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tavoitteena oli tarkoitus kartoittaa, kuinka esihenkilot pyrkivat naista haasteista selviamaan.
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kadannettya etana tyoskentelevan myyntineuvottelijan laskeneet myyntitulokset jalleen
paremmiksi.

Taman opinnaytetyon teoriaosassa kasiteltiin myynnin johtamisen, etatyon ja esihenkildtyon
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1 Johdanto

Tassa opinnaytetydssa tutkin myynnin johtamisen haasteita, joita myyntitiimien esihenkilot
kohtaavat paivittdisessa tydssaan myyntiorganisaatiossa etana tyéskentelevien
myyntineuvottelijoidensa tuloksenteossa. Kaytettdva menetelma on haastattelu ja tutkittavat
tyoskentelevat esihenkildroolissa myyntiorganisaatio Soldem Oy:ss&, joka toimii paaasiassa
telemarkkinointialalla. Myohemmin tutkimuksessa kaytetaan nimitystéa Soldem. Tydskentelin
Soldemilla myyntineuvotelijana ja hyddynnan tutkimuksessa myods omaa kokemustani ja

tietamystani yrityksesta.

Rakenne tydssa on kolmiosainen. Naista kolmesta erilaisesta osiosta pyritdan luomaan
johdonmukaisesti eteneva kokonaisuus. Tassa ensimmaisessa osiossa kerrotaan
opinnaytetydn taustoista, kaydaan lapi tutkimuskysymykset ja tutkimuksen rajaukset. Lisaksi
kerrotaan lyhyesti Soldemista. Opinnaytetyon toinen osio kasittelee tutkimuksen aiheen
tietoperustaa. Osiossa avataan etatyon, esihenkilétydn ja myynnin johtamisen kasitteistda,
joihin tutkimuksessa paneudutaan. Kasitteiston moniselitteisyyden vuoksi tarkennetaan
my0s, mita kasitteet tdssa tydssa tarkoittavat. Tietoperustaa on avattu hyddyntaen seka
verkko-, etta painettuja kirjallisuuslahteita. Kolmas osio tassa opinnaytetydssa kasittelee
tutkimusta ja sen tuloksia. Osiossa kaydaan lapi valittua tutkimusmenetelmaa ja valinnan
perustelut. Taman lisaksi esitellaan tutkimuksesta saadut tulokset ja niista tehtavat
johtopaatokset. Osion lopussa pohditaan tydn onnistumista ja arvioidaan omaa suoriutumista

opinnaytety6sta ja projektin vaiheista.

1.1 Tyon tausta

Taman tyon aihepiirin valinta liittyy COVID-19-pandemiaan. On arvioitu, ettd vuonna 2019
maailmanlaajuisesti etana tyoskenteli n. 260 miljoonaa ihmista ja vuonna 2020 pandemian
puhjettua ja riehuessa voimakkaimmillaan, kotoaan kasin tyoskentelevien ihmisten maara
nousi maailmassa noin 560 miljoonaan. Tama globaali muutos koski erityisesti

toimistotydntekijoita. (International Labour Organization, 2021)

Pandemian myéta myds Soldemilla siirryttiin suurimmaksi osaksi etatyohon ja vaikka
pandemia sittemmin helpotti, on mahdollisuus etatyohon yrityksessa sailytetty. Mielestani
taman voi ndhda osana tilastoistakin ilmenevaa tyéelaman muutostrendia, silla Suomessa

voimassaolleen etatydsuosituksen paattymisen jalkeen Valtioneuvoston paatoksella



28.2.2022, etana tydskentelevien osuus palkansaajista on kuitenkin suurempi, kuin se oli

ennen pandemiaa (Valtioneuvosto, 2022; Tilastokeskus, 2023).

Kuva 1. Etatyota tehneet 1997-2023, osuus palkansaaijista (Tilastokeskus, 2023)
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voidaan opinnaytetyodn aihetta pitda mielestani erittain ajankohtaisena.

1.2 Tavoitteet ja rajaukset

Oma tydelamalahtdinen havaintoni on, ettd myyntineuvottelijoiden tuloksissa on
havaittavissa vaihtelua etana ja toimistolla tydskentelyn valilla. Taman tyén tavoitteena on
ottaa selvaa etana tydskentelevien myyjien myyntituloksen tekemiseen liittyvista haasteista,
joita myyntiorganisaation myyntitiimien esihenkilt kohtaavat paivittaisessa tydssaan.
Samalla pyritdan ottamaan selvaa nadiden haasteiden voittamiseksi muodostuneista
toimivista kaytannoista ja saattaa tieto koko organisaation kayttéon. Taman avulla voidaan
jatkossa helpottaa tiimien esihenkildiden paivittaista tyéta ja myos tukea tulevaisuudessa



aloittelevia uusia tiimiesihenkilita jo perehdytysvaiheessa. Ty6ta ohjaavat

tutkimuskysymykset:

o Mitka ovat myyntitiimin esihenkildn myynnin johtamisen haasteet etatydssa?
o Onko haaste etatydssa heikentyneiden myyntituloksien kdantamisessa selatettavissa

hyvalla esihenkilon johtamistyolla?

Tutkimuksen rajauksilla pyritaan siihen, etta tutkimuksesta saatava hyoty olisi helposti
hyédynnettavissd Soldemin paivittdisessa toiminnassa. Rajaus johtamisen kokonaisuudessa
keskittyy myynnin johtamiseen, silla Soldem on erikoistunut yritysasiakkaiden ulkoistamaan
myyntiin. Myynti on tasta syysta korostetun keskeista organisaation toiminnassa. Lisaksi
rajausta on tehty sen suhteen, etta tutkimuksessa haastateltavat ovat tai ovat olleet etana
tydskentelevien myyjien esihenkilditd. Tama rajaus liittyy havaintoon ongelmasta, etta osalla
myyntineuvottelijoista myyntituloksissa ilmenee voimakasta vaihtelua etana ja toimistolla
tyoskentelyn valilla. Haastateltavat tiimiesihenkil6t ovat niitd organisaation henkil6ita, jotka

tdhan ensimmaisena tormaavat ja pyrkivat tatd ongelmaa ratkaisemaan.

2 Toimeksiantajan esittely

Soldem on vuonna 2009 perustettu osakeyhtid, jonka toimipaikka on Tampere ja
paaasiallinen toimiala telemarkkinointi. Viralliselta nimeltdan yhtién nimi on Suomen
Telecenter Oy. Viimeisimman tilinpaatdksen mukaan tilikauden 2023 liikevaihto oli 7,43

miljoonaa euroa ja tyontekijéita yhtidssa on yli 200. (Finder, n.d.)

Soldem tuottaa ulkoistettua myyntia ja asiakaspalvelua asiakasyrityksilleen, joiden toimialoja
ovat energia-, ICT-, rahoitus- ja vakuutus seka sosiaali- ja terveysala. Yhtio tekee
uusasiakashankintaa, asiakaspalvelua ja asiakkuuksien hoitoa monikanavaisesti ja
dataohjatusti. Asiakasyritysten asiakkaiden kanssa pyritdan tekemaan kauppaa koko

asiakkuuden elinkaaren ajan. (Soldem, n.d.-a; Soldem, n.d.-b)



Kuva 2. Polku (Soldem, n.d.-c)
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Asiakasyritysten ulkoistamaa toimintoa kutsutaan Soldemilla toimeksiannoksi ja
toimeksiannoissa on vaihteleva maara myyntitiimeja. Tassa tydéssa haastateltavat ovat

myynnillisessa asiakaspalvelussa toimivien myyntitiimien esihenkiloita.

3 Myynnin johtaminen

Myynnin johtamista on kirjallisuudessa maaritelty ja eritelty erilaisin tavoin. Heiskanen (2019,
ss. 21-23) kuvaa myynnin johtamista prosessina, jonka alku on toimivan strategian
laatiminen organisaatiolle ja sen jalkeen tapahtuvaa strategian kaytanté6n panemista, eli

operatiivisia toimintatapoja, joiden tulisi aina tuottaa asiakasetua ja hy6tya asiakkaalle.

