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Taman opinnaytetyon tavoitteena oli kehittaa toimeksiantajan Nordic Sales Crew’n
perehdytys- ja esiperehdytysprosesseissa tunnistettuihin haasteisiin ratkaisu. Ratkaisulla
pyritaan kasvattamaan uusien tyontekijoiden sitoutuneisuutta ja tyomotivaatiota. Nordic
Sales Crew’lla on tavoitteena ratkaisun avulla vahentaa ennenaikaisesti paattyvien
tyosuhteiden maaraa.

Opinnaytetyon teoreettinen viitekehys muodostettiin perehdytykseen, esiperehdytykseen,
pelillistamiseen ja Z-sukupolveen liittyvasta teoreettisesta tiedosta. Esiperehdytykseen
kehitetyn ratkaisun keskiossa olivat pelillistetyt ja Z-sukupolvea sitouttavat ominaisuudet.
Esiperehdytysmenetelmien kohdentaminen 18-25-vuotiaille tuleville tyontekijoille oli tarkeaa.
Taman vuoksi Z-sukupolven erityispiirteiden ymmartaminen auttoi kehitysprosessissa.

Opinnaytetyon kehitystyo suoritettiin Design Sprint -menetelmalla, jossa oli tavoitteena
valmistaa toimeksiantajalle prototyyppi digitaalisesta esiperehdytysalustasta viikon aikana.
Viikkoon valmistauduttiin keraamalla tietoa monin eri menetelmin. Yhtena tiedonkeruun
menetelmana tehtiin vertailuanalyysi olemassa olevista esiperehdytysratkaisuista. Lisaksi
toteutettiin haastattelut Nordic Sales Crew’n tyontekijoille, syvallisemman ymmarryksen
hankkimiseksi tyontekijoiden ja esihenkildiden kohtaamista ongelmista ja haasteista.
Kehitystyon tueksi luotiin myos kayttajapolku, joka auttoi ymmartamaan uuden tyontekijan
kokemuksia kokonaisvaltaisesti.

Design Sprint -viikon kehitystyon lopputuloksena syntyi prototyyppi sovelluksesta, jonka
keskiossa ovat Z-sukupolven suosima videosisalto ja pelillistetyt haasteet. Sovelluksen
ominaisuudet auttavat uutta tyontekijaa tutustumaan uuteen tyopaikkaan luoden
motivaatiota, sitoutuneisuutta ja innostuneisuutta seka poistaen epavarmuutta.

Toimeksiantajalle esitelty ratkaisuehdotus sai hyvaksynnan ja myonteista palautetta.
Ratkaisun avulla Nordic Sales Crew’n on mahdollista sitouttaa tyontekijoita jo ennen
tyosuhteen aloittamista ja tarjota kattavampaa perehdytysta uusille tyontekijoille. Naiden
toimenpiteiden avulla voidaan pyrkia vahentamaan tyosuhteiden maaraa, jotka tyontekija
paattaa ennen aloitustaan. Laadukas esiperehdytys ja perehdytys kehittavat yrityksen brandia
ja lisaavat kilpailuetua.

Asiasanat: esiperehdytys, perehdytys, pelillistaminen, Z-sukupolvi, Design Sprint
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The goal of this thesis was to develop a solution to the challenges identified in the orientation
and pre-orientation processes of the client Nordic Sales Crew. The solution aims to increase
the commitment and work motivation of new employees. Nordic Sales Crew's goal is to use
the solution to reduce the number of employment relationships that end prematurely.

The theoretical framework of the thesis was formed from theoretical information related to
onboarding, pre-onboarding, gamification, and generation Z. The focus of the solution devel-
oped for pre-onboarding was gamified features and features that engage Generation Z. It was
important to target future employees between the ages of 18 and 25 with pre-onboarding
methods. Therefore, understanding the special characteristics of Generation Z helped in the
development process.

The development work of the thesis was carried out using the Design Sprint method, where
the goal was to prepare a prototype of a digital pre-training platform for the client within a
week. Preparation for the week was done by gathering information using many different
methods. One of the data collection methods was a comparative analysis of existing pre-
onboarding solutions. In addition, interviews were conducted with Nordic Sales Crew employ-
ees, to gain a deeper understanding of the problems and challenges faced by employees and
supervisors. A user journey map was also created to support the development work, which
helped to understand the new employee's experiences comprehensively.

As a result of the Design Sprint week's development work, a prototype of an application was
created. In the focus of the application are video content preferred by generation Z and gam-
ified challenges. The application's features offer a new employee a chance to get to know the
new workplace, creates motivation, commitment and enthusiasm and removes uncertainty.

The proposed solution presented to the client received approval and positive feedback. With
the help of the solution, it is possible for Nordic Sales Crew to engage employees even before
starting the employment relationship and offer a more comprehensive orientation to new em-
ployees. This should help Nordic Sales Crew to reduce the number of employment relation-
ships that the employee terminates before starting. High-quality pre-onboarding and orienta-
tion develop the company's brand and increase the competitive advantage.

Keywords: pre-onboarding, onboarding, gamification, generation Z, Design Sprint
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1 Johdanto

Esiperehdytys- ja perehdytysvaihe ovat tyontekijan sitouttamisen kannalta tarkeita. Hyvin
suunniteltu ja toteutettu perehdytys luo pohjan sille, miten vahvasti tyontekija sitoutuu
tyonantajaansa ja kuinka pitkaksi hanen tyosuhteensa organisaatiossa muodostuu.
Tyonantajan nakokulmasta on hyodyllista, etta perehdytysprosessi sitouttaa tyontekijan, silla
jos tyontekija paattaa irtisanoutua tyosuhteensa alkuvaiheessa, se aiheuttaa yritykselle ajan
tuhlausta ja taloudellisia menetyksia. (Davila & Pina-Ramirez 2018, luku 2; Aukee &
Ruotsalainen 2019).

Taman opinnaytetyon tavoitteena oli kehittaa ratkaisu toimeksiantajayrityksen Nordic Sales
Crew Oy:n perehdytys- ja esiperehdytysprosessin haasteisiin. Ratkaisuilla pyrimme
kasvattamaan tyontekijan sitoutuneisuutta ja motivaatiota tyota kohtaan. Lisaksi tavoitteena
oli vahentaa niiden tyosuhteiden maaraa, jotka paattyvat jo ennen ensimmaista tyopaivaa

esimerkiksi siita syysta, etta tyontekija aloittaa tyosuhteen toisessa organisaatiossa.

Nordic Sales Crew on myynnin ulkoistuspalveluita tarjoava yritys, joka keskittyy tiimin
rakentamiseen ja myynnin toteutukseen (Nordic Sales Crew 2024). Haasteen ratkaiseminen
keskittyy erityisesti esiperehdytyksen ja perehdytysprosessin parantamiseen, ja tahan
tarkoitukseen lahdimme kehittamaan digitaalista esiperehdytystyokalua, joka hyodyntaa
pelillisia elementteja. Nordic Sales Crew’n tyypilliset tyontekijat ovat ialtaan 18-25-vuotiaita
eli he kuuluvat Z-sukupolveen. Lapi kehitysvaiheen on huomioitu tama asiakassegmentti ja

sen erityispiirteet.

Opinnaytetyossa kaytimme Design Sprint -menetelmaa, jossa on hyodynnetty
muotoiluajattelua ja palvelumuotoilun menetelmia. Ty0 on toteutettu tiimityona yhteistyossa
Nordic Sales Crew’n ja Laurea-ammattikorkeakoulun kanssa. Opinnaytetyon teoreettinen
viitekehys kasittelee perehdyttamista ja esiperehdyttamista, pelillistamista ja Z-sukupolvea.
Valmistelevissa tutkimuksissa on tehty vertailuanalyysia, haastatteluja seka kuvattu
kayttajapolkua. Design Sprint -viikon osiossa on kuvattu haastattelujen tuloksia, analysoitu
kayttajapolkua, kuvattu vertailuanalyysin tuloksia, maaritetty esiperehdytyksen tavoitteet ja
avattu innovointipaivan kulku. Kehitystyon tuloksissa kaydaan lapi prototyyppi eli digitaalinen
esiperehdytystyokalu, toimeksiantajan saamat hyodyt seka prototyypin saama palaute.

Lopuksi kasitellaan tulevaisuuden tutkimus- ja kehityskohteita johtopaatosten perusteella.



2  Toimeksiannon tausta

Nordic Sales Crew Oy oli toimeksiantajana Laurea-ammattikorkeakoulun kevaalla 2024
jarjestamassa opinnaytetyokurssissa, joka toteutettiin Design Sprint -menetelmaa
hyodyntaen. Design Sprint -menetelma on yksityiskohtaisemmin kasitelty luvussa 2.2 Design
Sprint -menetelma. Nordic Sales Crew on tunnistanut rekrytoinneissa haasteeksi sen, etta
noin 10% tyosopimuksen allekirjoittaneista vetaytyy tyosuhteesta ennen toiden varsinaista
aloittamista (Nordic Sales Crew 2024). Toimeksiannon tavoitteena oli jatkokehittaa Nordic
Sales Crew’n perehdytys- ja esiperehdytysprosesseja, keskittyen esiperehdytykseen.
Jatkokehittamalla esiperehdytysprosessia Nordic Sales Crew’n tavoitteena oli motivoida ja

innostaa uusia tyontekijoita, samalla sitouttaen heita aloittamaan tyot Nordic Sales Crew’lla.

Esiperehdytysprosessin jatkokehityksella Nordic Sales Crew pyrkii saavuttamaan kilpailuetua
muihin aloittelevan tason tyopaikkoja tarjoaviin, asiakaspalvelualalla toimiviin tyonantajiin
nahden. Aloittelevan tason tyopaikoilla tarkoitetaan tyopaikkoja, jotka eivat tyypillisesti

edellyta tyontekijalta aikaisempaa kokemusta tehtavasta.
2.1 Nordic Sales Crew

Nordic Sales Crew on perustamisesta lahtien kasvanut tasaisesti ja kannattavasti, vahvistaen
asemaansa alalla. Yhtio on vakiinnuttanut asemansa yhtena Suomen johtavista kasvotusten
tapahtuvan kuluttajamyynnin edistajista. Alkuperainen visio oli tarjota korkealaatuisia
myynnin ulkoistuspalveluita, keskittyen erityisesti tiimin rakentamiseen ja myynnin
toteutukseen. (Nordic Sales Crew 2024.)

Nordic Sales Crew perustettiin vuonna 2016. Yritys tyollistaa noin 110 henkiloa vuonna 2024.
Nordic Sales Crew toimii Suomen laajuisesti, ja sen paakonttori sijaitsee Helsingissa, lisaksi
silla on toimistoja Turussa, Tampereella, Kuopiossa ja Oulussa. Yrityksen liikevaihto oli 14
miljoonaa euroa vuonna 2023, ja se yhdistyi norjalaisomisteiseen Face2Face Creatives -

konserniin vuonna 2022. (Nordic Sales Crew 2024.)

Nordic Sales Crew toimii arvostettujen kuluttajabrandien, kuten Sanoman, Fortumin ja
GlobalConnectin kanssa, talla yritys vahvistaa paitsi markkina-asemaansa myos
asiantuntemustaan. Asiakassuhteiden merkitys nakyy yrityksen tarjoamissa palveluissa, joiden
tavoitteena on vastata asiakkaiden tarpeisiin monipuolisesti ja ammattimaisesti. (Nordic Sales
Crew 2024.)

Yrityksen toiminta tahtaa kasvuun ja jatkuvaan kehittymiseen. Nordic Sales Crew’n nuorekas
identiteetti rohkaisee tiimia tarttumaan rohkeasti uusiin haasteisiin. Epaonnistumiset

nahdaan arvokkaina oppimiskokemuksina, jotka vauhdittavat yksilon ja organisaation



kehitysta. Yritys painottaa vastuunkantoa, joka heijastuu eettiseen liiketoimintaan ja

vastuullisuuteen. (Nordic Sales Crew 2024.)

