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Taajuusmuuttaja toimii nopeussaatimena sahkémoottorille sdatden sen pydrimisnopeutta
portaattomasti. Toiminta perustuu vaihtosdhkén taajuuden ja jannitteen saatamiseen, joilla
pystytdan vaikuttamaan oikosulkumoottorien pyoérimisnopeuteen. Vaihtosahkémoottorin
pyOrimisnopeus riippuu moottorin napojen lukumaarasta ja sy6ttavan virran taajuudesta. Napojen
lukumaaran pysyessa vakiona, voidaan taajuusmuuttajalla sdataa syotettavan virran taajuutta.
Saatamalla tuotantoprosessia taajuusmuuttajilla voidaan saavuttaa jopa 50 % energiasaastot
verrattuna prosessin ajamiseen ilman taajuusmuuttajaa. Tehoelektroniikalla voidaan myés
saataa jannitetasoja seka mahdollistaa energianvarastointi osana sahkdoverkkoja.

Tassa tyossa tarkastellaan erilaisia keinoja kehittda taajuusmuuttajien myynnin tuen toimintaa.
Myynnin tuki ei varsinaisesti ole myymista vaan myyjien tukemista, jotta he voivat keskittya
ydinosaamiseensa. Kandidaatinty® tehddan ABB:n taajuusmuuttajien myynnin tuen kayttoon.
ABB on yksi merkittdvimmista sahkdistyksen ja automaation parissa toimivista yrityksista
kansainvalisesti. Endotukset perustuvat myyntiyhtidille tehtyyn kyselytutkimukseen sekd myynnin
tuelle tehtyihin haastatteluihin. Tulosten pohjalta selvitetdan erilaisia kehityskohteita myynnin
tuelle. Kyselysta oli saatavilla tulokset viimeiselta neljaltd vuodelta. Tulosten pohjalta nousi esille
viisi kehitysteemaa. Nama ovat koulutus, lapindkyvyys, korkeat hinnat, viestintd ja
dokumentaation saatavuus. Tuloksia tdydennetdan haastattelemalla myynnin tuen henkildstéa
nousseiden teemojen pohjalta.

Tybn tavoitteena oli koostaa erilaisia konkreettisia kehityskeinoja kaytettavaksi myynnin
tukeen. Ehdotukset koskivat palautteen hankinnan kehittamista, tyOkuorman vahentamista,
koulutusta ja viestintaa. Lisaksi nostettiin esille pienempia kehityskohteita. Tuloksia on tarkoitus
kayttaa osaston kehittdmiseen, mutta haasteena talle on ajan ja resurssien riittavyys.

Avainsanat: myynnin tuki, taajuusmuuttaja, sahkdistaminen, kehittaminen, kyselytutkimus,
haastattelu, ABB
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1.JOHDANTO

Taajuusmuuttaja  toimii  nopeussaatimena  sahkdmoottorille  sdatden  sen
pyorimisnopeutta portaattomasti. Toiminta perustuu vaihtosdhkdén taajuuden ja
jannitteen  saatamiseen, joilla pystytddn vaikuttamaan oikosulkumoottorien
pyorimisnopeuteen. Taajuusmuuttajat ovat yleistyneet teollisuudessa mahdollistamalla
energiatehokkaan toiminnan ja moottorin nopeuden saatdmisen teollisuusprosessin
tarpeiden mukaan. Sahkémoottorien energiatehokkuus on isossa roolissa, koska
teollisuus kattaa 50-70 % maailman energiankulutuksesta ja suurin osa tasta sahkdsta

kaytetdaan sahkémoottoreiden pydrittamiseen [1, 2].

Nykyisen puolijohdetekniikkaan perustuvan taajuusmuuttajateknologian kehittdminen
alkoi 1900-luvun loppupuolella [3, 4]. 2000-luvulla tuotekehitystd jatkavat monet
yritykset, joista ABB on yksi merkittdvimmistd. ABB:n Taajuusmuuttajaliiketoimintaa
tukee myynnin tuen organisaatio, joka auttaa paikallisia myyntiyhtiéta tarjoamaan
taajuusmuuttajia ja tukee heitd koko tilaus-toimitusprosessin ajan. Toiminnan
kehittdmiseksi toteutetaan vuosittain myyntiyhtiokysely, jonka tavoitteena on kerata
dataa osaston toiminnan kehittdmiseksi eri maiden myyntiyhtidilta. Tassa
kandidaatintydéssa tarkastellaan, miten taajuusmuuttajien myynnin tuen toimintaa

voidaan kehittaa kyselytulosten ja tieteellisen tutkimuksen perusteella.

Myynnin tuessa tyoskentelee erilaisia ammattilaisia, jotka tekevat yhteisty6ta tehtaan ja
asiakkaiden kanssa. Myynnin tuki ei varsinaisesti ole myymista vaan myyjien tukemista,
jotta he voivat keskittya ydinosaamiseensa [5]. ABB:lla myynnin tuki auttaa myyntiyhtiota
toimittamaan tehtaan tuotteita asiakkaille. Asiakkuuspaallikét kommunikoivat paikallisten
myyntiyhtididen kanssa ja tukevat heitda koko tilaus-toimitusprosessin ajan.
Tilauskasittelijat vastaanottavat, tarkistavat ja kirjaavat asiakkaiden tilauksia.
Tilaussuunnittelu tekee asiakkaille raataloityja ratkaisuja ja tukee myynnin tukea
teknisissa asioissa. Asiakkaat vierailevat usein tehtaalla
asiakashyvaksyntatilaisuuksissa. Naiden tarkoituksena on tutustua laitteeseen ja

varmistaa, etta se vastaa tilausta, ennen kuin laite toimitetaan asiakkaalle.

Toiminnan kehittamisen haasteena on viime aikoina ollut lukuisat poikkeustilanteet.
Pandemia ja sota Ukrainassa ovat johtaneet materiaalipulaan, toimitusaikojen

pitkittymiseen ja prosessin muutoksiin uusien haasteiden valossa. Tastd johtuen



kehitystoiminta on viime vuosina ollut 1ahinna reagoimista muuttuvaan tilanteeseen,

jolloin perustoiminnan kehittdminen on jaanyt toissijaiseksi.

Tyon tavoitteena on tutkia myyntiyhtidkyselyn tuloksia seka tutustua taajuusmuuttajien
teknologiaan. Tulosten perusteella annetaan konkreettisia kehitysehdotuksia ABB:n
taajuusmuuttajien myynnin tuelle, joiden perusteella toimintaa voidaan kehittda. Tavoite
on kehitetty yhteistydssd ABB:n ja Tampereen Yliopiston kanssa, jotta se vastaisi

molempien tarpeita.

