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Opinnaytetydssa kehitettiin Mantsinen Group Oy:n jalleenmyyjien onboarding-prosessia. Tarve
tutkimukselle nousi esiin yrityksen tavoitteesta selkeyttaa ja yhtenaistaa jalleenmyyjaverkoston
onboarding-kaytantéja osana sisaista kehittamistyota. Tyon tavoitteena oli suunnitella selkea ja
rakenteellinen onboarding-prosessi kaikille osapuolille. Prosessin tulee tukea yrityksen liiketoi-
minnallisia tavoitteita seka vahvistaa jalleenmyyijien sitoutumista ja valmiuksia toimia Mantsinen
Groupin brandin arvojen ja toimintatapojen mukaisesti. Tassa opinnaytetydssa onboardingilla
tarkoitetaan kokonaisvaltaista jalleenmyyjien perehdytysprosessia, jonka tarkoituksena on kou-
luttaa, integroida ja perehdyttaa uudet jalleenmyyjat yrityksen toimintaan seka mahdollistaa su-
juva siirtyma itsenaiseen tydskentelyyn osana yhteistyoverkostoa.

Tietoperusta rakentui onboarding-prosessin maaritelmien, vaiheistuksen ja tavoitteiden ympa-
rille. Lisaksi perehdyttiin laadukkaan onboarding-prosessin vaikutuksiin yhteistyosuhteiden on-
nistumisessa ja jatkuvuudessa. Koska jalleenmyyjien onboarding-prosessia kasittelevaa tutki-
musta on rajallisesti, hyddynnettiin samankaltaisia toimintaymparistoja kasittelevaa kirjallisuutta.
Keskeisena viitekehyksena toimi kolmiportainen onboarding-rakenne, joka jakaa prosessin en-
nakkovalmisteluihin, varsinaiseen perehdytykseen ja jatkotoimenpiteisiin.

Tutkimus toteutettiin laadullisena tapaustutkimuksena kevaalla 2025. Aineisto kerattiin teema-
haastatteluilla, joihin osallistui yhteensa 13 henkiléad Mantsinen Groupilta, mukaan lukien sisai-
sia tyontekijoita ja jalleenmyyjaverkoston edustajia. Haastatteluaineisto analysoitiin sisalldnana-
lyysi menetelmalld, jonka avulla tunnistettiin toistuvia teemoja ja osallistujien kokemuksiin perus-
tuvia nadkodkulmia. Tutkimustulokset osoittivat, ettd kolmiportainen onboarding-malli vastasi hyvin
yrityksen tarpeisiin. Tulokset tukivat perehdytysprosessin lapinakyvyyden, selkeyden ja seurat-
tavuuden merkitysta seka materiaalien kehittdmistarvetta. Tutkimuksen pohjalta laadittu proses-
sikaavio ja siihen liittyvat kehittamisehdotukset tarjoavat yritykselle konkreettisen tydkalun onbo-
ardingin jalkauttamiseen.

Johtopaatoksissa todettiin, etta seka tietoperustan etta laadullisen tapaustutkimuksen pohjalta
kehitetty onboarding-prosessi vastaa erinomaisesti Mantsinen Groupin tarpeisiin. Prosessi muo-
dostaa selkean, mitattavan ja kehityskelpoisen kokonaisuuden, joka tarjoaa vahvan perustan
uusien kaytantdjen systemaattiselle kayttéonotolle. Onboardingin vaiheistaminen tukee proses-
sin johdonmukaisuutta, mutta myds yrityksen sisaista kehittamista ja pitkajanteista kumppa-
nuusajattelua.

Jatkotutkimuksissa voitaisiin tarkastella muun muassa koulutusmateriaalien vaikuttavuutta tai
onboardingin toimivuutta pitkalla aikavalilla.

Asiasanat
Onboarding-prosessi, Perehdytys, Jalleenmyyja, Liiketoiminnan kehittdminen, Laadullinen tutki-
mus
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Johdanto

Nykypaivan liiketoiminnassa hyvin suunnitelluista ja strukturoiduista prosesseista kasvaa usein kul-
makivet yrityksen menestykselle etenkin kansainvalisilla markkinoilla. Jatkuvien muutosten muka-
naan tuomat epavakaudet asettavat entistd suurempia haasteita liiketoiminnalle, joka jo lahtokoh-
taisesti perustuu vahvasti ennakointiin ja huolelliseen suunnitteluun. Naihin muutoksiin mukautumi-
nen ja niiden tuomat vaikeat paatokset helpottuvat huomattavasti, kun yrityksen liiketoiminta pyorii

suunniteltujen nykyaikaisten prosessien ja vakiintuneiden kaytantéjen ymparilla.

Tassa opinnaytetydssa tutkitaan jalleenmyyjien Onboarding-prosessin merkitysta jalleenmyyjaver-
koston kehittamisessa ja vahvistamisessa. Onboarding viittaa systemaattiseen perehdytysproses-
siin, jonka tavoitteena on varmistaa, etta uudet jalleenmyyjat saavat tarvittavat tiedot, resurssit ja
tuen tehokkaan yhteistydn aloittamiseksi. Onnistunut onboarding-prosessi tarjoaa yritykselle seka
taman jalleenmyyijalle selkean, tukevan ja johdonmukaisen polun yhteistyon aloitukseen ja yllapita-
miseen. Tama vaikuttaa suoraan heidan sitoutumiseensa, osaamiseensa ja liiketoiminnan sujuvuu-
teen. Prosessin keskeisia osa-alueita ovat aktiivinen kartoitus, laadukas koulutus, jatkuva tuki, sel-
keat toimintamallit seka sujuva tiedonkulku eri timien valilld. Laadukas onboarding-prosessi koros-
tuu entisestaan globaalissa toimintaymparistdssa, jossa jalleenmyyijat toimivat erilaisilla markki-
noilla ja kohtaavat erilaisia markkinaolosuhteita ja vaatimuksia. Opinnaytetydn taustalla on Mantsi-
nen Group Ltd Oy:n tarve luoda ja kehittda jalleenmyyijien onboarding-prosessia seka tekijan he-

rannyt kiinnostus aiheen tutkimiseen.

Tama opinnaytetyd toteutetaan kvalitatiivisena eli laadullisena tutkimuksena, jossa tutkimusaineis-
toa kerattiin teemahaastatteluilla. Haastatteluihin osallistui Mantsinen Group Ltd Oy:n sisaisia toi-

mijoita eri osastoilta, kuten myynnista, markkinoinnista seka jalkimarkkinoinnista. Lisaksi haastatel-
tiin yrityksen jalleenmyyjia, jotta saatiin ndkdkulmia heidan haasteistaan ja kokemuksistaan. Kaikki
haastateltavat tyoskentelevat yhteistydssa jalleenmyyjien kanssa poissulkien itse jalleenmyyjat, joi-

den yhteistyd kohdistuu loppuasiakkaisiin ja Mantsinen Groupin henkildkuntaan.
1.1 Mantsinen Group Ltd Oy

Mantsinen Group Ltd Oy on suomalainen perheyritys, joka on erikoistunut materiaalinkasittelyrat-
kaisuihin niin teollisuuden, kuin satamatoimintojenkin tarpeisiin. Yritys suunnittelee ja valmistaa
suurikokoisia hydraulisia nostureita seka niihin liittyvia lisalaitteita, jotka on kehitetty erityisesti ras-
kaaseen ja tehokkaaseen materiaalinkasittelyyn. Yritys tarjoaa myos tehokkaita ja vastuullisia lo-
gistiikkapalveluita metsa- ja metalliteollisuudelle. Mantsinen Groupin tuotteita kdytetddn muun mu-

assa satamissa, terminaaleissa ja teollisuuslaitoksissa ympari maailmaa. (Mantsinen Group 2025.)



Yritys on valinnut myyntistrategiakseen jalleenmyyjamyynnin, mika tarkoittaa, ettd Mantsinen Grou-
pin tuotteita ja palveluita myy ja jakelee valikoitu verkosto kansainvalisia jalleenmyyjia. Tama liike-
toimintamalli mahdollistaa laajemman markkinakattavuuden ja paremman paikallisen asiakaspal-
velun, silla jalleenmyyjat ovat fyysisesti lasna omalla markkina-alueellaan tuntien asiakastarpeet ja
toimintaympariston. Lisaksi jalleenmyyijien asiantuntemus ja verkostot tukevat Mantsinen Groupin

kasvua ja kansainvalista kilpailukykya. (Mantsinen Group 2025.)

Mantsinen Group Ltd Oy panostaa jatkuvasti innovaatioihin ja kestavaan kehitykseen, ja sen tavoit-
teena on tarjota asiakkailleen tehokkaita, ymparistoystavallisia ja pitkaikaisia materiaalinkasittely-
ratkaisuja. Yrityksen toiminta perustuu vahvasti sen arvoihin, joihin kuuluvat asiakaslahtdisyys,
vastuullisuus ja jatkuva kehitys. Nama arvot ohjaavat myés jalleenmyyjaverkoston toimintaa ja tu-
kevat pitkajanteista yhteisty6ta eri sidosryhmien kanssa. Jalleenmyyntimalli tukee tata strategiaa
mahdollistamalla joustavan ja asiakaslahtdisen palvelun eri markkina-alueilla. (Mantsinen Group
2025.)

1.2 Tavoite ja rajaus

Taman opinnaytetyon tavoitteena on optimoida ja kehittdad Mantsinen Group Ltd Oy:n jalleenmyy-
jien onboarding-prosessia, tunnistaa sen kehityskohteet, I0ytaa ratkaisuja seka tunnistaa parhaat
kaytannoét. Tavoitteena on luoda strukturoitu ja selked kokonaisuus, joka sujuvoittaa yhteisty6ta eri
tiimien ja jalleenmyyjien valilla seka varmistaa jalleenmyyjille parhaat mahdolliset Idhtokohdat me-
nestyksekkaalle yhteistyolle. Tassa tyossa keskitytaan kokonaisvaltaisesti jalleenmyyjien onboar-
ding-prosessin suunnitteluun, sen keskeisiin vaiheisiin seka prosessin seurantaan ja kehittami-
seen. Tavoitteena on, ettad prosessi tukee seka tehokasta yhteisty6ta ettd myynnin kasvua. On esi-
merkiksi tarkeaa, ettd uuden jalleenmyyjan perehdytys ei jaa heti prosessin alussa pelkan materi-
aalin varaan, vaan sisaltaa selkeasti aikataulutettuja tapaamisia, vastuuhenkildiden tukea seka
seurantaa. Lisaksi tydssa pohditaan, milla mittareilla onboardingin onnistumista voidaan arvioida ja

miten prosessia voidaan kehittaa yrityksessa jatkuvasti.

Opinnaytetyon tietoperustassa perehdytdan ensin jalleenmyyjien onboarding-prosessin teoriaan,
hyodyntamalla kirjallisuutta ja aiempia tutkimuksia. Huomionarvoista on, etta merkittava osa ole-
massa olevasta teoriasta (Harpelund, Hgjberg & Nielsen 2019; Bradt & Vonnegut 2009; Bauer
2010; Stein & Christiansen 2010; Knechtl 2024; Hill 2014; Davila & Pifia-Ramirez 2018) keskittyy
paaasiassa sisaisten tyontekijoiden perehdytykseen, eika ota huomioon jalleenmyyjien nakokul-
maa. Tama osoittaa selkeédn puutteen tutkimuskirjallisuudessa ja korostaa aiheen tarkastelun ajan-

kohtaisuutta tassa tydssa.



Vaikka tyontekijoiden ja jalleenmyyjien perehdytyksessa on eroja, niiden valilla esiintyy myos sa-
mankaltaisia rakenteita. Taman vuoksi tyontekijoiden onboardingia kasittelevaa olemassa olevaa
teoriaa sovelletaan tassa opinnaytetydssa jalleenmyyjien ndkdkulmasta. Teorian pohjalta pyritaan
tunnistamaan onboarding-prosessin keskeiset osa-alueet sekéa sen liiketoiminnalle merkitykselliset
tekijat. Taman jalkeen kdydaan lapi kaytetyt valitut tutkimusmenetelmat ja -valineet. Lopuksi esitel-
I1&dan saadut tulokset ja havainnot seka suoritetaan pohdinta, siitd miten strukturoitu ja optimoitu jal-

leenmyyijien onboarding-prosessi vaikuttaa yrityksen liiketoimintaan.

Pohdinnassa kasitellddn myods mahdollisia jatkotoimenpiteitd, joiden perusteella yritys voi jatkaa
prosessin kehittamista. Lisaksi tarkastellaan tutkimuksen aikana esiin nousseita mahdollisia re-
search gapeja eli tutkimusaukkoja, jotka voivat tarjota suuntaa tuleville akateemisille ja kaytannén-

laheisille tutkimuksille liittyen jalleenmyyjien onboarding-prosessien kehittdmiseen ja mittaamiseen.

Seuraavaksi esittelen opinnaytetydn paa- ja alatutkimusongelmat, jotka rajaavat aiheen tarkastelua
seka peittomatriisin Taulukossa 1. Peittomatriisin tehtdvana on havainnollistaa lukijalle mista lu-
vuista 16ytyy kysymyksien tietoperusta, mitkd haastattelukysymykset tarkastelevat kutakin alaon-

gelmaa seka mista luvuista 16ytyvat tutkimuksen tulokset.

Tutkimuksen paaongelma:
- Miten rakentaa ja kehittda jalleenmyyijien onboarding-prosessi tukemaan tehokasta yhteis-

tyéta, myynnin kasvua seka sisaista toimintaa Mantsinen Groupilla?

Tutkimuksen alaongelmat:
- Miten jalleenmyyijien onboarding-prosessi tulisi rakentaa, jotta se on selkea ja tehokas kai-
kille osapuolille?
- Mita vaiheita jalleenmyyjien onboarding-prosessi sisaltaa?

- Miten uuden onboarding-prosessin toimivuutta voidaan mitata ja kehittaa jatkossa?