"Kaveria ei jateta" -periaate on yksi yrityksen arvoista ja nakyy vahvasti yrityksen kulttuurissa.
Yhteisollisyys on voimavara, ja Nordic Sales Crew korostaa ilojen ja haasteiden jakamista
matkalla kohti yhteisia paamaaria. Tiimin vahva sitoutuminen toisiinsa luo kannustavan

ilmapiirin, joka ruokkii innostusta ja tyonteon iloa. (Nordic Sales Crew 2024.)

Nordic Sales Crew ei ole pelkastaan myynnin ulkoistuksen tarjoaja vaan kokonaisvaltainen
kumppani kasvotusten tapahtuvassa myynnissa. Yrityksen menestyksen kulmakivet ovat
vahvat asiakassuhteet, rohkea kasvustrategia ja yhteisollinen kulttuuri. (Nordic Sales Crew
2024.)

2.2 Design Sprint -menetelma

Annettua kehityshaastetta ratkaistiin tassa opinnaytetyossa Design Sprintin avulla, jossa
hyodynnetaan muotoiluajattelua ja palvelumuotoilun menetelmia. Design Sprint on
viisipaivainen muotoiluprosessi, jossa keskitytaan viikko taysin ratkaistavaan ongelmaan.
Sprintin avulla voidaan ratkaista isoja ongelmia ja testata ideoita nopeasti ja vahin riskein.
(Knapp, Zeratsky & Kowitz 2016, 6, 9-10, 15.)
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Kuva 1: Design Sprint -viitekehys (Knapp ym. 2016.)

Design Sprint -viikossa jokaiselle paivalle on suunniteltu tavoite (Kuva 1). Maanantaina
tavoitteena on kuvata haasteen tamanhetkinen tilanne asiakaslahtoiseen prosessikarttaan
mahdollisimman tarkasti ja maaritella suunnitteluhaaste. Tiistaina maaritettyyn haasteeseen
ideoidaan ja luonnostellaan ratkaisuehdotuksia. Keskiviikkona ratkaisuideat arvioidaan ja
valitaan toimivimmat prototyypiteltaviksi. Torstaina rakennetaan prototyyppi ja perjantaina

sen toimivuus testataan kohderyhmalla. (Knapp ym. 2016.)

Tiimimme sovelsi Knapp:n mallia kehitystyossa. Aloitimme maarittelyn ja ideoinnin jo

edellisena perjantaina, jolloin saimme enemman aikaa prototyypin rakentamiselle.



Opinnaytetyohon kuului myos sprinttiviikon paatteeksi konseptin ja prototyypin esittely
toimeksiantajalle. Tarkemmin kehitystyossa kaytetyt menetelmat ovat esitelty luvuissa 4

Tiedonkeruu ja 5 Design Sprint -viikko.

3 Ratkaisun teoreettinen viitekehys

Toimeksiantajan esittamien ongelmien seka kokemien haasteiden ymmartamisen vuoksi on
ymmarrettava aiheeseen oleellisesti liittyvat kasitteet seka toimintaympariston
erikoispiirteet. Oleellisia kasitteita tassa kehitystyossa olivat perehdyttaminen ja erityisesti
esiperehdytys. Perehdyttamiseen liittyva tietoperusta on kasitelty luvussa 3.1

Perehdyttaminen ja esiperehdytys.

Kehittamamme ratkaisuehdotus hyodyntaa pelillistamiselementteja. Pelillistaminen
teoreettisena viitekehyksena on kasitelty luvussa 3.2 Pelillistaminen. Pelillistamisella on

tarkoituksena luoda ratkaisuehdotuksestamme motivoiva ja palkitseva.

Ratkaisuehdotuksemme vaikuttavuuteen liittyy olennaisesti ratkaisun kohdentaminen tietylle
asiakassegmentille. Asiakassegmentilla tassa kontekstissa tarkoitetaan Nordic Sales Crew’n
tyypillisia uusia tyontekijoita, jotka ovat ialtaan 18-25-vuotiaita eli Z-sukupolvelaisia.

Erityispiirteet, joita kohdentamisessa olisi huomioitava, on kasitelty luvussa 3.3 Z-sukupolvi.

3.1 Perehdyttaminen ja esiperehdytys

Perehdytys antaa tyontekijalle valmiudet suorittaa sovittua tyotehtavaansa turvallisesti ja
tehokkaasti. Hyvin suunniteltu ja toteutettu perehdytys luo pohjan sille, miten vahvasti
tyontekija sitoutuu tyonantajaansa ja kuinka pitkaksi hanen tyosuhteensa organisaatiossa
muodostuu. Perehdytys kuuluu kaikille tyosuhteen laadusta riippumatta ja sen lakisaateisten
velvoitteiden lisaksi tarkoituksena on tutustuttaa tyontekija tyopaikkaan ymparistona ja

yhteisona. Perehdyttaminen kuuluu tyonantajan vastuulle. (Aukee & Ruotsalainen 2019.)

Tyontekijalle annettava perehdytys on lakisaateista ja kirjattu tyoturvallisuuslakiin.
Perehdytyksessa kaydaan lapi tyotehtavat, tyosuhteeseen ja palkanmaksuun liittyvat asiat,
tyopisteet, ja tyoturvallisuuteen liittyvat asiat kuten koneiden ja laitteiden kayton opastus ja
ohjeistus, mahdolliset suojavarusteet, seka tyoterveyshuolto ja sen kattavuus.
Perehdytyksesta puhuttaessa viitataan yleensa uuden tyon aloittamiseen, mutta
perehdyttaminen ja sen toteuttaminen patee myos, mikali tyontekija siirtyy uuteen tehtavaan

tai tyotehtava muutoin muuttuu. (Tyoturvallisuuslaki 738/2002 2 luvun 14 §.)

Perehdyttaminen voidaan jakaa kahteen toisiansa taydentavaan osaan: yleiseen

perehdyttamiseen ja roolikohtaiseen perehdyttamiseen. Yleinen perehdyttaminen tutustuttaa



10

tyontekijan yrityksen kulttuuriin, seka muihin tarkeisiin asioihin kuten yrityksen visioon,
historiaan ja arvoihin. Roolikohtainen perehdyttaminen keskittyy enemman itse tyotehtavan
tekemiseen ja siihen tarvittavan tietotaidon kerryttamiseen. (Davila & Pifa-Ramirez 2018,
luku 1.)

Esiperehdyttaminen kuuluu uuden tyontekijan palkkaamisen polkuun aivan kuten
perehdyttaminenkin, vaikka se kasitteena on hieman tuntemattomampi. Esiperehdyttamisena
pidetaan aikaa, joka alkaa, kun tyontekija hyvaksyy tyotarjouksen. Talloin
rekrytointiprosessiin liittyvat paperityot on saatu paatokseen ja tyontekija saa lisatietoa
yrityksesta, ja alkaa tutustua yrityksen kulttuuriin. Tama vaihe voi sisaltaa muita toimintoja,
kuten koulutusmateriaaleja ja teknista valmistelua, jotka auttavat uutta tyontekijaa

sopeutumaan uuteen rooliinsa ja organisaatioonsa. (Davila & Pifa-Ramirez 2018, luku 1.)

Moni yritys on huomannut, etta parhaita kaytantoja uuden tyontekijan tuomiseksi mukaan on
ollut esiperehdyttamisessa. Iso osa perehdytykseen kuuluvista asioista ovat passiivista
tekemista - lomakkeiden tayttamista, yrityksen historiaan ja arvoihin tutustumista. Nama
asiat voidaan hoitaa myos sahkopostilla, valmiilla esittelyvideoilla, seka koulutusmateriaalein
jo ennen ensimmaista tyopaivaa. Sen lisaksi, etta yritys saastaa aikaa, on tyontekijalla
mahdollisuus kasitella tata tietoa omaan tahtiinsa ilman aikarajoituksia. Kun tyontekijalle
annetaan tietoa ja vihjeita siita, mita odottaa ensimmaisina paivina, myos kynnys madaltuu

ja tyontekijan on helpompi saapua uuteen organisaatioonsa. (Singh 2022, 113-114.)

Tyontekijan ensimmainen kosketus tyohon alkaa edella mainituista perehdytyksen tasoista ja
ne vaikuttavat yrityksen tulokseen. Mikali yritys ei saa tyontekijaa tuona aikana sitoutettua ja
tyontekija paattaa tyosuhteensa seuraavien kuukausien aikana, tarkoittaa se yritykselle ajan
hukkaamista ja taloudellisia menetyksia. Moni yritys aliarvio perehdytyksen vaikutusta ja
hyotyja, kun taas toiset ovat huomanneet sen tuoman arvon yritykselle ja investoineet

perehdytysprosessiin. (Davila & Pina-Ramirez 2018, luku 2.)

Yritykset ovat muun muassa tuoneet toimintaansa lapinakyvammaksi ja perustaneet
sovelluksia ja kokonaisia verkkosivustoja, joiden sisallon tarkoitus on selittaa yrityksen koko
hakuprosessi, ja antaa hyodyllisia resursseja, kuten vinkkeja ansioluettelon tekemiseen ja
mahdollisuuden tutustua organisaatioon, tyontekemiseen ja sen tyontekijoihin. Kevyella
materiaalilla kuten esittelyvideoilla voidaan kasvattaa uusien tyontekijoiden mielenkiintoa
organisaatiota kohtaan ja valmistaa heidat uuteen tyohonsa. Tyontekijat, jotka ovat kayneet
lapi hyvan esiperehdytysprosessin ovat sitoutuneempia tyonantajaansa ja kokevat olevansa

arvokkaita organisaatiolle. (Davila & Pifa-Ramirez 2018, luku 2.)
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3.2 Pelillistaminen

Erilaisten jarjestelmien kaytto kasvaa jatkuvasti, ja niilla on yha enemman merkitysta
jokapaivaisessa elamassamme. Monia jarjestelmia, jotka liittyvat etenkin tyoelamaan tai
opintoihin, kaytetaan kuitenkin vain valttamattomyydesta, eika itse jarjestelmien
vetovoimaisuuden vuoksi. Tama johtaa muun muassa motivaation puutteeseen, ei-toivottuun
kaytokseen, vahaiseen hyvaksyntaan ja huonompiin tuloksiin. Tama kaikki tuo esille
kysymyksen siita, miten ihmisia saadaan motivoitumaan muuttamaan kaytostaan tai
tutkimaan muita tapoja tehda asioita. (Brockmann, Lattemann, Robra-Bissantz, Stieglitz &
Zarnekow 2017, luku 1.)

Kasitteen ”leikki” soveltaminen on johtanut termiin ”pelillistaminen” (engl. gamification),
jota kaytetaan kuvaamaan innovatiivista lahestymistapaa, jossa kaytetaan pelimekaniikkaa ei-
pelillisessa yhteydessa. Talla pyritaan motivoimaan kayttajia saavuttamaan tiettyja
kayttaytymiseen ja psykologiaan liittyvia tuloksia, kuten nopea oppiminen, henkilokohtaisen

profiilin taydentaminen ja paivittainen tietyn alustan kaytto. (Brockmann ym. 2017, luku 1.)

Pelimekaniikka hyodyntaa nykypaivan sosiaalisten pelien suunnittelun ja
kayttaytymispsykologian periaatteita palkitakseen tiettya kayttajien kayttaytymista.
Pelillistamisessa on mahdollista kayttaa alykkaita pelillistamiselementteja, kuten pisteita,
saavutuksia, tasoja, tulostaulukoita, tehtavia ja kilpailuita ohjatakseen haluttua
kayttaytymista virtuaalisesti missa tahansa verkkosivuilla tai jarjestelmassa. Pelillistaminen ei
niinkaan ole peleja, vaan enemman sen selvittamista, mika motivoi ihmisia suoriutumaan.
(Duggan, Shoup & Shoup 2013, luku 1.)

