti haluaa vaikuttaa asioihin, erityi-
nen motivaatio puolestaan kertoo, miksi ihminen sitoutuu johonkin tiettyyn tavoitteeseen.
Erityinen motivaatio saa alkunsa ihmisen itselleen asettaman tavoitteen subjektiivisesta mer-
kityksesta. Esimerkiksi erityinen motivaatio on juuri ratkaiseva tekija siina, miten ihminen
sitoutuu tyopaikan tehtaviin. Toisin sanoen, liittymamyynnissa olisi tarkeaa selvittaa, millai-
set tekijat auttaisivat myyjia "elamaan” erityisen motivaation juuri tyopaikalla. (Niermeyer,
Seyffert 2004, 17.)

4.2  Sitoutuminen ja innostus toissa

Ihmisten asioihin sitoutumisen voimakkuus tyopaikalla riippuu kahdesta asiasta. Ensimmainen
on erityinen motivaatio ja toinen ihmisten senhetkiset henkiset ja fyysiset voimavarat. (Nier-
meyer, Seyffert 2004, 16) Kukaan ei jaksa tehda toita vasyneena samalla tavalla kuin hyvat
younet nukkuneena. Tyontekijoiden motivaation yllapitamiseksi yritysten taytyy huomioida
tyontekijoiden jaksamistila. Yrityksen ilmapiirin ei tule olla liian painostava ja tavoitteiden

tulee olla realistisia, jotta tyontekijat eivat polttaisi itseaan loppuun.

Henkinen
jaksaminen

Erityinen Fyysinen
motivaatio jaksaminen

Sitoutuminen
ja innostus
toissa

Kuvio 3, Sitoutuminen ja innostus toissa (Niermeyer, Seyffert 2004, 16)
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4.3  Motivaatioteoriat palkitsemisen nakokulmasta

Motivaatiosta on olemassa myos erilaisia teorioita. Kuten aiemmin mainittiin, ihmiset pystyvat
sitoutumaan tyontekoon silloin, kun he kokevat voivansa vaikuttaa asioihin (Niermeyer,
Seyffert 2004, 16). Jos tata tarkastellaan syvemmin, paastaan kasiksi vahvistamisen-, odotus-
arvo- ja tavoitteiden asettamisen teorioihin (Hakonen & Nylander 2015, 139-144). Teoriat
auttavat muodostamaan liittymamyyjien kannalta motivoivimman provisiomallin kaivautumal-

la syvemmalle aiheeseen.

4.3.1 Vahvistamisen teoria

Vahvistamisen teorian mukaan ydinajatuksena on, etta ihmiset toimivat mekaanisesti ulko-

puolisiin arsykkeisiin reagoiden. Ihmista pystytaan siis ohjaamaan palkkioin ja rangaistuksin.
Yksinkertaistetusti liittymamyynnin nakokulmasta, jos myyja saavuttaa tavoitteensa, hanet

palkitaan. Mikali han ei saavuta tiettya myyntitavoitetta, talta voidaan vieda provisio koko-
naan. (Hakonen & Nylander 2015, 139)

Vahvistamisen teorian mukaan tyopaikoilla olisi kannattavaa ohjata ja vahvistaa halutunlaista
toimintaa hyvilla palkkioilla. Kun myyja saa onnistumisestaan asiaankuuluvan korvauksen, on
todennakoista, etta myyja onnistuu uudemman kerran. Vahvistamisen teorian nakokulmasta
provisiomallin tarkea piirre olisi, etta palkanmaksu tapahtuisi mahdollisimman nopeasti onnis-
tumisen jalkeen. Jos palkitsemisessa kestaa kauan, se voi laskea myyjan motivaatiota. (Hako-
nen & Nylander 2015, 140) Liittymamyynnissa palkkioita ei makseta nykyaan heti, vaan vasta

kuukauden tai parin jalkeen.

4.3.2 Odotusarvoteoria

Odotusarvoteorian mukaan ihminen motivoituu tehtavaan, jos kokee pystyvansa suoriutumaan
siita, uskoo tulevansa palkituksi tehtavasta ja pitaa tehtavan palkkiota tarpeeksi houkuttele-
vana. Naiden kolmen ehdon taytyttya ihmisen tulisi motivoitua suoriutumaan tehtavastaan
hyvin. Odotusarvoteorian mukaan ihminen nahdaan jarkevana ja itsenaisesti paatoksia teke-
vana yksilona, joka toimii omien nakemysten ja arvostustensa varassa paatoksia tehdessaan.
Teoria painottaa myos, etta palkitsemisen on oltava selkeasti yhteydessa suoritukseen, seka

sen tulee olla kullekin tyontekijalle tarpeeksi houkutteleva.

Liittymamyynnin provisiomallia miettiessa tarkeaa olisi taten muodostaa malli, joka osaisi
kannustaa yksiloita alla olevan kuvion (Kuvio 4) mukaan. Provisiopalkitsemisen tulisi myos olla

linjassa yrityksen tavoitteiden ja strategian kanssa. Kaytannossa tama tarkoittaisi esimerkiksi,



etta provisioiden suuruus maaritettaisiin sen mukaan, kuinka tarkea ja arvostettu myytava
tuote on yritykselle. Operaattorialalla yritykset voivat nimittain keskittya esimerkiksi kvartaa-
leittain tietyn tuotteen myynnin lisaamiseen. Talloin provision olisi hyva nousta linjassa tuot-
teen myymisen tarkeyden kanssa. Odotusarvoteoriaa kuvataan tarkemmin kuviossa
4.(Hakonen & Nylander 2015, 144.)

Voinko saavuttaa Mita tavoitteen Pidanko

saavuttamisesta seurausta

tavoitteen?
seuraa? houkuttelevana?

Kuvio 4, Odotusarvoteoria (Hakonen & Nylander 2015, 144)

4.3.3 Tavoitteen asettamisen teoria

Tavoitteen asettamisen teorian (Kuvio 5) keskeinen nakemys on, etta tyontekijan tyossa suo-
riutuminen on korkeimmillaan, kun talla on haastavat, tarkat ja ymmarrettavat tavoitteet,
joista saa tarpeeksi palautetta. Teorian mukaan myos tavoitteen edistymisen seuraamisen
tulisi olla tarpeeksi helppoa. Haastavan tavoitteen nahdaan johtavan parempiin tuloksiin kuin
helpon tavoitteen, mutta tavoitteen haastavuuden ja tyontekijoiden osaamistason on kuiten-
kin oltava linjassa keskenaan. Jos tyontekijalla ei ole tarpeeksi osaamista tavoitteeseen nah-
den, on lopputulos yksinkertaisesti huonompi kuin helpommilla tavoitteilla tehtaessa. (Hako-
nen & Nylander 2015, 146-147.)

Tavoitteiden saavuttaminen on tehokkaampaa, kun tyontekijat ovat mukana asettamassa
omia tavoitteitaan. Tavoitteiden asettamisen teorian mukaan suoritukseen perustuva palkit-
seminen antaa yrityksille mahdollisuudet haastavampien tavoitteiden asettamiseen, jos tyon-
tekijoiden on mahdollista tassa tapauksessa saavuttaa yha suurempia palkkioita. Erilliset ra-
hapalkkiot auttavat tyontekijoita myos sitoutumaan tavoitteisiin, kunhan palkkiot ovat riitta-
van suuria, eivatka ne tunnu mahdottomilta saavuttaa. Lisaksi erilaiset bonukset ja suoritus-
maariin perustuvat palkkiot edistavat tyontekijoiden tavoitteeseen paasemista. (Hakonen &
Nylander 2015, 146-147.)
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Tavoitteet

Palautteen Tavoitteiden
saaminen seurantamahdollisuus

Tavoitteen
asettamisen
teoria

Rahapalkkio auttaa
sitoutumaan
tavoitteeseen

Saavutettavissa
olevat tavoitteet

Tyontekija
mukana
asettamassa
tavoitetta

Tarpeeksi
haastavat
tavoitteet

Kuvio 5, Tavoitteiden asettamisen teoria, tarkeat asiat (Hakonen & Nylander 2015, 146-147)

5 Kehittamistutkimus

Toteutettavan kehittamistutkimuksen lahtokohta on kirjoittajan oma kokemus vastaan tulleis-
ta liittymamyynnin provisiomalleista, seka useat historian aikana kollegoiden ja esihenkiloi-
den kanssa kaydyt keskustelut siita, kuinka provisiomalleissa voisi olla yleisesti parannetta-
vaa. Kehittamistutkimuksen tarkoitus on tuoda esille ensimmaista kertaa tutkimuksen muo-
dossa liittymamyyjien mielesta motivoivan provisiomallin piirteita. Nain tulevaisuuden tyo-

elamalle jaisi tarkeaa tietoa motivoivan provisiomallin kehittamista varten.