Myynnin johtamisen prosessia voidaan tarkastella osissa. Yksi tapa tarkasteluun on jakaa se

neljaan osa-alueeseen, jotka ovat myynnin suunnittelu, organisointi, ohjaus ja seuranta.



Suunnittelun I&htokohtana ovat ulkoinen toimintaymparisto, tulostavoitteet ja yrityksen
liiketoiminnan strategia. Naiden |ahtokohtien pohjalta asetetaan myyntitavoitteet, arvioidaan
tavoitteiden saavuttamiseksi tarvittavat resurssit ja suunnitellaan keinot myyntitavoitteiden
saavuttamiseksi. Organisoinnin tarkoitus on varmistaa suunnitelmien toteutuminen.
Organisointiin kuuluvat paatokset koskevat henkiléston maaraa ja heidan osaamistaan,
tehtavajakoa vastuualueineen ja organisaation rakennetta. Ohjaamiseen sisaltyvat myyjien
toiminnan arviointi ja kehittaminen, koulutus, motivointi, seka palkkiomallien kehitys.
Yksittaista myyjaa eniten tydssaan motivoiva tekija ei ole kaikilla sama ja esihenkilon tulisi
tunnistaa se kunkin myyjan kohdalla. Seurantaa voidaan myyjan tyon osalta tehda seka

maarallisesti, ettd laadullisesti. (Bergstrom & Leppanen, 2021, Myynnin johtaminen -luku)

Kuva 3. Myynnin johtamisen osa-alueet (Bergstrom & Leppanen, 2021, Myynnin johtaminen -
luku)
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Tassa opinnaytetydssa tutkimusosassa keskitytdan tdman nelijaottelun ndkdkulmasta
ohjaamiseen ja seurantaan. Koen, etta talla jaottelulla ne ovat keskeisimmat myynnin
johtamisen osa-alueet myyntitiimia johtavan esihenkilén paivittaisessa tydssa. Naen, etta
niihin sisaltyy myyntitiimin esihenkildn ja myyntineuvottelijan valinen kanssakdyminen, joka
on myds tassa tydssa keskeisen tarkastelun kohteena. Lisaksi tydelamalahtdinen
kokemukseni myynnin johtamisesta koskee naita osa-alueita, joissa olen myyntineuvottelijan
roolissa ollut suoraan johdettavana. Puhuttaessa myynnin johtamisesta tarkoitetaan tassa

opinnaytetydssa toimintaa, jota myyntitiimin esihenkild tekee sen eteen, etta timinsa myyjat



saavat itsestaan irti mahdollisimman hyvia myyntituloksia. Tata tulkintaa tukee mielestani
my0s tulosvastuusta esitetty nakemys, jonka mukaan myyntitiimin esihenkilén tulee
tarkastella myyntitiimin tekemisia kokonaisuutena ja kantaa myos vastuu tasta
kokonaisuudesta (Rubanovitsch & Aalto, 2007, s. 25).

3.1 Esihenkilotyo

Kauhasen (2015, ss 28-32) mukaan johtamisen tutkimus on tuottanut ajan saatossa erilaisia
teorioita, ja esihenkildn tydsta han kiteyttaa, ettd kdytdnndssa se on alaisten mielenkiinnon
ohjaamista organisaation asettamien tavoitteiden saavuttamiseen. Tassa tydssa tutkitaan
lahijohtamiseen liittyvia kokemuksia myyntitimien esihenkiloita haastattelemalla, eli
tarkastellaan juuri sita, mita esihenkilotyo pitaa sisallaan, kun johdetaan myyntitiimia kohti

tavoitteita.

Esihenkilon ty6hon siséltyy paljon erilaisia tehtavia ja tydbn moninaisuutta voidaan kuvata sen
kautta, etta esihenkilon on kyettava omaksumaan erilaisia rooleja. Valmentajan roolissa
esihenkilo tukee alaisiaan saavuttamaan parhaan mahdollisen potentiaalinsa, kun taas
tuomarin roolissa esihenkilon tulee valvoa yhteisten pelisaantdjen noudattamista ja arvioida
tasapuolisesti alaistensa tyosuorituksia. Lisaksi esihenkilon on puolustettava tilanteesta
riippuen seka alaistensa, ettd myds organisaation etuja. Organisaation sisalla esihenkilén on
toimittava kehityksen ohjaajana ja viestien valittajana. Tavoitteiden saavuttamiseksi on
kyettava nayttamaan suuntaa ja johtaa esimerkilla. Vaikeissa tilanteissa esihenkilo joutuu
lisaksi tuottamaan myos pettymyksia ja toimimaan tarvittaessa sovittelijan roolissa. Naiden
roolien ja tehtavien ohella on tarkea3, etta esihenkilolla on kykya ottaa vastaan palautetta
omasta tydstdan ja halua kehittaa itsedan ja osaamistaan jatkuvasti. (Rétkin, 2015, ss. 30—
43)

Esihenkilotyota voidaan myods tarkastella korostamalla organisaation vastuuta esihenkilén
aseman maarittelijana. Esihenkildtyo tulisikin nahda erilaisten toimenpiteiden
kokonaisuutena, joiden ansiosta alaisten tydpanos organisaation hyvaksi olisi paras
mahdollinen. Turvatakseen esihenkildtyén laadun, tulisi organisaation johdon puolestaan
maarittda esihenkildrooli ja valtuuttaa esihenkild toimimaan tastéa roolista kasin. Tama
tarkoittaa, ettd henkil6ston tulee tiedostaa esihenkildlle annetut valtuudet ja velvollisuudet.
Tarkeaa on myogs, etta esihenkild on itse sisdistényt roolinsa ja organisaation antaman
muodollisen vallan lisaksi, esihenkilon tulisi omilla toimillaan ansaita asemansa alaistensa
silmissa. (Aarnikoivu, 2008, ss. 25, 28)



3.2 Myynnin johtamisen tyokalut

Jotta organisaatiossa myynnista vastaavat henkilét, kuten myyntitiimien esihenkil6t, voivat
onnistua tydssaan, heidan tulisi edellyttaa organisaation ylemmalta johdolta toimenpiteita
tyonsa tueksi. Naita toimenpiteita ovat selkean strategian laatiminen, sitoutuminen jatkuvaan
tuotteiden ja toiminnan kehitykseen ja riittdvien henkilostoresurssien varmistaminen.
Strategian jalkauttamiseksi kaytantdon on annettava vapautta ja aikaa, seka tarvittavaa
tukea. Tama tarkoittaa, ettd hyvaksyttyaan myynnista vastaavien henkildiden suunnitelmat
myyntitavoitteiden saavuttamiseksi, tulee ylemman johdon antaa heille myds vapautta
toteuttaa niitd. Samalla myynnista vastaavien henkildiden tulee voida luottaa siihen, etta
ylemmalta johdolta 16ytyy kykya tehda konkreettisia paatoksia, mikali niille iimenee
organisaatiossa tarvetta myyntitavoitteisiin padsemisen tueksi. (Rubanovitsch & Aalto, 2007,
ss. 30-31)

Seka myyntineuvottelijat, ettd myyntitiimien esihenkil6t tarvitsevat tydssaan onnistuakseen
oikeanlaisia tavoitteita ja mittareita. Niiden avulla organisaatiossa laadittu strategia selkeytyy
osaksi myyntineuvottelijan paivittaista tydntekoa ja innostaa heita tydssaan. Ne ovat myos
valttamattomyys lahiesihenkilon johtamistyon kannalta, silla sellaista ei voi johtaa, jota ei voi
mitata ja mittaaminen taas edellyttaa vertailukohtaa, eli tavoitetta. (Nieminen & Tomperi,
2008, s. 46)

Kuva 4. Oikeanlaiset tavoitteet ja mittarit (Nieminen & Tomperi, 2008, s. 46)

Oikeanlaiset tavoitteet ja mittarit

1. muuttavat strategian toiminnaksi

2. ohjaavat toimintaa ja tukevat padtoksentekoa
3. innostavat ja sytyttavét ihmiset

Voidaan todeta, ettd organisaatioilla on yleensa kaytdssaan monenlaisia mittareita, jotka
antavat tietoa liilketoiminnasta. Niemisen ja Tomperin (2008, s. 47) mukaan mittarit ovat
myds keskeinen keino, joiden avulla organisaation strategia muunnetaan todelliseksi

kaytannon toiminnaksi. Tassa opinnaytetydssa mittaamisen osalta olennaisia ovat ne mittarit,



joita myyntitiimin esihenkilé seuraa saadakseen tietoa etana tydskentelevan

myyntineuvottelijan tydskentelysta.

