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Taman opinnaytetyon tarkoituksena oli laatia Kultajousi Oy:lle uuden tyontekijan pereh-
dyttamisopas. Aihe opinndytetyohon I0ytyi, kun kirjoittaja viel& tyoskenteli Kultajousella
ja otti puuttuvan opinnéytetyon aiheen puheeksi aluepaéllikké Mirva Kurjen kanssa. No-
peasti kévi ilmi, ettd Kultajousella ei ole ajan tasalla olevaa perehdyttdmisopasta ja tarve
sellaiselle olisi suuri.

Henkildstoasiat kiinnostivat opinnaytetyon kirjoittajaa ja aihe herétti mielenkiinnon heti.
Oppaan tekemisessa pystyttiin hyodyntdmaan Kirjoittajan usean vuoden tyokokemusta
Kultajousella.

Opinnaytetyossa tutkittiin millaisia asioita perehdyttdmisessé pitdisi huomioida, mita
vaatimuksia lainsadadanto asettaa perehdyttamiselle, millaiset henkil6t perehdyttamiseen
vaikuttavat ja miten perehdyttdminen kaytannodssa etenee. Opinndytetydssa tutkittiin
my06s hyvan myyjén ja myyntitydén ominaisuuksia. Lisaksi pohdittiin, voitaisiinko myyn-
tityd mahdollisesti huomioida jo perehdyttdmisvaiheessa.

Opinnaytety6té varten haastateltiin Tampereen alueen Kultajousi-myymaéldiden myyma-
lapaallikoita ja selvitettiin heidan ajatuksia perehdyttdmisesta ja tyontekijan ominaisuuk-
sista, jotta oppaasta saataisiin mahdollisimman hyvin heitékin palveleva tuotos.

Perehdyttdmisopas siséltada paljon luottamuksellista tietoa ja siksi se jouduttiin pitdmaan
erillisend tuotoksena, joka luovutettiin vain Kultajousi Oy:lle. Opinnédytetydssa on kayty
kuitenkin lapi perehdyttamisoppaan rakenne pééapiirteittain.

Asiasanat: perehdyttdminen, perehdyttdmisen hyddyt, myyntityd, myynnin haasteet
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The purpose of this thesis was to produce a guidebook on the orientation of a new em-
ployee for Kultajousi Oy. The subject for the thesis emerged while the writer was still
working at Kultajousi and mentioned the lack of the thesis subject to the Sales Manager
Mirva Kurki. Soon it turned out that Kultajousi had no up-to-date orientation guidebook,
and there was a great need for one.

The writer of this thesis was interested in human resources and found this subject intri-
guing straight away. The writer’s many years of work experience at Kultajousi could be
utilized in making the guidebook.

The thesis studied what matters should be taken into consideration while inducting new
employees, what the requirements of legislation are, who affects the induction and how
the induction proceeds in practice. The attributes of a good sales person and of sales work
were also researched in the thesis. Furthermore, the thesis addressed the subject of
whether the sales work could already be considered in the induction.

The sales managers of Kultajousi in the Tampere area were interviewed for the thesis.
They were asked about their ideas of induction and the employees’ qualities so that the
guidebook would also serve their needs and expectations as well as possible.

The guidebook on the orientation of a new employee contains confidential information.
Thus it had to be kept separate and was only handed to Kultajousi Oy. The thesis, how-
ever, explains and clarifies the main points and the structure of the orientation guidebook.

Keywords: orientation, the benefits of induction, sales work, the challenges of sales
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JOHDANTO

Opinnaytetyon aiheena on uuden tyontekijan perehdyttdminen Kultajousi Oy:ssa. Kulta-
jouselle palkataan vuosittain useita kymmeni& uusia tyontekijoitd. Osa palkataan vakitui-
siksi tyontekijoiksi, mutta suurin osa palkataan kausityontekijoiksi. Erityisesti kesa- ja
joulusesongin aikaan tarve uusille tyontekijoille on suuri. Uuden tyontekijan laadukas
perehdyttaminen on tarkeé&a tyon tekemisen kannalta. Lisaksi perehdyttamisen tulee olla
tehokasta ja nopeaa, koska kausityontekijoiden tydsuhteet saattavat olla vain muutaman

kuukauden mittaisia.

1.1 Tausta ja tavoite

Kultajousella on olemassa usean vuoden takainen perehdytysopas. Aikaisemmasta op-
paasta puuttuu luonnollisesti kaikki sen ilmestymisen jalkeen uutena tulleet asiat. Lisaksi
osa siiné olevista asioista on jo vanhentunutta tietoa. Yrityksella on tarve paivitettyyn,
ajan tasalla olevaan perehdytysoppaaseen, joka olisi kaikkien Kultajousen myymalapéaal-
likdiden ja tyontekijoiden kaytossd. Oppaan tarkoitus on toimia myymaélapaallikéiden tu-
kena uuden tydntekijan perehdyttdmisessa seké tydntekijoiden apuna uusia asioita ope-
teltaessa. Opinnaytetydn tarkoitus on selvittdad mita perehdyttdminen on ja miten se hoi-
detaan hyvin ja tehokkaasti. Liséksi on tarkoitus selvittaa sellaisia myyntiin liittyvié asi-
oita, jotka olisi hyvd huomioida jo perehdyttdamisvaiheessa. Tydn tavoitteena on luoda

selked ja yhdenmukainen toimintamalli perehdyttamiseen Kultajousi Oy:ssa.

Kellojen ja korujen myynti on haastavaa ja vaatii ammattitaitoa seké tuotetietoutta. Uu-
delle tyontekijélle annettava perehdytysopas auttaa paaseméaan sisédan uuteen tyopaikkaan
ja uusiin tydtehtaviin. Perehdytysoppaan avulla on tarkoitus yhtendistaa ja helpottaa pe-
rehdyttdmisprosessia. Oppaan avulla on perehdyttdjan helpompi muistaa kdyda kaikki
asiat 1api uuden tyontekijan kanssa. Myos sellaiset asiat, mitka pitkdan Kultajousella tyds-
kennelleelld henkil6114 saattavat olla itsestdén selvyyksié.