Myyjiin kohdistettu tutkimus toteutetaan maarallisena kyselytutkimuksena. Jotta voitaisiin
saavuttaa syva ymmarrys taustatekijoista, jotka tulisi ottaa huomioon motivoivia provisiomal-
leja suunnitellessa, kehittamistutkimuksessa lahestytaan myyjia puolistrukturoidulla kyselylla
ja haastatellaan esihenkiloita kyselyn tuloksista. (Kananen 2012, 121) Myyjat ja esihenkilot
ovat niita henkiloita, jotka ovat tyossaan paivittain provisiomallin kanssa tekemisissa, joten
tutkimus kohdistetaan heihin. Seuraavissa luvuissa kerrotaan syvemmin kehittamistutkimuk-

sen tutkimusmenetelmat seka menetelmat aineiston keraamiseksi.
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5.1  Google Forms -kysely myyjille ja sen analysointi

Maarallinen tutkimus edellyttaa, etta tutkittavasta aiheesta tai ilmiosta on jo olemassa ym-
marrys. Maarallisessa tutkimuksessa muodostettujen kysymysten tulee myos olla pohjautunei-
ta ilmiota kasittelevasta teoriasta. Kun ilmio tunnetaan valmiiksi teorioiden kautta, voidaan
tutkimuksen kysymykset esittaa strukturoidussa muodossa. (Kananen 2012, 32.) Myyjille lahe-
tettavan kyselylomakkeen kysymykset pohjautuvat motivaatio- ja palkitsemisen kirjallisuu-

teen, jolloin maarallisen tutkimuksen edellytykset tayttyvat.

Kyselylomake on maarallisessa tutkimuksessa yleisimmin kaytetty aineiston tiedonkeruun vali-
ne (Hirsjarvi, Remes & Sajavaara 2005, 182). Taman tutkimuksen kyselylomake (Liite 1) to-
teutettiin Google Forms -muotoisena, jolloin kysely on helposti lahetettavissa eteenpain halu-
tuille vastaajille jaetun linkin kautta. Kysely koostuu kahdeksasta strukturoidusta ja kahdesta
avoimesta kysymyksesta. Seitseman ensimmaista kysymysta ovat monivalintoja. Kahdeksan-
nessa kysymyksessa pyydetaan valitsemaan annetuista kahdeksasta vaihtoehdoista kolme osu-
vinta. Taman kahdeksannen kysymyksen vastausvaihtoehdot keratty kirjoittajan oman koke-
muksen pohjalta ja entisia myyjakollegoita haastattelemalla. Viimeiset kaksi kysymysta (9. ja
10.) ovat avoimia kysymyksia. Koska kyselyssa on seka maarallisia etta laadullisia kysymyksia,

kyselya kutsutaan puolistrukturoiduksi kyselyksi. (Kananen 2012, 125.)

Kyselyn alussa myyjilta kysytaan naiden keskimaaraista liittymamyynnin bruttopalkkaa. Selvit-
tamalla keskimaaraisen palkan, voidaan myohemmin analysoida, miten huippumyyjat ovat
vastanneet kyselyn kysymyksiin muihin myyjiin verrattuna. Huippumyyjien ja muiden myyjien
raja-arvo tassa tutkimuksessa on 3000 euron kuukausittainen bruttopalkka, joka sisaltaa tun-
tipalkan seka provisiopalkan molemmat. Keskimaarin alle 3000e kuukaudessa tienaavat laske-
taan kategoriaan "muut myyjat”. 3000 euroa tai yli kuukaudessa tienaavat puolestaan tulki-

taan tassa tutkimuksessa huippumyyjiksi (kategoria: ”huippumyyjat”).

Maarallisen kyselylomakkeen aineisto kertyy siis myyjien vastauksista. Jaan itse kyselyloma-
ketta eteenpain entisille kollegoilleni, jotka voivat jakaa sita edelleen tuntemilleen kollegoil-
leen. Nain aineistoa saadaan kerattya jo olemassa olevan verkoston kautta. Kyselyyn pyritaan
saamaan mahdollisimman paljon luotettavia vastauksia omien ihmiskontaktieni avulla. Maaral-
lisen kyselylomakkeen vastausten analysoimista varten hyodynnetaan ristiintaulukointia. Ris-
tiintaulukoinnin avulla paastaan tarkastelemaan syvemmin vastasten pohjalta huippumyyjien
eroja muihin myyjiin verrattuna. Ristiintaulukointi toteutetaan taulukkolaskentaohjelma Ex-

celin avulla. (Kananen 2012, 145)



5.2 Kahden esihenkilon haastattelut ja niiden analysointi

Laadullisessa tutkimuksessa tarkastellaan ihmisten valista ja sosiaalista merkitysmaailmaa.
Toisin kuin maarallisessa tutkimuksessa, tutkimuksella ei pyrita saamaan numeerisia tuloksia,
joita voitaisiin laskea tai mitata. Tavoitteena on saada selville ihmisten omia nakemyksia
tutkittavaan aiheeseen tai ilmioon liittyen. (Varto 1992, 23-24, 58-59.)

Kahdelle esihenkilolle pidetyt haastattelut pohjautuvat myyjille valitetyn kysymyslomakkeen
analysoituihin vastauksiin. Haastattelun tavoite on selvittaa esihenkiloiden nakemyksia ja
ajatuksia kyselytutkimuksen vastausten tuloksista. Saadut vastaukset kaydaan esihenkiloiden
kanssa kohta kerrallaan lapi. Haastatteluiden rakenne (Liite 2) koostuu avoimista kysymyksis-
ta, joilla pyritaan saamaan mahdollisimman monipuolisia vastauksia. Esihenkiloita ei pida
ohjata vastaamaan tietylla tavalla strukturoitujen kysymysten kautta, vaan heidan on kerrot-
tava mielipiteensa omin sanoin vapaasti. Kaikille haastateltaville on siis esitetty samat tee-
mat. Kerron esihenkiloille itse tutkimuksen tuloksista, jonka jalkeen he saavat kommentoida
niita omaan kokemukseensa ja nakemyksiinsa peilaten. Ei ole haitallista, vaikka keskustelu
lahtisikin hetkeksi pois raiteiltaan. Tarkoitus on selvittaa, ovatko saadut tulokset esihenkiloi-
den mielesta sellaisia, etta niiden pohjalta olisi hyva lahtea rakentamaan tai paivittamaan
uutta parempaa provisiomallia. Haastatteluiden tavoitteena on siis kyselyn tulosten ja tulos-

ten vaikuttavuuden arvioiminen.

Laadulliset kahden esihenkilon kanssa kaydyt haastattelut toteutetaan kahvipoytakeskustelun
tyylisesti. Aineisto kerataan aanittamalla kaydyt keskustelut. Nain varmasti kaikki keskusteltu
sisalto saadaan talteen, eika mahdollisesti tarkeita asioita jaa huomioimatta. Haastatteluiden
jalkeen kokoan esihenkiloiden vastaukset haastattelun kysymysten alle teemoittain, jolloin ne

saadaan luokiteltua johtopaatosten muodostamisen helpottamiseksi.

Litteroin haastattelut, eli puran ne tekstiksi haastatteluista saatujen nauhoitusten pohjalta.
Litterointia ei tehda sanatarkasti, vaan pelkastaan haastatteluiden tarkein sisalto tiivistetaan.
Taman jalkeen haastatteluista saadaan analysoitua tarvittavat tiedot siirtamalla aina yhden
teeman alle molempien esihenkilon vastaukset. Nain saadaan kerattya jokaiseen haastattelun

teeman alle yhteenveto molempien haastateltavien vastauksista. (Kananen 2012,117)
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5.3  Reliaabelius ja validius

Kehittamistutkimuksella ei ole omaa metodologiaansa, jolloin luotettavuutta on tarkasteltava
laadullisten- ja maarallisten menetelmien tutkimuksen luotettavuuskriteerien (validiteetti ja

reliabiliteetti) avulla. (Kananen 2012)

Reliabiliteetti tarkoittaa maarallisessa tutkimuksessa tulosten toistettavuutta. Taman kehit-
tamistutkimuksen tapauksessa on siis ehdotonta, etta joku voisi halutessaan kayttaa samaa
kyselya liittymamyyjille myohemmin uudestaan. Olennaista on, etta myohemmin tehtyna
kyselyn lahtokohdat ovat samat, eika kyselyn rakenteessa ole virheita, jotka tekisivat uudes-
taan tehdyn tutkimuksen tuloksista kelvottomia. Tutkimuksen voisi siis toteuttaa sen toteut-
tajasta riippumatta. (Hirsjarvi ym. 2005, 216) Kyselylomakkeen (Liite 1) kysymykset pohjau-
tuvat aiheeseen liittyvaan lahdekirjallisuuteen, tarkemmin sanottuna erilaisiin motivaation-
ja palkitsemisen teorioihin. Tulevaisuudessakin voidaan siis olla varmoja, etta kysymyksilla on

tietoperustainen pohja, ja kysely voidaan toteuttaa uudestaan myohemmin.

