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THVISTELMA

Tamaén opinnaytetyon tarkoituksena on pureutua yrityksen henkildston osaamisen
kehittdmiseen yrityksen toiminnanohjausjarjestelmén avulla. Opinnéytetyd
perustuu teollisuuskomponenttien, teollisuustarvikkeiden ja niihin liittyvien
palveluiden toimittajan TOOLS Finland Oy:n Service Center -toimipisteen
antamaan toimeksiantoon. Tutkimuksen tavoitteena on selvittd4, miten case-
yrityksessa luotu Roadshow -projekti on osaamisen kehittdmismenetelména
auttanut yrityksen henkilostod tehostamaan tydskentelytapojaan.

Tutkimuksen teoreettisessa osassa késitellaan keskeisia osaamisen kehittdmisen
haasteita sekd menetelmia ammattikirjallisuuden, tutkimusten ja artikkelien
pohjalta. Teoreettisesta viitekehyksesta ilmenee organisaation osaamisstrategian
seka esimiesten tarkeys osaamisen kehittamiseen.

Empiirisesséd osassa tutkitaan case-yrityksen henkiloston osaamisen nykytilaa ja
osaamisen kehittamistd Roadshow -projektin avulla. Tyén tutkimusmenetelmana
kaytetd&n mielipidekyselya, dialogeja seké tutkijan omia havaintoja.

Analysoitujen tulosten mukaan Roadshow on osaamisen kehittdmismenetelména
auttanut yrityksen henkil0std tehostamaan tydskentelytapojaan. Voidaan myos
havaita, ettd case-yrityksessa keskustelu osaamisesta ja sen tarkeydesta
organisaatiolle kasvoi huomattavasti niin esimiesten kuin alaistenkin keskuudessa.
Dialogeissa nousi esille myds henkildston tydhyvinvointi, jossa osaamisen
kehittdmisell& havaittiin olevan térked rooli.

Asiasanat: Osaaminen, osaamisen kehittdminen, Roadshow, l&hijohtajuus
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ABSTRACT

This thesis is related to competence development and the use of enterprise
resource planning. The thesis is based on a commission by TOOLS Finland Oy, a
supplier of industrial components, industrial supplies and services. The case
company had created a project Roadshow to help to develop the competence of
staff. The aim of this study was to determine how project Roadshow at TOOLS
Finland Oy has helped to improve the competence of the case company's staff.

The theoretical part describes the essential challenges and methods of competence
development on the basis of professional literature, studies and articles. According
to the theoretical framework, company strategies and supervisors are particularly
important when the aim is to develop staff's competence.

Based on the Roadshow project, the empirical part examines the current state of
know-how and competence development in the case company. The study is based
on a staff opinion survey, staff interviews and the author's observations.

Based on the results, it can be concluded that project Roadshow has helped the
staff to improve their working methods. In addition, discussions concerning
expertise and its importance to the company have increased not only among
supervisors but also among other staff. Staff well-being was also emphasised in
these discussions, in which competence development is in a key role.

Keywords: Expertise (know-how), competence development, Roadshow, local
leadership
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Keskeiset kasitteet

Ydinosaaminen on osaamisten, teknologioiden ja tietojarjestelmien yhdistelma,
joka mahdollistaa yrityksen menestyksekkaan kilpailun. Kumuloitunutta
osaamista, joka tuottaa asiakkaalle lisdarvoa. (Sydanmaanlakka 2002, 133-135.)

Lahijohtajuus on ihmisten johtamista, esimiestyota. (Viitala 2012)

R/RK (engl. P/WC) mittaa liiketuloksen suhdetta kayttopadomaan. Liiketulokseen
R vaikuttaa mm. liikevaihto, kayttokate sekd kustannukset. Liikepddomaan RK
vaikuttaa varaston arvo, myyntisaamiset seké ostovelat. (B&B TOOLS Tanédan &

huomenna, 8.)

Sisainen auditointi: Yrityksen itse toteuttama selvitys siitd, miten asetetut

vaatimukset tai tavoitteet on taytetty.

MDM : Master Data Management, tiedonhallinnan yleinen kasite. Tarkoittaa datan

sekad tietojarjestelmien hallintaa.
Unifaun on kuljetusten hallintaan liittyva sahkinen ohjelma.

Fenix Matha on muun muassa case-yrityksen kayttama
toiminnanohjausjarjestelma. (engl. ERP, Enterprise Resource Planning)



1 JOHDANTO

1.1 Tausta

Valitettavan usein organisaatioilta puuttuu tarkeiden voimavarojen
paatoksentekoon ja suunnitteluun tarvittavat kehittyneet jarjestelmét. Boudreaun
& Ramstadin (2008, 58) mukaan erés osaamis- ja organisaatiopaatosten
parantamisen haasteista onkin juuri se, etta yrityksilla on usein kéytossédan vain
talouden ohjausjarjestelmid. Yleensé organisaatioissa esimerkiksi strategisen
suunnittelun prosessit keskittyvat enemmaén pitké&n aikavalin taloudellisten

suunnitelmien laatimiseen kuin vaikkapa strategisen aseman optimoimiseen.

Esimerkiksi markkina-arvoltaan maailman toiseksi suurimman yrityksen General
Electricin kyky kasvattaa liiketoimintaansa yritysostoilla perustuu suurelta osin
siihen, ettd se pystyy kilpailijoitaan varmemmin sijoittamaan taitavat vetéjat
hankkimiinsa yrityksiin. Voisikin olettaa, etta henkilGstojohtajien tavoissa
kasvattaa organisaation tuloksellisuutta ja luoda yritykselle kestdvaa strategista
menestysta olisi havaittavissa merkittavaa kehittymista. Silti seké
yritystutkimusten, ettd Boudreaun & Ramstadin kenttdkokemusten mukaan
nayttaa silta, ettei ndin kuitenkaan ole. Ei edes sellaisissa yrityksissa, joissa

henkilstojohtajia arvostetaan suuresti. (Boudreau & Ramstad 2008, 20.)

T&ssa opinndytetydssa osaamista ja sen kehittdmista katsotaan tarkemmin
kéytdannon menetelmin. Opinnéytety6 perustuu teollisuuskomponenttien,
teollisuustarvikkeiden ja niihin liittyvien palveluiden toimittajan TOOLS Finland
Oy:n Service Center -toimipisteen antamaan toimeksiantoon. Kyseinen case-yritys
on luonut Roadshow nimisen osaamisen kehittdmismenetelmén, jonka tavoitteena
on muun muassa kehittaa henkiloston osaamista paivittaisrutiinien hoitamiseen ja
seurantaan toiminnanohjausjérjestelmén avulla. Opinndytetyon tekijé tydskentelee
yrityksen hankintaosastossa ostajana ja on osallistunut Roadshow -projektin
suunnitteluun ja toteutukseen. Ndiden seikkojen perusteella voidaan todeta, etta

aihe on yrityksille hyvin ajankohtainen talla hetkella.



1.2 Opinnéytetyon tavoite ja tutkimusongelma

Tdassa opinndytetyodssa tarkoituksena on pureutua yrityksen henkiloston osaamisen
kehittdmiseen toiminnanohjausjarjestelmén kayton avulla. Opinnédytetyon
tutkimusongelmana on selvittdd miten Roadshow on osaamisen
kehittdmismenetelména auttanut yrityksen henkilostoa tehostamaan

tyoskentelytapojaan.
Tutkimusta selventdmaan on laadittu kaksi alakysymysta:

1. Mitka ovat keskeiset haasteet osaamisen kehittamisessa?

2. Mité kaytannonlaheisia osaamisen kehittdmisen menetelmié on olemassa?

1.3 Tutkimusmenetelma

Opinnéytety6 koostuu teoreettisesta ja empiirisesta osasta. Teoreettisessa osassa
(luvut kaksi ja kolme) tutkimusongelmaa kasitellddn ammattikirjallisuuden,
aiheeseen liittyvien tutkimusten ja artikkeleiden pohjalta. Empiirisessé osassa
(luku neljd) tutkimusongelmaa selvitetddn sekd kvalitatiivisen eli laadullisen etté
kvantitatiivisen eli maaréllisen tutkimusmenetelmien avulla. Kvalitatiivinen osuus
kasittad Roadshow’n aikana tapahtuneet tilanteet (Sisdinen auditointi,
moduulikoutulukset ja dialogit) sekd kyselyn monivalinta- ja avoimet
kysymykset. Kvantitatiivinen osuus kasittad kyselyn mielipideosuudet ja néisté
johdetut tutkimusanalyysit.

1.4 Tutkimuksen rajaus seka rakenne

Tamaén opinnaytetyon teoreettinen osuus rajataan kasittelemé&én osaamisen
kehittdmisen keskeisid haasteita sek& menetelmid. Nain ollen myds viestinta
kulkee l&pi tutkimuksen osaamisen menetelmien tukena. Lisdksi teoreettisessa
seka empiirisessd osassa kasitellaan talla hetkelld tarvittavaa osaamista, eli
ulkopuolelle jatetddn tulevaisuudessa tarvittava osaaminen sekd muut osaamisen
johtamisen osa-alueet, koska nditd asioita ei kasitella mydskaan empiirisessa
osassa. Empiirinen osuus kasittda vain TOOLS Finland Oy:n Roadshow -

projektiin osallistuneiden henkildiden mielipiteita. Ulkopuolelle on jatetty



tyontekijoiden muut koulutustapahtumat sekd B&B TOOLS AB konsernin

toiminta muissa Pohjoismaissa.

Ensimmaisessé teorialuvussa perehdytaan yleisimpiin osaamisen kehittdmisen
haasteisiin - kartoittamattomasta osaamisstrategiasta mittareihin ja seurantaan.
Toinen teorialuku kasittelee keskeisia osaamisen kehittdmisen menetelmig, joita
ovat muun muassa kehityskeskustelut sekd osaamiskartoitukset. Seuraavaksi case
tutkimus: Roadshow esittelee B&B TOOLS AB -konsernin seka sen
toimintamallin. Tassa luvussa annetaan myds vastaus tutkimusongelmaan seka
vahvistetaan tutkimuksen reliabiliteetti ja validiteetti. Viimeisend yhteenvedossa
tilvistetdn teoria ja empiirinen osa yhteen ja esitetddn jatkotutkimusaihe.

Kuviosta 1 ilmenee opinnaytetyon rakenne kokonaisuudessaan.

JOHDANTO

.

KESKEISET HAASTEET OSAAMISEN KEHITTAMISESSA

.

KESKEISET OSAAMISEN KEHITTAMISEN MENETELMAT

.

ROADSHOW — TEHOKASTA OSAAMISEN KEHITTAMISTA

.

YHTEENVETO

KUVIO 1. Opinnéytetyon rakenne



2 KESKEISET HAASTEET OSAAMISEN KEHITTAMISESSA

Jotta valtytadan epaselvyyksiltd, on aina ensin madariteltdva osaaminen ja
nékokulma, josta sité lahestytd&dn. Muun muassa filosofian tohtorin ja
henkilostéjohtamisen ammattilaisen Pentti Syddnmaanlakan (2002) mukaan
osaamisen tasot voidaan luokitella kolmeen ulottuvuuteen, jotka ovat

organisaatiotasot, nykyinen tilanne vs. tulevaisuus ja osaamisen sisalto.

Nyt tarvittava Tulevaisuudessa

osaaminen tarvittava osaaminen

Organisaatio

Ydinosaaminen

Osasto /
osaamiskeskus Prosessi-
osaaminen
Tiimi
Funktionaalinen
0saaminen
Tehtava
Yleisosaaminen
Yksilo

KUVIO 2. Osaamisen tasot (mukailtu Syddnmaanlakka 2002, 126.)

