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Taman toiminnallisen opinnaytetyon tavoitteena oli tutkia Saxdor Yachts Oy:n
kansainvalisen jalleenmyyjaverkoston kulttuurieroja ja niiden merkitysta
vuorovaikutuksessa. Toimeksiantona oli tutkia kulttuurieroja ja niiden merkitysta
kansainvalisen venejalleenmyyjaverkoston paivittaisessa vuorovaikutuksessa ja
I0ytaa mahdollisia kehittamiskohteita. Kehittamistyon tuloksena tehtiin
kehittamisehdotus, joka esiteltiin toimeksiantajalle. Teoriapohjana kaytettiin
venealaan, kulttuurieroihin ja vuorovaikutukseen liittyvaa kirjallisuutta.
Opinnaytety6ta varten tehtiin myos kyselylomake, jonka avulla saatiin tietoa
kulttuurieroista suoraan jalleenmyyjiltd. Kysely suunnattiin kymmenelle Saxdor -

jalleenmyyijalle eri puolilta maailmaa.

Tyon muina tavoitteina oli tukea toimeksiantajan halua johtaa kaikkea
liketoimintaan liittyvadad muutosta datan avulla. Parannusehdotusten
tarkoituksena oli poistaa pullonkauloja toimeksiantajan ja jalleenmyyjaverkoston
kommunikaatiosta ja paivittaistoiminnasta. Tuloksena havaittiin, etta
jalleenmyyjaverkostossa oli kulttuurieroja, mutta ne eivat ole juurisyy
kommunikaatiohaasteisiin. Syy oli toimeksiantajan omissa toimintamalleissa ja
vuorovaikutustavoissa, joita parantamaan tehtiin jalleenmyyjan kasikirja seka

kehittamisehdotukset toimintamalleihin vuorovaikutukseen liittyen.
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How Cultural Differences Impact the Communication
in an International Boat Dealer Network

This functional thesis aimed to study cultural differences in the international
boat dealers’ network of Saxdor Yachts Oy as well as to look into the impact the
differences have on communication. Based on the findings a proposal of
improvement was made and presented to Saxdor Yachts Oy.

As the theory basis the thesis discusses the recreational boating industry,
cultural differences, and intercultural communication. A questionnaire was made
to gain data about cultures directly from the dealer network. The questionnaire

was sent to 10 Saxdor dealers across the world.

Other aims of this thesis were to support Saxdor Yachts Oy’s will to lead
change by doing business with the help of data. The purpose of the
improvement suggestion was to remove bottle necks from the communication

and daily operations between Saxdor Yachts Oy and the dealer network.

The results show that there are cultural differences in the network of boat
dealers, but it is not the core reason for the communicational challenges. The
reasons for the challenges lie in Saxdor Yachts Oy’s own operations models
and communication, and a dealer’s handbook and suggestions for

improvements of daily communication operations were made.
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1 Johdanto

Taman opinnaytetyon aiheena on tutkia kulttuurierojen merkitysta
kansainvalisen venejalleenmyyjaverkoston vuorovaikutuksessa. Opinnaytetydn
tavoitteena on tutkia mahdollisia kulttuurieroja jalleenmyyjaverkostossa ja loytaa
kehittamiskohteita heidan paivittaisessa vuorovaikutuksessaan. Loydosten
perusteella esittelen parannusehdotuksia, jotka toimeksiantaja voi ottaa
kayttoon jalleenmyyntiverkoston paivittaistoiminnassa. Opinnaytety6 on
toiminnallinen ja tehdaan toimeksiantona Saxdor Yachts Oy:lle. Opinnaytetydn
tekemiseen kaytan kansainvaliseen veneteollisuuteen, kulttuurieroihin seka
liketoimintamalleihin liittyvaa kirjallisuutta ja artikkeleita. Olen itse tyosuhteessa
toimeksiantajalla ja tydskentelen tiiviisti Saxdorin jalleenmyyjaverkoston kanssa,
jonka johdosta opinnaytetydssa esiintyi omia havaintoja ja mielipiteita.

Opinnaytetydssa pyritdan luomaan hyvat ja helposti [ahestyttavat
vuorovaikutuksen kehittdmisehdotukset, joita voidaan hyodyntaa
jalleenmyyntiverkostoissa maailmalla. Kehittamisehdotuksilla on tarkoitus
helpottaa Saxdor Yachts Oy:n myynti- ja asiakaspalveluorganisaation arkea
tuomalla sujuvuutta vuorovaikutukseen. Parannusehdotusten tuominen
paivittaiseen toimintaan johdetaan minun toimestani, silla tydskentelen
toimeksiantajalla myyntitiimissa. Opinnaytety0 koostuu neljasta padosasta, joita
ovat kansainvalinen veneteollisuus, jalleenmyynti liiketoimintamallina,
kulttuurierot maailmalla ja kehittamisehdotukset. Yksi kehittamisehdotuksista on
jalleenmyyijien kasikirja, jota on alettu tyostamaan sisaisesti opinnaytetyon

tekemisen aikana.

Kansainvalisen veneteollisuuden nykyhetkesta loytyva tieto tulee toimimaan
perustana venealan teoriaosuudella. Siihen kaytetaan ICOMIA-organisaation
teettamia tutkimuksia ja kirjallisuutta. ICOMIA, eli International Council of
Marine Industry Associations on maailman johtavin veneilyyn ja venealaan
suuntautunut tutkimusorganisaatio. Hofsteden (2021) ja Lewisin (1996) teoriat
kulttuurieroista maailmalla tulevat toimimaan tukena itse opinnaytetyon ja

parannusehdotusten laatimiseen. Vaikka Lewisin tutkimukset ovat vanhoja

Turun AMK:n opinnaytety6 | Jon Hautamaki



halusin ottaa ne mukaan silla hanen kulttuuriviestintateoriansa ovat maailman
tunnetuimpia. Lewisin teos "When Cultures Collide” on myynyt yli miljoona
kappaletta ja sita pidetaan laajalti maailman johtavana oppaana kulttuureiden ja
talouselaman navigoimiseen. Hofstede Insightsin tutkimukset ja mallit tuovat
hyvaa tasapainoa tahan ajantasaisella ja modernilla tiedolla. Jalleenmyyntia
kasittelen liiketoimintamallina yleisesti seka veneteollisuuden nakokulmasta.
Jalleenmyynti liiketoimintamallina veneteollisuudessa tulee antamaan
ymmarryksen eri tekijoista, jotka voivat johtaa haasteisiin kommunikaatiossa.
Jotta saadaan lisaa tukea havainnoille ja teorialle, teetan kyselyn kymmenelle
Saxdor jalleenmyyijalle, jonka avulla saan tietoa suoraan kentalta. Nakokulma
tekstissa tulee olemaan vahvasti venealaan suunnattu. Tarkastelen
jalleenmyyntia liiketoimintamallina yleisella tasolla seka veneteollisuuden

nakokulmasta.
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2 Saxdor Yachts Oy:n toimintaymparisto

Saxdor Yachts Oy (myodh. Saxdor) on suomalainen venealan start-up yritys,
joka on perustettu vuonna 2019. Yrityksen on perustanut maailmalla tunnettu
Suomalainen venesuunnittelija Sakari Mattila. Mattila on perustanut myos muita
menestyneita venealan yrityksia kuten Aquador, Paragon, XO-boats ja
viimeisimpana ennen Saxdoria, Axopar Boatsin. (Saxdor Yachts Oy, 2021.)

Saxdor valmistaa veneensa Puolassa Saxdorin omalla tehtaalla seka
Yhdysvalloissa yhteistydssa Hermes Marine LLC:n kanssa. Saxdorin veneita on
myyty yli 40 eri maahan ja viiteen eri maanosaan. Kasvu on ollut kovaa —
vuoden 2020 liikevaihto oli n. 5 miljoonaa euroa. Talla hetkella mallisto on
loppuunmyyty. Saxdorilta |0ytyy kaksi mallia, Saxdor 200 ja Saxdor 320.
Numerot viittaavat veneen pituuteen, 20 jalkaa ja 32 jalkaa. Kyse on siis n. 6 ja
10 metrisista veneista. Lisda malleja on tulossa vuosina 2022 ja 2023. (Saxdor
Yachts Oy, 2021.)

Saxdor haluaa erottautua joukosta kauniilla designilla, erinomaisella
suorituskyvylla ja nerokkaalla toiminnallisuudella. Tama poiki jo ensimmaisena
toimintavuonna palkintoja kuten Best of Boats 2020 ja European Power Boat of
the year 2021. (Saxdor Yachts Oy, 2021.)

Saxdorin toiminta alkoi kaytanndssa kevaalla 2020 kun Covid-19 pandemia
alkoi, joten alku ei ole ollut helppo ja huima suosio ja maailmalla vallitseva
komponenttipula ei tehnyt siita helpompaa. Taman summana Saxdorin myynnin
johto on kipeasti kaivannut apuja jalleenmyyjaverkoston ohjaamiseen seka
johtamiseen etenkin vuorovaikutusta ajatellen. Tama opinnaytetyo on oiva tapa
saada parannusehdotuksia jalleenmyyjien vuorovaikutukseen. Saxdorin
myyntiorganisaatio tyoskentelee tana paivana yli 40 eri jalleenmyyjan kanssa
viidelld eri maanosalla (Saxdor Yachts Oy, 2021).
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2.1 Saxdor Yachts Oy yrityksena

Saxdor Yachts Oy toimii kansainvalisilla venemarkkinoilla. Tama on ollut
yrityksen visio alusta lahtien. Usein puhutaan kansainvalistymisesta, mutta
Saxdor paatti hypata maailmankartalle heti. Tama oli tosin varsin luonnollista,
silla tuote on designiltaan hyvin kansainvalinen ja venemarkkinat ovat

jakautuneet ympari maailmaa.