Lisaantyva maara startup-yrityksia keskittyy kokonaan lisaamaan pelillisyytta
ydintoimintoihinsa. Esimerkki tallaisesta yrityksesta on Codecademy, joka kayttaa pelin
kaltaisia elementteja opettaakseen kayttajia koodaamaan. Yleison kiinnostus pelillistamiseen
nakyy myos akateemisessa kontekstissa, ja pelillistamista koskevien julkaisujen maara kasvaa.
(Hamari, Koivisto & Sarsa 2014.)

Pelillistamisen kayttoonottoa voidaan pitaa onnistuneena, kun halutut psykologiset ja
kayttaytymiseen liittyvat tulokset on saavutettu. Ymmartaminen vaatii pelilllistamiseen
liittyvan tiedon keruuta ja analysointia. Siihen kannattaa kiinnittaa huomiota
pelillistamisprojektia suunniteltaessa. Pelillistamissuunnittelu sisaltaa muun muassa kayttajan
tiedot, sovelluksen toimialueen, itse pelillisen sovelluksen ominaisuudet ja lailliset

rajoitukset. (Brockmann ym. 2017, luku 3.)

Brockmann ym. (2017) mukaan pelillistamisprosessimalli koostuu neljasta vaiheesta. Nama
ovat liiketoiminnan mallinnus ja vaatimukset, suunnittelun tyonkulku, toteutus seka seuranta

ja mukauttaminen.
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Ensimmaisessa vaiheessa asiantuntijat analysoivat sovelluksen kontekstia ja asiaankuuluvia
seikkoja, jotka tulisi pelillistaa. Tuloksena tulisi saavuttaa yhteinen ymmarrys pelillistamisen
taustalla olevista liiketoimintatavoitteista. Tavoitteiden dokumentointi luo pohjan
myohemmin kehitettavan pelillistamissuunnittelun onnistumisen jatkuvalle seurannalle.

(Brockmann ym. 2017, luku 3.)

Suunnittelun tyonkulku -vaihe perustuu ensimmaisen vaiheen eli liiketoiminnan mallinnuksen
ja vaatimusten tuloksiin. Se kasittelee mielekkaan pelillistamissuunnitelman rakentamista,
joka kasittelee aiemmin tunnistettuja asioita houkuttelevalla tavalla ottamalla huomioon
ensimmaisen vaiheen havainnot. Prototyyppia on mahdollista rakentaa ja testata varhaisessa

vaiheessa tarkoituksena varmistaa sen toimivuus. (Brockmann ym. 2017, luku 3.)

Toteutusvaiheessa kasitteellinen pelillistamissuunnittelu muunnetaan suoritettaviksi
ohjelmistokomponenteiksi, ja sita testataan toiminnallisesti. Tyypillisesti pelillistamiseen
liittyvien toimintojen toteuttamiseen kaytetaan pelillistamisalustaa. Sovelluksen tulee myos
lahettaa tapahtumia, jotka kertovat pelillisyyden analytiikkaratkaisuille olennaisista
kayttajan ominaisuuksista, kuten esimerkiksi sukupuolesta ja maantieteellisesta sijainnista.
Tiedot auttavat optimoimaan pelillistamissuunnitelman tiettyja kohderyhmia loppukayttajien

sisalla. (Brockmann ym. 2017, luku 3.)

Viimeinen vaihe, seuranta ja mukauttaminen, sisaltaa pelillistamiseen liittyvien analyyttisten
toimintojen ytimen. Vaikka aikaisempien vaiheiden toiminta luo edellytykset analyysien
tekemiselle, tama vaihe lopulta tuo hyodyt pelillistamisen asiantuntijoille. Siihen kuuluvat
lilkketoiminnan tavoitteiden seuranta, pelillisyyden tilan analysointi ja
pelillistamissuunnitelman sopeuttaminen tavoitteiden asettamisen poikkeamien ja muutosten

varalta. (Brockmann ym. 2017, luku 3.)

On todennettu, etta haastepohjainen pelillistaminen, joka sisaltaa erilaiset pisteet, tasot,
haasteet ja tulostaulut parantaa oppimistuloksia etenkin koulumaailmassa. Tulokset
osoittavat, etta haastepohjainen pelillistaminen parantaa opiskelijoiden suorituksia 34,75
prosenttia tilastollisen ennusteen suhteen, ja vaikutus oli suurempi naisilla ja
insinooriopiskelijoilla. Suurimmat parannukset tapahtuvat, kun pelillistaminen yhdistetaan
perinteisiin menetelmiin, kuten lukemiseen, mutta jo pelkan pelillisen sovelluksen integrointi

luennolle hyodyttaa opiskelijoita. (Assimakopoulos, Hamari, Karpouzis, Legaki & Xi 2020.)

3.3 Z-sukupolvi

Z-sukupolvi eli noin 1996-2012 syntyneiden sukupolvi on kasvanut mobiililaitteiden, jatkuvan
internetyhteyden ja sosiaalisen median ymparoimana. He eivat tieda maailmaa ilman
teknologiaa ja sosiaalista mediaa. (Fromm & Read 2018, 1, 23-24; Dorsey & Villa 2020, 21,
33))



13

Z-sukupolvi on alykas, kunnianhimoinen ja he haluavat aanensa kuuluviin. He tahtovat
erityisesti monimuotoisuutta ja yhdenvertaisuutta. (Fromm & Read 2018, 10, 17-18; Twenge
2023, 349-369; Dorsey & Villa 2020, 46.) He pohtivat taloutta ja pyrkivat stabiiliuteen (Fromm
& Read 2018, 14; Dorsey & Villa 2020, 79). Z-sukupolvea huolettaa terrorismi ja vakivalta ja
he pyrkivat emotionaaliseen ja fyysiseen turvallisuuteen. Z-sukupolvi on varovaisempi ja ottaa
vahemman riskeja kuin aiemmat sukupolvet. (Fromm & Read 2018, 13-14; Twenge 2023, 384-
388.) Kaiken taman keskella z-sukupolvi karsii paljon mielenterveysongelmista ja
ahdistuksesta (Dorsey & Villa 2020, 42-43, 52-53; Twenge 2023, 392-416).

Teknologian merkittava kehittyminen seka samalla teknisten laitteiden hintojen
madaltuminen on mahdollistanut sosiaalisen median kasvun, joka on yhdistanyt Z-
sukupolvelaisia maailmanlaajuisesti (Dorsey 36-39). Z-sukupolvelaiset ovat tottuneet elamaan
jatkuvassa yhteydessa toisten ihmisten kanssa, hyodyntaen mobiililaitteita ja sosiaalista
mediaa (Fromm & Read 2018 1-18). Z-sukupolvelaisille on tyypillista, etta he haluavat jakaa
tiettyja tarinoita omasta elamastaan valikoidulle yleisolle, joka vahentaa riskeja ja ahdistusta
verrattuna siihen, etta tarinat jaettaisiin julkisesti kaikille (Fromm & Read 2018, 1-18; Dorsey
& Villa 2020, 64).

Z-sukupolvi haluaa viihtya, oppia ja sitoutua kuluttamalla sisaltoa mobiililaitteen naytoilta
(Dorsey & Villa 2020, 49, 151). Heille teknologian tulee olla intuitiivista, saumatonta ja
nopeaa, ikaan kuin se olisi nakymatonta (Fromm & Read 2018, 9; Dorsey & Villa 2020, 151). Z-
sukupolvi on aina pystynyt kommunikoimaan valittomien viestien avulla, ja he suosivat tata
tapaa kommunikoida kaikkialla, myos tyossaan (Dorsey & Villa 2020, 68. 206). Lisaksi koulutus
ja opiskelu ovat siirtyneet mobiilialustoihin, ja ovat nyt jatkuvasti saatavilla. Z-
sukupolvelaiset haluavat jatkuvasti kehittaa itseaan. (Fromm & Read 2018, 30; Dorsey & Villa
2020, 45-46, 73.) He ovat tottuneet valtavaan maaraan informaatiota, ja oppineet
prosessoimaan suuria maaria tietoa ja suorittamaan useita tehtavia samanaikaisesti (Fromm &
Read 2018, 10).

Z-sukupolvi on saanut visuaalista stimulaatiota syntymastaan asti. He etenevat nopeasti ja
ajattelevat viela nopeammin. Z-sukupolvi kommunikoi symbolein, videoin, GIF:ein eli
pienoisanimaatioin ja emojein eli visuaalisin symbolein. Parhaiten heille toimii sisaltona
nopeus, visuaaliset ominaisuudet, kuvat, lyhyet tekstit, nopeat ja mukaansatempaavat

Read 2018, 49-56; Dorsey & Villa 2020, 57, 62.) Microsoftin (2015) tutkimuksen mukaan Z-
sukupolven keskittymiskyky on lyhentynyt 2000-luvulta kahdestatoista kahdeksaan sekuntiin,

ja siina ajassa he suodattavat ja sisaistavat sisallon.
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3.3.1  Z-sukupolven sitouttaminen

Z-sukupolven motivoimisessa, kiinnostuksen herattamisessa ja sitouttamisessa eivat toimi
samat asiat kuin milleniaaleilla, ja se patee myos tyonantajiin. Brooklyn ja Bailey McKnight
ovat tuoneet esiin, etta erityisesti videot ja uudet kokemukset sitouttavat Z-sukupolvea.
Videoilla on kyky sitouttaa henkilokohtaisella tasolla, ja Z-sukupolvi janoaa uusia kokemuksia.
Lisaksi hyva tapa kasvattaa tietamysta ja lisata Z-sukupolven sitoumusta on vilpittoman ja
henkilokohtaisen yhteyden kautta. (Dorsey & Villa 2020, 21, 24, 146-147.)

Video on ehdoton, jos tarkoituksena on kohdentaa sisalto ja sitouttaa Z-sukupolvea.
Videoiden avulla he tietavat mika on relevanttia, videot ovat opettavaisia, poistavat stressia,
ovat samaistuttavia ja pitaa heidat yhteydessa vertaisiin. Z-sukupolvi haluaa tuntea kuin he
olisivat osa toimintaa. (Fromm & Read 2018, 61-63). Z-sukupolvi haluaa katsoa livevideoita
kaltaisiltaan ihmisilta tai sellaisilta, jollaisiksi haluaisivat tulla. Heista on myos tullut sisallon
tuottajia. (Dorsey & Villa 2020, 50-51.) Hyvin suunniteltu video mobiilissa onkin tehokkain

massakommunikaatioformaatti (Mowat 2021, 14).

Vaikutusvalta on siirtynyt palvelujen ja tuotteiden tarjoajilta kuluttajille. Z-sukupolven
yhteydellinen kayttaytyminen vaikuttaa siihen mitka asiat muut kokevat olevan trendikasta.
Z-sukupolvi haluaa muiden mielipiteen ennen ostopaatostaan, jolloin tarvitaan siis
vertaisvaikuttajien tuki tuotteelle tai palvelulle ennen paatosta. Kuluttajina Z-sukupolvi ei
halua, etta heille myydaan, vaan he uskovat sukupolvensa vaikuttajia ja vertaistensa

suosituksiin, koska ne ovat samaistuttavat. (Dorsey & Villa 2020, 95, 148.)

Brandin edustamilla asioilla, kuten missiolla, arvoilla tai sen edustamalla elamantyylilla on
suuri merkitys Z-sukupolvelle. Taman vuoksi brandin on hyva tuoda edustamansa asiat laajasti
esiin kaikissa kanavissa. Brandin olisikin hyva olla ikaan kuin alusta, joka vetaa Z-sukupolvea
puoleensa, ja johon Z-sukupolvi haluaa liittya. Kuten Mary Ellen Dugan WP Enginesta sanoo
”Z-sukupolvi ei osta brandia, se liittyy brandiin”. (Dorsey & Villa 2020, 102-103, 135-137).