Kuten kuviosta 2 k&y ilmi, niin osaamisen tasoilla on eri fokus puhuttaessa
esimerkiksi organisaation ydinosaamisesta tai yksilotason yleisosaamisesta.
Osaaminen saattaa olla myos erilaista nyt kuin tulevaisuudessa. Yleensa
tarkastelutapojen erilaisuus ja kasitteellinen epéselvyys ovat juuri olleet suurimpia
esteitd osaamisen johtamisen viemisessa kaytantoon. (Sydanmaanlakka 2002,
126.)

Suurndkki (2006, 102.) jakaa osaamisen yksilo- ja organisaatio-osaamiseen.
Yksiléosaaminen on tyohon liittyvia kdytannon tietoja ja taitoja seka myds
psyykkisié ja fyysisia valmiuksia tyota kohtaan. Usein henkildstokin voi

paremmin saadessaan mahdollisuuksia kayttad osaamistaan hyvakseen



tydyhteisoa kehittdessa. Nain ollen my6s organisaatioympériston on tuettava
osaamisen kehittdmistd — puhutaan oppivan organisaation kasitteesta
(Sydanmaanlakka 2002, 51.).

Organisaatio-osaaminen pitéé taas sisalladn toimintaa ohjaavia ajattelumalleja,
tyoskentelytapoja, tietojarjestelmia seké tyontekijoiden vélisia suhteita. Eli
kéaytannossa kyse on niista voimavaroista, jotka jaa organisaatioon tyéntekijoiden

lopetettua tyopéivansa. (Suurnékki 2006, 102.)

TyoOntekijoiden jakaessa ja kehittdessd osaamistaan yhdessd, yksilon osaaminen
muuttuu lopulta organisaation osaamiseksi. Muutokseen tarvitaan kuitenkin
toimivia jarjestelmid, jotka mahdollistavat kehittdmisen ja jakamisen. Nykyisin
strategisesti toimivat jarjestelméat ovatkin organisaation osaamisen kannalta
elintdrkeitd, silld raakadataa” olisi muuten mahdotonta késitelld. (Freeze &

Kulkarni 2007, 99; Lehtonen 2002, 78; Otala 2008, 53.)

2.1 Kartoittamaton osaamisstrategia

Noin pari vuosikymmenta sitten yrityksen menestykselle ja kasvulle ratkaisevia
tekijoita olivat konkreettiset tuotannontekijét, kuten koneet ja laitteet. Nykyinen
palvelukeskeinen talous rakentuu ndkymattdmampien tekijoiden varaan, joista
tarkein on osaaminen. Vaikka osaamista on tutkittu, ja sitd pidetddn merkittavana
tekijand organisaation menestykseen, niin edelleen se harvoin esiintyy yrityksen
suorituskyvyn osatekijana tai strategiassa (Hakanen 2006, 122. Stahle & Gronroos
1999, 40. Viitala 2012.). Valitettavasti suurin osa organisaatioista ei tiedd, mitka
niiden tyGtehtavista ovat menestyksen kannalta keskeisid, kyse kun ei ole aina
johtajista, myyntihenkilGista tai teknisista asiantuntijoista - puhutaan
kartoittamattomasta osaamisstrategiasta, jolloin organisaatiolta jaa jotain todella
tarkeaa tietoa tunnistamatta ja hyodyntamaétta. Yrityksen kannalta olisikin
elintarke&a selvittad vastaukset mm. seuraaviin kysymyksiin: missé organisaation
keskeinen osaamisen sijaitsee? Tai paremminkin missé organisaation ja osaamisen
parantamisella on kaikkein keskeisin vaikutus? Panostetaanko organisaatiossa
keskeiseen osaamiseen eri tavalla kuin muuhun osaamiseen vai sijoitetaanko

resursseja kaikkeen osaamiseen yhté paljon? (Boudreau & Ramstad 2008, 16.)



Olennainen muutos: ajattelutavan laajentaminen

Jo vuonna 1987, Pepsin entinen huippujohtaja Andrall Pearson Kirjoitti Harvard
Business Review artikkelissa osaamisen tarkeydesté. Sellaiset yritysten johtajat,
jotka tunnistavat ja korostavat osaamisen ja osaamisstrategioiden tarkeytta
organisaatiossa, luovat erityisesti kilpailuetua kilpailijoihin ndhden. Té&llaiset
yritykset pitavat kiinni kynsin ja hampain johtajistaan, vaikka kilpailijat
yrittdisivatkin palkata heitd. Kuitenkin yritysjohtajat valitettavan harvoin
ymmértavat henkildstotoiminnon tarjoamia mahdollisuuksia, eivatka palkkaa
osastolleen huippuosaajia. (Pearson, 1987.) Néin ollen heiddan matalista
odotuksistaan tulee itsensa toteuttavia ennustuksia. Kyseinen noidankeha on
edelleen yleinen ilmi6 organisaatioissa. Aiemmin henkildstétoiminnan tehtdvana
oli tukea organisaatiota sen tavoitteiden saavuttamisessa tuottamalla
korkealaatuisia palveluja, kun taas nykyisin tehtdvana on kasvattaa organisaation
menestysta parantamalla niitd paatoksia, jotka riippuvat ihmisista. (Boudreau &
Ramstad 2008, 25-26.). Toisin sanoen kyse on siitd, ettd aiemmin luotiin erilaiset
tukiohjelmat auttamaan paatoksenteossa, kun taas nykyisen ajatustavan pitéisi
kohdentua henkiloston osaamisen kehittdmiseen.

Haasteena ovat myos yksittéisten johtajien toisistaan taysin poikkeavat erilaiset
ajattelumallit, joita sovelletaan osaamiseen ja organisaatioon liittyviin paatoksiin.
Useimmiten ajattelumallien periaatteet on hankittu erilaisista lahteistd, kuten
huippujohtajilta, motivaatiopuhujilta, menestyneilta urheilijoilta ym. ja néin ollen
yhteisté linjaa on haastavaa luoda organisaatioon. Osaamisen péatoksenteon
kehittyessa sen periaatteista tulee luonnollisempi ja yhtendisempi osa johtajien
ajattelutapaa, kuten on esim. vakiintuneiden taloushallinnon periaatteiden kanssa
kaynyt. Kyseisen tavoitteen saavuttamiseksi henkildstojohtajien on keskityttava

kertomisen sijaan opettamiseen. (Boudreau & Ramstad 2008, 62.)
Osaamiseen liittyvat paatokset

Yrityksissa tehdaén jatkuvasti osaamiseen liittyvia paatoksia, joihin sovelletaan
yleensd jotakin taulukon 1 neljésté eri lahestymistavasta. Vaikka jokaisesta

ldhestymistavasta 10ytyykin merkittavié asioita, niin jokaiseen liittyy myos



ongelma, jonka organisaation on syyta ottaa huomioon. (Boudreau & Ramstad
2008, 31.)

TAULUKKO 1. Keskeiset osaamisen lahestymistavat

Lahestymistapa Ongelma

Saantojen perusteella S&annot eivat suoranaisesti ohjaa

erilaisia vaihtuvia tilanteita.

Muoti-ilmi6t ja trendit Muodissa olevat henkildstokaytannot
eivat valttdmatta sovi yhteen

organisaation strategisten paatosten

kanssa.
Tasa-arvoisuus Tasa-arvoisuus vs kohtelu
Strateginen logiikka Kehittad merkittavié

osaamispadtoksié, jotta niill& olisi
selked ja looginen yhteys
organisaation tuloksellisuuteen ja

strategiseen menestykseen.

Taysin sadntdjen noudattamiseen perustuvista paatoksista harvoin on hyotyé eteen
tulevissa, muuttuvissa ja ennalta arvaamattomissa tilanteissa, joissa pitda osata

soveltaa. Téllaisia tilanteita eivat sadnnot pysty suoranaisesti ohjaamaan.

Trendit, muoti-ilmi6t ja eri alojen ammattilaiset (gurut”) ovat merkittavasti
onnistuneet tuomaan erilaisia henkiléstokaytantoja yritysjohtajien
paatoksentekoon. Valitettavan usein ndillakaan kaytannoilla ei ole ollut loppujen
lopuksi mitadn tekemista kyseisen organisaation strategian kanssa, eivatka néin

ollen ole toimineet missd&dn muodossa. (Boudreau & Ramstad 2008, 31-32.)

Kolmantena lahestymistapana organisointiin ja osaamiseen liittyvaan
paatoksentekoon on tasa-arvoisuus. Boudreaun & Ramstadin (2008, 32-33)

mukaan organisaatiot usein esittavat, ettd kaikki niiden tyontekijat ovat yhté



tarkeitd ja ettd olisi epéreilua kohdella jotakin heistd eri tavalla. Nain ollen kaiken
toiminnan pitaa olla kaikille tasapuolista ja oikeudenmukaista. Tasa-arvoisuus on
toki tarkedd, mutta se ei tarkoita kaikkien tyontekijoiden samanlaista kohtelua. Ei

asiakkaitakaan pidé kohdella samalla tavalla, se olisi tehottomuutta.

Viimeisend organisaatio- ja osaamispaétoksille on strateginen logiikka. Aina
kaikki osaamiseen liittyvét paatokset eivét ole perusteellisesti tehtyja, kuten ei ole
esim. markkinoinnissakaan. Tavoitteena onkin tutkia tehtyjen p&atosten yhteytta
organisaation strategiseen menestykseen ja tuloksellisuuteen. (Boudreau &
Ramstad 2008, 33.)

2.2 Osaamistietojarjestelmét

Tietojérjestelmét tuovat paljon numeerista, eli helposti mitattavaa ja seurattavaa
dataa. Vaikka erilaiset tietojarjestelmét on luotu tukemaan organisaatioiden
kokonaisuuksien sek& arkirutiinien hallintaa, niin ne voivat lisatd myos jaykkyytta
ja byrokratiaa. Valitettavan helposti numeroiden merkityksen korostuessa unohtuu
yrityksen tilan seuranta muiden keinojen, kuten vuorovaikuttamisen ja
kuuntelemisen avulla. N&in ollen innovatiivisuus, kokeilunhalu sek& improvisointi
saattavat karsia. (VTT. 2011)

Osaamistietojérjestelmia kasitelldan usein kirjallisuudessa visio- ja
strategiatasolla, mutta kdytdnnon kokemuksista l6ytyy hyvin vahan tietoa.
Ongelmana on usein myds jarjestelmien olematon yhteys yrityksen strategiaan.
Jarjestelmét kuitenkin pakottavat aina jollain tavalla henkilost6d tekemaén
erilaisia tekoja, jotka kehittavat osaamista koko tydyhteisdssé. Hyvané
esimerkking voidaan pitda kehityskeskusteluja (liséé luvussa 3.2), jotka useissa
organisaatioissa ovat pakollisia, ja joita kdyd&an vahintdan kerran vuodessa lapi.
Viitalan (2012) mukaan ryhmékehityskeskustelut ovat mainio tapa kartoittaa
yhdessa osaamista omassa yksikossa. Viitala perdédnkuuluttaa myos
osaamisriskikartoituksien peréén, jotka ovat etenkin maskuliinisessa tydyhteisossa

erinomainen tapa herattdd osaamisen kehittdmisen ajatusta.