Validiteetti tarkoittaa maarallisessa tutkimuksessa tutkimusmenetelman kykya mitata halut-
tua asiaa. Toisin sanoen validiteettia tarkastellessa voidaan valttya tekemasta systemaattisia
virheita maarallisessa tutkimuksessa. (Vilkka 2021, kappale 7) Kehittamistutkimuksen tutki-

mus- ja analysointimenetelmat ovat myos valittu linjassa tutkimuksen tavoitteiden kanssa.

Myyjille tehdyn kyselylomakkeen kysymykset ovat tehty pohjatietona lahdekirjallisuus ja alal-
la tyoskennelleiden myyjien lausunnot ja kirjoittajan omat subjektiiviset kokemukset provi-
siomalleista. Kysely on jaettu eteenpain henkilokohtaisesti entisille myyjakollegoille, jotka
ovat voineet jakaa kyselya eteenpain heidan tuntemilleen myyjille. Nain voidaan varmistua,
etta kaikki kyselyn 55 vastaajaa ovat todella olleet liittymamyyjia. Tutkimuksen validiteettia
vahvistaa myos tieto, etta lomakekyselyyn vastasi ainakin neljalla eri yrityksella tyoskennel-
leita myyjia. Nain ollen kyselyn vastaukset eivat kuvasta vain yhden operaattorin provisiomal-
lin tilannetta, vaan se kuvastaa oikeastaan lahes kaikkia kasvotusten liittymamyyntia tekevia
yrityksia. Validiteetin kannalta on jarkevaa kyselyn kannalta kysya, milloin vastaajat ovat
viimeksi tehneet toita operaattorialalla. Esimerkiksi taman tutkimuksen kyselyn 55 vastaajas-
ta 47 (85,5 %) on tyoskennellyt liittymamyyjana vuosina 2020 tai 2021, jolloin kyselyn vas-
tauksia voidaan pitaa ajantasaisina. Kyselylomakkeen kysymykset ovat tehty myos keskenaan
samanlaista rakennetta noudattaen, jotta kysymysten asettelu ei vaikuttaisi tutkimuksen mit-
taustuloksiin. Lisaksi selkeasti jasentynyt opinnaytetyon rakenne seka rakenteiden oikeat

sisallot varmistavat tutkimuksen luotettavuuden ja laadun (Kananen 2012, 16).
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6  Tulokset

Tassa osiossa kaydaan lapi ensiksi maarallisen tutkimuksen kysymyslomakkeen vastauksia.
Kysymysten 4-7 vastauksia tarkastellaan myyjien ja huippumyyjien vastauksina erikseen. Tau-
lukoiden lisaksi kerrotaan olennaiset prosenttiosuudet vastauksista antamaan viela helpom-
massa muodossa olevaa tietoa eteenpain, jotta kehittamistutkimus olisi tyoelamalle mahdolli-
simman hyodyllinen. Viimeisena kerrotaan esihenkiloiden kanssa kaytyjen haastattelujen ana-

lysoidut tulokset kysymyskohtaisesti.
6.1  Kyselylomakkeen vastaukset

Kaikkiaan maarallisen kyselytutkimuksen lomakkeeseen vastasi 55 nykyista tai menneisyydessa
tyoskennellytta kasvokkain liittymamyyntia asiakkaiden kanssa tehnytta liittymamyyjaa. Kyse-
lyn viiden kysymyksen vastauksia (kysymykset 4-8) kasitellaan kuvioiden avulla. Viimeiset
kaksi kysymysta (kysymykset 9 ja 10) olivat avoimia kysymyksia, joten naiden kysymysten
avoimista vastauksista nostetaan esille kolme liittymamyyjilta eniten vastaan tullutta vastaus-
ta, silla myyjat vastasivat useasti naihin kysymyksiin keskenaan samalla lailla. Vastaukset siis

ryhmitellaan, jonka jalkeen kolme eniten vastauksia kerannytta kategoriaa nostetaan esiin.
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6.1.1  Provisiomallin ymmartaminen

Liittymamyyjien provisiomallin ymmartamista selvitettiin suoraan kysymalla, kuinka hyvin
myyjat kokevat ymmartavansa, mista ja minka verran heille maksetaan provisiota. Vastaus-
vaihtoehtoja oli ymmartamisen tason mukaan nelja. Vastaukset ja vastausvaihtoehdot ovat

kuvattuna kokonaisuudessaan myyjien ja huippumyyjien osalta seuraavassa kuviossa (Kuvio 6).

4. Kuinka hyvin koet ymmartavasi, misté ja minka verran sinulle
maksetaan provisiota?

B Tiedan taysin [ Tiedan suurin piirtein En ymmarra kovin hyvin -~ [l En ymmarra lainkaan

25

20

0 0

Huippumyyjat (3000e/kK tai yli) Muut myyjat (alle 3000e/kk)

Kuvio 6, Provisiomallin ymmartaminen

1. Huippumyyjista ymmarsi taysin: 92 %

2. Muista myyjista ymmarsi taysin: 38 %

Kolmestatoista huippumyyjasta kaksitoista vastasi tietavansa taysin, mista ja minka verran
heille maksetaan provisiota. Jaljelle jaanyt yksi huippumyyja vastasi tietavansa taman vain

suurin piirtein.

Muista 42 myyjasta (ei huippumyyjat) kuusitoista kertoi tietavansa taysin, mista ja minka
verran heille maksetaan provisiota. 21 vastasi tietavansa taman vain suurin piirtein ja viisi

myyjaa ei ymmartanyt asiaa kovin hyvin.

Yhteensa 55 vastaajasta (kaikki myyjat) 28 tiesi taysin, mista ja minka verran heille makse-
taan provisiota. 22 vastasi tietavansa suurin piirtein, ja viisi eivat tienneet kovin hyvin mista

ja minka verran heille maksetaan provisiota.
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6.1.2 Provisioiden palkanmaksun ajankohdan ymmartaminen

Liittymamyyjien provisioiden palkanmaksun ajankohdan ymmartamista selvitettiin kysymalla,
kuinka hyvin myyjat kokevat ymmartavansa mina ajankohtana heidan tekemastaan kaupasta
syntynyt provisio maksetaan heille. Vastausvaihtoehtoja oli ymmartamisen tason mukaan nel-
ja. Vastaukset ja vastausvaihtoehdot ovat kuvattuna kokonaisuudessaan myyjien ja huippu-

myyjien osalta seuraavassa kuviossa (Kuvio 7).

5. Miten hyvin ymmarrat, mind ajankohtana tekeméastasi
kaupasta syntynyt provisio maksetaan sinulle?

B Ymmarran taysin - [l Ymmarran suurin piirtein En ymmarra kovin hyvin
B Enymmarra lainkaan
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20

(4]

0 4 0

Huippumyyijat (3000e/kk tai yli) Muut myyjat (alle 3000e/kk)

Kuvio 7, Provision maksun ajankohdan ymmartaminen

1. Huippumyyjista ymmarsi taysin: 85 %

2. Muista myyjista ymmarsi taysin: 52 %

Kolmestatoista huippumyyjasta yksitoista vastasi ymmartavansa taysin, mina ajankohtana
heidan tekemastaan kaupasta syntynyt provisio maksetaan heille. Kaksi muuta huippumyyjaa

vastasi ymmartavansa taman vain suurin piirtein.

Muista 42 myyjasta (ei huippumyyjat) 22 vastasi ymmartavansa taysin, mina ajankohtana hei-
dan tekemastaan kaupasta syntynyt provisio maksetaan heille. Kuusitoista muuta myyjaa vas-
tasi ymmartavan taman vain suurin piirtein. Loput nelja vastasivat, etteivat ymmarra tata

kovin hyvin.

Yhteensa 55 vastaajasta (kaikki myyjat) 33 vastasi ymmartavansa taysin, mina ajankohtana
heidan tekemastaan kaupasta syntynyt provisio maksetaan heille. Kahdeksantoista myyjaa
vastasi ymmartavansa asian suurin piirtein, ja nelja vastaajaa eivat ymmartaneet asiaa kovin

hyvin.