4 Eti- ja hybridityd

Etatyon maaritelma ei ole taysin yksiselitteinen vaan siitd on olemassa vaihtelevia
maaritelmia tutkimuslahteesta riippuen. Yleisesti etatyona pidetaan kuitenkin tyota, jota
tehdaan varsinaisen tyopaikan ulkopuolella ja tyypillisin etatydn muoto on tyontekijan
kotoaan kasin tekema tyo. Tietoteknisten tydvalineiden hyddyntaminen tydtehtavien
suorittamiseen katsotaan myos olevan keskeinen osa etatyoksi maariteltya tyota.

(Tuomivaara ym., 2016, s. 61)

Tilastokeskus (n.d.) toteaa etatydon maaritelmassaan edella mainittujen seikkojen lisaksi
seuraavasti: "etatyd on tyota, jota voisi tyon luonteen puolesta tehda myds tydpaikalla”.
Etatyo voi olla yhtaalta epasaanndllista ajan ja paikan suhteen, mutta se voi myds olla
tarkasti ajoitettua ja saannollisesti tiettyina aikoina toistuvaa, riippuen kaikissa tilanteissa

kuitenkin siita, mita tyontekijan ja tydnantajan valilla on sovittu (Eklund ym., 2021, s. 17).

Hybriditydlle ei ole varsinaista vakiintunutta maaritelmaa, mutta voidaan kuitenkin todeta, etta
hybriditydssa tydskentely jakaantuu varsinaisella tyopaikalla ja etéana tehtyyn tyohon

(Tyoterveyslaitos, n.d.).

4.1 Eta-ja hybridityon edut ja haasteet

Etatydn edut ja haasteet vaihtelevat sen mukaan, minkalaisesta organisaatiosta,
liketoimintamallista, tyotehtavasta ja tydn luonteesta on kyse. Yleisella tasolla etujen voidaan
kuitenkin katsoa liittyvan tyon hallintaan, tydhon keskittymiseen ja tydmatkoista syntyneisiin
saastaihin. Tyontekijan nakokulmasta etuna voidaan pitaa myds mahdollisuutta valita
asuinpaikka tydpaikan sijainnista riippumatta. Lisaksi etatyd parantaa myos osatyokykyisten
mahdollisuuksia osallistua ty6elamaan. Tybnantajan eduiksi voidaan katsoa tyopaikan
houkuttelevuuden lisdantyminen ja kustannussaastot, silla etatyd on rekrytointivaltti ja se
vahentaa tarvetta toimitiloille. Tyonantajan eduksi voidaan katsoa myos tyontekijoiden
tuottavuuden parantuminen ja tyossa jaksamisen lisaantyminen, jolla on vaikutusta tyourien

pitenemiseen. (Tyoterveyslaitos, n.d.)
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Eklund ja ym. (2021, ss. 47-49) listaavat osin samoja etuja ja tuovat lisaksi esiin, etta etaty6
vahentaa tyostressia, saastaa ymparistdéa matkustamisen vahentymisen myéta, ehkaisee
tartuntatautien leviamista, pienentaa tydmatkojen tapaturmariskia ja parantaa ikdantyvan

vaeston tydskentelymahdollisuuksia.

Haasteet etatyossa liittyvat puolestaan tyon ja vapaa-ajan rajojen hamartymiseen, seka
osallistumis- ja vaikutusmahdollisuuksien kaventumiseen ty6paikan asioihin liittyen. Kotona
tydskentely voi myds edellyttdd perheeltd sopeutumista, ja tydhon sopimattomat tilat seka
kalusteet voivat olla huonon ergonomian my6ta jopa terveysriski. Liséksi ongelmia voi syntya
fyysisten kontaktien ja luontaisen sosiaalisen vuorovaikutuksen vahaisyydesta.
Yhteisollisyyden kokemus myos vahenee etatydn mydéta, etenkin esihenkildn ja kollegoiden

tuen ollessa niukkaa. (Tyoterveyslaitos, n.d.)
Bufferin (n.d.) etana tyoskenteleville tekemassa maailmanlaajuisessa kyselyssa nousivat niin
ikdan yleisimpind vastauksina esiin sosiaalisen kanssakaymisen vahenemiseen liittyvat

ongelmat, eli yksinaisyys ja se, etta etatyd johtaa siihen, ettei kotoa poistuta ollenkaan.

Kuva 5. State Of Remote Work 2023 Biggest Struggle (mukaillen Buffer, n.d.)

Minka asian koet suurimpana vaikeutena liittyen

DN etatyohosi?
8. Yhteistyon ja 9. Muu 1. Kokonaan kotiin
viestinnan vaikeudet jadminen, koska ei ole
8% syyti poistua = 1. Kokonaan kotiin jaaminen, koska

7. Vaikeudet keskittya
9%

6. Tyoskentelen

enemman kuin

alemmln
9%

® 4. En osaa lopettaa tyoskentelya

21% ei ole syyta poistua
= 2. Yksinadisyys
3. Tyoskentely eri aikavyohykkeilla

2. Yksingisy) = 5. Motivaation ylldpitdminen

15%

: : 6. Tyoskentelen enemman kuin
5. Motivaation aiemmin
yllapitaminen

11% m 7. Vaikeudet keskittya

4. En osaa lopettaa 3. Tyoskentely eri
tyoskentelya aikavyohykkeilla
11% 14 %

m 8. Yhteistyon ja viestinnan vaikeudet

Erilaisten hybridimallien kehittdmisella organisaatiot tavoittelevat seka lahi-, etta etatyén

hyvia puolia tasapainoilun tuomista haasteista huolimatta (Eklund ym., 2021, s. 12).
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4.2 Esihenkilotyo eta- ja hybridityossa

Eta- ja hybridimallissa tydskenneltdessa esihenkilotyd koetaan monesti hankalaksi, koska
tyontekijoihin ei paasta ottamaan toimisto-olosuhteissa totutulla tavalla kontaktia. Taman
takia myos yksityiskohtainen ohjaaminen voi olla hankalaa, joten etana tydskenneltaessa on
toimivampi tapa antaa tyontekijoille enemman vapautta ja vastuuta. Esihenkiln tulisikin
toiminnallaan pyrkia tyontekijoiden itseohjautuvuuden vahvistamiseen. Tama lisaa yleensa
my®os tyontekijdiden sisaista motivaatiota ty6tdan kohtaan. Tyon tavoitteiden seuraaminen on
my0s korostetun tarkeaa ja esihenkilon on kiinnitettdva huomiota edistymiseen ja nostettava
tata esiin, silla positiivinen palaute lisaa myos motivaatiota. Itseohjautuvuuden vahvistumisen
myo6ta myos esihenkildon motivaatio omaa ty6taan kohtaan lisdantyy. Esihenkild voi myos
edistaa yhteisia tavoitteita ja motivaatiota kannustamalla tyontekijoita jakamaan
pienempidkin onnistumisia yhdessa tiimin kesken. Tama lisda yhteishenkea ja
yhteenkuuluvuuden tunnetta, joita esihenkildn on pidettava ylla seka tiimitasolla, etta myos
kahdenvalisesti. (Vilkman, 2023, ss. 247-254)