Saxdorin toimintaymparistd koostuu Helsingin paakonttorista, Puolan
tuotantolaitoksesta, Yhdysvaltalaisen alihankkijan tuotantolaitoksesta seka
kansainvalisesta jalleenmyyjaverkostosta. Saxdor tyodllistaa yhteensa n. 300
tyontekijaa. Muista venevalmistajista poiketen, Saxdor omistaa Puolan
tuotantolaitoksen itse. Puolassa on monta venevalmistajaa, jotka valmistavat
veneita alihankintana esimerkiksi pohjoismaisille yhtidille (Soundings Trade
Only, 2021).

Helsingin paakonttorin ja Puolan valinen yhteistyo sujuu ongelmitta, mutta laaja
kansainvalinen jalleenmyyjaverkosto on osoittautunut valilla varsin
haasteelliseksi pelikentaksi. Saxdorin myyntiorganisaatio on kasvattanut
jalleenmyyjaverkostoa tasaiseen tahtiin alusta lahtien, ja tavoitteena on
levittaytya kaikille tarkeille venemarkkinoille. Iso jalleenmyyjaverkosto on
hyodyksi markkinoinnissa seka paikallisen avun antamisessa esimerkiksi

luovutus- tai takuuasioihin liittyen.

Haasteelliseksi on osoittautunut maiden ja maanosien valiset erilaiset toiminta-,
kulttuuri- ja vuorovaikutustavat. Veneala on tunnettu siita, ettd kokemus
merkitsee paljon. Kokemuksen kanssa tulee myds vanhat tavat seka vanhempi
sukupolvi, joka ei valttamatta ole sopeutunut digitalisaatioon yhta nopeasti kuin
nuori sukupolvi (Pirhonen, J. Lolich, L. Tuominen, K. Jolanki, O. Timonen, V.
2020). Kun Saxdorin myyntiorganisaatio tekee paivittaista tyétaan, saakin usein
pujotella eri toimintatapojen ja nakemysten valilla. Hyvaan myyntityéhon ja
palveluun kuuluu sopeutuminen tilanteeseen kuin tilanteeseen mutta se voi olla
hyvin aikaa vievaa. Varsinkin kun kyseessa on pitkaaikainen
yhteistyOkumppani, taman ei tarvitsisi vieda aikaa ja resursseja paivittaisesta

Turun AMK:n opinnaytety6 | Jon Hautamaki



10

tekemisesta. Kun nama edella mainitut asiat yhdistetaan ajoittaisiin
tiedotusviestinnallisiin haasteisiin tai toimitusvaikeuksiin, arki voi olla hankalaa.
Tama opinnaytety6 tuo naihin haasteisiin uusia nakokulmia ja
kehittamisehdotuksia.

2.2 Saxdor Yacht's Oy:n haasteet vuorovaikutuksessa

Toimeksiantaja on maininnut haasteista kommunikoida jalleenmyyjaverkoston
kanssa. Tama toimeksianto on haluttu tehda siita syysta, ettd naihin haasteisiin
pitda saada pitkaaikaisia ratkaisuja. Olen ollut Saxdorilla téissa yli vuoden ja
olen itsekin havainnut tiettyja haasteita kommunikoinnissa ja prosesseissa.
Viimeisen vuoden aikana suurimmat haasteet kommunikointiin ja prosesseihin
liittyen on selatetty, mutta tarpeeksi pitkaaikaisia ratkaisuja niihin ei olla viela
|O0ydetty. Tassa kohtaa tdama opinnaytetyd tulee sisdan, jonka avulla mina voin
johtaa muutosta tietyissa toimintatavoissa ja poistaa mahdollisia pullonkauloja.

Yrityksen jalleenmyyjat ovat tuoneet esille seuraavat haasteet. Ensimmaisena
proaktiivinen tiedotusviestinta jalleenmyyjijille, eli viestinta Saxdorin suunnalta
jalleenmyyjijille eri asioihin liittyen, erityisesti tilauksiin, toimitusaikoihin,
myohastymisiin, muutoksiin ja uutisiin. Toinen asia on tiedon jako, eli
tilauslomakkeiden, teknisten tietojen, kuvien ja muun tiedon jako jalleenmyyjiille.
Jalleenmyyjat eivat 10yda tarvitsemaansa tietoa tarpeeksi helposti, joka johtaa
siihen, etta asiakasrajapinnassa tyoskentelevien henkildiden sahkopostit ja
puhelimet tayttyvat naista kysymyksista. Kolmas tunnistettu haaste on sisaisen
kommunikaation koordinointi jalleenmyyjien yhteydenottojen osalta. Tama
tarkoittaa kaytannossa sita, etta jalleenmyyijilta tuleviin yhteydenottoihin ei
joskus vastata tai niihin tulee enemman kuin yksi vastaus. Eli voi olla tilanteita,
jolloin ei ole varmaa tietoa siita, kuka informoi mita ja kenelle. Neljas haaste on
jalleenmyyntiasoiden erottelu tarkeyden mukaan. Kun tata ei tehda, kaikkia
jalleenmyyntiasioita kasitellaan samalla tavalla ja jotkut tarkeammat tapaukset
hautautuvat muiden asioiden alle, vaikka niita pitaisi priorisoida. Priorisointi on

tassa tarkeaa, silla jalleenmyynnissa isoja koko-, liikkevaihto- ja tarkeyseroja.
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Nama erot ovat suuressa roolissa, kun halutaan kasvaa ja kayttaa resursseja

tehokkaasti.

Yrityksen johto on tdhan saakka pitanyt mahdollisena, etta jalleenmyynnissa
esiintyvat haasteet johtuvat jalleenmyyntiverkoston kulttuurieroista. Naita eroja
lOytyy seka sisaisesti Saxdorin organisaatiossa, etta ulkoisesti
jalleenmyyjaverkoston keskuudessa. Tassa opinnaytetydssa selvitetaan mihin

nama haasteet voivat mahdollisesti liittya.
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3 Kansainvalinen veneteollisuus

Kansainvalinen veneteollisuus koostuu pienisté ja keskisuurista yrityksista (97
%), seka suurista yrityksista (yli 1000 tyéntekijaa). Venealalla on monia erilaisia
toimijoita, jotka yhdessa tekevat alasta varsin ison. Venevalmistajia,
moottorivalmistajia, palveluiden tarjoajia seka lisavarusteiden valmistajia oli
vuonna 2020 perati 61 929 kappaletta. Nama alat tyollistivat suoraan lahes
miljoona ihmista maailmanlaajuisesti. Veneita rakennetaan sarjatuotantona
kuten myds "1 of 1” veneita, eli taysin raataloityja tilausveneita, joita tehdaan

vain yksi kappale. (International Council of Marine Industry Associations, 2021.)

Veneet voidaan jakaa paasaantoisesti moottoriveneisiin, jossa on peramoottori
tai sisdperamoottori, purjeveneisiin, vesijetteihin (PWC) tai veneisiin ilman
moottoria, kuten soutuveneet tai jollat. Naihin kategorioihin kuuluu monet muut
alakategoriat kuten RIB-veneet, katamaraanit tai puuveneet. (International

Council of Marine Industry Associations, 2021.)

Suomessa valmistettiin vuonna 2020 yli 9000 venetta, ja maahantuotiin suurin
piirtein saman verran. Vientiin meni yli 10 000 venetta. Suomi on tunnettu
tuhansien jarvien maana, mutta pitka rannikko on myos iso osa
veneilykulttuuria. Peréati 46,000 kilometria rannikkoa ja 34 539 km? sisdjarvia
toimivat yli miljoonan veneen kotina. Esimerkiksi naapurimaassamme Virossa
veneita liikkkuu huomattavasti vahemman, vain noin 35 000. ICOMIA:n
selvityksen mukaan Virossa ei ole hyvia valmiuksia veneilla, jolla tarkoitetaan
sita, etta vierasvenesatamat ei ole hyvassa kunnossa ja vaylia ei ole merkitty.
ICOMIA:n mukaan valtion tukea on odotettavissa seuraavina vuosina. Monet
virolaiset veneilevat Suomessa tai ostavat ja pitavat veneensa Suomessa.

(International Council of Marine Industry Associations, 2021.)

Euroopan komission teettaman tutkimuksen mukaan Euroopan unioniin
maahantuotiin vuonna 2020 EU:n ulkopuolelta noin 40 000 venetta 2 865
miljoonalla eurolla, ja EU:n sisalle noin 90 000 venetta 1 660 miljoonalla eurolla.

Euromaarallisesti vienti EU:sta maailmalle oli 5 882 miljoonaa euroa, vaikka
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venemaara oli vain n. 21 900. (International Council of Marine Industry
Associations, 2021.)