Tutkielman tavoitteena on vastata kysymykseen: Miten taajuusmuuttajien myynnin tuen
toimintaa voidaan kehittdd myyntiyhtidbkyselyn pohjalta. Tutkielmassa tarkastellaan
taajuusmuuttajien toimintaperiaatetta sekd analysoidaan kyselyn tuloksia. Kyselyjen
tuloksia verrataan edellisiin vuosiin, jotta voidaan tunnistaa trendeja ja potentiaalisia
kehityskohteita. Lisdksi ehdotetaan konkreettisia keinoja kehittdd myynnin tuen toimintaa

perustuen tuloksiin ja tieteelliseen tutkimukseen.

Tutkielma on rajattu koskemaan myyntiyhtidkyselyiden tuloksia, koska tuloksia ei ole
aikaisemmin analysoitu ja verrattu tarkasti. Lisdksi laajuus pysyy nain
kandidaatintutkinnon mittaisena. Kyselytulokset ovat saatavilla vuosilta 2019-2022,

joten tdma mahdollistaa poikkeustilanteiden aiheuttamien vaikutusten tarkastelun.

Taman kandidaatintydn loppuosa koostuu seuraavasti. Luvussa 2 tutustutaan
taajuusmuuttajan teknologiaan ja kayttétarkoituksiin teollisuudessa. Luvussa 3
jasennetaan myyntiyhtidkyselyn tuloksia ja nostetaan esille huomioitavia osa-alueita.
Luvussa 4 tehdaan konkreettisia ehdotuksia, joilla voidaan kehittdd myynnin tuen

toimintaa jatkossa.



2. TAAJUUSMUUTTAJAN TOIMINTAPERIAATE

Taajuusmuuttaja saatdad moottorin nopeutta kontrolloimalla energian virtaamista
sahkdverkosta prosessiin [5]. Laitteelle syo6tetdadn vaihtojannitettd verkosta, joka
suunnataan tasajannitteeksi ja takaisin vaihtojannitteeksi. Suunnattaessa tasajannitetta
takaisin vaihtojannitteeksi voidaan sen taajuuteen ja jannitteeseen vaikuttaa. Taajuus ja
jannite maarittavat oikosulkumoottorin pydrimisnopeuden. Talla saavutetaan suuria etuja
teollisuudessa, koska pydrimisnopeutta sdatamalla voidaan vaikuttaa prosessin laatuun,
nopeuteen ja energiatehokkuuteen. Energiaa voidaan mahdollisesti sdastaa jopa 10-50
% kayttamalla tehoelektroniikkaa prosessin saatdmiseen verrattuna prosessin

ajamiseen tasaisella nopeudella iiman nopeussaatoa [2, 6].

2.1 Oikosulkumoottorin toimintaperiaate

Sahkémoottorin tarkoitus on muuttaa sahkdenergiaa mekaaniseksi energiaksi.
Kolmivaiheisen oikosulkumoottorin pydrimisnopeus ng on riippuvainen moottorin

napojen p maarasta seka syoton taajuudesta f kaavan (1) mukaan [5].

120 % f
ng =
P

(1)

Taajuusmuuttajalla voidaan saatda pyorimisnopeutta taajuutta saatamalla, koska

napojen lukumaara pysyy vakiona.

Koska oikosulkumoottorin toiminta perustuu induktioon, roottorin tulee olla jaljessa
nimellistd pyorimisnopeutta jattdman s verran. Tatd nopeutta kutsutaan
nimellisnopeudeksi n,. Nimellisjattdma voidaan laskea kaavasta (2) moottorin

nimellispisteessa, jossa taajuus, vaanto, jannite, virta ja teho saavat nimellisarvonsa [5].

ng — Ny

* 100% (2)

Sp =
Ns

Jotta oikosulkumoottori voi toimia optimaalisesti, taytyy jattaman olla s,,,,, joka on

tyypillisesti suurempi kuin nimellisjgttama s,. Tama saavutetaan kontrolloimalla

moottorille syotettya taajuutta ja jannitetta taajuusmuuttajalla.

2.2 Taajuusmuuttajan toimintaperiaate

Taajuusmuuttajaksi kutsutaan laitetta, joka kehittdd vaihtosdhkoverkon jannitteesta
tasajannitetta, suodattaa sen ja muuttaa sen saadettavataajuiseksi vaihtojannitteeksi

invertterilld [7]. Teknologiaa voidaan kayttda myds muihin kayttotarkoituksiin, mutta



niihin ei tutustuta tassa tydssa. Taajuusmuuttaja sdatda oikosulkumoottorille sydtettavaa
taajuutta ja jannitetta, jotta moottori voi toimia optimaalisella tavalla osana prosessia.
Tyypillinen taajuusmuuttajapiiri  koostuu kolmesta osasta: Tasasuuntaajapiiri,
vaihtosuuntaajapiiri ja hallintasysteemistd [8]. Lisdksi taajuusmuuttajat sisaltavat

suodattimia ja apujarjestelmia, jotka tukevat muun piirin toimintaa.

i
1 ANV
X x4 ¢ K
L1 c | /
L2 4 \Moottorl
L3
A f T J J% J%
Tasasuuntaaja DC Silta Inverteri
+ (Diodisilta) (Filtteri) (IGBT)
Kuva 1 - Esimerkki taajuusmuuttajapiiristd dioditasasuuntaajalla ja

transistoriohjatulla invertterilla (muokattu lahteesta) [9]

Kuvassa 1 on esitelty yleinen taajuusmuuttajapiiri. Tassa kuvassa on kaytetty kokoaalto
diodisiltaa tasasuuntaamiseen ja transistoriohjausta invertterissa. Diodisilta kaantaa
vaihtovirran negatiiviset puolijaksot positiivisiksi, jolloin saadaan sykkivaa tasavirtaa.
Tasavirran sykkimistd vahennetdan kelan ja kondensaattorin avulla. Invertterissa
tasavirta muunnetaan pulssinleveysmodulaatiolla siniaalloksi. [8] Transistoreita laitetaan
paalle ja pois nopealla tahdilla, jolloin muodostuu kapeita tasa-amplitudisia pulsseja.
Naiden maaraa puolijaksossa tai leveytta saatamalla voidaan vaikuttaa syntyneeseen

taajuuteen. [6] Kuvan 1 alareunassa voidaan nahda aaltomuoto eri vaiheissa muutosta.

Invertointi voidaan toteuttaa usealla eri tavalla, joista jokaisella on oma hyotynsa riippuen
kayttokohteesta. Yksi huomioitava parametri on syéttdtaajuuden suuruus moottorille.
Pienilld taajuuksilla tehohavidét ovat erittdin pienia, jolloin voidaan kayttaa
yksinkertaisempia ja halvempia ratkaisuja. Suuret taajuudet vaativat kallimpia ja
monimutkaisempia ratkaisuja, jotta havidtd voidaan pienentdd. Toisena tarkeana
parametrind voidaan pitdd harmonisten yliaaltojen esiintymistd. Esimerkiksi IGBT-

transistoreiden harmoninen kayttaytyminen on muita ratkaisuja parempi, mutta sen



haviét ovat suuremmat. [6] Nain ollen kdyttdkohteella on suuri vaikutus siihen, ettd mika

tekniikka kannattaa valita.