6.1.3 Lisaprovisioiden saavutettavuus nykyisissa provisiomalleissa

Liittymamyyjien mielipidetta lisaprovisioiden saavutettavuudesta selvitettiin suoraan kysy-
malla, kokevatko he provisiomallien extraprovisioiden ja lisakertoimien olevan saavutettavis-
sa kovalla tyolla. Vastausvaihtoehtoja oli ymmartamisen tason mukaan nelja. Vastaukset ja
vastausvaihtoehdot ovat kuvattuna kokonaisuudessaan myyjien ja huippumyyjien osalta seu-

raavassa kuviossa (Kuvio 6).

6. Koetko, ettd provisiomallien extraprovisiot ja lisdkertoimet
ovat olleet saavutettavissa kovasti tydskennellessa?

B Taysin saavutettavissa [l Silloin tallsin saavutettavissa Eivat saavutettavissa usein
B Eivat saavutettavissa lainkaan
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5
1 1
0 | |
Huippumyyjat (3000e/kK tai yli) Muut myyjat (alle 3000e/kk)

Kuvio 8, Ekstraprovisioiden ja lisakertoimien saavutettavuus

1. Huippumyyjien mielesta taysin saavutettavissa: 62 %

2. Muiden myyjien mielesta taysin saavutettavissa: 19 %

Kolmestatoista huippumyyjasta kahdeksan vastasi provisiomallien extraprovisioiden ja lisaker-
toimien olevan taysin saavutettavissa kovasti tyoskennellessa. Kolme heista vastasi niiden
olevan saavutettavissa silloin talloin. Yksi huippumyyjista vastasi, etteivat extraprovisiot ja
lisakertoimet ole saavutettavissa usein, vaikka tyoskentelisikin kovasti. Lisaksi yksi huippu-

myyjista vastasi, etteivat ne olisi saavutettavissa lainkaan kovasta tyoskentelysta huolimatta.

Muista 42 myyjasta (ei huippumyyjat) kahdeksan vastasi provisiomallien extraprovisioiden ja
lisakertoimien olevan silloin talloin saavutettavissa. Kahdeksantoista heista vastasi ”silloin
talloin saavutettavissa”, viisitoista ”eivat saavutettavissa ollenkaan” ja yksi ”eivat saavutet-

tavissa lainkaan”.

Yhteensa 55 vastaajasta (kaikki myyjat) kuusitoista vastasi provisiomallien extraprovisioiden
ja lisakertoimien olevan taysin saavutettavissa. 21 vastasi ”silloin talloin saavutettavissa”,
kuusitoista vastasi ”eivat saavutettavissa usein” ja kaksi vastasi "eivat saavutettavissa lain-

kaan”.
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6.1.4 Esihenkilon tietamys provisiomallista

Liittymamyyjien esihenkiloiden provisiomallin tuntemusta selvitettiin suoraan kysymalla myy-
jilta, kuinka hyvin he kokevat viimeisimman esihenkilonsa osanneen vastata kysymyksiin pro-
visiomallista. Vastausvaihtoehtoja oli ymmartamisen tason mukaan nelja. Vastaukset ja vas-
tausvaihtoehdot ovat kuvattuna kokonaisuudessaan myyjien ja huippumyyjien osalta seuraa-

vassa kuviossa (Kuvio 6).

7. Kuinka hyvin arvioisit vimeisimman esimiehesi osanneen
vastata kysymyksiisi provisiomallista?

B Osannut vastata taysin [l Osannut vastata suurin piirtein Ei kovin hyvin [l Ei lainkaan
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3 0 3 0
0
Huippumyyjat (3000e/kk tai yli) Muut myyjat (alle 3000e/kKk)

Kuvio 9, Esimiehen tietamys provisiomallista

1. Huippumyyjat: esihenkilo osannut vastata taysin kysymyksiin provisiomallista: 54 %

2. Muut myyjat: esihenkilo osannut vastata taysin kysymyksiin provisiomallista: 45 %

Kolmestatoista huippumyyjasta seitseman vastasi viimeisimman esihenkilonsa osanneen vasta-
ta kysymyksiin provisiomallista taysin. Kolme heista vastasi ”osannut vastata suurin piirtein”

ja kolme vastasi “ei kovin hyvin”.

Muista 42 myyjasta (ei huippumyyjat) yhdeksantoista vastasi viimeisimman esihenkilonsa
osanneen vastata kysymyksiin provisiomallista taysin. Neljatoista vastasi ”"osannut vastata

suurin piirtein” ja kolme vastasi ”ei kovin hyvin”.

Yhteensa 55 vastaajasta (kaikki myyjat) 26 vastasi viimeisimman esimiehensa osanneen vasta-
ta kysymyksiin provisiomallista taysin. Seitsemantoista vastasi ”osannut vastata suurin piir-

tein” ja kuusi vastasi ”ei kovin hyvin”.

27



6.1.5

28

Motivoivan provisiomallin tarkeat piirteet

Kysymys (Kuvio 10), jossa liittymamyyjien piti valita motivoivan provisiomallin kolme tarkein-

ta asiaa, koostui itse kysymyksesta, seka kahdeksasta vastausvaihtoehdosta. Vastausvaihtoeh-

dot saatiin haastattelemalla viitta entista kollegaa, kirjoittajan oman kokemuksen pohjalta

seka lahdekirjallisuutta hyodyntaen. Valitut vastausvaihtoehdot olivat:

1
2
3.
4

Ul

Oman provisiopotin helppo seurattavuus

Kaikkien helposti ymmarrettava provisiomalli

Mahdollisimman pieni palkanmaksuaika kaupanteosta provision maksuun

Kaikki tekemasi provisiota kerryttavat kaupat maksettaisiin sinulle aina rahana ilman
pelkoa, etta jaisit esimerkiksi jonkin provision maksatusrajan alapuolelle
Provisiomallin tavoitteet ovat realistiset, eli pystyt saamaan esimerkiksi lisaprovisiota
Provisiomalli on tasapuolinen kaikille, eika esimerkiksi enemman tuntityota tekevat
hyody suhteessa vahemman tekeviin

Tuotteesta saatavan provision suuruuden tulisi olla linjassa sen kanssa, mita yritys ta-
voitteissaan tahtoo sinun erityisesti myyvan

Ei provisiokattoa

8. Valitse alla olevista vaihtoehdoista mielestasi motivoivan provisiomallin KOLME tarkeinta asiaa:
55 vastausta

Oman provisiopotin helppo seu...

Kaikkien helposti ymmarrettava. ..

Mahdollisimman pieni palkanm...

Kaikki tekemasi provisiota kerr...

Provisiomallin tavoitteet ovat re...

Provisiomalli on tasapuolinen k...

Tuotteesta saatavan provision...

Ei provisiokattoa

0 10 20 30

Kuvio 10, Motivoivan provisiomallin tarkeat piirteet

Liittymamyyjien mielesta tarkein kahdeksasta vaihtoehdosta oli ensimmainen vaihtoehto, eli

oman provisiopotin helppo seurattavuus. Taman vastauksen antoi vastaajista 30 (55 % vastaa-

jista). Toisiksi tarkeimpana esiin nousi 28 vastauksella (51 % vastaajista) ”provisiomallin ta-

voitteiden realistisuus”. Kolmantena tuloksissa oli 23 aanella (42 % vastaajista) vastausvaihto-

ehto "tuotteesta saatavan provision suuruuden tulisi olla linjassa sen kanssa, mita yritys ta-

voitteissaan tahtoo sinun erityisesti myyvan”.