Etana tyoskentelevien on koettava, etta esihenkildon tuki ja apu ovat tarpeen vaatiessa
kohtuullisen nopeasti saatavissa, silla se vahentaa tyon kuormittavuutta ja lisaa
tyotyytyvaisyytta. Riittavan lasnaolontunteen saavuttamiseksi on tarpeellista kayttaa
pikaviestintavalineita ja pitaa yhteytta kahdenvalisesti muissakin kuin ongelmatilanteissa,
seka kayda keskustelua myds muista kuin akuuteista tyohon liittyvista kysymyksista.
(Vilkman, 2023, ss. 258, 264)

Vapauden ja vastuun antamisen lisaksi voidaan eta- ja hybridityota tukevaa johtamista
tarkastella myds sopimisen tarkeyden nakdkulmasta. Etana tehtavasta tyosta olisi hyva sopia
aina kirjallisesti ja sisallyttdd sopimukseen ainakin kohtia tydajoista, -maarista, -valineista ja
raportoinnista. Nain toimimalla organisaatio ennaltaehkaisee epaselvyyksia ja
erimielisyystilanteita, seka helpottaa esihenkilon tydskentelya. Samalla on kuitenkin
varottava kasvavaa mikrojohtamisen riskia, silla jatkuva seuraaminen ja tavoitettavuuden
vaade heikentavat aiemmin mainittua itseohjautuvuutta, jonka voidaan katsoa olevan yksi

keskeisimpia tekijoitad etatydn onnistumiselle. (Eklund ym., 2021, ss. 26-28)

5 Tutkimuksen toteutus

Tama tutkimus toteutetaan kvalitatiivisena eli laadullisena tutkimuksena. Laadullisen

tutkimuksen tyypillinen lIahtdkohta on ottaa selvaa siita, mika on tutkittavien henkiléiden
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nakokulma tarkasteltavaan ilmiddn. Keskeista ei niinkaan ole eksaktin, mitattavissa olevan
tiedon I6ytyminen, vaan pikemminkin tarkeampaa on pyrkimys selvittaa tutkittavien
kokemuksia, ajatuksia ja tunteita, joita kasiteltavaan ilmiodn liittyy. (Puusa ym., 2020,

Johdanto. Mita laadullisella tutkimuksella tarkoitetaan?)

5.1 Tutkimusmenetelma

Tutkimusmenetelmilla tarkoitetaan tyypillisesti tapoja, joilla tutkimusaineistoa hankitaan ja
analysoidaan (Puusa ym., 2020, Johdanto. Mitd laadullisella tutkimuksella tarkoitetaan?).

Tassa tutkimuksessa menetelmana on puolistrukturoitu teemahaastattelu.

Teemahaastattelussa ennalta valitut teemat ohjaavat haastattelun kulkua, mutta tarpeen
vaatiessa kysymyksia voidaan vastausten perusteella tarkentaa. Kaikille haastateltaville
esitetddn samat kysymykset, mutta jarjestyksesta ja tarkoista sanamuodoista voidaan
poiketa. Teemahaastattelu nostaa esille tutkittavien tulkintoja ja asioille antamiaan
merkityksia. Teemahaastattelun kysymykset pohjautuvat tutkimuksen tarkoitukseen,
ongelmanasetteluun ja tutkimustehtavaan. Kaytannossa tutkimuksen kysymysten pohjana on
tutkimuksen viitekehys eli se, mita tutkittavasta aiheesta tiedetaan. (Tuomi & Sarajarvi, 2018,
ss. 87-88)

Koska tutkittava ongelma liittyy yksilon kokemukseen siita, minka kokee haasteeksi, valitsin
kyseisen laadullisen tutkimusmenetelman tassa tutkimuksessa. Lisaksi halusin myos
minimoida omien kokemusten vaikutusta tutkimustulokseen ja siita syysta valttaa valmiiden
vastausvaihtoehtojen laatimista, joka olisi ollut keskeistda mm. lomakehaastattelulle tai
kyselytutkimukselle. Tutkimuksessa haastateltaville esitetyt kysymykset laadin teoriaosuuden
pohjalta. Kysymykset kasittelivat kolmea teemaa, jotka olivat haasteet, tyokalut ja
toimenpiteet. Lisaksi kysyin lopuksi haastateltavien omista toiveista kehitystoimenpiteiden
osalta tutkimuksen kohteena oleviin haasteisiin liittyen, silld haastattelutilanne oli mielestani
hyva tilaisuus kartoittaa myos tata, vaikkei se tutkimuksen varsinainen tarkoitus ollutkaan

kehitystoiveiden selvittdminen. Liitteend aineistonhallintasuunnitelma. (Liite 1.)

5.2 Haastattelut

Tutkimuksen haastattelut toteutettiin haastattelemalla Soldem Oy:ssa tydskentelevia
myyntitiimien esihenkiloita ja heidan esihenkiloaan. Haastatteluja tehtiin 5 ja haastateltavat

myyntitiimien esihenkil6t johtavat myyntitimeja, joihin kuuluvat myyntineuvottelijat
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tydskentelevat eraan Soldemin asiakasyrityksen asiakaspalvelussa. Haastateltavien
myyntitiimien esihenkildiden myyntitiimeissa on seka etana, etta toimistolla tydskentelevia

myyntineuvottelijoita.

Haastateltavat saivat tutustua kysymyksiin etukateen ja ne toimitettiin haastateltaville noin
kaksi viikkoa ennen haastattelun ajankohtaa. Kaikki haastattelut tehtiin videopuheluina
tammikuun 2025 aikana Microsoft Teams -sovelluksen valityksella. Videopuhelut tallennettiin
ja haastattelut litteroitiin Microsoft Teams -sovelluksen ominaisuuksia hyddyntaen. Kyseiset
sovelluksen tekemat litterointikirjaukset tarkistettiin oikeinkirjoituksen varmistamiseksi ja
litterointi tehtiin lopulta karkeasti jattamalla pois tarpeettomat taytesanat ja -aanteet, seka

sanojen toistot. Liitteena haastattelukysymykset. (Liite 2.)

5.3 Aineiston analyysi ja luotettavuus

Haastatteluilla keratty aineisto kaytiin 1api kysymys kysymykselta ja vastauksista saatu
aineisto teemoiteltiin kysymyskohtaisesti, joka tarkoittaa sita, etta laadullinen aineisto
pilkotaan ja ryhmitellaan erilaisten aihepiirien mukaan. Kuhunkin kysymykseen saadut
vastaukset kaytannodssa asetettiin rinnakkain ja niista etsittiin toisteisesti esiintyvia ilmaisuja
ja samankaltaisuuksia, mutta samalla huomioitiin erilaisuudet vastauksissa, silla
teemoittelussa on keskeista se, mita on sanottu eika se montako kertaa asia koko

aineistossa mainitaan. (Tuomi & Sarajarvi, 2018, s. 105)

Analyysitavan valintaan vaikutti keskeisesti aineistonkeruumenetelma seka se, etta
mielestani analyysitapa ottaa huomioon hyvin haastateltavien vastauksissa ilmenevat
yhtenevaisyydet, mutta myds eridvaisyydet. Talla analyysimenetelmalla myds yksittaisen

haastateltavan muista haastateltavista eriavat havainnot saavat huomion.

5.3.1 Esihenkiloiden kokemat haasteet

Ensimmaisessa kysymyksessa kysyttiin haastateltavien kokemuksia suurimmista haasteista
etana tydskentelevien myyntineuvottelijoiden myynninjohtamisessa ja vastauksien
perusteella kokemuksissa oli selvasti eroavaisuuksia. Selkeimpana teemana kuitenkin nousi
esiin spontaanin vuorovaikutuksen ja palautteen puute. Kaytannéssa tama ilmenee ns.
kaytavakeskusteluiden ja nopeiden spontaanien palautteiden puuttumisena etatyéta tekevien
arjesta. Toinen tarkea esille noussut teema oli tyon seuranta, joka koettiin myés haastavaksi,

johtuen juuri fyysisen lasn&olon puutteesta. Talla uskottiin olevan suoraan vaikutusta
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tyontekijoiden sitoutuneisuuteen ja johtavan siihen, ettd myyntieneuvottelijat kokevat
myyntitavoitteet etaiseksi. Yhteisollisyyden puute ja motivaation haasteet olivat myos esille

nousseita teemoja.