2.3 Toimialat ja kayttokohteet

Jotta nopeuden sdadoén merkityksen voi ymmartaa, taytyy ensin tutustua teollisuuden
vaatimuksiin. Erilaiset prosessit voidaan jakaa kahteen eri padkategoriaan: materiaalin
kasittelyyn ja materiaalin kuljettamiseen. Saatdkykya tarvitaan monella teollisuuden
alalla, kuten esimerkiksi: Kaivos-, Paperi-, S&hké-, Oljy- ja Ruokateollisuudessa. [5]
Kaytannossa taajuusmuuttajia voidaan nahda melkein kaikkien teollisten prosessien

osana.

Taajuusmuuttajien lukumaara ja tehon tarve vaihtelee kayttékohteen mukaan.
Paperikoneissa ndhddadn kymmenia pienitehoisia taajuusmuuttajia, mutta
kaivosnostimissa saattaa olla kaytdssa vain yksi suuritehoinen kayttd. Esimerkiksi
sahateollisuudessa materiaali prosessoidaan keinokuivaamalla, jolloin oikean lampdtilan
ylldpitdminen on tarkeda. Tama voidaan saavuttaa taajuusmuuttajalla saatamalla

automaattisesti tuulettimien nopeutta lampdtilan mukaan. [5]

Energiantehokkuuden lisaksi taajuusmuuttajalla voidaan vaikuttaa asennuskohteen eri
komponenttien kulumiseen. Verkkoon liitetyssd oikosulkumoottorissa kaynnistys
aiheuttaa suuren kaynnistysvirran seka jannitteen aleneman sahkdverkossa [9].
Taajuusmuuttajalla kaynnistyksen virtaa ja taajuutta voidaan saatd pehmedaksi ja
ramppimaiseksi, jolloin mekaaniset osat eivat kulu yhta paljon kuin suoraan verkkoon
litetylla moottorilla. Lisaksi taajuusmuuttaja mahdollistaa moottorin  sdhkoisen
jarruttamisen. Mekaaninen pyérimislike muutetaan takaisin sahkoenergiaksi ja

kulutetaan jarruvastuksessa lampdenergiaksi tai johdetaan takaisin verkkoon.

Taajuusmuuttajalla  myds vahennetdan manuaalista ty6td laajojen automaatio
mahdollisuuksien takia. Moottoria voidaan saata ulkoisesti analogisella- tai digitaalisella
signaalilla. Ihmista ei vaadita manuaalisesti muuttamaan moottorin toimintaa prosessin

mukaan vaan tama voidaan tehda automaattisesti.

2.4 Tehoelektroniikka osana sahkoistamista

Taajuusmuuttaja sisaltda erilaisia tehoelektroniikan tekniikoita, joita voidaan kayttaa
myo6s muualla kuin perinteisessa teollisuudessa. Inveritereita, tasasuuntaajia ja niiden
erilaisia yhdistelmia voidaan kayttaa erilaisiin tarkoituksiin, joissa on tarvetta saataa
tehoa, taajuutta tai muuttaa mekaanista energiaa sahkoksi. Tehoelektroniikka on

sahkotekniikan ala, joka keskittyy sahkdisen voiman saatamiseen ja muuntamiseen [4].



Meriliikenne on yksi ala, jonka sisalla tehoelektroniikan avulla voidaan saavuttaa erilaisia
sahkoistamisen ratkaisuja. Taajuusmuuttajia hyoddyntavilla voimansiirtoratkaisuilla
saavutetaan kattavat sdadot nopeudelle sekd vaanndlle [10, 11]. ABB:n portfoliosta
1Oytyy ratkaisuja esimerkiksi energianvarastointijarjestelmien, DC-

laivasahkdjarjestelmien tai maayhteyden rakentamiseen [12].

Energiavarastoja voidaan rakentaa osaksi uusia tai vanhoja aluksia mahdollistaen
hybridikdyton tai kokonaan sahkdisen operaation. Hybridikdytdssa laivan moottori
pyorittda generaattoria, jonka tuottama energia muunnetaan tasavirraksi ja varastoidaan
akkuihin ja/tai kaytettavaksi suoraan laivan liikuttamiseen sdhkdmoottoreilla. Maayhteys
tarkoittaa laivan kytkemistd sahkoverkkoon sen ollessa ankkuroituna satamassa.
Normaalisti laivan moottorit ovat tyhjakaynnilld, jotta laivan sahkdjarjestelmiin saadaan
virtaa. Tehoelektroniikalla voidaan kuitenkin muuntaa maasta saatava sahko
kaytettdvdan muotoon, jotta silld voidaan yllapitdd sahkdisia jarjestelmia tai ladata
akkuja. Laivasahkojarjestelma yhdistdad edellda mainitut tekniikat yhtenaiseksi
kokonaisuudeksi ja sisaltda taajuusmuuttajia, tehomuuttajia, akustoja ja muita sahkdisia

jarjestelmia. [12]

Norjassa on kaynnissa suuri lauttojen sahkdistdminen, jonka johdosta maahan
rakennetaan uusia sahkoisia- ja hybridilauttoja osana vahvaa poliittista tahtoa vihrealle
siitymalle [13, 14]. Hybridilautat kulkevat pitkat siitymat maisemakohteiden luokse
diesel koneiden avulla ja kulkevat ympari kohdetta akuston avulla [13]. Sahkélautat
kulkevat taysin akuston voimin ja lauttoja ladataan pysahdysten aikana. Sahkdlauttojen
aiheuttamat suuret investointikustannukset ovat aiheuttaneet haasteita Norjan
sahkodistamishankkeelle. Latausasemat, verkon kestavyys ja muu infrastruktuuri ei ole
edullista ja kustannukset ovat heijastuneet lippujen hinnoissa. Erityisesti syrjaseuduilla,

jossa verkon kunto on heikolla tasolla, uusia investointeja on tarvittu paljon. [14]

Sahkodistamista on nahty myds kaivosalalla, jossa esimerkiksi Japanilainen Komatsu on
sahkoistamassa avolouhoskuormaajiaan. Tehoelektroniikan avulla sahkdistetdan
kuormaajien voimasiirto ja muita toimintoja [15]. Suurimpana motivaationa sahkdiselle

siirtymalle alalla on valtioiden vihreat tavoitteet ja nousseet polttoainekustannukset [16].