6.1.6 Motivaatiota laskeneet tekijat liittymamyynnissa (avoin kysymys)

Tutkimuslomakkeessa kysyttiin avoimella kysymyksella, millaiset tekijat ovat laskeneet liit-
tymamyyjien motivaatiota. Kysymykseen vastasi 53 liittymamyyjaa. Kun nama vastaukset

ryhmitellaan samojen aiheiden kesken, kolme suurinta vastausryhmaa on:

1. Liika vaikeus saavuttaa provisioita (11 aanta)
2. Kaupoista maksetut provisiot ovat pienentyneet (9 aanta)

3. Provisiomallin epaselvyys & epatietoisuus kertyneista provisioista (7 aanta)

6.1.7 Motivaatiota nostaneet tekijat liittymamyynnissa (avoin kysymys)

Avoimella kysymyksella selvitettiin myos, millaiset tekijat ovat nostaneet myyjien motivaatio-
ta liittymamyynnissa. Kysymykseen vastasi 52 liittymamyyjaa. Ryhmittelyn jalkeen kolme

suurinta vastausryhmaa on:

1. Erilaiset bonukset ja suuremmat palkkiot yleensa (29 aanta)
2. Myyntikilpailut (7 aanta)

3. Selkeat saavutettavissa olevat tavoitteet (5 aanta)

6.2 Esihenkiloiden haastattelut

Haastatteluja tehtiin kaksi kappaletta. Haastateltavina olivat kaksi nykyista operaattorin
standeilla tyoskentelevaa esihenkiloa. Molemmat haastatteluista tehtiin lounastauon yhtey-
dessa 27.10.2021 Helsingin Pasilassa, kauppakeskus Triplassa eraassa kahvilassa. Haastattelut
pidettiin aina kahden kesken, minun ja haastateltavan. Nain poistettiin mahdollisuus, etta
jalkimmainen haastateltava voisi matkia vastauksissaan ensimmaista haastateltavaa. Haastat-
telut nauhoitettiin puhelimella, jotta ne voitaisiin litteroida jalkikateen. Haastattelut koos-

tuivat kolmesta kysymyksesta:

1. Miten teidan nykyinen provisiomallinne on jalkautettu esihenkiloille?
2. Miten provisiomalli voitaisiin jalkauttaa myyjille ja esihenkildille paremmin?
3. Mita mielta olet kyselyn tuloksesta, jonka mukaan 55 myyjasta vain 51 % kertoi vii-

meisimman esihenkilonsa osanneen vastata kaikkiin kysymyksiin provisiomallista?
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Esihenkiloilta saadut vastaukset analysoidaan yhdistaen vastausten tarkeimmat asiat haastat-
telun kysymysten alle. Jokaisen kolmen kysymyksen alle muodostetaan molempien haastatel-
tavien antamien vastausten tarkein sanoma. Nain saadaan yhdistettya esiin nousseet saman

teemaan kohdistuneet huomiot yhden otsikon alle.

Ensimmainen haastattelun kysymys koski provisiomallin jalkauttamista esihenkiloille. Molem-
mat haastatellut esihenkilot kertoivat, etta nykyinen provisiomalli olisi jalkautettu heille Po-
werPoint-esityksen avulla, joka joko esitettiin heille sahkopostin tai Microsoft Teamssin avul-

la. Kumpikin kokivat, etta jalkautus organisaation puolesta oli tehty.

Toinen kysymys haastoi ajattelemaan, kuinka provisiomallin voisi jalkauttaa esihenkiloille ja
myyjille paremmin. Molemmat haastateltavat olivat sita mielta, etta itse jalkautusprosessissa
ei ole mitaan suurta parannettavaa esihenkiloiden tai myyjien kummankaan tapauksessa.
Ongelmakohdat nahtiin ennemmin organisaation jarjestelmien maarassa ja niiden monimut-
kaisuudessa. Haastateltavien mielesta provisioiden seurattavuuden tulisi olla paremmalla
tasolla, jotta myyjat olisivat paremmin perilla heille maksettavista provisioista. Tata varten
tarvittaisiin joko yksinkertaistetumpi provisiomalli tai uusi seurantatyokalu myyjille provisioi-
den seuraamista varten. Esihenkiloillakaan ei ole ollut tyokalua, jolla he voisivat seurata myy-

jien provision kertymista.

Haastattelujen viimeisessa kysymyksessa esihenkiloille annettiin pohdittavaksi kyselytutki-
muksessa esiin noussut tilasto, jonka mukaan 51 % liittymamyyjista olivat sita mielta, etta
heidan viimeisimmat esihenkilonsa ovat osanneet vastata taysin kaikkiin provisiomalliin liitty-
viin kysymyksiin. Toinen esihenkiloista oli yllattynyt lukeman pienuudesta, toinen puolestaan
ei. Asia nahtiin niin, etta esihenkiloilla ja myyjillakin on jo olemassa mahdollisuuksia hankkia
tietoa provisiomallista ja provisioiden kertymisesta, mutta se tieto on liian vaikeasti saatavis-
sa. Jarjestelmia on liian monta, mika hammentaa varsinkin myyjia. Talla hetkella vallitseva
provisiomalli on seka myyjien, etta haastateltujen esihenkiloiden mielesta ajoittain vaikeasti
ymmarrettavissa. Suuri syy tahan haastattelujen mukaan oli se, etta provisiomallissa puhu-
taan pisteista ja kertoimista eurojen sijaan. Tama yksikoilla kikkaileminen vaikeuttaa jo val-

miiksi lisakertoimia sisallaan pitavan provisiomallin ymmartamista.
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7  Johtopaatokset ja pohdinta

Seuraavaksi kaydaan lapi opinnaytetyon kyselytutkimuksen, haastatteluiden ja teorian pohjal-
ta muodostetut johtopaatokset. Johtopaatokset kertovat kiteytetysti, kuinka kasvokkain ta-
pahtuvan liittymamyynnin provisiomallista saataisiin mahdollisimman motivoiva. Olen muo-
dostanut johtopaatokset kysymyslomakkeen kysymysten teemojen mukaisesti otsikoiden seu-
raaviin alakappaleisiin, jotta ne olisivat mahdollisimman selkeasti jaoteltu. Lisaksi nostan
teemakohtaisesti kysymyslomakkeen avoimiin vastauskenttiin tulleita vastauksia tukemaan

johtopaatoksiani.

Peilaan esihenkiloille pidettyjen haastatteluiden vastauksia myyjien kyselytutkimuksen vas-
tauksiin, silla haastattelut pidettiin alun perin kyselytutkimuksen tulosten pohjalta. Nain ala-
otsikoiden alle saadaan yhteenveto teoriasta, myyjien kyselylomakkeella saaduista vastauksis-

ta ja esihenkiloiden haastatteluista.

Johtopaatosten ja pohdinnan lopuksi olen muodostanut kuvion kaikista seikoista, jotka tulisi
ottaa huomioon mahdollisimman motivoivaa provisiomallia suunnitellessa. Kuvio toimii pelkis-
tettyna ohjeena, joka yhdistaa kaikki teorian, oman kokemukseni, lomakekyselyn ja haastat-

telujen antaman oleellisen tiedon.

7.1  Provisiomallin ymmartaminen

Kysymys provisiomallin ymmartamisesta pohjautuu pitkalti omaan neljan vuoden liittyma-
myyntikokemukseeni. Kuluneen neljan vuoden aikana ongelma nousi pinnalle tasaisin va-
liajoin, kun ajoittain kukaan ei oikein varmasti tuntunut tietavan, mista tai minka verran mil-
loinkin provisiota maksetaan. Odotusarvoteorian (Hakonen & Nylander 2015, 144) mukaan
ihminen haluaa tietaa motivoituakseen, mita hanelle maksetaan, ja onko korvaus tavoittele-
misen arvoinen. Mikali liittymamyyjat eivat tieda varmasti, maksetaanko heille myymastaan
tuotteesta, ei odotusarvoteorian mukainen motivoituminen tapahdu. Talloin myyjan arjessa

tuote voi pahimmassa tapauksessa jaada myymatta.

Tavoitteiden asettamisen teorian (Hakonen & Nylander 2015, 146-147) mukaan olisi myyjien
motivaation kannalta hyodyllista, jos he paasisivat osallistumaan tavoitteiden suunnittelemi-
seen. Tama opinnaytetyo keraa myyjien mielipiteita ja nakemyksia, jotta ne voitaisiin valit-
taa eteenpain paattajatasolle. Nain ollen tata opinnaytetyota hyodyntamalla voidaan saada
myyjien mielipiteita mukaan provisiomallin muodostamisessa, mika auttaisi myyjien motivaa-

tion parantamisessa ja yllapitamisessa.

Talla hetkella provisiomallin heikko ymmartaminen nayttaisi kyselytutkimuksen perusteella

olevan selvasti muiden kuin huippumyyjien ongelma. Muista myyjista vain 38 % tiesi tarkal-
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leen, mista ja minka verran heille maksetaan. Tulosten perusteella voidaan olettaa, etta
huippumyyjat ovat kayttaneet muita myyjia enemman vaivaa ymmartaakseen provisiomallin

toiminnan.

Myo0s esihenkiloiden haastatteluissa selvisi, etta tietoa provisiomallista on olemassa, mutta se
ei ole tarpeeksi helposti saatavilla. Haastatteluissa esihenkiloiden mielipide oli, etta itse pro-
visiomalli on liian vaikeaselkoinen. Provisiomallissa puhutaan pisteista ja kertoimista eurojen

sijaan, mika koettiin hammentavaksi.