5.3.2 Myynnin mittareiden seuranta

Toiseksi kysyttiin erilaisten mittareiden seuraamisesta erityisesti etana tydskentelevien
myyntineuvottelijoiden osalta ja millaista tietoa ne esihenkilén mielesta tarjoavat. Selvasti
tarkeimpana teemana esiin nousivat tehokkuudesta kertovat mittarit. Toisena nousivat esiin
myynnin laatua kuvaavat mittarit. Vastauksissa millaista tietoa mittarit antavat, nousivat esiin
etatydhon liittyvat erityishaasteet. Mittareiden avulla on haastateltavien mukaan mahdollista
saada tietoa, onko tehokkuus parempaa vai heikompaa etana ja lisdksi tehokkuuden mittarit

antavat haastatteluiden perusteella tietoa myos siita, sujuuko ty6 ylipdataan itsenaisesti.

5.3.3 Palautteen antaminen

Kolmannen kysymyksen tarkoituksena oli saada selville palautteen antoon liittyvia
eroavaisuuksia etana ja toimistolla tydskentelevien valilla ja hallitsevimpana teemana nousi
vastauksissa esiin palautteen maara, jota poikkeuksetta jokainen haastateltava kertoi
antavansa enemman toimistolla kuin etdna tydskenteleville. Vastauksissa ilmeni, etta
suurempi maara johtui pienien spontaanien palautteiden antamisesta, josta etéana
tydskentelevat jaavat kaytanndssa kokonaan paitsi. Palautteen antamiseen itseensa koettiin
jonkin verran myos liittyvan haasteita etdna tydoskentelevien osalta. Tahan liittyen nousi esiin
teemana suunnitelmallisuus. Vastauksista ilmeni, etta palautteen antoon kiinnitettiin
tietoisesti enemman huomiota etana tydskentelevien kohdalla. Taustalla vaikutti vastauksien
perusteella se, etta etdna tapahtuvaan kommunikointiin liittyy tunnistettu riski
vaarinymmarryksista, jotka voivat liittya palautteen savyyn tai varsinaiseen palautteen

asiasisaltoon.

5.3.4 Yhteydenpito etdna tyoskenteleviin

Neljannella kysymyksella pyydettiin tiimin esihenkiloa kuvailemaan yhteydenpitoaan etana
tyoskenteleviin myyntineuvottelijoihin myyja- ja tiimitasolla. Myyjatason yhteydenpidossa
selkea teema oli suurimman osan mainitsemat viikoittaiset keskustelut, joissa kdydaan
tuloksia ja palautteita 1api. Tiimitason yhteydenpidossa mainittiin yhteiset vastaavat

saanndlliset tapaamiset, eli tiimipalaverit ja aamun startit, joissa ajankohtaisia asioita kaytiin



lapi. Sisallollisena teemana tiimitason viestinnassa esiin nousi tulosten seuranta ja
onnistumisten esiin nostaminen. Useamman haastateltavan esille ottama tarve lisata
kasvokkaista vuorovaikutusta nousi myos teemana esiin. Monet kertoivatkin pyrkivansa
kayttamaan videoyhteyttd mahdollisimman paljon viestien sijaan, jotta viestinta olisi

henkildkohtaisempaa.

5.3.5 Itseohjautuvuuden vahvistaminen

Viidennen kysymyksen tarkoituksena oli pyrkia selvittdmaan, pyrkiikd esihenkild lisdamaan
myyntineuvottelijoidensa itseohjautuvuutta ja milla keinoilla. Vastaukset eivat olleet aivan
yhtenevaisia, mutta eniten esille nousi teemana tavoitteiden selkeys. Tassa yhteydessa
keinona mainittiin, miten myyntineuvottelijoita pyydetadan asettamaan itselleen
viikkokeskusteluissa viikkokohtaisia myyntitavoitteita ja arvioimaan niiden toteutumista.
Toinen vastauksista noussut teema olivat tydohjeet ja niiden hyddyntaminen. Useampi
haastateltava kertoikin kannustavansa myyntineuvottelijoita hakemaan vastauksia
ongelmatilanteisiin itsendisesti tydohjeista sen sijaan, ettd antaisivat myyntineuvottelijoiden
kysymyksiin heti suoria vastauksia. Joidenkin haastateltavien vastauksissa esiin nostettiin
myos oman tydn tarkempaa analysointia ja reflektointia, jota pyritddn opettamaan

myyntineuvottelijoille. Tassa teemana voidaan pitdd myyntidatan kayttoa.

5.3.6 Tyosuoritusten johtaminen

Kuudennessa kysymyksessa kysyttiin millaisia ovat esihenkildon tekemat toimenpiteet siina
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tilanteessa, kun etana tydskentelevan myyntineuvottelijan tulokset eivat vastaa tavoitteita tai

tulosten huomataan laskevan jatkuvasti. Vastaukset olivat erittain yhtenevia. Osa
haastateltavista kuvasi toimenpiteiden prosessia hyvin tarkasti vaihe vaiheelta ja osa taas
suppeammin. Vastauksissa taysin yhtenevaisena toimenpiteena, mutta kuitenkin vasta
viimesijaisena keinona, todettiin toimistolle siirtyminen eli teemana voidaan pitaa

toimistokutsua. Ensisijaisena keinona haastatteluista esille noussut teema oli kuitenkin

tilanteen kartoitus keskustelemalla. Useampi mainitsi, kuinka esihenkil6 ja myyntineuvottelija

yhdessa avoimesti keskustellen sopivat tavoitteista ja toimenpiteista tilanteen
parantamiseksi. Toinen teema oli valmennuksellinen tuki, johon liittyi yhdessa tehty

myyntipuheluiden kuuntelu ja analysointi. Téssa yhteydessa mainittiin myds useaan

otteeseen, etta korjaaviin toimenpiteisiin annettiin myyntineuvottelijalle tietty aikaikkuna. Yksi

teema oli myds itseohjautuvuuden tukeminen. Vastauksissa korostui, etta
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myyntineuvottelijoille halutaan antaa mahdollisuus itse kehittda myyntidan ennen toimistolle

siirtymista.

5.3.7 Esihenkiléiden kehitystoiveet

Viimeiseksi haastattelussa kysyttiin, ettd millaisia kehitystoimenpiteitad esihenkilét toivoisivat,
jotta he voisivat tukea etatyota tekevien myyjiensa suorituksia ja auttaa naitd saavuttamaan
parempia tuloksia. Vahvimmin esille nousi teemana yhteisollisyyden vahvistaminen ja tdhan
konkreettisina keinoina esitettiin yhteisen tekemisen lisdamista, joka ei lity suoraan
asiakastyohan. Toinen esille noussut teema oli reaaliaikainen seuranta, johon liittyivat toiveet
erilaisista jarjestelmista, jotka tarjoaisivat automaattisesti tietoa keskeisista
myynninmittareista. Tahan teemaan liittyivat myos toiveet tekoalyn tuomista
mahdollisuuksista antaa myyntineuvottelijoille palautetta puheluistaan reaaliaikaisesti eika

vasta esihenkilon toimesta paljon jalkikateen.

6 Tutkimuksen tulokset

Tassa tutkimuksessa tavoitteena oli selvittda myyntitiimien esihenkildiden kokemuksia
myynnin johtamisen haasteista etatyossa ja tarkastella myos sita, voidaanko heikentyneita
myyntituloksia parantaa hyvalla johtamistyolla. Haastatteluissa keratyn aineiston analyysin

pohjalta johdetut tulokset on jaettu kahteen osaan tutkimuskysymysten mukaan.