1.2 Kasitteet ja teoria

Tyon paakasitteitd ovat perehdyttdminen ja myyntityd. Aiemmin perehdyttdminen oli
vain opastusta tyohon, mutta nykyéaén perehdyttamisessa huomioidaan tyotehtavén lisaksi
my0s ty0ymparisto ja organisaatiorakenne (Kupias & Peltola 2009, 13). Perehdyttdmi-
sellé tarkoitetaan kaikkia eri toimia, joiden avulla koulutetaan uutta tyontekijaa oppimaan
tyon tekemiseen liittyvia asioita (Kauhanen 2009, 151). Perehdyttdmiseen ja sen pituu-
teen vaikuttavat perehdytettidvan tyokokemus, ikd ja ammattiosaaminen (Osterberg 2014,
116). Perehdyttdamisprosessiin voivat vaikuttaa esimies, tyoyhteison jasenet seka tietyt
perehdyttamiseen erikoistuneet henkilot, mutta vastuun perehdyttamisesta kantaa aina
esimies (Kupias & Peltola 2009, 19). Myyntityd on haastavaa ja jokainen tilanne on eri-
lainen, mutta jos myyja osaa palvella asiakasta yrityksen tarinan ja arvomaailman mukai-

sesti, on tuloksena todennadkaisesti onnistunut asiakaspalvelutilanne (Ojanen 2013, 17).

Teoriatietoa opinndytetyohon etsittiin selaamalla internetid, lukemalla useita Kirjoja ja
haastattelemalla Kultajousen myymalapaéallikoita seka aluepdéllikkod. Kirjojen etsimi-
sessd hyodynnettiin Kkirjoittajan koulutuksen aikana saamia tietoja sekd TAMKIin Kirjas-
ton tarjoamaa Finna-hakupalvelua, jossa aineistoa on mahdollista hakea tdsméllisten ha-
kusanojen avulla. Teoriatiedon etsimisessa hyddynnettiin myos Kirjoittajan ammattitaitoa

myyntialalta.

1.3 Tutkimuskysymykset

Ty6ssa haetaan vastauksia siihen, mité perehdyttdminen on ja millaisia asioita siiné tulee
huomioida. Liséksi tydssa haetaan vastauksia siihen, mika perehdyttdmisessa koetaan
haastavimpana ja kuinka perehdytys saadaan pidettyd johdonmukaisena ja ymmarretta-
vana perehdytettdvan ndkokulmasta. Vastauksia haetaan myads siihen, kuinka perehdytys-

vaiheessa voidaan huomioida myyntityén ominaisuudet, haasteet ja vaatimukset.



1.4  Aineisto ja menetelmat

Tama tyd on toiminnallinen opinndytetyd. Toiminnallisessa opinnédytetydssa opiskelijat
tuottavat opinndytteenaan fyysisen tuotoksen tai kehittavat toiminnallista osa-aluetta. Ta-
voitteena on kehittdd omaa ammattitaitoaan, tietoaan ja sivistystddn. Toiminnallisessa
opinndytetydssa kaytetadn tutkimuksellista asennetta sekd mahdollisesti erilaisia tutki-
musmenetelmid. (Vilkka 2005, 11-19, 173.)

Opinndytetyota tehtaessa on hyddynnetty kirjoittajan omia kokemuksia tydskentelysté
Kultajousi Oy:ssd. Kirjoittaja on perehdytetty Kultajousella tyon alkaessa sekd vanhem-
painvapaalta palatessa. Tydvuosien kuluessa perehdyttdminen on ollut ajankohtaista
my0s uuden kassajarjestelman kayttoonoton yhteydessa. Kirjoittaja on saanut olla myds
perehdyttdjan roolissa uudempien tydntekijoiden ohjauksessa. Omien kokemusten lisaksi
Kirjoittaja haastatteli Kultajousen aluepaallikkéa ja Tampereen alueen myymalapaallik-

koita.

Opinndytetyon yhtend tutkimusmenetelméné kaytettiin havainnointia. Havainnointiin pe-
rustuvassa tutkimuksessa tutkimusjaksot ovat usein pitkid. Tutkija pystyy varmistamaan
havaintojensa paikkansa pitavyyden, kun havainnointiaika on pitka. Aluksi havainnointi
tapahtuu intuitiivisesti ja siksi ne nojaavat tutkijan omaan elaméaan ja omiin kokemuksiin.
Pikkuhiljaa tutkija alkaa ymmart&a tutkimuskohdettaan ja sen osallisten elamankokonai-
suutta. (Silverman 2001, 248-29.)

Tutkimuksen kriittisin kohta on havainnon tekeminen. Tieteellinen tutkimus perustuu
luotettaviin havaintoihin. Jotta paastaan luotettaviin tutkimushavaintoihin, taytyy kayttaa
tutkimusmetodeja, joilla tieteessa koetaan péastdvan mahdollisimman luotettaviin ha-
vaintoihin. Luotettavien tutkimusmetodien kayttd ei yksinaadn riita. Lisaksi edellytetddn
tutkijalta alyllista sitoutumista, vastuuta ja uskoa itseensd ja omaan tekemiseen. (Polanyi
2002, 65; Uusitalo 1991, 13, 17-19.)

Havainnointitapoja on erilaisia. Niitd ovat tarkkaileva havainnointi, osallistuva havain-
nointi, aktivoiva havainnointi, kokeilemalla oppiminen ja piilohavainnointi. (Vilkka

2006, 42-54.) Kirjoittajan havainnot ovat padasiassa saatu osallistuvan havainnoinnin



avulla. Osallistuvassa havainnoinnissa tutkija on osallisena tutkimuskohteensa toimin-
taan yhdessa muiden kohteen jasenten kanssa. Silloin kun havainnointi kohdistetaan tut-
kimuskohteessa tiettyyn tapahtumaan, tilanteeseen tai asiaan, puhutaan kohdistetusta ha-
vainnoinnista. Tutkijalla saattaa olla tutkimuskohteessa syntynyt mielenkiinto tiettya
asiaa tai tapahtumaa kohtaan ja se toimii kohdistetun havainnoinnin lahtokohtana. Koh-
distettua havainnointia saattaa ohjata myds teoreettinen viitekehys. (Gronfors 1985, 100—
102.) Osallistavaa havainnointia kannattaakin aina suunnata. Jos tutkimusmenetelmana
kaytetaan haastattelua, voi senkin suunnata vain tiettyihin asiasiséltdihin, jotka ovat oleel-
lisia tutkimusongelman suhteen. (Grénfors 1985, 90.)