3.3.2 Z-sukupolvi tydnhakijana

Z-sukupolvella myos tyonhakuun vaikuttavat samat tekijat kuin heidan ostopaatoksiinsa. He
luottavat suosituksiin ystavilta, sukulaisilta ja nykyisilta tyontekijoilta. Taman jalkeen he
tutustuvat videoiden, kuten YouTube-videoiden avulla yrityksen kulttuuriin. Yritys voi
mahdollistaa omien tyontekijoidensa suosittelut, joten kanava tahan on Z-sukupolven tyohon
houkuttelemiseksi tarkea. Taman lisaksi Z-sukupolvi haluaa tyon, jolla on jokin suurempi
tarkoitus kuin sen tuote tai palvelu. He haluavat, etta heista valitetaan ja heita autetaan
loistamaan tyossaan. Tyon tulee olla osallistava ja monimuotoisuutta arvostava. Tyon tulee
myos olla hauskaa ja joustavaa. Naiden asioiden eli yrityksen mission, arvojen, kulttuurin ja

tarinan tulee tulla ilmi tyontekijoita houkutellessa. (Dorsey & Villa 2020, 170-175.)
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Kun z-sukupolveen kuuluva henkilo on saatu houkuteltua tyohon ja palkattua, on suositeltavaa
toivottaa hanet tervetulleeksi mielellaan videotervehdyksella. Samalla on mahdollisuus
muistuttaa kaytannoista, nayttaa yrityksen kulttuuria ja saada heidat innostuneeksi
ensimmaista tyopaivaa odottaessa. Z-sukupolvi haluaa tyoskennella yritykselle, joka valittaa
heista ihmisina, on valmis mentoroimaan heita ja mahdollistaa kehittymisen. Sen tulee nakya
perehdytyksessa ennemmin kuin organisaation tarpeiden, jotta taataan tyontekijoiden
sailyttaminen. (Dorsey & Villa 2020, 188, 194-196.)

Dorsey ja Villa (2020, 201-203) esittelevat kuusi kaytantoa Z-sukupolven orientaatioon ja
perehdytykseen. Ensimmaisena kaytantona kannattaa esitella uusi tyontekija heti
tyotovereille, jotta han tuntisi heti olevansa osa tiimia. Toisena kaytantona pienet eleet,
joilla osoittaa olevansa iloinen uudesta tyontekijasta ja valittavansa hanesta ihmisena.
Kolmantena suositellaan nayttamaan yrityksen kulttuuri, arvot ja mita tyontekijan tyo tuo
suurempaan tavoitteeseen. Neljantena kannattaa tarjota lyhytta videopohjaista koulutusta
vahvistettuna ihmisen tuella. Viidentena suositellaan opettamaan vain minimi, mita tyohon

tarvitaan tyon aloittamiseksi. Kuudentena ehdotetaan perehdyttamisen pelillistamista.

4  Tiedonkeruu

Valmistelevien tutkimusten tarkoituksena on kartoittaa toimintaymparistoa seka kartoittaa
yksityiskohtia toimeksiantajan kokemiin haasteisiin liittyen. Tiedonkeruumenetelmiksi
valitsimme toimeksiantajan tyontekijoiden haastattelut, joiden avulla pyrimme kartoittamaan
henkiloston kokemia haasteita, jotta kasvattaisimme ymmarrysta varsinaisista ongelmista.
Kattavampi ymmarrys mahdollistaa tehokkaampien ratkaisujen innovoinnin.
Tiedonkeruuvaiheessa suoritetut haastattelut ovat kuvattu yksityiskohtaisemmin luvussa 4.2

Haastattelut ja haastattelujen tulokset ovat kasitelty luvussa 5.1 Haastattelujen analysointi.

Haastattelujen lisaksi hyodynsimme avoimia tietolahteita vertailuanalyysissa.
Vertailuanalyysin tavoitteena oli selvittaa, minkalaisia perehdytys- ja esiperehdytysprosesseja
samoilla tyontekijamarkkinoilla kilpailevilla yrityksilla on. Vertailuanalyysissa kaytetyt
menetelmat ovat kuvattu tarkemmin luvussa 4.1 Vertailuanalyysi ja vertailun tulokset ovat

kasitelty luvussa 5.3 Vertailuanalyysin tulosten analysointi.

Taman lisaksi kartoitimme Nordic Sales Crew’n tyonhakijoiden kayttajapolkua seka siihen
liittyvia vahvuuksia seka haasteita. Kayttajapolku on kuvattu luvussa 4.3 Kayttajapolku seka

kayttajapolun analyysi on kasitelty luvussa 5.2 Kayttajapolun analysointi.

Kayttamamme tiedonkeruumenetelmat antoivat runsaasti materiaalia, jota pystyimme
tehokkaasti hyodyntamaan ratkaisuehdotuksen valmistelussa seka Design Sprint -viikon aikana

suoritetussa kehitystyossa.



4.1 Vertailuanalyysi

Vertailuanalyysi on kehitystyossa laajasti kaytetty menetelma, jossa vertaillaan
vertailukelpoisia yrityksia tai palveluita. Tarkoituksena on kartoittaa, mitka vertailluista
yrityksista tai palveluista onnistuvat parhaiten vertailtavilla osa-alueilla. Vertailuanalyysia
voidaan myos kayttaa omien palveluiden kehittamiseen tilanteissa, joissa vertailtavassa
palvelussa on sellaisia ominaisuuksia, joiden implementoinnista voisi omat palvelut hyotya
(Andersen & Pettersen 1996, 3-5).

Vertailuanalyysissa on useita erilaisia menetelmia, jotka soveltuvat erilaisiin

vertailutilanteisiin. Tassa tyossa kehitettavana kohteena on Nordic Sales Crew’n
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perehdytysprosessi, keskittyen esiperehdytykseen. Vertailukelpoisia toimijoita ovat yritykset,

joiden kanssa Nordic Sales Crew kilpailee tyontekijoista eli esimerkiksi suuremmat kotimaiset

kauppaketjut seka muut, tyypillisesti isot, kesatoita tarjoavat yritykset.

Tiedonhankintamenetelmana vertailuanalyysia hyodynnettiin taman kehitystyon tukena

kartoittamaan tyontekijoista kilpailevien toimijoiden perehdytys- ja esiperehdytysmenetelmia

ja vertailemaan, mitka ovat niiden vahvuudet ja heikkoudet verrattuna Nordic Sales Crew’n
prosessiin. Tietolahteena kilpailijoiden perehdytysprosesseista kaytettiin avoimia
tietolahteita, kuten kilpailijoiden omia julkaisuja seka opinnaytetoita, joissa kasitellaan

kilpailijan perehdytysprosessia.

4.2 Haastattelut

Hirsjarven & Hurmeen (2009, 42) mukaan haastattelun maaritelmana voidaan pitaa
keskustelua, jonka tavoite on etukateen paatetty. Laadullisessa tutkimuksessa haastattelu
onkin yksi yleisimmista menetelmista aineiston keraamiseen, ja ne voivat olla hyvinkin
avoimia ja keskustelunomaisia (Eskola & Suoranta 1998). Paadyimme tassa tutkimuksessa
hyodyntamaan puolistrukturoitua haastattelua sen keskustelunomaisuuden vuoksi.
Puolistrukturoidun haastattelun perusideana on se, etta kaikille haastateltaville esitetaan
lahes samat kysymykset samassa jarjestyksessa, mutta kysymysten jarjestysta voidaan
tarvittaessa myos muuttaa ja nain sopeuttaa keskustelua haastattelutilanteeseen sopivaksi
(Hirsjarvi ym. 2003, 192).

Kasittelemme tutkimuksessamme tyontekijoiden perehdytykseen liittyvia aiheita, joista
saatiin puolistrukturoitujen yksilohaastattelujen ansiosta kerattya tietoa erityisen
tehokkaasti. Keskustelunomainen haastattelu antoi mahdollisuuden esittaa jatkokysymyksia
tarvittaessa, kun taas esimerkiksi pelkalla kyselylomakkeella toteutettu strukturoitu
haastattelu ei olisi taipunut vastaavaan. Haastattelun valinta tutkimusmetodiksi
tamankaltaisissa tutkimuksissa onkin erityisen hyva sen tuoman joustavuuden ansiosta -
menetelma tarjoaa mahdollisuuden syventaa ja selventaa haastateltavien vastauksia
tarvittaessa (Hirsjarvi & Hurme 2009, 34-35).
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Vaikka haastattelu tutkimusmenetelmana onkin Eskolan ja Suorannan (1998) mukaan yksi
tehokkaimmista tavoista selvittaa, mita haastateltavat tietysta aiheesta ajattelevat, on siina
myos omat rajoitteensa. Esimerkiksi Hirsjarvi ja Hurme (2009, 35) tuovat esiin
haastattelututkimuksen vaatiman ajankayton seka keskustelutilanteessa haastateltavan
kertomat mahdolliset sosiaalisesti suotuisat vastaukset, jotka eivat valttamatta perustu
haastateltavan todellisiin ajatuksiin. On siis mahdollista, etta tassakin tutkimuksessa
haastateltavat ovat saattaneet antaa suotuisampia vastauksia kuin mita todellisuudessa
ajattelevat. Haastateltaville on kuitenkin tuotu selkeasti esiin, etta avointen vastausten

avulla perehdytysta pystytaan kehittamaan yrityksen sisalla parempaan suuntaan.

Suorittamiimme haastatteluihin osallistui Nordic Sales Crew’n tyontekijoita eri rooleista:
myyja, kokenut myyja seka asiakkuuspaallikko. Myyjille suoritetut haastattelut olivat
rakenteeltaan osittain strukturoituja ja haastateltaville esitettiin samoja kysymyksia. Myyjille
esitetyt kysymykset keskittyivat heidan saamaansa perehdytykseen seka tyosuhteen
aloitukseen ja siihen liittyviin tuntemuksiin. Taman lisaksi pyysimme myyjia kertomaan ja
kuvaamaan heidan tyotaan ja arvioimaan perehdytyksen riittavyytta ja sopivuutta heidan
tyotehtaviinsa nahden. Asiakkuuspaallikon haastattelussa keskityimme asiakkuuspaallikon
tyon ja roolin kannalta oleellisempiin kysymyksiin, kuten kartoittamaan asiakkaiden asettamia
vaatimuksia myyjien perehdytykseen liittyen ja perehdytysprosessista saatuun palautteeseen.
Alustavien haastattelujen lisaksi Nordic Sales Crew’n henkilostoa haastateltiin myos Design

Sprint -viikon kuluessa.

Design Sprint -viikon aikana haastattelimme Teams-etayhteydella Nordic Sales Crew’n myyjaa
ja asiakkuuspaallikkoa, joita olimme haastatelleet jo tiedonhankintavaiheessa ennen Design
Sprint -viikkoa. Taman haastattelun aikana keskityimme esittelemaan suunnittelemaamme
prototyyppia, ja kysyimme heidan mielipiteitaan siita. Jatkoimme haastattelua kysymalla
uudelta myyjalta, kayttaisiko han itse kyseista digitaalista alustaa, mikali sellainen olisi
Nordic Sales Crew’lla kaytossa. Lopuksi tiedustelimme, minkalaiset palkinnot saisivat myyjaa

tekemaan digitaalisessa alustassa olevia erilaisia haasteita.

4.3  Kayttajapolku

Kayttajapolku on kasite, joka kuvaa kayttajan kokemusta ja vuorovaikutusta tuotteen,
palvelun tai sivuston kanssa tietylla ajallisella jaksolla. Se on tapa visualisoida ja ymmartaa,
miten kayttaja vuorovaikuttaa ja sitoutuu tuotteeseen tai palveluun. Se sisaltaa erilaisia
vaiheita, joissa kuvataan kayttajan kokemuksia ja tuntemuksia koko prosessin ajan.
Kayttajapolun rakenne voi vaihdella sen mukaan, mita tietty tilanne tai kayttotarkoitus

vaatii, samoin kuin siita, mita tietoa tiimi haluaa korostaa. (Russel-Rose & Tate 2012, 36-38.)

