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Taman opinnaytetyon tavoitteena oli kehittda kohdeorganisaation myynnin pelikirjan
kayttoonottoa. Myynnin pelikirjan kayttdonoton kehittymisen oli tarkoitus tapahtua
kayttoonottokoulutuksen avulla, ja sen tavoitteena oli auttaa kohdeyrityksen myyjia
ymmartamaan uusia potentiaalisia asiakkaita paremmin.

Tyo6 toteutettiin toimintatutkimuksena, ja se alkoi nykytilan kartoituksella. Tutkimus-
menetelmina olivat toimintatutkimuksen luonteeseen soveltuvat alkukeskustelu ja ha-
vainnointi. Ongelmaa rajattiin verkko- ja sdhkdpostihaastatteluina toteutettujen tee-
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This thesis aimed to enhance the implementation of the case organization's sales
playbook. The purpose was to improve the salespersons understanding of new cus-
tomer sales prospects. The plan was to develop the operation with the help of end-
user training.

The thesis used the action research methodology and began with mapping the cur-
rent situation. The research methods included interviews, discussions, and observa-
tions, which was suitable to the nature of action research. The research problem was
further defined using thematic interviews conducted via online and email platforms.
The current customer sales prospecting process was mapped using a process dia-
gram. The thesis also analyzed the case company's sales playbook.

The theoretical framework of the thesis consisted of the topics related to sales pro-
cesses, understanding prospects, and the different phases of end-user training. De-
velopment methods included web survey and brainstorming, which were used to cre-
ate the content for the end-user training. Previous knowledge of end-user training
served as a guideline for the training.

In addition to the end-user training, the thesis resulted in a new prospecting process,
and a training outline, which were implemented in the case company. The change
and training were evaluated using multiple metrics. The success was evaluated at
the end of the trial period, and the innovations that emerged were highlighted. As a
result of the thesis, the use of the sales playbook improved in the case company,
leading to a better understanding of prospects.
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1 Johdanto

Tama opinnaytetyd on toimintatutkimuksena toteutettava kehittamishanke hen-
kilostoalalla toimivalle kohdeyritykselle X, joka tarjoaa asiakkailleen erilaisia
henkilostopalveluita, kuten rekrytointia ja henkildstovuokrausta. Kohdeyrityksen
strategiana on saavuttaa liiketoiminnan kasvua ja tervetta liiketoimintaa. Tama
on haastava strategia, silla henkilostbalan yleisena trendind on laskusuhdanne,
jonka uskotaan vahvistuvan vuoden 2024 aikana. Kasvutavoitteeseen paasemi-

nen voisi onnistua uusasiakasmyynnin ja prospektoinnin kehittymisell&.

Jatkuvasti uusiutuvan kohdeyrityksen uusasiakasmyynnissa on ollut havaitta-
vissa muun muassa seuraavanlaisia ongelmia; Myyjat eivat kayta myynnin peli-
kirjaa prospektointia tehtdessa, eivatka ymmarra uusia potentiaalisia asiakkaita
riittavan hyvin. Taman opinnaytetyon tarkoituksena on tutkia, kuinka myynnin
pelikirjan kayttdonottoa voitaisiin kehittéda, niin etta myyjat oppisivat ymmarta-
maan prospekteja paremmin. Opinnaytetytssa pyritdan luomaan ja toteutta-
maan kehittdmishanke, jonka tavoitteena on kehittaa kohdeyrityksen myynnin

pelikirjan kayttdonottoa ja prospektien ymmartamista.

Opinnaytetyon aihe on merkityksellinen, silla se voi toimia apuna kohdeyrityk-
sen kasvutavoitteessa, ja sen avulla kohdeyritys saattaa saavuttaa parempia

uusasiakasmyynnin tuloksia tulevaisuudessa.

1.1 Kohdeyritys

Taman opinnaytetyon kohdeorganisaationa on suomalainen henkildstopalvelu-
alan yritys, johon viitataan yritys X:na, kohdeyrityksena tai kohdeorganisaationa.
Kohdeyritys toimii vain Suomessa, ja sen palveluksessa tyoskentelee n. 50 hen-
kiloa. Yritys X:n liikevaihto liikkkuu 10—-20 miljoonaa euron valill& vuositasolla.
(Yritys X.) Konserni koostuu useasta eri yrityksesta, jotka jakaantuvat maantie-
teellisesti eri puolelle Suomea. Konsernissa tyéskentelee henkilostokonsultteja,

asiakkuuspaallikoita, toimialapaallikoita, palvelupaallikdita, johtajia ja hallinnon



tyontekijoita. Heista myyntitehtavissa tyoskentelevét paaasiassa asiakkuuspaal-

likdt ja toimialapéaallikét, joihin viitataan tyon aikana myyjina. (Yritys X.)

Opinnaytetydssa toteutettavien tutkimusten kohdehenkildiné ovat kaikki myyjat
ja johtaja. Tutkija tyoskenteli kohdeyrityksessa Etelaisen yrityksen aluepaallik-
koné 1.2.2023-30.7.2023. Tutkijan vastuulle kuului Eteldisen yrityksen operatii-
vinen johtaminen, mika sisalsi varsinkin myynnin ja asiakashankinnan johta-
mista. Kohdeyrityksella on kaytdsséaan paljon erilaisia koulutusmateriaaleja, ku-
ten myynnin pelikirja, joka esittelee yrityksen myyntikonseptin.

1.2 Kohdeyrityksen myynnin pelikirja

Myynnin pelikirja méaaritellaén isojen myyntiorganisaatioiden perinteiseksi tyo-
kaluksi. Myynnin pelikirjassa tuodaan esille mm. asiakashankinnan ja myynnin
prosessit. (Karppinen & Paussu & Sorri 2022, 129-130.) Myynnin pelikirja on
myo6s johtamisen tydkalu, ja sitéa voidaan hyddyntad myyijien rekrytoinnissa, pe-
rehdyttdmisessa, motivoinnissa, kouluttamisessa, kehittamisessa ja ohjaami-
sessa. Myynnin pelikirjassa kuvataan yrityksen liilketoimintaa ja myynnin toimin-
tatapoja. (Karppinen & Paussu & Sorri 2022, 125-128.)

Kohdeorganisaation myynnin pelikirjassa kuvataan yrityksen myyntikonseptia,
myyntiin liittyvia jarjestelmia ja myyntiin liittyvid ohjeita. Myynnin pelikirja on
muodoltaan PowerPoint-esitys, joka sisaltdd 55 diaa. Myynnin pelikirja on ladat-
tavissa Teams-kanavasta, ja sita kaytetd&n varsinkin myyjien perehdytyskoulu-
tusmateriaalina. Myynnin pelikirjan on tehnyt yrityksen aikaisempi johtaja yh-
dessa muiden esihenkildiden kanssa. Pelikirjan tekemisesséa on hyédynnetty
Jan Ropposen kirjaa- "Strateginen kumppani. Nain solmit isoja diileja ylimman
johdon kanssa” (2022). Myynnin pelikirjan p&élukujen otsikot ovat

o Pelikirjan kayttotarkoitus

e Liiketoiminnan ja myynnin fokus
¢ Myynnin roolit ja vastuut

¢ |hanneasiakasprofiili ja ostajat

e Myyntiprosessi



e Sosiaalinen myynti
e Myynnin analytiikka ja termit ja lyhenteet.

Naiden paalukujen alla on useita niitd koskevia alalukuja. Opinnaytetyon aihee-
seen liittyvaa prospektointia kasitellaan myynnin pelikirjan paaluvuissa: ihan-
neasiakasprofiili ja ostajat sek& myyntiprosessi. Prospektointiin liittyvia alalukuja

ovat

e kohdeyrityksen ihanneasiakasprofiili
e Ostajapersoonat

e prospektoinnista kaupan voittoon

e myynnin rutiinit

e prospektointi

e tapaamisten sopiminen ja hinnoittelu
e asiakaskohtaamiset tai tapaamiset

e kaupan voittaminen ja jalkihoito

e a-asiakkuudet.

Ihanneasiakasprofiilissa ja ostajapersoonissa kerrotaan yrityksen ihanneasiak-
kaista. Ihanneasiakkaan profiiliin vaikuttaa kolme asiaa:

e asiakkaan ostajaprofiili
e asiakasyrityksen ulkoinen profiili

e oikea ajankohta.

Ihanneasiakkaita ovat ostajaprofiiliitaan ihmisten tai kasvun johtajat, henkil6sto-
resurssien johtajat tai talouden ja kustannustehokkuuden johtajat. He hakevat
joko tehokkuutta, saastoja tai kasvua. Ulkoisen profiilin mukaan ihanneasiak-

kaita ovat

o keskikokoiset tai suuret yritykset, joiden liikevaihto on vahintadan miljoona
euroa

o yritykset, joiden tuloskehitys on joko negatiivinen tai positiivinen
o yritykset, joiden henkildstomaara on vahintdan 19 henkiloa
e yritykset, joilla on samankaltaiset arvot kuin kohdeyrityksella

e yritykset, joissa on kaytetty rekrytointikumppania



e yrityksen, jotka toimivat energia-, rahoitus-, taloushallinto-, teollisuus- tai
HoReCa-toimialalla.

Oikean ajankohdan mukaan ihanneasiakkaita ovat yritykset, joissa on tapahtu-
nut muutoksia. Muutoksia voivat olla esimerkiksi yrityksen kasvu tai supistumi-
nen, uudet paattajat, aktiivinen rekrytointi, isot uudet asiakkuudet, palkinnot tai

sertifikaatit.

Kohdeyrityksen myynnin pelikirjan Ostajapersoonat-luvussa tuodaan esille, min-
kalaisia ostajat ovat tavoitteiltaan, arvoiltaan ja tarpeiltaan. Lisaksi kerrotaan,
kuinka heita voidaan auttaa, ja mitk& ovat kohdeyrityksen valttikortit kilpailija-
kentdssa. Ostajapersoonat ovat erilaisia yrityspaattajia. Myyntiprosessi-luvussa
kerrotaan prospektoinnista ja tapaamisten sopimisesta. Luvussa selvitetaan
myyjan tehtavat, tyokalut ja mittarit. Myyjan pitéisi prospektoida kymmenen
uutta kontaktia viikossa, soittaa kolmekymmenta puhelua péaivassa ja sopia va-
hintdan yksi uusi tapaaminen per tyopaiva. Tyokaluna prospektoinnissa ohjeis-

tetaan kayttamaan Vainua.

Vainu on B2B-myyntiin erikoistuneiden yritysten tytkalu, joka hyddyntaa julkista
avointa dataa myynnin tukemiseksi. Vainun avulla voidaan etsia tai seurata yri-
tyksia hakukriteereiden avulla. Tydkalua voidaan hyddyntaa prospektoinnissa
hyvin monipuolisesti. (Kurvinen & Seppé 2016, 274-275.) Kohdeyrityksen pros-
pektointi toteutetaan Vainussa, jossa uusia ja passiivisia asiakkaita tulisi pros-
pektoida Vainun signaalihalytysten, toteutuneiden kauppojen ja markkinoinnin
analysoinnin avulla. Lisdksi myynnin pelikirjassa kerrotaan esimerkkeja pro-

spektien ymmartadmiseen liittyvista aiheista, joita ovat

e halytteet tai heratteet

e yritysten talouteen liittyvat signaalit

e yritysten kotisivujen signaalit

e LinkedIn-signaalit

e suunnitteleminen ja pohtiminen yrityksen kautta
e ESKO-malli.



Halytteita voivat olla uudet paattajat, uusi toimipiste, uusi liiketoiminta-alue, uu-
det projektit, juuri kaynnistetty rekrytointi, uudet palkinnot tai sertifikaatit. Talou-
teen liittyvié signaaleja voivat puolestaan olla fuusiot, yt-keskustelut, investoin-
nit, liikevaihdon kehitys, osingon jaot, tilikauden tulos, tilikausi, yritysostot, or-
gaaninen kasvu, uudet toimitilat, uudet projektit, uudet palvelut ja uudet tuotteet.
Myyiji& neuvotaan suunnittelemaan ja pohtimaan, minkalaisia hakuja Vainussa

halutaan rakentaa.

Myynnin pelikirjassa esiintyvat prospektien ymmartamiseen liittyvat aiheet ovat
opinnaytetyon kannalta oleellisessa roolissa, koska myyjat eivat ymmarra
prospekteja riittavan hyvin. Opinnaytety6ssa ei keskitytd myynnin pelikirjan si-
sallon kehittamiseen, vaan myynnin pelikirjan kayttdonoton kehittamiseen, joten
aiheita ei kasitella kovin syvallisesti. Myynnin pelikirjan prospektien ymmartami-

seen liittyvia aiheita ovat

e ihanneasiakkaan kriteeri: ostajaprofiili

e ihanneasiakkaan kriteeri: yrityksen ulkoinen profiili
¢ ihanneasiakkaan kriteerit: oikea ajankohta

e Vainun signaalit

e halytteet tai heratteet

e yritysten taloudelliset signaalit

e yritysten kotisivujen signaalit

e LinkedIn-tilien signaalit.

Nama aiheet tulevat muodostamaan myhemmin kaytettavat myyjien ymmar-
ryksen mittarit, joiden avulla mitataan myyjien ymmarryksen kehittymista kayt-

toonottokoulutuksen seurauksena. Aihetta kasitellaan lisaa luvussa 1.6.

1.3 Kasitteiden maarittelya

Prospektointi ymmarretaan yleisesti mahdollisimman otollisten asiakkuuksien
tunnistamiseksi, arvioimiseksi ja valikoimiseksi. Prospektointiin liittyvat asiak-
kuudet ovat uusia tai nykyisten asiakkaiden uusia tasoja. Prospektoinnin onnis-

tumiseen vaikuttaa mm. oikeantyyppisten asiakkuuksien ja niiden toimialojen



tunnistaminen. (Hunter & Blout & Weinberg 2016, luku 1; Ropponen 2020, 45.)

Opinnaytetydssa kasitellaan prospektien ymmartamista, mika tarkoittaa esimer-
kiksi oikeantyyppisten asiakkuuksien ja toimialojen tunnistamista. Prospektoin-

tiin liittyvat maaritelmat voivat olla eri lahteissé hyvinkin vaihtelevat.

Prospekti on sellainen asiakkuus, joka voisi olla kiinnostunut ostamaan, mutta
ei ole viela ostanut yrityksen tuotteita. Prospektille voidaan maaritella ennak-
koon tietyt kriteerit, jotka tekevat siita ostopotentiaalinsa mukaan kylman, lampi-
man tai kuuman prospektin. (Hugg & Hugg.)

Prospektointiprosessi sisaltda kaikki prospektoinnin eri vaiheet. Tallaisia vai-
heita voivat olla esimerkiksi kohdeyritysten ja paatostentekijoiden etsiminen, kir-
jaaminen CRM-jarjestelmé&an ja oikean ajankohdan tunnistaminen. (Honkanen
2021))

1.4 Tutkimusongelma

Tutkimusongelma tulee pystya maarittelemaan ja muuttamaan maarittelemisen
jalkeen tutkimuskysymyksiksi. Tutkimusongelman maarittely vaatii tutkimuksia
ja tietoa. (Kananen 2014, 36.) Opinnaytetyon tutkimusongelman méaarittelemi-
nen aloitettiin maaliskuussa 2023, jolloin tyd kaynnistyi keskustelulla yrityksen
johtajan kanssa toimintatutkimuksen mahdollisista aiheista. Keskusteluissa nou-
sivat esille uusasiakasmyynnin prospektoinnin haasteet, jotka kaipasivat johta-

jan mukaan kehittamista.

Opinnaytetyon ongelman maarittelyyn liittyvat tutkimukset toteutettiin havain-
noinnin, teemahaastattelujen ja vertailuanalyysin avulla. Nykytilan kartoituksen
tukena hyddynnettiin myds myynnin pelikirjaa, prosessikaaviota ja miellekarttaa.
Havainnointijakson perusteella uusasiakasmyynnin prospektoinnin haasteet tas-

mentyivat ja muodostui kolme teemaa:

e toimintaan liittyvat haasteet
e koulutuksiin liittyvat haasteet

e seurantaan liittyvat haasteet.



Tutkimusongelmaa maéaariteltiin havainnoinnin jalkeen teemahaastattelujen
avulla, missa haastateltiin yhta johtajaa ja kahta asiakkuuspaallikk6a. Haastat-
telujen pohjalta tutkimusongelmat tasmentyivat prospektien ymmartamiseen,
myynnin pelikirjan hyddyntamiseen, myynnin pelikirjan ymmartamiseen, koulu-

tuksiin ja toiminnan seurantaan.

Seuraavaksi tutkimusongelman maarittelyssa hyédynnettiin prosessikaaviota,
jonka avulla uusasiakasmyynnin prospektointiprosessi kuvattiin. Kaaviosta oli
havaittavissa, ettd myynnin pelikirjan hyoédyntamistd, kouluttamista ja prosessin
arviointia ei ollut sisallytetty osaksi prospektointiprosessia. Myynnin pelikirjan
prospektien ymmartamiseen liittyvien aiheiden lukeminen auttoi ongelmien sy-
vallisemmassa ymmartamisessa. Vertailuanalyysin avulla saatiin puolestaan
selville, ettd vertailuyrityksessa prospektien ymmartamista paransi raataloidyt

lisdkoulutukset.

Tutkimusten tulokset ja niiden analyysit muodostivat lopulta nykytila-analyysin,
joka tuodaan esille luvussa 4.7. Myyjien mukaan olennaisin ongelma oli pro-
spektien ymmartamattoémyys ja johtajan mukaan myynnin pelikirjan hyddynta-
mattomyys. Tutkimusongelmaksi maariteltiin myynnin pelikirjan hyddyntamatto-
myys, jonka seurauksena myyjat eivat ymmartaneet prospekteja riittdvan hyvin.
Tutkimusongelman rajaamisen jalkeen aloitettiin tutkimuskysymysten, tavoittei-
den ja mittareiden suunnittelu. Kehittimismenetelmaksi valikoitui teoreettisen
viitekehyksen mukainen myynnin pelikirjan kayttdonottokoulutus. Kayttéonotto-
koulutus on opinnaytetyssa toteutettava kehityshanke, jonka avulla pyritaan
kehittamaan kohdeyrityksen myynnin pelikirjan kayttdonottoa, niin etta myyjat
oppisivat ymmartamaan prospekteja paremmin. Kayttéonottokoulutuksen suun-

nittelusta ja sen toteutuksesta kerrotaan luvussa 5.

1.5 Tavoitteet ja tutkimuskysymykset

Tyon tavoitteeksi luotiin kohdeyrityksen myynnin pelikirjan kayttdonoton kehitta-
minen, niin etté prospektien ymmartaminen myyntiorganisaatiossa kasvaisi. On-

gelmanratkaisumenetelmaksi valittiin kayttoonottokoulutuksen lisaksi kyselyt ja



aivoriihi, joiden tulokset tuodaan esille luvussa 5. Tyssa tavoitellaan myynnin
pelikirjan kayttdonoton kehittymista, niin ettd kohdeorganisaation myyjat oppisi-
vat ymmartamaan prospekteja paremmin. Tavoitteeseen voidaan paasta, jos

tutkimusongelma saadaan ratkaistua.

Tutkimuskysymykset johdetaan tutkimusongelmasta, ja ne luovat tutkimukselle
ytimen. Tutkimuskysymyksille 16ytyy erilaisia vaatimuksia, ja niista tulee ilmeta
toiminta. Kysymyksen ei tule olla dikotominen, eika siina saa olla muotoiluna
mukana vastausta. (Kananen 2014, 44-45.) Tutkimuskysymyksen pita& olla
myos selked, yksiselitteinen ja laajuudeltaan sopiva. Tutkimuskysymykseen tu-
lee 16ytya kirjallisuutta ja vastaus. Toiminnan ja tuloksen valilla tulee olla riitta-
vasti syy-seuraussuhdetta, ja tutkimuksen tulee olla vaivan arvoinen. Resurs-
sien ndkdkulmasta tutkimuskysymys tulee puolestaan olla ratkaistavissa. (Ka-
nanen 2014, 45-46.) Taulukossa 1 esitetaan taman opinnaytetyon tutkimusky-

symykset.

Taulukko 1. Tutkimuskysymykset.

Tutkimuskysymykset:

Miten myynnin pelikirjaa hyddynnetédén kohdeyrityksessa prospektien ymmartamisessa talla
hetkella?

Mitk& asiat mahdollistavat myynnin pelikirjan kayttéénoton kohdeyrityksessa?

Miten kohdeyrityksen myynnin pelikirjan kayttdonottoa voidaan kehittd&é prospektien ymmar-
tAmisessa?

Tutkimusongelman pohjalta luotiin kolme tutkimuskysymysta. Ensimmaisen tut-
kimuskysymyksen avulla pyritadn ymmartamaan nykytilaa, ja sitd miten myyn-
nin pelikirjaa hyddynnetaan prospektien ymmartamisessa kohdeyrityksessa en-
nen kayttoonottokoulutusta. Tiedon avulla voidaan alkaa suunnittelemaan toi-
menpiteitd myynnin pelikirjan hyédyntamisen parantamiseksi. Toinen tutkimus-
kysymys pyrkii tunnistamaan asioita, jotka mahdollistavat myynnin pelikirjan
kayttoonoton kohdeyrityksessa. Tasta saadun tiedon avulla, voidaan keskittya
juuri oikeisiin toimenpiteisiin kayttéonoton kehittdmiseksi. Kolmas tutkimuskysy-

mys pyrkii luomaan ehdotuksia myynnin pelikirjan kayttdonoton kehittamiseksi.



Tiedon avulla pyritaan parantamaan myynnin pelikirjan kayttéonottoa ja pro-
spektien ymmartamistd. Tama voi myds auttaa luomaan uusia yleistettavia mal-

leja, joita voidaan hyddyntaa myds tulevaisuudessa.

1.6 Sovellettavat mittarit

Intervention vaikutuksen mittaamiseen tarvitaan aina mittareita, tietolahteita ja
oikeat henkil6t, jotka kuuluvat muutoksen piiriin (Kananen 2014, 60—61). Tutki-
muskysymysten mittaamista varten luotiin on/off-mittareita, laadullisia mittareita
ja ennen ja jalkeen -mittareita. On/off-mittarit ovat yksinkertaisia ja helppokéayt-
toisia, jotka ilmaisevat, onko jokin asia toteutunut vai ei. Laadulliset mittarit eivat
mittaa pelkastadan maarallisia tuloksia, vaan myos laatuunkaypia tekijoita, kuten
esimerkiksi tyontekijoiden kokemusta tai organisaation toimintatapoja. Taulu-
kossa 2 esitetaan opinnaytetydhon luodut mittarit.

Taulukko 2. Tutkimuskysymykset ja mittarit.

Tutkimuskysymys Mittarit

1.Miten myynnin pelikirjaa On/off-mittarit

hyédynnetaan kohdeyrityksessa -Saatiinko myynnin pelikirjan hyédyntamisen vaiheet,
prospektien ymmartamisessa tavat ja tilanteet maariteltya?

talla hetkella? Teoria, haastattelut, havainnointi ja dokumentit

-Minkélaisia tapoja? Miten hyddynnetéan ja missa tilanteissa kaytetaan?

-Ketkéa kayttavat?

2. Mitk& asiat mahdollistavat On/off-mittarit

myynnin pelikirjan kéyttéénoton -Ldydettiinkd myynnin pelikirjan kéyttdonottoa tukevat asiat?
kohdeyrityksessa? -Vaikuttaako koulutus myynnin pelikirjan kéyttamiseen?
3.Miten kohdeyrityksen On/off-mittarit

myynnin pelikirjan kayttéonottoa -Saatiinko myynnin pelikirjan kayttdénottoa kehitettya?
voidaan kehittédé prospektien -Paraniko myynnin pelikirjan kayttéonotto ja
ymmartamisessa? prospektien ymmartaminen?

-Miten myyjat kokivat muutoksen?

-Miten myynnin pelikirjan kéyttdonottoa voidaan kehittaa jatkossa?

Muutoksen todentaminen? Myynnin pelikirjan aiheiden ymmartdéminen ennen ja jalkeen toiminnan
ihanneasiakkaan kriteerit, asiakkaan ostajaprofiili, asiakasyrityksen ulkoinen pro-
fiili, oikea ajankohta, Vainun signaalit, halytteet, yritysten taloudelliset signaalit,

yritysten kotisivujen signaalit, ja LinkedIn-signaalit

Taulukon 2 vasemmalla puolella ndhdaan tutkimuskysymykset ja oikealla puo-

lella niihin liittyvat mittarit. Tutkimuskysymykset pyrkivat vastaamaan opinnayte-



10

tyon tutkimusongelmaan, ja mittareiden avulla pyritaan ratkaisemaan tutkimus-
ongelma. On/off-mittarit pyrkivat tuomaan esille tapahtuiko jokin tutkimuskysy-
myksen kannalta oleellinen asia. Laadullisten mittareiden avulla pyritdan saa-
maan tietoa siitd, minkalaisilla tavoilla myynnin pelikirjaa hyddynnetaan pro-
spektien ymmartamisessa. Liséksi ne kertovat vastauksia aiheisiin kuten; Miten
myyjat kokivat muutoksen? Miten myynnin pelikirjan hyddyntamista voidaan ke-

hittaa jatkossa?

Lahto6tilannetta ja lopputulosta on tarkeaéa mitata. Mittauksen avulla muutos nay-
tetaan toteen. Muutos todennetaan vertaamalla lopputulosta lahtétilanteeseen
(Kananen 2017, 64; Kananen 2014, 119.) Opinnaytetydssa toteutetaan ennen
ja jalkeen -mittaukset, joiden mittarit 10ytyvét taulukosta 2 kohdasta muutoksen
todentaminen. Ennen ja jalkeen -mittaukset pyrkivat tuomaan esille myyjien ym-
marryksen myynnin pelikirjan aiheista ennen kayttéonottokoulutusta ja sen jal-
keen. Mittarit kohdistuvat tarkemmin myynnin pelikirjasta |6ytyviin prospektien
ymmartamiseen liittyviin aiheisiin. Mittausten avulla pyritddn todentamaan muu-
tos, ja tuomaan esille, kehittiké kayttdonottokoulutus myyjien ymmarrysta. Ta-
voitteeseen paastaan, jos myyjien ymmarrys kasvaa kayttoonottokoulutuksen

seurauksena.

1.7 Kehityshankkeen hyodyllisyyden perustelut

Kehityshankkeen hyodyllisyytté voidaan perustella valittomien ja valillisten etu-
jen ja haittojen avulla. Ne toimivat muutoksen motivaattorina ja laskevat muu-
tosvastarintaa. (Kananen 2014, 54.) Kehityshankkeen hyodyllisyytta perusteltiin

henkilostdlle taulukossa 3 esitettyjen etujen avulla.



Taulukko 3. Kehityshankkeen hyodyllisyys.
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EDUT

EDUT

EDUT

EDUT

Henkilékohtaiset

Yhteison jasenet

Yritys

Muut

Myynnin pelikirjan hyddyntamisen

Myynnin pelikirjan kayttéonotto-

Asiakkaat voivat

haksi ja turhautua.

tavat kustannuksia.

Valittomat Opinnaytetyon valmistuminen koulutusten mahdollinen kehitty- saada jatkossa pa-
mahd. kasvu .
minen remman palvelun.
. . ) . Saadaan selville myynnin pelikir- Saadaan mahdolli-
Valittomat Kou‘Iutus‘- ja vaimennustaitojen Prospektien ymmarryksen mahd. jan hyodyntamisen vaiheet, hyo- sesti kehitettya uusia
kehittyminen kasvu i S = 8
dyntamistavat ja tilanteet. toimintamalleja.
Mahdollisuus tutkia myynnin peli- " " . . . - .
Valittomat kirjan hyodyntamisen vaiheita, \’\/Aayaﬁjifr? gg;%mﬂﬁyzgs\?uja moti- iaﬁgﬁgtgigﬂﬂgtpghkman hyo-
hyddyntamistapoja ja tilanteita V! ya.
Mahdollisuus 6yta& myynnin pe- Innovaatiot voivat tarjota uusia
Aliees likirjan hyddyntamisen vaiheita, ) i mahdollisuuksia myynnin pelikir-
valittomat hyddyntamistapoja ja tilanteita. Osaamisen mahdollinen kasvu jan hyddyntamiselle ja koulutta-
miselle.
Mahdollisuus saada tietoa myyn-
Valittsmét nin pelikirjan hyédyntémisen ke- Myyjien myyntitulosten mahdollinen Koulutus tukee yrityksen strate-
hittdmisesta. kasvu giaa ja myynnin fokusta.
Mahdollisuus kehittya ammatilli- . - . Loydetaan myynnin pelikirjan
Valittomat sesti. K..Q.UI“t“S myynnin pelikirjan kayt hyodyntamista tukevia asioita.
toonottoon.
Auttaa aiheen tieteellisen tutki- . " . Lo
valittsmat muksen tekemisessa jatkossa, ﬁi(r)]ull(:tgvsu\lﬁl johtaa myyjien myyn- Uusasiakasmyynti voi kasvaa.
uudet julkaisut tai kehitystulokset )
Tulokset voivat lisata
T - . M - Yrityksen toiminta voi parantua, tietamysta myynnin
Valilliset Auttaa saamaan toitd tyomarkki Koul_utu§ Vol parantaa tybyhteison ja se voi luoda uusia tyopaikkoja. pelikirjan hyédyntami-
noilta. yhteisty6té ja tehokkuutta. sesti
Tutkija voi saada mainetta ja ar- Koulutus voi johtaa uusiin mahdolli- Tulokset voivat johtaa
Valilliset vostusta alan asiantuntijana suuksiin myyjien kehittdmisessa Kilpailuetu ja -kyky voi parantua. ngisslilir; tutkimushank-
HAITAT HAITAT HAITAT HAITAT
Valittomat Hankkeen toteuttaminen vie ai- | enityshankkeessa vie tyontekijoi- | Hankkeen tulokset eivat valta-
) 1a. den aikaa. matté vastaa odotuksia.
valittsmat H;}nlﬁkeen tulokset el\{at valtta- K_ot_J_Iutus voi al_he!maa tyokuormaa. Hankkeen kustannukset.
métta vastaa odotuksia. eika vastaa kaikkien tarpeita.
Koulutuksesta voi olla
. Tehd&aan véaaria toimenpiteita, haittaa kilpailijoille, jos
Valilliset Myyjat voivat kokea hankkeen tur- jotka laskevat myynti, ja aiheut- koulutus johtaa koh-

deyrityksen myynnin
kasvuun.

Taulukossa 3 tuodaan esille kehityshankkeen hyodyllisyys, ja se jaettiin koh-

deyrityksen myyijille ja johdolle Teams-kanavan kautta 9.11.2023. Edut ja haitat

on lajiteltu eri nakokulmista valillisiin ja valittdmiin etuihin ja haittoihin. Valitto-

mina ja valillisina etuina kehityshanke voi parantaa kohdeyrityksen

uusasiakasmyynnin tuloksia
yrityksen kilpailukykya ja -etua
tyontekijoiden osaamista

ymmarrysta nykytilasta ja siita, miten myynnin pelikirjaa hyédynnetaan
kohdeyrityksessa

toimenpiteiden suunnittelua myynnin pelikirjan kayttéonoton kehitta-
miseksi

toimenpiteiden onnistumisen todennakoisyytta
hyotyjen yleistdmistd muihin aiheisiin
aiheeseen liittyvaa tutkimusta
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e kohdeyrityksen myynnin kasvua osaamisen kasvun seurauksena
e kohdeyrityksen toimintamalleja

e kohdeyrityksen tydyhteison yhteistyokykya ja tehokkuutta

e myyjien kehityspolkuja.

Valittomina ja valillisina haittoina kehityshankkeeseen voivat kuulua

e hankkeeseen meneva aika

e hankkeeseen kuluvat resurssit

e hankkeen aiheuttama tyOkuorma

e hankkeen mahdolliset kustannukset

e hankkeen lopputuloksia vastaamattomat odotukset
e myyjien turhautuminen

e koulutuksen tarpeettomuus

e myyntia laskevat vaarat toimenpiteet.