Taulukko 1. Peittomatriisi

Tavoitteet Tietoperusta Haastattelun kysymys- Tutkimustulokset
(lukujen nu- runko (lukujen numero) (lukujen numero)
mero)

Alaongelma 1 21,2.2,23, Liite 1: 52,53,54

Miten jalleenmyyjien onboarding- 21 32,33, 1.23,4,56,7.89,10,11,12

prosessi tulisi rakentaa, jotta se on ’ Liite 2: 3,4,5,6,7

selkea ja tehokas?

Alaongelma 2 3.1,3.2,3.3, Liite 1: 8,9,10,11 52,54

Mita vaiheita jalleenmyyjien onbo- | -4 Liite 2: 4,7,9,10

arding-prosessi sisaltaa?




Tavoitteet Tietoperusta Haastattelun kysymys- Tutkimustulokset
(lukujen nu- runko (lukujen numero) (lukujen numero)
mero)

Alaongelma 3 2.3,3.3,34 Liite 1: 13,14,15,16 54

Miten uuden onboarding-prosessin Liite 2: 10,11,12,13

toimivuutta voidaan mitata ja kehit-

taa jatkossa?

1.3 Keskeiset kasitteet

Onboarding-prosessi on prosessi, jossa uudet tiimin jdsenet otetaan vastaan, sopeutetaan ja au-
tetaan paasemaan vauhtiin, riippumatta siita, tulevatko he organisaation ulkopuolelta vai sisalta.
Onboarding-prosessin onnistumisen edellytys on, ettéd organisaatio on linjassa roolin ja siihen liitty-

vien tarpeiden kanssa. (Davila & Pifia-Ramirez 2018, luku 1.)

Jédlleenmyyija tarkoittaa yritysta tai likekumppania, joka myy ja edustaa yrityksen tuotteita omilla

markkina-alueillaan. (Suomi.fi-verkkotoimitus 2020.)

Pre-Onboarding on vaihe, joka tapahtuu ennen jalleenmyyjan virallista onboarding-prosessia.
Tassa vaiheessa yritys arvioi jalleenmyyjan valmiuksia, tarjoaa alustavaa perehdytysta ja varmis-

taa, etta yhteistydlle on selkeat tavoitteet ja edellytykset. (Subramaniam 2023.)

Post-Onboarding on osa onboarding-prosessia, jossa varmistetaan jalleenmyyjien jatkuva tuki,
osaamisen kehittdminen ja sitoutuminen yrityksen brandiin seka toimintaperiaatteisiin. Se sisaltaa
muun muassa saanndllistad koulutusta, suorituskyvyn seurantaa ja yhteistydn vahvistamista liiketoi-

minnan jatkuvan menestyksen varmistamiseksi. (Knechtl 2024.)



2 Jalleenmyyjien onboarding

Jalleenmyyijien kanssa toimiminen on kansainvaliselle yritykselle keskeinen strateginen valinta eri-
tyisesti silloin, kun myynti, tukipalvelut tai molemmat halutaan osittain tai kokonaan ulkoistaa. Jal-
leenmyyjakumppanuus antaa jalleenmyyjijille keskeisen roolin paitsi tuotteiden myynnissa kyseisella
markkina-alueella, myds yrityksen brandin ja arvojen edustamisessa. Samalla yrityksen henkilds-
tolle syntyy uusia vastuita, silla jalleenmyyjien perehdyttaminen yrityksen tuotteisiin, toimintatapoi-
hin ja asiakaspalvelustandardeihin tarvitsee toimenpiteita yrityksen sisalta. liman selkeaa ja syste-
maattista perehdytysta jalleenmyyjat voivat kohdata haasteita, jotka heikentavat myyntituloksia ja
asiakaskokemusta. Siksi tehokas onboarding-prosessi on olennainen osa jalleenmyyntiverkoston

hallintaa.

Tassa luvussa tarkastellaan jalleenmyyjien onboarding-prosessin maaritelmaa, sen hyodyllisyytta,
prosessin suunnittelua, vaiheistusta ja keskeisia osa-alueita olemassa olevien lahteiden avulla luo-

den tutkimukselle tietoperustan.
2.1 Jalleenmyyjien onboarding-maaritelma

Jalleenmyyijien onboarding-prosessi on jaanyt kirjallisuudessa vahemmalle huomiolle verrattuna
tyontekijoiden perehdyttamiseen, jota on kasitelty laajasti eri tutkimuksissa. Suurin osa aiheeseen
liittyvasta kirjallisuudesta keskittyy tyontekijdiden onboarding-prosessiin (Harpelund, Hgjberg &
Nielsen 2019; Bradt & Vonnegut 2009; Bauer 2010; Stein & Christiansen 2010; Knechtl 2024; Hill
2014; Davila & Pifia-Ramirez 2018), vaikka siind on monia yhtalaisyyksia jalleenmyyjien perehdy-
tyksen kanssa. Esimerkiksi koulutus yrityksen tuotteista, brandista ja kdytanndista 16ytyy molem-
mista prosesseista, mutta myyntitoiminnan omatoimisuus luo eroja onboardingin toteutukseen. Jal-
leenmyyijat eivat ole yrityksen suoria tyontekijoita, vaan itsenaisia kumppaneita, joiden vastuu ja
rooli liiketoiminnassa tekevat onboarding-prosessista monivaiheisemman ja monimutkaisemman.

(FasterCapital n.d.)

Hillin (2014, luku 19) mukaan onboarding on prosessi, jonka avulla yritykset perehdyttavat uudet
tydntekijat tai tassa tilanteessa jalleenmyyjat liiketoimintaansa, toimintamalleihinsa ja brandiinsa.
Tavoitteena on varmistaa, ettd uudet toimijat ymmartavat yrityksen arvot ja toimintaperiaatteet
seka pystyvat toimimaan tehokkaasti osana laajempaa jakeluverkostoa. Tama prosessi helpottaa
jalleenmyyjien tai uusien tyontekijdiden siirtymista yrityksen kumppaniksi ja mahdollistaa heidan
nopean mukautumisensa myynti- ja markkinointistrategiaan. Onboardingin vaikutus uusien kump-
paneiden tai tyontekijoiden suorituskykyyn on laajavaikutteinen ja silla on suora yhteys likketoimin-
nan menestykseen. Sen toteuttaminen edellyttda huolellista suunnittelua, kartoitusta ja resursseja.
(Hill 2014.)



Groh (03.09.2024) taas kuvaa kumppanin onboarding-prosessin olevan uusien kumppaneiden lii-
ketoimintaan liittdmista. Kyseisid kumppaneita voivat olla alihankkijat, jalleenmyyjat, jakelijat tai
muut kolmannen osapuolen toimijat. Groh esittelee onboardingin pelkistetysti esittelyvaiheena,
jossa kumppanit tutustuvat tuotteisiin, palveluihin, kaytdssa oleviin tyokaluihin ja kaytantoihin. On-
boarding-prosessin aikana kumppanit saavat myos tarvittavat tiedot liketoimintamalleista, organi-
saation tavoitteista ja odotuksista, mika auttaa luomaan perustan pitkaaikaiselle yhteistyodlle. Nain
luodaan yhteinen ymmarrys kumppaneiden ja organisaation valille, mik& puolestaan edesauttaa
sujuvaa yhteisty6ta ja tehokasta liiketoimintaa. Onboardingin avulla pyritaan varmistamaan, etta
kumppanit tuntevat organisaation toimintatavat ja pystyvat siten toimimaan mahdollisimman itse-

naisesti ja tuottavasti mahdollisimman nopeasti. (Groh 03.09.2024.)
2.2 Koetaanko onboarding hyodylliseksi?

Onboardingin rakenteellinen toteuttaminen vaihtelee organisaatioittain, vaikka sen merkitys tunnis-
tetaan laajasti. Harpelund ym. (2019, 210—-211) mukaan vuonna 2015 toteutetussa tanskalaisessa
tutkimuksessa 88 prosenttia organisaatioista oli vahvasti sitd mielta, etta strukturoitu onboarding
tukee uusien tydntekijéiden tai kumppaneiden integroitumista organisaatioon, kuten kay ilmi ku-
vasta 1. Tasta huolimatta vain 30 prosenttia ilmoitti, etta heidan onboarding-prosessinsa oli hyvin
tai erittain hyvin organisoitu, ja ainoastaan kolme prosenttia organisaatioista oli toteuttanut taysin

strukturoidun onboarding-mallin. (Harpelund ym. 2019, 210-211.)
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Kuva 1. Tanskalaisten organisaatioiden onboarding-prosessin kyselytutkimus (mukaillen Harpe-
lund ym. 2019, 211.)

Vastaava ilmio on havaittu myds muissa tutkimuksissa, joissa onboarding-prosessi on sekoitettu
usein lyhytkestoiseen orientaatioon. Esimerkiksi onboarding-konferenssissa tehdyn kyselyn perus-
teella vain 15 prosenttia organisaatioista tarjosi onboarding-ohjelman, joka kesti yli kaksi viikkoa,
vaikka valtaosalla yrityksista oli jonkinlainen perehdytysprosessi kaytéssa. Stein ja Christiansen
(2010, luku 2) kertovat, ettd onboarding nahdaan tarkeana, mutta sen pitkajanteinen toteuttaminen
ei ole yhta yleista. Onboarding on kokonaisvaltainen prosessi, joka kattaa enemman kuin pelkan
jalleenmyyjasuhteen alkuvaiheen orientaation. Sen puutteellinen toteutus voi heikentaa seka jal-
leenmyyijien sitoutumista, etta heidan kykyaan edistaa yrityksen liiketoimintatavoitteita tehokkaasti.
(Stein & Christiansen 2010, luku 2.)

Harpelundin ja muiden (2019, 211) kuvan 1 tutkimuksen mukaan 20 prosenttia organisaatioista
koki olevansa hyvia tai erittain hyvia onboardingin toteutuksessa. Onboarding-prosessin tehokkuu-
den arviointi oli kuitenkin harvinaista, silla vain 11 prosenttia organisaatioista seurasi ja mittasi sen
vaikutuksia ja onnistumista liikketoimintaan. Tutkimuksessa ilmeni myds, etta 79 prosenttia organi-
saatioista ei ollut toteuttanut onboardingia taysin strukturoidusti, eika heilla ollut tarvittavia proses-

seja, rakenteita tai osaamista onnistuneen onboardingin varmistamiseksi. 75 prosenttia



organisaatioista oli aloittanut onboarding-prosessien kehittdmisen, mutta niiltd puuttuivat tarvittavat

tyokalut prosessin tukemiseksi (Harpelund ym. 2019, 210-211.)

Texas Instrumentsin samantyyppisessa tutkimuksessa havaittiin, ettd huolellisesti rakennetun on-
boarding-ohjelman lapikdyneet toimijat saavuttivat tdyden tuottavuuden kaksi kuukautta nopeam-

min kuin organisaation jasenet, joille prosessi ei ollut struktuurisesti laadukas. On my0s todistettu,
etta organisaatiot, jotka toteuttavat tehokkaita onboarding-ohjelmia, nakevat parannuksia tyonteki-
jéiden tai kumppaneiden pysyvyydessa (52 %), tuottavuuden kasvussa (60 %) ja asiakastyytyvai-

syydessa (53 %) (Bauer 2010).

2.3 Prosessin suunnittelu

Onboarding-prosessin suunnittelua on helpoin I&hestya viiden vaiheen kautta: nykytilan analysointi,
tavoitteen asettaminen, tavoitteen ja nykytilan valisen eron analysointi, kyseisen eron umpeen ku-
rominen ja prosessin tarpeellisuuden ja hyodyllisyyden perusteleminen organisaatiolle. Suunnitte-

luvaiheita voidaan tarkastella kuvassa 2. (Davila & Pifia-Ramirez 2018, luku 3.)

Tarpeellisuuden
ja hyédyn
perustelu

Eron umpeen
kurominen

Nykytilan ja

tavoitteen eron
analysointi

Tavoiteasetanta

Nykytilan
analysointi

Kuva 2. Onboarding-prosessin suunnittelun vaiheet (mukaillen Davila & Pifia-Ramirez 2018, luku
3.)

Nykytilan kartoittamisen lahtdkohtana on selvittaa, onko yrityksella ylipdataan olemassa strukturoi-
tua onboarding-prosessia jalleenmyyjille. Tieto siitd, miten jalleenmyyjien onboarding-prosessi on
aiemmin toteutettu, tarjoaa tarkean lahtokohdan prosessin kehittamiselle. Yksi tehokas tapa nykyti-

lan analysointiin on haastatella seka yrityksen sisaisia tyontekijoita etta jalleenmyyjijia, jotka ovat jo



kayneet prosessin lapi. Haastattelukysymykset kannattaa suunnitella huolellisesti etukateen, ja

vastaukset tulee dokumentoida systemaattisesti, jotta analyysi on mahdollisimman kattava ja luo-
tettava. (Davila & Pifia-Ramirez 2018, luku 3) Nykytilan analyysin jalkeen siirrytdan kartoittamaan
prosessin tavoitteita eli sitd, mitd onboarding-prosessilla halutaan yrityksessa saavuttaa. Kyseiset
tavoitteet liittyvat yleensa ajansaastamiseen, koulutuksen parantamiseen tai prosessin luomiseen,

jos sellaista ei ennestaan ole ollut. (Bradt & Vonnegut 2009, luku 2.)

Tavoitteiden maarittelyssa keskeista on tunnistaa, miten onboarding-prosessi voi tukea jalleenmyy-
jia heidan roolissaan ja samalla edistaa yrityksen liiketoiminnallisia paamaaria. Ajansaaston osalta
pyritdan tehostamaan perehdytysta esimerkiksi digitaalisten koulutusmateriaalien, verkkokurssien
tai automatisoitujen jarjestelmien avulla, jolloin toistuvat manuaaliset tehtavat vahenevat ja uusien
jalleenmyyjien kayttéénotto nopeutuu. (Bradt & Vonnegut 2009, luku 2; Davila & Piha-Ramirez
2018, luku 3.) Koulutuksen parantaminen voi tarkoittaa esimerkiksi strukturoitua oppimispolkua,
jossa perehdytys etenee vaiheittain ja sisaltaa seka teoriatietoa etta kaytannon harjoittelua. Jos yri-
tyksella ei ole aiempaa selkeda onboarding-prosessia, tavoitteena voi olla taysin uuden toiminta-
mallin luominen, jossa maaritellaan selkeat vastuut, aikataulut ja mittarit prosessin onnistumisen

arvioimiseksi. (Davila & Pifia-Ramirez 2018, luku 3.)