6.1 Myyntitiimin esihenkilon myynnin johtamisen haasteet etatyossa

Etana tydskentelevien myyntineuvottelijoiden myynninjohtamiseen liittyy monenlaisia
haasteita esihenkilon nakdkulmasta. Keskeisimpia naista haasteista ovat erilaiset
kommunikaatioon ja l&snaolon puutteeseen liittyvat haasteet, joihin liittyvat teemat toistuivat

l&pi aineiston.

...sieltd puuttuu kaikki semmoinen niin kuin kaytavakeskustelu ja semmoinen,
tota noin niin sivukorvalla kuuleminen, etta se sanoi, etta tolleen, toi oli hyva,
hyva tapa niinku kayda joku tuote lavitse ja ndiden vahvistaminen ja nain, etta

se puuttuu niinku etatydssa kokonaan. Semmoinen niinku kaytavakeskustelu.

Lasnaolon puutteesta johtuvat myos tyonteonseurannan haasteet, jotka tulevat myos esille

useaan otteeseen lapi aineiston. Fyysisen lasnaolon puute vaikeuttaa tydn seuraamista ja
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vastauksissa kay selvasti ilmi, ettd etdna tydskentelevien tydnteon seuraamisessa keskeista
onkin tehokkuuden mittareiden kautta saatava tieto. Tiedon saantia ei kuitenkaan koeta aina

riittdvan nopeaksi.

...henkilokohtaisesti se mitd ma itse toivoisin niin, jos mietitdan niinku
raportoinnin nakokulmasta, etta se olisi tota huomattavasti siis niinku

nopeampaa jarjestelmien puolesta.

Lapi aineiston toistuu myds kommunikaatioon ja lasnaolon puutteeseen liittyva vahaisempi
palautteen maara etana tydskentelevien kohdalla. Palautteen vahaisemman maaran lisaksi
palautteen antoon liittyy myos kohonnut vaarinymmarryksen riski, jonka lahes kaikki
haastateltavat mainitsivat. Haasteet palautteen antamiseen on tiedostettu ja haastateltavat
kertoivatkin kiinnittdvansa siihen enemman huomiota ja suunnittelevansa sitda enemman

etana tydskentelevien kohdalla.

...saatan niinku antaa ehka vield vahan semmoista spesifimpaa palautetta, jotta
sitten se tulee oikeasti niinku ymmarretyksi, etta ei tule niinku
vaarinymmarretyksi ja sitten taas niinku toimistolla tydskentelevien kanssa niin
semmoista suorempaa, koska huomaan etta silloin en tule niin herkasti

vaarinymmarretyksi.

Etana tyoskentely on myds haastavaa yhteisollisyyden nakokulmasta. Aineiston perusteella
haastateltavat kokevat, etta etana tyoskentelevat voivat jaada eristyksiin muusta tiimista ja

talld ndhdaan olevan vaikutusta myds myyntituloksiin.

...ihan mydskin tiimitasolla, ettd on haastavaa, etta kun useita myyjia on niin
kun etana ja sitd vuorovaikutusta on niinku vahan niin heilla. Jos esimerkiksi
tahan toimistoymparistoon vertaa, niin taallahan helposti rakentuu, mika nytkin
on nakyvissa, niin on monella tiimilla semmoinen tosi kova myyntinalka paalla,
kilpailee jopa vahan keskenaan, haastaa toisiaan, jakaa vinkkeja suoraan

toisilleen, niin se on mydskin pois pelista.

6.2 Esihenkilon rooli heikentyneiden myyntitulosten parantamisessa

Haastatteluiden perusteella voidaan todeta, ettd myyntitimien esihenkildilla on
mahdollisuuksia vaikuttaa myonteisesti myyntineuvottelijoiden myyntituloksiin etatydssa.

Tarkeimpana tekijana eri yhteyksissa lapi aineiston nousi useaan otteeseen esille
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yhteydenpidon tarkeys. Saanndllinen yhteydenpito yhdistettyna suunnitelmalliseen
palautteenantoon on tarkea johtamisen keino pitaa ylla ja myos kehittdd myyntineuvottelijan

tuloksentekokykya. Sen avulla luodaan lisaksi erittain tarkeda yhteenkuuluvuuden tunnetta

etana tyéskentelevalle.

... jos mietitdan etana olevaa niin totta kai ihan teamsin valityksella kirjoittaen,
soittaen, soittaessa myds avaan omaa kameraani useimmiten. Ja tuossa on
niinku tavoitteena ihan paivittain, etta vaikka ei mitdan asiaa olisi niin ihan
vaikka, mita kuuluu -yhteydenotto, jotta saa sita niinku yhteenkuuluvuuden

tunnetta, ettd on niinku mukana asioissa ja paivittaisissa tekemisessa...

Palautteenannon merkitys etatydntekijoille korostui useaan otteeseen aineistossa eri
asiayhteyksissa ja haastateltavat myds tiedostivat tdman tarkeyden mielestani varsin hyvin.
Vaikka kaikki haastateltavat kertoivat antavansa etana tydskenteleville
myyntineuvottelijoilleen vahemman palautetta kuin toimistolla tydskenteleville, on kuitenkin

selvaa, etta sitd halutaan antaa mahdollisimman paljon ja pyritddn antamaan enemmankin.

...Jos tota noin niin ma en anna sita palautetta, vaikka niin kun tarpeeksi, niin
sitten sita ei mydskaan kysyta, kun naa etana tydskentelevat ei niin herkasti
kysy, niin sen takia ma pyrin siihen, ettd ma annan vield enemman palautetta

sellaisille, ketka tydskentelee etana.

Etana tydskentelevan myyntineuvottelijan myyntituloksien laskiessa ensisijainen keino on
tarjota kohdennettua tukea, joka tarkoittaa kdytannossa kartoituskeskustelua. Sen
yhteydessa sovitaan yhdessa tavoitteet, toimenpiteet ja tarkastelujakso, jonka puitteissa

seurataan, saadaanko myyntitulokset kaannettyd paremmiksi.

...ensinnakin otan kyseisen henkildn juttutuokiolle, eli kdydaan ihan avoimesti
Iapi suoraan, etta okei, mika on tilanne, ettd missa meidan tarvitsee olla ja
missa me ollaan nytten ja sitten vahan toisen osapuolen ndkemysta, etta okei,
mistahan tuo saattaa johtua, mikd on hanen ndkemys asioista ja tdn pohjalta
sitten yhteisesti sovitaan ne toimenpiteet siitd eteenpain, ettd mika on se selkea
tavoite, mihin tahdataan, miten sinne paastaan, mita tekemalla ja sitten tata

seurataan...

Esihenkil6t tarjoavat myos valmennuksellista tukea, johon kuuluu keskeisena osana

myyntineuvottelijan puheluiden ja analysoiminen yhdessa. Nain pystytdan osoittamaan
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myyntineuvottelijalle konkreettisesti, mihin yksittaisiin tilanteisiin hanen tulee kiinnittaa

tydssaan huomiota.

...niin nauhalta kuin livena sitten myos kuunnellaan, ja sitd kautta myds auttaa
hanta niinku onnistumaan ja jalkeenpain, kun vedetaan yhteen niita kuunneltuja
puheluita, niin siina kohtaa kaydaan lapi eli avataan ihan yksityiskohtaisesti,
ettd minkalaisella tekemisella, minkalaisilla tarjouksilla tai argumenteilla,
minkalaisia vaikutuksia tydntekijan omalla tekemisella, minkalaisia vaikutuksia

niilld on siihen lopputulemaan.

Aineiston perusteella viimesijaisin ja voimakkain keino, jolla esihenkil6t voivat vaikuttaa etana
tyoskentelevien myyntineuvottelijoiden laskeneisiin tuloksiin, on maarata tyontekija
tydskentelemaan toimistolle. Mikali keskustelut ja valmennukselliset toimet eivat ole riittavia,
on tydntekijan palattava tekemaan ty6taan toimistolle. Aineistosta ilmeni, etta talla on
havaittu olevan selvaa vaikutusta heikentyneisiin tuloksiin. Etédna tydskentelemisen nahdaan
my®os olevan erdanlainen palkinto, jolla myyntineuvottelijoita voidaan motivoida parempiin

tuloksiin.