Tutkija koki hyodyllisyyden perustelujen jalkeen kohdeyrityksen myyjien keskuu-

dessa positiivista innostuneisuutta kehityshanketta kohtaan.

1.8 Toimintasuunnitelma ja kehittamishankkeen aikataulu

Toimintatutkimuksessa kehittamiskohteelle tulee luoda toimintasuunnitelma,
jossa maaritellaan tarkemmin mitéa tehdaan milloinkin. Suunnittelu ja toteutus tu-
lee dokumentoida. (Kananen 2014, 52.) Tutkija loi toimintasuunnitelman opin-
naytetyon aikataulua hyédyntaen. Kehittdmishankkeen toimintasuunnitelma tuo-

daan esille kuviossa 1.
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Valmistuminen

Kuvio 1. Opinnaytetyon aikataulu.

Kehittamishanke alkoi maaliskuussa 2023, ja sen oli tavoitteena toteutua vuo-
den aikana. Opinnaytety6 alkoi keskustelulla johtajan kanssa, minka jalkeen
aloitettiin nykytilan kartoittaminen. Nykytilan kartoittaminen kesti heindkuuhun
saakka, jolloin tutkija teki kolmikantasopimuksen kohdeorganisaation ja opiske-
lupaikan kesken. Tutkija esitti kehittamissuunnitelman marraskuussa, jonka jal-
keen edettiin kehittamisvaiheeseen. Tutkija toteutti kokeiluja ja tilannekartoituk-
sia marraskuun aikana, ja hyvaksi todetut kokeilut otettiin kaytantoon kokeilujen
jalkeen joulukuussa. Dokumentointia suoritettiin jatkuvasti, ja tyon tulokset esi-
teltiin seminaarissa joulukuussa. Opinnaytety0 kirjoitettiin puhtaaksi joulukuun

jalkeen, jolloin myds kypsyysnayte suoritettiin.

Kehittamishankkeena oli myynnin pelikirjan kayttddnottokoulutus, jonka vaiheita
olivat alkukysely, kayttdonottokoulutuksen suunnittelun aloitus, aivoriihi, suun-
nittelu pedagogisen lahtokohdan kautta, toteutuksen ja materiaalien suunnittelu,
toteutus ja arviointi. Kayttéonottokoulutuksen teoreettinen viitekehys tuodaan

esille luvussa 3.

HenkilGtietojen kasittelyn riskit tulee arvioida ja liittdéa osaksi opinnaytetyon toi-
mintasuunnitelmaan. Riskeja arvioidaan rekisterdidyn vapauksiin ja oikeuksiin
kohdistuvien riskien dimensioiden ja vakavuuden perusteella. (Mikkola 2022b.)
Tutkija otti henkildtietojen kasittelyn riskit tydon suunnittelussa huomioon. Tydsséa
pyrittiin k&asittelemaan henkildtietoja mahdollisimman vahan, ja niita tallennet-
tiin vain, jos se koettiin tyon kannalta ehdottoman tarkeaksi. Henkilttietoja kertyi
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vain vastausten sitaateista, niin etté ainoastaan vastaaja voi itse itsenséa niista
tunnistaa. Kaikki henkilétiedot anonymisoitiin niin hyvin kuin mahdollista. Ris-
kien dimensioiden ja vakavuuksien perusteella riskit arvioitiin niiden luonteel-
taan, laajuudeltaan, tarkoituksiltaan ja asiayhteydeltaan erittdin mataliksi. Lu-
vussa 6.5.1 kerrotaan aiheesta enemman. Tyon suunnitteluvaiheessa tutkija
taytti ja kavi ohjaajan kanssa lapi kolmikantasopimuksen, opinnaytetyon tutki-
mus- ja kehittamissuunnitelman, tutkittavan informointilomakkeen ja tutkittavan
suostumuslomakkeen. Tiedote tutkimuksesta, tutkittavan suostumuslomake ja

tutkimuksen tietosuojaseloste 16ytyvat opinnaytetyon liitteista 5—7.

2 Tutkimus- ja kehittamismenetelmat

Tassa luvussa tuodaan esille tdssa opinnaytetydssa kaytetyt tutkimus- ja kehit-
tamismenetelméat. Opinnaytetydn tutkimusmuotona oli toimintatutkimus, ja tie-
donkeruumenetelmina kaytetaan havainnointia, teemahaastatteluja verkko- ja
sahkopostihaastatteluina, vertailuanalyysia ja alkukeskustelua. Lisaksi tietoa ke-
rataan myynnin pelikirjasta. Kehittamismenetelmina kaytettiin puolestaan verk-

kokyselyitd, aivoriihta ja kayttéonottokoulutuksen eri vaiheita.

2.1 Toimintatutkimus

Kanasen (2014, 17) mukaan toimintatutkimus on lahestymistavaltaan osallis-
tava ja nimensa mukaisesti siité [0ytyy seka toimintaa etta tutkimusta. Toiminta-
tutkimus syntyi alkujaan sen pohjalta, etté alaiset voisivat toimia ryhmassa, ja
osallistua heita koskevaan paatoksentekoon. (Kananen 2014, 17.)

Ojasalo ja Moilanen ja Ritalahti (2014, 58—60) puolestaan toteavat, etté toimin-
tatutkimus soveltuu hyvin sosiaalisten tyokaytanteiden ja tydmenetelmien kehit-
tamistyohon. Toimintatutkimuksella pyritdan kehittdméaan toimintaa ja kaytan-
teitd, luomaan hyoédyllista tietoa ja lisaéamaan ymmarrysta. Toimintatutkimus on
luonteeltaan osallistavaa tutkimusta, ja se sisaltda kaytannon toiminnan lisaksi

teoreettista tutkimusta ja niiden vuorovaikutusta toisiinsa.
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Toimintatutkimus valittiin opinnaytetyon tutkimusmenetelmaksi, koska myynnin
pelikirjan kayttdonoton kehittaminen liittyy tyokaytantoihin ja tydmenetelmiin, ja
toimintatutkimus soveltuu sen luonteeseen. Toimintatutkimus toteutettiin osallis-
tavassa muodossa, ja kohdeyrityksen myyjat otettiin mukaan kehityshankkeen

tutkimusvaiheeseen, suunnitteluun, toteutukseen ja arviointiin.

Toimintatutkimuksen aikana pyritddn luomaan prosessi uuden tiedon ja toimin-
nan kayttamiseksi. Tutkimusosuuden aikana etsitaan uusia toimintatapoja, ja
toimintaosuuden aikana testataan ja tarkastellaan niita kriittisesti. Prosessi voi-
daan todeta toimivaksi testaamalla teoriaa kaytanndssa. (McNiff & Whitehead
2013, 87.) Opinnaytetyossa toteutettujen tutkimusten avulla [6ydettiin paljon
myynnin pelikirjan kayttamista tukevaa tietoa, kuten kouluttaminen. Kehittamis-
hankkeen tuloksena syntyi uusi prospektointiprosessi ja kayttdonottokoulutus.
Uutta prosessia testattiin kokeilujakson aikana, ja sen jalkeen se arvioitiin. Uusi

prospektointiprosessi otettiin kohdeyrityksessa myos lopulta aidosti kayttoon.

Toimintatutkimuksessa tutkija voi vaikuttaa tutkittavaan ilmioon, ja tutkija on yli-
paataan tarkea osa toimintaa ja tutkimusta. Tutkija osallistuu ratkaisujen kehitta-
miseen ja kehitysprojektin eteenpain viemiseen. Han tuo teoreettista osaamista
ongelmatilanteiden ratkaisemiseksi. (Kananen 2014, 15-16; Ojasalo ym. 2014,
58-60.) Kvalitatiiviset ja kvantitatiiviset menetelmat sopivat toimintatutkimuk-
seen, vaikkakin laadulliset menetelmét ovat yleensa suuremmassa roolissa
(Ojasalo ym. 2014, 61-62). Tassa opinnaytetydssa tyon tutkija osallistui kaikkiin
tydn vaiheisiin, ja hanen vastuullaan oli kehitysprojektin onnistuminen. Ty0 si-
salsi laajasti kvalitatiivista tutkimusta, jonka lisaksi muutos todennettiin kvantita-

tilvisena tutkimuksena.

Toimintatutkimus vaatii mukaan toimijoita, joita ovat tutkija seka ilmiéon kuulu-
vat ihmiset (Kananen 2014, 67). Toimintatutkimus etenee spiraalimaisesti syk-
leiss&, jossa vaiheina vuorottelevat suunnittelu, toteuttaminen, havainnointi ja

arviointi. Toimintatutkimuksen sykliin voivat kuulua esimerkiksi vaiheet: nykyti-

lan kartoitus, ongelmatilanteen analyysi, parannusehdotus, kokeilu, arviointi ja
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seuranta. (Ojasalo ym. 2014 60-61; McNiff & Whitehead 2013, 23-25; Kananen
2014, 34))

Opinnaytety0 toteutettiin sykleissa, joissa prosessin eri vaiheet vuorottelivat.
Tutkimuskohteena olivat ilmi6on liittyvat myyjat ja johtaja. Nykytilakartoituksen
aikana toteutetut tutkimukset aloittivat uusia sykleja, jonka seurauksena ongel-
mat tarkentuivat. Ongelmien tarkentuminen puolestaan pakotti miettimaéan teo-
reettisen viitekehyksen siséltdéa ja korjaamaan sitd. Useamman tutkimusmene-
telman kayttoé vahvisti ongelmiin ja ratkaisuihin liittyvia tutkijan tulkintoja. Tydssa
tavoiteltiin ratkaisua todelliseen ongelmaan, toiminnan kehittamista ja pysyvaa

muutosta.

Toimintatutkimuksen rakenteessa on hyva tuoda esille seuraavat osat: joh-
danto, tutkimuksen taustat, tutkimusongelma, tutkimuskysymykset, tyon tavoit-
teet, tutkimus- ja kehittdmismenetelmat, teoreettinen viitekehys, tiedonkeruun
tulokset ja analyysi, tutkimustulokset ja johtopaatdkset. Tama on yksi hyva malli
opinnaytetyon aiheiden jarjestyksesta. (Kananen 2014, 146.) Opinnaytetytn ra-
kenne oli pitkalti taman ohjeen mukainen, minka lisaksi kehittamishankkeen to-

teuttaminen on eroteltu omaksi luvukseen.

2.2 Tiedonkeruu- ja kehittamismenetelmét

Salonen, Eloranta, Hautala ja Kinos (2017,39) toteavat, etta tietoa voidaan ke-
rata esimerkiksi haastattelemalla tyontekijoita. Tiedonkeruun avulla saadaan ka-
sitys seka nykytilasta etta kehittdmisen tarpeesta. Laadullisen tutkimuksen ai-
neistonkeruumenetelmia voivat olla dokumentit, havainnointi, haastattelut, kes-
kustelut ja vertailuanalyysi (Kananen 2017, 43). Tassa opinnaytetydssa yhdis-
tettiin tutkimusmenetelmina strukturoitua osallistuvaa havainnointia, teemahaas-
tatteluja verkko- ja sdhkopostihaastatteluina, vertailuanalyysia ja alkukeskuste-
lua. Lisaksi tietoa kerattiin myynnin pelikirjasta. Kehittamismenetelmina toimivat
puolestaan verkkokyselyt, aivoriihi ja kayttoonottokoulutus, joiden avulla pyrittiin
ratkaisemaan tutkimusongelma. Analysointimenetelmina toimivat sisallén ana-

lyysit, vertailuanalyysi ja nykytila-analyysi. Monipuolisella menetelmien kaytolla
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saatiin aikaiseksi kattavampia nakokulmia, ja pystyttiin lisaamaan tutkimuksen

luotettavuutta.

My®ds triangulaatio lisaé luotettavuutta. Se voi olla moniaineistoista, monimene-
telmaista tai moniteorioista, milloin hyddynnetaan joko useita menetelmia,
useita erilaisia aineistoja tai useita teorioita. Useampien menetelmien kaytto
poistaa ndennaisen varmuuden muodostumisen vastauksista. (Hirsijarvi &
Hurme 2011, 38-39; Kananen 2014, 122-123.) Tutkija hyddynsi monimeto-
dista, moniaineistoista ja moniteorioista |Ahestymistapaa. Tyodssa tutkittiin sa-
maa ilmi6ta usealla eri tutkimusmenetelmalla, minka avulla saatiin kerattya
useita aineistoja samasta teemasta. Tutkimus oli seka kvalitatiivista etta kvanti-
tatiivista, joten se tekee tutkimuksesta monimenetelmaista. Lisdksi teorioista
|6ydettiin yhtalaisyyksid muun muassa prospektien ymmartamisesta ja kayt-

toonottokoulutuksesta.

Toimintatutkimuksessa voidaan kayttaa tutkimusmenetelmana yhteisia keskus-
teluja, joista tutkijan tulee dokumentoida esille tulleet ndkemykset, tavoitteet ja
toiminta (Ojasalo ym. 2014, 62). Alkukeskustelu toimi opinnaytetyén ensimmai-
sena tutkimusmenetelména. Sita ei erotella omaksi alaluvukseen, silla se oli
vain lyhyt viiden minuutin keskustelu johtajan kanssa, jonka aikana pyydettiin
lupa opinnaytetyon tekemiselle, ja mietittiin kehityshankkeen aiheita. Alkukes-
kustelu pidettiin johtajan kanssa 1.3.2023, ja sen tulokset dokumentoitiin ja tuo-
daan esille luvussa 4.1. Johtajan mukaan kohdeorganisaation prospektoinnissa
esiintyi haasteita, jotka kaipasivat kehittamista. Alkukeskustelu kaynnisti havain-
nointijakson, jonka aikana uusasiakasmyynnin prospektoinnin haasteita aloitet-

tiin havainnoimaan tarkemmin.

2.3 Havainnointi

Toimintatutkimukselle tyypillisimpié ja tehokkaimpia aineistonkeruumenetelmia
on havainnointi (Ojasalo ym. 2014, 61). Kananen (2015b, 78) toteaa, ettéa ha-

vainnoinnin edellytyksind ovat havainnointitapa, havainnointiajanjakso ja ha-
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vainnointipaivakirja. Havainnoinnin avulla pyritadn ymmartamaan kohdehenki-
|6iden tutkittavaan ilmidon liittyvaa toimintaa, ja se sopii luonteensa puolesta toi-
mintatutkimuksen aineistonkeruumenetelméksi. Havainnoitava kohdejoukko tu-

lee valita tyon kannalta jarkevasti (Hirsijarvi & Hurme 2011, 58-59).

Tassa opinnaytetydssa kaytettiin aineistonkeruumenetelmana havainnointia,
jonka aiheeksi valikoitui alkukeskustelun pohjalta uusasiakasmyynnin prospek-
toinnin haasteet. Havainnointijakso toteutettiin 1.3.2023-30.7.2023, ja sen koh-
teina olivat kohdeyrityksen kaksi asiakkuuspaallikkoad. Heilta pyydettiin lupa ja
selitettiin havainnoinnin tarkoitus. Tutkija oli itse fyysisesti lasna tutkimustilan-
teessa. Tyokaluna kaytettiin litteena 1 I6ytyvaa havainnointipaivékirjaa, jonka

tulokset tuodaan esille luvussa 4.2.

Osallistuvan havainnoinnin etuna on, etta paastaan syvallisemmin perille tutkit-
tavan ilmion olemuksesta (Kananen 2014, 80—81). Havainnointimuotona tassa
opinnaytetydssa kaytettiin suoraa osallistuvaa strukturoitua havainnointia. Osal-
listuva havainnointi oli opinndytetydn kannalta perusteltua toimintatutkimuksen
luonteen takia. Havainnoinnin avulla prospektoinnin haasteet pystyttiin néke-
maan paremmin, ja niista saatiin muodostettua teemoja, joita hyddynnettiin tee-
mahaastatteluissa. Havainnoinnin avulla ilmidsta saatiin parempi kuva, ja sita
pystyttiin rajaamaan. Tutkija tallensi ja kasitteli havainnointiaineiston Sheets-oh-
jelman avulla, ja pyrki valttdmaan tulkitsijan virheitéa varmistamalla tuloksia ha-

vainnoitavilta.

Laadullisessa tutkimuksessa tietoa analysoidaan pelkistamisen ja tulkinnan
avulla. Havainnot yhdistetaan pelkistamisvaiheessa ja tulkitaan sen jalkeen. Ai-
neiston analysointiin voidaan kayttaa esim. dokumenttianalyysia. (Ojasalo ym.
2014, 119.) Havaintoja voidaan analysoida teorialahtdisesti ja aineisto voidaan
pelkistda teemakortiston avulla. (Ojasalo ym. 2014, 137-140). Tassa opinnayte-
tydssa prospektoinnin haasteet keréattiin ylos havainnointipaivakirjan avulla.
Kaikki ilmioon liittyvat havainnot kirjattiin ylgs, ja havainnointiaineisto litteroitiin

vaiheittain. Aineistoin litteroinnin jalkeen siihen perehdyttiin tarkemmin, ja ha-



19

vainnoille annettiin omat koodit. Koodauksen jalkeen aineisto ryhmiteltiin tee-
moiksi, joita olivat: toiminta, koulutus ja seuranta. Reliabiliteettia varmistettiin

koodaamalla sama teksti toisen kerran.

2.4 Teemahaastattelut verkko- ja sdhkopostihaastatteluina

Havainnoinnin tueksi on hyva ottaa muita tutkimusmenetelmia, kuten haastatte-
luja, silla yksistadn havainnoinnin avulla ei paasta perille ihmisten ajatusmaail-
masta. Haastattelujen avulla saadaan tarkempaa kasitysta seka nykytilasta etta
kehittamisen tarpeesta. (Kananen 2017, 45; Salonen ym. 2017, 39.) Teema-
haastattelut koostuvat teemoista, jotka toimivat keskustelun aiheina. Teemoilla
on tarkoitus kattaa ilmi6 ja pyrkid saamaan siita parempi kokonaisymmarrys.
(Kananen 2017, 50.) Kanasen mukaan (2017, 53) verkkohaastatteluja ja sahko-

postihaastatteluja voidaan kayttaa teemahaastattelun sovelluksina.

Tassa opinnaytetydssa hyoddynnettiin teemahaastatteluja tutkimusmenetel-
mana, jotka toteutettiin ensin verkkohaastatteluina, ja niita jatkettiin sahképostin
valitykselld. Haastatteluihin valittiin kolme asiakkuuspéaallikkda ja yksi johtaja,
jotka olivat kytkdksissé ongelman aihealueeseen, ja tunsivat ilmion hyvin. Ensin
haastattelut suunniteltiin ja sovittiin kohdehenkildiden kanssa. Teemahaastatte-
lujen teemoja olivat toiminta, koulutus, seuranta, onnistumisen edellytykset ja
kehityskohteet, jotka tutkija valitsi teemoiksi havainnoinnin tulosten perusteella.
Verkkohaastattelut toteutettiin Teams-tydkalun avulla 26.9.2023, ja ne kestivat
puoli tuntia per henkild. Sahkdpostiosio kesti taman jalkeen kolme viikkoa, ja sii-
hen hyddynnettiin kohdeyrityksen ryhméasahkopostitilia, jotta henkildtietoja ei

kaytettaisi. Teemahaastattelujen tuloksen tuodaan esille luvussa 4.3.

Haastattelut sopivat laadullisen tutkimuksen luonteeseen ja siten hyvin toiminta-
tutkimuksen aineistonkeruumenetelmaksi (Ojasalo ym. 2014, 61). Kohteet vali-
koidaan soveltuvuuden, tietojen ja taitojen mukaan (Kananen 2009, 66).
Verkko- ja sdhkopostihaastattelun yhdistdminen mahdollisti sek& kasvotusten
nakemisen etta haastattelujen jatkamisen joustavasti ja pitkdaikaisesti. Haastat-

telut toivat tutkittavien mielipiteet kuuluviin, ja tuloksena saatiin tarkempaa tietoa
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ongelmista. Vastaukset tallentuivat automaattisesti ryhnmasahkodpostiin, mika
helpotti aineiston analysointia. Tutkija valmistautui teemahaastatteluihin laati-
malla haastattelusuunnitelman ja liitteen 2 mukaisen teemahaastattelurungon.
Teemahaastattelun teemoista muodostettiin viisi kysymysta teemahaastattelu-

runkoon:

e Miten prospektointi yleisesti toimii myyntiorganisaatiossa?
e Kuinka prospektointia koulutetaan talla hetkella?

e Kuinka prospektointia seurataan?

e Miten varmistetaan prospektoinnin onnistuminen?

¢ Miten kehittaisit tamanhetkisté toimintaa, jotta prospektointi paranisi?

Haastattelut voidaan pitda puolistrukturoituna yksildhaastatteluina, joissa haas-
tattelu etenee valmiiksi valittujen aiheiden ymparilla, ja kysymyksiin voidaan pa-
lata. Haastatteluissa tulee kiinnittaa huomiota oikeanlaisiin kysymystekniikoihin.
(Kananen 2014, 89; Hirsijarvi & Hurme 2011, 37-38, 48.) Taman opinnaytetyon
haastattelut pidettiin puolistrukturoituina yksildhaastatteluina, joihin siséltynyt
sahkopostiosio mahdollisti aiheisiin palaamisen ja uusien keskusteluaiheiden
syntymisen. Kysymystekniikkana hyddynnettiin tunnelitekniikkaa, jonka avulla
porauduttiin syvallisemmin keskusteluaiheisiin. Haastatteluista saatu laadullinen
aineisto jatkojalostettiin litteroimalla sahkodpostista kerétty aineisto. Se oli suh-
teellisen helppoa, silla vastaukset olivat tallentuneet automaattisesti s&hkopos-
tiin. Litteroinnin jalkeen tutkija luokitteli, tiivisti, tulkitsi ja lopuksi koodasi aineis-

ton aineisto- ja teorialdhtoisesti.

2.5 Dokumentit

Kananen tuo esille (2017, 44), ettd dokumentit ovat osa havainnointiaineiston
sekundaariaineistoa. Niiden avulla ilmidéon voidaan perehtya paremmin. Tasséa
opinnadytetydssa sekundaariaineistoa oli kohdeyrityksen myynnin pelikirja, josta
kerrottiin tarkemmin luvussa 1.2. Myynnin pelikirjaan tutustuttiin tydén aikana en-
simmaisté kertaa maaliskuussa 2023, ja tarkemmin aiheiden analysoinnin yh-

teydessé elokuussa 2023. Silloin myynnin pelikirjasta onnistuttiin I6ytdmaan
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prospektien ymmartamiseen liittyvat aiheet, joista tutkija teki muutosta todenta-
vat mittarit. Myynnin pelikirjasta tuotiin myos paljon sisaltéa itse kayttéonotto-

koulutukseen.

Dokumenttien analysoinnissa voidaan hyodyntaa sisallon analyysia (Ojasalo
ym. 2014, 137). Myynnin pelikirjaa analysoitiin sisallon analyysin keinoin, jonka

tulokset esitelladn tarkemmin luvussa 4.4.

2.6 Siséllon analyysi

Sisallon analyysi on toimintatutkimukseen soveltuva analysointimenetelma,
jonka avulla yritetddn tehda paatelmia kirjallisesta aineistosta. Tarkasteltavia
kohteita voivat olla esim. tekstiksi muutetut haastattelut, palaverien muistiot,
paivakirjat, piirrokset, keskustelut, markkinointimateriaalit tai muuta kirjalliset do-
kumentit. (Ojasalo ym. 2014, 136.)

Tassa opinnaytetydssa hyodynnettiin sisalléon analyysia analysointimenetelma.
Esimerkiksi luvussa 1.2 kuvaillaan myynnin pelikirjan sisaltéa sisallon analyysin
keinoin. Myds havainnoinnin tuloksia analysoitiin aineistolahtdisen siséallon ana-
lyysin keinoin. Siséallon analyysia kaytettiin analysointimenetelméana tekstiksi
muutettujen teemahaastattelujen, havainnointipaivakirjan tulosten, alkukeskus-
telun, myynnin pelikirjan tulkitsemisen, aivoriihen tulosten ja kayttéénottokoulu-
tuksen tulosten analysoinnissa. Tieto keréttiin ensin tekstiksi, ja muokattiin sit-
ten paatelmiksi.

Tuloksia voidaan analysoida teorialahtdisesti ja aineisto voidaan pelkistaa tee-
makortiston avulla (Ojasalo ym. 2014, 137-140). Tutkija hyédynsi teemakortis-
toa havainnoinnissa ja teemahaastatteluissa, joiden tulokset pelkistettiin teema-
kortiston avulla, ja kuvattiin sitten taulukoissa. Sisallén analyysin tuloksia tuo-

daan esille jokaisen tutkimus- ja kehittamismenetelman yhteydessa.
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2.7 Prosessikaavio

Prosessikaaviot ovat hyva menetelma ilmion hahmottamisessa ja prosessin ku-
vaamisessa. Prosessikaavio tuo nuolilla ja erilaisilla symboleilla esille prosessin
eri vaiheita. Prosessikaavion avulla pystytdan havainnollistamaan tapahtumaa

ja loytamaan siitad korjauskohteita. (Kananen 2015b, 66.)

Tutkija hyddynsi prosessikaaviota kohdeyrityksen prospektointiprosessin kuvaa-
miseen loka- ja marraskuun aikana. Prosessikaaviot esittavat prospektointipro-
sessin vaihe vaiheelta ja yhten& kokonaisuutena. Prosessikaavioina kaytettiin
tarkemmin vuokaavioita, jotka esitelladn luvuissa 4.5 ja 5.4. Tutkija teki vuokaa-
viot Visio-ohjelmalla itse. Vuokaaviot mallintavat prosessin, selvittavat sen taus-
tat ja kuvaavat sita, miten prosessin eri toiminnot liittyvat toisiinsa. Kuvaamiseen
kaytetaan erilaisia mallintamistapoja, symboleja ja prosessia kuvataan eri ta-
soilla. Kaaviot auttoivat ndkemaan puutteita prospektointiprosessissa, ja niiden

avulla esitellaan kokonaan uusi prospektointiprosessi.

2.8 Vertailuanalyysi

Vertailuanalyysi on analysointimenetelma, jonka avulla voidaan tutkia menesty-
vaa yritysta ja hakea oppia menestyksen syista. Menetelman avulla pyritaan ot-
tamaan mallia vertailuyrityksen hyvista tavoista. Vertailukohteena voidaan kayt-
t&& myos muiden toimialojen yrityksia. (Ojasalo ym. 2014, 186.) Vertailuanalyy-
sin voi toteuttaa usealla eri tavalla. Yksi tapa on vertailla oman organisaation
prosesseja toisen organisaation prosesseihin. Vertailuanalyysin aloittaminen

vaatii suunnittelua. (Ojasalo ym. 2014, 186.)

Tassé opinnaytetydssa hyddynnettiin vertailuanalyysia, jonka avulla vertailtiin
prospektointia ja myynnin pelikirjan hyddyntamista vertailuyrityksen ja kohdeyri-
tyksen kesken. Vertailuanalyysi toteutettiin lokakuun 2023 loppupuolella, ja sita
varten tutkija suunnitteli keskusteltavat aiheet, jotka muodostuivat teemahaas-
tattelujen pohjalta. Vertailu suoritettiin puhelinsoitolla vertailuyrityksessa tyos-
kentelevélle johtajalle. Tavoitteena oli selvittdd, miten vertailtavassa yrityksessa
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hyoédynnettiin myynnin pelikirjaa prospektointia tehtaessa. Tiedossa oli, etta toi-
sen yrityksen mallia ei voida suoraan kopioida, silla yritys toimii eri toimialalla.

Yrityksen myyntiorganisaatio toimi kuitenkin B2B-sektorilla, joten vertailuyrityk-
sen myyntiorganisaation toimintamalleja pystyttiin vertailemaan kohdeyrityksen

kanssa. Vertailuanalyysissa toteutetut keskusteluaiheet olivat

e prospektien ymmartaminen

e myynnin pelikirjan hyédyntaminen

e myyjan oman toiminnan varmistaminen
e kouluttaminen

e tulosten seuranta.

Vertailuanalyysin tulokset tuodaan esille luvussa 4.6.

2.9 Miellekartta (Mind Map)

Miellekarttaa voidaan hyddyntaa ongelman hahmottamiseen ja ratkaisun tuotta-
miseen. Miellekarttaa voidaan hyddyntaa myos ongelmien juurisyiden visuali-
sointiin. (Kananen 2015b, 65; Kananen 2017, 59.) Tassa opinnaytetydssa miel-
lekarttaa kaytettiin kuvaamaan nykytila-analyysin tuloksia. Miellekartta tehtiin
Mural-verkkosovelluksen avulla ja se on tutkijan tekema. Miellekartta ja sen tu-

lokset esitellaan luvussa 4.7.

Miellekarttaa kannattaa tyostaa yhdessa henkildiden kanssa, joita ilmi6¢ kosket-
taa. Se lisda heidan sitoutumistaan muutosprosessia varten. (Kananen 2017,
59.) Tutkija ty6sti miellekarttaa yhdessa kaikkien haastatteluun osallistuneiden
myyjien kanssa. Kaikki heista paasivat vaikuttamaan ja tuomaan esille omia
mielipiteitddn, mika lisasi yhteenkuuluvuuden tunnetta. Miellekartta auttoi ha-
vainnollistamaan ongelmia visuaalisesti ja antamaan kokonaisvaltaisempaa ka-
sitysta ilmiosta. Liséksi se auttoi ongelman maarittelyssa, ja koulutuksen néke-

misesséa yhtena ongelmanratkaisun vaihtoehtona.
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2.10 Verkkokysely

Kysely on maarallista tutkimusta, ja se sopii osaksi toimintatutkimusta (Kananen
2017, 21). Tutkija valitsi verkkokyselyn yhdeksi ongelmanratkaisumenetelmaksi
ja tulosten mittaamisen apuvalineeksi. Kysely toteutettiin kahdessa osassa: en-
nen kayttoonottokoulutusta ja sen jalkeen. Verkkokyselyt lahetettiin kohdeorga-
nisaation kahdeksalle myyjélle 6.11.2023 ja 23.11.2023. Kyselyilla mitattiin myy-
jien ymmarrysta myynnin pelikirjan aiheissa, jotka liittyivat prospektien ymmarta-
miseen. Jalkimmaisessa kyselylomakkeessa kysyttiin myos palautetta koulutuk-
sesta kahdella avoimella kysymyksella. Kyselylomakkeet 16ytyvat tyon liitteista 3

ja 4, ja kyselyjen tulokset 16ytyvét luvuista 4.8 ja 5.6.

Kyselyssa kysymysjarjestys on tiukka, ja samat kysymykset ja sama prosessi
toteutetaan samalla tapaa kaikille kyselyyn osallistuville (Kananen 2017, 49).
Kyselyissa voidaan kayttaa suljettuja strukturoituja dikotomisia ja monivalinta-
kysymyksid, joihin on valmiit vastausvaihtoehdot. Tallaisissa kysymyksissé huo-
mioidaan, ettd kaikille vastaajille 16ytyy sopivat vastausvaihtoehdot. (Heikkila
2014, 49.) Kysely toteutettiin kaikille myyjille samalla tapaa Google Forms-kyse-
lyna. Kysymysten jarjestys oli sama, ja vastausten monivalintavaihtoehdot
suunniteltiin vastaamaan kaikkien tarpeita. Kyselyjen aiheet valittiin myynnin pe-
likirjan sisallon analyysin pohjalta seuraavista prospektien ymmartamiseen liitty-

vista aiheista

¢ ihanneasiakkaan kriteeri: asiakkaan ostajaprofiili

¢ ihanneasiakkaan kriteeri: asiakasyrityksen ulkoinen profiili
e ihanneasiakkaan kriteeri: oikea aika

e Vainun ostosignaalit

e halytteet tai heratteet

o taloudelliset signaalit

o yrityksen kotisivujen signaalit

e LinkedIn-tilien signaalit.