Kun tavoitteet on asetettu ja erot nykyisen ja tavoitetilan valilla tunnistettu, voidaan siirtya kehitta-
maan konkreettisia ratkaisuja, joiden avulla onboardingista saadaan mahdollisimman sujuva jal-
leenmyyijien, etta yrityksen nakdkulmasta. Onboarding-prosessia suunnitellessa yritys voi suunni-
tella useamman erilaisen lahestymistavan, jotta pystytdan huomioimaan jokainen jalleenmyyja pa-
remmin. (Davila & Pifia-Ramirez 2018, luku 3.) Esimerkiksi Davila & Pifia-Ramirez (2018, luku 3)
esittelevat kolme eri vaihtoehtoehtoa onboardingin toteuttamiseen. Ensimmaisena yleinen onboar-
ding-lahestymistapa tarjoaa jalleenmyyjille kattavan kuvan yrityksen toiminnasta, brandista ja kou-
lutuksen yrityksen tuotteisiin, mutta sen haasteena on sisaltdjen yleisluontoisuus, mika voi jattaa
jalleenmyyjien erityistarpeet kuten olemassa olevan osaamistason huomioimatta. Raataldity onbo-
arding taas mahdollistaa syvallisemman perehdytyksen, joka on kohdennettu jalleenmyyjien taitoi-
hin ja osaamistasoon. Tama voi nopeuttaa uusien jalleenmyyjien sopeutumista ja tehostaa yhteis-
tyoéta, mutta samalla se vaatii yritykseltd enemman resursseja ja huolellista suunnittelua. (Davila &
Pina-Ramirez 2018, luku 3.)

Optimaalinen onboarding-ratkaisu taas yhdistaa seka yleisen etta raataldidyn lahestymistavan, jol-
loin jalleenmyyjat saavat kattavan kasityksen yrityksen toiminnasta, mutta myds yksildllista koulu-
tusta, jos talle ndhdaan tarvetta. Tallainen malli vaatii jatkuvaa paivitysta ja resurssien kohdenta-

mista, jotta se pysyy tehokkaana ja vastaa seka yrityksen etta jalleenmyyjien muuttuviin tarpeisiin.
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Jalleenmyyjan taitojen, kokemuksen ja alan tuntemuksen huomioiminen oikean lahestymistavan

valinnassa voi vaikuttaa merkittavasti onnistumiseen. (Davila & Pifia-Ramirez, 2018, luku 3.)

Léydettyjen ratkaisujen pohjalta viimeisessa suunnittelun vaiheessa voidaan laatia esimerkiksi esi-
tys yrityksen johdolle, jossa esitelldan tdmanhetkiset kipukohdat, niihin ratkaisut ja kehitysehdotuk-
set. Hyvaksynnan saatuaan onboarding-prosessin toteutus voidaan kaynnistaa. (Bradt & Vonnegut
2009, luku 2; Davila & Pifia-Ramirez 2018, luku 3.)
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3 Jalleenmyyjien Onboarding-prosessin vaiheet

Onboarding-prosessi koostuu useista vaiheista, jotka varmistavat uuden jalleenmyyjan sujuvan pe-
rehdytyksen ja onnistuneen integroinnin yrityksen kumppaniksi. Prosessin ensimmainen vaihe on
pre-onboarding, jossa kartoitetaan tarvittavat taustatiedot ja potentiaaliset kumppanit. Taman jal-
keen siirrytdan varsinaiseen onboarding-vaiheeseen, jossa jalleenmyyja perehdytetaan yrityksen
toimintatapoihin ja tuotteisiin. (Davila & Pifia-Ramirez 2018, luku 1.) Onboardingin jalkeen seuraa
post-onboarding, joissa keskitytaan tuen tarjoamiseen ja lisdkoulutukseen. Viimeinen vaihe on seu-
ranta, jossa arvioidaan prosessin onnistumista ja varmistetaan, etta jalleenmyyja on saanut tarvit-
semansa tiedot ja taidot. Naita vaiheita kasitelldadn seuraavissa kappaleissa tarkemmin. (Groh
03.09.2024.)

3.1 Pre-onboarding

Pre-onboarding voidaan aloittaa, kun yritykselld on onboarding-suunnitelma valmiina ja tarve uu-
delle tydntekijalle tai jalleenmyyjalle on tunnistettu. Pre-onboardingiin sisaltyy kaikki ensikontaktoin-
nista sopimuksen kirjoittamiseen saakka. Yleisesti pre-onboardingia hoitamaan on valittu tietyt
tydntekijat esimerkiksi rekrytointivastaavat tai tiimi, jossa rekrytoitava tulisi tydskentelemaan. Ta-
voitteena on varmistaa, etta potentiaalinen uusi tyontekija tai jalleenmyyja tayttaa yrityksen vaati-
mat kriteerit ja ettd yhteistydsta on molemminpuolista hyétya. Oikean kandidaatin 16ydyttya kirjoite-
taan tyo- tai yhteistydsopimus, riippuen onko kyse uudesta tyontekijasta vai esimerkiksi jalleen-

myyjasta. (Pifia-Ramirez 2018, luku 1.)

Valinnan jalkeen voidaan tarjota alustavaa perehdytysta yrityksen brandiin, tuotteisiin ja yrityksen
odotuksiin, jotta uuden tekijan siirtyma varsinaiseen onboarding-prosessiin olisi sujuva. Hyvin to-
teutettu pre-onboarding luo hyvat Idhtdkohdat varsinaiselle onboarding-prosessille seka pitkajantei-
selle kumppanuudelle, vahentden samalla mahdollisia riskeja ja epaselvyyksia mydhemmissa vai-

heissa. (Subramaniam 2023.)

Huolellisesti suoritettu pre-onboarding voi myds saastaa yritykselle arvokasta aikaa varsinaisessa
onboarding-vaiheessa. Etenkin alustavan koulutusmateriaalin jakaminen, jota tydntekija tai jalleen-
myyja voi kayda Iapi ennen varsinaista koulutusta, mahdollistaa tehokkaan valmistautumisen. On-
boarding-vaiheessa voidaan silloin keskittya koulutuksen osalta syventaviin aiheisiin sen sijaan,
ettd aikaa kuluisi perusasioiden lapikdymiseen. Kun tydntekija tai jalleenmyyja on jo tutustunut kes-
keisiin kasitteisiin, prosesseihin ja tyokaluihin itsenaisesti, he voivat myos omaksua uutta tietoa no-
peammin ja tehokkaammin. (Harpelund ym. 2019, 17.) Harpelund ja muut (2019, 190-192) totea-
vat my@s, etta alustavat koulutukset on suoritettu sataprosenttisesti aina, kun niita on tarjottu uu-

sille tyontekijoille tai jalleenmyyjille. Tama viittaa Harpelundin ja muiden mukaan siihen, etta
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koulutuksen lapikdymisen ensisijaisena motivaattorina on ollut tarvittavan osaamisen hankkiminen,

seka mahdollisuus aloittaa tyét nopeammin.

Lisaksi alustavan materiaalin tarjoaminen antaa mahdollisuuden oppia omaan tahtiin, mika voi pa-
rantaa ymmarrysta ja lisata itsevarmuutta varsinaisessa onboarding-vaiheessa. Tama ei ainoas-
taan nopeuta perehdytysprosessia, vaan myds vahentaa tarvetta toistuvalle perusasioiden kertaa-
miselle, mika saastaa seka kouluttajan ettd osallistujan aikaa. Kokonaisuudessaan hyvin suunni-
teltu pre-onboarding tukee oppimisprosessia, tehostaa koulutusta ja edistdd sujuvampaa siirty-

mista operatiiviseen toimintaan. (Harpelund ym. 2019, 17; Subramaniam, 2023.)
3.2 Onboarding

Onboarding-vaihe seuraa prosessissa pre-onboardingin jalkeen. Tama on keskeisin ja eniten huo-
miota vaativa osuus onboardingissa, jolloin uusi tydntekija tai kumppani perehdytetdan, varuste-

taan ja koulutetaan myymaan yrityksen tuotteita brandiin kuuluvalla tavalla.

Onboarding-vaihe alkaa jalleenmyyjasopimuksen kirjoittamisesta ja jatkuu kuukausien ajan riip-
puen yrityksen strategisista tavoitteista ja toimialasta. Onboarding on prosessi, jonka tavoitteena
on varmistaa, ettd uusi tydntekija tai yhteistybkumppani saavuttaa mahdollisimman nopeasti vaadi-
tun tason, jotta toiminnan voi aloittaa. (Bradt ja Vonnegut 2009, luku 2.) Stein ja Christiansen
(2010, luku 4) korostavat, etta tehokas onboarding-ohjelma on suunniteltava huolellisesti, jotta jal-
leenmyyja voi ymmartaa yrityksen toimintamallit, liiketoimintastrategian seka saavuttaa vaaditun

osaamistason.

On tarkedaa ymmartaa, etta onboarding ei ole pelkka alkuvaiheen perehdytys, vaan jarjestelmalli-
nen prosessi, jonka avulla uusi tydntekija tai yhteistybkumppani sopeutuu yrityksen toimintaympa-
ristéon ja oppii tarvittavat taidot ja tiedot. (Bradt ja Vonnegut 2009, luku 2.) Digitaalisten tydkalujen
hyédyntdminen, kuten verkkopohjaiset koulutusalustat, voi helpottaa tiedon omaksumista ja tarjota
jatkuvaa tukea onboardingin aikana. (Davila ja Pifia-Ramirez 2013, luku 4.) Selkea tapa lahestya
onboardingia on jakaa onboarding useisiin osa-alueisiin, joista keskeisia ovat koulutus, tiedon jaka-

minen, verkostoituminen seka kaytannon tydskentely. (Davila ja Pifa-Ramirez 2013, luku 4.)

Onboarding-vaiheen tarkein osa-alue on koulutus, joka sisaltaa yrityksen tuotteisiin, palveluihin,
myyntistrategioihin ja asiakaskuntaan liittyvan tiedon jakamisen. (Stein & Christiansen 2010, luku
5). Davila ja Pina-Ramirez (2013, luku 4) tuovat esiin, ettd strukturoitu koulutusohjelma voi véahen-
taa alkuvaiheen epavarmuutta ja nopeuttaa uuden jalleenmyyjan sopeutumista yrityksen toimin-
taymparistoon. Koulutuksen toteutustavat voivat vaihdella yrityksen resurssien ja strategisten ta-
voitteiden mukaan. Tehokkaat onboarding-ohjelmat hyddyntavat esimerkiksi verkkokursseja, ty6-

pajoja seka henkilokohtaisia valmennuksia. Naiden eri menetelmien avulla voidaan varmistaa, etta
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jalleenmyyja saa tarvittavat tiedot ja tydkalut, joiden avulla han voi toimia tehokkaasti yrityksen

edustajana. (Davila ja Pifia-Ramirez 2013, luku 4.)

Koulutuksen lisdksi verkostoituminen varsinkin tydsuhteen alussa voi tukea onboardattavan edis-
tysta ja integraatiota valtavasti. Uusi tyontekija tai jalleenmyyja luo verkostoituessaan suhteita yri-
tyksen sisaisiin tukihenkiloihin, kuten myyntitiimiin ja muiden keskeisten osastojen toimijoihin. Ul-
koisesti verkostoituminen alan muiden tekijéiden ja asiakkaiden kanssa koetaan myds erittain ar-
vokkaana. Arvokasta aikaa verkostoitumiseen vapautuu, kun onboarding-prosessi on suunniteltu ja
toteutettu siten, ettd aikaa jaa suhteiden rakentamiseen. (Bradt ja Vonnegut 2009, luku 2.) Stein ja
Christiansen (2010, luku 4) lisdavat, ettd henkildkohtaiset tapaamiset, mentorointi ja yhteiset myyn-
tikokoukset voivat myds edistdd uusien kumppaneiden sitoutumista ja integroitumista yrityksen toi-

mintamalleihin.

Yrityskulttuurin omaksuminen on myds olennainen osa onboardingia. Yrityksen arvot, toimintaperi-
aatteet ja asiakassuhteiden hallintamallit tulee siséallyttdd onboarding-prosessiin, jotta jalleenmyyjat
voivat toimia linjassa yrityksen brandin ja liiketoimintastrategian kanssa. (Davila ja Pinha-Ramirez
2013, luku 5.)

Stein ja Christiansen (2010, luku 6) tuovat esille, ettd onboarding-vaiheen viimeinen osa-alue on
kaytannon tydskentely, jossa tyontekijat tai jalleenmyyjat alkavat soveltaa oppimaansa asiakaskoh-
taamisiin ja myyntiprosesseihin. Davila ja Pina-Ramirez (2013, luku 5) mainitsevat, ettd kaytanndn
harjoittelu auttaa uusia tekijoitd omaksumaan yrityksen myyntistrategiat ja asiakaskunnan tarpeet
nopeammin. Prosessin aikana on tarkeaa seurata jalleenmyyjan edistymista ja tarjota jatkuvaa tu-
kea ja palautetta. Onboardattavalle kannattaakin alusta Iahtien alleviivata mahdollisuutta tuen saa-
miseen, jotta hiljaisia ongelmia ei synny. Esimerkiksi kokeneet myyjat voivat olla mukana ensim-
maisissa asiakastapaamisissa johtamassa kokouksen kulkua, jotta uusi myyja saa konkreettisen
kuvan, kuinka myyntitapaamiset normaalisti tapahtuvat. Muiden hiljaisten ongelmien ilmi tuo-
miseksi yritys voi implementoida esimerkiksi saannollisia tarkistuspisteita ja henkildkohtaisia kehi-
tyskeskusteluja osaksi onboarding-prosessin seurantaa ja suorituskyvyn varmistamista. (Bradt ja
Vonnegut 2009, luku 12.)