2 KULTAJOUSI OY

Opinnaytetyon toimeksiantajana on Kultajousi Oy ja toimeksiantajan yhteyshenkilona
toimii aluepdéllikkd Mirva Kurki. Hanen vastuualueeseensa kuuluu noin 30 myymalaa
tyontekijoineen. Kultajousi on osa pohjoismaista kello- ja korualan konsernia, jonka
omistuksessa on noin 300 myymalaa. Kultajousi tyollistdd kaikkiaan noin 280 henkil6a.
Néistd noin 250 tydskentelee myymaéloissd, 10 varastolla ja 20 hallinnollisissa tehtévissé.
Kultajousen hallinto ja varasto sijaitsevat Helsingissd, Valitalontielld. (Kurki M. alue-
paallikko, Kultajousi Oy).

Kultajousi on muodikkaiden kellojen ja korujen myyntiin erikoistunut véhittaiskauppa-
ketju. Kultajousen myymaélaverkosto kattaa ldhes kaikki suurimmat kaupungit seka taa-
jamat. Eteldisin myymalda 16ytyy Kirkkonummelta ja pohjoisin Rovaniemelta. Kaikkiaan
myymaloita on 36 eri paikkakunnalla. Myymaloita 10ytyy kauppakeskuksista, isoimmista
marketeista sekd keskeisilta paikoilta kaupunkien keskustoissa. Suomessa on yhteensa 73
Kultajousi-myymalaa. Lisaksi suurimmista kaupungeista 16ytyy yhteensa kahdeksan Ele-
gance-myymalaa. Elegance-myymaélat erottuvat Kultajousi-myymal6istd laajempien

merkkituotevalikoimiensa vuoksi. (Kultajousi Oy 2016.)

Tampereella on kolme Kultajousi-myymalaa ja yksi Elegance-myymala. Jokaisen myy-
malan toiminnasta vastaa ammattitaitoinen myymalapaallikké yhdessé henkilokuntansa
kanssa. Kultajousella tydskentelee lisdksi useita kello- ja kultaseppid seké kaivertajia. Li-
séksi naita palveluita voidaan tarpeen vaatiessa ostaa talon ulkopuolisilta ammattilaisilta.

(Kurki M. aluepaallikko, Kultajousi Oy.)
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3 PEREHDYTTAMINEN

3.1 Perehdyttaminen kdytannossa

Perehdyttdminen tarkoittaa kaikkia sellaisia toimenpiteitd, jotka auttavat uutta tyontekijéa
oppimaan asiat, jotka liittyvét tyon tekemiseen. Téllaisia asioita ovat tydyhteiso, tydpai-
kalla toimivat henkil6t ja tyonkuva. (Kauhanen 2009, 151.) Perehdyttdminen voi olla
ajankohtaista myos silloin, kun toimenkuva ja tyotehtavéat tyopaikalla muuttuvat tai tyon-
tekija palaa pitkan poissaolon, esim. perhevapaan jalkeen toihin (Kupias & Peltola 2009,
18; Osterberg 2014, 115). Aikaissmmin perehdyttaminen oli vain tyéhon opastamista.
Nykyadn tyotehtavat ja organisaatiorakenteet ovat aikaisempaa monimutkaisempia.
Tyontekijdn on hahmotettava organisaation toiminta kokonaisuutena seké syyt yrityksen
olemassaololle. (Kupias & Peltola 2009, 13.) Perehdyttdmisen avulla tyontekija saattaa
pystyé tunnistamaan ja hyodyntdmaan aikaisemmin opittuja asioita. Perehdyttdminen ei

siis tarkoita vain uusien tietojen ja taitojen kehittdmista. (Kupias & Peltola 2009, 20.)

3.1.1 Perehdyttamiseen vaikuttavat tekijat

Perehdyttdmisjakson pituuteen vaikuttavat tydsuhteen kesto seka tyotehtévat. Lyhytaikai-
sissa tyOsuhteissa, kuten kausityontekijd, perehdyttdmiseen kannattaa siséllyttdad vain
tyon kannalta kaikkein oleellisin tieto. Pitkan poissaolon jalkeen tydntekija tulee pereh-
dyttaa uudelleen. Téllaisissa tilanteissa perehdytysjakson pituus arvioidaan tapauskohtai-
sesti. On huomioitava, ettd jo vuoden poissaolon aikana muutoksia on voinut tulla paljon

ja poissaolijan perehdyttaminen onkin tarpeellista. (Osterberg 2014, 116.)

Perehdyttdmiseen vaikuttavat myos perehdytettdvan tyokokemus, ikd ja ammattiosaami-
nen. Jos samankaltaisista tyOtehtévista on aiempaa kokemusta, vaikuttaa se perehdytta-
misjakson pituuteen. Uutta opittavaa riittdd kuitenkin uudessa organisaatiossa ja sen toi-
mintatavoissa. Nuori, kokematon tyontekija tarvitsee pidemman perehdytysjakson kuin

vanhempi, kokeneempi kollega. Perehdyttdminen on huomattavasti laajempaa ja syvem-
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péé esimiehid perehdytettdessd. Tulevan esimiehen tulee ymmartdd omat vastuut ja vel-
voitteet suhteessa alaisiin ja organisaatioon. Hénet on tarkead tutustuttaa omaan roolinsa
esimiehenda. (Osterberg 2014, 116-117.)

3.1.2 Perehdyttamiseen vaikuttavat henkilot

Perehdyttdmisestd vastuun kantaa esimies, mutta perehdytysprosessiin saattavat vaikuttaa
lisdksi myos tydyhteison jasenet, henkilostOasioista vastaavat henkil6t seka perehdytta-
miseen nimetyt henkilét. Hyvé perehdyttdminen huomioi uuden tyontekijan osaamisen ja
hyodyntéa sitd mahdollisuuksien mukaan jo perehdytysprosessin aikana. Hyva perehdyt-
tdminen hyodyttad uuden tyontekijén lisaksi tyonantajaa ja uuden tyontekijan koko tyo-
yhteisod. (Kupias & Peltola 2009, 19.)

3.2 Perehdyttamisen kulku

Uudelle tyontekijéalle kannattaa varata kirjallisia dokumentteja annettavaksi perehdytta-
misen alkaessa. Niitd ovat esim. turvallisuusohjeet ja opas yrityksen toimintatavoista.
Kirjallinen materiaali ei kuitenkaan korvaa suullista vuorovaikutustilannetta, mutta auttaa

oppimaan suullisen perehdyttdmisen tukena. (Helsild 2009, 48.)