Jotta provisiomalli olisi motivoiva, sen tulee olla ymmarrettavissa. Liittymia myyvien yrityk-
sien nakokulmasta olisi siis kannattavaa tehda entista selvempi provisiomalli, jotta alemman
palkkatason liittymamyyjat saisivat myos paremmat lahtokohdat kehittya huippumyyjiksi suo-
den yrityksellekin paremman myyntituloksen. Provisiomallissa tulisi puhua euroista pisteiden

sijaan, ja siihen liittyvan tiedon olisi oltava helpommin ja avoimemmin saatavilla.

7.2  Provisioiden palkanmaksun ajankohdan ymmartaminen

Provisioiden maksun ajankohtaan liittyva hammennys on minulle ennalta tuttu ilmio, silla
aiheesta kaytiin keskustelua tasaisin valiajoin liittymamyyjien kesken. Myos motivaatioteori-
oista vahvistamisen teorian (Hakonen & Nylander 2015, 139) mukaan olisi tarkeaa, etta palkit-
seminen tapahtuisi mahdollisimman lahella kaupantekohetkea, jotta palkinto onnistumisesta

motivoisi viela myyjaa ja kannustaisi antamaan yhta kovan tyopanoksen jatkossakin.

Kyselylomakkeen viidennessa kysymyksessa selvitettiin, kuinka hyvin myyjat ymmartavat te-
kemiensa kauppojen provisionmaksun ajankohdan. Tassakin kysymyksessa huippumyyjat olivat
selvasti paremmin perilla provisioiden maksuaikataulusta kuin muut myyjat. Suurin ongelma
kohdistuu muiden, kuin huippumyyjien, tietamykseen. Heista vain reilu puolet ymmarsi taysin
provisioidensa maksuajankohdan. Viitaten motivaation vahvistamisen teoriaan (Hakonen &
Nylander 2015, 139), tama tulos osoittaa palkanmaksun ajankohdan epaselvyyden vaikuttavan
varmasti lahes puolen keskiverto- tai heikompitasoisen myyjan motivaatioon negatiivisesti.
Toki myos huippumyyjien tapauksessa 15 % vastaajista koki jonkin verran hammennysta, mil-

loin provisiopalkkiot maksetaan heille.

Kyselylomakkeen taman strukturoidun kysymyksen (Kuvio 7) lisaksi kyselylomakkeen avoimissa
vastauskentissa nousi nakemyksia siita, etta juuri provisionmaksun epaselvat ajankohdat ovat

tehneet provisiomallista vaikeasti ymmarrettavan. Esihenkiloiden haastatteluiden vastausten

mukaan olisi tarkeaa saada tulevaisuudessa paremmat tyokalut provision kertymisen ja pal-

kanmaksun ajankohdan ymmartamiseksi.
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7.3 Lisaprovisioiden saavutettavuus nykyisissa provisiomalleissa

Motivaatioteorioista tavoitteiden asettamisen teorian yksi kulmakivista myyjien motivaation
taustalla ovat tarpeeksi haastavat, mutta myos saavutettavissa olevat tavoitteet. Teoria pai-
nottaa myos, etta tavoitteet olisi hyva luoda tyopaikoilla yhdessa tyontekijoiden kanssa, jotta
sitoutuminen tavoitteisiin olisi korkeammalla tasolla. Myos erilaiset lisaprovisiot ja bonukset
palkitsemassa ovat teorian mukaan tehokkaita tapoja lisata tyontekijoiden motivoituneisuut-
ta. (Hakonen & Nylander 2015, 146-147.)

Odotettavissa oli, etta tama kyselylomakkeen kysymys tekisi selvan eron huippumyyjien ja
muiden myyjien valille. Liittymamyynnissa erilaiset ekstraprovisiot ja portaittain nousevat
lisakertoimet ovat tyypillisia alalla vastaan tulevia provisiomallin osia. Huippumyyjista 62 %
koki provisiomallin tavoitteiden olevan taysin saavutettavia. Huippumyyjien joukossa oli vas-
tauksia laidasta laitaan, joista yksi kertoi jopa, ettei lisakertoimet tai ekstraprovisiot ole lain-
kaan saavutettavissa. Muista myyjista vain 19 % koki tavoitteiden olevan taysin saavutettavis-
sa kovasti toita tehdessa. Huippumyyjien joukko on pieni prosenttiosuus kasvokkain tapahtu-
vaa liittymamyyntia tekevien yrityksien myyjista. Siksi olisi tarkeaa saada jollain lailla myos
vahemman tienaavia myyjia kannustavia houkuttimia provisiomalleihin. Talla hetkella jopa
naista myyjista jopa 38 % kertoi, ettei tavoitteet useinkaan ole saavutettavissa, jos ollenkaan.

Tavoitteiden tulee olla haastavia, mutta saavutettavissa olevia.

Avoimissa vastauskentissa selvisi myos, etta provisiomallin lisaprovisioita on ollut lahes mah-
dotonta saavuttaa, jos kuukauden alku on ollut myynnillisesti huono. Myyjien provisio koostuu
yleensa kuukauden aikana tehdyista kaupoista, jolloin alkukuun huonon myyntimaaran takia
loppukuussa myyjien motivaatio saattaa olla mennyt, kun he eivat koe enaa voivansa saavut-
taa kuukauden tavoitetta. Motivoivaa provisiomallia suunnitellessa olisi siis hyva tehda siita
tarpeeksi kannustava, jotta myyjat eivat luovuttaisi huonon kuukauden alun jalkeen. Olen-
naista olisi valttaa tilanteita, joissa myyja toteaa mielessaan, etta hanen ei kannata myyda

mitaan ennen kuukauden vaihtumista.

Tutkimuslomakkeen avoimien kysymysten vastauksissa selvisi myos, etta lisaprovisioiden saa-
vuttaminen on vaikeutunut viime vuosien aikana. Yhteensa 9 myyjaa kertoi, etta provisioiden
ja lisaprovisioiden saavuttaminen on vaikeutunut ja euromaarainen korvaus laskenut viime
vuosina useasti. Jatkuva lisaprovisioiden saavuttavuuden vaikeuttaminen on koettu motivaa-

tiota laskevana tekijana myyjien keskuudessa.

Tulevaisuutta varten olisi tarkeaa, etta myyjat saisivat onnistumisen tunteita ja saavuttaisivat
ainakin jonkin lisaprovision rajan. On ymmarrettavaa, etta provisiomallin lisaprovisioiden
maksaminen on kuluera organisaatioille, joten lisaprovisioiden kasvattamisen sijaan olisi vii-
sasta helpottaa lisaprovisioiden saamista. Motivaation yllapitamiseksi olisi viisasta, jos myyjat

saisivat esimerkiksi hieman entista helpommin lisaprovision, mutta se olisi nykyista pienempi.
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Tietysti enemman myytaessa lisaprovision euromaarainen korvaus kasvaisi. Provisiomallin
tulisi siis antaa onnistumisen tunteita helpommin, kuitenkin liikaa tinkimatta provisioiden

suuruudesta.

7.4  Esihenkilon tietamys provisiomallista

55 kyselyyn vastanneesta myyjasta 47 % vastasi heidan viimeisimman esihenkilonsa osanneen
vastata taysin kysymyksiin provisiomallista. Tama tulos tukee vahvasti kasitysta nykyisten
provisiomallien vaikeaselkoisuudesta. Esihenkilot kertoivat haastatteluissa, etta provisiomallin
jalkauttamisessa ei ole ollut heidan mielestaan ongelmaa. Ongelma koettiin provisiomallin

monimutkaisuudessa ja provisioiden vaikeassa seurattavuudessa.

Kuten aiemmin mainittiin, Hakonen & Nylander (2015, 209) painottavat, etta esihenkilon tu-
lee toimia palkitsemisjarjestelman tulkkina. Talla hetkella 55 myyjasta vain 26 kertoi viimei-
simman esihenkilonsa osanneen taysin vastata kaikkiin kysymyksiin provisiomallista. Myyjien
motivaation kannalta ainakin esihenkiloiden tulisi tietaa vastaukset naihin kysymyksiin. Mikali
esihenkilotkaan eivat tieda tarkalleen vastauksia provisiomallin rakenteesta, kuinka myyjien-
kaan voidaan olettaa tata tietavan? Provisiomallista on tehtava selkeampi ja helpommin ym-

marrettava.

7.5 Motivoivan provisiomallin tarkeat piirteet

Liittymamyyntikokemukseni ja myyjia haastattelemalla saatujen vastausten avulla kyselylo-
makkeen (Liite 1) kahdeksannessa kysymyksessa myyjille annettiin kahdeksan vaihtoehtoa,

joista heidan piti valita kolme tarkeinta motivoivan provisiomallin tekijaa.