Liiketoimintastrategioissa yritykset keskittyvat usein kilpailutilanteeseen ja markkinan

analysointiin, vaikka toimiva yritysstrategia lahtee asiakkaasta. Kilpailijoiden liiallinen
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seurailu ei tuota yritykselle ainutlaatuista kilpailuetua, vaan auttaa tekemaan marginaalisia
parannuksia. Sen sijaan asiakkaan kuunteleminen ja asiakaskokemuksen analysointi voi tehda
tuotteesta tai palvelusta arvokkaamman asiakkaalle. Asiakaskokemuksen tulkinta on siirtynyt

keinoihin muuttaa yrityksen toimintaa asiakaskeskeisemmaksi. (Korkiakoski 2016, 13-15, 33).

Kayttajapolkuanalyysi auttaa yrityksia ymmartamaan paremmin kayttajiensa tarpeita ja
kehittamaan palveluitaan tai tuotteitaan vastaamaan naita tarpeita parhaalla mahdollisella
tavalla. Lisaksi se auttaa tunnistamaan mahdollisia ongelmakohtia tai esteita, jotka voivat
haitata kayttajan kokemusta, ja tarjoamaan ratkaisuja naiden epakohtien parantamiseksi.
(Russel-Rose & Tate 2012, 38-39.)

Tiimimme analysoi ja tutkii yksityiskohtaisesti uuden tyontekijan polkua tyonhakemisesta
ensimmaiseen tyopaivaan saakka. Tarkoituksena oli kuvata tyontekijan kokemuksen eri
vaiheet ja vuorovaikutuspisteet kayttajapolun aikana. Tama auttoi tiimia ymmartamaan
paremmin kayttajien tarpeita, havaitsemaan mahdollisia ongelmia ja kehittamaan
parannusehdotuksia. Tiimimme kuvaama kayttajapolku ja sen analyysi loytyvat luvusta 5.2

Kayttajapolun analysointi.

5  Design Sprint -viikko

Design Sprint -viikon tavoitteena oli valmistaa ja esitella toimeksiantajalle prototyyppi, joka
ratkaisee toimeksiannossa esiteltyja haasteita ja auttaa kehittamaan edelleen tunnistettuja
kehityskohteita. Tiedonhankintamenetelmia seka teoriapohjaa hyodyntamalla on tarkoitus
kartoittaa mahdollisia ratkaisu- ja kehitysehdotuksia prototyyppia varten. Design Sprint -
viikon aikana tiimit suorittavat tiedonhankintaa ja valmistelevat prototyypin, seka
prototyypin esittelya varten myos esittelymateriaalit. Design Sprint -viikon paatteeksi

valmistetut prototyypit esitellaan toimeksiantajalle seitseman minuutin esityksessa.

Sprinttiviikon alkuvaiheissa tiimimme keskittyi edeltavassa vaiheessa hankitun tiedon
analysointiin ja jasentelyyn eli esimerkiksi suoritettujen haastattelujen vastausten
lapikayntiin. Prototyypin rakentaminen aloitettiin valitsemalla alustavan prototyypin
luonnosteltuun soveltuvat tekniset tyovalineet. Sopivimmaksi tyovalineeksi prototyypin
suunnitteluun ja rakentamiseen valikoitui Canva. Canva on verkkopohjainen sovellus, joka
mahdollistaa usean henkilon samanaikaisen yhteistyon ja erilaisten visuaalisten elementtien

seka muiden sisaltojen kasittelyn.

Alustavan prototyypin ja innovoinnin jalkeen ratkaisuehdotusta esiteltiin toimeksiantajan
edustajille. Noin puolessa valissa sprinttiviikkoa tiimi esitteli prototyyppia Teams-etayhteyden
valityksella Nordic Sales Crew’n myyjalle ja asiakkuuspaallikolle. Prototyyppi esiteltiin Canva-

alustalla, ja taman jalkeen kysyimme myyjalta ja asiakkuuspaallikolta mielipiteita
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prototyypista. Idea sai positiivista palautetta kummaltakin Nordic Sales Crew’n tyontekijalta.
Esitettiin, voisinko prototyypissa olevat haasteet vaihtua riippuen esimerkiksi siita, mika vaihe
perehdytyksessa on menossa. Herasi myos kysymys, voisiko jo kaytossa olevan Slack-kanavan
korvata esittelemallamme prototyypin chat-palvelulla. Lisaksi pohdittiin, kuka voisi julkaista

prototyypissa olevia erilaisia videoita.

Asiakkuuspaallikon mukaan olisi epamieluisaa kayttaa useampaa sovellusta eri tarkoituksiin,
ja hanen mielestaan olisi katevaa, mikali kaikki loytyisivat samasta paikasta. Myyjan mielesta
taas Slack-kanava olisi hyva sellaisenaan. Mita tulee erilaisiin videoihin, tultiin tulokseen, etta
sisaltovirtaan voisivat kaikki Nordic Sales Crew’n tyontekijat lisata videoita, kun taas
opintomateriaaleihin liittyvia videoita voisivat lisata vain tietyt Nordic Sales Crew’n

tyontekijat, esimerkiksi esihenkiloasemassa olevat.

Prototyypin tehokkaan kehittamisen mahdollisti Figma-tyokalun hyodyntaminen animoitujen
elementtien luomisessa. Figma on tyypillisesti sovelluskehityksessa kaytetty tyokalu, joka

mahdollistaa nopean ja monipuolisen kayttoliittymasuunnittelun.

Sprinttiviikon lopussa kehitetty ratkaisuehdotus esiteltiin Nordic Sales Crew’n
toimitusjohtajalle seka muille toimeksiantajan edustajille. Tata varten valmistelimme lopuksi
esitysmateriaalia, jossa kasiteltiin Nordic Sales Crew’n haasteet, kehitystyon tavoitteet,

varsinainen kehitetty ratkaisuehdotus seka Nordic Sales Crew’n saavutettavissa olevat hyodyt.
5.1 Haastattelujen analysointi

Tiedonhankintavaiheessa suoritettujen haastattelujen tulokset koostimme jatkoanalyysia
varten taulukkoon, jossa kunkin haastateltavan vastaukset ovat kysymys- ja
aihealuekohtaisesti jasenneltyina. Taulukossa positiiviseksi koetut asiat olivat merkittyna
sinisella taustavarilla ja haasteiksi koetut asiat olivat punaisella taustavarilla, jonka vuoksi
taulukosta oli mahdollista hahmottaa yhtalaisyyksia haastateltavien henkiloiden kokemusten
valilla. Myyjan seka kokeneen myyjan haastatteluista korostuivat kokemukset ensimmaisen
tyopaivan huomattavasta jannityksesta, seka kaytannonjarjestelyjen muistamisesta
tyosuhteen alussa. Taman lisaksi kaytossa oleva Looop-perehdytysalusta on ajoittain tuntunut
vaikeakayttoiselta tai epaselvalta. Asiakkuuspaallikon haastattelussa kasiteltiin aihealueita
erilaisesta nakokulmasta eli esihenkilon ja asiakkuuspaallikon roolista. Asiakkuuspaallikon
haastattelun pohjalta haasteiksi pystyimme tunnistamaan aloittelevien tyontekijoiden
monipuoliset, erilaiset taustat ja tavoitteet, jotka vaikeuttavat perehdytyksen kohdentamista
tyontekijaprofiiliin. (Suhonen 2024; Rouhiainen 2024; Sahi 2024.)

Haastatteluissa saamiemme vastausten analysoinnin pohjalta maarittelimme tarkemmin
haasteita, joita pyrimme ratkaisu- ja kehitysehdotuksellamme ratkaisemaan. Tunnistetut

haasteet muodostimme yhtenaisemmiksi kokonaisuuksiksi innovointipaivana ja How Might We
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-menetelmalla kartoitimme keratyn tiedon seka muun teoriapohjan pohjalta oleellisimmat

kehityskohteet prototyypin kehittamista varten. Innovointipaiva seka How Might We -

menetelma on yksityiskohtaisemmin kasitelty omassa luvussa 5.5. Innovointi.

5.2

Kayttajapolun analysointi

Kayttajapolku haluttiin esittaa lineaarisena kaaviona, jossa kayttajan polku etenee vaiheittain

aikajanalla (kuva 2). Tama auttoi tiimiamme hahmottamaan selkeasti kayttajapolun

kronologisen jarjestyksen, seka keskittymaan polun paakohtiin. Paapaino analyysissa on

kuitenkin esiperehdytyksessa, joka korostaa ensimmaisia ja tarkeimpia vaiheita uuden

tyontekijan kokemuksessa organisaatioon liittymisessa.

UUDEN TYOTEKIJAN POLKU

ESIPEREHDYTYS

KENTTA
KOULUTUS

TYON
SUORITTAMINEN

TOIMET

PISTEET

ONNISTUMI

KIPUPISTEET

TUNTEMUKSET

. Hakemuksen

lahettaminen

* Haastattelussa
kaynti

Tieto
palkkauksesta

Tyo aloituksen
odotus

e Koulutuspaivaan
osallistuminen

Tyontekija
aloittaa team
leadin kanssa

Suorittaminen,
arki ja jatkuva
kehitys

vastaanottamisesta
. Hakijan nopea
kontaktointi

® Viesti hakemuksen

Nopea tieto
palkkauksesta
Linkki tyotekijan
tietoja varten
Looop-tunnukset

Looop -alusta

TyOymparisto,
henkilokunta ja muut
uudet tyontekijat
koulutusmateriaalit ja
muut uudet alustat

10 pv koulutus-
ohjelma
Team lead

Viikko-, kuukausi- ja
one-on-one
tapaamiset

yhteiset tapahtumat

Epdvarmuus kasvaa

» Nopea ja I ( :Ir?fal;er:oam . Halutessaan e Vertaistuki, avun
s J- o ky:u; a;a:oksista hd teri * Kattava ja saaminen r Yhteisollisyys
suoraviivainen P perel ytysma BTER o ccava Koulubis kokeneemmalta, | Yrityksen kulttuuri
hakuprosessi [ Suoritusperusteinen aalin voi tutustua
alkk: vastaanottavuus
p a
[* Vapaaehtoinen
*  Mielikuvatja ¢ Palkkausmalli itselle tutustuminen  lle  syuriinformaation|{e  Alkujannitys,  |# Suoritus-
vaarat oletukset soveltumaton/ materiaaliin maara pelko painotteisuus,
tyosta vieras * Motivoinnin puute samankaltaisuus

T et e

Kuva 2: Tiimimme kuvaus uuden tyontekijan polusta

Esiperehdytys on tarkea vaihe uuden tyontekijan kokemuksessa, koska se luo perustan

onnistuneelle perehdytykselle ja auttaa uutta tyontekijaa saamaan tarvittavat tiedot ja

resurssit tehtavansa suorittamiseen. Organisaation huolellinen suunnittelu ja toteutus tassa

vaiheessa voivat parantaa uuden tyontekijan sitoutumista ja tehokkuutta organisaatiossa.

Tiimimme perehtyi siihen, mika saa tyontekijan lopettamaan tyonsa esiperehdytysvaiheessa

eli ennen ensimmaisen virallisen tyopaivan alkua. Uuden tyontekijan polkua

tarkastellessamme (kuva 2), esiperehdytyksessa oli huomattavissa, ettei se valttamatta sisalla

aktiviteetteja. Tyontekija voi halutessaan tutustua Looop-alustan kautta koulutusmateriaaliin
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ja hankkia tietoa yrityksen kaytanteista. Alustan kaytto on kuitenkin vapaaehtoista, eika sen

sisalto tai kayttoliittyma ole tarpeeksi selkea tai tyontekijaa motivoiva.