Myynnin pelikirjan siséallon analyysin tuloksista kerrotaan luvussa 4.4. Kyselya

suunniteltaessa tutkija oli saanut ongelman maariteltya ja tutkimuskysymykset
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luotua ja valitsi prospektien ymmartamiseen liittyvista aiheista mittareita. Kysely
haluttiin toteuttaa pitkalti siitd syysta, ettd saataisiin tehtyéa ennen ja jalkeen -mit-
taus ja muutos todennettua. Kyselysta muodostui oletettua tarkeampi osa kehit-
tamishanketta, silla siita tuli kayttéonottokoulutuksen osaamistesti ja osa uutta

prospektointiprosessia.

Tutkimuksen kohteena olevaa joukkoa kutsutaan populaatioksi. Mittaustuloksia
voidaan esittaa suhdeasteikolla, jolloin tulokset ovat reaalilukuja. (Nummenmaa
& Holopainen & Pulkkinen 2014, 17-19.) Kyselyssa voidaan hyddyntaa Osgoo-
din asteikkoa. Vaitteitd voidaan esittaa 7-portaisena asteikkona, jossa aaripaat
ovat vastakkaiset adjektiivit. (Heikkila 2014, 45.) Taulukossa 4 esitetdan tassa

opinnaytetydssa kaytetyt mittauskysymykset sekd Osgoodin asteikko.

Taulukko 4. Mittauskysymykset ja Osgoodin asteikko.

Osgoodin asteikko 1-7 limoita oma taméanhetkinen ymmarryksesi taso seuraavista aiheista.

1 = ymmarréan aiheesta vahan ihanneasiakkaan kriteeri: asiakkaan ostajaprofiili
2 ihanneasiakkaan kriteeri: asiakasyrityksen ulkoinen profiili
ihanneasiakkaan kriteeri: oikea ajankohta

vainun signaalit ja hakupohjat

3

4

5 halytteet tai heratteet
6 yrityksen talouteen liittyvat signaalit
7

= ymmarran aiheesta paljon yritysten kotisivujen signaalit

Linkedin-tilien signaalit

Mittauksen populaationa toimi kaikki kohdeyrityksen myyjat, ja tutkimusyksikdita
olivat asiakkuuspdaallikot ja toimialapaallikdt. Mittaustuloksia esitettiin reaalilu-
kuina, ja asteikkona kaytettiin Osgoodin asteikkoa. Taulukon vasemmalla puo-
lella kuvaillaan mittauksessa kaytetty Osgoodin asteikko ja oikealla puolella mi-
tattavat aiheet ja myyjille annettu ohje. Alkumittauksen yhtena tarkoituksena oli
selvittdd heikoiten ymmarretyt aiheet, jotka nostettiin osaksi kayttdonottokoulu-
tusta. Jalkimittauksen avulla pyrittiin selvittdmaan, kehittyikd myyjien ymmarrys
kayttoonottokoulutuksen seurauksena. Muutos pyrittiin myos todentamaan ky-

selyiden avulla, josta kerrotaan enemman luvussa 6.4.
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2.11 Kehityshankkeen hyddyllisyystaulukko

Kehityshankkeen hyodyllisyyttéa voidaan perustella valittémien ja valillisten etu-
jen ja haittojen avulla. Ne toimivat muutoksen motivaattorina ja laskevat muu-
tosvastarintaa. Edut ja haitat voidaan lajitella eri nakdkulmista ja esittaa taulu-
kossa. (Kananen 2014, 54.) Kehityshankkeen hyodyllisyytta perusteltiin koh-

deyrityksen henkildstolle taulukon 5 avulla.

Taulukko 5. Kehityshankkeen hyodyllisyys.

EDUT
Henkilokohtaiset | Yhteison jasenet | Yritys Muut
Valittdmat
Valilliset
HAITAT
Valittdmat
Valilliset

Tutkija kaytti taulukon 5 mukaista mallia kehityshankkeen hyodyllisyyden perus-
teluihin, mika tuotiin esille luvussa 1.7. Tutkija teki taulukon marraskuun lopulla,
ja esitti sen kohdeyrityksen myyjijille ja johdolle Teams-kanavassa 9.11.2023,

kun kayttéonottokoulutuksen suunnittelu oli alkamassa. Hyodyllisyyden peruste-

lujen tarkoituksena oli nostaa myyjien motivaatiota kehityshanketta kohtaan.

2.12 Aivoriihityéskentely

Aivoriihitydskentelyd voidaan hyddyntaa toimintatutkimuksessa kehittdmisme-
netelmana. Se on luova ongelmanratkaisumenetelmé, joka toteutetaan kokouk-
sessa, jossa ryhma pyrkii kokouksen vetajan avulla luomaan uusia ideoita, rat-
kaisuja tai lahestymistapoja ongelmiin. (Ojasalo ym. 2014, 160.)

Aivoriihi oli yksi tdssé opinnaytetytssa kaytetty ongelmanratkaisumenetelma.
Se toteutettiin 13.11, ja siihen osallistui nelja asiakkuuspaallikkda ja tutkija. Ai-
voriihi toteutettiin kahden tunnin mittaisena Teams-tapaamisena, jonka vetajana
tutkija toimi jakaen nayttdansa ja dokumentoiden tuloksia ylos hyddyntaen

Sheets-taulukkoa. Aivoriihitydskentely valittiin ongelmanratkaisumenetelmaksi,
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koska se sopi osallistavan muotonsa takia toimintatutkimuksen luonteeseen. Ai-

voriihen tulokset tuodaan esille luvussa 5.2.

Aivoriihitydskentely oli osa kayttoonottokoulutuksen suunnittelua, jonka avulla

kayttoonottokoulutukseen luotiin myyjien toiveiden mukaista siséltdd. Aivoriihen
pohjalta syntyi keskustelu- ja valmennusaiheita, jotka kerasivéat jalkeenpain po-
sitiivista palautetta myyijilta. Aivoriihen tulokset kasiteltiin siséallén analyysin kei-

noin.

3 Kehityshankkeen tietoperusta

Seuraavaksi tuodaan esille kehityshankkeen teoreettinen viitekehys, jonka tar-
kein osa on myynnin pelikirjan kayttbénottokoulutus ja sen eri vaiheet. Myynnin
pelikirjan kayttdonottokoulutus suunnitellaan, toteutetaan ja arvioidaan tassa lu-
vussa esitetyn teorian avulla. Teoreettisessa viitekehyksessa kasitellaan myos
myynnin pelikirjaa ja prospektien ymmartamista. Opinnaytetyo ei kuitenkaan
keskity myynnin pelikirjan sisallon kehittdmiseen vaan kayttéonoton kehittami-
seen, joten myynnin pelikirjan sisaltoon liittyvia aiheita kasitellaan melko kevy-

esti.
3.1 Myynnin pelikirja

Taman opinnaytetyon kehityshanke on myynnin pelikirjan kayttdénottokoulutus.
Kohdeyrityksen myynnin pelikirjaa kuvattiin tarkemmin luvussa 1.2, ja puoles-
taan myynnin pelikirjan analysoinnin tuloksia tullaan kuvaamaan luvussa

4.4. Myynnin pelikirja siséltaa kuvaukset yrityksen myynninprosesseista. (Karp-
pinen & Paussu & Sorri 2022, 129-130). Tutkimusten mukaan sellaiset B2B -
yritykset, jotka maarittelevat selkean myyntiprosessin, seka johtavat ja koulutta-
vat myyntiputken hallintaa kuukausittain, saavuttavat 28 % suuremman liike-

vaihdon muihin yrityksiin ndhden. (Jordan & Kelly 2015.)

Karppinen ym. (2022, 139) suosittelevat kehittamaan ja opettamaan myynnin

pelikirjan siséltdd osana myyntiprosessia, ja heidan mukaansa téllainen yritys
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on luonteeltaan terhakas yritys. Tassa opinnaytetydssa luodaan kohdeyrityksen
prospektointiprosessiin uusia vaiheita, jotka lisaavat oppimisen osaksi uutta

prospektointiprosessia. Uusi prospektointiprosessi esitellaan luvussa 5.4.

Myynnin pelikirjassa kuvataan myyntiprosessin vaiheita prosessikuvausten
avulla. Prosessikuvausten tulee olla selkeita, yksiselitteisia ja helposti perehdy-
tettavia, ja prosessin jalkauttamiseen tulee varata reilusti aikaa. Myds tyontekijat
on hyva sitouttaa prosessiin. (Karppinen & Paussu & Sorri 2022, 66.) Kohdeyri-
tyksen uusi prospektointiprosessi kuvataan prosessikaavion avulla, ja se voi-
daan siirtdé osaksi kohdeyrityksen myynnin pelikirjaa. Uusi prosessikaavio pyrit-
tiin suunnittelemaan mahdollisimman selkeaksi yhdessa myyjien kanssa, mika

auttoi sitouttamaan myyijid mukaan muutokseen.

Myynnin pelikirjaa suositellaan hytdynnettavaksi kaytannon ty6ta tehtaessa
(Karppinen ym. 2022, 134). Myynnin pelikirjan kayttdonottokoulutus ja uusi
prospektointiprosessi suunniteltiin kaytannon tyén ymparille. Talla pyrittiin te-
hostamaan oppimisprosessia, ja samalla myynnin pelikirjan kayttaminen saatiin
mukaan kaytannon tyéhon.

3.2 Prospektien ymmartaminen

Ropponen (2020, 45-46) tuo esille, ettd prospektointi maaritellaén yleisesti po-
tentiaalisten asiakkaiden tunnistamiseksi. Huippumyyjén pitéisi osata seka arvi-
oida ettd valikoida mahdollisimman potentiaalisia prospekteja. Kehityshankkeen
kayttoonottokoulutus tulee sisaltamaan myynnin pelikirjan aiheita, jotka liittyvat
prospektointiin ja prospektien ymmartamiseen. Taman takia aihetta on syyta ka-
sitella myos teoreettisessa viitekehyksessa. Myyjan ajankaytto tehostuu, jos
han ymmartad prospekteja paremmin, silla talloin "Ei potentiaaliset” -prospektit

voidaan jattda kokonaan huomioimatta.

Prospektoinnin ja uusasiakashankinnan kehittdminen tuo yrityksella lisad myyn-
tia (Laine 2015, 71, Kotler & Armstrong & Harris & Piercy 2017, 482-483). Koh-

deorganisaation strategiana oli saada aikaiseksi liketoiminnan kasvua, jota voi-
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daan saavuttaa prospektoinnin kehittymisen kautta. Prospektoinnin onnistumi-
seen vaikuttaa tyokalut ja kohdemarkkinat, ja lisaksi oikeiden markkinoiden tun-
nistaminen nostaa menestymisen mahdollisuuksia. (Hunter ym. 2016, luku 1;
Laine 2015, 71.) Prospektien ymmartamisessa on pitkalti kyse tiettyjen potenti-
aalisten kriteerien tunnistamisesta, ja potentiaaliset kohdemarkkinat on yksi tal-
lainen kriteeri. Kohdeorganisaatio on luokitellut potentiaaliset kohdemarkki-
nansa myynnin pelikirjassaan. Niita tullaan kasittelemaan kayttéonottokoulutuk-
sen ihanneasiakasprofiilista kertovissa aiheissa.

Asiakkuuksien arvioiminen ja kehittaminen nostaa kaupan onnistumisen toden-
nakoisyyttd. Menestyvat myyjat keskittyvat oikeantyyppisiin asiakkuuksiin, ja ar-
vioivat prospektointia osana myyntiprosessiaan. (Ropponen 2020, 46.) Opin-

naytetydssa kehitetyn prospektointiprosessin yksi uusi vaihe on prosessin arvi-

oiminen, mika suoritetaan myds osana toteutettavaa kayttéonottokoulutusta.

Usealla B2B-myyntiin erikoistuneella yrityksella on tydkaluna kaytdéssa suoma-
lainen Vainu-ohjelma. Se hyddyntéa julkista ja avointa dataa myynnin tuke-
miseksi. Vainun avulla myyjat pystyvat seuraamaan yrityksia hakukriteereiden
mukaisesti. Tyokalua voidaan hyédyntaa prospektoinnissa hyvin monipuolisesti.
(Kurvinen & Seppéa 2016, 274-275.) Kohdeorganisaatio kayttda Vainua pros-
pektoinnin paatyokaluna. Kayttéonottokoulutuksen useampi aihe liittyy Vainun
ominaisuuksiin. N&itd ovat esim. Vainun signaalit, halytteet ja heratteet. Kéyt-
téonottokoulutuksessa tullaan hyddyntamaan valmentajien esimerkkeja, joista

yksi esimerkki tulee kasittelemaéan Vainuun liittyvia toimenpiteita.

3.3 Kayttéonottokoulutuksen suunnittelun aloitus

Kayttéonotto-ohjeistukset tarjoavat apua tydtehtavien opettamisessa ja oppimi-
sessa. Riittava opastus tukee mm. ihmisten osaamista ja hyvinvointia. (Valpola
& Aman 2008, 3.) Kayttvénottokoulutus on onnistuakseen suunniteltava huolelli-
sesti ja pitkdjanteisesti. Siinad tulee huomioida koulutettavien tarpeet, resurssit ja

menetelmat. Myds tietojarjestelmien kehitys tulee huomioida. Onnistunut koulu-
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tus toimii perustana ammattilaisten osaamiselle. (Repo & Ukkola 2019, 6.) Ke-
hittdmishankkeena toteutettava kayttdonottokoulutus alkoi suunnittelun aloituk-
sesta, johon siséltyi ryhman jasenten roolien méaarittely, viestinnan suunnittelu
ja valmentajien koulutus. Suunnittelun alun tuloksista kerrotaan enemman lu-

vussa 5.1.

Koulutusinnovaatioiden diffuusio ja implementointi varmistetaan hyvan valmiste-
lun, henkildston sitouttamisen, kouluttajien ammattitaidon, hyotyjen selvittami-
sen, valmennuksen ja arvioinnin avulla (Honka & Jaaskelainen & Kantanen &
Kolehmainen & Peltokorpi & Ruohotie 1997, 149). Nama tekijat toteutuivat ke-
hittdmishankkeen aikana, ja ne tuodaan esille kehittdmishankkeen toteutuksen
yhteydessa. Kayttoonottokoulutus on itsessaan innovaatioprosessi, joka kehittyi
suunnittelun ja toteutuksen pohjalta osaksi uutta prospektointiprosessia.

3.3.1 Kayttéonottokoulutuksen ryhman jasenet ja roolit

Kayttéonottokoulutuksen ryhman jasenten roolit tulee suunnitella ennen koulu-
tusta. Projektipaallikko ja valmentajat vastaavat kayttdonottokoulutuksen johta-
misesta, ja projektiryhmé& koulutuksen valmistelusta ja toteutuksesta. Lis&ksi
projektiryhma tuottaa koulutusmateriaalin. Valmentajat ja asiantuntijat juurrutta-
vat puolestaan muutoksen toimintaan, ja koulutuskoordinaattori vastaa toiminta-
mallien mukaisten koulutusmateriaalien hyvaksymisesta. Koulutusprojektille on
tarkeaa luoda tavoite, ja koulutus tulee suunnitella seka toteuttaa koulutus tar-
peen ja resurssien mukaisesti. Koulutusprojektissa on huomioitava myods kay-
tannon asiat, kuten koulutukseen osallistuvien maara. (Repo & Ukkola 2019, 8—
9)

Kayttoonottokoulutuksen projektip&allikko oli opinnaytetyon tutkija, ja han oli

my0s vastuussa koko projektista. Projektirynmaan valittiin nelja asiakkuuspaal-
likkdda, joista kaksi valittiin tutkijan lisaksi myos valmentajiksi. Kaikki projektiryh-
malaiset osallistuivat koulutuksen suunnitteluun, materiaalien luomiseen ja kou-

lutuksen toteuttamiseen. Koulutuksen sisalt6a suunniteltiin yhdessa aivorii-
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hessa, jonka tulokset [6ytyvat luvusta 5.2. Koulutuskoordinaattoriksi valittiin koh-
deyrityksen johtaja. Han tarkasti ja hyvaksyi koulutussuunnitelman sisallon ja

koulutusmateriaalit.

Kayttoonottokoulutuksen suunnittelun alkuvaiheessa on hyvéa kartoittaa myo6s
koulutettavien maara ja roolit. Tyontekijat, joilla on sama tyérooli, voidaan kou-
luttaa tehokkaasti yhteiskoulutuksena. (Repo & Ukkola 2019, 13.) Kayttdéonotto-
koulutuksen kohteeksi valittiin kohdeyrityksen myyntiorganisaatio, johon kuului
kahdeksan myyjaa ja yksi johtaja. Koulutettavilla oli oma roolinsa, johon kuului

koulutukseen ja sen harjoitteisiin osallistuminen.

3.3.2 Kayttoonottokoulutukseen liittyva viestinta

Onnistuneen kayttoonottokoulutuksen edellytyksené on toimiva viestinta projek-
tiryhman, koulutettavien ja loppukayttajien valilla. Koulutusprojektin siséisessa
viestinnassa on oleellista, etté tieto kulkee saumattomasti ja tiedotusvastuut
ovat selkeita. Projektin ja projektiryhmén valisessa viestinnassa tulee puoles-
taan huomioida, etté tieto paatdksenteosta ja toiminnanmuutoksista siirtyy vii-
veettd koulutustydryhmalle. Loppukayttajien suuntaan taytyy viestia avoimesti ja
saanndllisesti, ja viestinta tulee suunnitella huolellisesti ja viestintdkanavat huo-
mioiden. (Repo & Ukkola 2019, 10.) Kehityshanke sisélsi viestintda sen jokai-
sessa vaiheessa, ja sité toteutettiin useita kanavia pitkin, kuten Teams-kana-
vassa, osana koulutusta ja ryhmasahkopostin avulla.

Viestinnan yhdistaminen toimintaan edellyttaa, etta tiedetaan kenelle ja kenen
kanssa viestitdan. Viestintaan liittyen on tiedettava, mita henkilot tietavat ja mita
he haluavat tietaa. (Juholin 1999, 111.) Kayttéonottokoulutuksen viestinta yhdis-
tettiin toimintaan, silla kayttoonottokoulutuksen jokainen vaihe sisaltaé viestin-
taa. Tutkija oli saanut nykytilan kartoituksen aikana selville myyjien tarpeet ja

viestinnan kohteet.

Viestinndn kannalta on tarkeaa toistaa asioita useita kertoja. Viestin tulee olla

yksinkertainen, kirkas ja sen tulee siséltaa vain oleellisia asioita. Ihmiset innos-
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tuvat, kun he ymmartavat viestin. Aktiivista viestintaa on tarkeéaa tehda muutok-
sen jokaisessa vaiheessa. (Alahuhta 2015, 47, 52, 54.) Kehittdmishankkeeseen
liittyvassa viestinnassa kerrattiin asioita useita kertoja, mika auttoi koulutettavia
pysyméaan kartalla koulutuksen siséllosta ja etenemisesta. Tarkeita viestinnalli-

sid vaiheita olivat mm. koulutuskutsu, hyddyllisyyden perustelut, koulutuksen ai-

kainen viestinta ja koulutuksen jalkeinen viestinta.

Viestinnan avulla voidaan luotiin merkitystéa kehityshankkeelle, myyjien tekemi-

selle ja nostettiin tyontekijdiden motivaatiota. Viestintaa toteutettiin vuorovaikut-
teisesti sahkoisia kanavia pitkin ja kasvotusten. Kayttdonottokoulutuksen viimei-
nen vaihe liittyi palautteen antamiseen, jonka avulla kayttéonottokoulutusta pys-

tytdan kehittdmaan tulevaisuudessa.

3.3.3 Kayttoonottokoulutuksen valmentajien koulutus

Valmennusta voidaan hyddyntaa kayttdonottokoulutuksen koulutusmenetel-
mana. Valmentajiksi kannattaa valita kaytannon tyota tekevia ammattilaisia,
jotka hallitsevat koulutuksen sisallon, siihen liittyvan toiminnan, seka koulutetta-
van aiheen substanssin. Valmentajia tulee olla riittavasti koulutettavien maaraan
nahden. (Repo & Ukkola 2019, 10.)

Kohdeyrityksen myyntiyksikk6 on melko pieni, joten valmentajiksi valittiin kaksi
myyjaa ja tutkija. Valmentajat ja valmennettavat aiheet valittiin aivoriihen yhtey-
dessa. Tutkija teki valinnat myyjien patevyyden ja halukkuuden perusteella. Ai-
voriihessa kaytiin myos lapi, etta valmentamiseen tulisi valmistautua omatoimi-
sesti lukemalla aiheita ja harjoittelemalla valmennusosioita. Valmennukseen liit-

tyvia aiheita kasitelladn enemman luvussa 5.2.

Valmentaminen perustuu yhdessé tekemiseen ja kokeiluihin, ja siina tulee ottaa
huomioon tyontekijéiden osallistaminen suunnitteluun, tekemiseen ja arviointiin.
(Ristikangas & Griinbaum 2016, 17.) Valmentajat olivat juuri tall& tavoin mu-
kana suunnittelemassa, toteuttamassa ja arvioimassa myynnin pelikirjan kayt-

toonottokoulutusta. Valmennus valittiin koulutusmenetelméaksi myo6s osallistavan
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luonteensa takia, ja siksi se sopiikin hyvin myds toimintatutkimuksen luontee-

seen.

3.4 Kayttéonottokoulutuksen pedagoginen lahtékohta

Kayttoonottokoulutusta on hyva suunnitella pedagogisesta nakokulmasta, silla
ihmiset oppivat eri tavoilla. Seuraavissa alaluvuissa kasitelladn oppimiskéasi-

tystd, koulutuksen tavoitteita ja koulutusmenetelmien valintaa.

3.4.1 Oppimiskasitys

Oppimiseen vaikuttavat monet tekijat, kuten koulutettavien kokemus, osaami-
nen, kiinnostuksen kohteet, tavoitteet ja motivaatio. Tasta syysta koulutuksen
suunnittelussa tuleekin maaritella, minkalaista oppimista halutaan tukea. (Repo
& Ukkola 2019, 12.) Oppiminen muuttuu tydyhteiséssd osaamiseksi, joka pitda
siséllaan kaytannon tydssa tarvittavaa tietoa, taitoa ja kokemusta (Valpola &
Aman 2008, 26). Myyjien osallistuminen koulutuksen eri vaiheisiin auttoi tutkijaa
paasemaan tietoiseksi myyjien osaamisesta, ja huomioimaan osaamiseen liitty-
via tekijoita. Myyjat osallistuivat tutkimusongelman rajaamiseen, koulutuksen
suunnitteluun, koulutuksen toteuttamiseen ja koulutuksen arviointiin. Taman
avulla tutkija sai selville myyjien osaamisen alkutason, osaamisen jalkitason,

kiinnostuksen kohteet ja motivaation eri aiheita kohtaan.

Koulutuksessa on hyva tarjota erilaisia oppimiskeinoja, jotka vastaavat koulutet-
tavien tarpeita heidan tietonsa ja taitonsa huomioiden. Aidot tydelaméantilanteita
simuloivat harjoitteet ovat yksi hyva keino tehostaa oppimista. Lisaksi koulutus-
tilanteiden on hyva olla vuorovaikutteisia ja aktivoivia, mika auttaa oppimaan te-
hokkaammin ja syventaa osaamista. Viestinnan avulla luodaan koulutukselle
merkitystd, ja puolestaan valmentajat tuovat koulutukseen ohjausta ja tukea.
(Repo & Ukkola 2019, 12.)
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Tutkija suunnitteli aitoa prospektointia mukailevia vuorovaikutteisia harjoitteita
osaksi myynnin pelikirjan kayttoonottokoulutusta. Nama aidot tydelaman tilan-
teet olivat koulutuksen laajin osuus, mita korostivat osallistavuus ja yhteiset kes-
kustelut. Oppimiskasityksen suunnittelun tulokset tuodaan esille luvussa 5.3.

3.4.2 Koulutuksen tavoitteet

Koulutusta suunniteltaessa on hyva maaritella selkeat ja mitattavissa olevat
osaamistavoitteet. Ne lahetetaan etukateen tiedoksi koulutukseen osallistuville,
ja ne liittyvat kaytannon osaamiseen seka toiminnan muutoksen ymmartami-
seen. (Repo & Ukkola 2019, 13.) Toimintasuunnitelman avulla voidaan kuvata
asioita, jotka tulisi ottaa huomioon osaamisen kehittamiseen tahtaavassa koulu-
tuksessa. Toimintasuunnitelman alussa tuodaan esille hankkeen tausta, tarve ja
hyodyt. Taman jalkeen kerrotaan toimijoista ja toteutuskonseptista, seka kuvail-

laan toteutusvaiheet ja toimijoiden roolit. (Alamaki & Luukkonen 2002, 83.)

Myynnin pelikirjan kayttoonottokoulutuksen tavoitteet suunniteltiin opinnaytetydn
toimintasuunnitelman yhteydessa. Koulutuksen tavoitteena on kehittaa myynnin
pelikirjan kayttdonottoa, niin etté prospekteja opitaan ymmartamaan paremmin.
Kehityshankkeen hyodyt perusteltiin henkilostolle hyodyllisyystaulukon avulla, ja
koulutettavien tarpeet selvitettiin nykytilan kartoitukseen kuuluneilla tutkimuk-
silla. Kehityshankkeen toimintasuunnitelma liséttiin kohdeorganisaation Teams-
kanavaan ja osaksi kayttoonottokoulutuksen pohjustusosuutta. Toimintasuunni-

telmasta kerrottiin opinnaytetyon luvussa 1.8.

3.4.3 Koulutusmenetelmien valinnat

Koulutusmenetelmien valintoja tehtaessa on hyva huomioida koulutettavien eri-
laiset tarpeet seké kaytettavissa olevat resurssit. Monet tyontekijat ovat tottu-
neet opiskelemaan asioita itsenaisesti. Itsenaiset oppijat hyotyvéat verkkokoulu-
tuksista tai osaamisen naytdista, joiden avulla he voivat opiskella omassa tah-
dissaan ja paikassaan. Toiset saattavat taas hydtyd enemman tekemalla oppi-

misesta, mika voidaan toteuttaa simulaatioiden tai kdytannon harjoitusten
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avulla. Koulutusta voidaan tarjota myos erityyppisina toteutuksina, jolloin ote-
taan huomioon erilaiset oppijat. Nykyaikaisten koulutusratkaisujen suunnitte-
lussa voidaan hyddyntaa myos oppilaitosten asiantuntemusta, silla heilla on kat-
tavaa kokemusta erilaisista koulutusmenetelmista. (Repo & Ukkola 2019, 14.)

Kayttéonottokoulutukseen haluttiin tuoda useita erilaisia koulutusmenetelmia,
jotta oppiminen olisi mahdollisimman tehokasta. Koulutusmenetelmiksi valikoi-
tuivat mm. aiheiden luennointi ja esittely, yleiset keskustelut aiheista, aiheiden
valmentaminen, kommenttien kokoaminen koulutettavien nahtaville, erilaiset
kaytannon harjoitteet ja osaamisen arviointi. Kaytannon toteutuksen suunnitte-
lun tulokset tuodaan esille luvussa 5.4. Yksi koulutusmenetelmista oli verkko-
koulutus Teams-tyOkalulla, jossa hyddynnettiin Metropolian opinnoistakin tuttuja
koulutustapoja. Niitd olivat huonejako, esitystila, naytén jako ja Whiteboard-
muistiinpanotaulu. Koulutusmenetelmien valinnoissa huomioitiin myés maantie-
teellinen hajautuminen, silla kohdeyrityksen myyjat tydéskentelevat eri puolella
Suomea. Verkkokoulutus toimi taman syyn takia hyvana tapana kouluttaa ha-

jautettua tiimia.

Alamaéki ja Luukkonen (2002, 70) tuovat kirjassaan esille, ettd osaamisen nyky-
tila tulee kartoittaa ennen kayttéonottokoulutuksen toteuttamista. Tarkein kartoi-
tettava tekija on oppimis- ja koulutustarpeen selvittaminen. Myynnin pelikirjan
kayttoonottokoulutukseen liittyva oppimis- ja koulutustarve selvitettiin opinnayte-
tydssa nykytila-analyysin avulla. Nykytila-analyysilla selvitettiin myyjien nykyi-
nen osaamisen taso seka kriittisimmat ongelmat, ja jalkikysely puolestaan koh-

densi kayttoonottokoulutuksen sisaltoa kaikista oleellisimpiin aiheisiin.

Koulutettavien osaamista on hyva arvioida osana oppimista, silla se varmistaa
koulutuksen onnistumisen. Koulutettavien on hyva saada myés palautetta on-
nistumisista seké vaarista vastauksista. Koulutusmateriaalit kannattaa lisata op-
pimisymparistéon, jotta koulutettavat voivat tarvittaessa kerrata koulutuksen si-
saltdd. (Repo & Ukkola 2019, 15.) Kayttdonottokoulutuksen osaamisen arvioin-

niksi suunniteltiin alku- ja jalkikyselyt, joilla mitattiin myyjien ymmarrysta koulu-
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tettavista aiheista. Kyselyiden tulokset esitelldadn luvuissa 4.8 ja 5.6. Kayttoonot-
tokoulutuksessa hyddynnetyt koulutusmateriaalit ja Whiteboard-taulun tulokset
lisattiin koulutuksen jalkeen Teams-kanavaan, joka toimi kayttoonottokoulutuk-

sen oppimisymparistona.

3.5 Kayttéonottokoulutuksen toteutuksen ja materiaalien suunnittelu

Kayttéonottokoulutuksen toteutus ja materiaalit vaativat suunnittelua. Seuraavat
alaluvut kasittelevatkin koulutusaihioiden, koulutuspolun, koulutuksen hallin-

noinnin, oppimisymparistdn ja koulutusmateriaalin suunnittelua.

3.5.1 Koulutusaihiot

Koulutusaihio tarkoittaa yksittaista tyonkulkua, joka koulutettavan tulee hallita
tydssaan. Koulutusaihiot tunnistetaan ja laaditaan koulutusta suunniteltaessa, ja
niissa otetaan kaikki kaytannon tyohon liittyvat asiat. Samoja aihioita voidaan
kayttaa useissa eri koulutuspolussa. (Repo & Ukkola 2019, 16.) Kayttéonotto-
koulutus sisaltaa tutkijan itse tekemia koulutusaihioita, jotka on luotu myynnin
pelikirjan aiheiden ymparille. Nama aiheet valittiin alkukyselyn tulosten pohjalta,
ks. luku 4.8. Aihioiden suunnittelun yhteydessa tutkija mietti myyjan tydnkulkua,
ja myynnin pelikirjan aiheiden kayttamista tyonkulun aikana. Koulutusaihioista
muodostui myods yleisella tasolla toimiva koulutusaihio, josta voidaan havaita
koulutuksen etenemisjarjestys ja koulutusaiheet. Yleinen koulutusaihio oli yksi
kehittamishankkeen aikana syntyneista innovaatioista, minka syntyminen esitel-

[dan luvussa 5.4.

3.5.2 Koulutuspolku

Koulutuspolku koostuu puolestaan useista koulutusaihioista, joiden maara rat-
kaisee koulutuksen kokonaispituuden. Koulutuspolkua varten tulee selvittaa,
minké&laisia ty6tehtavia koulutettavien tulee hallita ja mitka asiat ovat valttamat-
tomia osata. (Repo & Ukkola 2019, 17.) Tassa opinnaytetytssa koulutuspolkuja
muodostui yksi, silla kaikki koulutusaihiot liittyivat myynnin pelikirjan kayttéonot-

toon ja prospektien ymmartamiseen.
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Osaamista voidaan kehittéda innovaatioprosessin avulla. Prosessin tavoitteena
voi olla uusien toimintatapojen kehittaminen, kayttbénottaminen tai soveltami-
nen. Innovaatioprosessi on kokonaisuus, joka koostuu sen syntyprosessista,
valmisteluprosessista, kayttdonottoprosessista ja vakiinnuttamisprosessista.
(Honka ym. 1997, 148-149.) Koulutuspolusta syntyi tyon kannalta merkittava in-
novaatioprosessi, silla siita syntyi myos uusi prospektointiprosessi. Uusi pros-
pektointiprosessi on tutkijan luoma. Uudesta prospektointiprosessista l0ytyi
kolme uutta vaihetta:

e myynnin pelikirjan ymmartamisen arvioiminen ennen koulutusta
e raataloity koulutus tai myynnin pelikirjan lukeminen

e myynnin pelikirjan ymmartamisen arvioiminen prosessin jalkeen ja pro-
sessin arvioiminen.