2.3 Mittarit ja seuranta

Vaikka organisaatioilta 16ytyy lukuisia mittareita (tuloskortit,
henkilostotietojérjestelmat ym.), niin harvemmin niitd osataan yhdistdd osaamisen
kehittamiseen. Teknologia on kehittynyt nopeammin kuin se peruslogiikka, joka
yhdistdd osaamisen kehittdmisen strategiaan - kaytannon viitekehys puuttuu.
(Boudreau & Ramstad 2008, 63.) Myds Viitalan mukaan (2012) olisi tarkeaa, etta
edes muutamia mittareita osattaisiin kytked osaamisen kehittdmiseen, kuten
esimerkiksi asiakaspalautuksia, reklamaatioita tai asiakaspalautteita. ”Voi hyvinkin
olla, ettd esimerkiksi asiakasreklamaation takana ei olekaan jokin tekninen
toimenpide, joka tehddan systemaattisesti pieleen. Vaan siellé voi olla jokin
ajattelutavassa oleva, syvallisempi ongelma, jota kannattaisi lahte& osaamisen

kehittdmisen keinoin systematisoimaan. ” (Viitala, R. 2012)
Paivittaisviestinta - osaamisen kehittamisen tukena

On selvad, ettd ilman viestintéd, ei ole osaamistakaan. Paivittaisviestinta voidaan
nahda osaamisen kehittamisen mittarina — mitéa tehokkaammin viestit, sen
paremmin tulet ymmarretyksi ja osaaminen kehittyy. Juholinin (2005) mukaan

paivittaisviestinnalla on useita tasoja, kuten:

e esimiehen ja yksikon/osaston/tiimin valinen viestinta
e tiimin j&senten valinen viestint4

e tiimien/yksikoiden véalinen viestint&

Paivittdisviestinnan on oltava hyvin toimivaa, jotta arkirutiinit tulevat hoidetuksi.
Myaés taloudellinen ja muu organisaation toimintaan liittyva tieto ndhdéaan
yrityksissa osana paivittaisviestintad, varsinkin muutostilanteissa, joissa tiedon
tarve on suuri. (Juholin 2005, 37)

Tassa tutkimuksessa tullaan keskittyméén kehityskeskustelujen osalta esimiehen
ja alaisen valiseen viestintd&n luvussa 3.2 sekd tiimien ja yksikoiden véliseen

viestintdan luvussa 4.2.
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3 KESKEISET OSAAMISEN KEHITTAMISEN MENETELMAT

3.1 Strategisten osaamisten maarittely

Tarkoituksena on 16ytaa sellaisia osaamisen osa-alueita, joiden parantamisella
olisi suuri vaikutus prosessien strategisesti keskeisiin tekijoihin. (Boudreau &
Ramstad 2008, 82.) Tasta hyvand mallina on yrityksesta luotu strategiakartta
(KUVIO 3), jonka elementit ovat niitd, joiden uskotaan turvaavan yrityksen
menestysta. Jokaisella organisaatiolla on tietysti omat strategiset pdaméaéaransa,
mutta kartan avulla on helpompi eritelld ja havainnollistaa menestystekijoita ja
niiden vélisia yhteyksia. Hyoty tuleekin kartan laadintaprosessista, kun toiminnan
menestystekijoitd puretaan perusteellisesti auki ja pohditaan syy- ja
seuraussuhteita. (Viitala 2005, 80-81)

Talous
»| Kannattavuus | Kasvu
ASiakaS —N
Jatkuvuus Tunnettavuus, brandi

/v

Asiakastyytyvéisyys \[

M Tarjoukset

Hinta Asiantuntevuus, laatu, palvelut Aikataulut
i Al \/L kN

Prosessit\ \ N
|Tuottavuus Kannattavuus || Osaaminen | Aikataulut Virheet'f)myys

| 1
Henkildsto T
Ty6ilmapiiri Tyokuvan kehittdminen, paikka, osaaminen

KUVIO 3. Esimerkki yrityksen strategiakartasta. (mukailtu Jungman 2002, 72.)

Kuten kuviosta 3 kdy ilmi, niin osaaminen on keskeisessa roolissa vaikuttaen
valittdémasti tuottavuuteen, jonka seurauksena kannattavuus paranee ja lopulta

kasvu kehittyy.
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3.2 Esimiehet — vahvasti osaamisessa mukana

Yhteiseen tavoitteeseen uskova ja itsensa likoon laittava esimies saa ryhmansa
mukaan paremmin kuin vetéytyva asiantuntijajohtaja. Innostava esimies osaa
myo0s kertoa tyoyhteison keskeisista asioista sellaisella kielelld, joita hdnen
ryhmansd ymmartaa ja siséistad. (Juholin 2005, 167.) Myos Viitalan (2012)
mukaan voimakkain yhteys osaamiseen ja suoriutumiseen on esimiestyon
laadulla. Organisaation onkin méériteltava lahijohtajuus — onko se Kkilpailutekija,

mita siihen kuuluu ja mita ei?

Esimiehen tehtdvané on suunnata oppimista keskustelemalla tavoitteista ja
rakentamalla sellaisia toimintamalleja ja tilanteita, joissa keskustelua syntyy.
Ensimmainen haaste usein onkin opettaa tydyhteisd puhumaan aaneen
osaamisesta, jonka jalkeen vahitellen osaamisesta puhuminen muuttuu osaksi
ihmisten ajattelua. Valitettavasti nykyisen informaatiotulvan aikana séhkoposti,
intranet tai muut siséiset tiedotteet eivat valttamatta riitd nostamaan esille térkeita
asioita vdhemman térkeistd. Nain ollen esimiehen rooli korostuu viikko- tai

kuukausipalaverien yhteydessd, jotta keskustelua syntyy. (Viitala 2005, 342-343.)
Lahijohtajuus ja kehityskeskustelut

Kehityskeskustelu on yksilon johtamisen valine ja samalla
tydntekijan vuosittainen mahdollisuus vaikuttaa tyokenttaansa ja
siihen liittyviin tekijoihin (Juholin 2005, 169.)

Tarkoituksena on ennen kaikkea etsid yksilon kehittymismahdollisuuksia ja
suunnata yksilon seka organisaation padmaarat yhteisiksi. Nykyaan nayttaa silta,
ettd kehityskeskustelut ovat kaikille samanlaisia keskittyen yksilén vastuu- ja
tulosalueeseen. Viitala (2012) suositteleekin esimiehille suunnattuja
kehityskeskusteluja, joissa esimies ja hdnen esimiehensé keskittyisivat enemman
esimiestyohon, eli ldhijohtajuuteen. Viitala (2012) korostaa myds vertaistuen
tarpeellisuutta esimiestyossa. Organisaatiolta olisi hyva I0ytya forum, jossa

esimiehet voisivat vaihtaa keskenaan ajatuksia l&hijohtamisesta.

Myos kehityskeskustelujen perinteistd esimies-alainen -rakennetta olisi hyva

muuttaa, etenkin siind vaiheessa, kun kehityskeskustelut ovat vuodesta toiseen
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samanlaisia. Viitalan (2005) mukaan seuraava askel voisi olla ryhmakeskustelut,
joissa esim. osaston kesken pohdittaisiin osaamisen tilaa ja tavoitteita.
Mydhemmin voisi olla perusteltua aloittaa myos osaamiskartoitukset seké
toimintasuunnitelmat. (Viitala 2005, 343. Viitala 2012)

Osaamiskartoitukset

Nyt kun osaaminen on tunnistettu, on osaamista mahdollista kehittad. Tavoitteena
on tehd& organisaation osaaminen nakyvaksi, esimerkiksi luomalla osaamiskartta,
johon voidaan kuvata kaikki ne osaamiset, joita organisaatiossa on jo olemassa tai
joita tarvitaan tulevaisuudessa. Kartta toimiikin valineeng, jonka avulla osaamista
késitelladn organisaatiossa yhdessa johdon ja henkilostén kanssa.
Strategialahtdinen osaamiskartoitus paljastaa, mité strategian vaatimaa osaamista
on ja mitd ei ole. (Sosiaaliportti 2007) Lisaantyvassé projektiluontoisessa tydssa
on riski, ettd ammattitaitoa tai osaamista ei uusita tarpeeksi usein. Tésta hyvana
esimerkkind voidaan pitdd osaamista tietotekniikan osalta. (Otala, Ahonen 2005,
162.) Jotta nailta riskeilta valtytaan, olisi hyva ottaa myds osaamisriskit

huomioon.

3.3 Paatoksenteon viitekehys osana osaamisen hallintaa

Paatoksenteon viitekehys maarittelee organisaation johdonmukaisen ja yhteisen
tavan ajatella liiketoimintapéaatosten vaikutuksista osaamiseen ja organisaatioon.
kausaalisten yhteyksien ketjusta. (Boudreau & Ramstad 2008, 53.) Tasta hyvéana
esimerkking toimii kuviossa 4 esitetty DuPontin oman padoman tuottomalli
(ROE):
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Oman Liikevoitto Liikevaihto Koko pd&oma
padoman = ¥ ¥
tuottoaste Liikevaihto Koko pd&oma Oma pd&oma
Kate Piddoman Vieraan
kiertonopeus pddoman

vipuvaikutus

KUVIO 4. DuPontin oman padoman tuottomalli (Boudreau & Ramstad 2008, 53.)

Oman padoman tuottoaste on taloushallinnon looginen ja johdonmukainen malli,

joka voidaan kuvata myds padoman kausaalisella ketjulla:

oma padoma —> koko padoma > liikevaihto - liikevoitto.

Myo6s markkinoinnin paatoksenteon viitekehyksista 10ytyy sama kausaalisten

yhteyksien Kketju, vaikka myos erilaiset muunnelmat ovat mahdollisia:

investoinnit - markkinoinnin kilpailukeinot (4P) - kohteet (asiakas- tai

markkinasegmentit) - elinkaaren tuotot

Kate

Pddaoman
kierto-

nopeus

Vieraan
padoman
vipu-

vaikutus

Taloushallinto

Liikevoitto
Asiakas-
T arvo
Liikevaihto
T Reaktiot
Koko padoma
Rahan
T kaytta-
Oma paaoma minen

Markkinointi

Elinkaarituotot

f

Kohteet

(segmentit)

f

Markkinoinnin
kilpailukeinot (4P)

f

Investoinnit

Vaikutus

Tuloksel-
lisuus

Tehokkuus

Osaamisen
hallinta

Hallinta

f

Organisaatio ja
osaaminen

f

Ohjelmat ja
kaytannot

f

Investoinnit

KUVIO 5. Taloushallinnon, markkinoinnin ja osaamisen hallinnan
etenemisvaiheet (Boudreau & Ramstad 2008, 55.).
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Boudreau & Ramstad ovat luoneet tasté kehittyneemman viitekehyksen (HC
Bridge), joka ottaa huomioon myds osaamisen hallinnan etenemisvaiheet
(KUVIO 5). Vaikka osaamisen hallinnan logiikan ei tarvitsekaan tdysin vastata
markkinoinnin ja taloushallinnon logiikkaa, niin sen on tarkeéa4 olla loogisesti
yhdenmukainen ndiden kanssa - kaytdnnossa tarkoittaen voimavarojen kayttoa
my0Os osaamiseen. Tama investointi puolestaan saa aikaan halutuissa kohteissa

haluttuja muutoksia, joka nakyy esim. liikevaihdossa tai osaajajoukon kasvussa.