...siind on tiimipaallikko totta kai aina tukemassa ja auttamassa, mutta mikali
noin niin tavoitteisiin ei paasta tiimipaallikon tuesta huolimatta niin silloin,
etatydntekija siirtyy toimistolle vahintdan kuukaudeksi tekemaan téita, jonka
jalkeen voidaan sitten harkita uudestaan sita etaty6ta. Ollaan huomattu, etta
varsinkin niin kun uudemmilla tydntekijoilla, kelle tosiaan tydsuhde on ollut
lyhyempi, niin etatyd, jos ne haluaa tehda etaty6ta, niin etatyd toimii
semmoisena porkkanana, milla saadaan myods niinku palkittua tyontekijaa ja se

on mun mielesta niin kun hyva systeemi, toimiva systeemi.

Kuvatut toimintatavat ja sitaattien esimerkit ilmentavat mielestani esihenkildiden tydkaluja
etana tydskentelevien myyntineuvottelijoiden tueksi hyvin kattavasti ja avaavat myos
prosessia, joka etenee lopulta etana tydskentelevan myyntineuvottelijan toimistokutsuun,

mikali tulokset eivat parane edeltavista pehmeammista tukitoimista huolimatta.

7 Johtopaatokset

Haastattelututkimus antoi kattavasti tietoa esihenkiloiden kokemista haasteista liittyen etana
tyoskentelevien myyntineuvottelijoiden myynnin johtamiseen. Tulokset antoivat myos selkean

vastauksen siihen, etta esihenkildt voivat johtamistydllaan vaikuttaa etana tydskentelevien
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myyntineuvottelijoiden tuloksentekoon hyddyntamalla kaytdssaan olevia tydkaluja ja
johtamalla tyésuorituksia. Esihenkil6t esittivat myds hyvin yhdenmukaisia toiveita
kehityskohteista, jotka auttaisivat heitd johtamaan etana tydskentelevien
myyntineuvottelijoiden myyntid. Kaiken kaikkiaan tutkimuksen tuloksien voidaan mielestani
katsoa olevan paaasiassa hyvin linjassa sen suhteen, mita tietoperustassa on esitelty.
Tutkimuksen perusteella voidaan myos mielestani todeta, etta yleisesti tunnistettuja etana
tydskentelyyn liittyvia haittoja ilmenee myds Soldemilla. Omia nakemyksiani tukee myds

toimeksiantajalta saatu palaute tydsta.

Opinnaytetyo tuo hyvin esiin ajankohtaisia ja kdytannonlaheisia nakdkulmia
etatydn johtamisen haasteisiin. Tydssa nakyy selvasti tekijan ymmarrys
organisaation arjesta ja halu tuottaa kaytannon hyotya kehitystyon tueksi.
Tybssa myos tunnistetaan realistisesti seka nykyiset vahvuudet etta
kehityskohteet. On my6s hienoa, etta tyon tulokset voivat suoraan tukea

organisaation toimintatapojen kehittamista.

Tyoterveyslaitoksen (n.d.) mainitsemista haasteista liittyen etatydhdn, tutkimuksessa tulivat
esille luontaisen sosiaalisen vuorovaikutuksen vahyyteen liittyvat ongelmat, fyysisen
l&sndolon puute ja heikentynyt kokemus yhteisollisyydesta. Tutkimuksen tuloksissa
keskeisimpia kokemuksia esihenkildiden kokemista haasteista olivat juuri kommunikaatioon
ja lasnaolon puutteeseen liittyvat haasteet. Useampi haastateltu esihenkild kayttikin ilmaisua
“kaytavakeskustelujen puute”, joka on mielestani hyva kiteytys luontaisen vuorovaikutuksen
vahaisyydesta ja fyysisen lasnaolon puutteesta. Yhteisollisyyden kokemuksen puute oli myds
keskeinen tulos koetuista haasteista, jonka my6s Tyoterveyslaitos (n.d.) mainitsee

keskeisena etatyohon liittyvana haasteena.

Bergstromin & Leppasen (2021, Myynnin johtaminen -luku) nelijaottelussa myynnin
johtamisen osa-alueista tassa tydssa keskityttiin ohjaamiseen ja seurantaan. Naista
seurantaan kuuluu keskeisena osana maaralliset ja laadulliset tulokset. Tutkimuksessa
tydnteon seurantaan koettiin liittyvan haasteita, jotka johtuivat fyysisen lasnaolon puutteesta,
mutta myos kaytdssa olevien mittareiden rajallisuudesta tarjota reaaliaikaista tietoa
myyntineuvottelijoiden maarallisista ja laadullisista tuloksista. Kehitystoimenpiteistakin
kysyttdessa, haastatteluissa toivottiin Iahes poikkeuksetta parempia ratkaisuja raportointiin,
eli kaytanndssa myynnin seurantaan. Mielestani kokemukset seurantaan liittyvista haasteista
ovat yksi tutkimuksen keskeisimmista tuloksista, silld myynnin seuranta on juuri myyntitiimin
esihenkilon tydn kannalta keskeista koko organisaation myynnin johtamisen prosessille.

Myds Nieminen & Tomperi (2008, s 46) korostavat oikeanlaisten mittareiden
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valttamattomyytta niin myyntineuvottelijan arjessa kuin myos Iahiesihenkilon johtamistydssa.
Ajattelenkin, etta erilaisten myyntidatan raportointia nopeuttavien teknisten ratkaisujen
kartoittaminen ja sen myéta raportoinnin kehittdminen reaaliaikaisemmaksi, toisi paljon etua

Soldemille organisaationa, koska silla on paljon etana tydskentelevid myyntineuvottelijoita.

Vilkmanin (2023, ss. 247-254) esittamat esihenkilotyon ulottuvuudet etatydssa, el
kommunikaation ja tavoitteiden seuraamisen hankaluudet, seka tyéntekijoiden
itseohjautuvuuden ja palauttaan antamisen tarkeys, tulivat hyvin esille myds tutkimuksen
tuloksissa. Erityisesti palautteen antaminen ja kokemukset sen tarkeydesta nakyivat
tuloksissa. Myos niissa tilanteissa, kun etana tydskentelevan myyntineuvottelijan tulokset
eivat vastanneet tavoitetta tai ne laskivat jatkuvasti, oli palaute ensisijainen keino, jolla tahan

tilanteeseen puututtiin.

Tulokset osoittivat myds, ettad etéana tydskentelevan myyntineuvottelijan jaadessa
tulostavoitteistaan, tarjoavat esihenkilot valmennuksellista tukea. Tahan liittyy olennaisesti
yhdessa sovitut toimenpiteet, tavoitteet, seka aikaikkuna, jonka puitteissa
myyntineuvottelijalla on mahdollisuus parantaa myyntituloksiaan. Tdma on linjassa etatyon
johtamisesta esitetyn ndkemyksen kanssa, jonka mukaan sopimisen tarkeys on keskeista

etatydssa onnistumisen kannalta (Eklund ym. ss. 26-28).

Viimesijainen toimenpide, joka esihenkil6illa on etatydntekijdiden myyntituloksen jaadessa
tavoitteista pehmeampien toimenpiteiden jalkeenkin, on maarata tyontekija tydoskentelemaan
takaisin toimistolle. Vilkmanin (2023, s. 248) peraankuuluttaman itseohjautuvuuden
vahvistamisen tarkeys on keskeista etana tydskentelyn onnistuessa. Kun tdma ei muuten
onnistu, on tutkimuksen tuloksien perusteella selvaa, etta etatydn toimiessa ikaan kuin
palkintona, tydskentelevat myyntineuvottelijat motivoituneemmin kohti tulostavoitteita

toimistolla vietetyn jakson jalkeen.