Uuden prospektointiprosessin tarkoitus oli lisata koulutuksia, myynnin pelikirjan
lukemista ja ymmartamisen arviointia osaksi uutta prospektointiprosessia. Uu-
den koulutuspolun tai prospektointiprosessin tulokset tuodaan esille luvussa
5.4.

3.5.3 Kayttoonottokoulutuksen hallinnointi ja tarpeellisuus

Koulutuksen hallinnointiin tarvitaan sahkdinen jarjestelma, jonka kautta voidaan
ilmoittautua koulutukseen, ja seurata koulutuksen etenemista. Koulutus tulee
kalenteroida hyvissa ajoin ennen sen aloitusta. (Repo & Ukkola 2019, 17.) Koh-
deyritykselle toteutetun kayttéonottokoulutuksen hallinnointiin hyddynnettiin
Teams-alustaa ja ryhmasahkopostia, jotka mahdollistivat koulutukseen ilmoit-
tautumisen ja seurannan. Koulutus kalenteroitiin 2 viikkkoa ennen koulutusta, ja

se pidettiin yhdessa osassa.

Koulutuksen tarpeellisuus ja ajankohtaisuus liséa oppimisen tehokkuutta. Hen-
kilosto oppii asiat onnistuneemmin, kun osaamista tarvitaan eniten. (Alamaki &
Luukkonen 2002, 48—-49.) Prospektien ymmartamisen kehittdminen koettiin
myyjien ndkokulmasta tarpeelliseksi koulutusaiheeksi jo nykytilan kartoituksen
yhteydessa. Lisaksi koulutuksen sisaltéa rajattiin tarpeellisuuden perusteella
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kaikista heikoiten ymmarrettyjen aihealueiden ymparille, kuten luvussa 4.8 tuo-

daan esille.

3.5.4 Oppimisympaéristo

Virtuaaliset oppimisymparistot toimivat kokonaisvaltaisina ratkaisuina opetta-
mista varten, ja niista l6ytyy valmiita valineitad koulutusta ja vuorovaikutusta var-
ten (Mékitalo & Wallinheimo 2012, 22). Oppimisymparisto voi olla sahkéinen
alusta, jolla tuotetaan ja jaetaan koulutusmateriaalia, ja mahdollistetaan koulu-
tettavien tavoittaminen. Oppimisympaéristo tarjoaa mahdollisuuden koulutusma-
teriaalin kertaamiseen ja itsenaiseen opiskeluun. Lisaksi oppimisymparistoon li-
sataan osaamisen varmistamisen testit. (Repo & Ukkola 2019, 18.) Kayttoonot-
tokoulutuksen oppimisymparistoksi muodostui Teams-alusta, ryhmasahkoposti
ja Googlen Docs- ja Forms-tydkalut. Kaikki koulutusmateriaalit ja koulutuksen
muistiinpanot tallennettiin Teams-kanavaan ja lahetettiin ryhmasahkopostiin

koulutuksen jalkeen.

Google Apps -sovelluksia voidaan hyddyntaa yhteiseditoitavana dokumenttiym-
paristona (Méakitalo & Wallinheimo 2012, 22). Google Docs-ohjelman avulla
kayttajat voivat jakaa ja hallita dokumentteja. Palvelun avulla dokumentteja voi-
daan esim. kirjoittaa ja esittda samanaikaisesti. (Makitalo & Wallinheimo 2012,
70.) Google Forms- ja Google Docs-ohjelmat toimivat kyselyiden ja lakisdateis-
ten tiedotteiden alustana. Googlen Sheets-ty6kalu oli puolestaan apuna aivorii-

hen tulosten dokumentoinnissa.

Yhteisen koulutusmateriaalin ja oppimisympariston avulla uudet toimintamallit
saadaan jalkautettua osaksi toimintaa. Monissa organisaatioissa on kaytossa
valmiita oppimisymparistdja, joita osataan jo kayttaa. Niitd kannattaa hyddyntaa
mahdollisimman monipuolisesti. (Repo & Ukkola 2019, 18.) Oppimisympariston
kayttaminen vaatii oppijoilta sen siséllén ja toimintojen ymmartamista (Alamaki
& Luukkonen 2002, 233). Kohdeorganisaatio kayttdéd Teams-alustaa ja sen omi-
naisuuksia paivittaisessa toiminnassaan, joten oppimisymparistoksi valittu

Teams-alusta oli henkildstolle ja tutkijalle tuttu entuudestaan. Tutkija on oppinut
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paljon Teams-alustan eri tydkaluista my6és Metropolian opinnoissaan, jonka an-
siosta alustan ominaisuuksia saatiin hyodynnettya koulutuksessa hyvin moni-

puolisesti.

3.5.5 Koulutusmateriaali

Koulutusmateriaali on tarkea osa koulutusta, ja se tulee suunnitella ja tuottaa
ennen hyvissa ajoin ennen koulutuksen toteuttamista. Materiaalien tuottami-
sessa voidaan hyodyntdd olemassa olevia materiaaleja, tai tuottaa uusia sellai-
sia. Materiaalin tuotetaan projektitiimin ja valmentajien kesken, ja koulutuskoor-
dinaattori arvioi materiaalin. Valmis koulutusmateriaali arvioidaan kriittisesti,
jotta se vastaa organisaation tarpeita. Koulutusmateriaali voi sisaltaa esimer-
kiksi tehtavia ja ohjeita, jotka simuloivat autenttisia tyoelamaén tilanteita. Tehta-
vat tehdaén itsenaisesti, ja niiden ohjeet auttavat tehtavien ratkaisemisessa.
Ohjeet jaavat henkilokunnan kayttéon myos kayttoonoton jalkeen. (Repo & Uk-
kola 2019, 18.)

Myynnin pelikirjan kayttoonottokoulutuksen koulutusmateriaalin luomista helpotti
se, ettd valmista materiaalia oli olemassa myynnin pelikirjassa. Aiheiden tar-
peellisuutta saatiin selvitettya alkukyselyn avulla, jonka perusteella tarpeellisim-
mat aiheet lisattiin osaksi koulutusmateriaalia. Materiaalia tuotettiin projektiryh-
man kanssa aivoriihessa, jonka tulokset I6ytyvat luvusta 5.2. Taman lisaksi tut-
kija tuotti koulutusmateriaalia opinnaytetydnsa pohjalta, josta koulutusmateriaa-

liin nostettuja aiheita olivat

e nykytila-analyysin yhteenveto ja kehityshankkeen esittely
e kehityshankkeen hyddyllisyydet perustelut

e kehityshankkeen tavoitteet

e aivoriihen tulokset

o verkkokyselyn tulokset.

Kohdeorganisaation johtaja hyvaksyi koulutusmateriaalin ennen koulutusta.

Koulutusmateriaaliksi muodostui 20-sivuinen PowerPoint-esitys, joka sisalsi lu-
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entomateriaalia, yleisia keskustelutehtavia, kaytannon harjoitustehtavia, val-
mentajien osuuksia ja lopuksi arviointi osuuden. Koulutusmateriaalin tuloksista

kerrotaan lisda luvussa 5.4.

3.6 Kayttbonottokoulutuksen toteutus

Koulutuksen toteutuksessa tulee huomioida kokouskutsujen lahettaminen osal-
listujille hyvissa ajoin ennen koulutusta. Kutsuissa kerrotaan kaytannon asiat,
kuten koulutuksen sisalt6 ja ennakkotehtava. Kutsuissa myds toivotetaan osal-
listujat tervetulleeksi koulutukseen. Ennakkotehtavalla voidaan varmistaa, etta
osallistujat saavat tarvittavat lahtotiedot koulutukseen. (Repo & Ukkola 2019,
22.) Myynnin pelikirjan kayttéonottokoulutuksen kokouskutsut lahetettiin koh-
deyrityksen myyjijille ja johtajalle kaksi vilkkkoa ennen koulutusta. Johtaja oli var-
mistanut sopivan ajankohdan, ja tutkija loi ja lahetti kokouskutsun. Kutsussa
kerrottiin kaytannon asiat, kuten koulutuksen sisalto, tavoitteet, valmistautumis-
ohjeet ja koulutuksen taustatiedot. Lisaksi osallistujat toivotettiin tervetulleiksi
koulutukseen, ja heille annettiin ennakkotehtava. Ennakkotehtavana oli lukea
koulutukseen siséltyvat myynnin pelikirjan aiheet omatoimisesti. Luettavia ai-

heita olivat

e ihanneasiakasprofiilin mukainen oikea ajankohta

¢ ihanneasiakasprofiilin mukainen yrityksen ulkoinen profiili
e halytteet tai heratteet

e talouteen liittyvat signaalit

e LinkedInista loytyvat signaalit.

Koulutuksen toteutuksen tarkeimpié tekijoita ovat tavoite, sisaltd ja menetelma.
Selkeét tavoitteet tuovat suuntaa ja auttavat seka koulutettavaa etta kouluttajaa.
(Mékitalo & Wallinheimo 2012, 30.) Myynnin pelikirjan kayttoonottokoulutuksen
tavoite, sisaltd ja menetelmat tuotiin esille toteutuksen pohjustusosiossa, misté

kerrotaan luvussa 5.4.
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Valmentajat varmistavat koulutuksen sujuvuuden ja vastuun jakautumisen. He
ovat kaytanndnty6n asiantuntijoita, ja opettavat valmentavien esimerkkien
avulla. Koulutuspaiva siséaltaa lyhyen alustuspuheenvuoron, jossa osallistujat
toivotetaan tervetulleiksi, ja kaydaan lapi paivan ohjelma seka koulutuksen ta-
voitteet. Taman avulla luodaan myoénteista ilmapiiria ja tuodaan tietoon koulutet-
taville, mita heidan tulee odottaa koulutukselta. (Repo & Ukkola 2019, 22—-23.)
Kayttoonottokoulutuksen valmentajat jakoivat koulutusvastuun tutkijan kanssa.
Valmentajien kanssa oli sovittu valmennettavat aiheet etukateen, joihin valmen-
tajat olivat perehtyneet. Valmentajat nayttivat esimerkkeja kaytannon tyosta. Li-

saksi Koulutuspaiva sisalsi tutkijan pitaman aloituspuheenvuoron.

Koulutuksessa voidaan kayttaa erilaisia menetelmia. Paapaino koulutuksessa
tulee olla koulutettavien itsenaisessa tyoskentelyssa ja ongelmanratkaisussa.
Tehtavien avulla voidaan simuloida tyéelaman tilanteita. Koulutuspaivan paat-
teeksi tehdadn osaamistesti. Sen avulla varmistetaan osaamisen kehittyminen,
ja kehitetaan koulutusta tulevaisuutta varten. Osaamistestin tuloksia voidaan
kasitelld koulutuksessa tai antaa osallistujille palautteena. Lopuksi on hyva
tuoda esille, mista kertaus- ja koulutusmateriaalit [0ytyvat. (Repo & Ukkola
2019, 22-23.)

Kayttoonottokoulutuksessa painotettiin koulutettavien itsendista tyoskentelya ja
ongelmanratkaisua, ja koulutuksen laajin osuus oli aito prospektointi. Harjoitus-
tehtavat tuotettiin yhdessa myyijien kanssa aivoriihessa, ja kayttoonottokoulutuk-
sessa hyodynnettiin useita erilaisia menetelmia. Koulutuspéivan paatteeksi kou-
lutusmateriaalit ja muistiinpanot jaettiin Teams-kanavaan, ja sen jalkeen ne la-
hetettiin rynmaséhkopostiin. Osaamistesti puolestaan jarjestettiin jalkikyselyn

avulla koulutuksen arvioinnin yhteydessa.

3.7 Kayttéonottokoulutuksen arviointi

Kayttoonottokoulutuksen arviointi on tarke& osa koulutusprosessia, koska se
auttaa selvittdmaan koulutettavien osaamista. Arvioinnin avulla voidaan selvit-

taa tavoitteeseen paasy ja koulutuksen laatu. Osaamisen arviointi on tarkeaa,
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jotta voidaan mitata, miten hyvin tavoitteet saavutettiin. Arviointi voidaan tehda
esimerkiksi osaamistestin avulla. Koulutuksen laatua voidaan puolestaan arvi-
oida koulutuksen sisallon, menetelmien ja jarjestelyjen arvioinnin avulla, joiden
arviointi mahdollistaa koulutuksen kehittdmisen tulevaisuudessa. Arviointiin voi-

daan hyddyntaa erilaisia menetelmia ja palautetta. (Repo & Ukkola 2019, 24.)

Myyjien osaamista arvioitiin alku- ja jalkikyselyiden avulla. Kyselyiden tulosten
pohjalta pystyttiin paattelemé&éan, nousiko myyjien ymmarrys myynnin pelikirjaan
liittyvissa aiheissa. Laatua arvioitiin avointen kysymysten avulla, joilla selvitet-
tiin, minkalaisena myyjat olivat kokeneet koulutuksen sisallon, koulutusmenetel-
mat ja koulutusjarjestelyt. Lisdksi myyjilta kysyttiin avointa palautetta koulutuk-

sesta.

Koulutettavilta voidaan kysya palautetta esimerkiksi Google Forms-lomakkeiden
avulla, ja se voidaan jakaa linkkina (Méakitalo & Wallinheimo 2012, 56-57).
Oman toiminnan arviointi ja palaute on loppuunviedyn koulutuksen tarkea osa,
ja se on suhteutettava koulutuksen tavoitteisiin (Mékitalo & Wallinheimo 2012,
85). Myynnin pelikirjan kayttoonottokoulutuksen osaamis- ja laatuarviointi tehtiin
Google Forms-kyselyiden avulla, joiden tulokset tuodaan esille luvussa 5.6.
Osaamisen arviointi oli suhteutettu koulutuksen tavoitteisiin, ja sen avulla pyrit-
tiin selvittdma&an, nousiko myyjien ymmarrys myynnin pelikirjan aiheissa kayt-

toonottokoulutuksen seurauksena.

4 Nykytilan kartoittamisesta kehittamisprojektiin

Toimintatutkimus alkaa nykytilan kartoittamisella, jonka avulla pyritaan selvitta-
maan, miksi ongelmat on syntyneet. Ongelmien maarittelyyn hyddynnetaan tut-
kimuksia ennen kuin niita lahdetaan ratkaisemaan. (Kananen 2014, 35; Salonen
ym. 2017, 40.) Nykytila-analyysi auttaa I6ytamaan kehityskohtia ja tavoitteita, ja
sen tulee olla mahdollisimman kattava ja tarkka. TAma edellyttaa tietoa organi-
saation nykyisesta tilasta ja toimintatavoista. Nykytila-analyysin avulla luodaan
kehittdmishankkeen tavoitteet ja tehtavéat, seka arvioidaan muutoksen hyodylli-
syys. (Ojasalo ym. 2014, 25-28.)
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Nykytilan kartoittamisen alkaessa ongelmia lahdettiin etsimaan uusasiakas-
myynnin prospektoinnin haasteista. Ongelmat rajautuivat sita tarkemmiksi, mita
useampia tutkimuksia tehtiin. Tutkimukset toivat tydhon syklisyytta, silla aiheen
tarkentuessa tai muuttuessa, tutkija joutui kaynnistamaan uusia sykleja. Nykyti-
lan kartoitus alkoi alkukeskustelulla, havainnoinnilla ja teemahaastatteluilla. N&i-

den avulla ilmi6ta alettiin ymmartamaan paremmin.

4.1 Alkukeskustelun tulokset

Tyon alkuvaiheessa tutkija keskusteli yrityksen johtajan kanssa toimintatutki-
muksen mahdollisista aiheista. Alkukeskustelu toteutettiin tutkijan perehdytys-
jakson yhteydessa 1.3.2023, ja se kesti viisi minuuttia. Johtaja nosti esille uus-
asiakasmyynnin prospektoinnin haasteet, joihin johtaja kaipasi kehitysta. Joh-
taja oli lahinna sitd mieltd, etté prospektointia ei tehty tarpeeksi ja tulokset olivat

liian heikot.

Aihe valittiin keskustelun pohjalta havainnoinnin kohteeksi, ja siitd kaynnistyi ha-
vainnointijakso. Tassa vaiheessa ei ollut tarkempaa tietoa siitd, mita ongelmia,

ja mitéa kehitettavaa uusasiakasmyynnin prospektointiin liittyi.

4.2 Havainnoinnin tulokset

Alkukeskustelun pohjalta havainnoinnin aiheeksi muodostui uusasiakasmyynnin
prospektoinnin haasteet, jonka kohteena toimivat kohdeyrityksen kaksi asiak-
kuuspaallikkéd. Havainnoinnin kohdehenkildiltéa pyydettiin lupa, ja heille selitet-
tiin havainnoinnin tarkoitus. Tutkija oli itse fyysisesti lasna tutkimustilanteessa,
ja kaytti tydkalunaan liitteessa 1 esille tuotua havainnointipaivakirjaa. Havain-
nointijakso oli maaliskuun ja heinakuun valinen aika, ja sen tulokset tallennettiin

ja kasiteltiin Sheets-ohjelman avulla.

Havainnointiaineisto koodattiin vaiheittain. Havainnointi oli teorialahtdista, silla
tiedossa oli tietty viitekehys. Se oli vield tassa vaiheessa uusasiakasmyynnin

prospektoinnin haasteet. Havainnointipaivakirjan avulla kerattiin ylés mahdolli-
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simman paljon uusasiakasmyynnin prospektointiin liittyvia haasteita, joita esiin-
tyi arkisessa tydssa aika ajoin. Tulokset kirjattiin Sheets-taulukkoon, aina kun

niitd havaittiin. Tulkitsijan virheita pyrittiin valttamaan varmistamalla havainnoin-
nin tuloksia havainnoitavilta. Aineisto kuvailtiin, luokiteltiin ja analysoitiin heina-
kuussa, ja siihen hyddynnettiin teorialahtoista sisallon analyysia. Aineiston litte-
roitiin ja perehdyttiin, jonka jalkeen havainnot koodattiin. Reliabiliteettia varmis-
tettiin koodaamalla sama teksti toisen kerran. Koodauksen jalkeen aineisto ryh-
miteltiin teemoiksi, jotka liittyivat: toimintaan, koulutukseen ja seurantaan. Tau-

lukossa 6 esitellaan havainnointitulokset teemakortiston avulla.

Taulukko 6. Havainnoinnin tulokset.

Teemat

Toiminta Koulutus Seuranta

Tekemiseen liittyvat haasteet: Koulutuksen haasteet: Seurantaan liittyvat haasteet:
Tekemista ei seurata Myynnin johto Myynnin pelikirja

Vahainen tekemisen maara Kollegat 10 uutta kontaktia per vko
Ohjeisiin liittyvéat haasteet: Myynnin pelikirjan lukeminen Ei seurantaa

Jarjestelmat (Vainu) Lisakoulutukset

Ohjeet Perehdytyskoulutus

Asiakasymmarrys

Taulukossa 6 tuodaan esille lajittelun perusteella syntyneet teemat ja niihin liitty-
vat yleisimmat haasteet. Toimintaan liittyvin& haasteina havaittiin, etta prospek-
tointia ei haluttu tehda, eikd tekemista seurattu. Myyjat kokivat haasteita Vainu-
jarjestelman kayttamisessa ja Vainuun liittyvien ohjeiden hyddyntamisessa. Li-
saksi myyjien asiakasymmarrys oli puutteellista. Koulutukseen liittyvina haas-
teina puolestaan havaittiin laajat koulutukset, joissa ei keskitytty yksittaisiin asi-
oihin. Lisdkoulutuksille havaittiin tarve. Seurantaan liittyvind haasteina havaittiin,
ettd tavoitteita ei seurattu esihenkildtasolla. Lisdksi oli havaittavissa, etta johto
oli ohjeistanut lukemaan myynnin pelikirfjaa omatoimisesti, mutta aiheita ei silti

ymmarretty riittdvan hyvalla tasolla.
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Tulosten ryhmittelyn jalkeen tutkijan tehtdvana on tulkita tuloksia, jonka avulla
tuodaan kohdeilmidsta esille jotain uutta tietoa. Tulkinnan lahteena on aiempi
teoria ja tutkimus. (Ojasalo ym. 2014, 143.) Uusasiakasmyynnin prospektoin-
nista l6ytyi paljon erilaisia haasteita, kuten asiakkaiden ymmarryksen puute ja
yksityiskohtaisten koulutusten puute. Asiakasymmarrys sisaltaa laajasti asioita,
joista kerrotaan myynnin pelikirjassa, mutta myyjat eivat ymmarra sen aiheita
riittavan hyvin. Havaintojen pohjalta ongelmaa saatiin méaariteltya tarkemmaksi,
mutta silti ongelman tarkempi maarittely oli tarpeen. Havainnoinnin pohjalta ei
viela tiedetty, mitkd haasteista olivat kriittisimpia, ja mita juurisyita niihin liittyi.
Havainnoinnin rinnalle paatettiin tuoda tutkimusmenetelmana teemahaastatte-

luja.

4.3 Teemahaastattelujen tulokset

Teemahaastattelut toteutettiin ensin verkkohaastatteluina, ja sen jalkeen niita
jatkettiin séhkopostin valityksella. Haastatteluihin valittiin kolme asiakkuuspaal-
likkoa ja yksi johtaja, silla he olivat kytkdksissa ongelman aihealueeseen, ja tun-
sivat ilmidn hyvin. Teemahaastatteluissa koostuivat teemoista, jotka toimivat
haastattelun aiheina. Tutkija suunnitteli teemahaastattelut etukateen, ja sen jal-
keen sopi ajankohdat kohdehenkildiden kanssa. Haastattelut alkoivat
26.9.2023. Verkkohaastattelujen osuudet kestivat puoli tuntia per henkild, ja ne
toteutettiin Teams-tyokalun avulla. S&hkodpostiosioon hyddynnettiin kohdeyrityk-
sen ryhmasahkopostitilia, jotta henkildtietoja ei kaytettaisi. Sahkoposteja lahe-
tettiin verkkohaastattelujen jalkeen noin kolmen viikon ajan. Kuviossa 2 esite-

taan teemahaastattelun teemat.
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Uusasiakasmyynnin Uusasiakasmyynnin Uusasiakasmyynnin

Uusasiakasmyynnin
prospektoinnin
edellytykset kehityskohteet

Kuvio 2. Teemahaastatteluiden teemat.

Kuviossa 2 tuodaan esille teemahaastattelun teemat. Teemoja olivat: uusasia-
kasmyynnin prospektoinnin: toiminta, koulutus, seuranta, onnistumisen edelly-
tykset ja kehityskohteet. Teemahaastattelujen teemat olivat syntyneet havain-

noinnin tuloksista, joiden lisaksi teemoiksi nostettiin kaksi uutta aihetta.

Teemahaastatteluun valmistauduttiin laatimalla haastattelusuunnitelma ja liit-

teen 2 mukainen teemahaastattelurunko, johon sisaltyi viisi kysymysta:

¢ Miten uusasiakasmyynnin prospektointi yleisesti toimii myyntiorganisaa-
tiossa?

e Kuinka uusasiakasmyynnin prospektointia koulutetaan talla hetkella?
¢ Kuinka uusasiakasmyynnin prospektointia seurataan?
e Miten varmistetaan uusasiakasmyynnin prospektoinnin onnistuminen?

e Miten kehittaisit tamanhetkisté toimintaa, jotta uusasiakasmyynnin pros-
pektointi paranisi?

Aineiston jatkojalostamisessa hyddynnettiin litterointia, luokittelua, tiivistysta ja
tulkintaa, jonka jalkeen vastauksille annettiin omat koodit. Koodauksen jalkeen
aineisto ryhmiteltiin teemoiksi. Taulukko 7 kuvaa teemahaastattelujen tuloksia.



Taulukko 7. Teemahaastattelujen tulokset.

a7

Teemat
Toiminnan Koulutuksen Seurannan Onnistumisen
haasteet haasteet haasteet edellytykset Kehityskohteet

Kohteiden ymmarta-

minen

Koulutusten Laajuus

Ei seurata esihlo ta-

solla

Kohteiden ymmarta-

minen

Myynnin pelikirjan ke-

hittaminen

Myynnin pelikirjan

sisaltd

Koulutusten sisalté

Ei seurata omatoimi-

sesti

Myynnin pelikirjan

ymmartaminen

Myynnin pelikirjan

hyddyntaminen

Myynnin pelikirjan
hyddyntamisen

maara

Vahainen maara

Ei seurantajarjestel-

maa

Myynnin pelikirjan

kayttdminen

Kohteiden ymmarta-

misen kehittdminen

Jarjestelma Vainu

Koulutustavat

Koulutusten sisalté

Myyjan oman toimin-

nan kehittaminen

lhanneasiakkaan kri-

teerit

Omatoimisuuden

puute

Koulutusten maara

Koulutusten kehitta-

minen

Ostosignaalit

Myynnin pelikirjaa ei

lueta

Toimiva seurantajar-

jestelma

Tulosten seurannan

kehittaminen

Heratteet

Kipupisteet

Haastattelujen tulosten pohjalta ongelmat tarkentuivat. Toiminnan suurin haaste

oli, etté prospekteja ei ymmarretty tarpeeksi hyvin. Koulutuksen nédkoékulmasta

koettiin, etté prospektien ymmartamiseksi ei jarjestetty riittavasti raataloityja

koulutuksia. Tassa vaiheessa tutkija havaitsi, ettd moni toimintaan liittyva

haaste liittyi myynnin pelikirjan aiheisiin. Nama myynnin pelikirjan aiheet liittyivéat

puolestaan tarkemmin prospektien ymmartamiseen. Tietoa oli saatavilla myyn-

nin pelikirjasta, mutta tietoa ei hyddynnetty eikd ymmarretty riittavasti. Lisaksi

haastateltavat kokivat haasteita Vainu-jarjestelman kayttamisesta. Koulutuk-

seen liittyviksi haasteiksi koettiin koulutusten laajuus, sisaltd, maara, koulutusta-

vat ja myynnin pelikirjan lukeminen. Seurantaan liittyen nahtiin myos haasteita,

joiden mukaan prospektoinnin tuloksia ei seurattu juuri ollenkaan.

Tasséd muutamia sitaatteja asiakkuuspaallikkéjen ja johtajan haastatteluista:

Yritysten taustojen selvittdminen on haastavaa. Kehittaisin tausto-
jen selvittdmista. Yritysten taustat ovat erittéain tarkea selvittéda pros-
pektointia tehtdessa. Kun asiakkaan kipupisteet on selvitetty, niin
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voidaan kontaktoida asiakasta valmiilla kulmilla ja on helpompi
paasta jutulle ja saada kauppaa. (Haastateltava 1.)

Parantaisin asiakasymmarrysta entisestaan, teknologian hyédynta-
mista seka raataldidympaa koulutusta (Haastateltava 2).

Myynnin pelikirjassahan kerrotaan ihanneasiakkaan profiileista ja
Vainu -tytkalusta (Haastateltava 3).

Myyijilla on ongelmia myynnin pelikirjan hyddyntamisessa prospek-
tointia tehdessa. (Haastateltava 4).

Myyjat eivat muista kerrata ja lukea myynnin pelikirjaa sdannolli-
sesti (Haastateltava 3).

Uusasiakasmyynnin prospektointia seurataan aivan liilan huonosti,
ei oikeastaan mitenkaan (Haastateltava 3).

Haastattelujen tulosten perusteella toiminnan, koulutusten ja seurannan ongel-
mat tarkentuivat. Uusasiakasmyynnin prospektoinnin onnistumisen edellytyk-
sina nahtiin prospektien hyva ymmartaminen, myynnin pelikirjan ymmartaminen
ja myynnin pelikirjan kayttaminen. Lisaksi koulutusten riittava maara ja raataloity
sisélto koettiin onnistumisen edellytyksena, ja raataloityja koulutuksia toivottiin
lisdd. Onnistumisen edellytyksena koettiin myds myyjan oma toiminta seka toi-
miva seuranta- tai arviointijarjestelma. Tarkeimpia kehityskohteita haastattelujen
pohjalta olivat

e prospektien ymmartamisen kehittdminen

¢ myynnin pelikirjan hyédyntamisen kehittaminen
e koulutusten kehittdminen

e myyjan oman toiminnan kehittaminen

e seurannan kehittaminen.

Haastattelujen pohjalta tutkija paatti analysoida myynnin pelikirjan sisaltda sisal-
I6n analyysin keinoin. Seuraavaksi tydssé kuvataan myynnin pelikirjan analy-

soinnin tulokset.
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4.4 Myynnin pelikirjan analysoinnin tulokset

Opinnaytetydn havainnoinnin sekundaariaineistona toimi kohdeyrityksen myyn-
nin pelikirja, joka tuotiin esille luvussa 1.2. Myynnin pelikirjaan tutustuttiin tyon
aikana useita kertoja. Tutkija etsi myynnin pelikirjasta teemahaastattelujen jal-

keen kaikki prospektien ymmartamiseen liittyvat aiheet. Naita olivat

e ihanneasiakkaan kriteerit: asiakkaan ostajaprofiilin

¢ ihanneasiakkaan kriteerit: asiakasyrityksen ulkoinen profiili
¢ ihanneasiakkaan kriteerit: oikea ajankohta

e Vainun ostosignaalit

e halytteet tai heratteet

e talouteen liittyvien signaalit

o yrityksen kotisivujen signaalit

e LinkedIn-tilien signaalit.

Tutkija luki naitd myynnin pelikirjan aiheita useita kertoja, ja pyrki ymmartamaan
ne syvallisemmin. Tahan tutkija hyddynsi myds teoriakirjallisuutta, jonka seu-
rauksena ongelmat alkoivat tarkentumaan jo melko tarkoiksi. Myyjat eivat ym-
martaneet myynnin pelikirjan aiheita riittavan hyvin, eivatka kayttaneet myynnin
pelikirjaa riittavasti. Tassa vaiheessa tutkija paivitti myds opinnaytetyon tutki-
musongelman, loi tutkimuskysymykset ja teki mittarit. Mittari luotiin naiden
myynnin pelikirjan aiheiden ymparille, silla niiden perusteella arvioitiin muutok-
sen onnistumista ja myyjien ymmarryksen kehittymista. Myynnin pelikirjan ai-
heista tuli my6s osa kayttoonottokoulutuksen sisaltdéd. Seuraavaksi tutkija koki

tarpeelliseksi kuvata kohdeyrityksen prospektointia prosessikaavion avulla.

4.5 Uusasiakasmyynnin prospektointiprosessi

Kuvio 3 esittdd kohdeyrityksen uusasiakasmyynnin prospektointiprosessin kaa-
viona. Kuviossa hyddynnetdan vuokaaviota, joka mallintaa prosessin, selvittaa
prospektoinnin taustat ja kuvaa sitd, miten prosessin eri toiminnot liittyvat toi-

siinsa.
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Uusasiakasmyynnin prospektointiprosessi

Haetaan yrityksia

Vainusta ohjeiden
3 - mukaisilla kriteereilla.
= Prospektointi alkaa e i A
= Kerdtdan ostosignaalit ja
S paattdjien tiedot
-
3
=
.ﬂ
46' Lisdtdan yrityksen
~ .| kotisivuilta 16ytyvat
c 7| pattajien tiedot ja
3 ostosignaalit
R
>
=
—
>
c Lisdtddn LinkedInista
E |oytyvat pdattdjien
~ tiedot ja ostosignaalit
c
= A

A 4
v A 4

s . L iirretdan tiedot CRM:an j
o Siirretaan tiedot Sl\rretaa.r).Eledot aloitetaan paattijien
© CRM:33n CBM:aan kontaktointi.

Kuvio 3. Uusasiakasmyynnin prospektointiprosessi.