Perehdyttdminen aloitetaan vastaanottamalla uusi tyontekija ja keskustelemalla. Keskus-
telun kuluessa perehdytettavalle tulisi selvita mita perehdyttaminen pitaa sisallaan ja mil-
laisella aikataululla perehdytys tapahtuu. Uudelle tyontekijélle on tarkedd kertoa, ettd mil-
lainen hanen toimenkuvansa tulee olemaan ja milloin hénelti odotetaan itsendista tyos-
kentelya. (Osterberg 2014, 116.) Vaikka uusi tyontekija olisi alan ammattilainen tulles-
saan taloon, on hénen hyvéksyttava tilanne, jossa hanella todenndkoisesti on sill4 hetkella
vahiten tietoa tyOyhteisdsta kokonaisuutena. Auttava ja turvallisen tuntuinen tyéyhteiso
helpottaa avuttomuuden tuntua. Positiivinen ilmapiiri tydyhteistssa saa uuden tyonteki-
jan aktiiviseksi oppijaksi. On tarkedd, ettei uusi tyontekija joudu vaatimaan avun ja tuen
saantia vaan saa sitd pyytamatta. (Kupias & Peltola 2009, 68-69.)
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3.3 Perehdyttamisen hyodyt

Perehdytetty tyontekija kykenee nopeasti itsendiseen tyontekoon, eika joudu keskeytta-
méaan muiden tyontekoa pyytamaélla jatkuvaa ohjausta. Koko tydyhteisd hyotyy, jos kes-
keytyksid ei tule koko ajan. (Osterberg 2014, 115.) Perusteellinen ohjaus tekee perehdy-
tettdvan henkilon olon turvalliseksi uusia tyotehtévia aloitettaessa ja sitouttaa tyontekijén
nopeammin tydyhteison jaseneksi. Hyvin toteutettu perehdyttdminen vaikuttaa myos po-

sitiivisesti perehdytettavin henkilén mielialaan. (Osterberg 2014, 115.)

Uudelle tyontekijalle kannattaa antaa mahdollisuus kyseenalaistaa totuttuja toimintata-
poja (Osterberg 2014, 116). Uudella tyontekijalla saattaa olla hyvia kehitysideoita ja
osaamista uusista asioista. Téllaisia asioita ei tulisi sivuuttaa, vaan hyédyntéda mahdolli-
suuksien mukaan. Useimmiten uusi henkild on palkattu nimenomaan uudistamaan ja ke-
hittdmaan yrityksen toimintaa. Jos uusi tyontekija opetetaan vélittdmasti talon tavoille,
saatetaan menettdd hénen tullessaan tuoma kehittymisen mahdollisuus. (Helsila 2009,
49.) Lisdksi hyvin hoidettu perehdyttdminen auttaa yritysta strategian toteuttamisessa
sekad luomaan yrityksesta hyvan ja reilun kuvan tydnantajamarkkinoilla. Perehdyttdmisen
avulla luodaan perusta sille, etta tyontekija pysyy kunnossa ja sairastaa vdhemman seka
on tyytyvdinen ja kiinnostunut tyon tuloksesta. Perehdyttamisesta on siis hyotyd myos
kansantaloudellisesti. (Kupias & Peltola 2009, 20-21.)

3.4 Perehdyttamisessa huomioitava lainsaadanto

Tyo6lainsdadéanto velvoittaa tyonantajaa kantamaan vastuun perehdyttdmisesta ja koulut-
tamisesta. Lainsd&ddannon tavoitteena on suojata ja sopeuttaa tyontekijad. (Kupias & Pel-
tola 2009, 20.) Perehdyttamisen yhteydessé on otettava huomioon useampi laki ja asetus.
Niita ovat tydsopimuslaki, tyoturvallisuuslaki, laki nuorista tyontekijoistd, asetus nuorten
tyontekijain suojelusta, laki tydsuojelun valvonnasta ja asetus pelastustoimesta. (Kangas
2004, 29; Kupias & Peltola 2009, 20.)

Tyo6turvallisuuslaki (738/2002) velvoittaa tyonantajaa huolehtimaan, ettd tyontekija pe-
rehdytetéan riittdvan hyvin tyoéhon, tyopaikan tyéolosuhteisiin, tyo- ja tuotantomenetel-
miin, tyovélineisiin ja niiden oikeaan kéayttéon seké turvallisiin tydtapoihin. Tyénantajan
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tulee ohjata ja opettaa tyontekij&é haittojen ja vaarojen estamiseksi seké tydsté aiheutuvan
turvallisuutta tai terveyttd uhkaavan haitan tai vaaran valttamiseksi, tyéntekijalle anne-
taan opetusta ja ohjausta korjaustdiden seké poikkeus- ja héiridtilanteiden varalta. Liséksi
tyonantajalla on velvollisuus tdydent&é annettua opetusta tarvittaessa. Sama laki maaraa
my0s yhteisella tyopaikalla toimivien huolehtimisperiaatteesta, tiedottamisesta ja yhteis-

toiminnasta seké tyonantajan velvollisuuksista.

Nuoren tyontekijén, jolla ei ole tydn vaatimaa ammattitaitoa ja kokemusta, perehdyttami-
sessd tulee huomioida laki nuorista tyontekijoista (998/1993). Liséksi asetus nuoren tyon-
tekijan suojelusta (508/1986) velvoittaa tyonantajaa kiinnittdmaan erityistd huomiota
nuoren tyontekijan ohjaukseen ja valvontaan seka ilmoittamaan oppivelvollisen nuoren
tyontekijan huoltajalle vaaratekijoistd, jos sellaisia on ja tyontekijan turvallisuutta ja ter-
veyttd koskevista toteutetuista toimenpiteista.

Liséksi asetus pelastustoimesta (407/2011) velvoittaa, ettd uusia tyontekijoita tulee tie-
dottaa tarvittavalla tavalla pelastussuunnitelmasta seka tyopaikoilla tulee noudattaa tyo-
suojeluun liittyviéd saadoksié seka parantaa tydymparistod ja tydolosuhteita tydsuojeluvi-
ranomaisten, tyénantajan ja tyontekijan yhteistoiminnan avulla. Tat4 saatelee laki tygsuo-

jelun valvonnasta ja tydpaikan tydsuojeluyhteistoiminnasta (44/2006).