Vihreassa siitymassa ja sahkodistamisessa on kuitenkin haasteita kustannuksissa
verkon kuormituksessa, toimintasateessa ja lataamisessa [11, 17]. Akkujen hinnat ovat
vielakin korkealla, vaikka hintakehitys on alaspain. Lisdksi raakametallit, joita akustojen
rakentamiseen tarvitaan ovat kalliita, vaikeasti saatavilla ja geopolitiikan epavarmuuden
vaikutuksen alaisia. [17] Toimintasdde on ongelma eritysesti pitkan matkan toiminnassa

tai operaatiossa, joissa laitteita ei ehdi lataamaan. Kiinteaa liitantdd sahkoverkkoon



voidaan kayttad paaasiassa raideliikenteessa, jossa reitit ovat kiinteita. Lisaksi jotkin

lautat kayttavat kiinteda yhteyttd maasahkoon.

Pohjoismaissa on jo kaytossd sahkoisid lauttoja, mutta verkon kehittdminen ja
investoinnit tuovat haasteita, Esimerkiksi Suomessa otettiin kayttédn yksi tallainen lautta
vuonna 2018. Lautta kelaa perassaan kaapelia, joka on yhteydessa verkkoon. [18]
Suurin osa aluksista kayttdd kuitenkin hybridijarjestelmaa, jossa sahkd tuotetaan
dieselmoottorilla [11]. Lataamisessa ongelmat ovat tarpeeksi nopeassa lataustehossa ja
verkon kuormituksessa. Nopean lataustehon saavuttaminen vaatii verkolta kykya kestaa
piikkeja ja toimittaa tarvittava teho. Nama aiheuttavat suuria investointikustannuksia. [11,
17]

Taajuusmuuttajat ovat olennainen osa sahkodistyvda yhteiskuntaa. Laitteessa
yhdistetdan eri tehoelektroniikan komponentteja, joilla mahdollistetaan ulostulevan
energian portaaton saatd. Ne mahdollistavat energiatehokkaan toiminnan, laitteiden
tarkan sdadon ja sahkdn ominaisuuksien saatamisen sopivaksi kayttokohteelle.
Taajuusmuuttajat ovat myds keskidéssa sahkoistyvassa laivaliikenteessa ja muilla
teollisuuden aloilla. Kuitenkin kehitysta haastaa erityisesti kustannukset, joita aiheutuu
erityisesti uuden tekniikan kayttdonotosta ja investoinneista verkkoon haja-

asutusalueilla.



3. MAAYHTIOKYSELY

Myynnin tuki lahettdd eri maissa toimiville paikallisile myyntiyhtidille vuosittaisen
kyselyn, jonka tarkoituksena on selvittdaa, miten osasto palvelee asiakkaiden tarpeita.
Tarkoituksena on tutkia vuosien valisia suhteita ja tuloksien kehitysta vuosittain. Tassa
kappaleessa esitteelldaan kyselyn taustaa, kaydaan lapi sen tuloksia ja etsitdan alueita,

joihin tulisi kiinnittdd huomiota osaston kehittdmisessa.

Kyselyn voidaan jakaa viiteen eri kategoriaan: Tuotteet ja tyOkalut, Tarjous, Tilaus,
Suunnittelu, Toimitus. Naiden lisadksi eri kategorioiden alta [0ytyy kysymyksia
koulutuksen tarpeesta, jota voidaan pitdd omana kategorianaan tdman tyon puitteissa.
Kategoriat ja teemat ovat pysyneet vuodesta 2019 mittaan samana, mutta kysymyksissa
on ollut pienid muutoksia. Nama muutokset johtuvat kysymysten tarpeellisuuden
uudelleenarvioinneista ja poikkeustilanteen aiheuttamista muutoksista tilaus-

toimitusprosessiin.

Kysymystyyppeja on kyselyssa kolme: numeerinen vastausasteikko, suljettu kysymys tai
avoin kysymys. Vastausasteikko on 1-5, jossa 1 on erittain tyytymaton ja 4 on erittain
tyytyvainen. Numero 5 tarkoittaa sita, ettd kysymys ei koske vastaajaa. Suljetut
kysymykset on muotoiltu niin, ettd vastaajilta odotetaan kylla tai ei vastausta. Nailla on
kartoitettu tyokalujen helppokayttdisyytta ja koulutuksen tarvetta. Avoimilla vastauksilla
on pyydetty kertomaan kategorioittain lisda ja kartoitettu toiveita myynnin tuelle. Tydssa

kasitelladan omissa kappaleissaan eri kysymystyyppien vastaukset

Kysely lahetetdan sahkdpostilla myyntiyhtididen edustajille marraskuussa ja vastauksia
on saatu yhdesta viiteen jokaisesta maasta vuosittain. Vuonna 2022 kysely Idhetettiin
400 ihmiselle ja edellisina vuosina maara on ollut vastaava, mutta tarkkaa lukemaan ei
ole. Vastausprosentti oli vuonna 2022 noin 25 %. Kuvassa 2 on esitetty vastanneiden
ja vastausmaiden maara. Mielenkiintoisen huomion voi tehda vuoden 2021
vastausmaarista. Kyselysta ei [ahetetty yksilditya muistutusviestia, kuten kaikkina muina

vuosina, ja tama nakyy vastausmaaran tippumisena -72 % edellisvuoteen verrattuna.



Vastanneiden lukumaara
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Taulukko 1: Vastanneiden henkilbiden lukumaéré ja vastausmaiden méaéaré

Tyon tarkoituksena on tarkastella kyselytuloksia kokonaisuutena ja selvittda jatkuvia
trendeja eli tuloksia, jotka ovat kehittyneet tai pysyneet vuodesta toiseen samalla tavalla.
Aluksi tarkastellaan vuoden 2022 tuloksia, jonka jalkeen vertaillaan vuosien aikana

tapahtunutta kehitysta

Kysymysten vaihtelun vuoksi tuloksiin on tehty tiettyjd suodatuksia. Tulosten
analysoinnissa on huomioitu vain kysymykset, joista on tietoa vahintdan kolmelta
vuodelta. Vuosien valiseen vertaamiseen kaytetdan kyseisen vuoden vastausten

keskiarvoa. Vastauksista on poistettu vaihtoehto 5, jotta se ei vaarista keskiarvoa.

3.1 Numeeriset kysymykset

Numeerisilla kysymyksilla on tarkoitus selvittaa yleistd mielipidettd toteamuksiin, jotka
koskevat eri kategorioita. Numeerisia vastauksia tarkennetaan tarvittaessa avoimilla
kohdilla. Seuraavaksi analysoidaan vuoden 2022 tuloksia sekd koko neljan vuoden

kokonaisuutta.
Vuoden 2022 tulokset

Kyselyyn tehtiin vuodeksi 2022 pienia muutoksia. Osa numeerisista kysymyksista on
vaihdettu suljetuiksi kysymyksiksi ja kysymysten sanamuotoa on vaihdettu. Taulukossa

2 on listattu numeeriset kysymykset ja niiden tulokset vuodelta 2022.