Tarkein esiin noussut tekija oli oman provisiopotin helppo seurattavuus. Olen kuullut itse
huippumyyjilta, etta osa heista seuraa omia myyntejaan taulukkolaskentaohjelmien avulla.
Tata tekevat kuitenkin vain kaikkein omistautuneimmat myyjat, mutta kuitenkin juuri siita
syysta, ettei olemassa ole katevaa tyokalua seurata oman provisiopotin kehittymista. Tavoit-
teen asettamisen teorian (Hakonen & Nylander 2015, 146-147) kannalta oman provisioiden

ta puhuivat myos selkean provision seurantatyokalun puolesta.

Toiseksi eniten myyjien mielesta motivoivan provisiomallin tavoitteiden tulisi olla realistisia.
Tata aihetta kaytiin lapi kappaleessa 7.3 aikaisemmin. Mikali tavoite ei ole saavutettavissa, ei

se motivoi.

Kolmantena myyjat valitsivat, etta provision suuruuden tulisi nolla linjassa yrityksen tavoit-
teiden kanssa. Kaytannon tasolla tama tarkoittaa, etta organisaatioiden tulisi osoittaa heidan
strategiansa kannalta tarkeiden tuotteiden arvo provision suuruudessa. Teleoperaattoreilla

voi olla esimerkiksi kvartaaleittain vaihtuvia tavoitteita, jotka kannustavat myyjia myymaan
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tiettyja kampanjatuotteita. Jos kuitenkin naiden tuotteiden provisio on pieni eika rahallisesti
lainkaan kannattava, eivat myyjat motivoidu myymaan niita kovin mielellaan. Nain ollen pro-
visiomallin muut tuotteet ovat myyjille korvauksen puolesta kannustavampia myyda, jolloin
nama myynnit eivat aja yrityksen etua samalla tavalla kuin strategian mukaisten tuotteiden
myynti (Epstein & Manzoni 2008, 14). Strategian tulisi nakya provisiomallin tuotteiden euro-

maaraisen korvauksen suuruudessa.

Lisahuomiona 52 avoimen kysymyksen vastaajista seitseman kertoi myyntikilpailujen tai -
kampanjoiden motivoivan heita paljon. Myyntikilpailut eivat suoraan ole osa provisiomallia,
mutta koska se oli niin monen myyjan vastaus, on se mainitsemisen arvoinen. Myyntikilpailu-
jen ja -kampanjoiden nahdaan antavan lisaintoa myyntipaiviin. Vastauksissa tuli vastaan esi-
merkki tuplaprovisio-paivista. Tallaiset tempaukset ovat olleet vastaajien mielesta virkista-

via.
7.6  Johtopaatosten yhteenveto

Seuraava kuvion (Kuvio xx) tarkoitus on toimia helposti ymmarrettavana ja tutkimukseen poh-
jautuvana ohjeena motivoivan liittymamyynnin provisiomallin suunnitteluun. Siina on esitet-

tyna kaikki tutkimuksen oleelliset tulokset miellekartan tyylisesti.

5. Provision ja
4. Provisiomallin myyntien
selkeys: seurattavuus ->
tyokalu
tarvitaan

6.
Provisiomallin
kaikki tieto
saataville
etukateen

yksikkona eurot &
tarkka selvyys mista
saa provisiota ja
3. Provision minka verran

maksun selked
ja nopea
ajankohta ->
tyokalu
tarvitaan

2. Tarpeeksi myyjia
haastava malli

&

kuitenkin
saavutettavissa
olevat lisdprovisiot

1. Myyjien
osallistuminen
mallin
suunnitteluun

Motivoiva
provisiomalli:

Kasvokkain
tapahtuva
liittymamyynti

Kuvio 11, Motivoivan provisiomallin osa-alueet

7. Linjassa
strategian
kanssa

8. Esimiehet 100 %
tietoisia miten malli
toimii

9.

+ myyntikisat
motivaation
kasvattamiseksi




8 Toimeksiantajan palaute

Toimeksiantaja oli valtavan tyytyvainen opinnaytetyon lopputuloksiin. Tama oli toimeksianta-
jan mukaan ensimmainen kerta, kun myyjia on haastateltu laajamittaisesti liittyen provisio-
malliin ja sen ymmarrettavyyteen. Aiemmin keskustelujen aiheena on ollut kasitys provisio-
mallin reiluudesta, mutta provisiomallin ymmarrettavyyden tutkiminen oli toimeksiantajan

mielesta arvokas aihe tutkimukselle.

Opinnaytetyon lopputuloksena syntynyt ohje motivoivan provisiomallin saavuttamiseksi tuo
mukanaan hyodyllisen pohdinnan organisaation nykyisten toimintamallien kyseenalaistamisek-
si. Mahdolliset nykyiset provisiomallien kompastuskivet saadaan selville opinnaytetyosta ker-
tyneen tiedon avulla. Toimeksiantajan mukaan opinnaytetyon lopputulokset saavat organisaa-
tion pohtimaan nykyista provisiomallia ja sen muodostamisen prosessia kriittisesti. Toimeksi-
antajan yhteyshenkilo itse kertoi tulevansa nostamaan esille, etta tyossa ehdotettu myyjien
osallistuminen provisiomallin suunnitteluun pyrittaisiin ottamaan jatkossa huomioon, jotta
mallin ymmarrettavyytta ja selkeytta voitaisiin parantaa. Lisaksi toimeksiantajaorganisaation
provisiomallin ymparilla toimiva tyoryhma saa valmistuneen opinnaytetyon lopputulokset hel-
posti eteensa pohdittavaksi. Nain tyossa esiin nousseet lopputulemat voidaan oikeasti hyodyn-

taa tyoelamassa.

Toimeksiantaja yllattyi hieman opinnaytetyon tuloksista, joiden mukaan myyjat eivat ymmar-
taneet nykyisia provisiomalleja kovin hyvin. Kasitys nain heikosti ymmarrettavasta provisio-
mallista heratti toimeksiantajassa idean ainakin alkuun mahdollisesta provisiomallin tyoryh-
man sisalta valitusta tukihenkilosta myyjien suuntaan, jolta saisi aina varmasti vastaukset
aiheen ymparille syntyneisiin kysymyksiin. Provisiomalleja suunnittelevan tyoryhman ja myy-

jien valista yhteistyota tulee kehittaa.

Tulos esihenkiloiden provisiomallin ymmarryksen tasosta nousi toimeksiantajan palautteessa
myos useasti esille. On huolestuttavaa, etta myyjat eivat ole saaneet edes sita kautta tasmal-
lisia vastauksia provisiomalliin liittyviin kysymyksiin. Tahan ongelmaan on lahdettava teke-

maan muutosta avaamalla provisiomallien toimintaa esihenkiloille entista paremmin.

Kyselytutkimuksessa nousseet huomiot provisioiden suuruuden yhteydesta strategiaan ohjaa-
vat provisiomallin ymparilla toimivaa tyoryhmaa miettimaan provisioita siltakin kannalta sy-

vemmin.
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Kokonaisuudessaan toimeksiantaja kertoi opinnaytetyosta saatujen tulosten olevan silmia
avaavia, ja niiden pohjalta syntynyt ymmarrys hyodynnetaan jatkossa provisiomallien kehitys-
tyossa. Seuraavassa kuviossa (Kuvio 12) on viela esitetty toimeksiantajan mielesta tarkeimmat
huomiot opinnaytetyon lopputuloksista. Karsittu kuvio kertoo, mihin toimeksiantajaorganisaa-
tion on ensimmaisena keskityttava, jotta provisiomallista saataisiin mahdollisimman motivoi-

va.

6. Provisiomallin kaikki tieto
saataville etukdteen

S O T SE LS 7. Linjassa strategian kanssa

yksikkond eurot & tarkka selvyys mista
saa provisiota ja minka verran

8. Esimiehet 100 % tietoisia miten malli
toimii
Motivoiva
provisiomalli:

1. Myyjien osallistuminen
mallin suunnitteluun

Kasvokkain tapahtuva
liittymamyynti

Kuvio 12, Toimeksiantajan nostot
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Liite 1: Kyselylomake

Millainen provisiomalli motivoisi liittymamyyjia
eniten?

Tama kysely on osa Laurea-ammattikorkeakoulun opinndytetydtani. Kysely pyrkii selvittdmaan nykyisid ja entisid
littymamyyjid haastattelemalla, millainen provisiomalli olisi heiddn mielestdén mahdollisimman mativoiva

littymamyynnin kannalta. Tarkoitus on taveittaa kasvotusten tapahtuvas myyntid tehneitd littymanmyyjia, eiks
puhelimen tai esimerkiksi chatin valitykselld myyntid tekevid henkilSita.