Venealan tulevaisuus

Veneala on kasvanut viime vuosina huimasti. Tulevaisuuden nakymat nayttavat
myds lupaavilta. Research and markets (2021) raportin mukaan turismi ja
ihmisten ostovoiman lisaantyminen vauhdittavat kasvua edelleen.
Venevalmistajien maaran tasainen lisdantyminen tukee kysyntaa, kuten myos
ensiveneen ostajien maaran kasvu. Olen itse huomannut tytehtavissani, etta
ensiveneilijdiden maara kasvaa kovaa vauhtia. Olen kuullut suoraan asiakkailta,
etta syita tahan on mm. elamasta nauttiminen nykyhetkessa seka vapaa-ajan
arvostus. Myos veneiden helppokayttoisyys ja kuluttajakeskeisyys ajavat
ihmiset ostoksille. Olen itsekin hankkinut veneen naista syista. Alla nakyvasta
kuvasta ndkee Research and Marketsin (2021) ennusteen vapaa-ajan veneilyn

markkinan suuruudesta vuoteen 2027 mennessa.

Global Recreational Boat Market
Market forecast to grow at a CAGR of 6.20%

USD 23.6 Billion

USD 16.4 Billion

2021 2027

RESEARCH MARKETS

THE WORLD'S LARGEST MARKET RESEARCH STORE

Kuva 1 Research and markets, 2021
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4 Jalleenmyynti liikketoimintamallina

Kun uuden yrityksen liiketoimintamallia mietitaan, on vaihtoehtoja hyvin monia.
Myytavan tuotteen valmistaja tarvitsee usein apua jalleenmyyjijilta tai tahoilta,
jotka levittavat tuotetta. Esimerkiksi porkkanaviljelija tarvitsee ruokakauppoja
saadakseen porkkanat markkinoille.

Viime vuosina yritykset ovat myos itse alkaneet myymaan omia tuotteitaan,
kuten autovalmistaja Tesla tekee. Jos haluaa tilata uuden Teslan, on
navigoitava heidan verkkosivuilleen ja tehtava tilaus sita kautta. Perinteisilta
uusien autojen jalleenmyyjilta ei 16ydy uutta Teslaa suoraan tehtaalta. (Tesla,
2022.)

Jalleenmyynti liiketoimintamallina perustuu siihen, etta valmistajan ja
jalleenmyyjan valille laaditaan jalleenmyyntisopimus, joka osoittaa
jalleenmyyjan taman kyseisen tuotteen jalleenmyyjaksi. Usein kyse voi olla
esimerkiksi tietyn alueen tai maan jalleenmyyntisopimuksesta. Talla tavalla
jalleenmyyja saa valmistajalta tuotteen suoraan tehtaalta, ja valmistajan ei
tarvitse kaupata tuotetta kuluttajalle eika sitoa tdhan resursseja paikallisesti.
Sopimuksessa voi myos olla maininta maarista ja sopimuksen pituudesta tai
muista vaatimuksista. Jalleenmyyja toimii itsenaisesti ja myy tavaroita tai

palveluita itse, ja kerad myynnista omat voitot. (Fondia, 2015.)

Jalleenmyyntiin liittyy usein tuotekohtaisia etuja tai vastuita. Esimerkiksi
venevalmistajan vastuulla on my6s mm. veneen takuuasiat tai varaosien
toimitus. Tahan jalleenmyyja on oiva apu, silla jalleenmyyja, jolla on oikea tieto
ja taito hoitaa nama asiat valmistajan puolesta paikallisesti.

Jalleenmyyja voi hoitaa myynnin, markkinoinnin, jalkimyynnin ja
asiakaspalvelun paikallisesti. Tama on luultavasti suurin etu
jalleenmyyntiverkoston rakentamisessa. Valmistaja saa talla tavalla keskittya
itse tuotteeseen, brandiin ja tuotantoon. Esimerkiksi Saxdor tekee brandiohjeen
ja antaa markkinointibudjettia, mutta antaa paikallisen jalleenmyyjan hoitaa
loput parhaaksi nakemallaan tavalla.
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4.1 Veneiden jalleenmyynti

Veneiden jalleenmyyntiin liittyy paljon samoja lainalaisuuksia kuin esimerkiksi
autojen jalleenmyyntiin. Jalleenmyyjalla saattaa olla liiketila tai laituri, jossa on
tassa tapauksessa veneita naytilla. Kuluttajat voivat vierailla jalleenmyyjan
luona ja myyntiprosessi voi alkaa.

Veneiden jalleenmyynitiin liittyy paljon asioita, jotka tapahtuvat itse veneen
myymisen jalkeen. Prosessin keskeisimpiin ja toistuviin asioihin liittyvat veneen
toimitus, korjaukset ja takuuasiat. Veneen myynnin jalkeen vene toimitetaan
kuluttajalle. Kun vene saapuu tehtaalta jalleenmyyjan luo, on jalleenmyyjan
suoritettava eri asioita saadakseen vene toimituskuntoon. Naita asioita voivat
olla mm. veneen tankkaus, moottoreiden kalibrointi, siivous, pesu ja
vesillelasku. Jos jotain menee rikki, on asiasta tehtava takuunalainen
korvaushakemus veneen jalleenmyyjalle, jolloin asiakas saattaa olla oikeutettu
korvauksiin. Jos jokin osa veneessa menee rikki, joka ei ole takuun piirissa, voi
ammattitaitoinen myyja korjata tama ja nain ollen asiakas saa ammattitaitoista

palvelua.

Osapuolet, jotka ovat sitoutuneita jalleenmyyjasopimukseen jakavat vastuuta eri
tavoilla. Valmistajalla on resursseja valmistaa halutessaan suuria maaria
veneita, mutta ei halua panostaa paikalliseen myyntihenkilostoon tai
mekaanikkoihin, saati myyntipisteisiin. Tama sen takia, etta yksittaiset
markkinat voivat muuttua ja niista voidaan haluta pois, jolloin paikallinen
henkilosto tulisi irtisanoa. Jalleenmyyjat ottavat taman vastuun ja liiketoiminta
pyorii hyvassa symbioosissa. Jalleenmyyja voi myos halutessaan edustaa muita
merkkeja, ja kasvattaa tuoteportfoliota. Esimerkiksi ruotsalainen venemyyja
SeaCastle edustaa viitta eri venevalmistajaa Saxdorin lisaksi (SeaCastle,
2022).
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4.2 Jalleenmyynnin haasteet venealalla

Kuten kaikessa liiketoiminnassa niin myos veneiden jalleenmyynnissa on
haasteita. Kerron tassa luvussa haasteista, jotka olen itse huomannut oman
tyopaikkani jalleenmyyjaverkoston keskuudessa. Veneiden jalleenmyynti menee
etenkin Euroopassa sykleissa, joka tarkoittaa, etta tulevaisuuden myyntiputkea
on valilla vaikea ennustaa. Syklit menevat myos talouden hyvinvoinnin kanssa
vahvasti symbioosissa. Taman ongelman ratkaisemiseksi on kehitetty eri
toimenpiteita, kuten tuotannon suunnittelu etukateen ja varausmaksujen
periminen. Tasta huolimatta jalleenmyyjilla voi olla vaikeuksia pitda lupauksiaan
kuluttajille hintaan tai toimitukseen liittyen, koska markkina elaa ja raaka-
aineiden hinnat muuttuvat. Erityisesti viime aikoina hinnankorotukset ovat
koituneet monen kaupan kohtaloksi, silla jalleenmyyjat eivat ole pystyneet
suojautumaan korkeammilta hinnoilta, joka johtaa siihen, etta kuluttaja ei ole
halunnut sitoutua kauppaan korkeammalla hinnalla. Toinen selkea haaste on
uuden tuotteen lanseeraus. Vaikka jalleenmyyja itse luottaa tuotteeseen ja
tekee hyvan lanseeraussuunnitelman, voi silti kestaa kuukausia ennen kuin
markkina oppii mistad on kyse. Hyva esimerkki tasta on Saxdorin pienempi vene,
Saxdor 200, joka lanseerattiin monella markkinalla samaan aikaan. Vastaanotto
oli hyvin erilainen markkinasta riippuen, mutta kaikilla markkinoilla yhteista oli
aika, joka tuotteella kesti adaptoitua. Eli miten kauan kesti, ennen kuin joku
uskalsi sitoutua ja hankkia ensimmaisen veneen, jonka jalkeen tilauksia alkoi
tulla enemman. Kokenut jalleenmyyja osaa varautua tahan, kun taas uudella
jalleenmyyjalla saattaa tulla epailyksia tuotteen kysynnasta, joka puolestaan voi
johtaa tilausten perumiseen.

Kolmas aihe, joka on ollut vahvasti esilla, on kassavirtaan liittyvat haasteet.
Veneiden myynti sijoittuu etenkin Euroopassa vahvasti kevaaseen, mika
tarkoittaa, etta jalleenmyyjat saavat kuluttajien maksuja sisaan hyvin kevat- ja
kesapainotteisesti. Syy tahan on se, etta se asiakassegmentti, joka ostaa uusia
veneita tassa hintaluokassa on usein ulkomailla Iampimissa olosuhteissa, kun
Euroopassa on talvi. He taten haluavat vastaanottaa uuden veneensa talven

jalkeen ennen uutta veneilykautta. Jalleenmyyijien pitaa kuitenkin usein sitoutua
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vastaanottamaan veneiden toimituksia ympari vuoden, mika voi valilla olla
haasteellista, jos ostajaa ei ole juuri toimituksen hetkella. Tama tarkoittaa sita,
etta kateisvaroja maksamiseen ei valttamatta ole, silla veneiden myynnista
tulevat kateisvarat tulevat sisaan hyvin kausipainotteisesti ja ne myds sijoitetaan
uusien veneiden tilauksiin melko nopeasti. Nain kay usein keskella talvea tai
keskella kesaa. Marginaalit ovat pienia, eli yrityksilla ei valttamatta ole isoja
kateisvaroja. Yksi ratkaisu tahan on rahoitussuunnitelma rahoituslaitoksen
kanssa, jota nahdaan enenevissa maarin venealalla. Tata kutsutaan floor
planiksi (DLL Group, 2021). Voisin todeta, ettd kun nama veneiden
jalleenmyyntiin liittyvat haasteet yhdistetaan vuorovaikutuksellisiin haasteisiin,
arki saattaa olla vaikeaa, silla tiukan paikan tullen vuorovaikutus voi omien

kokemuksieni mukaan karsia.