Tyo6sopimuslaki (55/2001) velvoittaa tyOnantajaa huolehtimaan, ettd tyontekijalla on
mahdollisuus suoriutua toistaan, vaikka yrityksen toiminta, tehtava tyo tai tydmenetelmét
muuttuisivat. Tama velvoite koskee myds muita kuin uusia tyontekijoita. (Kupias & Pel-
tola 2009, 19.) Tyosopimuslaki (55/2001) velvoittaa tydnantajaa myos tyontekijoiden ta-
sapuoliseen kohteluun.

Edella mainittujen lakien ja asetusten noudattaminen on minimivaatimus kaikille yrityk-
sille. Usealla alalla on voimassa tydehtosopimus, joka velvoittaa yrityksid tarkemmin ja
laajemmin. (Kupias & Peltola 2009, 21.)
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4 MYYNTITYO

4.1 Hyva myyja

Myyjan tulisi olla persoonallinen ja erottuva. Hénesta tulisi huokua halu palvella asiak-
kaita. Kukaan ei voi vaikuttaa sithen mink& nékoinen luonnostaan on, mutta pukeutumi-
nen tyopaikan arvomaailman mukaisesti ja siisti olemus antavat hyvan lahtokohdan asia-
kaskohtaamisiin. (Ojanen 2010, 61.) Onnistunut asiakaskokemus voi syntya, jos myyjé

osaa palvella asiakasta yrityksen arvomaailman ja tarinan mukaisesti (Ojanen 2013, 17).

Hyvéaa myyjaa voi kuvata ldhes milla tahansa myonteiselld adjektiivilla. Onkin tarkedd
miettid millaiset ominaisuudet ovat tarkeimpid toimiessa asiakkaiden kanssa. Tallaisia
ominaisuuksia ovat mm. halu toimia hyvana palvelijana, luotettavuus, tietoon perustuva

osaaminen ja aloitteellisuus. (Hamaldinen 1999, 31-32.)

Jos myyja ei usko itseensd, ei hdneen varmasti usko kukaan muukaan. Yltaakseen huip-
putuloksiin, on erittdin tarked4 uskoa itseensa ja pitdé olla halua pyrkia jatkuvasti parem-
piin tuloksiin. Itseensa uskova ihminen ei luovuta liian helposti ja jaksaa ponnistella tu-
losta tehddkseen enemman kuin henkild, joka ei usko itseensd. On tarkedd, ettd myyja
haluaa saada asiakkaat tyytyvéisiksi ja uskoo, ettd pystyy ylittdméén asiakkaan odotukset.
Myyjén ja asiakkaan valinen luottamus on kaiken yhteisen toiminnan perusta. Asiakkaan
luottamus saadaan lunastettua, kun asiat kerrotaan tdsmallisesti eika liioiteltuna, pitaa olla
maltillinen asiakasta kohtaan ja asiakkaalle kerrottavat asiat pitdéd perustua paikkansa pi-
tavaan tietoon. Myos siisti ulkoasu liséa luottamusta. Laadukkaan palvelun edellytyksena
on riittdva tieto myytdvistd tuotteista. Myyjan hallitessa tuotteiden ominaisuudet, hén
osaa selittaa ne asiakkaalle tarpeeksi yksinkertaisesti. Asiat tulee selittaa niin, etta asiakas
pysyy mukana, eikd missddn nimessa kehua omaa osaamistaan esittamaéll& liian paljon
tietoa liian nopeasti. Myyjélla on oltava mahdollisuus tehda itsendisia paéatoksia palvel-
lakseen asiakasta. llman téllaista mahdollisuutta palvelu saattaa olla kangertelevaa ja mo-
nimutkaista. llman paatdksentekovaltaa, ei myyja voi olla aloitteellinen ja juuri sit4 hyva
asiakaspalvelu usein vaatii. Kaikissa paatoksissa pitaa tietenkin olla maalaisjarki mukana

ja myyjan pitaa pystya vastaamaan omista paatoksistaan. (Hamalainen 1999, 33-83.)
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Myyjan tulee arvostaa asiakastaan ja suhtautua haneen hyvalla asenteella. Asiakkaan ol-
lessa lasnd, ei saisi koskaan turhautua. Vaikka asiakas torjuisi myyntiyrityksesi useam-
paankin kertaan, tulee asiakkaan mielipiteitd aina kunnioittaa. Jokainen asiakaskohtaami-
nen voidaan ajatella kaksinkamppailuna, jonka kumpikin osapuoli, myyja seka asiakas,
haluaa voittaa. Reilun pelin sddnnot synnyttavat tilanteeseen luottamuksen ja arvostuksen
ilmapiirin. Ne ovat sellaisia tuntemuksia, joita asiakkaat yleensa arvostavat. Siksi tallaisia
reilun pelin s&&ntoja ei saisi unohtaa. (Ojanen 2010,17-18.) Myyjén ja asiakkaan valinen
suhde ei yleensa ole ongelmaton. Parhaimmillaan téllainen suhde koetaan yhteiseksi
asiaksi eli voidaan puhua liikekumppanisuhteesta, mutta se voi olla myos ns. epailysuhde,
jossa asiakas epailee myyjan motiiveja ja tekemisid. Joka tapauksessa ostaja-myyja-
suhde on aina ristiriitasuhde, jossa vain toinen voi voittaa. Esimerkiksi jos myyja saa
tuotteesta toivomansa hinnan, on se todennékdisesti kalliimpi hinta, minké& asiakas alun
perin ajatteli maksavansa. Jos myyja saa osoitettua olevansa asiakkaan luottamuksen ar-
voinen, on luottamussuhteen muodostaminen mahdollista. Ilman téllaisia suhteita on

myyjan hyvin vaikea menestya. (Rope 2009, 94.)

Myyjan tulisi osata katsoa tuttujakin asioita eri ndkokulmista ja laajentaa kasityksidan
jatkuvasti. Kun kuuntelee ja katselee tarkasti ympdrilleen, oppii joka paiva jotain uutta
kehittyakseen paremmaksi ja ammattitaitoisemmaksi myyjaksi. Jokainen asiakaskohtaa-
minen opettaa ja kehittdd. Mita useampia asiakaskohtaamisia kokee, sitd paremmin niista
opitut asiat jadvat mieleen ja sitd helpompi niitd on hyédyntdd omassa tydssaan. Myos
asiakkailta saadaan paljon oppia. Joissakin tilanteissa, jossa asiakas jattd4 ostamatta, voi
rohkaistua ja kysya, mita olisi myyjana kannattanut tehda toisin, etta yhteistyéhon olisi
paasty. Kehittyminen omassa tydssa loppuu, jos kokee osaavansa kaiken ja olevansa ko-
kenut kaikki mahdolliset tilanteet. Todellinen ammattilainen janoaa uutta tietoa jatku-
vasti. (Ojanen 2010, 49-52.)