3.3 Post-onboarding

Post-onboarding-vaihe seuraa varsinaista onboardingin-vaihetta ja keskittyy tyontekijan tai jalleen-
myyjan pitkaaikaiseen kehitykseen, sitouttamiseen ja suoriutumisen seurantaan. Post-onboarding

on keskeinen jatkuvan kehityksen varmistamisessa.

Knechtl (2024) kuvaa post-onboardingia jatkuvana prosessina, joka tukee pitkaaikaista menes-

tysta, kasvua ja sopeutumista. Davilan ja Pifa-Ramirezin (2013, luku 6) mukaan onnistunut
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onboarding edellyttaa yritykseltd panostusta myos uusien tydntekijdiden tai jalleenmyyjien jatku-
vaan kehittdmiseen, suorituskyvyn varmistamiseen ja seurantaan eli post-onboardingiin. Jatkuva
palaute, myyntidatan analysointi ja asiakaskokemusten arviointi auttavat tunnistamaan kehitysalu-
eita ja varmistamaan, etta jalleenmyyja toimii yrityksen brandin ja strategian mukaisesti. Jatkuva
tuki ja oppimismahdollisuudet ovat keskeisia pitkaaikaisen menestyksen kannalta. Myyntitydssa,
jossa markkinat, tuotteet ja asiakastarpeet muuttuvat jatkuvasti, on erityisen tarkeaa tarjota jalleen-
myyijille lisdkoulutusta ja kehitysmahdollisuuksia, jotta heidan asiantuntemuksensa pysyy ajan ta-
salla. (Davila & Pifa-Ramirez 2013, luku 6; Stein & Christiansen 2010, luku 8.)

Motivaation ja sitoutumisen yllapito on myds olennaista pitkdaikaisessa yhteistydssa. Bradt ja Von-
negut (2009, luku 4) painottavat urakehityksen, kannustinjarjestelmien ja suorituksen tunnustami-
sen tarkeytta jalleenmyyjien sitouttamisessa. Vahva tuki ja selkeat kasvumahdollisuudet voivat va-
hentaa vaihtuvuutta ja parantaa suorituskykya. Jatkuva seuranta ja kehitysmahdollisuuksien tarjoa-
minen vahvistavat yrityksen ja jalleenmyyjan yhteisty6ta. On tarkedaa mukauttaa tukitoimet jalleen-
myyjan tarpeisiin ja tarjota mahdollisuuksia osaamisen syventamiseen. Tama tukee onboardatta-
van, etta yrityksen pitkan aikavalin menestysta seka varmistaa onnistuneen ja jatkuvan onboar-
ding-prosessin alusta loppuun. (Davila & Pina-Ramirez 2013, luku 8; Stein & Christiansen 2010,
luku 9.)

3.4 Onboardingin analysointi ja kehittaminen

Onboarding-prosessin onnistuminen vaikuttaa suoraan uuden tyontekijan tai jalleenmyyjan integ-
roitumiseen, myyntituloksiin ja sitoutumiseen. Onnistumisen arviointi perustuu monipuoliseen da-
taan, joka sisaltaa muun muassa kerattya palautetta, suorituskyvyn seurantaraportteja seka kes-
keisia liiketoiminnallisia mittareita, kuten myynnin kehittymista ja asiakastyytyvaisyytta. Jotta onbo-
arding-prosessia voidaan kehittaa, yrityksen on seurattava naita mittareita sdanndllisesti ja hyddyn-
nettdva dataa prosessin vahvuuksien ja kehityskohtien tunnistamiseen. (Davila & Pifia-Ramirez
2013, luku 3.)

Yksi keskeinen mittari onboardingin onnistumiselle on uusien tyontekijoiden tai jalleenmyyjien oppi-
miskayran nopeus ja tehokkuus. Mita nopeammin onboardattava omaksuu yrityksen tuotteet,
myyntistrategiat ja toimintamallit, sita lyhyempi on ajanjakso, jonka aikana han saavuttaa tayden
myyntitehonsa. Tama voidaan todentaa analysoimalla myyntitulosten kehitysta onboardingin eri
vaiheissa seka seuraamalla, kuinka nopeasti uudet tyontekijat tai jalleenmyyjat paasevat kasiksi
ensimmaisiin kauppoihinsa. Lisaksi onboardingin vaikuttavuutta voidaan arvioida asiakaspalaut-
teen ja sisadisen sitoutumisen perusteella. Mikali onboardattavat kokevat, ettéd perehdytys on puut-
teellista tai ei tue heidan tavoitteitaan, tdma voi heikentda motivaatiota ja vaikuttaa myyntituloksiin
negatiivisesti. (Harpelund ym. 2019, 186—187; Davila & Pifia-Ramirez 2013, luku 5.)
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Onboardingin kehittamiseksi yritysten on tarkeaa kerata laadullista sekd maarallistd dataa. Tama
sisaltda uusien tydntekijoiden tai jalleenmyyjien suoriutumisen mittareita, heidan kokemuksiaan
prosessista ja heidan esittdmidan kehitysehdotuksia. Jatkuva palaute mahdollistaa sen, etta yritys
voi tunnistaa onboarding-prosessin ongelmakohdat ja mukauttaa sitd paremmin vastaamaan seka
jalleenmyyjien etta yrityksen tarpeita. Esimerkiksi, jos onboardattavat kokevat myynnillisen ja tekni-
sen koulutuksen riittdmattomaksi, koulutusmateriaaleja voidaan kehittaa tai vaihtoehtoisesti lisata

enemman kaytannon koulutuksia. (Stein & Christiansen 2010, luku 9.)

Lisaksi yksi tehokkaimmista tavoista arvioida onboardingin onnistumista on saanndllisten tarkistus-
pisteiden kayttd. Tarkistuksissa voidaan kayda Iapi uusien kumppaneiden ensimmaisten kuukau-
sien kokemukset, haasteet ja kehitystarpeet. Tama mahdollistaa tarvittavien muutosten tekemisen
reaaliajassa ja auttaa yllapitdmaan pitkdaikaista sitoutumista. Onboardingin arvioinnin tulisi olla
osa organisaation strategista kehitysty6ta, jotta voidaan varmistaa, ettd prosessi tukee liiketoimin-

nan tavoitteita ja jalleenmyyjien tehokasta integrointia. (Bradt ja Vonnegut 2009, luku 12.)

Lisaksi teknologian hyddyntaminen voi parantaa onboardingin tehokkuutta ja mitattavuutta. Esi-
merkiksi digitaalisten koulutusalustojen avulla yritys voi seurata onboardattavien jatkuvaa koulu-
tusedistymista ja mukauttaa oppimissisaltdja heidan yksildllisten tarpeidensa mukaan. (Davila &
Pifa-Ramirez 2018, luku 4.) Analytiikan avulla voidaan myos tunnistaa, mitkd onboardingin osa-
alueet vaikuttavat eniten jalleenmyyijien tai uusien tydntekijoiden suoriutumiseen ja missa kohtaa
prosessia tarvitaan lisatukea. Jos esimerkiksi havaitaan, etta ensimmaisen myynnin tekeminen
kestaa odotettua pidempaan, yritys voi kehittaa lisakoulutusta parantamaan osaamista. (Stein &
Christiansen 2010, luku 8.)

Jotta onboarding-prosessia voidaan kehittaa pitkajanteisesti, organisaation on rakennettava kult-
tuuri, jossa oppiminen ja kehitys ovat jatkuvia. Tama tarkoittaa sita, etta yritysten tulee saannalli-
sesti paivittda onboarding-ohjelmiaan, hyddyntaa teknologiaa ja mukauttaa prosessia saatavilla
olevan datan perusteella. Onboardingin onnistumisen arviointi ja jatkuva kehittdminen ovat kriittisia
tekijoita uusien tyontekijoiden tai jalleenmyyjien suorituskyvyn ja sitoutumisen kannalta. Kaytta-
malla systemaattista palautteen keraamista, data-analytiikkaa ja joustavia kehitysmenetelmia yri-
tykset voivat varmistaa, etta heidan onboarding-prosessinsa pysyy tehokkaana ja vastaa liiketoi-

minnan muuttuviin tarpeisiin. (Stein & Christiansen 2010, luku 8.)
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4 Tutkimuksen toteutus

Tassa luvussa kasitellaan opinnaytetydn empiirisen osan keskeisia elementteja, kuten menetelma-
valintoja ja niiden perusteluja, tutkimuksen kohderyhmaa, seka aineiston keruuta ja analysointia.
Tutkimuksen tavoitteena oli optimoida ja kehittdd Mantsinen Group Ltd Oy:n jalleenmyyjien onbo-
arding-prosessia tunnistamalla sen kehityskohteet, I6ytamalla ratkaisuja ja kartoittamalla parhaat

kaytannot.

Tutkimuksen paakysymyksena oli: Miten rakentaa ja kehittaa jalleenmyyjien onboarding-prosessi
siten, etta se tukee tehokasta yhteisty6ta, myynnin kasvua ja yrityksen sisaisia toimintoja? Lisaksi
tutkimuksessa tarkasteltiin seuraavia alaongelmia: Miten jalleenmyyjien onboarding-prosessi tulisi
rakentaa, jotta se on selkea ja tehokas kaikille osapuolille? Mita vaiheita onnistunut onboarding-
prosessi sisaltaa? Miten uuden onboarding-prosessin toimivuutta voidaan mitata ja kehittaa jat-
kossa? Tutkimuksessa siis keskitytdan onboarding-prosessin rakenteen ja sisallén kehittamiseen,

jotta prosessi palvelee mahdollisimman tehokkaasti seka yritysta etta sen jalleenmyyjia.
4.1 Tutkimusmenetelmat

Tassa tutkimuksessa sovelletaan kvalitatiivista Iahestymistapaa, joka mahdollistaa syvallisen pe-
rehtymisen tutkittavaan ilmiédn. Tutkimuksen painopisteena on onboarding-prosessin suunnittelu,
sisadlto ja kehittaminen siten, etta se palvelee seka yrityksen etta jalleenmyyjien tarpeita mahdolli-
simman tehokkaasti. Kvalitatiivinen menetelma on valittu, koska sen avulla voidaan tarkastella laa-
jaa ilmiéta sen omassa toimintaymparistdssa ja saada syvallistd ymmarrysta prosessin eri osa-alu-
eista. Tdma menetelma soveltuu erityisen hyvin monitahoisten ja muovautuvien ilmididen, kuten
tehokkuuden arviointiin, tarkasteluun, seka ihmisten kokemusten ja ndkemysten syvalliseen analy-

sointiin.

Teemahaastattelu koettiin parhaaksi menetelmaksi sen joustavuuden ja syvallisen tiedonkeruun
mahdollisuuksien vuoksi. Hirsjarvi ja Hurme (2008, 3.1) korostavat, etta haastattelun avulla voi-
daan pureutua tutkittavaan ilmiéon tarkemmin, silld se mahdollistaa lisdkysymysten esittdmisen ja
haastateltavien nakemysten syventamisen. Tama koettiin arvokkaaksi tutkimuksessa, silla tassa
tilanteessa oli todennakaista, etta haastateltavilla heraa laajalti eri mielipiteitd omien yksildllisten
kokemusten pohjalta. Lisdksi teemahaastattelun puolistruktuurinen rakenne mahdollisti joustavan
ohjauksen, jolloin keskustelua voitiin suunnata tarkoituksenmukaisesti kohti tutkimusaiheen kan-

nalta keskeisia teemoja.

Opinnaytetyon tekija koki, ettei kvantitatiivisella eli maarallisella tutkimuksella saataisi tarpeeksi sy-

vallistd ndkdkulmaa tutkimuksen prosessin rakenteesta, sisallosta ja kehitystarpeista. Toisin kuin
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kvantitatiivinen tutkimus, joka keskittyy numeeriseen dataan ja tilastollisiin yleistyksiin, kvalitatiivi-
nen tutkimus mahdollistaa prosessin tarkastelun sen omassa kontekstissaan ja ottaa huomioon in-
himilliset kokemukset seka organisaation erityispiirteet. (Hirsjarvi & Hurme 2008, 2.4.) Onboarding
itsessaan on moniulotteinen ilmio, jossa merkittavassa roolissa ovat inmisten kokemukset, odotuk-
set ja vuorovaikutus. Laadullisen tutkimuksen avulla voidaan syventya esimerkiksi siihen, millaisia
haasteita jalleenmyyjat kohtaavat perehdytyksen aikana, millaisia odotuksia heilla on prosessia
kohtaan ja miten he kokevat sen tukevan tyoskentelyaan. Tamantyyppista tietoa on vaikea mitata
numeerisilla mittareilla, mika tekee kvantitatiivisesta lahestymistavasta vahemman soveltuvan ta-

han tutkimukseen.

Koska tutkimuksen tavoitteena on tunnistaa onboarding-prosessin kehityskohteita ja |0ytaa toimi-
vimmat kaytannot, laadullinen tutkimusmenetelma tarjoaa mahdollisuuden tarkastella prosessia
kokonaisvaltaisesti ja syventya sen taustalla vaikuttaviin tekijoihin. Nain saatu tieto on arvokasta
kohdeyritykselle, silla sen pohjalta voidaan tehda konkreettisia kehitystoimenpiteita ja mukauttaa

onboarding-prosessia entista paremmin yrityksen seka jalleenmyyijien tarpeisiin.
4.2 Kohderyhma

Kohderyhman valinta perustui tutkimuksen tavoitteisiin, rajauksiin ja tietoperustan keskeisiin tee-
moihin. Tutkimukseen osallistui kohdeyrityksen sisaisia tyontekijoita seka jalleenmyyijia, jotka toimi-
vat tiiviissa yhteistydssa toistensa kanssa. Kohderyhman valinnassa kaytettiin harkinnanvaraista
kohderyhmaotantaa, joka on varsin ominaista laadulliselle tutkimukselle. Harkinnanvarainen koh-
deryhmaotanta koettiin myo6s tutkimukseen soveltuvaksi, silla lian suuren massan tutkiminen ai-
heessa, jonka kanssa kaikki yrityksen toimijat eivat ole edes vuorovaikutuksessa heikentaisi tutki-

muksen uskottavuutta.