3.4 Yhteistoimintalaki ja lakiesitys osaamisen kehittdmisesté

Yhteistoimintalain (334/2007) 16 §:ssd saddetaan saannollisesti vahintaan 20
tyontekijaa tyollistavassa yrityksissa laadittavista henkiléstésuunnitelmista ja
koulutustavoitteista. Henkiloston kehittamistarpeita ja osaamisen tasoa on
kasiteltdva vuosittain yhteistoimintamenettelyssa. Yrityksissé on vuosittain
laadittava koulutustavoitteet sek& henkilGstosuunnitelma tyontekijoiden

ammatillisen osaamisen edistdmiseksi ja yllapitdmiseksi. (Finlex 2013)

Lain (HE 99/2013) tavoitteena olisi edistaa tyontekijoiden tyourien pidentymista,
osaamisen kehittdmistd ja muutostilanteisiin varautumista. “Kiinnittamalla
erityistd huomiota tyontekijoiden osaamisen tilaan ja havaittuihin
kehittamistarpeisiin sek& ryhtymalla toimiin osaamisen kehittamiseksi muuttuvien
olosuhteiden asettamien vaatimusten tayttdmiseksi voidaan parantaa tyon
tuottavuutta ja Suomen kilpailukykya. Osaamisen kehittdmisen lahtékohtana
olisivat liiketoiminnan ja julkispalvelujen tarpeet, mutta myds tyontekijoiden
pitkan aikavalin tyollistymismahdollisuuksista huolehtiminen. Tyontekijoiden
osaamisen kehittamista koskeva saantely koostuisi useammasta laista. ” (Finlex
2013)

“Taloudellisesti tuetusta ammatillisen osaamisen kehittdmisesta annettava laki
olisi soveltamisalaltaan yleinen. Sité& sovellettaisiin sekéa yksityisella ett& julkisella
sektorilla tydnantajan koosta riippumatta. Lain tavoitteena on lisata
tyontekijoiden, virkamiesten ja viranhaltijoiden osaamisen kehittamiseen liittyvaa
toimintaa ja talla tavoin parantaa henkiléston osaamisen tasoa vastaamaan tyon

muuttuvia vaatimuksia. Henkiloston osaamisen kehittdmiseen panostaville
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tyonantajille saadettaisiin oikeus lisdvahennykseen verotuksessa tai sita

vastaavaan taloudelliseen kannusteeseen. ” (Finlex 2013)

Kuten yhteistoimintalaista seké hallituksen esityksesta kay ilmi, niin osaamisen
kehittamisesté hyotyvat kaikki, niin tyontekijat kuin tyonantajatkin. Liséksi
hallituksen esityksessa (HE 99/2013) otetaan kantaa my6s Suomen

kilpailukykyyn, joka on erityisen térkeé tassa taloustilanteessa.
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4 CASE TUTKIMUS: ROADSHOW — TEHOKASTA OSAAMISEN
KEHITTAMISTA

41 B&B TOOLS AB -konserni

B&B TOOLS AB -konserniin kuuluvat nykyaan TOOLS, TOOLS Momentum ja
liiketoiminta-alueet, jotka toimivat erityyppisilla markkinoilla ja tuotealueilla.
Konsernin kokonaisliikevaihto on noin 8

miljardia kruunua ja sen palveluksessa on

2700 tyontekijaa 12 maassa. (B&B TOOLS y

Tanaan & huomenna, 6.) e

B&B TOOLS AB on Pohjois-Euroopan 3 : 3
johtava teollisuustarvikkeiden, - 2 i

komponenttien ja niihin liittyvien palvelujen S O .
toimittaja yli 2000 asiantuntevalla myyjalla, e oe% e
reilulla 200 toimipisteell& ja Pohjoismaiden Yo et
kattavimmalla tuotevalikoimalla. Lo
Asiakaspalvelu on kuitenkin se ykkdsjuttu,

jota B&B TOOLS AB haluaa kaikessa a s i

toiminnassaan korostaa. (TOOLS kotisivut)
KUVA 1. B&B TOOLS toimipisteet.
Visio, litketoimintatavoitteet ja strategia

Visio ohjaa paatoksida TOOLS:1la seké lyhyella ettd pitkélla aikavélilla. TOOLS:n
visiona on “Asiakkaan paras valinta”. Paras valinta ilmaisee sen, ett4 yritys
pyrkii ymmartdmé&én asiakkaiden tarpeet, jolloin se pystyy tilanteen ja tarpeiden
pohjalta tarjoamaan parhaan ratkaisun asiakkaalle. TOOLS pyrkii osoittamaan
olevansa alan johtava toimittaja, jolla on korkea osaaminen, joka nakyykin
asiakasarvossa. (B&B TOOLS Téanaén & huomenna, 10.)

Toiminta-ajatus on kuin kompassi, joka ndyttd4 suunnan kohti visiota. B&B

TOOLS -konsernin toiminta-ajatus on: “7Teemme asiakkaidemme toiminnasta
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HELPOMPAA, TURVALLISEMPAA ja KANNATTAVAMPAA . Nyrkkisaantona

on, ettd hyvan toiminta-ajatuksen taytyy antaa vastaus kolmeen kysymykseen:

1. KETKA ovat asiakkaitamme?
2. MITA pitaa tehda?
3. MITEN se pitad tehda?

Jokaisen yksikon on méaaritettava KETKA ovat heidin asiakkaansa, ja MITEN
toimimalla he paéasevat toiminta-ajatuksen tavoitteeseen, jossa R/RK on riittavan
suuri rahoittamaan jatkuvan kehittymisen ilman yliméaréisté lainanottoa (B&B
TOOLS Ténaan & huomenna, 11.). Etenkin t&ssd vaiheessa osaaminen nousee
esille. Onko osaaminen riittavaa paikallistasolla, jotta konsernin toiminta-
ajatukseen péastaan? Muun muassa tata kysymysté selvittdmaan luotiin

Roadshow.

Kuten kuviosta 6 kay ilmi, niin TOOLS:n on tarjottava asiakkailleen parhaat
taloudelliset kokonaisratkaisut (pienimmét kokonaiskustannukset) osaamistaan
hyvaksikayttéden (asiakasarvo) paastakseen tavoitteeseensa. Erityisen tarkeaa on
myos jakelun tehokkuus koko arvoketjussa seka oman osaamisen vahvistaminen
pystyakseen tyoskentelemdan tehokkaammin kuin kilpailijat (kustannusetu).
(B&B TOOLS Tan&an & huomenna, 13.)
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ASIAKASARVO KUSTANNUSETU

Kyky tuottaa korkeampaa Kyky toimittaa alemmilla
asiakasarvoa kuin kilpailijat kustannuksilla kuin
ja saada siitd maksu kilpailijat
] |

* Parempi asiakasymmarrys * Mittakaavaedut

¢ Tuotteiden ja palvelujen laatu Logistiikka

* Valikoiman laajuus ja syvyys Hankinta

* Saatavuus IT

e Parempi asiakaspalvelu * Prosessien tehokkuus

* Paremmat asiakassuhteet Myynti

¢ Arvopohjainen tarjooma TCO Tarjonnan kehittdminen

Tukiprosessit

KUVIO 6. Strategian osa-alueet (B&B TOOLS Tandan & huomenna, 13.)

4.2 Roadshow — pikakurssi osaamisen kehittamiseen

Mista Roadshow:ssa oli kyse?

Roadshow oli jatkumoa vuoden 2013 logistiikkaprojektille, jonka yhteydessé
koko TOOLS Finland Oy:n logistiikka yhdenmukaistettiin. Aiempi logistinen
ajattelumalli muuttui; yhteiset IT- ja logistiikkatoiminnot otettiin kayttoon
kaikissa TOOLS -maissa. Roadshow’n tavoitteena oli selvittdd TOOLS Finland
Oy:n toimipisteiden osaamisen nykytila (siséinen auditointi) ja kehittdd osaamista
moduulikoulutuksien (1) avulla kohti toimipisteelle asetettuja vaatimuksia.
Lopuksi jokaisen toimipisteen henkildston kanssa purettiin yhdessa auditoinnissa
ilmitulleet epédkohdat. Lisaksi auditoinnin ja moduulikoulutuksien yhteydessa
tulleisiin kysymyksiin vastattiin ja suositeltiin parannusehdotukset jatkon

kannalta.

Roadshow -tiimi koostui kuudesta henkil6std, jotka Kiersivét padosin pareittain
ympari Suomea, kahdesta kolmeen péivaan kestavissa koulutuksissa. Koska
olennaisena osana koulutuksiin liittyi jarjestelm&osaaminen ja jarjestelméan

hallinta, niin my0s kouluttajista kolme kuului MDM -osastoon.
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Liséksi mukana oli myyntiassistentti, ostaja seka logistiikka-asiantuntija. N&in
ollen moduuleja suunniteltaessa ja tehtdessa saatiin riittdvan laaja osaaminen

mukaan, jotta koulutusmateriaaleistakin tuli mahdollisimman kattavia.

Aikataulut lyotiin alustavasti lukkoon hyvissé ajoin ja toimipisteiden
paikallisjohtajilla oli mahdollisuus vaikuttaa koulutussisaltoon riippuen oman
yksikkonsi tarpeesta. Ndin ollen heilld oli suuri vaikutus Roadshow’n

onnistumiseen.

4.3  Tutkimuksen tausta

Kuten johdannosta ilmeni, niin tutkimus tehtiin kvalitatiivisen seka
kvantitatiivisen tutkimusmenetelman avulla. Mielipidekysely toteutettiin Google
Docs -kyselypatteriston avulla, silla tutkija havaitsi sen varsin tehokkaaksi
kyseiseen tutkimukseen. Muut Roadshow tiimin jésenet pystyivat antamaan
palautetta kyselysta ja muokkaamaan sité reaaliaikaisesti tarpeen mukaan.

Kyselyn toimivuus testattiin yhdessd muiden kollegoiden kanssa ennen
lahettamista. Kyselystd muodostui automaattisesti linkki, joka oli vaivatonta
lahettdd saatetekstin (2) kera séhkdpostitse jokaiseen TOOLS Finland Oy:n

toimipisteeseen.

Edustavaksi otokseksi valittiin vain Roadshow -projektiin osallistuneiden
toimipisteiden tyontekijat. Ulkopuolelle jatettiin muu perusjoukko, koska ei olisi
ollut mielekésta tutkia heidan osaamisen kehittdmistaan, kun eivat kyseiseen
projektiin osallistuneet. Tutkimuskysely tavoitti kahden viikon aikana 25
toimipisteesta yhteensd 149 henkil64, joista 60 vastasi kyselyyn -
vastausfrekvenssin ollen n. 40 %. Valitettavasti kolmen toimipisteen osalta
aikatauluja ei saatu sopimaan niin, etté ne olisivat padsseet vaikuttamaan taman
opinndytetyon tutkimustuloksiin. Heidan osalta tutkimustulokset kasitellaan joka

tapauksessa myGhemmin.

Taustakysymysten avulla saatiin tietoa henkildston koulutustasosta ja
kokemusvuosista alalla, joita ei resurssien vuoksi kasitelty tassa tutkimuksessa,
vaan toimeksiantaja kdyttaa dataa myohempad jatkotutkimusta varten. Tyokuvan

kartoittamisen avulla pdistiin konkreettisemmin tutkimaan Roadshow’n
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vaikutuksia erilaisiin tyotehtaviin. Taman jalkeen mielipide-, monivalinta-, sek&
avoimien kysymysten avulla tutkittiin miten Roadshow on osaamisen
kehittdmismenetelména auttanut yrityksen henkildstoa tehostamaan
tyoskentelytapojaan. (3 ja 4)

Mielipideosiossa kaytettiin Likert-asteikollisia vaittdmid, jossa:

- 1 =taysin eri mielta

- 5 =tdysin samaa mielta

Né&iden avulla saatiin mitattua ja kasiteltya dataa numeerisena. Talléin vertailu on
helpompaa myos jatkossa, jos kysely uusitaan. Tavoitetasoa oli hankala asettaa,
koska vastaavanlaista tutkimusta ei ollut tehty aiemmin. N&in ollen tdman
tutkimuksen jalkeen saatiin riittdva tieto osaamisen nykytilasta ja tavoitetaso

voidaan jatkossa asettaa.

4.4  Tutkimustulokset ja johtopaatokset - mielipidevéaittamat

4.4.1 Paikallisjohtajat

Kysely tavoitti yhteensa 20 paikallisjohtajaa ja heistd hieman yli puolet (55 %)
vastasi kyselyyn. Paikallisjohtajien paatehtdvanaan on tukea alaisiaan
arkirutiineissa, tehostaa toimintaa muun muassa niin myynnin, kuin

varastotoimenpiteiden osalta sek& seurata liiketoiminnan kehittymista.