Prosessin kuvaamisessa kaytetaan erilaisia mallintamistapoja ja symboleja,
joita ovat toiminnan alku ja loppu, toiminto, etenemissuunta ja paatos. Lisaksi
prosessia kuvataan eri tasoilla, vasemmalta oikealle ja ylhaalta alas. Proses-
sissa kaytettiin Uimarata (Cross-functional) -kuvaustapaa, jossa luodaan uima-

radat eri toiminta-alueille.
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Kohdeyrityksen prospektointi alkaa Vainu-tyokaluun liittyvalla toiminnalla. Vai-
nusta haetaan uusia prospekteja myynnin pelikirjan ohjeiden mukaisilla kritee-
reilla. Vainussa muodostetaan yrityshakuja syottamalla erilaisia hakukriteereita,
joissa otetaan huomioon eri asioita, kuten kohdeyrityksen ihanneasiakkaan pro-

fiili. Hakujen jalkeen Vainusta etsitdan prospekteihin liittyvia halytteita, joita ovat

e uudet paattajat yrityksessa
e uusi toimipiste

e uusi liiketoiminta-alue

e uudet projektit

e juuri kaynnistetty rekrytointi
e uudet palkinnot

o sertifikaatit ja fuusiot

e YT-keskustelut

e investoinnit

¢ liikevaihdon kehitys

e 0singon jaot

e tilikauden tulos

o tilikausi

e yritysostot

e orgaanien kasvu

e uudet toimitilat

e uusia projekteja tai palveluita tai tuotteita.

Haun jalkeen prospekti siirretddn CRM-jarjestelmaan, mika onnistuu automaa-
tiona. Seuraavaksi kaydaan tarkastamassa prospektiyrityksen kotisivut, joista
voi l6ytya paattajien yhteystietoja ja ostosignaaleja. Nama tiedot lisataéan CRM-
jarjestelmaan, jonka jalkeen kaydaan tarkastamassa prospektiyrityksen Lin-
kedIn-tilit. Niista voi I6ytya lisda ostosignaaleja ja paattajien yhteystietoja, jotka
lisdtaan myds CRM-jarjestelmé&an. Uusasiakasmyynnin prospektointiprosessi

paattyy tahan, ja paattajien kontaktointi alkaa.
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Prosessikaaviota tehtdessa tutkija havaitsi, ettd prospektointiprosessin alkuvai-
heesta puuttui myynnin pelikirjan hydédyntamisvaihe ja myynnin pelikirjan koulut-
tamisvaihe. Vastaavasti havaittiin, ett prosessin lopusta puuttuu prosessin arvi-
ointivaihe. Nama olivat olennaisia huomioita tyén kannalta. Kayttéonottokoulu-
tuksen suunnittelun tuloksena tydssa kehitetdan uusi prospektointiprosessi,
jossa nama havainnot ovat sen uusia osia. Uusi prospektointiprosessi tuodaan
esille luvussa 5.4. Seuraavaksi tutkija halusi selvittda vertailuanalyysin avulla,
miten muissa yrityksissd myynnin pelikirjaa hyddynnetaan ja prospekteja ym-

marretaan.

4.6 Vertailuanalyysin tulokset

Vertailuanalyysi oli yksi nykytilan kartoittamisessa hyddynnetty tutkimusmene-
telma, joka toteutettiin lokakuun 2023 loppupuolella. Tutkija suoritti vertailun pu-
helinsoitolla vertailuyrityksessa tyoskentelevélle tutulle johtajalle. Tavoitteena oli
selvittdd, miten vertailtavassa yrityksessa hyddynnettiin myynnin pelikirjaa pros-
pektointia tehtaessa. Tiedossa oli, etté toisen yrityksen mallia ei voida suoraan
kopioida, silla yritys toimii eri toimialalla. Yrityksen myyntiorganisaatio tyosken-
telee kuitenkin B2B-sektorilla, joten myynnin toimintamalleja pystytaan vertaile-
maan keskenaan kohdeyrityksen kanssa. Keskusteltavat aiheet suunniteltiin
etukateen, ja ne oli muodostettu teemahaastattelujen tulosten pohjalta. Tau-
lukko 8 kuvaa vertailuanalyysin tuloksia vertailuyrityksen nakodkulmasta.
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Taulukko 8. Vertailuanalyysin tulokset.

Teemat

Myynnin pelikirjan Myyjéan toiminnan varmis-
Prospektien ymmartaminen hyoédyntaminen taminen
Eri jarjestelmat (Leadcloud ja Visma) Perehdytyskoulutukset Kontaktilistat myyjille teki johtaja
Myyjalla kaytdssa enemman aikaa, koska
myyja ei tehnyt kokonaan itse prosessia Johtajan vastuulla Johtaja jakoi myyijille kontaktilistoja
Selkeat ohjeet: myynnin pelikirja, yritysten Myyijan tuloksia seurattiin sheet-
verkkosivut, LinkedIn ja Finder Toimii ohjeena uudelle sissé

Kontaktilistat tuotettiin viikoittain ja aloittain
Viikkopalaverit, joissa kaytiin lapi kontaktilis-
tojen paaasiat

Raataloidyt lisdkoulutukset

Kouluttaminen Tulosten seuranta

Myynnin pelikirja perehdytyskoulutuksessa Sheets -taulukko
Etukateen sovitut soittopai-

Lisakoulutukset vat

Viikkopalaverit, joissa kaytiin 1&pi kontaktilis- | Uusasiakasmyynnin pros-
toja pektointitavoite
Seurataan tuloksia Sheetsissa Toteutui automaattisesti

Taulukossa 8 tuodaan esille vertailtavat aiheet, joita olivat prospektien ymmar-
taminen, myynnin pelikirjan hyddyntaminen, myyjan oman toiminnan varmista-

minen, kouluttaminen ja tulosten seuranta.

Vertailtavan yrityksen myynnin pelikirjasta 16ytyi ohjeet uusasiakasmyynnin
prospektoinnista, ja myynnin pelikirjaa hyddynnettiin uusien myyijien perehdytta-
misessa. Vertailuyrityksessa oli kaytossaan erilaisia jarjestelmia ja erilaisia toi-
mintamalleja, joten ohjeet eivét olleet yksityiskohtaisesti samat kuin vertailuyri-
tyksessa. Vertailuyrityksella oli kaytossaan esimerkiksi Leadcloud jarjestelma

prospektointia varten ja Visman raataléima toiminnanohjausjéarjestelma.

Myynnin pelikirja toimi vertailuyrityksessa koulutusmateriaalina perehdytyskou-
lutuksessa samalla tapaa kuin kohdeyrityksessakin. Olennaisimpia eroja pros-
pektoinnissa oli se, ettd vertailuyrityksen johtaja teki prospektoinnin paéosin
itse, ja vei valmiit prospektit myyjille Sheets-taulukkoon. Lisaksi johtaja pystyi
seuramaan tuloksia Sheets-taulukon avulla. Vertailuyrityksessa oli sovittu kon-
taktien soittopaivét etukateen, jolloin myyjat pyrkivéat selvittdmalla prospektien

taustat, liiketoiminnan, ja mahdolliset ostosignaalit ennen kontaktointia. Tahan
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hyodynnettiin yritysten verkkosivuja, LinkedInia ja Finderin tietoja. Myyjien ei
tarvinnut etsia prospekteja itse, joten heilla oli enemman aikaa kayttssaan pro-
spektien ymmartamiseksi. Lisaksi johtaja tuotti kontaktilistoja aloittain, ja jarjesti
lisakoulutuksia viikkopalavereissa. Viikoittain raataloidyt vikkkopalaverit sisalsi-

vat lisdkoulutusta, joka kasvatti prospektien ymmartamista.

Vertailuyrityksessa onnistuttiin prospektoinnin seurannassa, koska johtaja oli
luonut valmiit kontaktilistat ja toimivan seurantajarjestelman. Olennaisinta oli
huomata, etta valmiiksi tehdyt kontaktilistat oli rajattu tietyilla kriteereilld, ja pro-
spektien ymmartamista paransivat raataloidyt lisékoulutukset. Tasséa vaiheessa
tutkija oli valmis tekemaan nykytila-analyysin, ja aloittamaan kehityshankkeen

suunnittelemisen.

4.7 Nykytila-analyysin yhteenveto ja kehityskohteet

Nykytila-analyysi alkoi nykytilan kartoituksella, joka se sisélsi monipuolisesti eri-
laista tutkimusta. Tutkimusten tulokset analysoitiin siséllén analyysin keinoin ja
niista muodostettiin nykytila-analyysi, jonka avulla prospektoinnin haasteista
saatiin lisa tietoa. Kuviossa 4 visualisoidaan nykytila-analyysin tuloksia mielle-

kartan avulla.
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Miellekartta (Mind map)
Miellekartta kuvaa nykytila-analyysin
tuloksia ja ongelman maérittelyprosessia.

Ei ymmarreta Myynnin SiSE"Bsfi Sl Sl rittivasy Viikkopalavereissa
pelikirjan mahdofiseet ol kiyda lapi
/ lukemisvaihe puutieita
% Ei ata
Kriteerit, omai
hélytteet, tekemistd R
heritteet, ___——— [luloksia ei seurata
signaalit N
myynnin myynnin kollegal
\ pelikirjan johto
Prosessista hySdyntd
" Vainu R e mren T Eduhousen
o yak koulutukset 10 fiutta kontaktia
lueta > / viikko
Vail
N o arjesta
Yri
Kivataah Myyjan Linkedin oot oulutus [
7 tekeminen i
myynnin i
i Lisakeulu! %
peikbens 7 Perehdytyskoulltus P';'jj;:“
Uusasiakasmyynnin UL 1t ynni
prospektoinnin Uusasial nin pi o
toiminta prospektoiknin e iaTta
koulutu
Uusasiakasmyynnin Uusasjakasm in
prospektoinnin prospektoinnin
onnistumisen ki kohteet
edellytykset
//\ Kohteiden Tulosten
Kohteiden Prospektointia ymnjartéamisel Myyijén o seurannan
ymmartaminen taytyy tehda Teknologian kehittatinen innan kehittaminen
Systemantiisna o hydyntaminen kehittaminen
l huolellisesti \
Myynnin pelikirjan \ \ Myynnin pel l i
S is#ion e
y:y':;;'::-::::v]: Myyjin oma Myynoin staminen Myynnin pelikirjan phivit
toiminta Pf!'k!fl‘“ hyddyntamisen
/ ~\ ymmértiminen \ kehittdminen Ajankiytts
Ihanneasiakkaan Myyanin pelikirjan
kriteerit, halytteet, Tulosten sisallon
herétteet, signaalit, seuranta Vainun kehittaminen
kipupisteet, ~~.. Raataldidymmat ymmartaminen v Koulutusten Toimivan
havaintojen koulutukset v .
tekeminen Enemmaén P 1/ kehittaminen l
3 2 v
PRI Sheets Kontaktilistojen
maarin Viikkopalaverit Maara —» Sisilts taulukko? jakaminen

Kuvio 4. Nykytila-analyysi miellekarttana.

Nykytilan kartoitus sisélsi alkukeskustelun, havainnointijakson, teemahaastatte-
lut, prosessin kuvauksen, myynnin pelikirjan analysoinnin ja vertailuanalyysin.
Kuvion 4 miellekartta kuvaa tutkijan ajatusten juoksua, ja prospektoinnin haas-
teiden tarkentumista tutkimustulosten pohjalta. Liséaksi miellekartassa tuodaan
esille tutkimustulosten perusteella valikoitunut kehityshanke. Miellekartta on tee-

tetty Mural-ohjelmistolla ja se on tutkijan itsenséa tekema.
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Havainnoitavaksi ilmi6 valittiin alkujaan keskustelun pohjalta uusasiakasmyyn-
nin prospektoinnin haasteet. Havainnoinnin tuloksista saatiin muodostettua tee-
moja haastatteluihin, joita olivat: toiminta, koulutus, seuranta, onnistumisen
edellytykset ja kehityskohteet. Teemahaastattelut toivat vastauksia ja nake-
mysta ongelmiin, mik&a auttoi prosessikaavion, myynnin pelikirjan analysoinnin
ja vertailuanalyysin tekemisessa. Ongelmiksi tarkentuivat se, etta myyjat eivat
ymmartaneet prospekteja riittavan hyvin, ja myynnin pelikirjaa ei hyddynnetty
riittdvasti. Lisaksi raataloidyt koulutukset puuttuivat ja prospektointiprosessi ei
sisaltanyt myynnin pelikirjan hyddyntamis-, koulutus- ja arviointivaiheita. Myods-
kadan Vainu-jarjestelmaa ei osattu kayttaa riittavan hyvalla tasolla. Myyjien mie-
lesté suurin haaste oli prospektien ymmartamattomyys, mita myynnin pelikirjan
analysointi auttoi ymmartamaan. Myynnin pelikirjasta 16ytyi prospektien ymmar-

tamiseen liittyvind aiheina:

¢ ihanneasiakkaiden kriteeri: asiakkaan ostajaprofiili
¢ ihanneasiakkaiden kriteeri: ulkoinen profiili

¢ ihanneasiakkaiden kriteeri: oikea ajankohta

¢ Vainun ostosignaalit

e halytteet tai heratteet

e yritysten talouteen liittyvéat signaalit

o yrityksen kotisivujen signaalit

e LinkedIn-tilien signaalit.

Oikea ongelma tulee I6ytaa ja rajata, jotta se saadaan onnistuneesti ratkaistua
(Kananen 2015a, 65). Ongelma rajattiin nykytila-analyysin pohjalta myynnin pe-
likirjan hyodyntaméattomyyteen prospektien ymmartamiseen liittyvissa aiheissa.
Kuvion 4 oikeassa alareunassa on tuotu esille, kuinka tahan ongelman rajauk-
seen on paadytty ja minkalainen kehityshanke nousi esille. Teemahaastattelu-
jen ja vertailuanalyysin tuloksissa tuotiin esille, etta raataloidyt lisdkoulutukset
auttavat prospektien ymmartamista, ja siksi lisdkoulutus olisikin perusteltu va-

linta kehityshankkeeksi.
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Tassa vaiheessa tutkija perehtyi opinnaytetyon teoreettisen viitekehyksen sisal-
|6sséa esiteltyyn tietoperustaan, ja valitsi kayttoonottokoulutuksen ratkaisuksi on-
gelmaan. Kehityshankkeeksi valittiin myynninpelikirjan kayttéonottokoulutus
prospektien ymmartamiseen liittyvissé aiheissa. Seuraavaksi tutkija néki tar-
peelliseksi rajata kayttbonottokoulutuksen siséltoda, ja selvittéa myyjien osaami-

sen lahtttasoa verkkokyselyn avulla.

4.8 Verkkokyselyn tulokset ennen kayttoonottokoulutusta

Verkkokysely toteutettiin 6.11.2023, ja lahetettiin ryhméasahkopostilla ja Teams-
tyokalulla kaikille kohdeyrityksen kahdeksalle myyjalle. Kysely toteutettiin
Google Forms-kyselyna, jonka asetuksista valittiin sahkdpostiosoitteiden naky-
mattomyys, jotta henkilotietoja ei kertyisi. Tutkija suunnitteli verkkokyselyn itse,
ja se loytyy opinnaytetyon liitteesta 3. Alkukyselyn tarkoituksena oli mitata myy-
jien ymmarryksen taso myynnin pelikirjan aiheista ennen kayttéonottokoulu-
tusta. Lisaksi alkukyselyn tarkoituksena oli rajata kayttoonottokoulutuksen sisal-
t6& heikoiten ymmarrettaviin aiheisiin, silla naihin olisi loogisesti suurin koulutuk-
sen tarve. Kyselylla selvitettiin myyjien ymmarryksen taso myynnin pelikirjan

prospektien ymmartamiseen liittyvissa aiheissa:

e ihanneasiakkaan kriteeri: asiakkaan ostajaprofiili

¢ ihanneasiakkaan kriteeri: asiakkaan ostajaprofiili

¢ ihanneasiakkaan kriteeri: asiakasyrityksen ulkoinen profiili
e ihanneasiakkaan kriteeri: oikea aika

e vainun ostosignaalit

e halytteet tai heratteet

o taloudelliset signaalit

o yrityksen kotisivujen signaalit

e LinkedIn-tilien signaalit.

Kaikilta kahdeksalta myyjalta saatiin vastaukset kaikkiin kahdeksaan monivalin-
takysymykseen, joissa piti ilmoittaa ymmarryksen taso kysyttadvaan aiheeseen.
Vastausvaihtoehdot tuli antaa Osgoodin asteikolla 1-7, jonka aaripaat kuvasivat

aiheen ymmartamista vahan (1) ja aiheen ymmartamista paljon (7). Vastaukset
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ladattiin Sheets-taulukkoon ja siirrettiin sitten opinnaytetyéhon. Kuviossa 5 esi-

tetaan kyselyn vastaukset.

Myyjien ymmarrys ennen kayttoonottokoulutusta
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Kuvio 5. Myyjien ymmarrys ennen kayttdonottokoulutusta.

Kuviosta 5 on havaittavissa myyjien ymmarryksen taso aihekohtaisesti. Pylvaat
kuvaavat myyjien ymmarryksen tasoa, joista on ndhtavissé jokaisen vastaajan
yksittaiset pisteet seka yhteispisteet. Maksimipisteet per aihealue oli 8 myyjaa *

7 pistettd = 56 pistetta. Pisteita kertyi aiheista seuraavanlaisesti:

¢ ihanneasiakasprofiilin mukainen asiakkaan ostajaprofiili 44 pistetta

¢ ihanneasiakasprofiilin mukainen yrityksen ulkoinen profiili 41 pistetta
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¢ ihanneasiakasprofiilin mukainen oikea ajankohta 38 pistetta
e Vainun signaalit 45 pistetta

e halytteet tai heratteet 39 pistetta

e talouteen liittyvat signaalit 42 pistetta

e yritysten kotisivuilta 16ytyvat signaalit 46 pistetta

e LinkedInista loytyvat signaalit 43 pistetta.

Alkukyselyn vastauksista kertyi yhteensa 338 pistetta, mika on laskettavissa yh-
teenlaskukaavalla. Alkukyselyn yhteispisteméaaraé kaytetaan myohemmin lu-
vussa 6.4 vertailukohteena, jonka perusteella arvioidaan kayttéonottokoulutuk-
sen onnistumista. Alkukyselyn tulosten pohjalta kayttoonottokoulutus rajattiin

heikoiten ymmarrettaviin aihealueisiin, joita olivat

¢ ihanneasiakasprofiilin mukainen oikea ajankohta 38 pistetta

e haélytteet tai heratteet 39 pistetta

e ihanneasiakasprofiilin mukainen yrityksen ulkoinen profiili 41 pistetta
¢ talouteen liittyvat signaalit 42 pistetta

¢ LinkedInista loytyvat signaalit 43 pistetta.

Seuraavaksi tutkija alkoi suunnittelemaan myynnin pelikirjan kayttéonottokoulu-

tuksen toteutusta.

5 Kehittamishankkeen suunnittelu ja toteutus

Luku 5 kertoo myynnin pelikirjan kayttéonottokoulutuksen toteuttamisesta, mika
alkaa koulutuksen suunnittelusta, jatkuu sitten sen toteutukseen ja arviointiin.
Suunnittelu alkoi jo alkukyselystd, silla se rajasi koulutuksen sisalt6a, ja mittasi
myyjien ymmarryksen alkutasoa. Kayttoonottokoulutuksen toteutukseen sisaltyy

my0®s osaamisen kehittymisen mittaus, miké toteutetaan jalkikyselyn avulla.

5.1 Kayttéonottokoulutuksen suunnittelun aloitus

Kayttéonottokoulutuksen suunnittelu aloitettiin ryhmén jasenten roolien maarit-

telylla, viestinnan suunnittelulla ja valmentajien koulutuksella. Tutkija muodosti
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projektiryhman neljan myyjan kanssa, joiden kanssa koulutus yhdessa suunni-
teltiin. Projektirynma osallistui koulutuksen suunnittelun lisdksi materiaalien luo-
miseen ja koulutuksen toteuttamiseen. Koulutusta suunniteltiin aivoriihessa,
Teams-kanavassa ja ryhmasahkopostin valityksella. Tutkija pyysi kohdeyrityk-
sen johtajan koulutuskoordinaattoriksi, jonka tehtavana oli koulutussuunnitel-
man sisallon ja materiaalien tarkastus ennen koulutusta. Tutkija toimi itse pro-
jektipaallikkona vastaten projektin etenemisesta ja onnistumisesta. Valmenta-
jiksi tutkija valitsi halukkuuden, osaamisen ja kokemuksen perusteella itsensa ja
kaksi projektiryhman myyjaa. Heidan tehtavana oli valmentaa tiettyja aiheita
kayttoonottokoulutuksessa. Valmentajat ja valmennettavat aiheet sovittiin aivo-

riihessa, jonka tulokset esitellaédn seuraavassa luvussa.

Viestintd suunniteltiin toteutettavaksi useita kanavia pitkin: Teams-kanavassa,
koulutuksessa kasvotusten ja ryhmasahkopostin valityksella. Tarkeita viestin-
nallisia vaiheita olivat aivoriiheen liittyva viestinta, kokouskutsu, kehityshank-
keen hyodyllisyyteen liittyva viestintéa, koulutuksen aikainen viestinta ja koulu-
tuksen jalkeinen viestinta. Tutkija suunnitteli viestinnan sisallén ja viestintatavat,
ja hyddynsi kertaavaa viestintaa, jonka tarkoituksena oli auttaa koulutettavia
seuraamaan koulutuksen siséltoa ja etenemisesta. Viestintaa kaytettiin myos
tyontekijoiden motivaation nostattamisessa. Tahan tutkija hyddynsi kehityshank-
keen hyoddyllisyystaulukkoa, jonka han lisasi osaksi koulutusmateriaalia, ja koh-

deyrityksen Teams-kanavaan.

5.2 Aivoriihen tulokset suunnittelun apuna

Aivoriihi toteutettiin kahden tunnin kestoisena Teams-kokouksena 13.11, ja sii-
hen osallistui viiden henkilon projektiryhma. Aivoriihen vetajana toimi opinnayte-
tyon tutkija, jonka vastuulla oli my6s aivoriihen dokumentointi. Aivoriihen ai-
heiksi tutkija rajasi alkukyselyn tulosten pohjalta viisi heikoiten ymmarrettya ai-
healuetta. Alkuun tutkija kertoi aivoriihesta yleisesti ongelmanratkaisumenetel-
mana ja jatkoi sitten aivoriihen tavoitteeseen. Tavoitteena oli luoda sisalt6a ja

miettia erilaisia koulutustapoja myynnin pelikirjan kayttoonottokoulutukseen.
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Pyrkimyksena oli I16ytda mahdollisimman paljon innovatiivisia ratkaisuehdotuk-
sia, ja kunnioittaa kaikkia vastauksia. Tutkija jakoi naytdltddn myynnin pelikirjan
aiheet, kavi ne lapi luennoimalla ja toisti tavoitteen. Taman jalkeen keskusteltiin
aiheista, ja tutkija kirjasi esille tulleet kommentit ylos naytolta jakamaansa
Sheets-taulukkoon. Aivoriihessa tuotettiin lukuisia koulutusideoita, ja lopuksi jo-
kainen osallistuja sai tuoda esille mielestaan parhaimmat ideat. Aivoriihen tulok-

set analysoitiin sisallon analyysin keinoin.

Aivoriihessa valittiin osaamisen, kokemuksen ja halukkuuden perusteella kolme
valmentajaa. Valmentajan rooliin kuuluisi esimerkin nayttdminen kayttdéonotto-
koulutuksessa. Yksi valmentajista halusi nayttaa, kuinka halytteet kytketaan
padlle Vainussa, joka koettiin hyvin tarpeellisena valmennusaiheena. Toinen
valmentaja halusi nayttaa, kuinka ketjutetaan yhteyshenkil6ita LinkedInissa ja
etsitdan sielta signaaleja. Tutkijan tehtavaksi jai valmentaa kolmea jaljella ole-
vaa aihetta, jotka olivat yrityksen ulkoinen profiili, oikea ajankohta ja talouteen
liittyvat signaalit. Valmentajien koulutus sovittiin toteutettavaksi omatoimisena
perehtymisend. Aivoriihi kerési paljon positiivista palautetta osallistavuudestaan
ja vapaasta keskustelusta. Taulukossa 9 esitellaan aivoriihessa tuotettuja koulu-

tusideoiden tulokset.



Taulukko 9. Aivoriihen tulokset.
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ihanne asiakaspro- | ihanne asia- halytteet tai talouteen liit- | LinkedInista
fiili: yrityksen ul- kasprofiili: oi- | heratteet tyvat signaalit | 16ytyvat sig-
koinen profiili kea ajankohta naalit
Ehdotuk- Asiakasdatan tutkimista: Mitka Alkukeskustelu ai- Avain tapahtumien la- keskustelua, mihin Tehtava: Tutustu Firmo-
set: asiakkaat ostavat eniten? heesta. pikayntia, vainun ha- triggereihin kannattaa jen jakamiin julkaisuihin
lytteet keskittya?
Ehdotuk- Koulutustehtava: Lataa omat Myynnin pelikirjan lapi- Avointa keskustelua Paritehtavéana hae- Tehtava: Tutustuminen
set: asiakkaat ulos ja syota vai- kayntia aiheesta. mitka hélytteet tai he- taan yrityksia ja nos- tyopaikkoihin, joita yri-
nuun. ratteet ovat parhaita taa esille taloudellisia tyksilla on haussa.
signaaleja
Ehdotuk- Tehtava: Lataa uusasiakkaat Paritehtavina muu- Vainussa voi kytkea Keskustelua talouden Keskustelua, miten
set: ja liidit ja vertaa eroja. tama mallihaku ai- halytykset: esim. uu- ajankohtaisuudesta. naita tulkitaan
heesta. det jarjestelméat
Ehdotuk- Myynnin pelikirjan kriteereiden Keskustelua: Miten Miten kytketaan omien Keskustelua kasva- esim. tarvitseeko apua
set: tutkiminen. saataisiin uusimmat asiakkaiden halytykset | vista yrityksista. hakija maaran kasitte-
muutokset heti listoille paalle Vainussa lyssé, vai rekrytointi-
ja miten nyt I6ydetaan kumppania.
oikea ajankohta.
Ehdotuk- Keskustellaan siita, miksi halu- Keskustelua: Miten It tuen kanssa voidaan Myynnin pelikirjan la- Yleista keskustelua ai-
set: taan kontaktoida tiettyja ulkoi- nahdaan tuoreet liike- asettaa halytykset, pikayntia aiheesta. heesta.
sen profiilin yrityksia. vaihtomuutokset (alle esim. niille keta on ta-
vuosi) Onko mahdol- vattu.
lista?
Ehdotuk- Keskustelua, miksi shorttauk- Median tiedon analy- Asiakkuuspaallikko Mitd muita talouteen Paritehtava, jossa etsi-
set: sessa jatettiin pois ja lisattiin sointitaidon harjoittelu- suostuu nayttamaan littyvia signaaleja on taan linkedIn signaaleja
listalle ulkoisen profiilin nako- tehtava. naytolta, miten halyt- kuin liikevaihto?
kulmasta teet tai herétteet kyt-
kenté tehdaan.
Ehdotuk- Keskustelua hakeeko jotkut Keskustelua: Alakoh- Myynnin pelikirjan la- Keskustelua miten Tehtava: Ketjutetaan
set: erilaisilla kriteereilla ja milloin tainen ymmartaminen pikayntia aiheesta. voisi hyodyntaa jalki- omat yhteyshenkilot,
kannattaa mediassa. vaiheissa talouden linkedInin avulla.
signaaleja.
Ehdotuk- Myynnin pelikirjan lapikaynti Tietoisku: mita maail- Keskustelua: Miten Myynnin pelikirjan lapi-
set: aiheesta. malla tapahtuu ja milla nahdaan aikaisemmin kéyntia aiheesta.
aloilla. laskevia tai nousevia
liikevaihtoja.
Ehdotuk- Missa yrityksissa nahdaan hy- Yhteisen kanavan Koitetaan katsoa, mi- Naytetaan, kuinka Lin-
set: via oston paikkoja ulkoisen kayttéonotto: jossa ten yrityksilla menee kedInisséa seurataan
profiilin mukaan. tuotaisiin esille mit& ulkoisesti, ei pelkas- signaaleja.
maailmalla tapahtuu taan sisaisesti
tai tuoreimmat uutiset
aloilla
Ehdotuk- paritehtéva: haetaan yrityksia Tehtévana tama
set: Vainusta ulkoisen profiilin kri- ylempi. Tuokaa kana-
teereilla ja esitelladn tulokset. vaan mediasta loyta-
mianne muutoksia.
Ehdotuk- HELAN sivusto, henki-
set: |ostopalvelualan ajan-
kohtaiset asiat kay-
daan lapi.
Ehdotuk- Miten muissa henkil6s-
set: topalvelualan yrityk-
sissd menee ja mitka
tuotteet myyvat.

Taulukossa 9 tuodaan esille koulutusideoiden tulokset aihekohtaisesti, joista la-
hes kaikki lisattiin osaksi kayttoonottokoulutuksen sisaltoa. Asiakasdatan tutki-
miseen liittyva aihe jouduttiin jattdmaan pois, silla se olisi vaatinut tutkijalle
isommat oikeudet CRM-jarjestelmaan, joita ei ollut mahdollisuus saada. Aivorii-

heen osallistuneiden mielesta parhaimpia ideoita olivat

e osallistavat paritehtavat
o kaytdnnon harjoitukset
e myynnin pelikirjan luennointi

o yleiset keskustelut aiheista.
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Osallistavat paritehtavat suunniteltiin toteutettavaksi Teams-huonejaon avulla,
mika oli tutkijalle tuttu menetelmé& Metropolian opintojen kautta. Myyjat jaettai-
siin pareiksi huoneisiin, ja heille annettaisiin tiettyja tehtavia. Ryhma keréattaisiin
kasaan kymmenen minuutin kuluttua, ja pareja pyydettaisiin esittelemaan tulok-
set. Tutkija kirjaisi tulokset ylos Whiteboard taululle. Yksi esimerkki paritehta-
vaan ideoiduista aiheista oli yrityksien hakeminen Vainusta ulkoisen profiilin kri-
teereilld, ja sen jalkeen tuloksien esittely. Kaytannon harjoitukset suunniteltiin
liittyma&an aitoon prospektointiin aina kulloinkin kasiteltdvan aiheen perusteella.
Tasta osiosta suunniteltiin koulutuspaivan laajin osuus. Luennointia ideoitiin jo-
kaisen aiheen alkuun, minka yhteydessa tutkija suunnitteli luennoivansa ja nayt-
tavansa myynnin pelikirjan dioja koulutettaville. Yleiset keskustelut suunniteltiin
siséltdmaan esille nousseita keskusteluaiheita, kuten ajankohtaisten muutosten
saaminen nakyviin prospektointilistoille riittAvan nopeasti. Keskusteluosioon

suunniteltiin keskustelujen tulosten kirjaaminen yloés Whiteboard-taululle.

Tutkija aloitti luomaan koulutusmateriaalina toimivaa PowerPoint-esitysta aivo-
riihen tulosten pohjalta. Sita ennen oli kuitenkin tarpeellista suunnitella kaytt6on-
ottokoulutusta pedagogisesta lahtékohdasta, missa tuli huomioida oppimiskasi-
tys, koulutuksen tavoitteet, koulutusmenetelmien valinnat ja koulutettavien

0Saamisen arviointi.