Tutkimukseen osallistujat valittiin sen perusteella, etta he tydskentelevat vuorovaikutuksessa joko
jalleenmyyjien tai kohdeyrityksen tyontekijoiden kanssa. Tama valintakriteeri varmisti, etta osallis-
tujilla on kaytannon kokemusta onboarding-prosessista seka nakemysta sen toimivista osa-alu-

eista ja kehittamistarpeista. Jalleenmyyjat ovat tutkimukselle keskeinen ryhma, silla prosessin ke-

hittminen vaikuttaa suoraan heidan tyohonsa ja kykyynsa sopeutua yrityksen toimintakulttuuriin.

Kohdeyrityksen sisaiset tyontekijat on otettu mukaan tutkimukseen, koska he tekevat tiivista yhteis-
tyota jalleenmyyijien kanssa ja vastaavat monilta osin heidan perehdyttamisesta ja tukemisesta.
Heidan nakemyksensa auttavat ymmartamaan, millaiset onboarding-kaytannot tukevat jalleenmyy-
jien sujuvaa sisaanajoa ja tehokasta tyoskentelya. Lisaksi tutkimuksessa voidaan vertailla jalleen-
myyijien ja kohdeyrityksen tyontekijoiden nakemyksia onboarding-prosessista, mika auttaa tunnis-

tamaan mahdollisia eroavaisuuksia ja kehitystarpeita eri ndkokulmista.
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Kohderyhman valinnassa on my6s huomioitu uravaiheiden erilaiset vaikutukset kokemuksiin pe-
rehdytysprosessista. Uudemmat jalleenmyyjat voivat kohdata erilaisia haasteita ja kehitystarpeita
kuin pitkan historian omaavat kumppanit, jotka puolestaan voivat tarjota syvallisempid ndkemyksia
perehdytyksen tehokkuudesta ja sen kehittdmismahdollisuuksista. Samalla tavalla tuoreet koh-
deyrityksen tydntekijat voivat omata erilaisia mielipiteitd onboardingin ja siihen sisaltyvien vaihei-
den tarpeellisuudesta kuin yli 20 vuotta tydoskennelleet. Keskittyminen jalleenmyyjien ja kohdeyri-
tyksen tydntekijdiden kokemuksiin tarjoaa kattavan ja monipuolisen kuvan siitd, miten onboarding-

prosessia voidaan optimoida ja kehittda entista toimivammaksi.
4.3 Aineiston kerdaminen

Opinnaytetyon tyostaminen alkoi kevaalla 2025. Ennen varsinaisen prosessin kaynnistamista tekija
perehtyi aiheeseen kirjallisuuden avulla varmistaakseen sen soveltuvuuden opinnaytetyon ai-
heeksi. Aihe valittiin yhteistydssa kohdeyrityksen johtohenkildiden kanssa ja valintaan vaikuttivat
yrityksen ajankohtaiset tarpeet, tekijan oma kiinnostus seka aiheen soveltuvuus opinnaytetyoksi
teoreettisen tarkastelun perusteella. Taman tutkimuksen ja kehittamistydn tavoitteena on tuottaa

kohdeyritykselle arvokasta tietoa seka konkreettinen tydkalu, joka tukee kannattavaa liiketoimintaa.

Tietoperustan rakentaminen kaynnistyi helmikuun loppupuolella, kun tekija koki henkilokohtaisen
ymmarryksen aiheesta olevan tarpeellisella tasolla. Teoreettisen taustan pohjalta hahmoteltiin
myos alustava rakenne ja aikataulu, joiden avulla tutkimusprosessi saatiin kdynnistettya. Suurim-
mat riskit liittyivat jalleenmyyjien haastatteluiden toteutumiseen, mutta kohdeyrityksen laadukkaan

ja sitoutuneen jalleenmyyjaverkoston ansiosta nama riskit pysyivat vahaisina.

Opinnaytetyon tekija toteutti sisaisten toimihenkildiden haastattelut padasiassa kohdeyrityksen
neuvottelutiloissa, mutta kaksi haastattelua jarjestettiin etdyhteyden kautta maantieteellisten haas-
teiden vuoksi. Haastattelukutsussa opinnaytetyon tekija esitteli lyhyesti haastattelujen keskeiset
teemat kirjallisesti. Koska tutkimuksen hyodyllisyys oli ennen prosessin aloittamista kartoitettu yri-
tyksen sisaisesti johtohenkildiden toimesta, laajempaa taustoitusta ennen haastatteluja ei pidetty
tarpeellisena. Kohdeyrityksen toimihenkilOita ja jalleenmyyijia valittiin haastatteluihin eri tiimeista,
jotta saatiin mahdollisimman kattava ja realistinen kokonaiskuva. Tulokset kerattiin paaasiassa
muistiinpanoja kirjaamalla ja ylos kirjoitetut vastaukset kaytiin haastattelujen paatteeksi haastatel-
tujen kanssa lapi mahdollisten vaarinymmarrysten varalta. Haastatelluille my0s teroitettiin vastaus-

ten anonyymisyytta. Haastattelut toteutettiin joustavasti helmi-maaliskuun aikana.

Tutkimusaineisto kerattiin hyddyntamalla kahta erillistd teemahaastattelurunkoa: yhta sisaisten toi-
mihenkildiden ja toista jalleenmyyjien haastatteluihin. Nama haastattelupohjat I0ytyvat tyon liitteista

(Liite 1 ja Liite 2). Tutkimukseen osallistui yhteensa nelja jalleenmyyjaa ja yhdeksan sisaista
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toimihenkil6a eri osastoilta, joita olivat myynti, jalkimarkkinointi ja markkinointi. Haastatteluissa on-
boarding-prosessi jaettiin kolmeen osa-alueeseen: nykytilanne, ihannetilanne ja kehityskohteet.
Haastateltavilta kysyttiin aluksi heidan roolistaan ja suhteestaan onboarding-prosessiin. Lisaksi
haastatteluissa selvitettiin jalleenmyyjilta yhteistydsuhteen kesto ennen syvallisempaa perehty-

mista prosessin kokemuksiin ja kehitystarpeisiin.

Ensimmaisessa haastattelujen teemassa kartoitettiin koettua nykytilannetta. Sisaisilta tydntekijoilta
kyseltiin mielipiteitéd nykyisistd onboarding-kaytannoista, prosessin pituudesta, sen sisallosta ja
seurattavuudesta. Jalleenmyyjien osalta ensimmaisessa teemassa perehdyttiin esimerkiksi heidan
kokemuksiin onboarding-prosessin lapikaynnista, ensiaskeleista, kommunikoinnista ja kohdatuista
haasteista. Seuraavaksi perehdyttiin tydntekijéiden ja jalleenmyyjien ihannekuviin onboarding-pro-
sessista. Tavoitteena oli 16ytaa yhtalaisyyksia haastateltavien kesken, jotta onboarding-prosessiin
voitaisiin sisallyttda halutuimmat kaytannoét. Varsinkin koulutuspreferensseja pyrittiin kartoittamaan
seka sisaisilta tyontekijoilta kuin jalleenmyyjilta, sillda opinnaytetyodn kirjoittaja kokee osa-alueen erit-
tain keskeisena. Viimeisena kartoitettiin viela oleellisimpia kehityskohteita prosessiin tai yhteistyo-
hon liittyen. Haastateltavasta riippuen jokaista kysymysta ei tarvinnut esittaa vaan keskustelun
edetessa tekija pystyi poimimaan tarvittavat vastaukset ylos, jotka varmistettiin viela kokouksen lo-

puksi muistiinpanot lapikaymalla.
4.4 Aineiston analysointi

Aineiston analysoinnin opinnaytetyon tekija toteutti kayttaen sisalldonanalyysin menetelmaa, joka on
erityisen hyddyllinen laadullisessa tutkimuksessa, kun pyritdan tunnistamaan aineistosta toistuvia
teemoja, malleja ja merkityksia. Haastattelujen muistiinpanot kaytiin 1api useaan kertaan, ja tama

mahdollisti yksityiskohtaisen perehtymisen osallistujien ndkemyksiin ja kokemuksiin.

Tutkimusmuistiinpanoja l1api lukiessa tekija ensimmaisena kiinnitti huomiota toistuviin sanoihin ja
teemoihin, kuten "tuki”, "koulutus” ja "kaytannonlaheisyys”, jotka nousivat esiin melkein jokaisessa
haastattelussa. Nama toistuvat elementit koettiin keskeisina teemoina ja ne luokiteltiin erillisiin
teema-alueisiin, kuten onboarding-prosessin tehokkuus, sen haasteet ja tyontekijoiden tai jalleen-
myyjien kokemukset koulutuksesta. Teemoja tunnistettaessa kaytettiin avointa koodauksen mene-
telmaa, jossa kasitteet ja ilmaukset koodattiin ja jaettiin teemoihin niiden merkityksellisyyden mu-

kaan. Avoin koodaaminen suoritettiin kasin eika apuna kaytetty erillista luokittelutyokalua.

Taman jalkeen teemoja tarkasteltiin syvallisemmin ja etsittiin yhteyksia tietoperustaan vertaamalla
ja littamalla niita aikaisempiin tutkimuksiin ja teoreettisiin malleihin. Esimerkiksi onboarding-pro-
sessin tehokkuuden teema pystyttiin yhdistdmaan Davilan & Pifia-Ramirezin (2013, luku 6) ja Stei-

nin & Christiansenin (2010, luku 8) esittamiin teorioihin, jotka korostavat jatkuvan tuen merkitysta
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uusien toimijoiden onnistuneessa sopeutumisessa ja toimintatehokkuuden yllapitdmisessa. Tallai-
nen vertailu ja liittdminen mahdollistivat syvallisemman ymmarryksen siita, kuinka haastatteluissa

ilmi nousseet teemat iimenevat kaytannossa.
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5 Tulokset

Tassa luvussa kasitellaan haastateltavien taustatietoja seka tutkimuksen tuloksia. Tulokset on
koottu analysoimalla teemahaastatteluiden avulla kerattya aineistoa ja ne on jaettu tutkimustavoit-
teiden mukaisiin alalukuihin. Analyysissa on nostettu esiin keskeisia ja usein toistuvia vastauksia,
jotka tarjoavat syvempaa ymmarrysta jalleenmyyjien onboarding-prosessin kehittamistarpeista.
Haastateltavia oli yhteensa 13, joista nelja edusti jalleenmyyijia ja yhdeksan sisaisia toimijoita.
Aluksi esitellaan haastateltavien taustatiedot, minka jalkeen kaydaan lapi tutkimuksen keskeiset

tulokset.
5.1 Haastateltavien taustatiedot

Haastatteluihin valittiin jalleenmyyijien onboarding-prosessin kannalta keskeisia henkildita, kuten
yrityksen myynti- ja koulutushenkilostdoa seka esihenkildita, joilla on kokemusta jalleenmyyijien
kanssa toimimisesta. Haastateltavat jalleenmyyjat valittiin kokemuksen, jalleenmyyjasuhteen pituu-
den seka vapaaehtoisuuden perusteella. Taulukossa 2 esitetaan tarkemmat taustatiedot, kuten
tehtavaorganisaatio, organisaatio seka kuinka pitka jalleenmyyjasuhde haastateltavalla on. Jal-
leenmyyijien osalta organisaation nimi jatetdan kertomatta anonymiteetin sailyttdmiseksi. Lisaksi
analyysin selkeyden ja osallistujien anonymiteetin sailyttamiseksi haastateltaville on annettu tun-
nisteet A—M.

Taulukko 2. Haastateltavien taustatiedot

Haastateltava | Tehtdvaorganisaatio | Organisaatio Jalleenmyyjasuhteen
pituus

A Jalkimarkkinointi Mantsinen -
Group Ltd Oy

B Jalkimarkkinointi Mantsinen -
Group Ltd Oy

C Myynti Mantsinen -
Group Ltd Oy

D Myynti Mantsinen -
Group Ltd Oy

E Myynti Mantsinen -
Group Ltd Oy

F Myynti Mantsinen -
Group Ltd Oy

G Jalkimarkkinointi Mantsinen -
Group Ltd Oy

H Jalkimarkkinointi Mantsinen -
Group Ltd Oy




22

Haastateltava | Tehtdvaorganisaatio | Organisaatio Jalleenmyyjasuhteen
pituus
I Markkinointi Mantsinen -
Group Ltd Oy
J Jalleenmyyja Anonyymi 4 vuotta
K Jalleenmyyja Anonyymi 11 vuotta
L Jalleenmyyja Anonyymi 12 vuotta
M Jalleenmyyja Anonyymi 2 vuotta

5.2 Onboarding nykytila

Haastatteluissa tarkasteltiin Mantsinen Groupin nykyistd onboarding-prosessia kahden eri nakdkul-
man kautta: organisaation sisaisten toimijoiden seka jalleenmyyjien kokemusten perusteella. Mo-
lemmat ryhmat korostivat onboardingin merkitysta liiketoiminnan jatkuvuuden ja laadukkaan yhteis-
tydn kannalta. Prosessi mahdollistaa uusien jalleenmyyijien perehdytyksen tuotteisiin ja toiminta-
malleihin, mutta nykyisessa rakenteessa on myos selkeitd kehitystarpeita erityisesti koulutuksen

toteutuksen ja viestinnan osalta.