Kysymys Arvosana
Factory communication of delivery times is sufficient. (1-5) 2,85
Factory is flexible with order scheduling (1-5) 2,89
Factory is able to deliver in requested schedule. (1-5) 2,92
Factory is flexible with technical changes (1-5) 2,93
Pricing and configuration tools are easy to use. (1-5) 3,12
Engineered drives drawings are sent for comments fast enough after PO. (1-5) 3,26
LV SD Helsinki keeps their promises. (1-5) 3,29
Change pricing reasons are clear. (1-5) 3,29
Engineered drives project time line (drawings, delivery & production schedule and
freezing dates) is clear and supports my work. (1-5) 3,33
It is easy to find tracking number for shipment. (1-5) 3,42
Order acknowledgement is received in sufficient time. (1-5) 3,43
Order based engineering team adds value to my project. (1-5) 3,44
Overall FAT/ remote Inspection (RI) experience is excellent. (1-5) 3,47
LV SD Helsinki Sales support understands customer needs and adds value to the
solution. (1-5) 3,49
Quiality of LV SD Helsinki presales technical support is good. (1-5) 3,52
ACS880 product fulfills market requirements. (1-5) 3,53
Is it easy to communicate with factory order based engineering. (1-5) 3,53
Overall quality of factory Sales Administrator's service. (1-5) 3,53
Engineered Project kick-off meeting is useful. (1-5) 3,54
Response time from Sales support manager is good. (1-5) 3,55
Courtesy and helpfulness of your factory Sales Administrator contact. (1-5) 3,59
ACS880 products are reliable. (1-5) 3,70
| know who to contact in LV SD Helsinki. (1-5) 3,73
Keskiarvo 3,36

Taulukko 2: Vastausten keskiarvot vuodelta 2022

10

Taulukossa 2 on myos korostettu punaisella varilla viisi matalinta tulosta ja vihrealla viisi

korkeinta tulosta. Nama tulokset on visualisoitu taulukoissa 3 ja 4. Lisaksi alareunassa

on laskettu vuoden tulosten keskiarvo. Taulukkoon 2 on merkattu paksulla viivalla

keskiarvo suhteessa tuloksiin.
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Pricing and configuration tools are easy to use. (1--)

3,12

Factory is flexible with technical changes (1-5) 2,93

Factory is able to deliver in requested schedule. (1-
5)

Factory is flexible with order scheduling (1-5)

N
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Factory communication of delivery times is

sufficient. (1-5) 2,85
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Taulukko 3: Heikoimmat tulokset vuodelta 2022

| know who to contact in LV SD Helsinki. (1-5) _ 3,73
Courtesy and helpfulness of your factory Sales 359
Administrator contact. (1-5) ’
Response time from Sales support manager is good.
3,55
(1-5)
Engineered Project kick-off meeting is useful. (1-5) _ 3,54
1,00 2,00 3,00 4,00

Taulukko 4: Parhaat tulokset vuodelta 2022

Vaikka kaikki vuoden tulokset ovat asteikon positiivisella puoliskolla, on heikoimpien
tulosten erotus parhaisiin kuitenkin huomattava. Vastauksille voidaan laskea
keskihajonta, joka kuvastaa vastausten keskimaaraista etaisyyttd keskiarvosta.
Suurempi lukema tarkoittaa isompaa vaihtelua vastauksissa. Keskihajonta parhaille ja
heikoimmille tuloksille on kirjattu taulukkoon 5 ja se perustuu Excelin
"KESKIHAJONTA.S” funktioon.
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Kysymys Arvosana Keskihajonta
Factory communication of delivery times is sufficient. (1-5) 2,85 1,01
Factory is flexible with order scheduling (1-5) 2,89 0,88
Factory is able to deliver in requested schedule. (1-5) 2,92 0,88
Factory is flexible with technical changes (1-5) 2,93 0,81
Pricing and configuration tools are easy to use. (1--) 3,12 0,96
Engineered Project kick-off meeting is useful. (1-5) 3,54 0,63
Response time from Sales support manager is good. (1-5) 3,55 0,75
Courtesy and helpfulness of your factory Sales Administrator contact. (1-5) 3,59 0,66
ACS880 products are reliable. (1--) 3,70 0,50
| know who to contact in LV SD Helsinki. (1-5) 3,73 0,64
Keskiarvo 3,36

Taulukko 5: Parhaiden ja heikoimpien tulosten keskihajonnat

Taulukon 5 tuloksista voidaan huomata, ettd suurin keskihajonta on heikoimmilla
tuloksilla. Voidaan siis tulkita, ettd kokemukset naista asioista koskevat eri tavalla eri
vastaajia. Kuitenkin keskimaaraiset tulokset ovat heikoimmat ja kokemusten vaihtelu
tapahtuu skaalan alapaddssa. Kaikki heikoimmat tulokset paitsi tydkalujen
helppokayttdisyys liittyvat jollakin tapaa tilaus-toimitusprosessin joustavuuteen.
Myyntiyhtiét kokevat, ettd tehdas ei pysty joustamaan teknisissd muutoksissa tai
tilausten aikatauluttamisen kanssa tarpeeksi hyvin. Lisdksi mydhastymiset nahdaan
ongelmana eikd myohastymista tai toimitusaikataulujen muutoksista kommunikoida
riittdvasti. TyOkalujen helppokayttdisyydessad on myds kehitettdvaa, vaikka arvosana ei
ole heikko. Heikoimpia tuloksia yhdistda myos se, etta niiden syyt ovat enemman koko

tehtaan toiminnassa kuin pelkastaan myynnin tuen toiminnassa.

Vastausten vahvimmista tuloksista moni koskee tydntekijdiden henkildkohtaista
suorittamista. Myyntiyhtioét kokevat, ettd heille vastataan nopeasti ja, etta toiminta on
kohteliasta ja avuliasta. Lisaksi kontaktihenkil6t ovat hyvin tiedossa ja aloituspalaveri
suunnittelun kanssa on koettu hyodylliseksi. Myds tuotteen luotettavuus koetaan
korkeaksi. Voidaan todeta, ettd palvelun laatu on korkea, vaikka itse tuotteiden

toimituksen ja suunnittelun joustavuudessa on haasteita.

Henkiloston antaman palvelun laatu on kokonaisuudessaan korkealaatuista kyselyn
mukaan. Taulukosta 2 voidaan todeta, ettd monet palvelun laatua koskevat kysymykset
ovat saaneet korkeita arvosanoja. Edella mainittujen lisaksi myyntia edeltdva tekninen
tuki, suunnittelun tuoma arvo ja asiakashyvaksyntatilaisuuksien laatu, ovat saaneet
korkeita pisteitda. Haasteita on kuitenkin ollut piirustusten lahettdmisnopeuden kanssa,

lupauksen pitamisessa ja hinnoittelumuutosten kommunikoinnissa.