5.3 Suunnittelun tulokset pedagogisesta nakokulmasta

Pedagogisesta naktkulmasta ajateltuna ihmiset oppivat eri tavoilla, minka takia
tutkija koki tarpeelliseksi suunnitella kayttdonottokoulutukseen erilaisia koulutus-
muotoja ja -menetelmid. Naita olivat aivoriihessakin ideoitu aiheiden luennointi,
yleiset keskustelut, aiheiden valmentaminen, kommenttien kokoaminen koulu-
tettavien nahtaville, erilaiset kaytannon harjoitteet ja osaamisen arviointi. Tutkija
koki verkkokoulutuksen jarkevimmaksi koulutusmuodoksi, silla kohdeyrityksen
myyjat tydskentelivét eri puolella Suomea, joten verkkokoulutus oli helppo tapa
saada kaikki kokoontumaan yhteen. Verkkokoulutus suunniteltiin toteutettavaksi
Teams-tapaamisen eri ominaisuuksia hyédyntéen, joita olivat huonejako, esitys-

tila, nayton jako ja Whiteboard-muistiinpanotaulu.
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Osaamisen arvioinnin tutkija suunnitteli toteutettavaksi alku- ja jalkikyselyjen
avulla, joilla pyrittaisiin mittaamaan myyjien ymmarrysta koulutettavista aiheista.
Koulutus suunniteltiin sisaltamaan aitoa prospektointia kdytannon harjoitteiden
muodossa, ja vuorovaikutteisuutta haluttiin korostaa yhteisilla keskustelutehta-
villd. Koulutus suunniteltiin kohdeyrityksen myyjijille, ja sen tavoitteeksi luotiin
myynnin pelikirjan kayttéonoton kehittyminen, niin etté prospekteja opittaisiin
ymmartamaan paremmin. Koulutuksen pohjustus osioon suunniteltiin esitelta-
vaksi kayttoonottokoulutuksen tavoite, hyddyt ja tarve. Tavoite esiteltaisiin opin-
naytetyon toimintasuunnitelmasta, hyodyt hyédyllisyystaulukosta ja tarve nyky-
tila-analyysista. Tutkija loi PowerPoint-esitykseen omat diat toimintasuunnitel-

masta, hyodyllisyystaulukosta ja nykytila-analyysista.

Seuraavaksi tutkija alkoi suunnittelemaan kaytannén toteutusta, koulutusaihi-
oita, koulutuspolkuja, kayttdonottokoulutuksen hallinnointia ja oppimisymparis-

toa.

5.4 Kaytannon toteutuksen ja materiaalien suunnittelun tulokset

Myynnin pelikirjan kayttdonottokoulutuksen toteutuksen ja materiaalien suunnit-
telu alkoi koulutusaihioiden luomisella, jotka tutkija suunnitteli myynnin pelikirjan

heikoiten ymmarrettyjen aiheiden ymparille:

e ihanneasiakasprofiilin mukainen oikea ajankohta

e halytteet tai heratteet

¢ ihanneasiakasprofiilin mukainen yrityksen ulkoinen profiili
e talouteen liittyvat signaalit

e LinkedlInista loytyvat signaalit.

Tutkija hyddynsi suunnittelussa alkukyselyjen tulosten lisaksi myynnin pelikirjan
sisaltoa ja kayttoonottokoulutuksesta kertovaa teoriaa. Tutkija mietti myyjan
tyonkulkua, ja myynnin pelikirjan kayttamista tyonkulun aikana. Kuviossa 6 tuo-
daan esille yleistetty malli koulutusaihiosta, jonka tutkija on tehnyt PowerPoint-
ohjelmalla. Myynnin pelikirjan aiheista pystyttin muodostamaan yleistettava
koulutusaihio, silla kaikki aiheet liittyivat prospektien ymmartamiseen.
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Myynnin Aiheen Raatalsity koulutus/ Aiheen ymmérryksen

ymmérryksen Myynnin pelikirjan Aiheen kaytto ja prosessin

pelikirjan aihe S : e
arvioiminen ennen lukeminen arvioiminen jalkeen

Kuvio 6. Koulutusaihio.

Kuviosta 6 voidaan havaita, ettd myynnin pelikirjan aihe aloittaa koulutusaihion.
Taman jalkeen arvioidaan myyjan ymmarrysta aiheesta, jota seuraa raataloity
koulutus tai myynnin pelikirjan lukeminen. Sen jalkeen aihetta kaytetaan simu-
loidussa kaytannon harjoitteessa tai aidossa tydssa. Lopuksi prosessi ja aiheen
ymmarrys arvioidaan uudestaan. Koulutusaihiosta on havaittavissa tydnkulun
uusi etenemisjarjestys, joka on tarkoitus tuoda myo6s osaksi uutta prospektointi-
prosessia. Koulutusaihio on yksi tyon tuloksena syntyneista innovaatioista,
minka avulla voidaan mahdollisesti kouluttaa tulevaisuudessa muitakin myynnin

pelikirjan aiheita.

Seuraavaksi tutkija suunnitteli uuden kuviossa 7 esitetyn koulutuspolun, josta
syntyi myos uusi prospektointiprosessi kohdeyritykselle. Koulutuspolku on tutki-
jan Visio-ohjelmalla itse luoma. Koulutuspolku luotiin vanhan prospektointipro-
sessin tilalle, ja se muodostaakin uuden kokeiluun otettavan prospektointipro-
sessin. Uudessa koulutuspolussa haluttiin korostaa aitoa kaytannon prospek-
tointia osana kayttéonottokoulutusta, ja taas uudessa prospektointiprosessissa
haluttiin korostaa lisakoulutusta. TA&méan takia uusi prospektointiprosessi ja kou-

lutuspolku ovat synonyymeja toisilleen.
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Uusi uusasiakasmyynnin prospektointiprosessi

@ 1 Myynnin pelikirjan
2 Prospektointiprosessi aiheiden Kéyttsnottokoulutus /
=2 alkaa; ——p| ymmarryksen P Myynnin pelikirjan
= arviointi ennen lukeminen.
4 prospektointia.
\ 4
Haetaan yrityksia
3 Vainusta ohjeiden
c pre
= mukaisilla kriteereilla.
> Kerataan ostosignaalit
ja paattdjien tiedot
)
3
=
&
= . —
o [ —
A~ ‘ Lisataan yrityksen ‘
5 kotisivuilta Idytyvat |
] paattijien tiedot ja |
= ostosignaalit ‘
4
(=
=
= o, 2
5 Lisétaan Linkedinistd
2 16ytyvit paattajien
= tiedot ja ostosignaalit
= L =
A
A 4 1
E Siirretaan tiedot
O CRM:3an

Kuvio 7. Uusi koulutuspolku tai prospektointiprosessi.

Myynnin pelikirjan aiheiden

77}‘ Siirretaan tiedot > Siirretdan tiedot
‘ CRM:33n CRM:88n

ymmrryksen arvioiminen

prospektoinnin jélkeenja

prospektointiprosessin
arvioiminen.

Prospektointiprosessi
paattyy

A

Kuvion 7 vuokaaviosta |6ytyy ylimmalta riviltd uutena uimaratana koulutus, joka

sisaltda kolme uutta vaihetta:

e myynnin pelikirjan aiheiden ymmartamisen arvioiminen ennen prospek-

tointia

e kayttoonottokoulutus tai myynnin pelikirjan lukeminen

e myynnin pelikirjan aiheiden ymmartamisen arvioiminen prospektoinnin

jalkeen ja prospektointiprosessin arvioiminen.

Uusi prospektointiprosessi on tutkimuksen kannalta mahdollisesti merkittava in-

novaatio, silla se toimii muutosta kuvaavana prosessina, ja sen avulla muutos

voidaan pyrkia juurruttamaan osaksi toimintaa. Tutkija lisasi koulutusaihion ja

koulutuspolun osaksi koulutusmateriaalin luennointiosuutta.

Seuraavaksi tutkija suunnitteli koulutuksen toteutuksen hallinnoinnin Teams-ty6-

kalun sisélle. Se ei vaatinut juuri erikoisempaa suunnittelua, silla kaikki toimii

tyokalussa automaationa. Lisdksi Teams oli tuttu tytkalu seka tutkijalle ettd kou-
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lutettaville, ja se mahdollisti koulutuksen sujuvan etenemisen ja osallistujamaa-
ran seurannan. Tutkija lahetti koulutuskutsut myyijille Teams-kanavassa kaksi
viikkoa ennen koulutusta. Oppimisympariston tutkija suunnitteli muodostumaan
Teams-, rynméasahkoposti-, Google Docs-, Google Forms- ja Google Sheets-
tyokalujen yhdistelmasta. Tutkija tallensi koulutusmateriaalit Teams-kanavaan,
kyselyt Google Forms-tytkaluun, lakisdateiset tiedotteet Google Docs-tydkaluun
ja aivoriihen sekd Whiteboard-taulun dokumentoinnin Google Sheets-tauluk-

koon.

Seuraavaksi tutkija suunnitteli koulutuspaivan ohjelman ja viimeisteli koulutus-
materiaalin. Kayttdonottokoulutus suunniteltiin yhden tydpaivan kestoiseksi,
josta puolet olisi koulutusosuutta ja puolet aitoa prospektointia. Kohdeyrityksen
johtaja valitsi koulutuspaivaksi 23.11, jolloin kohdeyrityksen myyjilla oli kalente-
reissa tilaa. Tutkija loi koulutusmateriaalina toimineen PowerPoint-esityksen kol-
men viikon aikana ennen koulutusta. Valmiin esityksen sisalté maaritteli koulu-
tuspaivan ohjelman etenemisjarjestyksen. Esityksen alkuun muodostui pohjus-
tusosuus, joka sisalsi: nykytila-analyysin yhteenvedon, kehityshankkeen hyddyl-
lisyystaulukon, kehityshankkeen tavoitteen, aivoriihen tulokset, koulutusaihion ja

uuden koulutuspolun.

Koulutusmateriaali jatkui myynnin pelikirjan heikoiten ymmarretyilla aiheilla:
ihanneasiakasprofiilin mukainen oikea ajankohta, halytteet tai heratteet, ihan-
neasiakasprofiilin mukainen yrityksen ulkoinen profiili, talouteen liittyvét signaalit
ja LinkedlInista loytyvat signaalit. Taman jalkeen koulutusmateriaalissa tuli pari-
tehtavat, yleiset keskustelutehtavat, tietojen Whiteboard-taululle kirjoittaminen,
valmentajien esimerkit, kaytdnnon prospektointi ja osaamisen arviointi. Koulu-
tusmateriaaliksi muodostui yhteensa kaksikymmenté -diainen PowerPoint-esi-

tys, jonka etenemisjarjestys kuvio 8 kuvaa.
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AIHEEN LAPIKAYNTI KAYTANNON OIKEA SAMA TOISTUU YMMARRYKSEN

MYYNNIN PROSPEKTOINTI SEURAAVASTA MITTAUS JA
PELIKIRIASTA ESIMERKKI AIHEESEEN LITTYEN ATHEESTA ARVIOINTI

Kuvio 8. Koulutusmateriaalin etenemisjarjestys.

Kuviossa 8 tuodaan esille, etté koulutuspaivan ohjelma alkaa tutkijan pohjustus-
osuudella, jota seuraa koulutettavien aiheiden luennointi myynnin pelikirjasta ja
keskustelutehtavat aiheista. Taman jalkeen valmentajat nayttavat kaytannon
esimerkkeja ja myyjat tekevat aitoa prospektointia koulutusaiheesta. Sama tois-
tetaan seuraavasta koulutusaiheesta, ja kun kaikki aiheet on kayty lapi, myyjien
ymmarrys mitataan loppukyselylla ja koulutus arvioidaan. Seuraavaksi koulutus-
koordinaattorina toiminut johtaja tarkasti koulutusmateriaalin ja hyvaksyi sen.
Materiaaliin ei tehty korjauksia, vaan se hyvaksyttiin sellaisenaan. Taman jal-
keen edettiin kayttdonottokoulutuksen toteutukseen.

5.5 Kayttéonottokoulutuksen toteutus

Myynnin pelikirjan kayttoonottokoulutus alkoi kokouskutsun lahettamisestéa kaksi
viilkkoa ennen koulutusta. Tutkija loi kokouskutsut, ja l&hetti ne kahdeksalle
myyjalle ja yhdelle johtajalle Teams-kanavan kautta. Kutsussa kerrottiin kaytan-
non asioita, kuten koulutuksen sisaltd, valmistautumisohjeet, koulutuksen taus-
tatiedot, ennakkotehtava ja tervetulotoivotus. Ennakkotehtavana oli tutustua
koulutettaviin aiheisiin lukemalla ne omatoimisesti myynnin pelikirjasta etuka-

teen.

Koulutuspaiva alkoi tutkijan tervetulopuheella ja paivan sisallon lapikaymisella
23.11.2023 kello kahdeksan. Tutkija kavi koulutuksen seitseman osiota lapi
siind jarjestyksessa, kuin han oli ne suunnitellut: 1. Koulutuksen pohjustus luen-
noimalla. 2. Aiheen lapikdyminen myynnin pelikirjasta. 3. Keskustelutehtavia ai-
heesta. 4. Kaytdnnon esimerkki valmentajien avulla. 5. Aitoa prospektointia ai-
heesta. 6. Sama toistuu seuraavasta aiheesta. 7. Ymmarryksen mittaus ja kou-

lutuksen arviointi.
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Koulutuksen osiot 1-5 saatiin kaytya lapi ruokataukoon mennessa ja osiot 6—7

loppupéivan aikana. Tutkija piti koulutuksen osiot 1, 2, 3, 5, 6, ja 7. Ensimmai-

sissa osioissa kerrattiin kehityshankkeen tarpeellisuutta, tavoitetta ja hyddylli-

Syytta, ja tuotiin esille aivoriihen tulokset, heikoiten ymmarretyt aiheet, koulutus-

aihio ja uusi prospektointiprosessi. Tutkija jakoi naytéltaan PowerPoint-esityk-

sen ja muut koulutusmateriaalit. Kolmannessa osiossa tutkija antoi koulutetta-

ville keskustelutehtavia ja kirjasi tuloksia Whiteboard-tauluun. Taulukossa 10

esitelladn Whiteboard-taulun muistiinpanot, jotka lisattiin Teams-kanavaan kou-

lutuksen jalkeen.

Taulukko 10. Whiteboard-taulun muistiinpanot.

Aiheet

ihanneasiakasprofiilin ul-
koinen profiili

ihanneasiakasprofiilin oi-
kea ajankohta

halytteet tai herat-
teet

talouden signaalit

LinkedInista I6ytyvat
signaalit

Keskustelujen
kysymykset

Minkalaiset asiakkaat osta-
vat mielestanne eniten ul-
koisen profiilin perusteella?

Minkalaiset asiakkaat ostavat
mielesténne eniten oikean
ajankohdan perusteella?

Mitka halytteet ja
herétteet ovat mie-
lestasi parhaita?

Mihin triggereihin kan-
nattaa keskittya?

Minkalaisia LinkedIn
signaaleja olet hyodyn-
tanyt?

Keskustelujen
kysymykset

Miksi tietyt prospektit jate-
taén poimimatta ja tietyt
poimitaan ulkoisen profiilin
perusteella?

Miksi tietyt prospektit jatetaan
poimimatta ja tietyt poimitaan
oikean ajankohdan perus-
teella?

Miten hyddynnéat ha-

lytteita tai herat-
teita?

Miten ajankohtaisuu-
teen voi kiinnittd& huo-
miota?

Minkalaisia tarpeita
olet osannut muodos-
taa signaalien perus-
teella?

Keskustelujen

Minkalaisissa yrityksissa
nahdéaan talla hetkella hy-

Minkalaisissa yrityksissa nah-
daan talla hetkella hyvia os-

Miten voidaan hyodyn-
taa kaupan jalkeen ta-

kysymykset via oston paikkoja ulkoisen | ton paikkoja oikean ajankoh- loudeliisia signaaleia?
profiilin mukaan? dan mukaan? 9 1a
Pienet ja keskisuuret liike- N e
: . . Markkinatilanteen muutos, —_ Fuusiot ja kasvu hyvia .
Vastaukset \';IaLllzts(;ﬁ;M, likevaihto trendaavat yritykset. uudet toimipisteet. signaaleja. Sales Navigator.
Olisi hyva tehda analyysia | Iso yritys, uskaltaa kasvaa, Paras tilanne, etté on Katso yhteyshenkilsita
Vastaukset asiakasdatan pohjalta osta- | markkinointi vetoaa, tekevat | uudet investoinnit. paasty mieleen, ennen | . ymeys
N X . O L > ja henkiléstokasvua.
vista asiakkaista. oikeita asioita. fuusiota.
. . . - Nousussa olevat toimialat te- . g o
Vastaukset iSO onnistuminen henkilos- ollisuus ja nousussa olevat uudet pattajat. Suhtelde_n luonti ennen Muu_to_kset tulee haly-
tékemioiden avulla. muutoksia. tyksina.
palvelu usv.
Todella iso kasvu, joka tar- ST fElEE ah e m:gﬁi?g:;;ss'"e Kysele omilta verkos-
Vastaukset :(;):rl\al?urr?wuu?ritaal jatarvi- ey joita on omissa kon- bcgl&z izl;? “Z?;?IIS: tar- | Tyopaikka aukeaa.
pp takteissa. pp i
Vastaukset CULIVEIENTER 5T '\glliyzkaueps?ﬁsiwizﬁ:ﬁ h:lr:iillg(ijtlélil s_;alsleeuyrlgf)r/g_
kemaan paalle. Ja kysyy ’ oltat ]
sista. lytyksié.
VesEulea Vainuun voi ladata Onko tarve valmennuk- Seuraa profiilin ilmoi-
kaikki tapaamiset. sille tai rekrytoinneille. tuksia.
Vastaukset I;mger:?;zthgli@{l;_ Selvita jokin muutos Verkostoituu profiilia
! taustalla. katsoneiden kanssa.
netaan.
Yritd ennustaa luvuista
Vastaukset ja artikkeleista ajan-
kohtaisuutta.
Seuraa mité toimialalla
Vesignes markkinassa tapahtuu.
Vastaukset Ota tyontekijoiden

osaaminen huomioon.

Taulukossa 10 on néhtavilla keskustelujen aiheet, keskustelujen kysymykset ja

keskustelujen vastaukset. Keskustelut pidettiin pareittain verkkohuoneissa. Tut-

kija jakoi parit Teams- verkkohuoneisiin, joissa vietettiin viisitoista minuuttia per

aihe. Taman jalkeen parit esittelivat vastauksensa, ja tutkija kirjasi kommentit
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Whiteboard-taululle. Koulutuksen jalkeen tutkija siirsi Whiteboard-taulun tulok-
set Word-taulukkoon. Tutkija havaitsi, etta keskustelutehtavat kerasivat paljon

positiivista palautetta koulutettavilta.

Neljas koulutusosio pidettiin kolmen valmentajan avulla, kuten oli suunniteltu.
Tutkija valmensi ihanneasiakasprofiilin mukaista oikeaa ajankohtaa, ihan-
neasiakasprofiilin mukaista yrityksen ulkoista profiilia ja talouteen liittyvia sig-
naaleja. Tutkija naytti esimerkkeja siitd, kuinka Vainu-tydkalulla voidaan raken-
taa erilaisia hakupohijia, ja mista voi lI6ytaa aiheisiin liittyvaa ajankohtaista tietoa.
Ajankohtaista tietoa l6ytyi henkilostdalan kotisivuilla olevista liikevaihtokatsauk-
sista ja ajankohtaisista verkkoartikkeleista. Tutkija oli perehtynyt aiheisiin etuka-
teen, ja tehnyt niistd koosteen koulutusmateriaaliin. Tutkija yhdisti esille tullutta
ajankohtaista tietoa osaksi Vainu-tyokalun hakukriteereiden kayttamista. Muut
valmentajista nayttivat esimerkkeja halytteista, heratteista ja LinkedIn-signaa-
leista. Toinen valmentajista naytti, miten halytteet kytketddn Vainussa paalle, ja
minkalaisia halytteita sielta l6ytyy. Toinen valmentajista puolestaan naytti,
kuinka LinkedInissa ketjutetaan asiakkaita ja luetaan signaaleja.

Koulutuksen viidennessa osiossa painotettiin koulutettavien itsenaista tyosken-
telya ja ongelmanratkaisua aidon prospektoinnin keinoin. Osio simuloi normaa-
lia prospektointia kussakin koulutettavassa aiheessa. Myyjille annettiin tehta-
vaksi hyddyntaa koulutuksen oppeja kadytanndssa prospektoimalla viisi uutta
prospektia per aihe. Koulutuspaivan viimeisessa osiossa tutkija pyysi myyijia
vastaamaan jalkikyselyyn ja arvioimaan koulutusta. Koulutuspaivaa oli tassa
vaiheessa jaljella puoli tuntia, mika riitti hyvin kyselyyn vastaamiseen. Lopuksi
tutkija jakoi kertauksen mahdollistavat koulutusmateriaalit ja Whiteboard-taulun
muistiinpanot Teams-kanavaan, joiden yhteydessa tutkija myds kiitti myyjia kou-

lutukseen osallistumisesta.
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5.6 Verkkokyselyn tulokset koulutuksen jalkeen ja koulutuksen arviointi

Kayttéonottokoulutuksen viimeinen osio sisalsi myyjien ymmarryksen jalkimit-
tauksen ja koulutuksen arvioinnin. Jalkimittaus ja arviointi toteutettiin verkkoky-
selylld, jonka avulla pyrittiin arvioimaan myyjien osaamisen kehittymisté ja kou-
lutustavoitteiden toteutumista. Kysely jaettiin Teams-kokouksen chatissa, ja to-
teutettiin Google Forms-kyselyna. Kaikki kahdeksan myyjaa vastasivat kyse-
lyyn, jonka asetuksista tutkija oli valinnut sahkdpostiosoitteiden nakymattomyy-
den, jotta henkilttietoja ei kertyisi ylos. Jalkikyselylomake I6ytyy opinnaytetyon
litteend 4. Kyselylla selvitettiin myyjien koulutuksen jéalkeinen ymmarryksen taso

myynnin pelikirjan prospektien ymmartamiseen liittyvissa aiheissa:

e ihanneasiakkaan kriteeri: asiakkaan ostajaprofiili

e ihanneasiakkaan kriteeri: asiakasyrityksen ulkoinen profiili
e ihanneasiakkaan kriteeri: oikea aika

¢ Vainun ostosignaalit

e halytteet tai heratteet

¢ taloudelliset signaalit

o yrityksen kotisivujen signaalit

e LinkedIn-tilien signaalit

e avoimet kysymykset.

Kaikilta kahdeksalta myyjélta saatiin vastaukset kaikkiin kahdeksaan monivalin-
takysymykseen, joissa piti ilmoittaa ymmarryksen taso kysyttavaan aiheeseen.
Vastausvaihtoehdot tuli antaa Osgoodin asteikolla 1-7, jonka aaripaat kuvasivat
aiheen ymmartamista vahan (1) ja aiheen ymmartamista paljon (7). Vastaukset
ladattiin Sheets-taulukkoon ja siirrettiin sitten opinnaytetyéhon. Kuviossa 9 esi-

tetaan kyselyn vastaukset.
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Myyjien ymmarrys kayttoonottokoulutuksen jalkeen
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Kuvio 9. Myyjien ymmarrys kayttdonottokoulutuksen jalkeen.

Kuviosta 9 on havaittavissa myyjien ymmarryksen taso aihekohtaisesti. Pylvaat
kuvaavat myyjien ymmarryksen tasoa, joista on nahtavissé jokaisen vastaajan
yksittaiset pisteet seka yhteispisteet. Maksimipisteet per aihealue oli 8 myyjaa *

7 pistettd = 56 pistetta. Pisteita kertyi aiheista seuraavanlaisesti:

¢ ihanneasiakasprofiilin mukainen asiakkaan ostajaprofiili 49 pistetta
¢ ihanneasiakasprofiilin mukainen yrityksen ulkoinen profiili 53 pistetta
¢ ihanneasiakasprofiilin mukainen oikea ajankohta 49 pistetta

¢ Vainun signaalit 50 pistetta

e haélytteet tai heratteet 46 pistetta

e talouteen liittyvat signaalit 50 pistetta
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e yritysten kotisivuilta 16ytyvat signaalit 50 pistetta
e LinkedInista loytyvat signaalit 51 pistetta.

Kyselyn tuloksia voidaan nyt verrata myods alkukyselyn tuloksiin. Myyjien ym-
marryksen kehittyminen saadaan mitattua vahentamalla alkukyselyn tulokset
jalkikyselyn tuloksista. Mittaus toimii sek& osaamistesting, ettéa sen avulla voi-
daan vastata kehityshankkeen tavoitteeseen. Alla tuodaan esille jalkikyselyn tu-
lokset ensimmaisena lukuna, alkukyselyn tulokset toisena lukuna, ja tehdaan
vahennyslaskut aihekohtaisesti ja yhteispisteissa. Myyjien ymmarrys kehittyi

seuraavanlaisesti:

¢ ihanneasiakasprofiilin mukainen asiakkaan ostajaprofiili 49-44=5

e ihanneasiakasprofiilin mukainen yrityksen ulkoinen profiili 53-41=12
e ihanneasiakasprofiilin mukainen oikea ajankohta 49-38=11

e Vainun signaalit 50-45=5

e haélytteet tai heratteet 46-39=7

e talouteen liittyvat signaalit 50-42=8

e yritysten kotisivuilta 16ytyvat signaalit 50-46=4

e LinkedInista loytyvat signaalit 51-43=8

e Yhteenséd 398-338=60.

Jokaisen aihealueen pisteet nousivat, mik& kuvastaa myyjien ymmarryksen ke-
hittymista kaikissa aiheissa. Nain ollen voidaan todeta, ettd myyjien ymmarrys
kehittyi, ja koulutus oli onnistunut. Pisteet nousivat yhteensa kuusikymmenta
pistetta, mika on tutkijan mielesté suhteellisen iso positiivinen kehitys. Vastauk-
sena kehityshankkeen tavoitteeseen voidaan todeta, ettd myynnin pelikirjan
kayttoonotto kehittyi kohdeyrityksessa niin, ettd myyjat oppivat ymmartamaan
prospekteja paremmin. Seuraavaksi tuodaan esille koulutuksen laatuun ja tar-
peellisuuteen liittyva arviointi, joka toteutettiin avoimien kysymysten avulla. Tau-

lukossa 11 esitetaan avoimet kysymykset ja niiden vastaukset.
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Taulukko 11. Avoimet kysymykset ja niiden vastaukset.

Kysymykset

Koulutuksen laadun arviointi;
Minkalaisina koit koulutuksen si-
sallon, koulutusmenetelmat ja
koulutusjarjestelyt?

Avoin palaute

Vastaukset (myyja 1):

Kaksi viimeisinta workshopia oli si-
séalloltaan aika samanlaiset (aivoriihi,
workshop). +En ymmartanyt aiem-
min enka nyt taysin tata aihetta:
"lhanneasiakasprofiiliin mukainen
asiakkaan ostajaprofiili" Muut aiheet
ymmarsin ja oli tosi kiva olla mu-
kanal!

Tallaista koulutusta on prospektoin-
tiin kaivattu.

Vastaukset (myyja 2):

Oli hyva, etta koulutus jarjestettiin
keskustelevalla tyylilla ja sai kuulla
oppeja kollegoilta.

<3 Hyva Jouko!

Vastaukset (myyja 3):

Koulutus oli sisalléltaan ja jarjeste-
lyiltdén hyva ja kattava, koulutusme-
netelmid en osaa arvioida. Téllaisia
liséa.

Pidin tasta ja oli sellainen aihe, joka
on koettu meilld haastavaksi. Pi-
taapa jatkossa koittaa lukea myynnin
pelikirjaa enemman, kun etsii uusia
asiakkaita.

Vastaukset (myyja 4):

Napakka koulutus ja hyvin osallis-
tava. Jarjestelyt sujuivat sovitusti ja
aikataulussa.

Voitais kouluttaa muitakin aiheita
talla tyylilla. :)

Vastaukset (myyja 5):

En ollut kovin aktiivisesti mukana, jo-
ten tdhan vaikea vastata. Hyvaa
keskustelua kuitenkin

Vastaukset (myyja 6):

Tykkasin ja tama oli erittdin hyvaa
pohdintaa ja vuoropuhelua- iso
plussa

Vastaukset (myyja 7):

Koulutukseen oli selkeasti nahty vai-
vaa, ja sen sisalto oli laaja. Tykkasin
kun oli erilaista toimintaa ja sai itse-
kin osallistua. Tykkasin, kun tehtiin
aitoa prospektointia.

Vastaukset (myyja 8):

Hyva aihe ja monipuolinen sisalto.
En tieda mitd menetelmat tassa tar-
koittaa. Jarjestelyt toimivat.

Taulukossa 11 tuodaan esille kaksi avointa kysymysté ja myyjien vastaukset.

Ensimmaisessa kysymyksessa kysyttiin, minkalaisina myyjat kokivat koulutuk-

sen sisallon, koulutusmenetelmat ja koulutusjarjestelyt. Toisessa kysymyksessa

kysyttiin avointa palautetta. Myyjien vastauksista on havaittavissa, etta koulu-

tuksen laatu sai paaosin hyvaa palautetta. Koulutuksen sisaltéa, menetelmia ja

jarjestelyja kehuttiin, mutta vastapainona yksi palautteista toi esille, etta joku

myyjista ei ollut ymmartanyt aivoriihen ja kayttéonottokoulutuksen eroja. Tutkija

otti taman huomioon ja kertasi koulutuksen jélkeisessé viestinnassa kehitys-

hankkeen vaiheet ja niiden erot. Avoin palaute oli tutkijan mielesta positiivissa-

vytteistd, ja sen pohjalta saatiin selville, ettd myyjat olivat kokeneet koulutuksen

tarpeelliseksi ja menetelmat mieleisiksi. Seuraavaksi tutkija tuo esille tutkimuk-

sen tulokset ja todentaa muutoksen.
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6 Kehittamishankkeen tulokset

Toimintatutkimuksen tulosta mitataan tutkimuskysymysten ja tavoitteiden avulla,
ja tutkimuskysymyksiin haetaan vastauksia aineiston ja menetelmien kautta. Ta-
man jalkeen uusi malli arvioidaan ja otetaan kayttoon, jos se osoittautuu riitta-
van hyvaksi. (Kananen 2014, 147.) Opinnaytetydssa tuotiin aiemmin esille
kolme tutkimuskysymystd, joiden avulla pyrittiin selvittamaan kohdeyrityksen ny-
kytilaa, myynnin pelikirjan kayttéénottoa mahdollistavia asioita, ja ehdotuksia
myynnin pelikirjan kayttoonoton kehittdmiseksi. Kehittamishankkeen tavoitteena
oli kehittd& kohdeyrityksen myynnin pelikirjan kayttéonottoa niin, etté prospek-
tien ymmartaminen myyntiorganisaatiossa kasvaisi. Kehittyminen pyrittiin saa-
vuttamaan kayttéonottokoulutuksen avulla, mitd on/off-mittarit ja laadulliset mit-
tarit mittaavat. Lisdksi myyjien ymmarrysta mitattiin ennen ja jalkeen -kyselyilla,
jotka oli suunniteltu arvioimaan muutosta. Seuraavissa alaluvuissa tuodaan

esille vastaukset tutkimuskysymyksiin ja mittareihin.

6.1 Myynnin pelikirjan hyddyntdminen prospektien ymmartamisessa en-
nen muutosta

Ensimmaisen tutkimuskysymyksen avulla pyrittin ymmartamaan kohdeyrityksen
nykytilaa, ja selvittamaan kuinka myynnin pelikirjaa hyddynnettiin prospektien
ymmartamisessa ennen muutosta. Tutkimuskysymyksen on/off-mittari on kysy-
mys: Saatiinko myynnin pelikirjan hyddyntamisen vaiheet, -tavat ja tilanteet
maariteltyd? Laadullisia mittareita ovat kysymykset: Minkalaisia tapoja 16ytyi?

Miten hyddynnetaan? Missa tilanteissa kaytetdan? Ketka kayttavat?