4.2 Asiakkaan rooli ja sen huomioiminen

Asiakas tekee monia ratkaisevia paatoksid jo ensimmaisten sekuntien aikana kohdates-
saan myyjan. Tallaiset ratkaisevat paatokset perustuvat ensivaikutelmaan eli siihen,
kuinka asiakas huomioidaan, kuinka héanta tervehditaan ja milt4 tila, johon hén saapuu,
nayttadd. On itsestadn selvéd, ettéd tervehdyksen tulee olla mielekés ja ajankohtainen, jotta
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se osoittaa myyjan omaavan hyvaa pelisilméaa asiakaspalveluun. Jos asiakas saapuu myy-
maél&én, niin ettd hanen seurassaan on muitakin ihmisié, on tarkedd huomioida kaikki saa-
puvat henkil6t. (Ojanen 2010, 72.)

Tand pdivand monet myytévat tuotteet muistuttavat toisiaan niin ulkonaéltaan, ominai-
suuksiltaan kuin hinnaltaankin. Samaa tuotetta saattaa myyda moni eri yritys eli tuote on
helposti saatavilla. Kilpailijaa edullisemmilla hinnoilla voisi erottua massasta, mutta se
sOisi yrityksen katetuottoja. Yksi erottautumiskeino on hyva ja laadukas palvelu. Jokai-
nen asiakas on yksilo eli kaikkia asiakkaita ei voi palvella saman kaavan mukaisesti.
Myyijan on sovellettava palvelutyylidan jokaisen asiakkaan kohdalla. Tassé onnistuminen
vaatii myyjalta psykologista silmad, soveltuvuutta alalle sekd motivaatiota tekeméénsa
ty6té kohtaan. Mitd paremman kuvan myyja pystyy muodostamaan asiakkaasta, sita pa-
remmin h&n todenndkoisesti pystyy palvelemaan kyseistd asiakastyyppid. (Leppanen
2007, 132, 134.) Asiakaspalvelijan menestysté ei saisi mitata pelkélla lisamyynnilla, vaan

sité tulisi mitata my0s asiakasuskollisuudella ja -tyytyvaisyydelld (Aarnikoivu 2005, 58).

Joissakin tilanteissa asiakkaat voidaan kokea jopa hankalina. Monesti hankalaksi kuvattu
asiakas miettii ostopadtostaan tarkasti ja pitk&an seka tiedustelee ostettavan tuotteen tie-
toja pienimpia yksityiskohtia mydten. Myds passiivinen asiakas saatetaan mieltaa hanka-
laksi. Passiivisen asiakkaan kanssa vuoropuhelu ei luonnistu ja kontaktin luominen saat-
taa olla todella haastavaa. Toinen &&ripad on sitten aktiivinen asiakas, jonka on vaikea
keskittya ja siksi kontaktin luominen on haastavaa. Myyja voi omalla asenteellaan vai-
kuttaa siihen, mill& lailla han asiakkaisiin suhtautuu. Jos myyja omaa positiivisen asen-
teen, saattaa se tarttua myos asiakkaaseen. Kun kumpikin osapuoli asennoituu tilantee-
seen positiivisesti, saadaan luotua positiivisen vuorovaikutuksen keh&. Asenteeseen vai-
kuttaa myos tydymparistd. Sen tulisi siis tukea oikeanlaista asennoitumista. (Aarnikoivu
2005, 78-79.)

Ojasen (2010, 64) mukaan laadukas tuote ja hyva palvelu kdvelevat kasi k&dessa. Asiak-
kaan pitad pystya tuntemaan palvelun laatu. Ostotapahtumasta tulisi jd&da asiakkaalle
tunne, ettd han on saanut ainutlaatuisia tuotteita seka palveluita. Tietyll& tavalla ihmiset
ovat metsastdjia ja kerdilijoitd. Saadessaan hyvéé ja ainutlaatuista palvelua he poistuvat

tyytyvdisind “’saaliinsa” kanssa. He eivat todenndkdisesti unohda hyvia apajia, vaan pa-
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laavat uudelleen palveltaviksi. (Ojanen 2010, 64-65.) Kaupanteon jélkeen asiakkaalle pi-
taa jaada hyva mieli. Kun asiakkaan ostama tuote on lupausten mukainen ja asiakas on
tyytyvainen, voidaan asiakas kohdata jatkossakin hyvélla ja avoimella mielelld. (Ojanen
2010, 105.)

4.3 Myynnin haasteet

Haasteita myyntiin tuo se, ettd tulevaisuudessa asiakkailla on viel& nykyista paljon enem-
man vaihtoehtoja ostotarpeiden tyydyttdmiseen. Asiakkaat tiedostavat hyvin ndma kas-
vavat vaihtoehtomahdollisuutensa seka valtansa asiakkaana. Nykyaén hintavertailua on
aarimmaisen helppoa toteuttaa internetin avulla. Tdméan vuoksi asiakkaat ovat hyvin hin-
tatietoisia. L&htokohtaisesti nykyaan vaatimuksena on aina erinomainen palvelu ja/tai

tuote, eika se saisi maksa kovinkaan paljoa. (Aarnikoivu 2005, 75.)

4.4 Tyoyhteison jasenet

Tydyhteison jasenet ovat kuin joukkue. Siina tarvitaan useampaa osaajaa eika sooloilu
kannata. Jokaisella tiimin jasenelld on omat vahvuuteensa ja jokaisen omia vahvuuksia
tarvitaan. Mit4d enemmé&n omia vahvuuksiaan ja ammattitaitoaan pystyy jakamaan muille
tiimin jasenille, sitd paremmaksi koko tiimi kehittyy. (Ojanen 2010, 52.) Tydyhteisdssa
olisi tarkeéa pystya siirtdmaan tietoa vanhemmilta uudemmille tyontekijoille seka toisin-
pain. Tata voidaan kutsua hiljaisen tiedon siirtdmiseksi. Hiljaisen tiedon oppiminen ta-
pahtuu kropassa, mutta se vaatii paljon harjoitusta. Parhaiten hiljainen tieto opitaan toi-
minnan kautta. Hiljainen tieto kulkeutuu ihmisten ja ajattelun vélisen vuorovaikutuksen
myota. Tallainen on mahdollista vain sellaisessa tydymparistossa, jossa vallitsee kunnioi-
tuksen ja luottamuksen ilmapiiri. (Moilanen, Tasala & Virtainlahti 2005, 41-42.)
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4.5 Hinnan esittaminen