Tyontekija jatetaan odottamaan polun keskivaiheessa, jossa mahdollinen epavarmuus ja
epatietoisuus kasvaa. Tyontekijan tuntemukset voivat siis tassa vaiheessa laskea, vaikka
ihannetilanne olisi, etta innostus ja motivaatio vain kasvaisi palkkauksesta lahtien.
Kayttajapolun esiperehdytysvaiheessa korostui tarve tarjota selkeampaa kommunikaatiota ja
tukea tyotekijalle, jotta han voisi motivoitua ja oppia enemman tulevasta tyotehtavasta ja -

ymparistostaan.

5.3  Vertailuanalyysin tulosten analysointi

yritysten perehdytys- seka mahdollisista esiperehdytysprosesseista. Vertailuanalyysin
kohdeyritykset valikoituivat analyysiin, koska on perusteltua olettaa kohdeyritysten
kilpailevan osittain samoista tyontekijoista, kuten esimerkiksi ensimmaista tyopaikkaa
kaupalliselta alalta hakevasta nuoresta. Keskon perehdytysprosessia kuvattiin K-kauppiasliiton
(2021) kustantamassa K-kaupan ammattilehdessa ”Kehittyva kauppa”. Lehden artikkelissa
”Hyva perehdytys pohjustaa parjaamista” kasitellaan Riihimaen K-Raudan perehdytysprosessia
ja siina korostuvia asioita, kuten esimerkiksi tyovaiheisiin perehtymista, valineisiin seka

prosesseihin tutustumista.

Keskon perehdytysprosessia kasitellaan myos Keskon (2021) julkaisemassa uutisessa ”
Varastotyontekija Elias ottaa vastaan uudet tulijat - Perehdyttajana han tuntee varastotyon
onnistumisen edellytykset”, jossa painotetaan perehdytyksessa opetettavan tyovalineiden
kayttoa. Julkaisussa kuvataan, etta Kesko hakee jatkuvasti Vantaan Hakkilan keskusvarastolle
tyontekijoita ja tyossa aloittamisen kynnys on matala, eika siihen edellyteta aiempaa
tyokokemusta. Tyota kuvataan julkaisussa opiskelijoille sopivaksi, silla tyonsuhteen laatua ja
tyotuntien maarasta voidaan sopia tapauskohtaisesti. Voidaan pitaa perusteltuna siis, etta
Nordic Sales Crew kilpailee tyontekijoista muun muassa Keskon kanssa. Keskon
perehdytysprosesseja kasittelevissa julkaisuissa ei ilmennyt innovatiivisia

perehdytysratkaisuja tai mitaan viittauksia esiperehdytykseen.

S-ryhman (2022a) blogissa julkaistussa artikkelissa ”Perehdytyksen avulla alalta toiselle tai
harjoittelijasta tyontekijaksi” kasitellaan SOK:n seka S-ryhman perehdytysta.
Perehdytysprosessia kuvataan jarjestelmalliseksi seka tavoitteelliseksi, joka sitouttaa myos
tyontekijaa organisaatioon. Sisallollisesti artikkeli kuvaa perehdytysprosessissa kasiteltavan
tyypillisia asioita, kuten esimerkiksi jarjestelmia, toimintakulttuuria seka aktiviteetteja,
perehdytysta kasitellaan S-ryhman (2022b) julkaisemassa uutisessa ” Kadesta pitaen uuteen

tyopaikkaan”, jossa kasitellaan S-ryhman Suur-Seudun Osuuskaupan toimintamallia, jossa
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perehdyttaminen on vastuutettu erillisille valmentajille, joiden kokopaivainen tyo on uusien
tyontekijoiden perehdyttaminen eri toimipisteilla. Artikkelin mukaan perehdytyksen
vastuuttamiseen erillisille, kokoaikaisille valmentajille on perusteena perehdytyksen vaatima
ajallinen panostus. S-ryhman perehdytysta kasittelevista julkaisuista ei ilmennyt
valmentajaroolien hyodyntamisen lisaksi mitaan muita innovatiivisia ratkaisuja, eika

esiperehdytysprosesseja mainittu.

Gigantin emoyhtion Elkjgp Nordicin suorittamaa perehdytys- ja esiperehdytysprosessia
kuvataan Gigantin (2023) julkaisemassa artikkelissa "Tervetuloa tiimiin: Nain onnistut uuden
tyontekijan perehdytyksessa”. Artikkelissa kasitellaan yleisesti perehdytyksen hyotyja seka
tavoitteita, mutta kasitellaan yksityiskohtaisemmin myos Gigantin pohjoismaissa kayttamaa
perehdytysprosessia. Artikkelin mukaan Gigantissa perehdyttaminen aloitetaan jo ennen tyon
alkua eli voidaan puhua esiperehdytyksesta. Esiperehdytysprosessi alkaa johtotehtaviin
palkatuilla henkiloilla jo kuusi viikkoa ennen tyon alkamista ja muiden tyontekijoiden
kohdalla kaksi viikkoa ennen aloitusta. Artikkelissa kasitellyn tutkimuksen mukaan henkilot,
jotka saavat kattavamman perehdytyksen parjaavat tyotehtavissa paremmin, seka
perehdytysprosessiin panostavilla tyonantajilla on merkittavasti vahaisempi tyovoiman
vaihtuvuus, kuin yrityksilla, jotka eivat panosta perehdytykseen. Artikkelissa on myos
kasitelty perehdytyksen tarkeytta erityisesti yrityksissa, joilla on paljon henkilostoa ja jotka

rekrytoivat usein, silla rekrytointiin on aina kaytettava resursseja, kuten aikaa ja rahaa.

Tiedonhankintavaiheen aikana suoritetun vertailuanalyysin pohjalta on arvioitavissa, etta
osalla Nordic Sales Crew’n tyontekijamarkkinoilla tyontekijoista kilpailevista yrityksista on
kaytossa esiperehdytysprosesseja, mutta tyypillisesti perehdytys on tavanomaisempaa.
Tavanomaisessa perehdytyksessa taytetaan lain vaatimukset perehdytyksesta, seka
tutustutaan esimerkiksi tyossa tarvittavien jarjestelmien, tyokalujen seka prosessien kayttoon
seka tuntemukseen. Taman vuoksi on perusteltua arvioida, etta tehokas esiperehdytysprosessi
voi antaa Nordic Sales Crew’lle kilpailuetua muihin toimijoihin nahden.
Esiperehdytysprosessin lisaksi kilpailuetua voisi myos tavoitella innovoimalla ja kehittamalla
myos perehdytysprosessia, jonka tavoitteena olisi sitouttaa ja motivoida tyontekijaa
suoriutumaan annetuista tyotehtavista paremmin seka helpottaa tyontekijoiden uran

alkuvaiheen jannitysta ja vahentaa tunnetta epavarmuudesta.

5.4  Esiperehdytyksen tavoitteiden maarittaminen

Kartoittaessamme toimeksiantajan tarpeita ja kehityskohtia esiperehdytyksessa,
maarittelimme tiimina tarkeimpia tavoitteita, joiden toteutumisen arvioimme tuovan eniten
lisaarvoa tyontekijalle. Maaritellessa tavoitteita hyodynsimme esiperehdytykseen ja
perehdytykseen liittyvia tutkimuksia ja tiedonkeruuvaiheessa kerattya tietoa. Taman lisaksi

tavoitteiden toteutumisen tulisi auttaa Nordic Sales Crewta sitouttamaan ja motivoimaan
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tyontekijoita jo ennen toiden varsinaista aloitusta. Nordic Sales Crew oli jo tunnistanut
haasteen tyontekijan sitouttamisessa tyosopimuksen allekirjoittamisesta alkaen. Tassa luvussa

kasitellaan maariteltyja tavoitteita esiperehdytykselle.

Uuden tyontekijan on tarkeaa saada kasitys organisaation kaytannoista ja tyoymparistosta,
jotta han voi helposti sopeutua ja integroitua joukkoon. Tyontekijan tehtavankuvaa ja
odotuksia selkiyttamalla han ymmartaa paremmin, mita hanelta odotetaan ja mitka ovat
hanen vastuualueensa, mika auttaa hanta aloittamaan tyonsa tehokkaasti ja paasemaan eroon
esimerkiksi alkujannityksesta ja epavarmuuksista. Lisaksi on tarkeaa, etta uusi tyontekija saa
mahdollisuuden tutustua tiimiinsa ja muihin kollegoihinsa, jotta han voi rakentaa hyvia

tyosuhteita ja saada tarvittaessa tukea tyoskentelyynsa.

Aloituspaivan kaytannon jarjestelyt on hoidettava huolellisesti, jotta uusi tyontekija tietaa,
mita kaytannon asioita hanen on hoidettava ennen aloittamistaan. Varhainen ja avoin
viestinta uuden tyontekijan kanssa on myos tarkeaa, jotta he tuntevat olonsa tervetulleeksi.
Myos tiedonanto siita, mita esiperehdytysprosessin aikana tyontekijalta odotetaan ja mitka
ovat sen tarkeimmat tavoitteet. Tallainen viestinta auttaa tyontekijaa valmistautumaan ja
sitoutumaan prosessiin. Lisaksi ennen virallisen tyosuhteen alkua, erilaisilla
koulutusmateriaaleilla voidaan varmistaa, etta uusi tyontekija saa tarvittavan tuen ja tiedot
aloittaakseen tehtavansa menestyksekkaasti. Esiperehdytyksen kehitystavoitteinamme on
varmistaa, etta esiperehdytysprosessi on mahdollisimman tehokas ja hyodyllinen seka

organisaatiolle etta tyontekijalle.
5.5 Innovointi

Tiimi kokoontui toimeksiantajayrityksen Nordic Sales Crew’n toimiston tiloihin kasittelemaan
ennakkoon sovittuja aiheita. Juuso Saarinen, tiimin jasen ja toimeksiantajan edustaja, avasi
tilaisuuden kaymalla lapi toimeksiantajan lahtotilannetta. Tilaisuuden alussa keskusteltiin eri

roolien tarpeista esiperehdytysvaiheessa ja maariteltiin prototyypin alustavat tavoitteet.

Innovaatioprosessissa keskustelun keskiossa oli nykyisten ongelmien analysointi, mika auttoi
lilkketoiminnan kokonaiskuvan ymmartamisessa. Tiimi koki huomionarvoiseksi Saarisen
esitteleman Beest-sovelluksen. Sovellus on kaytossa Nordic Sales Crew n emoyhtiossa,
Face2face Creativesissa. Beest tarjoaa myyjille oman seurantajarjestelman, jossa nakyvat
esimerkiksi provisiot ja myyjan henkilokohtainen kehittyminen. Sovellus sisaltaa
pelillistamiselementit ja se on suunniteltu erityisesti myyntityon tehostamiseen. Tiimi
keskusteli myos toimeksiantajan ongelmista liittyen useiden erillisten sovellusten
samanaikaiseen kayttoon. Nama haasteet toimivat inspiraationa prototyypin kehittamiselle, ja
tiimi paatti luoda esiperehdytykseen keskittyvan ominaisuuden, joka voidaan tulevaisuudessa

integroida Beest-sovellukseen
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Innovointipaivana tavoitteena oli saavuttaa konkreettisia edistysaskelia prototyypin suhteen,

ja innovaatiotilaisuus auttoi tiimia etenemaan tavoitteen suuntaan.