Opinnaytetyon tutkimusvaiheista selviaa, mitka olivat myynnin pelikirjan hyddyn-
tdmisen vaiheet, -tavat ja tilanteet. Vastauksia saatiin tuotettua nykytilan kartoi-
tukseen sisaltyvilla tutkimuksilla, joiden tulokset tuotiin esille luvussa 4. Nykytila-
analyysin miellekartasta on havaittavissa, ettd myynnin pelikirjaa hyddynnettiin
l&hinn& osana perehdytyskoulutusta. Lisaksi myynnin pelikirjaa oli ohjeistettu lu-
kemaan omatoimisesti, jos koettiin tarvetta. Johtajan mukaan myyjaét eivat kui-

tenkaan lukeneet myynnin pelikirjaa riittavasti, ja puolestaan myyjat toivoivat
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raataloityja koulutuksia lisda, koska myynnin pelikirjan sisaltdéa ei taysin ymmar-
retty. Myynnin pelikirjaa kayttivat kaikki myyntiorganisaation henkilét vahintaan
osana perehdytyskoulutusta, jonka kouluttaminen oli johtajan vastuulla. Myyn-
nin pelikirjaa kaytettiin myds omatoimisesti perehdytyskoulutuksen jalkeen.

Luvussa 1.2 tuotiin esille, ettd myynnin pelikirja antoi yksityiskohtaiset ohjeet
prospektien ymmartamiseksi, jotka liittyivat ihanneasiakasprofiilin mukaiseen
asiakkaan ostajaprofiiliin, inanneasiakasprofiilin mukaiseen yrityksen ulkoiseen
profiiliin, ihanneasiakasprofiilin mukaiseen oikeaan ajankohtaan, Vainun signaa-
leihin, halytteisiin ja heratteisiin, talouteen liittyviin signaaleihin, yritysten kotisi-
vuilta l6ytyviin signaaleihin ja LinkedInista 16ytyviin signaaleihin. Tutkimuskysy-

myksen mittareihin saatiin selkeité vastauksia, joita taulukko 12 esittaa.

Taulukko 12. Ensimmaisen tutkimuskysymyksen on/off-mittarin tulos.

On/off-mittari Tulos

Saatiinko myynnin pelikirjan hydédyntamisen vaiheet, hyddynta- Kylla

mistavat ja tilanteet maariteltya?

Taulukosta 12 ja opinnaytetyon tuloksista voidaan todeta, etta myynnin pelikir-
jan hyédyntamisen vaiheet, tavat ja tilanteet saatiin maariteltyd prospektien ym-
martamista koskevissa aiheissa. Lisdksi saatiin selvitettya vastaukset laadulli-
siin mittareihin, kuten siihen minkalaisia hyddyntamistapoja oli kaytdssa, miten

pelikirjaa hyodynnettiin ja ketka myynnin pelikirjaa kohdeyrityksessa kayttavat.

6.2 Myynnin pelikirjan kayttdonoton mahdollistaminen kohdeyrityksesséa

Toinen tutkimuskysymys pyrki tunnistamaan asioita, jotka mahdollistavat myyn-
nin pelikirjan kayttooénoton kohdeyrityksessa. Tarkoituksena oli keréta tietoa,
jotta voitaisiin keskittya oikeisiin toimenpiteisiin kayttoonoton kehittamiseksi.
Tutkimuskysymyksen on/off-mittareita ovat kysymykset; Loydettiinkd myynnin

pelikirjan kayttoonottoa tukevat asiat? Vaikuttaako koulutus myynnin pelikirjan
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kayttamiseen? Opinnaytety6n kolmannen ja neljannen luvun tulosten ja teorian
perusteella voidaan todeta, ettd myynnin pelikirjan kayttdonottoa tukee monet

asiat. Tarkeimpia myynnin pelikirjan kayttbonottoa tukevia asioita ovat

e raataloidyt koulutukset

e aiheiden ymmartaminen

e omatoiminen lukeminen

e 0saamisen mittaaminen ennen koulutusta

e o0saamisen mittaaminen koulutuksen jalkeen

e kayttéonottokoulutuksen suunnittelu

e kayttéonottokoulutuksen pedagoginen lahtékohta

e kayttéonottokoulutuksen toteutuksen ja materiaalien suunnittelu
e kayttoonottokoulutuksen toteutus

e kayttoonottokoulutuksen arviointi.

Koulutus vaikuttaa myynnin pelikirjan kayttamiseen, mik& voidaan todeta kol-
mesta nakokulmasta; Tutkimusten tuloksien mukaan myyjat halusivat lisdéa raa-
taloityja koulutuksia. Tietoperusta toi puolestaan esille kayttoéonottokoulutuk-
sesta loytyneet aiemmat tutkimukset seka kirjallisuuden. Mittaustulokset vahvis-
tivat myyjien ymmarryksen kehittymisen kayttdéonottokoulutuksen seurauksena.

Taulukko 13 nayttaa toisen tutkimuskysymyksen on/off-mittareiden tulokset.

Taulukko 13. Toisen tutkimuskysymyksen on/off-mittareiden tulokset.

On/off-mittari Tulos
Loydettiinkd myynnin pelikirjan kayttdonottoa tukevat asiat? Kylla
Vaikuttaako koulutus myynnin pelikirjan kayttamiseen? Kylla

Vastauksina toisen tutkimuskysymyksen on/off-mittareihin voidaan todeta, etta
tutkija l6ysi myynnin pelikirjan kayttdonottoa tukevia asioita ja koulutus vaikuttaa

myynnin pelikirjan kayttamiseen.
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6.3 Myynnin pelikirjan kayttoénoton kehittaminen kohdeyrityksesséa

Kolmannen tutkimuskysymyksen avulla pyrittiin luomaan ehdotuksia myynnin
pelikirjan kayttdonoton kehittamiseksi, seka tuottamaan kehittymishankkeen si-
saltd. Kehittymishankkeen tarkoitus oli kehittd& myynnin pelikirjan kayttoonottoa
ja prospektien ymmartamista. Hanke voisi onnistuessaan tuottaa kohdeyrityk-
sella uusia kehittyneempia malleja, jotka tehostavat uusasiakasmyyntia ja pros-

pektointia.

Myynnin pelikirjan kayttoonottokoulutus on jo todettu soveltuvan kehittymis-
hankkeeksi aikaisempien tutkimuskysymysten avulla, mutta nyt aiheeseen po-
raudutaan tarkemmin. Kolmannen tutkimuskysymyksen on/off-mittareita ovat
kysymykset; Saatiinko myynnin pelikirjan kayttdonottoa kehitettya? Paraniko
myynnin pelikirjan kayttéonotto ja prospektien ymmartaminen? Kolmannen tutki-
muskysymyksen laadullisina mittareita ovat puolestaan kysymykset: Miten myy-
jat kokivat muutoksen? Miten myynnin pelikirjan kayttéonottoa voidaan kehittaa

jatkossa?

Myynnin pelikirjan kayttbonottoa saatiin kehitettyda monella tapaa, kuten luo-
malla kohdeyritykselle kokonaan uusi prospektointiprosessi, mika tahtaa myyn-
nin pelikirjan tehokkaampaan kayttoon seka myyjan etta kouluttajan nakodkul-
masta. Uusi propektointiprosessi tuotiin esille luvussa 5.4, ja se esitetaan uu-
destaan kuviossa 10.
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Uusi uusasiakasmyynnin prospektointiprosessi

@ 1 Myynnin pelikirjan
2 Prospektointiprosessi aiheiden Kéyttsnottokoulutus /
=2 alkaa; ——p| ymmarryksen P Myynnin pelikirjan
= arviointi ennen lukeminen.
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\ 4
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c pre
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ja paattdjien tiedot
)
3
=
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= . —
o [ —
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5 kotisivuilta Idytyvat |
] paattijien tiedot ja |
= ostosignaalit ‘
4
(=
=
= o, 2
5 Lisétaan Linkedinistd
2 16ytyvit paattajien
= tiedot ja ostosignaalit
= L =
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A 4 1
E Siirretaan tiedot
O CRM:3an

Kuvio 10. Uusi prospektointiprosessi.

Myynnin pelikirjan aiheiden

77}‘ Siirretaan tiedot > Siirretdan tiedot
‘ CRM:33n CRM:88n

ymmrryksen arvioiminen

prospektoinnin jélkeenja

prospektointiprosessin
arvioiminen.

Prospektointiprosessi
paattyy

A

Kuviosta 10 voidaan nahda, etté uusi prospektointiprosessi kehittd& myynnin

pelikirjan kayttamista siihen lisatyilla kolmella uudella vaiheella:

¢ myynnin pelikirjan aiheiden ymmartamisen arviointi ennen prospektointia

e kayttéonottokoulutus tai myynnin pelikirjan lukeminen

¢ myynnin pelikirjan aiheiden ymmartamisen arviointi prospektoinnin jal-

keen ja prosepktointiprosessin arvioiminen.

Nama kolme uutta vaihetta syntyivat tutkijan suunnitellessa kayttoonottokoulu-

tuksen koulutusaihiota ja koulutuspolkuja niista kertovat teoria avulla. Uudessa

koulutuspolussa haluttiin korostaa aitoa kaytannon prospektointia osana kayt-

téonottokoulutusta, ja taas uudessa prospektointiprosessissa haluttiin korostaa

kayttoonottokoulutusta. Taman takia uusi prospektointiprosessi ja koulutuspolku

ovat synonyymeja toisilleen. Uusi prospektointiprosessi on innovaatio, joka toi-

mii muutosta kuvaavana prosessina, ja sen avulla muutos pyritdan juurrutta-

maan osaksi toimintaa.
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Neljannen luvun tutkimusten tulokset osoittivat, etta myyjat eivat ymmartaneet
prospekteja. He kaipasivat lisda raataloidympid koulutuksia, ja johtaja puoles-
taan halusi, ettd myyjat lukisivat enemman myynnin pelikirjaa. Molempien osa-
puolten toiveet on huomioitu uudessa prospektointiprosessissa, jonka mukaan
voidaan vaihtoehtoisesti valita joko kayttéonottokoulutus tai omatoiminen myyn-

nin pelikirjan lukeminen.

Opinnaytetyon teoriaosuus toi esille kayttoonottokoulutuksen osiot, jotka toimi-
vat ratkaisuna ongelmaan. Tutkija toteutti myynnin pelikirjan kayttdonottokoulu-
tuksen teorian avulla, ja mittasi lopuksi osaamisen kehittymisen. Tulosten pe-
rusteella myynnin pelikirjan kayttdonottokoulutus kehitti prospektien ymmarta-
misté ja myynnin pelikirjan kayttoonottoa. Aiheiden ymmartamisen alku- ja jalki-
mittauksen olivat valttamattémia muutoksen vaikutuksen ja osaamisen kehitty-
misen todentamiseksi. Lisaksi alkumittaus auttoi kohdistamaan kayttéonotto-
koulutuksen niihin aiheisiin, joille oli suurin koulutustarve. Seuraavassa luvussa
todennetaan intervention muutos vertailemalla mittausten tuloksia toisiinsa. Ver-
tailu vastaa tahan tutkimuskysymykseen, mutta se on haluttu erottaa omaksi

alaluvukseen aiheen tarkeyden takia.

Myyijien osallistaminen kehityshankkeeseen nostatti heidan motivaatiotaan ja si-
toutumistaan hanketta kohtaan. Koulutuksen arvioinnin tulokset toivat puoles-
taan esille palautetta koulutuksen laadusta seka tarpeellisuudesta, ja auttoi ke-
hittdmaan prospektointiprosessia. Taulukko 14 esittdd kolmannen tutkimuskysy-

myksen on/off-mittareiden tulokset.

Taulukko 14. Kolmannen tutkimuskysymyksen on/off-mittareiden tulokset.

On/off-mittari Tulos

Saatiinko myynnin pelikirjan kayttdonottoa kehitettya? Kylla

Paraniko myynnin pelikirjan kayttéonotto ja prospektien ymmarta- Kylla

minen?
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Taulukossa 14 tuodaan esille, etta myynnin pelikirjan kayttdonottoa saatiin kehi-

tettyd, ja prospektien ymmartamista saatiin parannettua. Kolmannen tutkimus-

kysymyksen laadullisiin mittareihin vastaa parhaiten taulukossa 15 esitetyt kou-

lutuksen jalkeiset palautteet.

Taulukko 15. Koulutuksen jalkeinen palaute.

Kysymykset

Koulutuksen laadun arviointi;
Minkalaisina koit koulutuksen si-
sallon, koulutusmenetelmat ja
koulutusjarjestelyt?

Avoin palaute

Vastaukset (myyja 1):

Kaksi viimeisinta workshopia oli si-
séalloltaan aika samanlaiset (aivoriihi,
workshop). +En ymmartanyt aiem-
min enk& nyt taysin tata aihetta:
"Ihanneasiakasprofiilin mukainen
asiakkaan ostajaprofiili" Muut aiheet
ymmarsin ja oli tosi kiva olla mu-
kanal!

Tallaista koulutusta on prospektoin-
tiin kaivattu.

Vastaukset (myyja 2):

Oli hyva, etta koulutus jarjestettiin
keskustelevalla tyylilla ja sai kuulla
oppeja kollegoilta.

<3 Hyvé Jouko!

Vastaukset (myyja 3):

Koulutus oli sisalléltaan ja jarjeste-
lyilté&n hyva ja kattava, koulutusme-
netelmid en osaa arvioida. Téllaisia
liséa.

Pidin tasta ja oli sellainen aihe, joka
on koettu meilla haastavaksi. Pi-
taapa jatkossa koittaa lukea myynnin
pelikirjaa enemman, kun etsii uusia
asiakkaita.

Vastaukset (myyja 4):

Napakka koulutus ja hyvin osallis-
tava. Jarjestelyt sujuivat sovitusti ja
aikataulussa.

Voitais kouluttaa muitakin aiheita
talla tyylilla. :)

Vastaukset (myyja 5):

En ollut kovin aktiivisesti mukana, jo-
ten tdhan vaikea vastata. Hyvaa
keskustelua kuitenkin

Vastaukset (myyja 6):

Tykkésin ja tama oli erittdin hyvaa
pohdintaa ja vuoropuhelua- iso
plussa

Vastaukset (myyja 7):

Koulutukseen oli selkeasti nahty vai-
vaa, ja sen sisalto oli laaja. Tykkasin
kun oli erilaista toimintaa ja sai itse-
kin osallistua. Tykkasin, kun tehtiin
aitoa prospektointia.

Vastaukset (myyja 8):

Hyva aihe ja monipuolinen sisalto.
En tieda mitd menetelmat tassa tar-
koittaa. Jarjestelyt toimivat.

Taulukon 15 palautteista voidaan havaita, ettéa avoin palaute oli positiivissavyt-

teistd, ja myyjat kokivat koulutuksen menetelmat ja keskustelevan tyylin mie-

leiseksi. Koulutus nahtiin aiheelliseksi seka kattavaksi, ja pohdinnasta, vuoropu-

helusta, monipuolisesta sisallosta ja jarjestelyista pidettiin. Palautteet vastasivat

mya0s siihen, kuinka myynnin pelikirjan hyddyntamista voidaan jatkossa kehit-

taa:

Voitais kouluttaa muitakin aiheita talla tyylilla (Myyja 4).
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Pidin tasta ja oli sellainen aihe, joka on koettu meilla haastavaksi.
Pitaa jatkossa koittaa lukea myynnin pelikirjaa enemman, kun etsii
uusia asiakkaita. (Myyja 3).

Myynnin pelikirjan kayttoonoton kehittamista voidaan laajentaa mahdollisesti
myds muihin aiheisiin, silla tulevien koulutusten suunnitteluissa voidaan hy6dyn-
taa tyon tuloksena syntynytta koulutusaihiota. Koulutusaihion luomisesta kerrot-

tiin luvussa 5.4, ja kuviossa 11 tuodaan esille malli aihiosta.

Aiheen ymmarryksen
ja prosessin
arvioiminen jalkeen

Réaataloity koulutus/

Myynnin Aiheen
Myynnin pelikirjan Aiheen kaytto

lukeminen

ymmarryksen

pelikirjan aihe £
arvioiminen ennen

Kuvio 11. Malli aihiosta.

Kuviosta 11 voidaan havaita, ettd aihio on yleistettavissa mihin tahansa myyn-
nin pelikirjan aiheeseen. Taman jalkeen arvioidaan myyjan ymmarrysta ai-
heesta, jota seuraa raataloity koulutus tai myynnin pelikirjan lukeminen. Sen jal-
keen aihetta kaytetd&n simuloidussa kaytannon harjoitteessa tai aidossa
tydssa. Lopuksi prosessi ja aiheen ymmarrys arvioidaan uudestaan. Koulutus-
aihio on yksi tyon tuloksena syntyneista innovaatioista, minka avulla voidaan

mahdollisesti kouluttaa tulevaisuudessa muitakin myynnin pelikirjan aiheita.

Kayttéonottokoulutuksen osiota voidaan myds hyddyntaa tulevaisuudessa.
Kayttoonottokoulutuksen osioihin siséltyivat: suunnittelun aloitus, ryhman jasen-
ten roolijaot, viestinnan suunnittelu, valmentajien koulutus, aivoriihi, suunnittelu
pedagogisesta lahtokohdasta, koulutuksen tavoitteet, koulutusmenetelmien va-
linnat, koulutuksen hallinnointi, oppimisymparistd, koulutusmateriaali, koulutuk-
sen toteutus ja osaamisen arviointi. Yhtena tulevaisuudessa hyddynnettavana

asiana voisi olla my6s koulutusmateriaalin kopioiminen, mika tuotiin esille lu-
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vussa 5.4. Kuvio 12 esittaa tyon aikana syntynytta koulutusmateriaalin etene-

misjarjestysta.

AIHEEN LAPIKAYNTI KAYTANNON OIKEA SAMA TOISTUU YMMARRYKSEN

MYYNNIN PROSPEKTOINTI SEURAAVASTA MITTAUS JA
PELIKIRIASTA ESIMERKKI AIHEESEEN LUTTYEN AIHEESTA ARVIOINTI

Kuvio 12. Koulutusmateriaalin etenemisjarjestys.

Valmis malli koulutusmateriaalin sisallosta ja etenemisjarjestyksesta voi auttaa
suunnittelemaan koulutuksia tulevaisuudessa. Kuviossa 12 tuodaan esille val-
mis malli koulutuksen etenemisjarjestyksesta ja aiheista, joita olivat pohjustus,
aiheen lapikdyminen myynnin pelikirjasta, keskustelutehtavat, kaytannon esi-
merkki, aito kaytannon ty6, seuraava aihe, ymmarryksen jalkimittaus ja proses-

sin arviointi.

6.4 Muutoksen todentaminen

Toimintatutkimuksessa tavoitellaan muutosta, jonka kohde voi olla ilmiéta pa-
rantava prosessi (Kananen 2014, 117). Tyon tavoitteena oli kehittdd myynnin
pelikirjan kayttdonottoa niin, etta prospektien ymmartaminen myyntiorganisaa-
tiossa kasvaisi. Myyjien ymmarryksen kehittymista ja toiminnan onnistumista
mitattiin ennen ja jalkeen -kyselyiden avulla, joiden tulokset esiteltiin luvuissa
4.8 ja 5.6. Kuviosta 13 voidaan havaita, kuinka myyjien ymmarrys kehittyi kayt-

toonottokoulutuksen seurauksena.
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Kuvio 13. Muutoksen vaikutus.

53

41

lhann
easia
kaspr
ofiiliin
mukai
nen
yrityk
sen
ulkoin
en
profiili

41

53

49

38

lhann
easia
kaspr
ofiiliin
mukai
nen
oikea
ajank
ohta

38

49

50
75 46
39
Vainu Halytt
n eet/
signa Heréat
alit teet
45 39
50 46

50

42

Talou
teen
liittyv

at
sigha
alit

42

50

myynnin pelikirjan aiheet

50
46

Yritys
ten
kotisi
vuilta
loytyv
at
signa
alit

46

50

84

51

43

Linke
dinist
a
18ytyv
at
signa
alit

43

51

Kuvioon 13 on tuotu seka alku- etta jalkikyselyn tulokset, joista alkukyselyn tu-

lokset nékyvat mustana viivadiagrammina ja jalkikyselyn tulokset harmaana vii-

vadiagrammina. Naitéa diagrammeja vertailtaessa voidaan havaita, kuinka myy-

jien ymmarrys kehittyi kayttbonottokoulutuksen seurauksena. Harmaasta viiva-

diagrammista voidaan havaita, ettd se kulkee jokaisessa aiheessa mustan viiva-

diagrammin ylapuolella, mika tarkoittaa myyjien ymmarryksen kehittymista jo-

kaisessa myynnin pelikirjan aiheessa. Kayttoonottokoulutuksen aikana myynnin

pelikirjaa kaytettiin seka sen kayttamisté koulutettiin. N&in ollen voidaan todeta

myyjien ymmarryksen kehittyneen kayttéonottokoulutuksen seurauksena, joten
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myynnin pelikirjan kayttéonotto kehittyi kohdeorganisaatiossa, ja koulutus oli on-

nistunut.

Toimintatutkimuksessa muutos naytetaan toteen vahentamalla alkumittauksen
tulos loppumittauksen tuloksesta. Mittausten valissa tehdaan suunniteltu inter-
ventio. (Kananen 2014, 119.) Myyjien ymmarryksen kehittyminen saadaan mi-
tattua vahentamalla alkukyselyn tulokset jalkikyselyn tuloksista. Alla tehdaan
erikseen vahennyslaskut aihekohtaisesti vahentamalla alkukyselyjen tulokset
jalkikyselyjen tuloksista. Myyjien ymmarrys kehittyi tulosten mukaan seuraavan-

laisesti:

¢ ihanneasiakasprofiilin mukainen asiakkaan ostajaprofiili 49-44=5

e ihanneasiakasprofiilin mukainen yrityksen ulkoinen profiili 53-41=12
¢ ihanneasiakasprofiilin mukainen oikea ajankohta 49-38=11

e Vainun signaalit 50-45=5

e haélytteet tai heratteet 46-39=7

e talouteen liittyvat signaalit 50-42=8

e yritysten kotisivuilta 16ytyvat signaalit 50-46=4

e LinkedInista loytyvat signaalit 51-43=8

e Yhteensé 398-338=60.

Myyjien ymmarrys kasvoi kaikissa aiheissa, ja varsinkin niissa aiheissa, joita
koulutuksessa suoraan kasiteltiin. Kaikki aiheet pitivat sisallaan jonkin verran
samoja asioita, ja liittyivat prospektien ymmartamiseen, mika selittdd ymmarryk-
sen kasvun epasuorasti myos koulutuksen ulkopuolelle jatetyissa aiheissa.
Myyjien ymmarrys nousi yhteensa kuusikymmenta pistetta, mika on tutkijan
mielestéa suhteellisen iso kehitys. Mittausten perusteella voidaan todeta, etta
tyon tavoite toteutui. Kayttdonottokoulutus kehitti kohdeorganisaation myynnin
pelikirjan kayttoonottoa niin, ettad prospektien ymmartaminen myyntiorganisaa-
tiossa kasvoi. Muutoksen onnistuminen saatiin mitattua ja todennettua. Uusi
kayttoonottokoulutuksia ja myynnin pelikirjan lukemista sisaltava prospektointi-
prosessi voidaan ottaa kohdeyrityksessa pysyvasti kayttoon, koska sen on to-
dettu kehittdvan myyjien ymmarrysta, ja lisd&van myynnin pelikirjan kayttéonot-

toa.
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6.5 Opinnaytetyon luotettavuuden ja mittaamisen arviointi

Opinnaytetyon luotettavuutta ja mittaamista arvioidaan seuraavaksi henkilétieto-
jen kasittelylla, validiteetilla ja reliabiliteetilla. Naiden jalkeen tutkija tekee yh-
teenvedon tuloksista, tuo esille johtopaatdkset ja paattaa luvun pohdinta osuu-

teen.

6.5.1 Henkilotietojen kasittely

Luotettavuuden ja mittaamisen arvioinnin yhten& osana on GDPR-velvoitteen
tayttaminen. Ennen tutkimuksen aloittamista tulee Mikkolan (2022a) mukaan
pohtia, hankkiiko tietoja muilta ihmisilta ja kasitellaanké opinnaytetydssa henki-

|6tietoja. Hankittaessa tietoja muilta ihmisilta, tulee tukijan:

e Tayttaa tutkittavan informointi dokumentti.

e Analysoida henkilotietojen kasittelyyn liittyvat riskit ja dokumentoida ne
osana opinnaytetydprosessin kuvausta.

o Maaritella henkilGtietojen kasittelyperuste ja kirjata tiedot tietosuojaselos-
teeseen.

o Maaritella rekisterinpitgja ja hanen vastuunsa.
e Suunnitella henkildtietojen kasittely osaksi tietosuojaselostetta.
e Tayttaa tiedote tutkimuksesta.

e Lisata tutkittavan informointilomake seké tutkittavan suostumuslomake
opinnaytetyon liitteiksi.

e Tayttaa tietosuojaseloste.

e Tiedottaa tutkimuksesta ennen osallistumissuostumuksen pyytamista.
e Pyytaa suostumukset tutkimukseen.

e Pyytaa suostumukset henkilGtietojen kasittelyyn.

e Tuhota suostumukset 6kk:n kuluttua arvosanan antamisesta.

e Tuhota henkilétiedot lukuun ottamatta tutkittavien suostumuksella julkais-
tavaan opinnadytetyohon sisallytettyja tietoja. (Mikkola 2022a.)

Opinnaytetyossa kasiteltiin henkildtietoja lainmukaisesti, luottamuksellisesti, tur-
vallisesti ja lapindkyvasti. Tietoja hankittiin kyselyilla, haastatteluilla, havainnoin-
nilla, aivoriihelld ja vertailuanalyysilla. Vastaajien tiedot anonymisoitiin niin suu-

relta osin kuin se oli mahdollista. Vastaajia ei ole tunnistettavissa esimerkiksi
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edes ammattinimikkeen perusteella. Kaikki sahkopostit lahetettiin ryhméasahko-
postiosoitteeseen, ja kyselyista poistettiin vastaajien sahkopostiosoitteiden na-
kyvyys. My0Os kohdeyrityksen nimi ja muut tunnistettavat tiedot anonymisoitiin,
ja tietoja keréttiin vain silta osin, kuin se oli tydn kannalta tarpeellista. Tutkija ar-
vioi henkil6tietojen kasittelyn riskit sekéa dimensiot. Rekisterodityjen vapauksiin ja
oikeuksiin kohdistuvat riskit olivat tutkijan arvion mukaan niiden luonteeltaan,

laajuudeltaan, tarkoitukseltaan ja asiayhteydeltdan hyvin matalat.

Vastausten sitaatit ovat henkilttietoja, vaikka vain vastaaja voisi niista itsensa
tunnistaa (Mikkola 2022b). Ainoita henkil6tietoja opinnaytetyssa ovat vastaus-
ten sitaatit, joista vain vastaaja voi itse itsensa tunnistaa. Sitaattien julkaisemi-
seen saatiin lupa tutkittavilta. Tutkija taytti tiedotteen tutkimuksesta ennen tutki-
muksia, ja se on lisatty tyon liitteeksi 5 ohjeiden mukaisesti ilman yhteystietoja.
Myds tietosuojaseloste on lisétty liitteeksi 7. Tutkimuksen tiedote ja tutkittavan
suostumus lomake annettiin luettavaksi tutkittaville kohdeyrityksen Teams-ka-
navassa ennen tutkimuksia, jonka jalkeen tutkija sai tutkittavilta suostumukset
tutkimukseen. Tutkittavan suostumuslomake on lisatty tyon liitteeksi 6. Tiedote
tutkimuksesta liséttiin myods Google Docs-tiedostoksi, ja tiedostoon ohjeistettiin
tutustumaan kyselylomakkeiden ohjeissa. Tutkija taytti kaikki tietojen hankkimi-

seen liittyvat velvoitteet.

Toimintatutkimuksen luotettavuusmittareina toimivat reliabiliteetti ja validiteetti.
Ne mittaavat tutkimuksen luotettavuutta ja laatua. Tyon aikana hyddynnettiin
seka kvantitatiivista etta kvalitatiivista tutkimusta, joten validiteettia ja reliabili-

teettia tulee tutkia molempien tutkimusmuotojen kannalta.

6.5.2 Validiteetti tutkimuksessa

Kvantitatiivisen tutkimuksen validiteettiin vaikuttaa muun muassa oikeaa asiaa
mittaava mittari, syy-seuraus-suhdetta arvioiva sisainen validiteetti ja tulosten
yleistettavyytta vahvistava ulkoinen validiteetti. Myds siséltovalidideetti, kasite-
validiteetti ja kriteerivaliditeetti liittyvat kvantitatiivisen tutkimuksen luotettavuu-
teen. (Kananen 2014, 125-129.)
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Tassa kehityshankkeessa kaytettiin myyjien ymmarrysta mittaavia kvantitatiivi-
sia mittareita, jotka vahvistavat siséista validiteettia. Mittareiden avulla saatiin
selville myynnin pelikirjan aiheet, joita myyjat ymmarsivat heikoiten. Myynnin
pelikirjan kayttoonottokoulutus keskittyi naihin aiheisiin, ja nosti tulosten perus-
teella myyjien ymmarrysté naissa aiheissa. Sisaisen validiteetin perusteella syy-
seuraus-suhde voidaan siis todeta oikeaksi. Ulkoista validiteettia vahvistaa se,
ettd kyselyn otos vastaa koko populaatiota, silla kyselyihin vastasivat kohdeor-
ganisaation kaikki myyjat. Kyselyn tuloksista oli myds havaittavissa yksittaisten

vastaajien antamat pisteet, jotka nousivat jokaisessa aiheessa.

Mittarit laadittiin tarkasti ja johdettiin teoriasta, mika vahvistaa tutkimuksen si-
salto- ja kasitevaliditeettia. Teoriaosuudessa tuotiin esille kayttéonottokoulutus
ratkaisuna myynnin pelikirjan aiheiden kehittamiseksi, jonka mukaan kehitys-
hanke toteutettiin. Kriteerivaliditeettia vahvistaa sosiaali- ja terveydenhuollon tie-
tojarjestelmien kayttoonottokoulutuksessa hyddynnetty teoria, jota tutkija hyo-

dynsi, ja jolla oli saatu onnistunut kayttoonottokoulutus aikaisemmin tehtya.

Validiteetin muotoja ei voida hyddyntaa samalla tapaa kvalitatiivisen tutkimuk-
sen osissa, silla joidenkin mielesté laadulliseen tutkimukseen ei voida soveltaa
validiteettia tutkijakohtaisten tulkintojen takia. Sen sijaan reliabiliteetti korvaa va-
liditeettia ja toimii laadullisessa tutkimuksessa ristiriidattomampana tulkintana.
(Kananen 2014, 131.) Kvalitatiivisen tutkimuksen luotettavuusarvioinnista kerro-
taan reliabiliteettiin liittyvassa seuraavassa luvussa. Laadullisen tutkimusosan
luotettavuutta varmistettiin muun muassa tarkalla dokumentaatiolla, jota tutkija
pyrki toteuttamaan tyon kaikissa vaiheissa. Liséksi tutkija pyrki siihen, etta ulko-
puolisen arvioitsijan olisi helppoa seurata tutkijan ajatustenjuoksua tutkimuspro-

sessin aikana.

Luotettavuutta tutkija varmisti myos aineisto-, menetelmé&- ja teoriatriangulaati-
olla. Aineistotriangulaatiosta nayttona on aineistojen keréaminen seké haastat-
telun, havainnoinnin, kyselyjen ja vertailuanalyysin tuloksista. Menetelmatrian-
gulaation puolesta puhuu tyéssa kaytetty yhdistelméa kvalitatiivista ja kvantitatii-

vista tutkimusta, ja taas teoriatriangulaatiota korostaa yhtéalainen I6ydetty teoria.
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Tallainen oli osaamisen arvioiminen, mika 16ytyi seka prospektointiin etta kayt-
téonottokoulutuksiin liittyvasta teoriasta. Lisaksi luotettavuutta parannettiin
hankkimalla tutkittavilta vahvistus tutkimustuloksille, jonka tutkija toteutti aina jo-
kaisten tutkimusten yhteydessa. Luotettavuutta nosti myds palautteen kerdami-
nen ja kyllaéantymisen saavuttaminen usean tutkimusmenetelman kayttamisen

avulla.