Asiakkaaseen tehdaan vaikutus lisaarvolla ja palvelun laadulla. Myyjan pitaé pystya pe-
rustelemaan tuotteen hinta asiakkaalleen luontevasti ja kangertelematta. Hanen pitaa tie-
tda millaisista asioista hinta muodostuu ja mita asiakas rahallaan saa. Myynnissa, niin
kuin muissakin ihmissuhteissa, ovat itseluottamus ja asenne kaikki kaikessa. Asiakas on
valmis tekemaén ostoksensa silloin, kun han kokee saavansa enemmaén kuin itse ostos
maksaa. Myyjan pitéisi pystya luomaan arvoa asiakaskohtaamisen aikana. Tallaista arvoa
voivat olla esimerkiksi erittdin hyva palvelu tai asiakkaan erityinen huomioiminen. (Oja-
nen 2013, 82.) On hyva huomioida myos se, ettd jos yksikaén asiakas ei kyseenalaista

tuotteen hintaa, on se todennékoisesti lilan matala (Ojanen 2010, 88).
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5 MYYMALAPAALLIKOIDEN MIELIPITEITA PEREHDYTTAMISESTA

5.1 Tausta

Opinnaytetyo6té varten selvitettiin Kultajousen myymalépaéllikdiden mietteita perehdyt-
tdmisesta. Tampereen alueen (Tampere ja Lempaald) myymalapaallikoille esitettiin viisi
kysymysté. Heilté saatiin arvokasta tietoa perehdytysoppaan tekoa varten. Perehdytysop-

paan toivotaan tukevan myymal&paallikdiden perehdyttamistyota tulevaisuudessa.

5.2 Haastavinta uutta tyontekijaa perehdytettaessa

Haastavimpina asioina mainittiin tuotetietous ja asiakaspalvelu. Kultajousi-myymaéldissa
on todella laaja valikoima erilaisia tuotteita. Haastavaa on opettaa uudelle tyontekijalle
kaikki valikoimassa olevat tuotteet; niiden merkit ja mallit. Lis&ksi on erittdin tarke&s,
etta tyontekija saadaan ymmartdmaan mistd minké&kin tuotteen hinta muodostuu. Pereh-
dyttdmisen yhtend haasteena péallikot kokevat myos sen, ettd jokainen uusi tyontekijé
oppii ja omaksuu asiat eri tavalla ja jokaisen tyontekijan tausta on erilainen. Perehdytta-
misessa tulisi pystya ottamaan huomioon tyontekijan sen hetkinen osaamistaso, jotta pe-
rehdyttamisesta olisi hyotya eiké aikaa tuhlattaisi asioihin, jotka tyontekijd jo ennestaan
osaa. Osa paallikoistd mainitsi haastavimpana myds opitun tiedon hyédyntamisen joka-
paivéaisessa tydssa. Uudelle tydntekijélle saattaa olla helppoa kertoa, miten asiat kuuluisi
hoitaa ja kuinka asiakas Kultajousella kohdataan, mutta kaytdnndssa toimiminen ei ole
yht& helppoa. Tavoite on, ettd uuden tydntekijan toiminta olisi luontevaa eiké vékinaista.

Tama tuo lisdhaasteen perehdyttdmiseen.

5.3 Perehdyttdmisessa enemman huomiota vaativat asiat

Asiakaspalvelu on tarkedssa roolissa Kultajousen myymalassé tyoskennellessa. Se vaatii

jokaisen perehdytettdvan kohdalla paljon huomiota. Uudella tyontekijalla ei saa olla mis-

s&an nimesséa hintapelkoa. Uuden tyontekijan omaa persoonallisuutta ja rohkeutta tulisi
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huomioida nykyistd enemman perehdyttdmisvaiheessa. Myos turvallisuusasioita tulisi

korostaa entistd enemman.

Yksi paallikoista mainitsi, ettd olisi hyva, jos olisi jokin tehtévalista perehdyttdmisen tu-
kena. Listan avulla olisi helppo tarkistaa, ettd perehdytettdvan henkilon kanssa on kéyty
kaikki tarkeéat asiat l&pi. Ilman listaa useat asiat saattavat olla paallikoille itsestaan sel-

vyyksié eiké niita kayda lapi ollenkaan.

5.4 Perehdyttamistarve

Myymaéléapaallikot kertoivat, ettd perehdyttamiskerrat vaihtelevat vuosittain, mutta keski-
maarin he sanoivat perehdyttavénsa 1-3 henkil6a vuodessa. Luku on hieman suurempi,
jos mukaan lasketaan tyohon palaavat, aikaisemmin Kultajousella tydskennelleet pereh-

dyttamista vaativat henkilot.

5.5 Hyvan tyontekijan piirteita

Jo rekrytointivaiheessa haastattelija voi tehda havaintoja hakijan luonteenpiirteista. Kaik-
kien myymalapaallikdiden mielestd Kultajouselle téihin soveltuu henkild, joka on reipas,
oma-aloitteinen ja ulospdinsuuntautunut. Yksi tai useampi paallikko vastasi, etté iloisuus,
rempseys ja taito kuunnella ovat hyvié puolia hakijassa. Liséksi yksi paallikdista mainitsi
tarkedksi piirteeksi ronkeuden. Asiakkaille pitda uskaltaa puhua kuuluvalla ja selkealla
aanelld. Naiden edelld mainittujen piirteiden ja ominaisuuksien rinnalla on tarkeaa, etta
hakijalla on aito kiinnostus alaa ja koruja kohtaan. Hanen on tarkedd ymmartéé, etta jo-
kainen asiakaskohtaaminen on erilainen ja hyvén palvelun tulee mukautua asiakkaan ja

tilanteen mukaan.
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5.6 Kyseenalaisia piirteita tyontekijassa

Myymaéléapaallikot vastasivat, ettd ujous ja arkuus ovat sellaisia piirteitd, jotka omaava
henkil0 ei sovellu heidan mielestadn Kultajouselle toihin. Liian ravakka tai epésiisti ha-
kija ei todennékoisesti tule saamaan tyOpaikkaa. Tyontekija ei mydsk&én saa olla passii-
vinen. Taytyy osata tarttua toimeen itsendisesti. Ei voi jdaddéa odottamaan, etta joku kertoo

mité pitéa tehda.