Turun AMK:n opinnaytety6 | Jon Hautamaki



18

5 Kulttuuri- ja vuorovaikutuserot maailmalla

Kulttuurin maaritelma on laaja. Birukou, Blanzieri, Giorgini ja Giunchiglia (2013,
2) kirjoittavat, etta kulttuuri tarkoittaa koko kayttaytymisperinnetta, jonka
ihmiskunta on kehittanyt ja joka periytyy sukupolvelta seuraavalle. He
mainitsevat myos, etta kulttuuri on asia, joka jaetaan tietyn ihmisryhman
kesken. Ihmisryhman voi maaritella esimerkiksi uskonto, maa tai kieli. Tasta
maaritelmasta voisin todeta, etta jos kulttuuri pohjautuu kayttaytymisperinteisiin
ja ihmisryhmiin, niin erilaisten tyopaikkojen kulttuureita on vahintaan yhta paljon

kuin yrityksia on olemassa.

Olen huomannut omassa tydssani, etta vuorovaikutuserot menevat kasi
kadessa kulttuurierojen kanssa. Urani alkutaipaleella vieroksuin tiettyjen
yhteistyokumppanien "sir” ja "Mr.” nimityksia sdhkoposteissa ja puheluissa.
Suomalaisena ndyrana miehena se tuntui turhan ylelliseltd. Ymmarsin nopeasti,
etta se on heille yhtd normaali asia kuin se, etta mina kirjoitan ”Hei” tai sanon
"Hei hei” puhelun paatteeksi. Naiden sanojen kaytto oli siis selkeasti osa

heidan tyokulttuuriansa.

Hofstede Insightsin (2022) mukaan tassa on kyse hierarkiasta ja valta-asemien
hyvaksymisesta. Hofstede Insights on kehittanyt kayttaytymiskulttuureita
selittavan 6-D mallin. Se perustuu power distance-, individualism-, masculinity-,
uncertainty avoidance-, long term orientation- seka indulgence-indekseista.
Hofstede Insightsin 6-D mallin mukaan suomalainen ei ela tarkan hierarkian
mukaan, vaan pitaa itsedan itsenaisena, haluaa etta johtajat ovat tavoitettavissa
ja etta tasa-arvo on keskiossa. Suomalainen tyontekija kutsuu pomoaan
etunimelta ja vallan nakyminen tai sen kaytto ei ole normaalia. Aiemmin
mainitsemani esimerkki tervehtimisesta tapahtui vietnamilaisen yrityksen
edustajan kanssa. Kun Hofstede Insightsin 6-D malliin syottaa Vietnamin,
huomaa miksi nain tapahtui. Vietnamilainen henkilo hyvaksyy hierarkian ja
valtasuhteet yhteiskunnassa, ja han ei haasta hierarkiassa korkeammalla olevia
henkiloita. Toisia maita, jotka saavat samankaltaiset tulokset ovat Thaimaa ja

Kiina. Minulla on ollut samoja kokemuksia kummankin maan edustajien kanssa
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liketoimintaa tehdessa, eli voisin todeta, etta 6-D malli on hyvinkin tarkka mita

tulee kulttuurieroihin ja miten ne nakyvat arjessa ja liiketoiminnassa.
Kulttuurit tyopaikoilla ja yrityksissa

Tydkulttuuri on Birukou ym. (2013) mukaan viime aikoina noussut vahvemmin
esiin, kun kulttuureita maaritellaan. Kuten aiemmin mainittiin, kulttuurit ovat
kytkoksissa ihmisryhmiin. Tyopaikat ja yritykset ovat loppujen lopuksi
ihmisryhmia, siispa tyopaikoilla vallitsee yleensa oma tyokulttuuri. Greenin
(2005) mukaan tyokulttuuri maarittelee kutakuinkin kaiken mita tyépaikalla
tapahtuu ja mita odotetaan tapahtuvan. Kaikki viestintatyylin, pukukoodin ja
keskustelujen rajojen maarittelemisen valilla liittyy tyokulttuuriin. Green
mainitsee myads, etta tyopaikan sisalla voi vallita monta eri tyokulttuuria. Taman
nakee esimerkiksi siita, etta assistenteilla voi olla erilainen tyokulttuuri kuin
tehdastyontekijoilla tai johtoryhmalla. Iltse huomaan taman todella hyvin omassa
tydymparistossani, jossa johtoryhma ja kaupallinen tiimi istuu Helsingissa ja
tuotantopuoli sijaitsee Puolassa. TyOkulttuuri on hyvin erilainen naiden kahden
ryhmien valilla. Taman takia tyokulttuurit ja tavat voivat ajoittain olla
tormayskurssilla. Voisin todeta, etta jos yrityksen sisalla tyokulttuurit seka tavat
tyoskennella voivat joskus olla tormayskurssilla, voivat ne varmasti myos olla

tormayskurssilla kahden eri yrityksen tiiviissa yhteistyossa.

5.1 Kulttuurierot maailmalla

1990-luvulla Richard Lewis (1996) kirjoitti kijan When Cultures Collide, joka
avaa ja maarittelee maailman kulttuureja kayttaytymisen mukaan. Kirja on
edelleen hyvin suosittu teos, kun halutaan selittaa eri maanosien ja maiden
valiset kulttuuri- ja vuorovaikutuserot. Cuco_adminin (2015) kirjoittamassa
artikkelissa avataan Lewisin mietteita ja esitellaan hanen
kayttaytymiskulttuurikarttaa. Lewisin tutkimuksen tuloksena han jakaa kulttuurit
kayttaytymisen mukaan kolmeen eri osaan; linear-active, multi-active seka
reactive. Maailman maat ja alueet pystytaan sijoittamaan naihin kolmeen

kategoriaan seuraavan kartan mukaisesti.
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Cultural Types: Linear-active, multi-active,

: Hispanic America, 2 2
The Lewis Model Argentina, Mexico reactive variations

Italy, Portugal,
Spain, Greece, Sub-Saharan Africa

Maita, Cyprus

Russia, Slovakia, Saudi Arabia,
Croatia Arab Countries

France, Poland, Bulgaria,
Hungary, Lithuania Turkey, Iran

Belgium, India

Israel

= linear-active - cool, factual, - g
Australia, Denmark, decisive planners Indonesia, Malaysia,

Ireland Philippines

= multi-active - warm, emotional,
Austria,Czech Republic, loquacious, impulsive Korea
Netherlands, Norway, Thailar;d
Slovenia yellow = reactive - courteous, amiable,
accommodating, compromiser,

Us good listener

Germany, X
Switzerland, REACTIVE RULEIOEN

Luxembourg
Sweden, Finland, Canada Singapore Taiwan, Japan
Latvia Estonia Hong Kong

Kuva 2 Business Insider, 2013

Tasta kartasta pystyy hyvin havainnoimaan miten esimerkiksi eri
liketoimintakumppanit saattavat lahtokohtaisesti kayttaytya tapaamisessa.
Kartta on yleistava, eli siihen ei kannata uskoa sokeasti. Taman kartan ja
Lewisin tutkimuksen perusteella voitaisiin todeta, etta yksi ainoa tapa
kommunikoida ja tehda bisnesta toimii pelkastaan hyvin pienella alueella
maailmassa. Suomi sijoittuu kartalla varsin lahelle linear-active kulmaa. Linear-
active tarkoittaa, etta ihminen on faktoihin perustuva, rauhallinen ja
paattavainen. Kun olen tehnyt toita suomalaisten yritysten kanssa taman
huomaa helposti. Etenkin palaverit ovat strukturoituja ja ne eivat ronsyile.
Turhalle juttelulle ei jateta tilaa, vaan halutaan tehda paatoksia ja edeta. Hyva
esimerkki multi-reactive -tyypista ovat arabimaiden edustajat. He ovat
tyypillisesti hyvin tunteellisia ja impulsiivisia. Taman olen huomannut hyvin, kun
olen viestinyt normaalista poikkeavasta asiasta, ja ensimmainen reaktio on aina

tunnepohjainen. Pienen juttelun jalkeen ensireaktio laantuu ja puhe on
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normaalilla tasolla taas. Tavanomainen reaktiivinen maa on Vietnam.
Reaktiivinen kayttaytymiskulttuuri on tunnistettavissa myotailevasta,
kuuntelevasta ja kompromissipohjaisesta kayttaytymisesta. Kuten aiemmin
mainitsin, olen kokenut juuri maaritelman mukaisen kayttaytymiskuvion
vietnamilaisen yrityksen edustajan kanssa. Jos haluaa menestya globaalisti,
taytyy hallita vuorovaikutus- ja kulttuurierot. Taman kartan pohjalta voidaan
olettaa, etta kulttuurieroja 10ytyy myds liiketoimintaymparistosta. Kartan
perusteella pystyy hyvin helposti yhdistamaan tietynlaiset maanedustajat eri

ryhmiin.