Innovaatiomenetelmien menestyksekas soveltaminen monitieteellisessa ja hajautetussa
tiimityossa on ratkaiseva menestystekija organisaatiolle. Yksi tahan tavoitteeseen tahtaava
lahestymistapa on How Might We -menetelma, joka palvelee suunnitteluajattelua,
kayttajalahtoista suunnittelua ja tutkimuksen alkuperaisen ongelman kehittamista. Tama
menetelma kuvastaa innovatiivista tekniikkaa, joka tuottaa uusia lahestymistapoja kysymyksia

muotoilemalla. (Becker, Robra-Bissantz & Siemon 2018.)

Innovointipaivan aikana listattiin tiimin toimesta erilaisia How Might We -kysymyksia
ongelman ratkaisuun Miro-alustalle. Ideana oli, etta jokainen tiimin jasen kirjoittaa niin
monta kysymysta ratkaistavaan ongelmaan liittyen, kuin vain ehtii. Kysymykset liittyivat tyon
kokonaiskuvan parempaan hahmottamiseen, tyontekijoiden mielenkiinnon yllapitamiseen
esiperehdytysvaiheessa ja perehdytyksen selkeyteen, vertaistuen saavutettavuuteen,
alkujannityksen helpottamiseen, tyontekijan sitouttamiseen ja perehdytyksen onnistumisen

mittaamiseen.

Kysymysten esittamisen jalkeen kysymyksista aanestettiin ja valittiin kolme parasta aihetta,
jotka koettiin tarkeimmiksi, ja joihin lahdettiin etsimaan ratkaisuja. Isoimmaksi kysymykseksi
nousi se, miten uudelle tyontekijalle saisi paremmin esitettya tyon kokonaisuutta. Toiseksi
aiheeksi valittiin tyontekijan innostaminen perehdytykseen ja perehdytyksen selkeyttaminen.
Kolmanneksi tarkeimmaksi kysymykseksi aanestettiin se, miten uusia tyontekijoita voisi tukea
jannityksen hetkella, kuinka kaytettavissa olevien tyokalujen kaytettavyytta ja kayttoastetta

voisi parantee, seka kuinka lisata tyonantajan houkuttelevuutta.

Kuinka

innostaisimme Kuinka
tydntekijad voimme — Kuinka saamme
s Kuinka tuemme
perehtymaén selkeyttad uuden tyontekian lisattya kaytossa
itsendisesti? perehdytysta? tyots, kun olevien tydkalujen Kuinka lisaamme
EIE s kaytettavyytts ja tydnantajan
— _ G kayttdastetta? houkuttelevuutta?
Jannittaa/ahdistaa? i : 3

Kuva 3: Kuinka voisimme? (engl. How might we?)

Yhtena kehitysmenetelmana hyodynsimme Crazy 8 -menetelmaa, joka haastaa ideoimaan

useita ratkaisuideoita, eika vain tyytymaan ensimmaiseen hyvaan ideaan. Menetelmassa
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jokainen kehitykseen osallistuva henkilo taittelee paperille kahdeksan ruudun ruudukon.
Taman jalkeen jokaiseen ruutuun on yksi minuutti aikaa piirtaa eri ratkaisuehdotus. (Knapp
ym. 2016). Soveltamassamme menetelmassa osa ideoijista ideoi ruutuihin jatkumona ikaan
kuin asiakaspolun eri vaiheita, ja osa ideoi kahdeksan erillista ratkaisua. Crazy 8 -menetelman
avulla tiimi innovoi muun muassa esiperehdytysvaiheeseen videotervehdykset, sosiaalisen

median hyodyntamisen ja haastemuotoiset pelillistavat elementit.

Innovointipaivan lopputuotoksena valmisteltiin Design Sprint -viikon tiistapaivan esitysta,
jonka tavoitteena oli esitella toimeksiantajalle alustavaa ratkaisuehdotusta.
Ratkaisuehdotusta esittelevassa esityksessa kasiteltiin ratkaistavia ongelmia eli tyosuhteiden
kariutumista ennen toiden varsinaista alkua seka mahdollisia epavarmuustekijoita, joita
uusilla tyontekijoilla voi olla. Taman lisaksi kasiteltiin avainkysymyksia, joihin pyrittiin
vastaamaan ratkaisuehdotuksellamme. Tallaisia kehityskysymyksia olivat esimerkiksi, kuinka
tarjoamme tuleville tyontekijoille realistisemman kasityksen tyosta seka kuinka kannustamme
ja innostamme tulevia tyontekijoita tyohon. Esityksen lopussa esiteltiin kehitystyon tavoitteet
eli esiperehdytystyokalun kehittamisen seka Nordic Sales Crew’n tyonantajabrandin

jatkokehityksen.

6  Kehitystyon tulokset ja tuotos

Taman opinnaytetyon konkreettisimpana tuloksena voidaan pitaa prototyyppia, joka
kehitettiin Design Sprint -viikon aikana ja esiteltiin toimeksiantajalle. Prototyypissa on
kuvattu oleellisimpia ominaisuuksia, joiden tarkoituksena on auttaa kehittamaan ja
kohdentamaan Nordic Sales Crew’n esiperehdytysprosessia heidan suurimmalle
tyontekijasegmentillensa. Prototyyppi ja sen sisaltamat ominaisuudet ovat kasitelty

yksityiskohtaisemmin omassa luvussa 6.1 Prototyyppi.

Toissijaisina tuloksina kehitystyossa korostui perehdytyksen ja esiperehdytyksen tarkeys
tyontekijoiden sitouttamisen nakokulmasta seka perehdytysprosessien kohdentamisesta
tietylle kohdeyleisolle eli Z-sukupolven edustajille. Kyseiselle kohdeyleisolle tyypillisten
toimintatapatottumusten huomioiminen perehdytysmateriaalien kehityksessa voi tuoda

lisaarvoa perehdytykseen niin tyontekijalle kuin myos yritykselle.

Nordic Sales Crew’n saamat hyodyt, jotka ovat saavutettavissa ottamalla kayttoon taman
opinnaytetyon kuvailemia ominaisuuksia tai prosesseja, ovat kasitelty omassa luvussa 6.2
Toimeksiantajan saamat hyodyt. Taman luvun lopuksi myos kasitellaan toimeksiantajan

antamaa palautetta omassa luvussa 6.3 Palaute prototyypista.
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6.1  Prototyyppi

Ratkaistaksemme esiperehdytykseen liittyvat ongelmat, tiimimme kehitti digitaalista
PreludiPioneer -esiperehdytystyokalua, joka tulisi vastaisuudessa myos korvaamaan talla
hetkella kaytossa olevan Looop-sovelluksen. Tyokalu keskittyy kolmeen ominaisuuteen:
relevanttiin ja mielenkiintoiseen sisaltoon, haasteisiin ja tehtaviin, seka helposti saatavilla
olevaan kanavaan kysymyksille. Ominaisuuksien maarittelyssa on tukeuduttu
tiedonkeruuvaiheessa kerattyyn tietoon ja teoreettiseen viitekehykseen. Sisallon katsominen,
haasteet ja tehtavat perustuvat kuitenkin vapaaehtoisuuteen eli mitaan ei
esiperehdytysvaiheessa pakoteta tekemaan, vaan tarkoitus on innostaa hakijoita itsenaiseen

harjoitteluun.

Koska kohderyhmana on 18-25-vuotiaat nuoret aikuiset, jotka ovat hakemassa elamansa
ensimmaista tyopaikkaa, ominaisuuksista ensimmainen keskittyy nuorten ja nuorten aikuisten
suosimiin TikTok-tyylisiin lyhyihin videoihin, jotka kuvaavat Nordic Sales Crew’n arkea (kuva
4). Videot esitetaan jatkuvana sisaltovirtana sovelluksen etusivulla, ja ne auttavat uutta
tyontekijaa tutustumaan uuteen tyopaikkaan samalla myos luoden motivaatiota,

sitoutuneisuutta ja innostuneisuutta.

—

Challenges

Here you can challenge yourself and collect
points and trophies to track your progress.
Good luck!

i

;Yourpolnts:
9001
L

3pts Spts 8pts 1 pts

seeall

Suggested Challenges Seeall

Podcast )
Go for a walk and listen to & podk
on sales topics p

Happy cashier X
You go to the store, thank the cos
and wish them a sunny day,

Kuva 4: Prototyypin visuaalinen kuvaus videosisallosta ja pelillistamisesta

Toinen ominaisuus liittyy pelillistamiseen (kuva 4). Uusien tyontekijoiden on sovelluksen

avulla mahdollista saada erilaisia palkintomerkkeja suorituksista, joita voi olla esimerkiksi
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vierailu Nordic Sales Crew’n tiloissa tai myyntiaiheisen podcastin kuunteleminen. Sovelluksen
pelillistamiselementit luovat omalta osaltaan motivaatiota ja lisaavat itseluottamusta, mita

tulee uudentyon aloittamiseen.

Joskus uusilla tyontekijoilla saattaa olla kysymyksia, joita he eivat koe riittavan tarkeiksi
lahettaa virallista sahkopostikanavaa pitkin. Tahan ongelmaan oytyy ratkaisu sovelluksen
kolmannesta ominaisuudesta, chat-kanavasta (kuva 5), jossa uusien tyontekijoiden on helppo
kysya asioista vaivattomasti valittomien viestien avulla Nordic Sales Crew’n henkilokunnan
jasenelta, joka on valtuutettu vastaamaan chat-kanavan kysymyksiin yllapitajan roolissa.

Tama auttaa myos mahdolliseen epavarmuuteen.

—

@ Claudia Alves

Hello and welcome to
work at NSC! If you have
any questions, we are
happy to help ¥

Games

{ Achievements

I:) Challenges

Materials

TE Product materials
»7 Sales materials

Hi, you can send it to
email.com. You can find
more information under
Daily Practices - Salary.

We are happy to have you in
our team! &

Info

& Daily practices
(@ company info

@ FAQ

Account
2  Profile

[3» togout

Kuva 5: Prototyypin visuaalinen kuvaus keskustelualustasta ja sovelluksen sisallosta

Sovelluksen muut ominaisuudet sisaltavat myynti- ja tuotemateriaalit, paivittaiset kaytanteet
ja yritysesittelyn seka usein kysytyt kysymykset (kuva 5). Ideana on, etta sovelluksessa on
esiperehdytysvaiheessa oleville henkiloille nahtavilla kaikki muut ominaisuudet, paitsi myynti-
ja tuotemateriaalit, jotka nakyisivat vasta seitseman paivaa ennen tyontekijan ensimmaista

tyopaivaa, kun tyontekija on jo sitoutettu tyon aloittamiseen.
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6.2 Toimeksiantajan saamat hyodyt

Taman innovaation avulla on tarkoitus sitouttaa uudet tyontekijat yritykseen jo ennen
tyosuhteen alkua, heti tyotarjouksen hyvaksymisesta alkaen. Uudistamalla digitaalista
perehdytystyokaluaan, keskittyen esiperehdytysvaiheen ominaisuuksien kehittamiseen, Nordic
Sales Crew voi saavuttaa niille merkittavaa kilpailuetua muihin myyntialan toimijoihin

nahden.

Koska tyontekijat ovat Nordic Sales Crew’n tarkein investointi, suurin osa
markkinointibudjetista kuluu uusien tyontekijoiden rekrytoimiseen tarkoitettuun mainontaan
ja tyonantajakuvan rakentamiseen. Nordic Sales Crew’n rekrytointityokalun avulla haasteeksi
on kuitenkin tunnistettu se, etta talla hetkella jopa noin 10 % Nordic Sales Crew:lle
rekrytoiduista tyontekijoista vetaytyy tyosuhteesta jo ennen sovittua aloituspaivamaaraa
(Nordic Sales Crew 2024). Kilpailu potentiaalisista tyontekijoista on kovaa, ja Nordic Sales
Crew tunnistaa muiden alojen, kuten esimerkiksi vahittaiskaupan houkuttelevuuden
hakijoiden keskuudessa muun muassa tyon samaistuttavuuden vuoksi. Tallaiset alat saattavat
olla huomattavasti lahempana potentiaalisen tyontekijan arkea, ja nain kynnys aloittaa
vastaavassa tyossa on matalampi kuin mahdollisesti entuudestaan tuntemattomalla
suoramyyntialalla. Parhaimmilla tekijoilla on siis varaa valita itselleen mieluisin tyo erilaisten
tarjousten joukosta eri aloilta, ja seikat, kuten epavarmuus myyntityon luonteesta tai huolet
liittyen suoritusperusteisessa tyossa parjaamiseen saattavat johtaa paatokseen valita

toisenlainen tyo sopivan tarjouksen vastaan tullessa.