22

6 PEREHDYTYSOPPAAN RAKENNE

Perehdytysoppaan on tarkoitus helpottaa ja opastaa uuden tyon aloittamista sek& antaa
myymalapaéallikoille runko perehdyttdamiselle. Perehdytysopas koostuu seitsemasta laa-
jemmasta kokonaisuudesta. Naita kokonaisuuksia ovat Kultajousi yrityksend, toimintata-

vat, palvelupolku, tyéturvallisuus, palvelut, tuotteet ja palkka-asiat.

Oppaan alussa on kerrottu Kultajousesta yrityksend, sen myymaldista, henkilokuntaméaa-
rastd seka organisaatiorakenteesta. Toimintatavat-osiossa on kéyty lapi paivittdisia ru-
tiineja myymaéléssa, mita uudelta tyontekijéltd odotetaan ja millainen myyja menestyy
tyossddn. Tassé osiossa on myos tietoa kayttdytymisestd, ulkoista olemuksesta seké hin-
tapelon selattamisesté. Palvelupolku-osiossa kdydéan lapi myynti-, reklamaatio- ja vaih-
totilanteet kokonaisuutena ja yksityiskohtaisesti. Palvelupolku-osiosta 16ytyy myds Kul-
tajousen myynnin portaat. Ty6turvallisuusosiossa kerrotaan asioista, joihin tulee kiinnit-
t44 huomiota péivittdisessa tyossa ennaltaehkaistdkseen varkaustilanteita. Tassa osiossa
on myos toimintaohjeet, kuinka toimia, jos joutuu keskelle ryostétilannetta. Palvelut-osi-
ossa kerrotaan kaikista palveluista, joita Kultajousi tarjoaa. Naita ovat mm. kulta- ja kel-

losepén palvelut.

Oppaan loppuosassa, ennen palkka-asioita, on kerrottu tuoteryhmistd, joita Kultajousen
valikoimasta 10ytyy sekd tarkempaa tuotetietoutta mm. jalometalleista, kelloista ja jalo-
Kivistd. Viimeisessa osiossa on kerrottu tydsopimuksen kirjoittamisesta seka tuntilistojen
tayttdmisestd ja palkanmaksuajankohdasta. Oppaan liitteind 16ytyy perehdytyksen seu-
rantataulukko seka hyodyllisié linkkejé tydntekoon ja tiedonkeruuseen. Jotta opasta olisi
mahdollisimman helppo lukea, on siin& sen selkean rakenteen lisdksi alussa siséllysluet-

telo, jonka avulla oikea kohta 16ytyy katevasti.
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7 POHDINTA

Tama opinnaytety6 on laajuudeltaan isoimpia toita, mitd olen koskaan itsendisesti tehnyt.
Opinndytetyon tekeminen oli mielenkiintoinen ja haastava prosessi. Mielenkiinto tyot4
kohtaan loytyi heti aiheen valikoitumisen jalkeen ja kirjoitusprosessi lahti hyvin liik-
keelle. Ensimmainen suurempi haaste oli saada vastauksia myymaélapaéllikoilta haastat-
telukysymyksiin. Haastatteluajankohta osui juuri joulusesongin alle, eikd myymalapéaal-
likot meinanneet ehtid kiireiltddn vastaamaan. Jaksoin kuitenkin pyytaa vastauksia use-
ampaan kertaan ja sainkin kaikki vastaukset kasaan tammikuun aikana. VVastauksia odo-
tellessa opinnaytetyon tekeminen jai vahemmalle ja lievensi innostusta ty6té kohtaan. Se
toi suuren haasteen tyon loppuun viemiselle. Tyon viimeistely oli haasteellista ja jalkikéa-

teen tuntuukin, etta sité siirsi suotta pidemmalle.

Yhtena suurimmista haasteista tyota tehdessa koin teoreettisen viitekehyksen rajaamisen.
Tietoa perehdytyksestéd on saatavilla todella laajasti ja oli hyvin vaikeaa 16ytaa juuri sel-
lainen tieto, mika on oleellista Kultajouselle tehtédvan perehdytysoppaan kannalta. Vélilla

innostus meinasi viedd mukanaan ja teksti 1&hteé laajenemaan jopa ohi aiheen.

Myos myyntityd on aiheena erittain laaja. Teorioita ja mielipiteitd aiheesta 16ytyy todella
paljon. Aiheen rajaamisessa hyddynsin omaa myyntityokokemusta ja ndkemystani siita,

mika on tarkead tietoa juuri Kultajousella tydskennellessa.

Itselleni tuli myds vahan yllatyksena se, ettd mm. tydsuojelu- ja tydsopimuslaki velvoittaa
tyonantajaa perehdyttdamisen suhteen, vaikkei laki maaritdkaan tarkkoja raameja pereh-

dyttamiselle.

Tyon lopputulokseen olen tyytyvéinen ja sain mielestani sen rajauksen onnistumaan hy-
vin. Koen, ettd tyosta 10ytyy tarkeéa tietoa perehdyttamisesté ja myyntitydsta. Ensimmai-
sissa opinndytetydsuunnitelmissa oli ajatuksena tutkia myods perehdyttamista tyontekijén
nakokulmasta ja mahdollisesti haastatella Kultajousen tyontekijoité aiheesta. Totesin kui-

tenkin tyon laajenevan liikaa ja luovuin ajatuksesta.
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Jatkotutkimuksena voisi olla tarpeen tutkia, kuinka opas on otettu Kultajousella vastaan
ja onko siitd ollut oikeasti hyotya perehdyttamisessa. Samalla voisi myos haastatella pe-
rehdytettyja tyontekijoita ja selvittdd kokivatko he perehdytysoppaasta olleen apua uusia

asioita opetellessa.
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LIHTTEET

Liite 1. Haastattelukysymykset myymaéléapaallikoille

1. Mika on haastavinta uuden tyontekijan perehdyttamisessa?

2. Mihin perehdyttamisessa pitéisi mielestasi kiinnittdd enemméan huomiota?
3. Kuinka monta tyontekijaa perehdytét vuodessa?

4. Millaisia ominaisuuksia/piirteitd arvostat tyodnhakijassa rekrytointivai-

heessa, ettd han soveltuisi alalle?

5. Millaisia piirteitd 16ytyy hakijasta, joka ei mielestasi sovi alalle?