Yli nelja viidesosaa (82 %) vastanneista oli l&hes tai tdysin samaa mielt siit4, etta
ovat pystyneet ohjeistamaan alaisiaan paremmin arkirutiineissa Roadshow’n
jalkeen. Viidenneskin oli osittain samaa tai eri mieltd tasta. L&hes puolet (45 %)
oli l&hes taysin samaa mielta siit4, ettd ovat pystyneet tehostamaan
tyoskentelytapojaan Roadshow’n jilkeen. Loput olivat samaa tai eri mieltd. Eniten
hajontaa tuli kysyttaessa mielipidetta siihen, ettd ovatko paikallisjohtajat oppineet
luomaan asiakkaiden JOT- sekd myyntisopimuksia jarjestelmaén. Tassa lahes
puolet (45 %) oli samaa tai eri mielta, hieman yli neljasosa (27 %) l&hes tai taysin
samaa mieltd ja hieman yli neljasosa (27 %) lahes tai taysin eri mieltd asiasta. Yli
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puolet (63 %) oli l&hes tai tdysin samaa mielta siitd, ettd ovat oppineet k&yttdmaan

seurannan tyokaluja tehokkaammin. (5)

TAULUKKO 2. Keskiarvot paikallisjohtajien mielipidevaittamiin

Mielipidevaittamat Arviointiasteikko

Roadshow’n jilkeen... Valttava (1-1,49)
Tyydyttava (1,50-2,49)
Hyvé (2,50-3,49)
Kiitettava (3,50-4,49)

Erinomainen (4,50-5)

a w0 NN

olen pystynyt ohjeistamaan alaisiani 3,91 = Kiitettava

paremmin arkirutiineissa.

olen pystynyt tehostamaan 3,55 = Kiitettava
tyoskentelytapojani.

minulle on ja&nyt enemman aikaa 3,0 = Hyva

keskittya myyntiin.

olen oppinut luomaan asiakkaiden 3,0 = Hyva
JOT- sekd myyntisopimuksia

jarjestelmaan.

olen oppinut kdyttdmaan seurannan 3,73 = Kiitettava

tyokaluja tehokkaammin.

Kuten taulukosta 2 k&y ilmi, niin pa&piirteittain paikallisjohtajien mukaan
Roadshow on osaamisen kehittdmismenetelmana auttanut heité tehostamaan
tyoskentelytapojaan. Selkeasti Roadshow on auttanut paikallisjohtajia
ohjeistamaan alaisiaan paremmin arkirutiineissa ja paikallisjohtajat ovat oppineet
kayttaméan seurannan tyokaluja tehokkaammin. Jatkossa eniten kehitettavaa jaa

myynnin tehostamiseen.
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4.4.2 Tekniset myyjat

Kysely tavoitti yhteensa 83 teknistd myyjaa, joista 29 vastasi kyselyyn,
frekvenssin ollen n. 35 %. Teknisten myyjien paatehtavanaan on tarjota
asiakkailleen parhaat taloudelliset kokonaisratkaisut (pienimmat
kokonaiskustannukset) osaamistaan hyvaksikéyttden (asiakasarvo). Toisin sanoen
erityisesti myyjéat pystyvat vaikuttamaan liiketoimintatavoitteen R/RK
onnistumiseen, jonka avulla yritys pystyy rahoittamaan jatkuvan kehittymisen

ilman ylimaaraista lainanottamista (B&B TOOLS Tan&én & huomenna, 8.).

Noin kolmannes (34 %) teknisistd myyjisté oli l&hes tai tdysin samaa mielta siitd,
ettd ovat pystyneet palvelemaan asiakkaittensa tarpeita paremmin Roadshow’n
jalkeen. Hieman yli puolet (55 %) kertoivat olleensa jokseenkin samaa tai eri
mieltd ja loput l&hes tai taysin eri mieltd. Mielenkiintoista oli huomata, ettd myos
myyjien kohdalla eniten hajontaa ilmeni kysyttdessé mielipidetté siihen, ovatko he
oppineet luomaan ja/tai paivittamaan asiakkaiden JOT- seka myyntisopimuksia
jarjestelmaan. Noin puolet vastanneista oli lahes tai taysin eri mielté tasta. Noin
neljannes oli jokseenkin samaa tai eri mieltd ja my6s neljannes lahes tai taysin

samaa mielta. (5)

TAULUKKO 3. Keskiarvot teknisten myyjien mielipidevaittdmiin

Mielipidevéaittamat Arviointiasteikko

Roadshow’n jilkeen... Valttava (1-1,49)
Tyydyttava (1,50-2,49)
Hyvé (2,50-3,49)
Kiitettava (3,50-4,49)

Erinomainen (4,50-5)

a c w DN e

olen pystynyt palvelemaan 3,21 = Hyva

asiakkaitteni tarpeita paremmin.

olen pystynyt tehostamaan 3,52 = Kiitettava
tyskentelytapojani.
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olen oppinut luomaan asiakkaiden 2,55 = Hyva
JOT- sekd myyntisopimuksia

jarjestelmaan.

olen oppinut paivittdmaan asiakkaiden 2,59 = Hyva
JOT- sekd myyntisopimuksia

jarjestelmaan.

olen oppinut suoramyymaéan tuotteita 4,07 = Kiitettava

tarvittaessa muiden varastoista.

minulle on ja&nyt enemman aikaa 3,21 = Hyva

keskittyd myyntiin.

Kuten taulukosta 3 ilmenee, niin padosin myos teknisten myyjien mukaan
Roadshow on osaamisen kehittdmismenetelmand auttanut heitd tehostamaan
tydskentelytapojaan. Tulosten mukaan jatkossa lisakoulutustarvetta voisi tarjota

JOT- sekd myyntisopimuksiin.

4.4.3 Myymalamyyjat

Jokaisessa TOOLS Finland Oy:n toimipisteesséd on myds myymalamyyntia.
Myyméldmyyntiin panostetaan eri tavalla toimialueesta riippuen. Né&in ollen
toisinaan saattaa olla hankalaa eritella myymalamyyja teknisesta myyjasta, koska
sama henkil6 tekee usein molempia ty6tehtavia. VVoidaan kuitenkin arvioida, etta
myymaéaldmyyjid on noin 17, joiden paatehtdvanéan on palvella pddosin
yritysasiakkaita, mutta myos kuluttajia myymaéléassa. Kyselyyn vastasi seitseman

myymaéalamyyjaa, frekvenssin ollen n. 41 %.

Viisi (72 %) myyméalamyyjaa oli l&hes tai taysin samaa mielta siitd, ettd ovat
pystyneet palvelemaan asiakkaiden tarpeita paremmin Roadshow’n jalkeen. Yksi
myyméaldmyyja oli osittain samaa tai eri mieltd mielté ja yksi l&hes taysin eri
mielta. (5)
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TAULUKKO 4. Keskiarvot myymalamyyjien mielipidevéittdmiin

Mielipidevaittamat Arviointiasteikko
Roadshow’n jilkeen... 1. Valttava (1-1,49)
2. Tyydyttava (1,50-2,49)
3. Hyvé (2,50-3,49)
4. Kiitettava (3,50-4,49)
5. Erinomainen (4,50-5)
olen pystynyt palvelemaan 3,86 = Kiitettava
asiakkaiden tarpeita paremmin.
olen pystynyt tehostamaan 3,71 = Kiitettava
tyoskentelytapojani.
olen oppinut etsimaan nimikkeita 3,14 = Hyva
jarjestelmasta tehokkaammin.

Taulukon 4 perusteella voidaan péatelld, ettd myyméalamyyjien mielestéa
Roadshow on osaamisen kehittdmismenetelmana padosin auttanut heitéa
tehostamaan tydskentelytapojaan. Tulosten mukaan jatkossa lisakoulutustarvetta

voisi tarjota nimikkeiden etsimiseen jarjestelmasta.

4.4.4 Logistiikka- tai varastotyontekijat

TOOLS Finland Oy:n keskitetyista logistiikka- ja varastotoiminnoista vastaa
Kotkan keskusvarasto, jonka pitkalle kehittynyt varastonhallinta eroaa
toimipisteiden varastotoiminnoista niin, ettei olisi ollut mielek&sté ottaa
keskusvarastoa Roadshow -projektiin mukaan. Mutta kuten oli myymalamyyntia
jokaisessa TOOLS Finland Oy:n toimipisteessa, niin on myos logistiikka- ja seka
varastotoimintoja. Namé& molemmat toiminnot kulkevatkin pitkélti integroituna
toisiinsa - mité suurempi myymala, sitd suurempi varasto. Tasan puolet (50 %) 22
logistiikka- tai varastotyontekijésta vastasi kyselyyn. Heid&n péaétehtavéaéan on

hoitaa sisadn- ja ulospédin menevéaa tavaravirtaa toimipisteessaan.
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Enemmist6 (63 %) logistiikka- tai varastotydntekijoisté oli lahes tai taysin eri
mieltd siitd, ettd ovat oppineet luomaan hyllypaikkoja itsendisesti jarjestelmaan
Roadshow’n jidlkeen. Hieman yli neljannes (27 %) oli osittain samaa tai eri mielt4
ja yksi vastanneista (9 %) oli lahes tdysin samaa mielta tastd. Lahes kolme
neljdsosaa (72 %) oli 1&hes tai taysin eri mieltd siitd, ettd ovat oppineet
tulostamaan Unifaun kollilaput suoraan Fenix Mathasta. Vain kaksi (18 %)
vastanneista oli lahes tai tdysin samaa mielta ja yksi henkil® osittain samaa tai eri
mieltd. Kaikki logistiikka- tai varastotyontekijat olivat tdysin samaa mielta siité,

ettd ovat oppineet toimituskuittaamaan tuotteen jarjestelmassé. (5)

TAULUKKO 5. Keskiarvot logistiikka- tai varastotyontekijoiden

mielipidevaittdmiin

Mielipidevaittamat Arviointiasteikko
Roadshow’n jilkeen... 1. Valttava (1-1,49)
2. Tyydyttava (1,50-2,49)
3. Hyvé (2,50-3,49)
4. Kiitettava (3,50-4,49)
5. Erinomainen (4,50-5)
olen oppinut luomaan hyllypaikkoja 2,09 = Tyydyttava
itsendisesti jarjestelmaan.
olen oppinut tulostamaan Unifaun 2,18 = Tyydyttava
kollilaput suoraan Fenix Mathasta.
olen oppinut korjaamaan negatiivisen 3,55 = Kiitettava
tai virheellisen saldon oikeaksi.
olen oppinut korjaamaan virheellisen 2,82 = Hyva
saapumisen oikeaksi.
olen oppinut toimituskuittaamaan 5,0 = Erinomainen
tuotteen jarjestelmassa.
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Taulukon 5 mukaan lisdkoulutustarvetta voisi tarjota ainakin hyllypaikkojen
luontiin seka Unifaun kollilappujen tulostamiseen suoraan Fenix Mathasta. Myos

virheellisen saapumisen korjaamiseen voisi harkita lisdkoulutusta.

445 Ostajat

TOOLS Finland Oy:n keskitetyista ostotoiminnoista vastaa hankintaosasto
Kotkan keskusvarastossa. Kyseinen hankintaosasto ei kuulunut mydskaan
Roadshow -projektiin, koska hankintatoimet ovat pitkalle kehittyneet ja nain ollen
eroavat toimipisteiden hankinnasta. Toimipisteiden ostajien paatehtavanaan onkin
huolehtia paikallisten asiakkaidensa erikoistarpeista, joita keskusvaraston kautta ei
kannata kierrattada (kustannustehokkuus), sekd oman toimipisteen varasto- tai
myymaélatdydennyksistd. Toimipisteiden seitsemasta ostajasta kaksi vastasi

kyselyyn, frekvenssin ollen n. 29 %.