Kokonaisuutena nykyinen onboarding-prosessi koetaan hajanaiseksi, eika silla ole selkeasti maari-
teltya ja lapinakyvaa rakennetta. Myds useiden jalleenmyyjien osaamistasossa on puutteita. Pro-
sessista puuttuu selked etenemismalli, ja joidenkin haastateltavien mielesta ei talla hetkella voida
edes puhua varsinaisesta prosessista. Yrityksella ei talla hetkella ole yhtenaista ja selkeasti maari-
teltya onboarding-suunnitelmaa, vaikka joitakin keskeisia elementteja onkin listattu ja kaytdssa.
Esimerkiksi pre-onboarding-vaiheessa uusien jalleenmyyijien arvioinnissa hyédynnetaan kriteerilis-
taa, jonka avulla kartoitetaan jalleenmyyjan lahtétaso ja valmiudet yhteistydhdn. Tama toimintatapa
koettiin tutkimuksen perusteella ideaaliksi. Lisdksi jalleenmyyjakandidaattien luona vierailu on to-
dettu erittdin hyddylliseksi valintojen tekemisessa, silla sen avulla on saatu selkea kasitys jalleen-
myyjan toiminnasta kentalld. Naista huolimatta kokonaisvaltaisen ja johdonmukaisen prosessira-
kenteen puuttuminen luo epaselvyytta Iapi prosessin. Kuvassa 3 on hahmoteltu haastatteluiden pe-
rusteella tdmanhetkinen onboarding-prosessi. On kuitenkin huomioitava, etté nykyista "prosessia"
ei ole koskaan strukturoitu, joten kaavio on luotu haastattelujen perusteella ja on siten viitteellinen.
(ks. 2.3).
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Kuva 3. Mantsinen Group Ltd Oy hahmoteltu jalleenmyyjien Onboarding-polku ennen optimointia

Perehdytys on tahan mennessa toteutettu tapauskohtaisesti tarpeen mukaan, mutta minkaanlaista
selkeda struktuuria ei ole luotu sisaisille toimijoille tai jalleenmyyjille. Lapinakyvyyden ja tiedonku-
lun haasteet nousivat sisdisesti merkittdvaksi ongelmaksi, silla uusista jalleenmyyjista ei valtta-
matta ole ollut myyntitiimia ja yrityksen johtoa lukuun ottamatta riittavasti tietoa ennen ensimmaisia
kauppoja. Taman vuoksi CRM-jarjestelman hankkiminen nousi esiin keskeisena kehitysaskeleena

onboardingin lapindkyvyyden ja dokumentoinnin parantamiseksi.

Haastatteluissa sisaiset toimijat korostivat myds jalleenmyyjien keskeista roolia yrityksen asiakas-
rajapinnassa. Jalleenmyyijilta odotetaan seka vahvaa myynnillista ja teknista osaamista etta kykya
toimia itsendisesti erilaisissa asiakastilanteissa. Tama korostaa entisestaan tarvetta selkeasti ra-
kennetulle ja laadukkaalle koulutusprosessille, jonka puute nousi esiin lahes jokaisessa haastatte-
lussa keskeisena kehityskohteena. (ks. 2.2).

Haastatteluissa nousi esiin myds useita toimivia kdytantdja. Erityisesti viestintd Mantsinen Groupin
toimihenkildiden ja jalleenmyyjien valilla koettiin toimivaksi ja kdytdssa olevat viestintdkanavat nah-
tiin jalleenmyyjien puolelta selkeina ja helposti kaytettavina. Myos sisaisesti korostettiin, etta
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jalleenmyyjien soveltuvuuden arviointi on onnistunut viime aikoina hyvin, vaikka prosessissa nah-

tiin edelleen kehitettavaa.

Nykyinen "onboarding-prosessi” Mantsinen Groupilla kestaa keskimaarin 6—12 kuukautta, mutta
sen kesto ei ole tarkasti maaritelty, vaan se vaihtelee useiden ulkoisten ja markkina-alue kohtais-
ten tekijdiden mukaan. Prosessin etenemiseen vaikuttavat muun muassa liiketoiminnalliset priori-
teetit, asiakkaiden budjetointisyklit, rahoituksen jarjestamisen aikataulut seka erilaisten lupaproses-
sien eteneminen. Tdmanhetkinen "prosessi” katsotaan alkavaksi jalleenmyyijien kartoituksella ja
paattyy yleensa ensimmaiseen kauppaan. Jalleenmyyjien nakdkulmasta prosessi kaipaa selkeytta
ja ennakoitavuutta, jotta uudet vastuut ja toimintatavat voidaan omaksua tehokkaammin ja myynti

aloittaa mahdollisimman nopeasti.
5.3 Kehityskohteet

Merkittavind kehityskohteina nousivat esiin onboarding-prosessin rakenteen hajanaisuus, koulutus-

materiaalien saavutettavuus seka viestinnan tehokkuus.

Tutkimushaastattelujen perusteella onboarding-prosessin alkuvaiheen viestinta koettiin paaosin
selkedksi ja nopeaksi. Yrityksen kasvun mydta viestinnan sujuvuudessa on kuitenkin ilmennyt
haasteita, erityisesti teknisten palvelupyyntdjen kasittelyssa. Esimerkiksi haastateltava L toi esiin,
ettd vasteajat ovat ajoittain pitkia, mika kuormittaa erityisesti tilanteissa, joissa jalleenmyyja tarvit-
see nopeita ratkaisuja ollessaan suoraan asiakaskontaktissa. Vaikka yhteyshenkilot vastaavat
usein nopeasti, itse ratkaisujen toteutuksessa esiintyy viiveita, jotka heijastuvat suoraan asiakasko-
kemukseen ja lisdavat painetta kenttatoimijoille. Tama korostaa toimivan ja ajantasaisen viestinnan

merkitystd osana tehokasta onboarding-prosessia.

Markkinointi- ja myyntimateriaalien saatavuus nousi myos haastatteluissa esiin selkeana kehitys-
kohteena. Useat jalleenmyyijat toivoivat kayttddnsa valmiita materiaaleja, joita voisi personoida esi-
merkiksi omalla logolla. Tama tukisi paikallista asiakastydta, silla asiakas kokisi saavansa palvelua
suoraan jalleenmyyijalta. Talla hetkella materiaalien hajanaisuus ja huono saavutettavuus heikenta-
vat jalleenmyyijien potentiaalia toimia tehokkaasti sosiaalisessa mediassa. Huomionarvoista on,
etta kokeneemmat ja pidempaan toimineet jalleenmyyjat, joilla on vahva tuntemus yrityksen tuot-
teista ja palveluista, pystyvat tuottamaan tarvitsemansa markkinointi- ja myyntimateriaalit itsenai-
sesti. Sen sijaan pienemmilla ja vdhemman kokeneilla toimijoilla iimenee haasteita materiaalien
tuottamisessa, mika korostaa tuen ja valmiiden materiaalipohjien merkitysta erityisesti uusien jal-

leenmyyjien osalta.

Suurimpana kehityskohteena nousi kuitenkin esiin toive paremmin strukturoidusta ja suunnitelmalli-

sesta koulutuksesta. Haastateltavat korostivat, ettd onboarding-prosessin tulisi olla
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jarjestelmallinen kokonaisuus. Kysyttaessa, tulisiko onboarding-prosessin olla rajattu vai jatkuva
kokonaisuus, olivat vastaukset varsin yksimielisia. Haastateltavat kokivat, ettd onboardingin tulisi
olla jatkuva prosessi, joka kattaa koko jalleenmyyjayhteistydn ajan, eika rajoitu pelkastaan alkuvai-
heen perehdytykseen. Jatkuvuus nahtiin tarkeana osaamistason yllapitamiseksi seka yhteistyon

laadun varmistamiseksi pitkalla aikavalilla. (ks. 3.2).

Vaikka monet jalleenmyyjat kokivat saaneensa kattavan perehdytyksen yrityksen tuotteisiin heti
yhteistyon alussa, koettiin koulutuksen jatkuvuuden ja osaamisen yllapidon jaavan liian vahaiselle
huomiolle. Erityisesti toivottiin koulutuspolun pitkgjanteisempaa rakentamista, joka tukisi myos jal-
leenmyyijien kehittymista ja osaamisen yllapitoa pidemmalla aikavalilla. Tassa yhteydessa nousi
vahvasti esiin tarve eriyttda koulutuksen sisaltdéa jalleenmyyjien taustan ja osaamistason mukaan.
Esimerkiksi kokeneemmille jalleenmyyjille suunnattu syventava tekninen koulutus seka& uudemmille
kumppaneille tarjottava perusteisiin keskittyva perehdytys nahtiin keinona varmistaa, etta kaikki jal-
leenmyyjat saavat juuri heidan tarpeisiinsa raataloitya koulutusta. On tarkeaa, etta alkuvaiheessa
perehdytetaan Mantsinen Groupin perusteisiin, mutta jos jalleenmyyijalla on jo aiempaa kokemusta
esimerkiksi kilpailijan tuotteista tai saman alan toiminnoista, perehdytys voidaan toteuttaa nopeam-
min ja tehokkaammin. Talldin voidaan siirtya syvallisempiin koulutuksiin nopeammin. Raataloity |a-
hestymistapa tukisi tehokkaampaa oppimista ja mahdollistaisi nopeamman siirtymisen itsenaiseen

tydskentelyyn asiakasrajapinnassa. Tietoperusta tukee myds naita havaintoja. (ks. 2.3)
5.4 Optimoitu prosessi

Taman tutkimuksen tavoitteena oli Mantsinen Groupin onboarding-prosessin optimointi seka siihen
liittyvien haasteiden ja parhaiden kaytantojen tunnistaminen. Mantsinen Groupin nakdkulmasta
ihanteellinen onboarding-prosessi rakentuu vaiheistetusta ja systemaattisesta kokonaisuudesta,
jossa yhdistyvat laadukas perehdytys, jalleenmyyjien osaamisen kehittaminen ja sisainen toimi-
vuus. Prosessin tulisi olla selkeasti jasennelty, etenemismalliltaan |&pindkyva ja seurattavissa niin
organisaation sisaisten toimijoiden kuin jalleenmyyjien nakokulmasta. Kuvassa 4 kuvaannolliset-
taan haastattelujen seka teorian avulla rakennettu optimaalinen jalleenmyyjien onboarding-polku

Mantsinen Groupille.
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Kuva 4. Mantsinen Group Ltd Oy Optimoitu jalleenmyyjien Onboarding-polku

Mantsinen Groupin onboarding-polku kdynnistyy pre-onboardingilla. Ensimmainen askel on ensi-
kontakti uuden jalleenmyyjaehdokkaan kanssa. Haastateltava C:n mukaan parhaiksi ja sitoutu-
neimmiksi yhteistydkumppaneiksi ovat usein osoittautuneet ne jalleenmyyijat, jotka ovat itse aktiivi-
sesti hakeutuneet yhteistydhon. Tama eroaa tilanteista, joissa Mantsinen on itse Iahestynyt potenti-
aalisia kumppaneita. Havainto viittaa siihen, etta jalleenmyyjan oma-aloitteisuus ja motivaatio voi-
vat olla merkittavia tekijoita yhteistyon laadun ja sen pitkaaikaisen onnistumisen kannalta. Usein
jalleenmyyjaa valittaessa pyritaan tunnistamaan useampi potentiaalinen ehdokas, jotta heita voi-
daan vertailla keskenaan ja nain 16ytaa jalleenmyyjaksi parhaiten soveltuva vaihtoehto. Soveltu-
vuuden arvioinnin ja vertailun yhteydessa kaydaan jalleenmyyjaehdokkaan kanssa lapi Mantsinen
Groupin asettamat vaatimukset yhteistyolle. Naihin vaatimuksiin kuuluvat muun muassa taloudelli-
nen vakaus, valmius tarjota laadukasta palvelua asiakkaille sekd Mantsinen Groupin arvomaail-
maan ja toimintaperiaatteisiin sopiminen. Jalleenmyyjaehdokkaille tehdaan myos taustaselvitys
(background check), jossa tarkastetaan yrityksen taustat ja toimintahistoria. Taman avulla pyritaan
ennaltaehkaisemaan mahdolliset yllatykset mydhemmissa yhteistydn vaiheissa ja varmistamaan

kumppanin luotettavuus.
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Pre-onboardingin loppuvaiheessa, kun tarvittavat keskustelut on kayty ja ehdokkaat on rajattu po-
tentiaalisimpiin, suoritetaan vierailut jalleenmyyjaehdokkaiden luona. Taméan avulla voidaan viela
varmistua yrityksen kokonaisvaltaisesta soveltuvuudesta, kuten toimintatavoista, kielitaidosta ja
muista yhteistyon kannalta olennaisista tekijoista. Vierailuiden jalkeen pyritaan tekemaan paatos
valittavasta jalleenmyyjasta. Kun sopiva kandidaatti on I16ydetty, pre-onboarding paattyy jalleen-

myyjasopimuksen solmimiseen.

Sopimuksen solmimisen jalkeen alkaa varsinainen jalleenmyyjan onboarding, jota voidaan kutsua
myds perehdytysvaiheeksi. Taman vaiheen tavoitteena on kaynnistaa valittdomasti myyntia tukevat
ja edistavat toimenpiteet. Haastattelussa henkilon | kanssa korostui erityisesti uuden jalleenmyyjan
esiin nostaminen sosiaalisessa mediassa seka yrityksen omilla verkkosivuilla. Nailla toimenpiteilla
pyritdan vahvistamaan nakyvyyttd markkinoilla jo heti yhteistydn alussa. Heti sopimuksen solmimi-
sen jalkeen pyritddn kaynnistdmaan myds jalleenmyyjan varustaminen myyntia varten. Kayttaja-
tunnusten toimittaminen, myynti- ja markkinointimateriaalien jakaminen seka tarvittavan tuen ja
opastuksen tarjoaminen ovat keskeisia toimenpiteita jalleenmyyjasuhteen alkuvaiheessa. Naiden

avulla varmistetaan, etta uusi kumppani paasee nopeasti ja sujuvasti kiinni myyntitydhon.