Erityisesti tyOkalujen ja muutosten kanssa on ongelmia. Myyntiyhtiot kokevat, etta
aikataulu- ja tekniikka muutosten kanssa ei olla joustavia. Taulukosta 2 voidaan todeta,

ettd aikataulun kommunikointi ja joustavuus tarvitsevat kehittdmistd. Lisaksi
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suunnitteludokumentit voitaisiin l1ahettdd nopeammin kommentoitavaksi myyntiyhtidille.
Parhaan kuvan kehitystarpeista saa, kun verrataan vuosien tuloksia keskenaan ja

etsitaan toistuvia teemoja seka trendeja vastauksista.
Vuosien valinen vertailu

Neljan vuoden keskindiselld vertailulla pystytaan selvittdmaan mitkd osa-alueet ovat
olleet heikkoja tai vahvoja pidemmalla aikavalilla. Pidemman aikavalin tarkastelulla on
myds mahdollista huomata, onko poikkeustilanteilla ollut huomattavia vaikutuksia
tuloksiin. Kysymyksia on ajoittain poistettu ja vaihdettu, joten tdhan tarkasteluun on
valittu kysymykset, jotka esiintyvat vahintdan kolme vuonna. Taulukkoon 6 on listattu
tulokset ja jokaisen kysymyksen vastauksille on laskettu keskiarvo. Punaisella varilla on
korostettu viisi heikointa tulosta ja vihredlld parhaat tulokset joka vuodelta seka

yhteisesta keskiarvosta.

Kysymys 2019 | 2020| 2021 | 2022 | Keskiarvo
Factory is flexible in technical changes (1-5) 2,65| 2,84| 2,65 2,93 2,77
Factory is flexible with order scheduling (1-5) 2,76| 3,00 2,76 2,89 2,85
Needed technical material is easily available in ACS880 Sales

Toolbox. (1-5) 2,85| 3,02| 2,85]- 2,91
Pricing and configuration tools are easy to use. (1-5) 2,86 2,97| 2,86 3,12 2,95
Change pricing reasons are clear. (1-5) 2,80 2,99( 2,80 3,29 2,97
Needed marketing and sales material is easily available in Sales

Toolbox. (1-5) 2,88| 3,20| 2,88 - 2,99
| can find all necessary information in the user manuals. (1-5) 3,00 3,05| 3,00]- 3,02
Engineered drives drawings are sent for comments fast enough

after PO. (1-5) 2,93| 3,15| 2,93 3,26 3,07
I am fully aware of the responsibilities between LV SD Helsinki and

sales unit. (1-5) 3,11| 3,27| 3,11|- 3,16
LV Helsinki Sales support understands customer needs and adds

value to the solution. (1-5) 3,02| 3,18| 3,02 3,49 3,18
Low Voltage System Drives (LV SD) Helsinki provides good sales

material for the products. (1-5) 3,13| 3,34| 3,13 - 3,20
Response time to technical questions is good. (1-5) 3,08| 3,22| 3,08 3,55 3,23
Order based engineering team adds value to my project. (1-5) 3,18| 3,34| 3,18 3,44 3,28
It is easy to find tracking number for shipment. (1-5) 3,25| 3,24| 3,25 3,42 3,29
Is it easy to communicate with factory order based engineering. (1-

5) 3,12| 3,40| 3,12 3,53 3,29
Quality of LV SD Helsinki presales technical support is good. (1-5) 3,18| 3,36| 3,18 3,52 3,31
LV SD Helsinki keeps their promises. (1-5) 3,29| 3,40| 3,29 3,29 3,31
Communication with factory is easy in order phase. (1-5) 3,27 | 3,48| 3,27|- 3,34
Order acknowledgement is received in sufficient time. (1-5) 3,30| 3,36| 3,30 3,43 3,35
ACS880 product fulfills market requirements. (1-5) 3,29| 3,37| 3,29 3,53 3,37
Response time for commercial support is good. (1-5) 3,33| 3,40| 3,33 3,55 3,40
| know who to contact in LV SD Helsinki. (1-5) 3,33| 3,48| 3,33 3,73 3,47
Engineered Project kick-off meeting is useful. (1-5) 3,52| 3,57| 3,52 3,54 3,53
ACS880 products are reliable. (1-5) 3,45| 3,64 3,45 3,70 3,56

Taulukko 6: Kaikkien vuosien tulokset

Heikosti ja hyvin suoriutuneet kysymykset ovat pysyneet vuodesta toiseen samana.

Taulukosta 6 voidaan todeta, etta parhaiten suoriutuneet nelja kysymysta ovat pysyneet
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vuodesta 2019. Lisdksi heikointen suoriutuneet kysymykset ovat olleet samat viisi

vuoteen 2022 asti, jolloin kysymysten uudelleen muotoilut ovat vaikuttaneet kysymyksiin.

Tuloksista ei ole huomattavissa suurta vaihtelua, joka olisi johtunut poikkeustilanteista.
Vuoden 2020 alussa alkanut koronapandemia [19] tai Venajan taysmittainen hydkkays
Ukrainaan vuoden 2022 alussa [20] eivat ole nadhtdvissa tuloksista huomattavana
vaihteluna. Tulokset ovat pysyneet hyvin tasaisena tai nousseet muutamalla
kymmenyksella vuosien aikana. Voidaan siis pitda todennakdisend, etta myyntiyhtididen
suuntaan nakyvat prosessit ovat pysyneet hyvin samanlaisina vuodesta toiseen lukuun

ottamatta pienia jatkuvan parantamisen kehityksia.

Taulukkoihin 7 ja 8 on havainnollistettu parhaimmat ja heikoimmat viisi tulosta. Parhaat
tulokset liittyvat vahvasti tuotteen laatuun ja ABB:lla tydskentelevien ihmisten
ammattitaitoon. Heikoimmat viisi tulosta koskevat tydkalujen helppokayttdisyytta,

lapinakyvyytta seka toimitusten joustavuutta ja aikataulutusta.

ACS880 products are reliable. (1-5) _ 3,56
Engineered Project kick-off meeting is
3,53
useful. (1-5)
| know who to contact in LV SD Helsinki. (1- _
3,47
5)
Response time for commercial support is _
3,40
good. (1-5)
ACS880 product fulfills market
. 3,37
requirements. (1-5)
1,00 2,00 3,00 4,00

Taulukko 7: Vahvimmat tulokset kokonaiskeskiarvon perusteella
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Change pricing reasons are clear. (1-5) _ 2,97
Pricing and configuration tools are easy to
2,95
use. (1-5)
Needed technical material is easily _ 501
available in ACS880 Sales Toolbox. (1-5) ’
Factory is flexible with order scheduling (1-
2,85
5)
Factory is flexible in technical changes (1-5) _ 2,77
1,00 2,00 3,00 4,00

Taulukko 8: Heikoimmat tulokset kokonaiskeskiarvon perusteella

Tulokset ovat korkealla tasolla, mutta se ei tarkoita, ettd kaikki olisi taydellisesti.
Numeerisilla kysymyksilla pystytdan selvittdmaan mikd on vastanneiden yleinen
mielipide asiasta, mutta tarkempia vastauksia teemoihin saadaan suljetuilla ja avoimilla
kysymyksillda. Seuraavissa kappaleissa kasitelldadn naiden kysymysten tuloksia ja

tarkennetaan mita kehityskohteita nousee esiin.