Ei ole mielekasta kasitella tat4 osiota sen syvallisemmin, koska vastaajia on vain
kaksi. Taulukon 6 mukaan kyselyyn vastanneiden ostajien mielestd Roadshow on
osaamisen kehittdmismenetelmand auttanut heitd tehostamaan

tyoskentelytapojaan. (5)



TAULUKKO 6. Keskiarvot ostajien mielipidevaittdmiin

Mielipidevéaittamat

Roadshow’n jélkeen...

o > w DN oE

Arviointiasteikko

Valttava (1-1,49)
Tyydyttava (1,50-2,49)
Hyvé (2,50-3,49)
Kiitettava (3,50-4,49)
Erinomainen (4,50-5)

olen oppinut asettamaan tuotteille
haly- ja ostoerid jarjestelmaan.

4,0 = Kiitettava

olen oppinut lisdédmaan toimittajia

nimikkeiden taakse.

4.0 = Kiitettava

olen oppinut muodostamaan

ostotilauksen.

4.0 = Kiitettava

olen oppinut tulostamaan

ostotilauksen.

4.0 = Kiitettava

olen oppinut k&yttdméaan ostotilauksen

taydennystyokalua.

3,5 = Kiitettava

olen oppinut tilaamaan Core-tuotteet

tarvittaessa keskusvarastosta.

4,5 = Erinomainen

olen oppinut paivittdmaan tuotteiden

hintoja ostosopimuksille.

4,5 = Erinomainen

olen oppinut kayttamé&&n TOOLS:n

rahtisopimuksia.

4,0 = Kiitettava
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4.5 Tutkimustulokset ja johtopaatokset — monivalinta- ja avoimet kysymykset

Monivalintakysymyksessa kysyttiin henkiloston mielipidettd koulutusmoduulien
hyodyllisyydesta (5). Vastaajat saivat valita useita eri vaihtoehtoja ja kaikki
vastausvaihtoehdot saivat kannatusta. Vastaajien mielesta viisi hyodyllisinta

koulutusmoduulia olivat:

Mathan peruskaytto ja auditointi (n. 17 %)

Logistiikkamalli, tuoteluokat & suoratoimitukset (n. 14 %)
Toimintatavat, pikatilaukset & sisarten vélinen kauppa (n. 11 %)
Osto, automatiikan eri vaiheet & varaston ohjausparametrit (n. 11 %)
Hyllytykset & JOT-sopimukset (n. 10 %)

I

Kyselyyn osallistuneet saivat myds omin sanoin mainita asioita, joita on otettu
kayttoon toimipisteessd Roadshow’n jélkeen. Alta 16ytyy otteita yleisimmin esiin

nousseista asioista:

- "Suoratoimitukset ovat lisddntyneet.”

’

- "Asiakassopimuksiin lisdtddn nykyddn suoraan myyntiriviltd sopimushintoja.’

’

- "Ei mitddn uutta.’

Voidaankin olettaa, ettd Roadshow on edesauttanut myds myynnin kehittymistg,
koska suoratoimitusten lisadntyminen seké asiakassopimusten paivittdminen ovat

niita seikkoja, jotka s&éstavat aikaa ja rahaa.

Liséksi vastaajat saivat omin sanoin kertoa, mikd Roadshow’ssa oli heidén

mielestddn hyvaa ja mik& huonoa. Esiin nousi mm. seuraavia asioita:
Hyvaa:

- “Toimintojen lapik&yminen perusteellisesti.”

- "Asiantuntevat kouluttajat, hyvin valmisteltu, laadukas ja hyodyllinen koulutus.’

- "Vapaus valita opetettavat moduulit.”
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Huonoa:

’

- "Yksityiskohtaisempaa, kddestd pitden koulutusta olisi kaivannut enemmdn.’

- "Liian vihdn aikaa, liian paljon asiaa”

(6)

Koulutustapahtumat havaittiin padosin onnistuneiksi. VVastaajien mielesté
kouluttajat olivat asiantuntevia ja koulutusmoduulit olivat hyvin valmisteltuja.
Joka tapauksessa yksityiskohtaisempaa, ns. ’kédestid pitden” koulutusta olisi
kaivattu enemman. Muutamien vastaajien mielesté aikaa oli liian vahan

koulutettaviin asioihin nahden.

Lisiksi tutkijan, muiden kouluttajien ja Roadshow’hun osallistuneiden vilisissi
keskusteluissa nousi esiin osaamisen kehittdmisen térkeys organisaatiossa.
Keskusteluissa havaittiin osaamisella ja sen kehittdmisella olevan suora yhteys

my0s tyohyvinvointiin.,

4.6 Kehitysehdotukset

Mielipidetutkimuksen keskeisimpia tuloksia, analysoituja johtopé&étoksia ja niista
muodostuneita tutkijan ndkemyksen mukaisia kehitysehdotuksia tarkastellaan
taulukossa 7. Kyseinen yhteenveto toimii samalla case-yritykselle tyokaluna, eli
erityisesti kehitysehdotuksilla pyritadn osoittamaan, mitd toimenpiteita

toimeksiantaja voisi jatkossa kehittég ja/tai toteuttaa.
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TAULUKKO 7. Yhteenveto keskeisista tuloksista, johtopaatoksista ja

kehitysehdotuksista

Vastaajat

mielipidevaittamiin

Teema / tulos

Johtopaatos

Kehitysehdotus

Paikallisjohtajat

1. Alaisten
ohjeistaminen

2. TyOskentelytavat

3. Seurannan
tyokalujen kayttd

4. Asiakassopimusten
hallinta

1. Tehostunut

Roadshow’n jilkeen.

2. Tehostuneet

Roadshow’n jélkeen.

3. Tehostunut

Roadshow’n jilkeen.

4. Kehitettava alue

1. Entista syvallisempi
toiminnanohjausjarjestelman
0saaminen — neuvonantajan rooli.

2. Kehitd omaa osaamista
kyseenalaistamalla ja keskustelemalla
— keskustelujen luojan rooli.

3. Seuraa aktiivisesti liiketoimintasi
kehittymista seurannan tyokalujen
avulla ja kehit& toimintaa — seurannan
toteuttajan rooli.

4. Entisté syvéllisempi
toiminnanohjausjarjestelman
osaaminen. Hallitse asiakas- sek&
JOT-sopimusten luominen ja paivitys.

Tekniset myyjéat

1. Asiakassopimusten
hallinta

1. Kehitettava alue

1. Entisté syvallisempi
toiminnanohjausjérjestelman
osaaminen. Hallitse asiakas- seka
JOT-sopimusten luominen ja péivitys.

Myymalamyyjat

1. Asiakaspalvelu

2. Nimikkeiden
etsiminen

1. Tehostunut
Roadshow’n jélkeen

2. Kehitettava alue

1. Pyri ndkemé&én asiakkaan tarpeet
kokonaisvaltaisesti — tarjoa myos
oheistuotteita.

2. Entist& syvallisempi
toiminnanohjausjérjestelman
osaaminen. Kayta apuna nimikkeiden
syottotyokalua.

Logistiikka- tai
varastotyontekijat

1. Hyllypaikkojen
luominen

2. Unifaun
kollilappujen
tulostaminen

1. Kehitettava alue

2. Kehitettava alue

1. Syvéllisempi
toiminnanohjausjarjestelman
0saaminen.

2. Syvéllisempi
toiminnanohjausjarjestelman
0saaminen.
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4.7 Tutkimuksen validiteetti ja reliabiliteetti

Tutkimusmenetelmat, joita tutkimuksessani kaytin mittasivat tutkittavan ilmion
ominaisuutta. Toisinsanoen kohderyhména olleet henkil6t ja muun muassa
kyselyssé kaytetyt kysymykset olivat oikeat tutkimusongelman kannalta.
Validiteettid vahvistaa myos se, ettéd tutkimukseen vaikuttivat useat henkil6t

monista eri toimipisteistd ympari Suomea, jolloin vastauskirjo muodostui laajaksi.

Toisaalta validiteettid heikentavéna asiana voidaan ndhda mielipidekyselyn
vastausfrekvenssin alhainen arvo. Kyselystd muistutettiin kerran kahden viikon
aikana, jolloin saatiin lisd4 vastauksia. Tést4 huolimatta vastausfrekvenssi jai 40
%.

En usko tulosten muuttuvan, vaikka tutkimus toteutettaisiin samalla tavalla
uudestaan. Teoriassa kasiteltavat asiat kulkevat padosin yhdessa empiirisen tiedon
kanssa. Yhtend esimerkkind voidaan pita esimiesten osuutta seké teoreettisessa
ettd empiirisessa osassa. VVoidaankin sanoa, etta tutkimusmenetelméni mittaavat

samoja asioita hieman eri nakékulmista.
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5 YHTEENVETO

Tamaén opinnaytetyon tarkoituksena oli selvittdd miten Roadshow on osaamisen
kehittdmismenetelména auttanut yrityksen henkilost6d tehostamaan
tyoskentelytapojaan. Aihetta ké&siteltiin mielipidetutkimuksen, dialogien sek&
tutkijan havaintojen pohjalta. Teorian osalta aihe rajattiin keskeisiin haasteisiin ja
menetelmiin, koska my6s empiirinen osa kasitteli naitd osaamisen kehittdmisen

osa-alueita.

Osaamisen kehittdmisesta ei ole paljon hyotya, jos se ja& vain joukoksi tyokaluja,
joita ei koskaan kaytetad. Markkinoinnin ja taloushallinnon tavoin osaamisen
kehittdmisestd on tultava olennainen osa niitd ajattelumalleja, joita henkil6sto-,
liiketoimintajohtajat seké esimiehet kayttavat yrityksen menestyksen edistdmiseen
(Boudreau & Ramstad 2008, 314.). Muutokset toimintatavoissa ja jarjestelmien
kéytossé tuovat usein haasteita osaamiseen. Etenkin néissa tilanteissa esimiehen
roolin on noustava uudelle tasolle — neuvonantajaksi, keskustelujen luojaksi ja

seurannan toteuttajaksi.

Tutkimuksen lopputuloksena voidaan havaita, ettd keskustelu osaamisesta ja sen
tarkeydestd organisaatiolle kasvoi huomattavasti niin esimiesten kuin alaistenkin
keskuudessa. Tamé onkin yksi tdrkeimmist4 osaamisen kehittdmisen vaiheista,
jotta osaamisesta ja sen kehittdmisesta tulee osa organisaatiokulttuuria.
Dialogeissa nousi esille myos henkildston tyéhyvinvointi, jossa osaamisen
kehittdmiselld havaittiin olevan suuri rooli. Esitankin jatkotutkimusaiheeksi: miten

osaamisen johtaminen vaikuttaa tyéhyvinvointiin?

Useat case-yrityksen toimipisteet ottivat kayttdonsa myos tehokkaampia myyntiin
liittyvid jarjestelmid Roadshow’n jilkeen. Tutkimustulosten mukaan Roadshow
naytti sopivan erinomaisesti case-yrityksen osaamisen kehittdmiseen. Voidaankin
olettaa sen sopivan myds muiden vastaavanlaisten organisaatioiden kayttoon.

Ehdotan case-yritykselle seuraavaa:

- Kehitetddn Roadshow’ta tutkimustulosten avulla.

- Tehdaan Roadshow’sta 0sa organisaatiokulttuuria.

- Korostetaan paikallisjohtajien tarkeytta paikallistason osaamisen
kehittdmiseen.
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LITTEET

LIITE 1. Moduulikoulutukset

Hyllytykset, JOT-sopimukset

Logistiikkamalli, tuoteluokat, suoratoimitukset

Myynti- ja ostoprosessit kokonaisuutena

Myyntikanavat

Osto, automatiikat, ostosopimukset, varaston parametrit, automatiikan
eri vaiheet

Raportointi, dashboard, tilaus-seuranta

Reklamaatiot, palautukset, hyvitykset

Myyntisopimukset, paivitykset

Sahkoinen kauppa, miten tunnistaa asiakkaan potentiaali

Tiskimyynti, myynnin sujuvuuden lisdédminen

Toimintatavat, pikatilaukset (65 ym.) Sisarten vélinen kauppa, sisarten
vélinen suoramyynti, kate ym.