Lewisin mallin lisdksi Hofstede Insights (2022) on tutkinut paljon eri kulttuureja
ja maiden tapoja kayttaytya. Kun peilaan omia kokemuksia Hofstede Insightsin
tekemiin tutkimuksiin ja erityisesti 6-D malliin, en voi olla huomaamatta lukuisia

yhtalaisyyksia.

Kerron seuraavaksi Saxdorin jalleenmyyjista esimerkkeja, jotka kuvastavat
hyvin Hofstede Insightsin 6-D mallia. Ensimmainen esimerkki tulee Ruotsista.
Yhteistyo ruotsalaisten kanssa on omien kokemuksieni mukaan ollut parempaa
kuin kenenkaan muun kanssa. Vaikka yhteistyon aikana on ollut paljon
haasteita, ovat he aina pysyneet reiluina, rauhallisina ja neuvottelualttiina.
Ruotsalaisen jalleenmyyjan tapa tehda toita on minun nakokulmastani ollut
osallistavaa ja tasavertaista. Hofstede Insightsin 6-D mallin mukaan Ruotsi
sijoittuu maskuliinisella indeksilla hyvin matalalle, joka tarkoittaa, etta Ruotsi on
feminiininen maa kayttaytymiskulttuuriltaan. Tama tarkoittaa juuri ylla
mainitsemiani asioita, eli sita, etta kaikki otetaan mukaan ja kaikista pidetaan
huolta. Ty0 ja vapaa-aika ovat terveellisessa tasapainossa, ja massasta
erottuminen suurella egolla ei ole toivottavaa. Ruotsalaiset ratkaisevat konfliktit
neuvottelemalla ja ennen kuin paatoksia tehdaan, pidetaan huolta siita, etta
osapuolet ovat tyytyvaisia. Erityisesti tama viimeinen piirre on hyvin tuttu

Saxdorin ruotsalaisen jalleenmyyjan luona.

Ruotsalaisten feminiinisen kayttaytymiskulttuurin vastakohta on
yhdysvaltalaisten maskuliininen kayttaytymiskulttuuri. Kun olen ollut

yhdysvaltalaisten yritysten johtajien ja pomojen kanssa tekemisissa, en ole
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voinut olla huomaamatta heidan halua olla paras. Keskustelut pydrivat paljon
heidan henkilokohtaisten saavutusten ymparilla ja selkea "tekemisen” asenne
paistaa lapi. On se sitten teennaista tai ei niin he saavat asioita aikaiseksi.
Omien kokemusteni perusteella olen huomannut, ettéd yhdysvaltalaiset ovat
valmiita viemaan kilpailun aarimmilleen. Tama johtaa epatasa-arvon
lisddntymiseen ja sosioekonomisten erojen suurenemiseen. Vaikka
yhdysvaltalaisten kanssa on jannittavaa tehda kauppaa, huomaa hyvin miten
yksilokeskeisia he ovat, ja sita hieman vieroksun. Hoftsede Insightsin 6-D mallin
mukaan tama ei ole outoa, silla suomalaisena tulen myds feminiinista

kayttaytymiskulttuurista.

Olen kokenut paljon vaikeita keskusteluja jalleenmyyijien kanssa. Tiukin
keskustelu on varmasti ollut saksalaisen jalleenmyyjan kanssa. Saksalainen
jalleenmyyja kertoi hyvin suorasanaisesti asian laidan. Ymmarsin nopeasti, etta
tama on maan tapa ja etta sita on turha miettia liikaa. Hofstede Insightsin 6-D
mallin mukaan Saksa on hyvin individualistinen maa. Se tarkoittaa sita, etta
pidetaan huolta itsestaan ja aivan laheisimmista laheisista. 6-D mallin mukaan
kommunikaatio on hyvin suoraa, jopa niin suoraa etta se saattaa loukata. Hyva
esimerkki jalleenmyyjasta, joka ei ole arahtanyt tai reagoinut tunnepohjaisesti
haasteista tai huonoista uutisista huolimatta on thaimaalainen jalleenmyyja.
Heidan tapansa on aina I0ytaa korjattavat asiat heidan omasta paastaan, ja
ovat enemman anteeksipyytelevia kuin muut. Thaimaalaiset eivat ole
yksilokeskeisia, vaan kollektivistinen. 6-D mallin mukaan heille ominaista on
syvan suhteen rakentaminen liiketoimintaa tehdessa. Olen huomannut tdman jo
vuodessa, silla syvin yhteistydsuhde on muotoutunut thaimaalaisen
jalleenmyyjan kanssa. Voisin todeta, etta tama on vahvasti heidan
kayttaytymiskulttuurinsa takia.

5.2 TyOkulttuuri venealalla
Kuten muussa liikketoiminnassa niin myos venealalla vallitsee omanlainen

tyokulttuuri. Oman kokemukseni ja kuulemani mukaan globaali venealan

tyokulttuuri eroaa maiden ja maanosien valilla hyvinkin paljon. Kirjoitan tassa
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luvussa omista kokemuksistani venealan tyokulttuurista ja miten ihmiset
toimivat. Reflektoin kokemuksiani Euroopasta ja alle 20 metristen veneiden
myynnistd Saxdor Yachts Oy:lla.

Kuten aiemmin mainitsin, veneala on hyvin syklinen ala. Se tarkoittaa sita, etta
kassavirta seka veneiden toimitukset ovat orgaanisesti hyvin kausipainotteisia
varsinkin Euroopassa. Tama johtaa taas siihen, etta venealalla voi ajoittain olla
hyvin hektista. Osittain sen takia, etta toimitukset sattuvat usein tietylle
ajanjaksolle ja sen takia, etta silloin kun kuluttaja tarvitsee apua, han tarvitsee
sita heti. Se taas johtaa siihen, etta venealan yritysten tyokulttuuri voi olla
stressaava ja kiireinen. Paine on kova. Venealalla voi myos olla kova paine
matalien myyntimarginaalien takia. Venevalmistajan ja kuluttajan valilla on
yleensa paljon valikasia, jotka syovat katetta kaikilta. Tama on lilkketoiminnan
osalta valttamatonta, silla vastuuta jaetaan eri tehtavien valilla ja eri tekijoiden
taytyy myos tehda voittoa pystyakseen harjoittamaan liiketoimintaa.

Jalleenmyyjat ovat luonnollisesti myds erilaisia koon, alueen, toimintatapojen
suhteen mika tekee yleistamisesta ja konsolidoimisesta haastavaa. Hyva
esimerkki konsolidoimisesta on maailman suurin venejalleenmyyja Marine Max,
joka on porssilistattu yhdysvaltalainen venejalleenmyyja. He ostavat pienempia
jalleenmyyijia ja yhdistavat liikkeita ja yrityksia yhden ja saman katon alla. Talla
tavalla Marine Max saa luotua yhtenaisen tavan toimia ja kuluttaja tietavat
saavansa tasaisen hyvaa palvelua mista tahansa Pohjoisamerikasta, eika
heidan tarvitse stressata tai arvailla palvelun laadun tasoa tai muita seikkoja
(MarineMax, 2022).

Kun venealalla yhdistyy jokseenkin hektinen arki, kulttuuri- ja vuorovaikutuserot
seka ajoittaiset kriisit toimitusvaikeuksien tai tuotannollisten ongelmien takia,
voidaan olettaa, etta yhtalo ei ole helppo ja hyvia tapoja kommunikointiin ja

liketoiminnan johtamiseen tarvitaan.
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6 Selvitys jalleenmyyjien vuorovaikutuksesta

Opinnaytetydn menetelmana kaytettiin kyselyd. Koska toimeksianto oli valmiiksi
hyvin konkreettinen, kysely valikoitui parhaaksi tyokaluksi, silla kansainvalisen
jalleenmyyjaverkoston saavutettavuus on lyhyella aikajaksolla haastava.
Kyselyn saa jaettua toiselle puolelle maailmaa napin painalluksella ja
kaukaisemmatkin jalleenmyyjat voivat vastata. Talla tavalla vastausten
maantieteellinen hajautus on hyva, joka tekee kyselysta luotettavamman.

6.1 Kysely Saxdor Yachts Oy:n jalleenmyyjiille

Kysely laadittiin Microsoft Forms -tyokalulla. Kyselya edelsi suunnitteluvaihe,
jossa maariteltiin tarpeet. Tama kysely oli kehittamistyon osalta tarkea, eli
tavoitteena oli tehda mahdollisimman kattava kysely. Kysely luotiin verkkoon ja
linkki lomakkeeseen jaettiin suoraan vastaanottajille. Vastaanottajat saivat
vastata kyselyyn nimettdmasti, maata lukuun ottamatta. Kysely lahetettiin
kymmenelle strategisesti tarkealle jalleenmyyijalle. Joukossa oli uusia ja vanhoja
jalleenmyyijia, ja he ovat sijoittuneita ympari maailmaa. Kysely lahetettiin naille
jalleenmyyjijille, jotta saatiin paras mahdollinen hajautus kokemusten, kulttuurin
ja yrityksen koon mukaan.