Samaan aikaan kaynnistetaan myos perehdytyskoulutukset yritykseen ja myytaviin tuotteisiin.
Haastatteluissa esiin nousseita koulutuskaytanteita on pyritty optimoimaan siten, etta heti sopimuk-
sen solmimisen jalkeen jalleenmyyjalla on paasy strukturoituun, vaiheittain etenevaan online-koulu-
tuspolkuun Mantsinen Academy-verkkokoulutuspalvelussa. Tama mahdollistaa tehokkaan ja ajasta
seka paikasta riippumattoman perehdytyksen jo yhteistyon alkuhetkista lahtien. Uusille jalleenmyy-
jille jarjestetdan ensimmaisten kuukausien aikana myds koulutuspaivia seka vierailu Mantsinen
Groupin tehtaalle. Haastatteluiden perusteella kasvokkain tapahtuvat koulutukset koettiin tehok-
kaimmiksi oppimisen kannalta ja ne tarjoavat erinomaisen mahdollisuuden syventad ymmarrysta
tuotteista, yrityksen toiminnasta seka tarkeimpana tutustua ja luoda henkilokohtaisia suhteita Mant-

sinen Groupin tyontekijoihin.

Koulutuksen jatkuvuus ja osaamistason jatkuva kehittdminen nousivat tutkimuksen haastatteluissa
vahvasti esiin. Taman varmistamiseksi jalleenmyyjille pyritaan alusta lahtien korostamaan avoimen
vuorovaikutuksen merkitysta. Neuvojen pyytaminen ja tuen hakeminen nahdaan tarkeina keinoina
jatkuvan oppimisen tukemisessa. Osaamisen kehittamista yllapidetaan syventavien koulutusten
seka tarvittaessa jarjestettavien lahikoulutuspaivien avulla, jotta jalleenmyyjien tietotaito pysyy ajan
tasalla ja kehittyy pitkdjanteisesti. Jalleenmyyjat toivat haastatteluissa esiin ajallisia haasteita kou-
lutusten suorittamisen suhteen. Sisadisissa haastatteluissa nousi esille ajatus motivaattorin lisdami-
sesta koulutuspolkuun, silld koulutusten suoritusprosenttia tulisi nykyisesta parantaa reilusti. Suori-

tusten maaran arvioitiin kasvavan haastatteluissa, jos niista nahtaisiin konkreettista hyotya.
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Testaamisen arvoisena ratkaisuna pidettiin jalleenmyyjasertifikaatin liittdmista koulutusten oppimis-
polkuun. Kaytannossa polun suorittanut jalleenmyyja saisi virallisen todistuksen siita, ettd han on
sertifioitu Mantsinen-jalleenmyyja. Sertifiointia suositeltaisiin hyddynnettavaksi esimerkiksi sosiaali-
sessa mediassa ja sahkopostin allekirjoituksessa osoittamaan patevyytta ja luotettavuutta. Sertifi-
kaatit toimisivat paitsi osaamisen mittareina myos motivoivina tekijoina, jotka kannustavat aktiivi-
seen osallistumiseen ja jatkuvaan kehittymiseen. Ne toisivat myos lisdarvoa asiakassuhteiden ra-
kentamiseen. Sertifioinnin voimassaolon sailyttamiseksi tulisi suorittaa maaraajoin matalan kynnyk-

sen taydennyskoulutuksia, jotka tukevat osaamisen yllapitdmista ja ajantasaisuutta. (ks. 3.4)

Mantsinen Groupin onboarding-vaiheen katsotaan siirtyvan post-onboardingiin ensimmaisen kone-
kaupan jalkeen. Ensimmaista kauppaa pidetdan merkittavana indikaattorina siita, etta jalleenmyy-
jalla on riittavat myynnilliset valmiudet, perehdytys on onnistunut ja jalleenmyyja omaa osaamisen
kaupanteon toteuttamiseen. Ensimmaisen kaupan jalkeen jalleenmyyijille kdynnistetdan huoltokou-
lutukset seka myydyn koneen elinkaaripalveluihin kuuluvat toimenpiteet. Mantsinen Groupin jal-
leenmyyjana kumppani on vastuussa oman alueensa koneiden huoltopalveluiden jarjestamisesta
seka loppuasiakkaiden tukemisesta ja ohjeistamisesta. Mantsinen Groupin tehtavana on varmis-
taa, etta jalleenmyyijalla on valmiudet tarjota asiakkailleen tarvittavat palvelut, ja tarjota tukea aina
tarpeen mukaan. Nain varmistetaan asiakastyytyvaisyys ja koneen sujuva toiminta koko sen elin-
kaaren ajan. Nama toiminnot ovat osa onboarding-polussa nimettyja Mantsinen Groupin elinkaari-

palveluita.

Jalleenmyyijien edistymisen seuranta aktivoidaan myds osana onboardingia. Seuraamalla jalleen-
myyjan kehitysta ja onnistumista Mantsinen saa arvokasta tietoa siitd, onko osaaminen tarvittavalla
tasolla, hyddynnetaanko lisakoulutuksia aktiivisesti ja onko jollakin osa-alueella tarvetta lisakoulu-
tukselle tai tuelle. Edistymisen seurannassa keskeiseen rooliin nousee myés CRM-jarjestelma,
kunhan se saadaan otettua kayttéon yrityksessa. CRM-jarjestelma helpottaisi jalleenmyyjien rapor-
tointia esimerkiksi asiakastapaamisista ja toisi lisaa lapinakyvyytta seka seurantamahdollisuuksia
yrityksen sisdiseen toimintaan. Liséksi jarjestelmallinen seuranta mahdollistaa yksiléllisemman
tuen tarjoamisen eri jalleenmyyjille. Esimerkiksi seurannan pohjalta voidaan tarjota kohdennettua
koulutusta tai myynnin tukea silloin, kun sille on selkeasti tunnistettu tarve. Etenkin pienempien jal-
leenmyyijien kanssa kynnys pyytad myynnillistd apua voi kasvaa vahdisemman kommunikaation

johdosta suuremmaksi. (ks. 3.3)

Post-onboarding etenee jatkuvana prosessina koko jalleenmyyjasuhteen ajan. Seuraavia luonnolli-
sia askeleita Mantsinen Groupin onboarding-prosessissa ovat lisdantyvat konekaupat, niiden
myo6ta kasvavat varaosa- ja huoltotarpeet, jotka aiheuttavat uusia toimenpiteitéd seka jatkuvat osaa-

mista syventavat koulutukset. Tutkimuksessa todettiin, etta erityisesti Mantsinen Groupin
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tapauksessa kokonaisvaltaista onboarding-prosessia ei ole tarpeen rajata tiettyyn aikamaaree-
seen, vaan prosessi ndhdaan jatkuvana. Erityisesti post-onboarding-vaiheen katsottiin jatkuvan
niin kauan kuin jalleenmyyjasuhteessa on kehityspotentiaalia eli kdytdanndssa koko yhteistyosuh-
teen ajan. Sen sijaan pre-onboardingin ja varsinaisen onboardingin kestot voidaan sitoa tiettyihin
ennalta maariteltyihin tapahtumiin. Kuitenkin huomioonotettavaa on, ettd Mantsinen Groupin ta-

pauksessa onboardingin vaiheita ei sidota aikaan vaan prosessin edistymiseen.
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6 Pohdinta

Lopuksi tarkastellaan tutkimuksen tuloksia vertaamalla niita tietoperustassa esiin nousseisiin nako-
kulmiin ja aiempaan tutkimukseen onboardingista. Pohdinnassa kiinnitetdan huomiota siihen,
missa maarin kaytannon havainnot vastaavat teoriassa esitettyja kasityksia onnistuneesta onboar-
ding-prosessista seka millaisia eroavaisuuksia tai kehityskohteita voidaan tunnistaa. Lisaksi pohdi-
taan, miten suunnitellun onboarding-prosessin kaytannoét tukevat uuden jalleenmyyjan oppimista,
sitoutumista ja toimintavalmiuksien rakentumista. Tavoitteena on arvioida, miten prosessin kehite-
tyt osa-alueet, kuten selkea rakenne, strukturoitu koulutus, viestinnan tehostaminen ja tukimateri-
aalien saatavuus, edistavat uuden kumppanin sujuvaa integroitumista osaksi Mantsinen Groupin
toimintaa. Samalla pohditaan tutkimuksen eettisyytta, erityisesti liittyen siihen, miten tutkimuksessa
keratyt tiedot ja havainnot kasitelldan ja raportoidaan vastuullisesti, ja varmistetaan, etta kaikki
osapuolet kokevat prosessin lapinadkyvaksi ja oikeudenmukaiseksi. Lisaksi esitetdan jatkotutkimus-

ehdotuksia aiheeseen liittyen.
6.1 Tutkimustulosten tarkastelu ja johtopaatokset

Tutkimuksen tuloksia tarkasteltaessa havaittiin selkeitd yhtymakohtia tietoperustaan. Kuten tydn
alussa todettiin, jalleenmyyijien onboarding-prosessia kasittelevaa kirjallisuutta on kuitenkin rajalli-
sesti, mikd muodostaa selkean tutkimusaukon. Tietoperustan sisaltdéa pystyttiin silti soveltamaan
onnistuneesti aiheen kasittelyyn sen samankaltaisuuden ansiosta, mika tuki kokonaisuuden raken-
tamista ja vahvisti tutkimuksen luotettavuutta. Kuten Davila & Pina-Ramirez (2018, luku 1) seka
Groh (03.09.2024) esittavat, onboarding-prosessi kannattaa jakaa kolmeen eri vaiheeseen: pre-
onboardingiin, onboardingiin ja post-onboardingiin. Nama vaiheet muodostavat selkean rakenteen,
jonka avulla onboarding-prosessia voidaan suunnitella ja kehittda systemaattisesti. Tutkimuksen
I6yddkset tukivat tdman jaottelun hyddyllisyytta sekd kaytanndn toimivuutta. Kolmivaiheinen ra-
kenne lisaa prosessin selkeytta ja tukee lapinakyvyytta koko organisaation sisalla, mika puolestaan
mahdollistaa perehdytyksen etenemisen tehokkaamman seurannan. Haastatteluista kavi ilmi, etta
nama tekijat, eli selkeys, lapinakyvyys ja seurattavuus, ovat Mantsinen Groupille keskeisia ele-

mentteja kehitettdessa ihanteellista onboarding-prosessia jalleenmyyjiille.

Lisaksi tutkimuksen perusteella voidaan todeta, etta suunniteltu onboarding-prosessi vastaa hyvin
tutkimusongelmaan: kuinka rakentaa Mantsinen Groupin jalleenmyyjille onboarding-prosessi tuke-
maan tehokasta yhteistyota, myynnin kasvua seka sisaista toimintaa. Tuloksista nousi esiin useita
kehityskohteita, joiden huomioiminen mahdollisti prosessin muotoilun niin, ettd se tukee paremmin
seka yrityksen sisaista toimintaa etta jalleenmyyjien tarpeita kentalla. Esimerkiksi viestinnan hitaus
teknisissa palvelupyynndissa, jota osa haastatelluista jalleenmyyjista piti kuormittavana, nostettiin

esiin konkreettisena haasteena. Tama I0ydos korostaa reaaliaikaisen tuen merkitysta erityisesti
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asiakastilanteissa. Jatkossa esimerkiksi vasteaikojen seuraaminen ja avainsuorituskykymittareiden
(KPI) hyédyntaminen voisivat parantaa tilannetta, mika toisi myos mitattavaa hyotya yrityksen si-

saiseen suorituskyvyn hallintaan.

Vaikka tutkimus kohdistuu Mantsinen Groupin sisdiseen kehittdmistydhon, sen tulokset ovat sovel-
lettavissa laajemminkin kaupallisten organisaatioiden jalleenmyyjayhteistydhon. Tuloksilla on siten
myds laajempaa alan merkitysta. Teoriaa tutkiessa tunnistettua tutkimusaukkoa jalleenmyyjan on-
boardingiin liittyen onnistuttiin tekijan nakemyksen mukaan tayttdmaan onnistuneesti. Myos ha-
vainto siita, ettd oma-aloitteisesti yhteistydhon hakeutuvat jalleenmyyjat osoittautuvat pitkajantei-
semmin sitoutuneiksi ja laadukkaammiksi kumppaneiksi, tarjoaa arvokasta tietoa myds muille B2B-
organisaatioille, siitd kuinka omaa toimintaa kannattaa mukauttaa tdman tilanteen saavuttamiseksi.
Tallaiset havainnot tukevat valikoivan kumppanuusstrategian merkitysta, jossa painopiste on jal-

leenmyyjan motivaation ja sitoutuneisuuden tunnistamisessa jo yhteistyon alkuvaiheessa.

Tutkimuksen perusteella voidaan tehda johtopaatos siita, etta kehitetty onboarding-prosessi vastaa
toimeksiantajan tarpeisiin erinomaisesti ja muodostaa selkean, mitattavan ja kehitettdvissa olevan
kokonaisuuden. Tietoperustan, tutkimustulosten ja kdytannon johtopaatdsten valinen johdonmukai-
nen yhteys muodostaa vahvan ja perustellun kokonaisuuden, jonka pohjalta yritys voi aloittaa uu-
sien kaytantdjen systemaattisen sisaanajon osaksi perehdytysprosessia. Prosessin vaiheistaminen
tukee paitsi onboarding-prosessin johdonmukaisuutta, myos organisaation sisaista kehittamista ja

strategista kumppanuusajattelua.
6.2 Tutkimuksen eettisyys ja luotettavuus

Tutkimuksen toteuttamisessa on Kiinnitetty erityista huomiota eettisiin periaatteisiin. Tutkittavien
oikeus itse paattaa osallistumisestaan seka heidan yksityisyytensa ja tietoturvansa kunnioittaminen
ovat olleet keskeisia huomionkohteita koko prosessin ajan. Kuten Hyvarinen, Aho, Nikander ja
Ruusuvuori (2017, luku 20) korostavat, haastateltavalla on oikeus saada kattava tieto tutkimuksen
tarkoituksesta seka siita, miten kerattya aineistoa tullaan hyodyntamaan ja sailyttamaan. Kaikille
13 haastateltavalle esiteltiin tutkimuksen tavoite ennen osallistumista, ja heille toimitettiin selkea
kuvaus tutkimuksen sisallosta seka kasiteltavista teemoista. Haastateltaville korostettiin, etta tutki-
muksen ensisijainen tarkoitus on tukea Mantsinen Groupin sisdisen toiminnan kehittamista ja etta
tutkimuksen pohjalta laaditaan opinnaytetyd. Osallistujille kerrottiin, ettd heidan anonymiteettinsa

sailyy koko prosessin ajan, eika yksittaisia vastauksia voida yhdistaa tunnistettaviin henkiloihin.