Unifaun

Varaston ohjausparametrit, coren varastointi

Mathan peruskayttd (auditointi)

Varastotoiminnot, inventointi, toimituskuittaus, tuloutus ja niiden

korjaaminen



LIITE 2. Saateteksti TOOLS Roadshow — mielipidekyselyyn
Tervehdys Toolssilaiset,

Olemme viime syksysta l&htien kiertdneet Roadshow -koulutusprojektin ohella
kaikki Suomen TOOLS -toimipisteet lapi. Koulutuksia on pidetty muun muassa
myynti-, osto- ja varastointitoimenpiteisiin liittyvien asioiden parissa. Olemme

yhdessa tehostaneet osaamista myds Fenix -tietojarjestelmédémme osalta.

Alla oleva mielipidekysely on tarked osa Roadshown seurantaa seké
opinnéytetyotani, joka télla hetkelld kulkee nimelld "Osaamisen kehittdminen
viestinnan menetelmin. Case: Roadshow - TOOLS Finland Oy". Tutkimukseni
tavoitteena on pureutua yrityksen henkildston osaamisen seka tietojarjestelman
hyvaksikayton kehittdmiseen. Tyoni tutkimusongelmana on selvittdd miten
Roadshow on osaamisen kehittdmismenetelmana auttanut yrityksen henkildstoa
tehostamaan tydskentelytapoja, kuten tietojarjestelman kéayttoa paivittaisrutiinien

hoitamiseen ja seurantaan.

Nyt tarvitsenkin teidén apuanne, jotta voimme kehittdd osaamistamme TOOLS:lla
nyt ja tulevaisuudessa. Kyselyyn vastaaminen kest&a noin viisi (5) minuuttia.
Vastaukset tullaan késittelem&éan anonyymisti niin, ettei vastauksista voi paatella
vastaajan henkildllisyyttd. Huomioithan, ettd tahdella merkityt kysymykset ovat

pakollisia ja sivujen 3-7 mielipidekysymykset riippuvat tyokuvastasi.
Vastaathan kyselyyn 13.4. mennessa.

Kiitos avustanne etukéteen!

Ystavéllisin terveisin,

Teemu Huopainen & Roadshow —tiimi



LIITE 3. TOOLS Roadshow — mielipidekysely

Taustakysymykset

Kuinka kauan olet ollut TOOLS:lla toissa?”
(myds tyovuodet ennen fuusioitumista otetaan huomioon)

Alle 5 vuotta
2-10 vuotta

10-15 vuotta
Yli 13 vuotta

Mika olet koulutukseltasi?®
(valitse korkein tutkinto)

Peruskoulu tai vastaava

Ammatillinen perustutkinto (Ammattikoulu)
Ylioppilas (Lukio)
Ammattikorkeakoulututkinto

Yliopistotutkinto

Mika seuraavista vaihtoehdoista kuvaa parhaiten tyokuvaasi?”
Paikallisjohtaja
Tekninen myyja
Myymalamyvyja
Logistiikka/varastotyontekija

Ostaja



Mielipidekysymykset - Paikallisjohtaja

Mita mieltda olet seuraavista vaittamista?

Roadshown jalkeen._.

%

olen pystynyt ohjeistamaan alaisiani paremmin arkirutiineissa.

1 2 3 4 5

Taysin eri mielta Téysin samaa mielta

olen pystynyt tehostamaan tydskentelytapojani.”

1 2 3 4 5

Taysin eri mielta Taysin samaa mielta

minulle on jaanyt enemman aikaa keskittya myyntiin.”

1 2 3 4 5

Taysin eri mielta Téysin samaa mielta

olen oppinut luomaan asiakkaiden JOT- sekd myyntisopimuksia jarjestelmaan.”

1 2 3 4 5

Taysin eri mielta Téysin samaa mielta

olen oppinut kdyttam&an seurannan tydkaluja tehokkaammin.”
{(Dashboard, Myraf)

12 3 4 5

Taysin eri mielta Taysin samaa mielta



Mielipidekysymykset - Tekninen myyja

Mitd mieltd olet seuraavista vaittamista?

Roadshown jalkeen. ..

olen pystynyt palvelemaan asiakkaitteni tarpeita paremmin.”

1 2 3 4 5

Taysin eri mielta Taysin samaa mielta

olen pystynyt tehostamaan tydskentelytapojani.”

1 2 3 4 5

Taysin eri mielta Taysin samaa mielta

olen oppinut luomaan asiakkaiden JOT- sekd myyntisopimuksia jarjestelmaan.”

1 2 3 4 5

Taysin er mielta Téaysin samaa mielta

olen oppinut paivittdmaan asiakkaiden JOT- sekd myyntisopimuksia jarjestelma&an.”

1 2 3 4 5

Taysin er mieltéa Téaysin samaa mielta

olen oppinut suoramyymaan tuotteita tarvittaessa muiden varastoista.”

1 2 3 4 5

Téaysin eri mielta Taysin samaa mielta

minulle on jaanyt enemman aikaa keskittya myyntiin.”

1 2 3 4 5

Taysin eri mielta Taysin samaa mielta



Mielipidekysymykset - Myymalamyyja

Mita mieltd olet seuraavista vaittamista?

Roadshown jalkeen. .

=

olen pystynyt palvelemaan asiakkaiden tarpeita paremmin.

1 2 3 4 5

Taysin ern mielta Taysin samaa mielta

olen pystynyt tehostamaan tydskentelytapojani.”

1 2 3 4 5

Taysin en mielta Taysin samaa mielta

olen oppinut etsimaan nimikkeita jarjestelmasta tehokkaammin.”
(esim.tilausrivien syottotyokalu)

1 2 3 4 5

Taysin eri mielta Taysin samaa mielta



Mielipidekysymykset - Logistiikka/varastotyontekija

Mita mieltd olet seuraavista vaittamista?

Roadshown jalkeen...

olen oppinut luomaan hyllypaikkoja itsendisesti jarjestelmaan.”

1 2 3 4 5

Taysin eri mieltd Taysin samaa mielta

olen oppinut tulostamaan Unifaun kollilaput suoraan Fenix -Mathasta.”

1 2 3 4 5

Taysin eri mieltd Taysin samaa mielta

olen oppinut korjaamaan negatiivisen tai virheellisen saldon oikeaksi.”

1 2 3 4 5

Taysin eri mieltd Taysin samaa mielta

olen oppinut korjaamaan virheellisen saapumisen oikeaksi.”
{esim. saavutetiu 10kpl, vaikka oikeasti tuotetta tuli vain Skpl)

1 2 3 4 5

Taysin eri mieltd Taysin samaa mielta

olen oppinut toimituskuittaamaan tuotteen jarjestelmassa.”

12 3 4 5

Taysin eri mielta Taysin samaa mielta



Mielipidekysymykset - Ostaja

Mita mieltd olet seuraavista vaittamista®?

Roadshown jalkeen...

=

olen oppinut asettamaan tuotteille haly- ja ostoeria jarjestelmaan.

1 2 3 4 5

Taysin eri mielta Taysin samaa mielta

olen oppinut lisaamaan toimittajia nimikkeiden taakse.”
(esim. 3000105 toimittajanumero nimikkeen 80682021 taakse)

1 2 3 4 5

Taysin erl mielia Taysin samaa mielta

olen oppinut muodostamaan ostotilauksen.”

1 2 3 4 5

Taysin eri mielta Taysin samaa mielta

olen oppinut tulostamaan ostotilauksen.”

1 2 3 4 5

Taysin eri mielta Taysin samaa mielta



olen oppinut kdyttamaan ostotilauksen taydennystydkalua.”

1 2 3 4 5

Taysin ern mielta Téaysin samaa mielta

*

olen oppinut tilaamaan Core-tuotteet tarvittaessa keskusvarastosta.

1 2 3 4 5

Taysin ern mielta Téaysin samaa mielta

olen oppinut paivittama&an tuotteiden hintoja ostosopimuksille.”
(toimipisteen omat toimittajat, el core-toimittajat)

1 2 3 4 5

Taysin erl mielta Taysin samaa mielta

olen oppinut kayttamaan TOOL S:in rahtisopimuksia.”
(esim. ltella rahtisopimusnumeron kayttaminen tilausvaiheessa)

1 2 3 4 5

Taysin ern mielta Téaysin samaa mielta



Monivalinta- ja avoimet kysymykset

Mista seuraavista koulutusmoduuleista oli mielestasi eniten hyotya?”
{voit valita useampia vaihtoehtoja)

Hyllytykset & JOT-sopimukset

Logistiikkamalli, tuoteluokat & suoratoimitukset

Mathan peruskayttd ja auditointi

Myyntisopimukset ja niiden paivitys

Osto, automatiikan eri vaihteet & varaston ohjausparametrit
Reklamaatiot, palautukset & hyvitykset

Myymalatiskimyynti

Toimintatavat, pikatilaukset & sisarten valinen kauppa
Unifaun

Uudet myyntikanavat & sahkdinen kauppa

WVarastotoiminnot (foimituskuittaus, inventointi, tuloutus ym.)

Mita asioita on Roadshow:n jalkeen otettu kayttdon toimipisteessasi?
(Esim. myynti-, osto- tai varastotoimintoja tehostavia asioita)

Mika oli mielestdsi Roadshow:ssa hyvaa ja mikda huonoa?

{plussat "+" ja miinukset "-" )



LIITE 4. Tutkimustulokset kootusti - taustakysymykset

Taustakysymykset

Kuinka kauan olet ollut TOOLS:lla tdiss&d?

10-15 vuotta [12]

—Y1i 15 vuott [14]

5-10 vuotta [17]

Alle 5 vuott [17]

Miké olet koulutukseltasi?

Yiioppilas (L [6] —— Ammattikorke [15]

S — Peruskoulu ta [4]

Ammatillinen [32]———

Alle Svuotta 17 28%
5-10 vuotta 17 28%
10-15vuotta 12 20%
Yii 15vuotta 14  23%

Peruskoulu tai vastaava

Ammatillinen perustutkinto (Ammattikoulu)

Ylioppilas (Lukio)
Ammattikorkeakoulututkinto

Yliopistotutkinto

Miké seuraavista vaihtoehdoista kuvaa parhaiten tyokuvaasi?

Myymalamyyja [7]

—Logistiikka/' [11]

—Ostaja [2]

Tekninen myy [29] Paikallisjoh [11]

Paikallisjohtaja
Tekninen myyja
Myymalamyyja
Logistiikka/varastotyontekija

Ostaja

11
29

1

18%
48%
12%
18%

3%



LIITE 5. Tutkimustulokset kootusti - mielipidekysymykset

Mielipidekysymykset - Paikallisjohtaja

olen pystynyt ohjeistamaan alaisiani paremmin arkirutiineissa.

8 1.0 0%
2 0 0%
6 {
3 2 18%
4 4 8 73%
5 1 9%
2 1
0 1

olen pystynyt tehostamaan tyéskentelytapojani.

6 1 0 0%

5 2 0 0%

4 3 6 55%

3 4 4 36%

5 5 1 9%

) Il

72 3 4 s

minulle on jadnyt enemman aikaa Keskittyd myyntiin.

B 1 0 0%

4 2 3 21%
3 5 45%
4 3 21%

2 5 0 0%

—

U.
1 2 3 4 5



olen oppinut luomaan asiakkaiden JOT- sekd myyntisopimuksia jarjestelmaén.