Yksi kehittamistyon kulmakivista ja pullonkaulojen syntylahteista on Saxdorin ja
jalleenmyyijien erot tydskennella ja tehda liikketoimintaa. Siksi kysely pohjustettiin
kysymyksella vastaajan jalleenmyyntialueesta. Oletus oli se, ettd vastaajilla on
maasta riippuen eri nakemys, miten viestintaa tulisi tehda ja se, etta
parantamisen varaa on. Oli myds odotettavissa, etta eri vastaajien valilla
havaitaan eri kokemuksia, miten viestinta hoidetaan nykyhetkessa ylipaataan.

Tama riippuu pitkalti jalleenmyyjan asemasta, suuruudesta ja markkinasta.

Toinen tyon iso kulmakivi on itse vuorovaikutuksen kehittamisen tarpeen
selvittdminen ja niiden tunnistaminen. Olen kehittdmisty6ta tehdessani
huomannut, etta viestintaa tulisi ehdottomasti tehostaa ja tiedon saatavuutta
helpottaa, silla yksi tapa ei valttamatta toimi kaikkialla maailmaa. Tassa
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kyselyssa tuodaan esille kasikirjan laatimisen mahdollisuus, joka toisi ratkaisun

tiedon saatavuuteen. Parannusehdotuksia esitellaan laajemmin seuraavassa

luvussa. Kyselyn kysymykset ovat muotoiltu silla tavalla, etta saataisiin

mahdollisimman selkeitd vastauksia.

Kyselyn kysymykset olivat seuraavat:

1. In what country or territory are you a Saxdor dealer?

2. What is the easiest way for you to communicate towards Saxdor?

a.
b.
C.
d.

Email

Phone call

Dealer portal message
Whatsapp or text message

3. Where do you usually find answers to your questions the quickest?

a.
b.
C.
d.

By calling someone at Saxdor

By sending an email to someone at Saxdor

By sending a Whatsapp or text message to someone at Saxdor
Finding the answer on the dealer portal or website

4. How often do you get Saxdor related questions from your team?

a.
b.
C.
d.

Daily
Weekly
Monthly
Never

5. Do you think you could use less time answering “easy” Saxdor related

questions by your team?

a.
b.

C.

Yes
No
Maybe

6. Where can you direct your teams questions right now?

a.
b.

C.

To my colleague
To Saxdor

To the dealer portal
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d. No where
7. Do you know who your point of contact is for every department at
Saxdor?
a. Yes
b. No
8. Do you think information is scattered around different places at Saxdor?
a. Yes
b. No
c. Maybe
9. Do you think a dealer handbook would be useful?
a. Yes
b. No
c. Maybe
10. Do you think a dealer handbook should be in electronic or physical
form?
a. Electronic
b. Physical
11. What do you think a dealer handbook should include?
How to use the dealer portal
Saxdor brand guidelines
How to take delivery of a Saxdor boat
Marketing guidelines

General information about being a Saxdor dealer

-~ ® a0 T o

All of the above and more

6.2 Kyselyn tulokset

Kun kyselya lahdettiin jakamaan minun kohderyhmalleni tavoitteeksi, asetettiin
saada vastauksia toimeksiantajan avainmarkkinoilta. Niitda on kymmenen eri
puolilla maailmaa. Kysely laadittiin hyvissa ajoin, jotta tulosten saaminen ei

viivastyisi tyokiireiden takia. Tama osoittautui haasteeksi ja lopulta jouduin
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muistuttamaan vastaajia henkilokohtaisesti, jotta saisin vastaukset sisaan
tarpeeksi ajoissa. Vastauksia saatiin lopulta kymmenelta eri jalleenmyyijalta
Saxdorin avainmarkkinoilta. Naihin kuuluu Suomi, Ruotsi, Mallorca, Ranska,
Norja, Espanja, Turkki, Thaimaa, Uusi Seelanti seka Slovenia.

Saxdor lanseerasi vuodenvaihteessa jalleenmyyjien portaalin, joka toimii
Saxdorin ja heidan jalleenmyyijien valisena intranettina. Tavoitteena on siirtaa
kaikki kommunikaatio intranettiin. Talla tavalla saadaan vahennettya
sahkopostien ja tekstiviestien maaraa. Ensimmainen kysymys on suunnattu
kommunikaatiokanavien nykyhetkeen. Puolet vastaajista pitda sahkopostia
edelleen helpoimpana tapana viestia Saxdorin kanssa. Kolmasosa vastaajista
suuntaa kysymyksensa Whatsappiin tai tekstiviestin valityksella. Kaksi
kymmenesta kokee puhelun olevan helpoin tapa. Tassa on siis selkeasti
parantamisen varaa intranetin kannalta. Kolmas kysymys menee kasi kddessa
edellisen kanssa, silla nolla vastaajaa kymmenesta kokee, etta he Ioytavat
vastaukset kysymyksiinsa intranetista. Neljas ja viides kysymys alleviivaa
Saxdoriin liityvien kysymysten maaraa jalleenmyyjien arjessa. Seitseman
vastaajaa kymmenesta voisi kayttaa vahemman aikaa "helppoihin” Saxdor-
aiheisiin kysymyksiin heidan tiimiltansa, ja Saxdor- aiheisia kysymyksia tulee
kyselyn mukaan kuukausittain tai useammin. Tama osoittaa sen, etta tietoa

taytyy olla saatavilla helpommin.

Seitsemas kysymys on omasta mielestani kiinnostavin. Haluttiin tietaa,
tietavatko vastaajat kuka yhteyshenkild on eri osastoille Saxdorilla.
Kymmenesta vastaajasta kymmenen on sita mielta, etta he eivat tieda kaikkien
osastojen yhteyshenkiloa. Tama on selkea parannuksen kohde, josta Saxdorin
tulisi tietda. Tama johtaa yhteen Saxdorin mainitsemaan haasteeseen, eli siihen
miten paljon yhteydenottoja eri henkilot saavat oman tyonkuvan ulkopuolelta ja
miten paljon sahkopostit ja puhelimet tayttyvat "turhilla” viesteilla. Taman takia
samaa tietoa jaetaan myos monesti, mika ei ole tehokasta.

Viimeiset kolme kysymysta ovat vahvasti kasikirjaan liittyvia. Kysyttiin
hyodyllisyydesta, kasikirjan muodosta seka sisallosta. Seuraavassa

kappaleessa tullaan esittelemaan vuorovaikutuksen kehittdamisehdotukset, jossa

Turun AMK:n opinnaytety6 | Jon Hautamaki



28

kerrotaan lisaa kasikirjasta. 100 % vastaajista oli sitd mielta, etta jalleenmyyjan
kasikirja olisi hyodyllinen. Kasikirjan tulisi heidan mielestaan olla sahkoisessa

muodossa ja sisaltaa kaikki listatut asiat seka lisaa.

Viimeiseksi tarkein osuus, eli kulttuurierojen merkitys. Tulokset kulttuurieroista
olisivat voineet olla selkeammat, jotta ne olisi vahvistaneet sen, etta ne ovat
haasteiden lahde. Eroja ei huomattu vastausten kesken siita, miten
jalleenmyyijat eri alueilta ja kulttuureista kokivat Saxdorin kommunikoinnin
toimivan tai miten he haluavat, etta se toimisi. Itseasiassa huomattiin, etta
kyselyn vastausten perusteella haasteet eivat liity kulttuurieroihin, vaan
Saxdorin omiin toimintatapoihin. Tama on hyvin kiinnostavaa ja osoittaa sen,
etta oletus kulttuurieroista on ollut vaara. Kulttuurierot tulevat aina sailymaan
maailmassa, mutta tastd huomaa, etta kansainvalinen tydymparistd on hyvin
globalisoitunut ja siten samantyyppinen. Talla tarkoitan sita, etta maasta ja
alueesta huolimatta liikketoiminnan ja vuorovaikutuksen peruskulmakivet ovat
kutakuinkin samat. Eli proaktiivisen viestinnan tarpeellisuus, tiedon saatavuus,
lapinakyvyys liiketoiminnassa seka hyvien liiketoimintaprosessien omaaminen.
Kyselyn tulosten pohjalta voidaan todeta, etta kehittamiskohtia 16ytyy
toimeksiantajan viestinnan ja vuorovaikutuksen puutteista eika niinkaan

kulttuurieroista.

6.3 Eettisyys ja tyon luotettavuus

Opinnaytetyota tehdessani olen toiminut eettisesti ja luotettavasti. Kyselyn
tulokset ovat tallennettuna tarkastelua varten. Tiedonhankinta ja
arviointimenetelmat ovat eettisesti luotettavia. TyOprosessi, toimintatavat seka
toimeksiantajan kanssa tyoskentely on tehty kestavalla seka luotettavalla tavalla
ja eri vaiheet on dokumentoitu toimeksiantajan toiveiden ja hyvan tavan
mukaisesti. Ajantasaista tietosuojalainsaadantda on noudatettu, opinnaytetyon
salassa pidettava aineisto ja tulokset ovat suojattu tarpeen mukaan
asianmukaisesti. Kysely oli anonyymi kohdemaata lukuun ottamatta. Kysely
sisalsi yksinkertaisia kysymyksia, joten voidaan pitaa epatodennakdisena, etta
vastaajien keskuudessa olisi ilmennyt tulkintavirheita. On kuitenkin mahdollista,
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etta vastaaja vastasi tunnepohjaisesti, jos vastaajaa arsytti jokin
toimeksiantajaan liittyva asia. On my6s mahdollista, etta vastaaja vastasi
kiireessa. On hyvin epatodennakoéista, ettéd vastaajat vastasivat kyselyyn
toimeksiantajaa myotailevilla vastauksilla, silla kysymykset olivat muotoiltu

yksinkertaisesti ja johdattelemattomasti.
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7 Kehittamisehdotuksia vuorovaikutuksen
tehostamiseen

Haasteet yrityksessa oletettiin johtuvan jalleenmyyijien kulttuurieroista. Kyselyn
tulokset osoittivat kuitenkin, etta kulttuurieroja ilmenee, mutta niiden merkitys
kommunikaatiossa ei ole syy yrityksessa ilmeneviin vuorovaikutushaasteisiin.
Kun tama huomattiin, alettiin miettimaan eri kehittamisehdotuksia. Tassa
luvussa esitellaan kolme konkreettista kehittamisehdotusta suurimpiin

vuorovaikutushaasteisiin.