3.2 Suljetut kysymykset

Suljetuilla  kysymyksilla on vuonna 2022 kartoitettu myyntiyhtididen tarvetta
koulutukselle, tilausprosessin selkeytta ja tydkalujen saatavuutta. Nama korvasivat viime
vuosina toteutetut numeeriset kysymykset samoista aiheista. Suljetulla "kylla tai ei’-
kysymyksella on helpompi kartoittaa tarvetta esimerkiksi koulutukselle. Avoimilla

kysymyksilla on myéhemmin tarkennettu koulutuksen sisaltéa.

NO; 48
YES; 51

Taulukko 9: "Haluan lisékoulutusta myyntiyhtiélleni”
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Noin puolet vastanneista haluaa lisdkoulutusta Helsingin tehtaalta vuonna 2022, kuten
taulukosta 9 voidaan nahda. Lisaksi kysyttiin erilaisten materiaalien saatavuutta ja

tilausprosessin selkeytta. Taulukossa 10 on esitetty kysymykset ja vastaukset.

100 %
90 %
80 %
70 %
60 %
50 %
40 %
30%
20%
10 %

0%

| would prefer | am aware of LV SD Needed technical Needed marketing

reading manuals on  factory ordering material is easily  and sales material is
a website (HTML process. (text) available in ACS880 easily available in

format) rather than Sales Toolbox. (text) Sales Toolbox. (text)

as PDF files. (text)

B YES mNO

Taulukko 10: Muut suljetut kysymykset

Kuten taulukosta 10 voidaan todeta, noin 90 % vastanneista on sita mieltd, etta
markkinointi- ja tekninen materiaali on saatavilla helposti. Toisaalta numeeristen
vastausten perusteella materiaalin I0ydettavyys on ollut yksi heikoimmista tuloksista. 90
% vastaajista on suljettujen kysymysten perusteella kuitenkin sitd mielta, ettd asia on
hyvalla tasolla. Sama maara vastaajia on myds vastannut, etta tilausprosessi on selkea
heille. Noin 30 % vastaajista haluaisi lukea manuaaleja verkkosivuformaatista. Talla
hetkelld manuaalit ovat lahtokohtaisesti ladattavissa PDF-muodossa eri kanavista ja/tai

tulostettuina julkaisuina.

Suljetuista kysymyksistd voidaan tulkita, ettd myyntiyhtiét kaipaavat koulutusta.
Materiaalit ovat kuitenkin helposti saatavilla, joten koulutuksen aiheen tulisi syventaa
naiden sisaltda tai keskittya asioihin, joita materiaali ei kasittele. Seuraavaksi kasitelldan
avoimia kysymyksia, jotka sisaltavat kysymyksia esimerkiksi koulutustoiveista mutta

my0ds muista kategorioista.

3.3 Avoimet kysymykset

Avoimilla kysymyksilla on tarkoitus antaa vastaajan muotoilla omin sanoin kategorioiden
herattamia ajatuksia ja saada tarkempaa palautetta sekd ideoita kehittamiseen.

Taulukkoon 11 on merkitty avointen vastausten lukumaara vuosittain. Eniten avoimia
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vastauksia on vuodelta 2019. Kun tama suhteutetaan vastausmaaraa jakamalla
vastausten maara vastanneiden maaralla, huomataan etta avointen vastausten suosio
on laskenut vuosien aikana. Vuonna 2019 avoimia vastauksia tuli 1,73 per henkilo ja

vuonna 2022 tama lukema on laskenut 1,09 vastaukseen per henkilo.

200 2
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100 1
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I Yhteensd === Per henkild

Taulukko 11: Avointen vastausten lukumaéaréat vuosittain sekd méaéré per henkilé

Neljan vuoden aikana avoimia vastauksia on kertynyt yhteensa 533 kappaletta. Vuoden
2022 vastaukset ovat naistd kaikista tuoreempaa tietoa ja kasittelyssd on keskitytty
erityisesti niihin. Lisaksi on etsitty teemoja, jotka toistuvat kaikkina vuosina. Nain voidaan
paikallistaa ongelmia, joita ei ole vielda mahdollisesti huomioitu osaston toiminnan

kehittamisessa.

Kaikki palaute ei ole ollut pelkastdan rakentavaa, vaan joukossa on myds paljon
positiivisia kommentteja. Vastaajat ovat kehuneet asiakkuuspaallikdiden avuliaisuutta,
tehtaan asiantuntijoiden osaamista ja nopeita ratkaisuja ongelmiin. Myos tuotteen laatu
on saanut kehuja usealta vastaajalta. Moni asiakkuuspaallikkd on mainittu nimelta
positiivisen palautteen yhteydessd. Seuraavissa alakappaleissa tarkastellaan
rakentavan palautteen sisaltéad kategorioittain. Lopuksi on vedetty tiivistden yhteen

vastauksista |6ydetyt keskeiset teemat.
Koulutustoiveet

Maayhti6iltd kysyttiin koulutustoiveita, jotta myynnin tuki voisi paremmin kohdistaa
vierailujen yhteydessa tarjottavia koulutuksia. Koulutustoiveet on koostettu liitteeseen A
aluekohtaisesti vastausmaan mukaan. Suurin osa toiveista kohdistui erityisesti teknisen
osaamisen laajentamiseen ja kehittdmiseen, mutta myds myyntitaidot ja

kilpailijatietdmys korostuivat vastauksissa. Monet vastaajat painottivat kaytannon
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tekemisen tarkeyttd, tyokaluosaamista ja toivoivat mahdollisuutta paasta vierailemaan

tehtaalla.

Aasiasta toivottiin koulutusta erityisesti uusista tekniikoista ja julkaisuista, osaamisen
syventamistd teknisistd ratkaisuista sekd myyntiosaamisen kehittdmisestad. Monet
vastaukset koskevat yksittaista teknista ratkaisua ja niita toivoi yksittdinen henkilo.
Useassa vastauksessa toistui kilpailija-, myyntiosaaminen ja kokonaisvaltaisen teknisen
osaamisen kehittdminen, jotta asiakkaalle voidaan paremmin tuoda arvoa

myyntivaiheessa. Kaytannon harjoittelu nostettiin esille useassa vastauksessa.