5 11 9%
4 2 2 18%
3 5 45%
3
4 2 18%
2 501 9%
i I I N
0
1 2 3 4 5
olen oppinut kdyttaméd&dn seurannan tyokaluja tehokkaammin.
4 1 0 0%
2 2 18%
3
3 2 18%
2 4 4 36%
5 3 2%
1
0
1 2 3 4 5
Mielipidekysymykset - Tekninen myyja
olen pystynyt palvelemaan asiakKaitteni tarpeita paremmin.
18 1 2 7%
15 2 1 3%
12 3 16 55%
9 4 9 31%
. 5 1 3%
3



olen pystynyt tehostamaan tydskentelytapojani.
15

12 7%
124 2 2 7%
38 28%
9 {
4 13 45%
6 5 4 14%
3
U 1

olen oppinut luomaan asiakkaiden JOT- sekd myyntisopimuksia jarjestelméaan.
10

19 31%

8 2 5 17%
307 24%

4 6 21%

4 5 2 7%

[+

BI II
A I M
1 2 3 B 5

olen oppinut paivittdmaan asiakkaiden JOT- sekd myyntisopimuksia jarjestelmaan.

1 8 28%

2 6 21%
6

3 8 28%
4 4 4 14%

5 3 10%

[3+]

‘I I
1 2 3 4 5



olen oppinut suoramyymaan tuotteita tarvittaessa muiden varastoista.

15 1 2 7%
12 2 0 Uofﬂ
3 5 17%
9
4 9 31%
6 5 13 45%
3 I
.
1 2 3 4 5
minulle on jaanyt enemman aikaa keskittya myyntiin.
12 1 2 1%
10 2 5 17%
8 39 31%
6 4 11 38%
i 5 2 7%
2
0
1 2 3 4 5
Mielipidekysymykset - Myymalamyyja
olen pystynyt palvelemaan asiakkaiden tarpeita paremmin.
3 1 0 0%
2 1 14%
2 3 01 14%
4 3 43%
: 5 2 29%
0 I I
1 2 3 4 5



olen pystynyt tehostamaan tyoskentelytapojani.

4 1 0 0%
2 1 14%
3.
3 1 14%
2 4 4 57%
5 1 14%
1 {
0

olen oppinut etsimaan nimikkeita jarjestelmasta tehokkaammin.

3
)
1' |I|
7 2 3 4 s

Mielipidekysymykset - Logistiikka/varastotyontekija

1 0 0%
2 3 43%
3 1 14%
4 2 29%
a 1 14%

olen oppinut luomaan hyllypaikkoja itsendisesti jarjestelmaan.

4
al
2
11 .
2 3 4 s

1 4 36%
2 3 27T%
3 3 27%
4 1 9%
2 0 0%



olen oppinut tulostamaan Unifaun kollilaput suoraan Fenix -Mathasta.
4

1 4 36%
2 4 36%
3
3.1 9%
5 4 1 9%
5 1 9%

[ —

olen oppinut korjaamaan negatiivisen tai virheellisen saldon oikeaksi.

5 1 2 18%
4 2 2 18%
30 0%
3
4 2 18%
2 5 & 45%
1
0
1 2 3 4 5
olen oppinut korjaamaan virheellisen saapumisen oikeaksi.
% 1 4 36%
2 0 0%
3
3 4 36%
2 4 0 0%
5 3 27%
1
0



olen oppinut toimituskuittaamaan tuotteen jarjestelmassa.

12 1 0 0%
10 2 0 0%
8 3 0 0%
6 4 0 0%
i 5 11 100%
2
0

Mielipidekysymykset - Ostaja

olen oppinut asettamaan tuotteille hély- ja ostoerié jarjestelmaan.

1 1 0 0%
2 0 0%
3 1 50%
4 0 0%
5 1 50%
12 s 4 s

olen oppinut lisaamaan toimittajia nimikkeiden taakse.
1 0%
0%
50%
0%
50%
T2 s 4 s

o L N =
= O = O O



olen oppinut muodostamaan ostotilauksen.
1

olen oppinut tulostamaan ostotilauksen.
1

olen oppinut kdayttaméaan ostotilauksen tdydennystyokalua.

1

[y I < N S B A = W b =

L < L L I

= O = O o = O = O O

o == =<2 O O

0%
0%
20%
0%
50%

0%
0%
20%
0%
50%

0%
0%
20%
20%
0%



olen oppinut tilaamaan Core-tuotteet tarvittaessa keskusvarastosta.
1 1 0 0%
2 0 0%
30 0%
4 1 50%
5 1 50%

olen oppinut paivittdmaan tuotteiden hintoja ostosopimuksille.

1 II
1 2 3 4 5

olen oppinut kdyttamaéan TOOLS:in rahtisopimuksia.

1 I I
1 2 3 4 5

10 0%
2 0 0%
3 0 0%
4 1 50%
5 1 50%

10 0%
2 0 0%
3 1 50%
4 0 0%
5 1 50%



LIITE 6. Tutkimustulokset kootusti — monivalinta- ja avoimet kysymykset

Monivalinta- ja avoimet kysymykset

Mistd seuraavista koulutusmoduuleista oli mielestési eniten hyoty&a?

Hyllytykset & JOT-sopimukset 18 10%

Hyliytykset & JOT... Logistiikkamalli, tuoteluokat & suoratoimitukset 25 14%
Logistiikkamalli,... Mathan peruskaytio ja auditointi 30 17%
Myyntisopimukset ja niiden paivitys 16 9%

Mathan peruskaytt...

Osto, automatiikan eri vaihteet & varaston ohjausparametrit = 19 11%
Myyntisopimukset ...

Reklamaatiot, palautukset & hyvitykset 10 6%
Osto, automaliika... Myymala/tiskimyynti 9 5%
Reklamaaliot, pal... Toimintatavat, pikatilaukset & sisarten valinen kauppa 20 11%

Unifaun 10 6%
Myymalatiskimyynti

Uudet myyntikanavat & sahkoinen kauppa 5 3%

Toimintataval, pi... Varastotoiminnot (toimituskuittaus, inventointi, tuloutus ym) 13 7%
Unifaun

Uudet myynlikanav...

Varastotoiminnot ...

o
[
-
N
-
@
n
K
[
o

Mitd asioita on Roadshow:n jdlkeen otettu kaytt6on toimipisteessasi?

tuotteiden lisddminen asiakkaalle sopimushintaan  suoratoimitukset, mathan ominaisuusia lisaa, sisarten
vélinen kauppa. Enemman suoramyyntejd Harkinnassa on viela ostoskorin kayttéénotto. Olemme
laitamassa entista enemman asiakkaita JOT- Sopimuksille sekéa osamme nykyaan paremmin seurata omien
asiakkaiden sopimuksia  Ei vield kokemuksia Eipa mitédan uutta hyédyllista tullut esille.  Mathasta
suoratulostus unifauniin.  ei mitaan uutta  Ei mitédn SUORAMYYNTI LISAANTYNYT HUIMASTI
Aika hyivn ollut kaikki jo kéytdssa ennen Roadshow:ta mutta kertaus ei ole ikind pahasta. ei vaikutusta
juurikaan. Varastotéaydennysten puoliautomatiikka. Kerran paivassa tulostuvat lahetteet. Tarjouksen kopiointi
myynniksi. Tarjouksen lahettaminen pdf muodossa asiakkaalle. Toimituskuitattujen lahetteiden tulostaminen.
MYYNTITILAUSTEN LINKITYS OSTOILLE hankintatapa 32

ainakin sopimukselle lisataan nykyaan suoraan myyntirivilta sopimushintoja  Suoratoimitukset
lisdéntyneet. Tilaukset asiakkaan nimella toimipisteeseen lisééntyneet ( erillispaketit ). ~ Myynti-/ostohistorian
selaaminen Myyntisopimusten paivittdminen Pikatilaukset Unifaun ~ Suoratoimintukset SUORAOSTO
Kehitystyo vield kesken  Reklamaatiot, hyllytykset, toimintatavat



Mika oli mielestasi Roadshow:ssa hyvaa ja mika huonoa?

-ai niin tammoinenki koulutuskin oli  hyvaa oli, etta se tehtiin. Huonoa, aikataulu uudelle puuttuu.  +ostamisen uudet kuviot - liian vahan
opetusta liian pienelta ruudulta - ei ole viela tullut kirjallisia ohjeita, luvattu  Velluhan on ihan hyva kouluttaja, mutta muuten enemmankin ajan
jarahan hukkaa. + ylipaatansa sen jarjestaminen + myyntisopimuskoulutus - liian vahan aikaa auditointiin ja paivittaisten rutiinien
kartoittamiseen - Vanhan kertausta ja uusien huonojen tapojen opetusta. ~ Perustekemiseen olisin kaivannut enemman koulutusta "kadesta"
pitaen. Nyt se oli pintaraapaisua ja osittain turhia asioita osalle porukasta. plussaa asiallisuus ja rauhallinen lapikaynti, miinusta lian monta
aihealuetta yhdella kertaa. PALJON HYVIA ASIOITA RESURSSIT ON VAIN NIIN PIENET, ETTA ASIAT ETENEVAT NIIN HITAASTI.  se
etta kaytiin lapi asioita joita ei hallitse. miinusta se etta epakohtia ei kayty lapi, eika edelleenkaan ole tapahtunut parannusta.  + oppi
nakemaan Mathan uusia ulottuvuuksia, joita - ei sitten kuitenkaan paljon joudu kayttamaan  Toimintojen lapikayminen perusteellisesti ja
ongelmien ratkominen olivat hyvia asioita. Tahan tarvitaan toistoa.  + JOT-Sopimusten lapikaynti, asiakkaan tuotteiden hinnoittelu Mathaan -
olisi ollut hyva kayda raportointia lapi (sen kaytto ja eri mahdollisuudet, jotka auttavat nykyista tyéskentelya) +kaytiin mathan kaikkia osa-
alueita kertaus mielessa. -eipa juuri mikaan.  Se etta kerrankin oli aikaa opetella ohjatusti asiat todella hyvin tuntevien ihmisten opastuksella.
Ja vetamassa oli hyva porukka.  Koko henkilokunnan olisi mielestani pitanyt paasta kaymaan ainakin osa koulutuksista mutta jonkun pitaa
pitaa firmaakin pystyssa.  Kaikki saivat paivitettya tietoa  Uusien toimintatapojen esittely. Osaavat opettajat. Sai valita eri aiheista
toimipisteille sopivimmat.  |han hyvaa tietoa kaikki..  + yksityiskohtaista tietoa juuri niista asioista, mihin tarvetta - myyjilla erilaiset
lahtokohdat ja tarpeet, aika ei riittanyt kaikkeen TULLAAN KERTOMAAN ASIAT PAIKAN PAALLE EI MIINUKSIA  + Mathasta léytyi paljon
toimintoja, josta meilla ei ollut tietoa - Asiaa tuli ehka vahan liikaakin kerralla. Porukka ei pystynyt omaksumaan kaikkia koulutuksen aiheita ja
osa aiheista jaikin "unholaan"  Kouluttaja (vellu) oli varannut riittavasti aikaa. Keskustelujen kanssa paiva venahti. + KOULUTUKSEN
LAATU + KESKITYTTIIN "TARKEISIIN ASIOIHIN" - AIKATAULU (VARATTAVA ENEMMAN)  paljon tuli asiaa nopeaan tahtiin, muuten hyva,
mutta kaytannon toteutus jai osasta asioita toteuttamatta, kun kukaan ei muistanut miten se olikaan?? Tallainen koulutus joskus uudelleen,
kertaus ei ole pahasta. Hyvaa oli opetus pienissa ryhmissa ja vapaus valita opetettavat osiot, myés motivoituneet ja asiansa osaavat opettajat
oli hieno asia  + hyvin valmisteltu ja hyédyllinen koulutus + oli aikaa myos keskustella tyota kehittavista toimista