Lewis ja Hofstede Insights osoittivat varsin selkeasti, ettda maailmassa ja
liketoiminnassa on paljon kayttaytymiskulttuurisia eroja. Se siis tarkoittaa sita,
etta kun parannusehdotuksia ja tulevaisuutta miettii, pitda ottaa huomioon nama
aspektit. Parannusehdotusten perustana toimii kulttuurierojen sijasta kyselyn
vastauksista l6ydettyjen puutteiden tunnistaminen ja niiden paikkaaminen.
Kyselyn perusteella saatiin suunta mita lahtea kehittdmaan ja teema on selkea:
lisaa informaatiota kyselyssa ilmenneista aiheista, useammin ja selkeammin,
seka paikka ja ohje, josta etsia tietoa kyselyssa ilmenneista aiheista, jos sita

tarvitsee.

7.1 Venejalleenmyyjan kasikirja

Kyselyn tekeminen osoittautui hyvin oivalliseksi tavaksi varmistua kasikirjan
tarpeellisuudesta ja sisallosta. Toimeksiantajan toiveena olikin, etta paatoksia ei
tehtaisi "mututuntumalla” kehittdmisehdotusten suhteen, vaan etta ne vastaavat
kysyntaan. Kyselyn avulla paastiin selvittamaan ja vahvistamaan
toimeksiantajan seka jalleenmyyjan tarpeet. Paatin lisata kysymykset
kasikirjasta, koska entisessa tyopaikassani kasikirja toimi loistavasti kysymysten
vahentamisessa. Kirjallisuus sekd omat havainnot antoivat tuen hyvan

kehittamistyon lopputuloksen saamiseksi.

Tarve yhdelle vakiintuneelle kiintealle informaation Iahteelle huomattiin siina

vaiheessa, kun noin 20 jalleenmyyjaa soitti samoista kysymyksista. Tahan
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mennessa tama informaation Iahde on ollut yksi henkild, joka luonnollisesti ei
ole kestava ratkaisu. Toimeksiantajalla on etenkin Valimeren alueella paljon
jalleenmyyijia, jotka Lewisin (1996) mallin mukaan kuuluvat multi-active-
kayttaytymiskulttuuriin. He ovat tavanomaisesti hyvin impulsiivisia ja soittavat tai
laittavat tekstiviesteja heti ongelman ilmetessa. Tammoinen tyoskentelytapa ei
ole kestava, kun jalleenmyyijia on enemman kuin kourallinen. Tama kyseinen
kayttaytymiskulttuuri yhdistettyna informaation puutteeseen ei ole hyva asia,
silla myynti- ja asiakaspalveluhenkil6sto ylikuormittuu. Yksi paikka vastauksille
on luonnollinen Iaake tahan ongelmaan. Tavoitteena on, etta tehtaisiin
jalleenmyyjan kasikirja digitaaliseen muotoon. Digitaalista kasikirjaa on helppo
paivittaa ja lahettaa ympari maailmaa. Aiemmin lanseerattu intranet ei ole
onnistunut kysymysten vahentamisessa. Kasikirja voisi olla saatavilla

intranetista.

Kasikirjan laatiminen aloitettaisiin luonnostamalla tarpeet ja kulmakivet oman
organisaation nakokulmasta. Taman jalkeen listataan jalleenmyyjien tarpeet ja
aletaan peilaamaan naita kahta puolta toisiinsa. Luonnoksen lopputulos on
yhteen nivottu kokonaisuus, joka luodaan ratkaisemaan eri haasteita viestintaan
ja vuorovaikutukseen liittyen. Kyselyssa ilmeni, ettd Saxdorin viestinta ja
informaation saatavuus on ollut puutteellista. Kuten aiemmin mainittiin, 100 %

vastanneista kokee, etta kasikirja olisi hyodyllinen.

Prosessia johtaa Saxdorin myyntitiimi. Myyntitiimi on osa kaupallista tiimia, ja
sen tehtava on myyda Saxdorin tuotteet, seka johtaa jalleenmyyjaverkostoa.
Meidan tehtaviimme kuuluu my®os liikketoiminnan kehitys myynnin osalta.
Teemme tiivista yhteistyota markkinointitiimin kanssa. Erityisesti
markkinointitiimi on ollut koko ajan vahvassa roolissa kasikirjan tekemisessa,
silld he katsovat, etta lopullinen kielimuoto ja sisaltd ovat brandin mukaisia.
Prosessin aikana on hyvin tarkeaa pitaa vaadittavat henkilot ja tiimit ajan
tasalla, etta ei turhaan tarvitse menna takaisin korjaamaan kehnosti tehtya
kasikirjaa. Prosessissa kaytettiin myos organisaation jalleenmyyjista koostuvaa

ohjausryhmaa apuna, eli jalleenmyyjista koostuvaa neuvonantaja
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ohjausryhmaa. Tama ohjausryhma on loistava yhteiso, jonka kanssa pallotella

eri ideoita.

Kasikirjaa aletaan laatimaan elektroniseen muotoon. Kasikirjaa laadittaessa
kaytettiin monia alustoja tehokasta tyontekoa varten kuten Microsoft Teamsia ja
Microsoft Power Pointtia. Kasikirja tulee paivittymaan ja elamaan ajan mukana,
eli lopullinen versio taytyy olla helposti muokattavissa. Jo alkuvaiheilla
paatettiin, etta jalleenmyyjilla kaytossa oleva intranet tulee toimimaan kasikirjan
kirjastona. Kasikirja on talla tavalla aina ladattavissa tai tulostettavissa kaikille

jalleenmyyjiille.
Sisalto

Kuten aiemmin mainittiin, kasikirja tulisi olla paikka, johon jalleenmyyja voi aina
palata erilaisten kysymysten kanssa. Kyselyssa haluttiin viela vahvistaa nama
asiat. Kysyttiin mista kasikirja pitaisi koostua ja listasin seuraavat asiat:

11. What do you think a dealer handbook should include? *
How to use the dealer portal
Saxdor brand guidelines
How to take delivery of a Saxdor boat
Marketing guidelines
General information about being a Saxdor dealer

All of the above and more

Kuva 3 Kyselyn kysymys numero 11

100 % vastaajista vastasi ylla olevaan kysymykseen viimeisen vaihtoehdon, el
"kaikki ylla olevat ja lisaa”. Myohemmissa keskusteluissa eri jalleenmyyijien
kanssa tama "lisaa” -osa on tarkentunut erityisesti yhteystietoihin liittyen. Tama

on ehdottomasti osa, joka tulee olemaan kasikirjassa.

Kasikirjan sisaltd tulee muotoutumaan naiden vastausten perusteella. Sisaltd

tulee varmasti elamaan ajan my6ta, mutta tarkeimmat kulmakivet on asetettu.
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Kasikirjan yleinen osio tulee kasittelemaan kaikkea sita, mita jalleenmyyjan
kanssa kaydaan lapi on-boardaus vaiheessa, eli sitd miten jalleenmyyja paasee
alkuun ja mista han saa apua. Taman osion jalkeen seuraa ohjeita intranetin
kayttoon liittyen, jonka jalkeen tulee Saxdorin brandiohje. Brandiohje tulee
koostumaan erillisesta liitteesta, jonka voi ladata kasikirjan kautta. Brandiohje-
osioon tullaan sisallyttdmaan markkinointiohjeet. Kasikirjan lopusta 16ytyy myos
yhteystietoluettelo, joka toivon mukaan auttaa vahentamaan yhteydenottoja

vaarille henkilGille organisaation sisalla.

7.2 Muut kehittamisehdotukset

Kasikirjan lisaksi tarvitaan myods muita parannuksia. Oppimani perusteella
voidaan todeta, etta globaaliin liiketoimintaan kuuluu hyvat tavat
tiedotusviestintaan liittyen. Arkea helpottamaan tulisi siis perustaa prosessit ja
tyoskentelytavat tiedottaa ja kommunikoida jalleenmyyjille tarkeista asioista
viikoittain. Viikoittaiset paivitykset toimitusten tilasta, puuttuvista osista seka
muista paivityksista ovat hyva perusta. Sisaisissa keskusteluissa nousi
myohemmin esille, ettd nama paivitykset olisi tarkoitus integroida jalleenmyyijien
intranettiin, jotta intranetin kayttdaste nousee ja kaikki saavat tarvitsemansa

tiedon helposti 24 tuntia paivassa 7 paivaa viikossa.