6.5.3 Reliabliliteetti tutkimuksessa

Kvantitatiivisen tutkimuksen reliabiliteetti voidaan jakaa stabiliteettiin ja konsis-
tenssiin, joista konsistenssi arvioi tulosten ristiriidattomuutta ja stabiliteetti mittaa
mittarin pysyvyytta ajassa (Kananen 2014, 128). Kohdeyritys on kaupallisen
alan yritys, joten stabiliteetin vahvistaminen uusintamittauksilla ei ole taloudelli-
sista ja ajankaytdllisista syista jarkevaa. Taman liséksi kayttdonottokoulutus vai-
kutti tyontekijoiden ymmarrykseen, joten tutkimus ei ole uusittavissa samasta al-
kutilanteesta. Konsistenssia pystyttiin kuitenkin onnistuneesti vahvistamaan
kayttamalla rinnakkaismittausta hyddyksi. Tama on havaittavissa kyselyjen seit-
seméasta samaan teemaan liittyvasta aiheesta, joiden ymmartamista mitattiin yh-
taaikaisesti. Reliabiliteetin mittaus ja toteaminen onnistuukin korrelaatioanalyy-
sin avulla, mina toimii lyhyt toteaminen luvun 6.4 tuloksista, joiden mukaan kaik-
kien aiheiden ymmarrys nousi. Reliabiliteettia tuki myds tyon mittareiden vali-
dius, silla mittarit mittasivat myyjien ymmarryksen kehittymista myynnin pelikir-
jan kayttéonottokoulutuksen seurauksena. Mittareiden validiteetin ollessa kun-

nossa, ei reliabiliteettiin ei ole niin suurta tarvetta puuttua.

Kvalitatiivisen tutkimuksen reliabiliteettia voidaan vahvistaa aineiston riittavyy-
den, analyysin kattavuuden, analyysin arvioitavuuden, analyysin toistettavuuden
ja aineiston merkittavyyden avulla (Kananen 2014, 131). Opinnaytetydssa ke-
rattiin aineistoa useiden erilaisten tiedonkeruumenetelmien avulla, jotka naytti-
vat samankaltaisia tuloksia, ja saavuttivat saturaatiota. Esimerkiksi raataloity
koulutus nousi esille seké havaintojen, haastattelujen, prosessikaavion ja vertai-

luanalyysin tulosten pohjalta. Nykytila-analyysi on hyva esimerkki siitg, etta tut-
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kija ei perustanut tulkintojaan satunnaisesti yksittaisiin aineistoihin, vaan teki ny-
kytila-analyysin useiden tutkimusmenetelmien ja niistd saatujen aineistojen poh-
jalta. Analyysin arvioitavuutta vahvisti tarkka ja laaja dokumentaatio lapi koko
tyon, ja analyysin toistettavuutta vahvisti tutkimusasetelman ja prosessin tarkka
dokumentaatio. Reliabiliteettia vahvisti myos koodausten tarkkuus ja oikeelli-

suus, mika tuotiin esille tutkimustulosten yhteydessa.

Kvalitatiivisessa tutkimuksessa reliabiliteettiin vaikuttaa tulosten luotettavuus,
siirrettavyys, riippuvuus ja vahvistettavuus (Kananen 2014, 132). Opinnayte-
tydssa tutkimustulosten luotettavuutta vahvistettiin luetuttamalla ja hyvaksytta-
malla tutkimustuloksia tutkittavilla. Talla pyrittiin vahvistamaan, etta tutkittavat
pitivat tuloksia paikkaansa pitéavind. Saadusta palautteesta voidaan havaita, etta
kehittymishanke ja uudet mallit saivat positiivista palautetta kohdeyrityksen joh-
dolta ja myyjilta. Tydssa hyddynnettiin useaa eri menetelmaa, aineistoa ja teo-
riaa triangulaation keinoin, joista voitiin havaita samankaltaisia tuloksia. Siirret-
tavyytta vahvistettiin tarkan dokumentaation avulla, josta esimerkkeind on haas-
tattelujen, aivoriihen ja koulutuksen dokumentointi. Riippuvuutta arvioidessa tu-
lee huomioida, etta tapauksen toisto ei tuottaisi yhtenevaisia tutkimustuloksia,
koska tutkimustilanne on vaikuttanut tutkittaviin. Riippuvuutta pystyttiin kuitenkin
vahvistamaan tarkan dokumentaation avulla, jonka avulla ulkopuoliset arvioijat
voivat tarkastaa ratkaisujen virheettomyytta. Vahvistettavuutta vahvistaa viittaa-
minen vastaavanlaisiin tutkimuksiin, kuten sosiaali- ja terveydenhuollon tietojar-
jestelmien kayttoonottokoulutuksesta kertovaan teoriaan, jolla oli saatu onnistu-

nut kayttoonottokoulutus aikaiseksi.

Taman toimintatutkimuksen luotettavuutta nostivat tarkka tulosten, menetelmien
ja tiedonkeruun dokumentointi, seka tyon vaiheiden luotettavuus, siirrettavyys,
triangulaation kayttd ja muutoksen toteen nayttaminen ennen ja jalkeen -mit-
tauksilla. Lisaksi toimintatutkimuksen syklit toteutuivat, ongelma saatiin poistet-

tua, mittarit olivat yksiselitteisia ja ne mittasivat muutosta.
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7 Tuloksien yhteenveto ja johtopaatokset

Opinnaytetyon tavoitteena oli kehittdd myynnin pelikirjan kayttdonottoa koh-
deyrityksessa niin, etté prospektien ymmartaminen myyntiorganisaatiossa kas-
vaisi. Tuloksien yhteenvetona voidaan todeta, etta tyon toteutus onnistui, ja
myynnin pelikirjan kayttéonotto kehittyi niin, ettd prospektien ymmartaminen
kasvoi. Kehittymishankkeena ollut myynnin pelikirjan kayttéénottokoulutus to-
teutettiin teoreettisessa viitekehyksessa esitetyn kayttéonottokoulutuksen teo-
rian avulla. Tiedonkeruu- ja tutkimusmenetelmien avulla opittiin ymmartamaan
kohdeyrityksen nykytilaa, ja sitd miten myynnin pelikirjaa hyddynnettiin ennen
koulutusta, ja mitka asiat mahdollistavat myynnin pelikirjan kayttdéonoton. Kera-
tyn tiedon avulla saatiin selville kriittisimmat ongelmat ja ratkaisuvaihtoehdot
myynnin pelikirjan kayttéonoton parantamiseksi. Tyon tuloksena kehittyi uusia
innovaatioita, kuten myynnin pelikirjan kayttoonottokoulutus, uusi prospektointi-
prosessi, koulutusaihio ja malli koulutusmateriaalin etenemisjarjestyksesta.
Tyon tuloksena kohdeyritykselle saatiin jalkautettua uusi kehittyneempi pros-

pektointiprosessi, joka siséltdd enemman koulutus- ja arviointivaiheita.

Toimintatutkimuksen kaikki edellytyksen toteutuivat, ja toimintaa kehitettiin muu-
toksen ja syklien avulla. Tutkija oli vahvasti mukana muutoksessa, ja toteutti
laajasti tutkimusta, seka osallisti myyjia toimintatutkimuksen kaikissa vaiheissa.
Oikea muutostoimenpide ja ongelmien juurisyyt I0ydettiin kattavan nykytilan kar-
toituksen avulla. Tutkija perusteli intervention tarpeellisuuden henkilgstolle hyo-
dyllisyystaulukolla, mika sitoutti tydntekijoita ja nosti heidan motivaatiotaan. Ke-
hittdmishankkeen onnistuminen varmistettiin kokeilujen ja muutoksen todenta-
misen avulla. Nykytilanteen tulosta verrattiin lahtétilanteen tulokseen yksinker-
taisella laskukaavalla, jolla muutos voitiin nayttaa toteen. Intervention aikana
seurattiin sen toteutumista ja raportoitiin tuloksia. Muutoksen vaikutusta arvioi-
tiin koulutuksen toteutuksen viimeisessa osiossa, mika toteutettiin koulutukselle
ja kehittymishankkeelle asetettujen tavoitteiden kautta. Lisdksi koko prosessi ar-
vioitiin, jotta sita pystyttaisiin kehittdmaan tulevia tilanteita varten.
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8 Pohdintaa

Tyo6n alussa oli paljon vaiheita, kun eteneminen oli hidasta ja mikaan ei tuntunut
selvalta. Tutkija saavutti alkuvaikeuksien jalkeen flow -tilan, joka tehosti teke-
mista ja loi toivoa tyon maaliin saattamiselle. Tutkija oppi tutkimuksen pohjalta
toimintatutkimuksen eri vaiheista, menetelmista, rakenteesta ja teorioista. Li-
saksi tutkija oppi myynnin pelikirjasta, kayttoéonottokoulutuksesta ja prospektien
ymmartamisesta. Tutkija havaitsi, etta toimintatutkimuksen aihe voi vaihtua tyon
edetessa. Kaikista hienointa tutkijasta oli uusien innovatiivisten mallien syntymi-
nen, joiden kehitysta tutkija jaa innolla seuraamaan. Oli hienoa havaita, etta tut-
kimus auttoi kohdeyritysta, ja sen pohjalta syntynyt uusi prospektointiprosessi
otettiin aidosti kayttoon. Lisaksi kohdeyrityksen johtajan antamat positiiviset kii-
tokset tyon jalkeen tuntuivat hyvalta. Tarkeita tekijoitd tyon onnistumisen kan-
nalta oli kattava nykytilan kartoitus, jossa hyédynnettiin useita erilaisia tutkimus-
menetelmid. Olennaista oli |6ytaa aihe, joka kaipasi myyjien kannalta kehitysta,
silla se tuntui sitouttavan myyijia mukaan tyon eri vaiheisiin. Myés ymmarryksen
alku- ja jalkimittaus, raataloity kayttoonottokoulutus ja koulutuksen arviointi oli-

vat tarkeita vaiheita ja edesauttoivat projektissa onnistumista.

Opinnaytetyon aikana ei viela ennatetty ndkemaan, nouseeko kohdeyrityksen
uusasiakasmyynnin tulokset uuden prospektointiprosessin ja kayttéonottokoulu-
tuksen seurauksena. Taman toteamiseen olisi tarvittu huomattavasti pidempi ai-
kavali, ja silloinkin tilanteeseen olisi voinut vaikuttaa monta muuta tekijaa. Tut-
kija kuitenkin uskoo taman tutkimuksen kehittdneen myyjien prospektointitaitoja,
joiden avulla kohdeyrityksella on paremmat mahdollisuudet yltaa kasvutavoittei-

siinsa tulevaisuudessa.
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Havainnointikohde

Havainnointijakso:

Havainnoija:

Aika

Paikka

Tilanne

Toimijat

Toiminta

Uusasiakasmyynnin prospektointiin liittyvé haaste ja tapahtuma




Liite 2
2(7)

Teemahaastattelurunko

llmién/ yrityksen taustatiedot

Yrityksen nimi: Kohdeyritys X

Toimiala: Henkilostopalveluala
Liikevaihto: 10-20 miljoona euroa / vuosi
Henkilosto: n.50

IImion tiedot: Uusasiakasmyynnin prospektoinnin haasteet

Teemahaastattelun toteutus

Haastattelija: Jouko Virkki

Ajankohta: 26.9.2023

Haastattelun kesto: verkko- ja sahképostikeskustelu
Haastateltava henkil6: asiakkuuspaallikot ja johtaja

Asema: tyotehtavat, toimivalta: osa myyntiorganisaatiota

Teemat:

1. Miten prospektointi yleisesti toimii myyntiorganisaatiossa?
2. Kuinka prospektointia koulutetaan talla hetkella?

3. Kuinka prospektointia seurataan?

4. Miten varmistetaan prospektoinnin onnistuminen?

5. Miten kehittdisit tamanhetkista toimintaa, jotta prospektointi paranisi?
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Kysely aiheesta: Uusasiakasmyynnin
prospektointikohteiden ymmartaminen

Tervetuloa vastaamaan kyselyyn!

Kyselylla pyritédan selvittdméaan uusasiakasmyynnin prospektointikohteiden tamén hetkista
ymmartamisen tasoa. Kysely on osa Jouko Virkin YAMK kehityshanketta: Myynnin
pelikirjan hyodyntaminen myyntiorganisaatiossa.

Kyselyyn toivotaan vastauksia kaikilta myyntia tekevalta. Vastatkaa pliis mahdollisimman
moni. Olisin todella kiitollinen. ;) Vastaamiseen menee maks. 5

minuuttia. Kiitos jo etukdteen!

Vastaukset késitelladn luottamuksellisesti, eikd yksittdistd vastaajaa voida tunnistaa
raportoiduissa tuloksissa. Vastaajien nimettomyys ja tunnistamattomuus sailyvat 1api koko
tutkimusprosessin.

Tutustukaa vield myos lakisaateiseen tutkimustiedotteeseen alla olevasta linkista:
https://docs.google.com/document/d/12IRJ_UGr2BkaOgPoqp7sIFUKL03sp7TJ/edit?
usp=sharing&ouid=111896329850316619438&rtpof=true&sd=true

Ohjeistus: lImoita asteikolla 1-7 oma ymmérryksen tasosi kysyttaviin aiheisiin liittyen.
Vastaa mahdollisimman rehellisesti, 414 liioittele!

sjoukos@gmail.com Vaihda tilia &
E3 Eijaettu

|lhanneasiakasprofiiliin mukainen asiakkaan ostajaprofiili?

Ymmarran aiheesta vdhan O O O O o O O Ymmarran aiheesta paljon

lhanneasiakasprofiiliin mukainen yrityksen ulkoinen profiili?

Ymmarrén aiheesta vdhan O O O O O O O Ymmérrén aiheesta paljon

Ilhanneasiakasprofiiliin mukainen oikea ajankohta?

Ymmarrén aiheesta vdhan O O O O O O O Ymmérrén aiheesta paljon
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lhanneasiakasprofiiliin mukainen oikea ajankohta?

Ymmarrén aiheesta vahén O O O O O O O Ymmérrén aiheesta paljon
Vainun signaalit

Ymmarran aiheesta vahan O O O O O O O Ymmarrén aiheesta paljon
Halytteet/ Heratteet

Ymmarran aiheesta vahén O O O O O O O Ymmérrén aiheesta paljon
Talouteen liittyvat signaalit

Ymmarran aiheesta vahén O O O O O O O Ymmérrén aiheesta paljon
Yritysten kotisivuilta 16ytyvat signaalit

Ymmarrén aiheesta véhén O O O O O O O Ymmarrén aiheesta paljon

LinkedInista loytyvat signaalit

Ymmarran aiheesta vahan O O O O O O O Ymmarrén aiheesta paljon

Tyhjenna lomake

Google ei ole luonut tai hyvaksynyt t4ta sisaltoa. llmoita vadrinkaytosts - Palveluehdot - Tietosuojakaytantd

Google Forms
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Kysymykset  Vastaukset e Asetukset
e —.
Kysely aiheesta: Uusasiakasmyynnin
prospektointikohteiden ymmartaminen
koulutuksen jalkeen
Tervetuloa vastaamaan kyselyyn!

Kyselylla pyritaan selvittam&an uusasiakasmyynnin prospektointikohteiden ymmartamista koulutuksen jalkeen
ja kysytaan palautetta koulutuksesta. Kysely on osa Jouko Virkin YAMK kehityshanketta.

Vastaukset késitelld&n luottamuksellisesti, eika yksittdistad vastaajaa voida tunnistaa raportoiduissa tuloksissa.
Vastaajien nimettémyys ja tunnistamattomuus sailyvat lapi koko tutkimusprosessin.

Voit tutustua myos lakiséateiseen tutkimustiedotteeseen alla olevasta linkisté, jos et ole vield tutustunut:
https://docs.google.com/document/d/12IRJ_UGr2BkaOqPogp7sIFUKLO3sp7TJ/edit?
usp=sharing&ouid=111896329850316619438&rtpof=true&sd=true

Ohjeistus: lImoita asteikolla 1-7 oma ymmarryksen tasosi kysyttaviin aiheisiin liittyen koulutuksen jalkeen.

Ja kerro loppuun palaute koulutuksen laadusta, sisélléstd ja hyddystd seké j&td avointa palautetta.ien

Ihanneasiakasprofiiliin mukainen asiakkaan ostajaprofiili?

1 2 3 4 5 6 T

Ymmarran aiheesta vahan O O O O O O O Ymmarran aiheesta paljon

Ihanneasiakasprofiiliin mukainen yrityksen ulkoinen profiili?

Ymmarran aiheesta vahan O O O O O O O Ymmarrén aiheesta paljon

Ihanneasiakasprofiiliin mukainen oikea ajankohta?

1 2 3 4 5 6 7

Ymmérran aiheesta vahan O O O O O O O Ymmarrén aiheesta paljon

Vainun signaalit

Ymmérrén aiheesta vahan O O O O O O O Ymmarrén aiheesta paljon
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Hélytteet/ Heratteet

Ymmarréan aiheesta vahan O O O O O O O Ymmérrén aiheesta paljon

Talouteen liittyvéat signaalit

Ymmarran aiheesta vahan O O O O O O O Ymmarran aiheesta paljon

Yritysten kotisivuilta |6ytyvéat signaalit

Ymmarran aiheesta vahan O O O O O O O Ymmarran aiheesta paljon

LinkedInisté loytyvat signaalit

Ymmérran aiheesta vahan O O O O O O O Ymmaérran aiheesta paljon

Koulutuksen laadun arviointi;

Minkalaisina koit koulutuksen sisallon, koulutusmenetelmét ja koulutusjarjestelyt?

Pitka vastausteksti

Avoin palaute

Pitk& vastausteksti
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Tiedote tutkimuksesta

TIEDOTE TUTKIMUKSESTA
Myynnin pelikirjan hyddyntaminen myyntiorganisaatiossa.
Pyynt6 osallistua tutkimukseen

Pyydén sinua osallistumaan toimintatutkimukseen, jonka tarkoituksena on kehittda
kumppaniorganisaation myynnin pelikirjan hyodyntamistd myyntiorganisaatiossa.
Toimintatutkimuksen perusperiaatteisiin kuuluu, ettad kehitystyo tehdaan yhteistyossa kaikkien
niiden henkildiden kanssa, joita kehitystyo tai sen tulokset koskevat. Kuvaan tassa tiedotteessa
tutkimusta ja osuuttasi siind. Kun olet perehtynyt tdhan tiedotteeseen, voit vield esittad minulle
kysymyksia tutkimuksesta. Sen jalkeen voit halutessasi antaa suostumuksen tutkimukseen
osallistumisesta.

Vapaaehtoisuus

Tutkimukseen osallistuminen on tdysin vapaaehtoista. Kieltdytyminen ei vaikuta asemaasi
tutkimuksen kohdeorganisaation tiimin jdsenend. Voit my0ds keskeyttda tutkimukseen osallistumisen
koska tahansa syyta ilmoittamatta. Vaikka keskeyttédisit tutkimukseen osallistumisen tai peruuttaisit
antamasi suostumuksen, tietoja, jotka on keratty sinusta ennen ilmoitusta osallistumisen
keskeyttamisesta tai suostumuksen peruuttamisesta, voidaan kuitenkin kdyttaa osana
tutkimusaineistoa.

Tutkimuksen tarkoitus ja toteuttaja

Taman tutkimuksen tarkoituksena on kehittda kohdeyrityksen myyntiorganisaation prospektien
ymmarrysta. Tutkimus toteutetaan Metropolia ammattikorkeakoulun YAMK-tutkinnon
opinndytetydna, jossa opiskelija Jouko Virkki toimii vastuullisena tutkijana. Tutkimustyota ohjaa
kauppatieteiden tohtori Pia Hellman. Tyo tehd@an kohdeorganisaation toimeksiannosta.

Tutkimusmenetelmat ja toimenpiteet

Tutkimus kestaa arviolta syksyn ja talven ajan vuonna 2023. Lisaksi on mahdollista, ettad tutkimus voi
venya kevaille 2024. Tutkimuksen aikana tehdaan haastattelu(ja)/lomakekysely(ja), joiden avulla
selvitetddn myynnin pelikirjan hyddyntamistd myyntiorganisaatiossa. Lisdksi tutkimuksessa
saatetaan jarjestdd muita tilanteita, joissa ideoidaan myynnin pelikirjan hyddyntamistd/
havainnoidaan toimintaa myynnin pelikirjan hyodyntamisen selvittdmiseksi. Haastattelut saatetaan
aanittaa haastateltavan annettua siihen luvan. Toiminnasta%tehdéén my0s muistiinpanoja.

Tutkimustuloksista tiedottaminen

Opinndytetyo on julkinen dokumentti, joka tullaan julkaisemaan internetissa vapaasti kaytettavissa
olevassa Theseus-tietokannassa.

Lisdtiedot

Halutessasi lisdtietoja tutkimuksesta voit esittda kysymyksia opinndytetyon tekijalle tai ohjaajalle.
Metropolia PL 4000 Myllypurontie 1 www.metropolia.fi
Ammattikorkeakoulu 00079 Metropolia 00920 Helsinki Puhelin 09 7424 5000 Y-tunnus: 2094551-1

ﬁ7 Metropolia
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Suostumus tutkimukseen osallistumisesta

Tutkimuksen nimi: [nimi]

Tutkimus toteutetaan Metropolia ammattikorkeakoulun YAMK-tutkinnon opinnaytetydni, jossa opiskelija [nimi,
puhelinnumero, sdhkdpostiosoite] toimii vastuullisena tutkijana. Tutkimusty6ta ohjaa lehtori/yliopettaja [nimi,
puhelinnumero, sidhk&postiosaite].

Minua [etunimi sukunimi] on pyydetty osallistumaan ylldmainittuun tutkimukseen, jonka tarkoituksena on [kuvaa
tassa lyhyesti tutkimuksen tarkoitus].

Qlen saanut riittavat tiedot tutkimuksesta ja henkildtietojeni kasittelysta. Olen saanut tiedotteen tutkimuksesta
sek3 tietosuojaselosteen. Olen ymmartanyt saamani tiedot ja haluan osallistua tutkimukseen.

Ymmarran, ettd osallistumiseni on vapaaehtoista ja voin peruuttaa tdman osallistumissuostumukseni koska
tahansa syytd ilmoittamatta. Ymmarran, ettd minulla on oikeus peruuttaa suostumukseni henkilétietajen
kdsittelyyn tietosuojaselosteessa kuvatulla tavalla. Olen tietoinen siitd, ettd mikali keskeytdn tutkimuksen tai
peruutan suostumuksen, minusta keskeyttamiseen ja suostumuksen peruuttamiseen mennessa kerdttyja tietoja
voidaan kayttad osana tutkimusaineistoa.

Ymmarrin, ettd julkaistavassa opinndytetydssa
* ej esiinny henkildtietojani [
* voi esiintyd suoria lainauksia haastatteluvastauksistani [
* tietojani esitetdin lihdeluettelossa [Jos tietoja esitetdan lahdeluettelossa, kerro tissa, missd muodossa
ne esitetdan, esim. muodossa Sukunimi, Etunimi] O

Vahvistan allekirjoituksellani
* osallistumiseni tihén tutkimukseen
s suostumukseni henkilétietojeni kisittelyyn.

Paikka ja aika

Allekirjoitus:

Tutkija silytt3dd timéan suostumuksen opinndytetydn ajan. Suostumus tuhotaan viimeistdan, kun opinndytetydn
arvioinnista on kulunut 6 kuukautta.

[Poista tima osio, kun kaytat kirjallista suostumuslomaketta.

Malli sanalliseen suostumukseen

Mina [N N] haluan osallistua [M M]:n tekemaan tutkimukseen [tutkimuksen nimi] ja annan suostumukseni
henkilgtietojeni kasittelyyn tutkimuksen tietosuojaselosteessa kuvatulla tavalla.]
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Tutkimuksen tietosuojaseloste

Taytettdvit kohdat on merkitty hakasulkeilla ja/tai lyhyilla tayttéohjeilla. Yksityiskohtaiset ohjeet tdmdn
tietosuojaselosteen tdyttamisestd I6ytyvit dokumentista “Tietosuoja-asetuksen (GDPR) huomioon
ottaminen opinndytetydssa”.

Poista ndmd ohjeet valmiista dokumentista.

TUTKIMUKSEN TIETOSUOJASELOSTE: HENKILOTIETOJEN KASITTELY TUTKIMUKSESSA
Myynnin pelikirjan hyédyntadminen myyntiorganisaatiossa

Henkildtietoja kasitellddn voimassa olevan tietosuojalainsdddannén mukaisesti.
Tutkimuksen rekisterinpitéja ja yhteisrekisterinpitéjien vastuut

Rekisterinpitajalla tarkoitetaan tahoa, joka yksin tai yhdessa toisten kanssa méaarittelee
henkildtietojen kasittelyn tarkoitukset ja keinot. Tdssa tutkimuksessa henkiltietojen
* rekisterinpitaja on tutkija [
* yhteisrekisterinpitéjina toimivat Metropolia Ammattikorkeakoulu ja opinnéytetyontekija
X
o Rekisterinpitdjan vastuu on opinnaytetydntekijalla Metropolia
Ammattikorkeakoulun ohjauksessa.
o Opinndytetyontekija
= vastaa Metropolian ohjeistuksen mukaisesti henkilGtietojen kasittelystd
niiden elinkaaren ajan
= paattda henkiltietojen kasittelyssa kdytettavista tydvalineistd Metropolian
ohjeistuksen mukaisesti. Kun opinnaytetyontekija kdyttad Metropolian
tarjoamia valineitd ja/tai tallennusalustoja, Metropolia vastaa tarjoamiensa
vdlineiden ja tallennusalustojen tietoturvasta, laatii henkilStietojen
kasittelysopimukset jarjestelmantoimittajien kanssa seka huolehtii muista
asianmukaisista teknisista ja organisatorisista toimenpiteista.
= vastaa Metropolian ohjeistuksen mukaisesti rekisteréidyn informoinnista
seka rekisterdityjen oikeuksien toteuttamisesta
= vastaa Metropolian ohjeistuksen mukaisesti GDPR:n artiklan 14 mukaisesta
rekisterdidyn informoinnista tilanteissa, joissa henkil6tietoja hankitaan
muualta kuin rekisterdidylta itseltaan
* yhteisrekisterinpitéjina toimivat kumppaniorganisaatio XX ja opinnaytetyéntekija [J
Kopioi tdhdn vastuiden jakautuminen suoraan kolmikantasopimuksesta.

Voit kysya lisatietoja henkilétietojen kasittelysta rekisteripitdjan yhteyshenkilsilta
Opiskelija on rekisterinpitéjana yksin tai yhdess toisten kanssa [1
Opinndytetyontekija: NN

Puhelin: xooooo0c
Sahkoposti: zzz@ ppp

Opiskelija tai Metropolia Ammattikorkeakoulu on rekisterinpit&jéna yksin tai yhdessa toisten kanssa []

Metropolia Ammattikorkeakoulun tietosuojavastaava: NN
Puhelin: xooooo

Sahkdposti: tietosuojavastaava@metropolia.fi
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Tutkimuksen tietosuojaseloste

Kumppaniorganisaatio XX on rekisterinpit&jéna yksin tai yhdessa toisten kanssa [

Kumppaniorganisaation tietosuojavastuullisen / rekisterinpitajan yhteyshenkildn nimi: NN
Puhelin: xxxooxx
Sahkoposti: zzz@ppp

Tutkimuksessa sinusta kerétéan seuraavia henkilétietoja

Mahdollisimman vahin tietoja. Mahdollisesti numerovastauksia kyselyista ja sitaatteja
haastattelujen ja palautteiden vastauksista.

Tutkimuksessa
o eikeratd henkilétietoja muista ldhteista [
® kerétddn henkiltietoja myds seuraavista lahteista
Sitaatteja kerataan haastatteluista ja palautteista, mutta ne anonymisoidaan niin, ettd ainoastaan
vastaaja voi itse tunnistaa oman sitaattinsa.

Henkildtietojen suojausperiaatteet

Tydssa hyddynnetddn anonymisointia niin suurelta osin kuin mahdollista ja pyritdan
minimoimaan henkilétietojen kerdaminen.

Henkilétietojen kasittelyn tarkoitus
Tyo6ssd arvioidaan haastattelujen ja palautteiden sitaattien avulla prosessia.
Henkildtietojesi kasittelyperuste on suostumus, jolloin sinulla on rekisterdityné seuraavat oikeudet

Koska henkilGtietojasi kasitelldan tdssa tutkimuksessa, olet rekisterdity tutkimuksen aikana
muodostuvassa henkilorekisterissa. Rekisterdityna tarkeimmat oikeutesi ovat:

e saadainformaatiota henkilGtietojen kasittelysta

o tarkastaa ja oikaista itsedsi koskevia tietoja

e peruuttaa antamasi henkiltietojen kasittelyéd koskeva suostumus, HUOM: suostumuksen
peruuttamiseen mennessa keréttyja tietoja voidaan silti kdyttda osana tutkimusaineistoa

e poistaa tietosi (esim. jos peruutat antamasi suostumuksen) tai rajoittaa tietojesi kasittelya

e tehda valitus tietosuojavaltuutetun toimistoon, jos katsot, ettd henkil6tietojasi on kasitelty
tietosuojalainsdaddannon vastaisesti

Oikeutta tietojen tarkastamiseen, oikaisuun, poistoon ja késittelyn rajoittamiseen ei kuitenkaan
ole, jos henkilGtietoja ei kasitella tutkimuksessa tunnisteellisina eikd rekisterinpitdja pysty
tunnistamaan rekisteroitya.

Voit kdyttaa oikeuksiasi ottamalla yhteyttd opinnaytetydntekijaédn / rekisterinpitijan edustajaan.

Tutkimuksessa kerattyja henkilotietoja ei kdyteta profilointiin tai automaattiseen paatéksentekoon

Tutkimuksen kestoaika (henkilétietojen kisittelyaika)
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Tutkimuksen tietosuojaseloste

16kk

Mité henkildtiedoille tapahtuu tutkimuksen paatyttya?
Edelld kerrotun henkildtietojen kadsittelyajan paatyttya henkildtietosi tallennusmuodosta
riippumatta tuhotaan peruuttamattomasti lukuun ottamatta tietoja, jotka suostumuksellasi on
sisdllytetty julkaistavaan opinndytetyéhdn (mahdolliset suorat lainaukset ja yksildidyt tiedot
lahdeluettelossa).

Tietojen siirtdminen tutkimusrekisterista
Ainoastaan tutkija itse.

Henkilétietoja
* eisiirretd EU:n tai ETA-alueen ulkopuolelle (suositeltava vaihtoehto)
* siirretddn EU:n tai ETA-alueen ulkopuolelle [
YksilGi, mita tietoja siirretaan, ja kerro peruste, jolla siirto tehd&an.

Henkilétietojen k&sittely aineistoa analysoitaessa ja tutkimuksen tuloksia raportoitaessa

Kerattyja tietoja ja tutkimusaineistoa kasitellddn luottamuksellisesti lainsddadannon edellyttamalla
tavalla.

Opinnaytetydssa hankitaan tietoja kyselyilld, haastatteluilla, havainnoilla ja vertailuanalyysilla. Tydssa
anonymisoisaan vastaajien tiedot niin suurelta osin kuin se on mahdollista. Esimerkiksi kaikki sahkdpostit
lahetetddn kohdeyrityksen ryhmasahképostiosoitteeseen ja kyselyistd poistetaan séhkdpostiosoitteet
nakyvista ennen vastauksia. Tydssd anonymisoidaan myés kohdeyrityksen nimi ja tiedot, joista se
suoranaisesti olisi tunnistettavissa. Lisdksi kohdeyrityksen tydntekijdiden tiedot anonymisoidaan
opinndytetydsta niin, ettd kukaan muu ei voi tunnistaa henkilditd tydstd, kuin ainoastaan henkild itse
hyvin poikkeavassa tapauksessa ainoastaan haastattelujen vastausten sitaateista ja jalkikyselyn
palautteiden sitaateista. Toisin sanottuna kohdeyrityksen henkilGtietoja kerdtaan niin pieneltd osin kuin
se on mahdollista.

Sitaatit sadilyvat osana opinndytetyotd, mutta mitdan tuhottavaa aineistoa ei kerry.