8 Pohdinta

Siirryin ensimmaisena toimeksiantoni tyontekijana tydskentelemaan etéana kevattalvella 2020
ja varsinaisissa Soldem Oy:n toimistotiloissa kavin tdman jalkeen alle kymmenen kertaa, silla
Soldem mahdollisti etatydn myds pandemian paatyttyd. Omaan tyéskentelyyni ja tyétehooni

etatyolla oli voimakas positiivinen vaikutus. Kaikille kollegoilleni etana tyoskentely ei tuloksien

perusteella sopinut kuitenkaan yhta hyvin ja jain pohtimaan, mita esihenkild voi tehda
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tallaisessa tilanteessa. Koin, etta itselleni yhteydenpito ja tuloksien lapi kdyminen esihenkilon

kanssa saannollisesti oli tarkeaa, mutta myds riittavaa etatydn sujumiseksi.

Tasta kokemuksesta opinnaytetyoni sai aikanaan idean tasolla alkunsa. Matka valmiiksi oli
pitka ja tydnteon intensiteetti opinnaytetydn kohdalla vaihteli suuresti. Prosessin aikana
rajasin tutkimuksen kohteena olevat esihenkilot kasittdmaan pelkastaan yhden Soldemin
asiakasyrityksen myynnillisen asiakaspalvelun myyntitimien esihenkildita ja heidan
esihenkilédan. Kavi myods ilmi, ettd myyntineuvottelijat tydskentelevat lahes poikkeuksetta
joko etana tai toimistolla, eika erilaisia hybridimalleja, joissa tyonteko jakautuu jossakin
suhteessa, ollut juurikaan kaytéssa myyntineuvottelijoiden kohdalla. Tama myds selkeytti
mielestani haastattelujen asetelmaa, jossa oli mielestani koko ajan lasna tietynlainen vertailu
sen valilla, miten esihenkild toimii etana tyoskentelevien kohdalla suhteessa toimistolla

tydskenteleviin.

Tutkimuksen ty6elamalahtdinen tarkoitus oli ottaa selvaa koetuista haasteista etatyon
myynnin johtamisessa ja selvittaa, milla keinoilla naitd haasteita pyritdan paihittdmaan.
Ajatuksenani oli, ettd tdman tiedon saattaminen koko Soldemin organisaation kayttdon toisi
sille hy6tya, varsinkin voimakkaasti lisdantyneen etana tydskentelyn myoéta. Tutkimuksen
my6ta minulle jai tunne, ettd haasteet ja keinot niiden ylittdmiseksi ovat Soldemilla varsin
hyvin organisaatiotasolla tiedostettuja. Sen sijaan esiin tulleet haasteet liittyen
raportointityokaluihin ja toiveet teknisista ratkaisuista, jotka nopeuttaisivat ja automatisoisivat
tiedonkulkua ja palautteensaamista, voisivat olla organisaation nakokulmasta tuottoisia

jatkotutkimuksen kohteita.

Tutkimuksen lopputuloksen kannalta tutkimusmenetelma oli mielestani hyva valinta, silla
vaikkei tuloksena ollutkaan mitdan mullistavaa, on haastattelujen vastauksien
yhdenmukaisuus monessa kohdassa minulle merkki siitd, ettd organisaatiossa jaetaan tietoa
esihenkildiden kesken hyvin avoimesti ja toimintamallien yhdenmukaisuus kertoo mielestani
hyvin systemaattisista ja johdonmukaisista johtamismalleista. Myos kehitystoiveiden
yhdenmukaisuus liittyen teknisiin ratkaisuihin, kertoo mielestani siita, etta organisaatiossa
ollaan selvasti avoimia ottamaan kayttdon uusia tydkaluja, jotka kehittavat

johtamisprosesseja eteenpain.

Viime aikoina mediassa on ollut esilla uutisia yritysten linjaamista etatydkielloista (Saarinen,
2024). Mielestani etéana tydskentelya ei pitaisi kategorisesti pelkastaan kieltda. Pikemminkin
olisi hyva miettia erilaisia hybriditydnmalleja, jotka kullekin organisaatiolle toisivat

mahdollisimman paljon etua tydntekijoiden tyytyvaisyyden myéta yhdistaen eta- ja lahityén
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parhaita puolia, sekd minimoimalla haittoja. Peraankuuluttaisinkin rohkeaa kokeilemista, jolla
saataisiin kartoitettua sopivat mallit kulloiseenkin tilanteeseen. Mielestani Soldemin tapa
pitdd etatydn mahdollisuus vaihtoehtona toimistolla tydskentelylle tuo etua organisaatiolle.
Samalla kaytdssa ovat selkeat vaateet tydsuorituksille, joiden tayttymisen tulee etana
tyoskentelevilla tyontekijoilla toteutua ja mikali nain ei kay, jatkuu tydskentely lopulta

toimistolla.
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Liite 1. Aineistonhallintasuunnitelma

Opinnaytetydn aineistonhallintasuunnitelma

Opinnaytetyon nimi: Myynninjohtamisen haasteet eta- ja hybriditydssa

Enemman tuloksia etatydstd Soldem Oy:ssa

Opinnaytetyon tekija: Markus Luoto

1 Opinnaytetydn aineiston kuvaus

Aineistonhankinnan menetelma on haastattelututkimus. Kohteena ovat myyntitiimien
esihenkildt, joiden myyntitimeissa on tai on ollut etdna tydskentelevia myyntineuvottelijoita.
Analysoitava aineisto keratdan haastattelemalla Teams-viestintatydkalun valityksella ja

haastattelut tallennetaan videotiedostoina, jotka litteroidaan tekstitiedostomuotoon.

2 Aineiston tallennus ja sailytys

Aineisto tallennetaan ja sita kasitellaan opinnaytetydn tekijan omalla salasanalla suojatulla
tietokoneella. Aineistosta tallennetaan erilliseen kansioon varmuuskopiot HAMKIin
tarjoamaan OneDrive-pilvitallennustilaan, jotka sailytetdan erillaan analysoitavista
tiedostoista. Opinnaytetyon tekijan lisaksi aineistoa kasittelee mahdollisesti myos
opinnaytetyodn ohjaaja.

3 Henkilotietojen ja arkaluonteisten tietojen kasittely

Opinnaytety0ssa ei kasitella henkilbtietoja tai arkaluonteisia tietoja.
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4 Aineiston omistajuus

Opinnaytetyon tekija omistaa opinnaytetydssa kaytetyn kerdamansa aineiston ja tulokset.
5 Aineiston jatkokaytto tyon valmistumisen jalkeen

Opinnaytetyon tekija sailyttda aineiston tietoturvallisesti vuoden ajan opinnaytetydn

hyvaksymispaivasta, jotta opinnaytetydn tulokset voidaan tarvittaessa varmistaa ja havittaa

taman jalkeen aineiston tietoturvallisesti.
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Liite 2. Haastattelurunko
Haastattelu
Haastattelut toteutetaan etdna Teams-viestintatydkalun avulla. Avoimien kysymysten avulla
pyritdan saamaan vastauksia henkildkohtaisista havainnoista ja kokemuksista liittyen

johtamisesta tulostavoitteisiin.

1. Mitka koet suurimmiksi haasteiksi etana tydskentelevien myyntineuvottelijoiden

myynnin johtamisessa?

2. Mita mittareita seuraat erityisesti etatyota tekevien myyjien osalta, ja millaista tietoa

ne mielestasi tarjoavat?

3. Onko palautteenantosi erilaista toimistolla tydskenteleville verrattuna etana

tydskenteleviin, ja jos on, milla tavoin?

4. Miten kuvalilisit yhteydenpitokaytantdjasi etana tydskenteleviin:

a. myyjatasolla?

b. tiimitasolla?

5. Pyritkd vahvistamaan etana tyéskentelevien myyijien itseohjautuvuutta ja jos, niin

milla keinoin?

6. Millaisia keinoja kaytat, kun etatyota tekevan myyjan tulokset eivat vastaa tavoitteita

tai kun huomaat niiden laskevan jatkuvasti?

7. Millaisia kehitystoimenpiteita toivoisit, jotta voisit tukea etatyota tekevien myyijiesi

suorituksia ja auttaa heitd saavuttamaan parempia tuloksia?
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