Tyontekijoiden menettaminen ennen sovittua aloituspaivaa on paitsi kallista, myos aikaa ja
toiselle alalle ja taten vahentaa rekrytointikustannuksia ja parantaa yhtion kannattavuutta.
Tyokalun ideana on auttaa uusia tyontekijoita tuntemaan olonsa tervetulleeksi ja osaksi
tyoyhteisoa jo ennen varsinaisen tyon alkua ja nostamaan tyontekijan motivaatiota ja
innostusta uutta tyota kohtaan muun muassa sen sisaltamien koukuttavien elementtien, kuten

pelillistamisen avulla.

Digitaalisen esiperehdytystyokalun avulla halutaan painottaa erityisesti myos organisaationsa
kulttuurin valittamista uusille tyontekijoille ennen tyon aloittamista. Toimeksiantajan
suorittaman kyselyn perusteella interaktiiviset sisallot ja digitaalisen tyokalun kaytto lisaavat
uusien tyontekijoiden motivaatiota, itseluottamusta ja innokkuutta kohti uutta tyota, kun he
paasevat jo ennen aloitustaan tutustumaan Nordic Sales Crew’n kulttuuriin ja arkeen (Nordic
Sales Crew 2024). Inspiroivan ja helposti saatavilla olevan sisallon tavoitteena on syventaa
tyontekijoiden ymmarrysta tulevasta tyosta ja antaa todenmukainen mutta innostava kuva

tulevasta tyosta.
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Tyokalun avulla pystytaan yllapitamaan rekrytointiprosessin aikana saavutettu innostuneisuus
ja motivaatio seka valttamaan uuden tyontekijan eparointi omasta valinnastaan ottaa
tyopaikka vastaan. Kun tyontekijat ovat motivoituneita ja sitoutuneita, ovat he

todennakoisemmin valmiita myos panostamaan tyohonsa taysilla, minka avulla voidaan

Digitaalisen esiperehdytystyokalun avulla voidaan parantaa tyonantajamielikuvaa ja
sitoutumista yritykseen ennen tyosuhteen alkua, milla on puolestaan positiivinen vaikutus
lilketoiminnan tehokkuuteen. Digitaalinen esiperehdytys ei ainoastaan edista organisaation

kasvua, vaan myos vahvistaa sen asemaa houkuttelevana tyonantajana.
6.3 Palaute prototyypista

Design Sprint -viikon aikana tuottamamme ratkaisu sai positiivista palautetta esitetysta
prototyypista seka myyjalta etta asiakkuuspaallikolta. Prototyypin ideaa kehuttiin helposti
lahestyttavaksi tavaksi opetella tulevaa tyota. Haastateltavat toivat ilmi, etta monet
aloittavat tyontekijat eivat valttamatta uskalla kysya kaikista tyohon liittyvista asioista, joten
prototyypin chat-palvelu voisi tuoda matalamman kynnyksen erilaisten kysymysten
esittamiseen ja huolien esilletuomiseen, mika liittyy kohta alkavaan uuteen tyohon.
Prototyypissa esilla olevat, TikTok-tyyliset lyhyet videot olisivat hyva ominaisuus videoiden
koukuttavuuden vuoksi etenkin myyjan mielesta. Monet nuoret kayttavat TikTok-sovellusta eli
lyhyiden videoiden katseleminen on entuudestaan tuttua. Haastateltavat esittivat tarkentavia

kysymyksia siita, kuka sovellukseen voisi postata kyseisia videoita. (Rouhiainen, Sahi 2024.)

Haastatteluissa herasi mietteita myos talla hetkella kaytossa olevasta Slack-
viestintapalvelusta. Haastateltavat ehdottivat mahdollisuutta kaytossa olevan

viestintapalvelun prototyypilla. (Rouhiainen, Sahi 2024.)

My0s prototyypin haasteisiin suhtauduttiin positiivisesti. Etenkin myyjan mukaan pelkka
erilaisten haasteiden olemassaolo ja mahdollisuus suorittaa niita motivoi haastamaan itseaan
tehtavien avulla ilman mitaan erityista palkintoa Haastatteluiden aikana myos haastateltavat
toivat ilmi mahdollisuuden vaihtuvista haasteista, joita voisi ohjata esimerkiksi tiettyjen
asiakkuuksien seka eri vaiheiden mukaan. Naita vaiheita voivat olla muun muassa
esiperehdytys- ja perehdytysvaiheet, joita seuraa ensimmainen tyopaiva. (Rouhiainen, Sahi
2024.)

Design Sprint -viikon loppuvaiheella prototyyppi esiteltiin toimeksiantajan seka Laurea-
ammattikorkeakoulun edustajille sprinttiviikon prototyyppien esittelytilaisuudessa, jossa
prototyypin esittelyyn oli varattu seitseman minuuttia seka seitseman minuuttia myos yleison
kysymyksiin vastaamiselle. Toimeksiantajan edustajina ja prototyypin arvioijina toimivat

Nordic Sales Crew’n toimitusjohtaja seka yksi asiakkuuspaallikoista. Toimitusjohtaja korosti
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palautteessaan ominaisuuksien innovatiivisuutta seka sisallon kohdentamista oikein
tunnistetulle kohdeyleisolle. Taman lisaksi hanen mielestansa matalan kynnyksen
keskustelutoiminnallisuus kysymysten esittamista varten on todennakoisesti hyva ominaisuus.
Toimitusjohtaja arvioi, etta ratkaisulla voidaan kasvattaa tyontekijoiden tyomotivaatiota ja
sitoutuneisuutta Nordic Sales Crew’iin jo ennen tyon varsinaista aloittamista.
Asiakkuuspaallikon nakokulmasta prototyypissa esilla olleet lyhyet videosisallot ovat hyvin

on mahdollista tehostaa perehdytysta. Prototyypin ja esityksen saama palaute oli positiivista.
(Jaskari & Porsti 2024.)

7  Johtopaatokset ja pohdinta

Tassa luvussa kasitellaan opinnaytetyon tavoitteiden toteutuminen arvioimalla
toimeksiantajan asettamia tavoitteita ratkaisuehdotuksen mahdollistamiin hyotyihin.
Tavoitteena on yhteenvetomaisesti tarkastella, onko ratkaisuehdotus sellainen, joka tuo
lisaarvoa toimeksiantajan paivittaiseen toimintaan seka arvioida toimeksiantajan saamia
hyotyja, mikali prototyypinkaltaiset ominaisuudet toteutetaan. Johtopaatosten lisaksi luvussa
7.2 Tulevaisuuden tutkimus- ja kehityskohteet kasitellaan yksityiskohtaisemmin mahdollisia
kehitys- ja tutkimiskohteita, jotka ovat taman opinnaytetyon rajauksen ulkopuolella, mutta

ovat nousseet oleellisina ja kiinnostavina asioina taman opinnaytetyon prosessin yhteydessa.

7.1 Johtopaatokset

Esiperehdytyksen toteuttamisella on mahdollista saada kilpailuetua toisiin, samoista
tyontekijoista kilpaileviin tyonantajiin nahden. Lisaksi esiperehdytyksella on mahdollista
luoda realistisempaa kuvaa tulevasta tyosta, jolloin onnistuneet rekrytoinnit ovat
todennakoisesti laadullisesti parempia, ja tyontekijat ovat tyytyvaisempia tyohonsa, kun
heidan odotuksensa tyon suhteen ovat realistiset ja tasmaavat todellisuuden kanssa. Julkisista

lahteista ei ollut loydettavissa, etta useassa yrityksessa hyodynnettaisiin esiperehdytysta.

Tyosuhteen paattyminen ennen tyon alkua aiheuttaa organisaatiolle lisakustannuksia.
Panostamalla esiperehdytykseen ja tyontekijoiden sitouttamiseen jo ennen tyon aloittamista,

voidaan todennakoisesti vahentaa ennen tyon aloittamista paattyneiden tyosuhteiden maaraa.

Teknisen sovelluksen tai siihen verrattavan ratkaisun kayttoonotto esiperehdytyksessa on
skaalautuvaa, eika se merkittavasti kasvata tyomaaraa, oli sitten perehdytettavia
tyontekijoita yksi tai tuhat. Alustalle on vaistamatta tuotettava jatkuvasti materiaalia, joten
on olennaista harkita, miten materiaalin tuottaminen jarjestetaan, esimerkiksi kannustamalla

tyontekijoita tuottamaan materiaalia vastineeksi jonkinlaisesta kompensaatiosta.
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Vertailuanalyysin tulokset osoittavat, etta Nordic Sales Crew’n kilpailijat keskittyvat
perehdytykseen, mutta eivat aseta riittavaa painotusta esiperehdytykseen, mika ilmenee
avoimen lahdeaineiston perusteella. Esiperehdytys on ilmeisen vieras termi ainakin kotimaan
tyomarkkinoilla, mutta kansainvalisten tutkimusten mukaan silla voi olla merkittava vaikutus

tyontekijoiden pysyvyyden ja sitouttamisen kannalta.
7.2 Tulevaisuuden tutkimus- ja kehityskohteet

Tama opinnaytetyo avaa mahdollisuuksia useille eri tutkimus- ja jatkokehityskohteille.
Oleelliseksi tutkimusaiheeksi nousi kehitystyon vaikuttavuuden arvioiminen, jonka tavoitteena
on selvittaa esiperehdytykseen kaytettyjen resurssien korrelaatio tulevien tyontekijoiden
tyotehtavissa suoriutumiseen ja tyohon sitoutumiseen nahden. Tutkimuksen kannalta
oleellista voisi olla tutkia esimerkiksi sita, kuinka paljon esiperehdytykseen on perusteltua
kayttaa resursseja optimaalisen lopputuloksen saavuttamiseksi. Lisaksi voisi olla oleellista
myos tutkia, vaikuttaako esiperehdytys- ja perehdytysprosessien kehittaminen siihen, kuinka
useat tyontekijat paatyvat valitsemaan kilpailevan tyonantajan tyosopimuksen

allekirjoittamisen jalkeen, ennen tyon varsinaista alkua.

Useissa eri tilanteissa, kuten keskustellessa Nordic Sales Crew’n edustajien kanssa
esittelytilaisuuksissa seka haastatellessa Nordic Sales Crew’n tyontekijoita korostui tahtotila
sille, etta kaikki tarvittavat palvelut ja ominaisuudet loytyisivat yhdesta ratkaisusta. Taman
vuoksi yhdeksi jatkokehityskohteeksi nousi prototyypin toiminnallisuuksien kehittaminen jo
kaytossa olevaan palveluun. Yhdeksi jatkokehityskohteeksi nousi myos tyontekijoiden
sitoutumiseen ja tyomotivaation lisaamiseen pyrkivien toimien kehittaminen, kuten
esimerkiksi tyontekijoiden palkitsemisjarjestelman yhdistamisen jo esiperehdytysvaiheeseen.
Tamankaltaisten ominaisuuksien avulla voisi olla mahdollista sitouttaa seka kannustaa tulevaa
tyontekijaa jo ennen varsinaista tyon aloitusajankohtaa. Taman lisaksi jatkokehityskohteeksi
nousi yleisella tasolla perehdytysmateriaalien seka erityisesti esiperehdytysmateriaalien

luominen seka jatkokehittaminen.
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