Kyselyn tarkoituz ei ole niinkdan pureutua provisiciden suuruutesn, vaan saada aikaizeksi ymmérrys muista
tekijdistd ja seikoista, jotka tulisi ottaa huomioon, jotta provisiomalli itsessdan olisi mahdollisimman motivoiva
ja kannustava.

Kyszely koostuu kymmenestd kysymyksestd. Jos et ole nykyizeltdan endd littymamyyjé, vastaathan
viimeisimman liittymarmyyntikokemuksesi pohjala.

Terveisin,

Atte Hama&ldinen

Liiketalouden opiskelija, pian valmis tradenomil

1. Milloin clet tehnyt liittymamyyntia viimeksi?
Wuonna 2021.
Wuonna 2020.

Vuonna 2019,

Wuonna 2018 tai aikaisemmin.

2. Missa clet tehnyt littymamyyntia? =
Pienemmilld operaattorien "pop up” -pisteilld (sténdit) / kylmaa kontaktia tehden (kauppakeskuksessa/uo..

Operaattornn perinteisessd kaupassa (Telia Kauppa, DNA Kauppa, Elisa Myymald)

Molemmizza edelld mainituissa

1



42

3. Kuinka suuri keskiverto kuukausipalkkasi (brutto) on ollut liittymamyyntid tehdessasi?
(tuntipalkka + provisic)

alle 1000e /kk

1000 - 2000e /kk
2001 - 2500e /kk
2501 - 3000e /kk
3001 -3500e /kk

¥li 3500e /kk

4, Kuinka hyvin koet ymmartavasi, mista ja minka verran sinulle maksetaan provisiota? *

Tiedan taysin, mistd ja minka verran minulle maksetaan provisiota.
Tiedan suurin piirtein, mistd ja minka verran minulle maksetaan provisiota.
En ymmarra kovin hyvin, mistd ja mink& verran minulle maksetaan provisiota.

En ymmarra lainkaan, mistd ja mink3 verran minulle maksetaan provisiota.

5. Miten hyvin ymmarrat, mina ajankchtana tekemastasi kaupasta syntynyt provisic maksetaan
sinulle?

¥Ymmarran tekemieni kauppojen provision palkanmaksun ajankohdan taysin.
¥Ymmarran tekemieni kauppojen provision palkanmaksun ajankohdan suurin piirtein.
En ymmarra tekemieni kauppojen provision palkanmaksun ajankohtaa kovin hyvin.

En ymmarra tekemieni kauppojen provision palkanmaksun ajankohtaa lzinkaan.
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& Meonesti operaattorien provisiomallissa on jonkinlainen portaikke, jonka mukaan myyja

paases ekstra-provisicille, tai saavuttaa paremman lisdkertoimen provisicilleen tehtyaan tistyn
maéaran kauppoja. Koetko, etta tallaiset ekstra-provisiot ja lisdkertcimet ovat ollest
saavutettavissa sinun tyoskenneltya halutessasi kovasti?

Ekstra-proviziot ja lisgkertoimet ovat allest téysin saavutettavissa kovasti wydskentelemalla.
Ekstra-provisiot ja lisdkertoimet ovat olleet saavutettavissa kovasti tydskentelemalld silloin t3ll5in.
Ekstra-proviziot ja lisgkertoimet sivit cle olleet saavutettavizsa kovasti tydskentelemill3 tarpeeksi ussin.

Ekstra-provisiot ja lisgkertoimet eivit ole olleet zaavutettavizsa lainkaan kovasta 1yos1d huolimatta.

7. Kuinka hyvin arvicisit viimeisirmman esimiehesi osannesen vastata kysymyksiisi
provisiomallista?

En cle kysynyt esimieheltdni kysymyksia provisiomallista.

Esimieheni on osannut vastata kysymyksiini provisiomallista tdysin.
Esimisheni on osannut vastata kysymyksiini provisiomallista suurin piirtein.
Esimisheni ei ole osannut vastata kysymyksiini provisiomallista kovin hyvin.

Esimieheni ei ole osannut vastata kysymyksiini provisiomallista lainkaan.

8. Valitse alla clevista vaihtoehdoista mielestasi motiveivan provisiomallin KOLME tarkeinta
asiaa:

QOman provisiopotin helppo seurattavuus

Kaikkien helposti ymmamrrettava provisiomalli

Mzhdollisimman pieni palkanmaksuaika kaupanteosta provision maksuun

Kaikki tekem&si provisiota kerryttivit kaupat maksettaisiin sinulle aina rahana ilman pelkoa, ettd jéisit esi..
Provisiomallin tavoitteet ovat realistiset, eli pystyt saamaan esimerkiksi lisdprovisiona

Proviziomalli on tazapuclinen kaikille, eikd esimerkiksi enemman tuntity&té tekevdt hyddy suhteessa vihe .
Tuctteesta saatavan provision suuruuden tulisi olla linjassa sen kanssa, mitd yritys tavoitteissaan tahtoo 5.

Ei provisickattoa



9. Millaiset asiat provisiomallissa ovat mahdollisesti laskeneet motivaatiotasi liittymamyyntia *
tehdessasi?
Pitka vastausteksti

*

10. Millaiset asiat provisiomallissa ovat mahdollisesti nostaneet motivaatiotasi liittymamyyntia
tehdessasi?

Pitka vastausteksti

Siina kaikki. Jos tiedat muita liittymamyyijia, olisi hienoa, jos voisit jakaa kyselyn heille eteenpain. Kiitos
vastaamiseen kayttamastasi ajastal

Kuvaus (valinnainen)
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Liite 2: Esihenkiloiden haastatteluiden litteraatio

kahden esinenkilon haastatteluiden litteraatio,
Haastatteluaika ja -paikka: 27.10.2021, Kauppakeskus Tripla, Helsinki
Adnitteiden kestot: 00:00:43 + 00000152 + 00:01°05 = 0000226
Ensimmidinen haaststtely
1. Eysymys: Miten teidan mykyinen provisiomallinne on jalkautetiu esihenkilgille?
rrovisiomalli on jalkautetiu henkilSkohtaisest sihkopostiin l5hetetyn powepointin seks viimsisintd

provisiomallin muutosta koskevan jalkautuspalaverim avullz. Voidaan sanoa siis, ettd jonkin ndkainen
jalkautus on tehty.

2. Kysymys: Miten provisiomalli woitaisin jalkauttaa mngille ja esihenkildille paremmin?

Whyyjille todennSkdisesti niin, ettd annettaisin lisad tydkaluja, joiden avulla myyjien olisi helpompi
seurata provisiomallia ja provisiomallin toteutumista. Esimiehille en oikein tieda miten voisi jalkauttaz
paremmin.

3. Eysymys: Mitd misltd olet kysslyn tuloksesta, jonka mukaan 55 myyjasta vain 51 % kertoi

viimeisimman esihenkildnsa osanneen vastata kaikkiin kysymyksin provisiomallista?
Henkilokohtaizesti en koe tulosta yllEttEvans. meilld on ihan ok mahdollisvedst ssurata esimerkiksi
provisiota ja provisiomallia, mutta s2 tieto pitda hakea itse. Myt meilld on todella monta eri jdrjestelmai
tll5 hetkella. Pitdisi pystyd yhsinkertaistamaan namd jarjestelmat yhden katon alle, jolloin mpyjslle olisi
helpompaa seurata provision kertymists ja provisiomallia itseadnkin.

Toinen haastattelu
1. Kysymys: Miten teidan mykyinen provisiomallinne on jalkautetiu esihenkilgille?
on jalkautettu PowerPoint-asitelman avulla teamssin|vilitykssllE
2. Miten provisiomalli voitaisiin jalkauttaa myyjille ja esihenkilgille paremmin?

En ko, ettd itse jalkauttamisprosessis=a ofisl mitddn ongelmaa. Tarkeda olisi provision helppo
seurattavuus. Provisiomalli on tEll5 hetkellg ehkd vahdn liian monimutkainen kaikills ymmarrettdviks,

3. Kysymys: Mitd mieltd olet kysslyn tuloksesta, jonka mukaan 55 myyjasta vain 51 % kertoi
viimeisimman esihenkil3nsa osanneen vastata kailkkiin kysymyksin provisiomallista?

0lin itse ehkd hieman ylldthynyt twosta tuloksesta. Minulla oli k3sitys, ettd provisiomalli ymmarmettiisin

paremmin. lohtuu varmaan osittain siitd, ettd tmanhetkinen provisiomalli on vaikeasti ymmamettdvi

8 sekava. Malli an selava, kun on erilaisia kertoimia ja pisteits, joiden mukzan myyjille maksetzan

palkkaa, =ika puhuta suoraan euromasrists.
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