Haastattelujen alussa tutkimuksen tarkoitus kaytiin viela suullisesti 1api jokaisen osallistujan
kanssa, jotta mahdolliset epaselvyydet voitiin valttaa. Lisaksi jokaiselta haastateltavalta pyydettiin

erikseen lupa tallennukseen silloin, kun haastattelu haluttiin nauhoittaa. Myds muistiinpanojen
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tekemisesta mainittiin etukateen. Tallenteet ja muistiinpanot tullaan havittdmaan opinnaytetydn ar-
vioinnin paatyttya, ellei Mantsinen Group koe niiden sailyttamista tarpeelliseksi sisaista kehittamis-

tyota varten.

Valitun tutkimusmenetelman eli laadullisen tutkimuksen luotettavuus rakentuu useasta osa-alu-
eesta, joista keskeisimpia ovat menetelmien tarkoituksenmukaisuus, tutkimusasetelman selkeys
seka tutkijan roolin reflektointi. Kun tutkija perehtyy tutkimusaiheeseensa huolellisesti ja ottaa huo-
mioon useita ndkdkulmia tutkimusprosessin eri vaiheissa, tutkimuksen luotettavuus paranee. Luo-
tettavuutta arvioitaessa on tarkeaa tarkastella, miten hyvin valitut tutkimusmenetelmat sopivat tutki-
muskohteeseen ja sen tavoitteisiin. Haastattelujen kaytté on perusteltava erityisesti tutkimustavoit-
teen nakokulmasta. Laadullisen tutkimuksen onnistuminen riippuu tutkijan kyvysta luoda toimiva
tutkimusasetelma ja valita tutkimusryhma, joka vastaa asetettuja tutkimuskysymyksia. (Puusa,
Juuti & Aaltio 2020, luku 11.)

Ennen aineiston keruuta tekija perehtyi huolellisesti onboarding-prosessiin liittyvaan teoriaan ja
taustakirjallisuuteen, mikd mahdollisti haastattelukysymysten muotoilemisen tutkimusongelman
kannalta oleellisesti. Tata vahvisti myos yrityksen esihenkildiden kanssa kysymysten lapikayminen
ennen varsinaisia haastatteluja. Nain alkuperaisia kysymyksia tarkennettiin ja epaoleelliset poistet-
tiin, jotta varsinaiset haastattelut tuottaisivat mahdollisimman vertailukelpoista ja merkityksellista
aineistoa. Haastatteluihin valittiin kohderyhman nakokulmasta tarkoituksenmukaiset henkil6t, jotka

osasivat tarjota kokemuksensa kautta tietoa jalleenmyyjien onboarding-kaytannoista.

Vaikka opinnaytetydn tekija kokee aineiston laadun korkeaksi harkitun ja kohdennetun otannan
johdosta, tulee tuloksia tarkastella kriittisesti. Haastateltavien lukumaara on rajallinen, minka vuoksi
johtopaatoksia ei voida suoraan yleistaa laajempiin konteksteihin ilman lisatutkimuksia. Tasta huo-
limatta aineisto tarjoaa arvokkaita havaintoja Mantsinen Groupin onboarding-kaytanndista ja niiden
kehitystarpeista.

6.3 Jatkotutkimusehdotukset

Opinnaytetyon toteutus heratti tyon tekijassa useita jatkotutkimusideoita, jotka nousivat esiin tutki-
musprosessin aikana. Vaikka tyossa onnistuttiin luomaan selkea ja systemaattinen pohja Mantsi-

nen Groupin jalleenmyyjien onboarding-prosessille, jai tydn rajauksen ulkopuolelle useita aihealu-
eita, joiden tarkempi tarkastelu olisi jatkossa perusteltua. Naiden osa-alueiden tutkiminen voisi sy-
ventaa ymmarrysta prosessin vaikutuksista ja tukea sen jatkuvaa kehittamista entista toimivam-

maksi kokonaisuudeksi.

Ensimmaisena jatkotutkimusaiheena voisi olla laaditun onboarding-prosessin toimivuuden arviointi

sen kayttéonoton jalkeen. TAma voitaisiin toteuttaa seurantatutkimuksena, jossa tarkastellaan
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prosessin toimivuutta esimerkiksi uusien jalleenmyyjien sitoutumisen, asiakasymmarryksen tai kau-
pallisen yhteistydn sujuvuuden ndkdkulmasta. Tallainen tutkimus tukisi kehitetyn mallin jatkuvaa
parantamista ja auttaisi tunnistamaan mahdollisia prosessin pullonkauloja kaytannon toteutuk-

Sessa.

Toinen mahdollinen jatkotutkimusaihe liittyy siihen, miten eri maiden tai markkina-alueiden erityis-
piirteet vaikuttavat onboarding-prosessin tarpeisiin. Koska Mantsinen Group toimii globaalilla ken-
talla, voi olla tarpeen sovittaa prosessin sisaltéa tai painopisteita eri alueille. Tallainen tutkimus aut-
taisi luomaan skaalautuvan mutta joustavan mallin, joka huomioi kulttuuriset ja liiketoiminnalliset

erot.

Kolmantena jatkotutkimusaiheena voitaisiin tarkastella digitaalisuuden roolia perehdyttamisessa.

Tama tutkimus osoitti tarpeen yhtendisemmille ja selkedmmille perehdytysmateriaaleille. Tulevai-
suudessa olisi hyodyllista selvittaa tarkemmin, millaiset digitaaliset ratkaisut kuten oppimisalustat,
automaattisesti muodostuvat seurantaraportit tai interaktiiviset perehdytysmallit tukevat parhaiten

tehokasta onboardingia laajassa jalleenmyyjaverkostossa.

Nama jatkotutkimusaiheet tukisivat opinnaytetydntekijan mielesta tdman opinnaytetyon sisaltéa ja
vahvistaisivat entisestaan kehitetyn prosessin toimivuutta. Annetut jatkotutkimusaiheet tarjoavat
liketoiminnan kannalta tarkeitd mahdollisuuksia syventda ymmarrysta jalleenmyyjien koulutuksesta
ja perehdytyksesta. Ne myos edistavat Mantsinen Groupin ja sen jalleenmyyijien valista yhteistyota

entista pitkajanteisempaan suuntaan.
6.4 Henkilokohtaisen oppimisen arviointi ja opinnaytetyon arviointi

Koin opinnaytetydn onnistuneeksi monella eri osa-alueella. Perehdyin onboarding-prosessin aihee-
seen hyvissa ajoin ja lahdin aktiivisesti etsimaan tietoa monipuolisista ja tarkoituksenmukaisista
l&hteista. Tyon kokonaisuudesta muodostui selked ja johdonmukainen, ja eri lahteiden valille syntyi
mielekasta keskustelua. Koen onnistuneeni erityisesti aiheen valinnassa, silla onboarding on aihe,
joka on ajankohtainen ja olennainen osa nykyaikaista liiketoimintaa. Tyo on merkityksellinen erityi-
sesti jalleenmyyjien onboardingin osalta, silla siina onnistuttiin tdydentamaan aiheeseen liittyvaa
tutkimusaukkoa. Tulokset ovat hyodyllisia myos Mantsisen organisaation ulkopuolella, erityisesti
muille kaupallisille toimijoille, joilla on jalleenmyyjaverkostoja. Aiheen parissa tyoskentely oli innos-
tavaa ja koin kehittaneeni selvasti osaamistani niin liiketoiminnasta kuin prosessien suunnittelusta

ja kehittamisesta.

Olin aiemmin perehtynyt onboarding-prosessiin toimivuuteen edellisen tydpaikkani pohjalta, joten
aihe tuntui luonnolliselle jatkumolle tyéuraani ajatellen. Yksi opinnaytetyén onnistuneimpia ratkai-

suja oli tutkimuksen kohderyhman valinta seka laadullisen tutkimusmenetelman hyodyntaminen.
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Haastateltavat valittiin huolellisesti heidan kokemuksensa perusteella, mika toi tutkimukseen sy-
vyytta ja kdytannonlaheisia nakemyksia jalleenmyyjien onboarding-kaytannoista. Haastatteluiden
suunnittelu ja toteutus etenivat padosin aikataulussa ja keratty aineisto tukee selkeasti tutkimuksen
tavoitteita. Pienia haasteita aiheutti haastateltavien tavoitettavuus ja sopivien aikataulujen 16ytymi-
nen, silla useilla oli kiireisia tyotehtavia ja muutamat haastattelut viivastyivat sairastapausten
vuoksi. Huolellinen suunnittelu ja joustava aikataulutus kuitenkin pitivat projektin hallinnassa ja

mahdollistivat aineiston keruun alkuperaisen suunnitelman mukaisesti.

Onboarding-prosessin tutkiminen lisdsi ymmarrystani siita, miten tarkea jarjestelmallinen ja hyvin
suunniteltu onboarding-prosessi on, niin jalleenmyyjan kokemuksen, ettéd organisaation suoritusky-
vyn kannalta. Opin, mitka tekijat muodostavat onnistuneen onboarding-prosessin ja kuinka pro-
sessi voidaan suunnitella tukemaan uuden jalleenmyyjan sujuvaa sopeutumista, motivaation vah-
vistumista ja tuottavuuden kehittymista jo varhaisessa vaiheessa. Nama taidot ovat erityisen arvok-
kaita tulevaa tyduraani silmalla pitaen, silla tavoitteeni on edeta esihenkilotehtaviin. Opinnaytety6-
prosessi opetti minulle myos tarkeita projektinhallinnan taitoja, kuten ajankaytdn suunnittelua, itse-
naista tyoskentelya ja ongelmanratkaisua. Tutkimusta tehdessa opin myos hyddyntamaan erilaisia
tutkimus- ja analyysimenetelmia, jotka koen hyodyllisiksi niin tydelamassa kuin mahdollisissa tule-
vissa maisteriopinnoissani. Uskon, etta taman tyon kautta saatu syvallinen ymmarrys onboarding-
prosessista tukee ammatillista kasvuani ja valmiuksiani kehittaa liiketoimintaa tulevaisuudessa en-

tistd systemaattisemmin ja tutkittuun tietoon perustuen.
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Liitteet

Liite 1. Sisadisten tyontekijoiden haastattelukysymykset

Haastattelun tausta:
- Tehtavanimike
- Tydsuhteen pituus

Teema 1: Onboarding nykytila

1. Miten kuvailisit nykyistd onboarding-prosessia?
¢ Mitd vaiheita se sisaltda ja miten se etenee?
Mitka ovat suurimmat haasteet nykyisessa onboarding-prosessissa?
Mitka asiat toimivat talla hetkella hyvin onboarding-prosessissa?
Kuinka kauan onboarding-prosessi kestaa talla hetkella?
e Onko kesto mielestasi sopiva, liian pitka vai liilan lyhyt?
5. Miten kuvailisit yhteisty6ta jalleenmyyjien ja yrityksemme valilla talla hetkella?
6. Milla tavoin jalleenmyyjien toimintaa seurataan talla hetkella?
7. Miksi koet, ettd onboarding-prosessi on yrityksellemme tarkea?
Teema 2: Kehityskohteet

8. Mitka ovat nykyisen onboarding-prosessin suurimmat kehityskohteet?
9. Miten viestintaa ja tiedonkulkua voisi parantaa onboardingin aikana?

10. Onko onboardingin aikana tarjottu tuki ja ohjeistus riittavaa?
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11. Miten voisimme varmistaa, etta onboarding-prosessi tukee tehokkaasti myynnin kasvua ja

yhteisty6ta?
12. Millaiset mittarit voisivat auttaa kehittdmaan onboarding-prosessia jatkuvasti

Teema 3: lhannetilanne

13. Millainen olisi mielestasi ideaali onboarding-prosessi?
e Miten se eroaisi nykyisesta?
14. Miten kauan ihanteellinen onboarding-prosessi kestaisi?
o Pitaisikd sen olla joustavampi vai tarkasti aikataulutettu?
15. Mitka ovat tarkeimmat osa-alueet tehokkaassa onboarding-prosessissa?
16. Tulisiko onboarding-prosessin olla rajattu vai jatkuva kokonaisuus?

17. Millaiset sisaiset tyOkalut voisivat helpottaa ja tehostaa onboarding-prosessia?
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Liite 2. Jalleenmyyjien haastattelukysymykset

Interview background:
- Job title

- Length of the reseller relationship

Theme 1: Current Situation

1. What do you remember about your onboarding experience when you first became a
dealer?

2. How did the initial contact happen—did the company reach out to you, or did you take the
initiative?

3. How would you describe the communication with the company during the onboarding pro-
cess?
What were the key aspects of the onboarding process that were most helpful to you?
What challenges did you face during the onboarding process?
How would you rate the overall support provided by the company during the onboarding

process?

Theme 2: Development Areas
7. Was there anything missing or incomplete in the onboarding process from your perspec-
tive?

8. Are there any key steps you feel are currently missing from the onboarding process?

Theme 3: Ideal Situation

9. If you were becoming a dealer again, what would you expect from the onboarding process?

10. What kind of support would you find most beneficial during the initial stages of becoming a
dealer?

11. What would your ideal onboarding training look like?

12. What additional resources or tools would you expect to help you succeed as a dealer?

13. Should the onboarding process end at a specific step, or should it be a continuous pro-
cess?

14. What level of communication would you expect during the onboarding period?
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