Hofstede Insightsin (2022) 6-D malli osoitti, etta jalleenmyyijia tulisi muistaa
kasitella yksilOllisesti kayttaytymiskulttuurien perusteella. Jotkut jalleenmyyjat
ovat syntyessaan enemman itsenaisia kuin muut, ja jotkut tarvitsevat enemman
huomiota tai vakiintuneita prosesseja. Taman johdosta voidaan todeta, etta
jalleenmyyijien kategorisointi ja yhden henkilon nimittaminen naiden
jalleenmyyijien asiakkuuspaallikdksi olisi hyddyllinen asia. Talla tavalla
myyntiorganisaation ei tarvitse venya koko jalleenmyyjaverkoston tarpeisiin,
vaan vastuuta jaetaan, joka johtaa parempaan palvelun laatuun seka
tyytyvaisempiin jalleenmyyijiin. Tyytyvaiset jalleenmyyjat sijoittavat helpommin
enemman rahaa ja aikaa brandiin, joka puolestaan tukee Saxdorin kasvua.
Jalleenmyyjan nakokulmasta haasteet saavat ratkaisuja, ja paivittainen
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kommunikaation tarve vain kasvaa.
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8 Pohdinta ja yhteenveto

Aloitin opinnaytetyon tekemisen syksylla 2021. Tavoite oli selkea, olin saanut
toimeksiantona tydnantajaltani tutkia kulttuurierojen merkitysta kansainvalisen
venejalleenmyyjaverkoston kommunikoinnissa. Opinnaytetydn aiheeksi
muotoutui myOs parannusehdotusten tarve, eli miten liiketoimintaa ja
vuorovaikutusta voi tehostaa tulosten perusteella. Opinnaytetydsta tuli oiva
tyokalu tutkia ja taustoittaa mahdollisten kulttuurieroihin liittyvien haasteiden
syita ja miten naita voisi taklata. Opinnaytetydn tekeminen tuntui ajoittain
haastavalta ajan puutteen takia, mutta sain lopulta hyvalla tarmolla ja asenteella

haluamani sisallon hyvin nivottua yhteen.
Opinnaytetyon toteutus ja tekemisen haasteet

Opinnaytetydn toteutus on mielestani mennyt erittdin hyvin ja olen saanut
tarvittavan tuen toimeksiantajaltani. Aluksi kirjoitin teoriaosuutta, jonka jalkeen
loin kyselyn ja aloin keradmaan siihen vastauksia. Opinnaytetydn tekemisen
aikana pallottelin ideoita toimeksiantajan kanssa. Se auttoi minua
muodostamaan holistisen kasityksen nykytilanteesta ja mita toimeksiantaja
oikeasti tarvitsee. Hyvan kirjallisuuden I6ytaminen oli valilla haasteellista. Sain
kaivaa internetin syOvereita oikein urakalla I0ytaakseni esimerkiksi
venemarkkinasta hyvaa kirjallisuutta. Kulttuureista on onneksi kirjoitettu paljon,
eli se ei ollut yhta haastavaa. Lewisin ja Hofsteden Insightsin tutkimukset ovat
hyvia lahteita tahan. Venealasta 10ysin lopulta veneteollisuutta tutkivan
ICOMIA:n viimeisimman teoksen, joka toimi Iahteena hyvin. Viimeinen haaste,
josta haluan mainita, on menetelmat. Kaytin opinnaytetyon tekemiseen kyselya,
joka osoittautui hieman haastavaksi. En aluksi saanut vastauksia sisaan
haluamallani tahdilla, ja jouduin kyselemaan niitten peraan jalleenmyyjijilta.
Kevat on kiireista aikaa, ja tama oli hieman odotettavissa.

Tyon tulos

Tyon tulos on opinnaytety0, joka selvitti kulttuurieroja kansainvalisessa
venejalleenmyyjaverkostossa. Opinnaytetydni alkaa laajalla pohjustuksella
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kansainvalisesta veneteollisuudesta, silla tama jannittava markkina tarvitsee
kunnon esittelyn. Seuraavat osiot koostuvat kulttuurieroista ja omista
pohdinnoistani siita, miten eri maat ja alueet toimivat liikketoimintamaailmassa ja
etenkin venemarkkinoilla. Lewisin ja Hofstede Insightsin tutkimukset kertovat
selvaa kielta siita, mita eroja maailmalta |0ytyy ja miten ne vaikuttavat ihmisiin.
Huomionarvoista oli se, etta alkuperainen olettamus kulttuurierojen
merkityksesta kommunikoinnissa oli vaara. Ongelmat johtuvat itse asiassa
toimeksiantajan sisaistda kommunikaatiohaasteista. Koko opinnaytetyo reflektoi
vahvasti omiin kokemuksiin, silla olen itse tydsuhteessa toimeksiantajalla, el
Saxdorilla. Kuulun Saxdorin myyntitiimiin, ja kaikki mita tassa opinnaytetyossa

kasittelen, tulee suoraan tueksi omaan tyohoni.

Opinnaytetyon tuloksena on lopulta paatelma siita, ettd kansainvalisessa
venejalleenmyyjaverkostossa on kulttuurieroja. Se ei kuitenkaan ole syy
haasteisiin vuorovaikutukseen liittyen. Kehittdmisehdotukset keskittyvat sen
takia vahvasti toimeksiantajan paivittaistoiminnan tehostamiseen liittyen
viestintaan ja vuorovaikutukseen. Jalleenmyyjan kasikirja olisi iso apu
toimeksiantajan tilanteeseen, silla kyselyssa saamani palaute viittasi siihen, etta
tietoa ei ole saatavilla tarpeeksi hyvin. Kasikirja toisi kaiken informaation
samaan paikkaan, ja jalleenmyyjaverkostolla olisi helpompi I6ytaa vastauksia
kaikenlaisiin kysymyksiin. Kasikirjaa on alettu rakentaa sisaisesti ja talla hetkella
tietoa kerataan kaikilta sidosryhmilta. Kasikirja tehdaan helposti paivitettavaan

muotoon ja se I0ytyy tulevaisuudessa jalleenmyyjien intranetista.

Saxdorin palkansaajana voisin todeta, ettda nama havainnot ja tama suunta on
varmasti oikea. Haasteita tunnistaessa olemme voineet sokaistua omalle
tekemiselle ja tama opinnaytetyo tulee suureksi avuksi. Saxdorin tyokulttuuri on
ensimmaisen kahden vuoden aikana ollut vauhdikas. Kasvu on kovaa, ja

kasvukivuilta ei aina olla voitu valttya.
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Dealer handbook survey for Saxdor dealers

10 00:40 Aktiivinen

Vastaukset Keskimaarainen vastaamisaika Tila

1. In what country or territory are you a Saxdor dealer? (0 piste)

Uusimmat vastaukset
1 O "Slovenia"

Vastaukset "Sports Marine"
"Thailand"
2 vastaajaa (20%) vastasi Marine tahan kysymykseen.
Fi I = -
nland noytivela Spair

Slovenia Sweden

_ = Bergel
Thailand ge;castie Marlne Sport:

Turkey MedYacht France Argo Yacl

https://forms.office.com/pages/designpagev2.aspx?origin=OfficeD...uUFt0YYJDIZUNExQRESDWUSVOFhSTICWU9HUjhCTOxHVy4u&analysis=true Sivu 1/5
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2. What is the easiest way for you to communicate towards Saxdor? (0 piste)

. Email 5
@ Phone call 2
@ Dealer portal message 0 ‘

@ Whatsapp or text message 3

3. Where do you usually find answers to your questions the quickest? (0 piste)

By calling someone at Saxdor 4
By sending an email to someon... 3
By sending a WhatsApp or text... 3

Finding the answer on the deale... 0

4. How often do you get Saxdor related questions from your team? (0 piste)

® Daily 0

@ Weekly 4

® Monthly 6

. Never 0
https://forms.office.com/pages/designpagev2.aspx?origin=0Office...uUFt0YYJDIZUNEXQRESDWUS5SVOFhSTIICWU9HUjhCTOxHVy4u&analysis=true Sivu 2/5
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5. Do you think you could use less time on answering "easy" Saxdor related (0

questions by your team? piste)
® v 7
® No 1
@ Maybe 2
6. Where can you direct your teams questions at the moment? (0 piste)
® To my colleague 5
@ To Saxdor 10
@ o the dealer portal 4
. No where 0
7. Do you know who your point of contact is for every department at ©
Saxdor? piste)
. Yes 0
® No 10
https://forms.office.com/pages/designpagev2.aspx?origin=0ffice...uUFt0YYJDIZUNExQRESDWUSVOFhSTIICWU9HUjhCTOxHVy4u&analysis=true Sivu 3/5
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8. Do you think information is scattered around different places at Saxdor? (0 piste)

. Yes 2
o | <
® Maybe 7

9. Do you think a dealer handbook would be useful? (0 piste)

® ves 10
® No 0
® Maybe 0
10. Do you think a dealer handbook should be in electronic or physical (0
form? piste)
. Electronic 10
@ rhysical 0

https://forms.office.com/pages/designpagev2.aspx?origin=0ffice...uUFt0YYJDIZUNEXQRE5DWU5VOFhSTIICWU9HUjhCTOxHVy4u&analysis=true Sivu 4/5
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11. What do you think a dealer handbook should include? (0 piste)

How to use the dealer portal 0
Saxdor brand guidelines 0
How to take delivery of a Saxdo... 0
Marketing guidelines 0

General information about bein... 0

All of the above and more 10

-
N W &, 00 O N © © O

o =

https://forms.office.com/pages/designpagev2.aspx?origin=0Office...uUFt0YYJDIZUNEXQRESDWU5VOFhSTIICWU9HUjhCTOxHVy4u&analysis=true
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