Euroopasta toivottin  tukea erityisesti  yksittaisiin  teknologisiin  ratkaisuihin
syventymisessa. Lisaksi vastaajat toivoivat koulutusta tydkalujen kayttéon ja
myyntitaitojen kehittdmiseen. Kuten Aasiassa, moni vastaaja toivoi koulutusta
kaytanndllisillda harjoitteilla teoriaosaamisen lisaksi. Tydkaluosaamisen kehittamisessa
toivottiin syventymista, koska perusasioiden hallinnan koettiin olevan hyvalla tasolla.
Vastaajat toivat myos esille, etta tuotteiden heikkoja puolia ja haasteita voitaisiin tuoda

paremmin esille koulutuksessa.

Pohjois- sekd Eteld Amerikasta vastaajat toivoivat tukea yksittdisten teknologioiden
hallitsemiseen. Lisaksi tuotiin esille tuotteiden arvolupaus ja kuinka ABB:n tuotteet
voidaan erottaa kilpailijasta. Vastauksia oli huomattavasti vahemman kuin Euroopasta ja
Aasiasta. Kaikkien alueiden vastauksissa mainittiin kilpailijatietdamys, jota pidetaan

tarkedna osana myyntitaitoja ja tietdmysta.
Tuotteet ja tyokalut

Tassa kategoriassa pyydettin kommentteja ABB:n tarjoamista tuotteista, joita
myyntiyhtiét myyvat asiakkaille, seka tyOkaluista, joita he kayttavat paivittdisessa
toiminnassaan. Kategorian vastauksista nousivat vuonna 2022 esiin lapinakyvyys,
korkeat hinnat, toimitusajat ja dokumentaation saatavuus. Lisaksi edellisind vuosina
kehitettdvaa on nahty tydkalujen maarassa ja kayttOkoulutuksessa seka tuotteiden

hinnassa ja toimitusajoissa.

Lapinakyvyytta pidetddn haasteena hinnoittelussa ja prosessin etenemisessa.
Myyntiyhtiét kommentoivat valmistus-, sovellussuunnittelu- ja logistiikka kustannusten
l&pinakymattomyyttd. Hinnat nahdaan Kkilpailijoita korkeampana, mutta selitykset talle
eivat ole selvat. Vastauksissa toivottiin lisaa tietoa kilpailijoista seka oman tuotteen arvon
rakentumisesta. Haasteita 16ytyy myds muutosten lapinakyvyydessa. Pieni muutos
tuotteeseen saattaa aiheuttaa suuren tyokustannuksen sovellussuunnittelusta, mutta

taman syita ei ymmarreta taysin.
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Dokumentaatiota ja tyokaluja koetaan olevan liian monta, ettd niitd olisi helppoa ja
intuitiivista kayttda kaikkien kayttdjien mielesta. Erilaisten dokumenttien loytaminen
aiheuttaa monelle vastaajalle ylimaaraista tyota. Aina ei myos ole selvaa, mita uusia
ominaisuuksia tai dokumentteja on julkaistu tuotteista, dokumenteista tai tydkaluista.
Dokumentaatiot halutaan usein myds valmiina pakettina, mutta monet tydkalut eivat
valttamattd tuo dokumenttien paketointia vaan tdma taytyy tehda manuaalisesti.
Tyokalujen maaraa pidetddn suurena ja ne eivat kaikissa tapauksissa tue toisiaan.
Tyokalut saattavat myds erota toiminnallisuudessa ja ominaisuuksissa eri

liketoimintojen valilla.
Tarjousvaihe

Tarjousvaiheessa myyntiyhtié kdy asiakkaan ja tehtaan kanssa keskustelua siita,
minkalaisia ratkaisuja ja mihin hintaan voidaan asiakkaalle toimittaa. Kategorian
vastauksista nousivat vuonna 2022 esiin korkeat hinnat, vastausaika teknisiin
kysymyksiin ja toiminta vakituisen henkildén ollessa poissa. Lisaksi edellisind vuosina
kehitettdvdd on nahty korkeissa hinnoissa, hinnoitteluun kaytettavien tyokalujen

maarassa seka pitkassa vastausajassa teknisiin kysymyksiin.

Teknisten kysymysten vastausaika on koettu pitkdksi vuodesta toiseen.
Asiakkuuspaallikdt vastaavat hyvin tarjousta koskeviin kysymyksiin, mutta teknisiin
kysymyksiin ei valttdmattd saa vastausta ollenkaan tai vastaamisessa kestaa kauan.
Aihe on noussut esille kyselyssa joka vuosi. Myo6s lapinakyvyys, toimitusaika ja korkeat

hinnat ovat nousseet tdssa kategoriassa esille.
Tilausvaihe

Tilausvaiheessa asiakas toimittaa tehtaalle virallisen tilauksen siita, mita tuotteita ja milla
vaihtoehdoilla halutaan. Vastauksissa oli otettu kantaa koko tilaus-toimitusprosessiin.
Kategorian vastauksista nousivat vuonna 2022 esiin tilausmuutosten jaykkyys seka
alustavavan aikataulun puute, josta nakisi etukateen arvion tilaus-toimitusprosessin
kestosta. Samat aiheet nousivat esille myos edellisien vuosien vastauksissa. Erityisesti
muutosten tekeminen tilauksen jalkeen nousi esille useissa vastauksissa.
Tilausvaiheeseen oli vuonna 2022 vastattu vain muutaman vastaajan toimesta.
Vastaukset olivat hyvin linjassa edellisiin vuosiin ja vuodesta toiseen jaykkyys muutosten

teossa seka alustava aikataulu nousevat vastauksista esiin.
Sovellussuunnitteluvaihe

Osa tilauksista raataldidaan vastaamaan asiakkaan toiveita ja tata varten myynnin tuki

tekee yhteistydta sovellussuunnittelijoiden kanssa. Heidan tehtavanansa on sovittaa



20

sahkdisid ja mekaanisia ratkaisuja kaappeihin asiakkaan toiveiden pohjalta. Kategorian
vastauksista nousivat vuonna 2022 esiin myohainen aika kuvien hyvaksynnalle,
inhimillisistd virheista johtuvat muutokset ja huono joustavuus. Aikaisempina vuosina

esille nostettiin myodhainen kuvien hyvaksynta ja inhimilliset virheet.

Useiden vastaajien mielestd kuvat toimitetaan myohaisessa vaiheessa asiakkaalle
hyvaksyttavaksi. Vastauksissa on joka vuosi nostettu esiin, ettd kuvahyvaksynta, eli
sahkdisten ja mekaanisten piirustusten hyvaksynta, tapahtuu liian mydhaisessa
vaiheessa. Tasta johtuen jotkut muutostarpeet jaavat huomaamatta ennen laitteiden
hyvaksymistd tuotantoon, joka aiheuttaa lisatyotd sekd kustannuksia tehtaalle ja
asiakkaalle.  Joustavuus muutoksien kanssa koetaan haasteeksi myo6s

sovellussuunnitteluvaiheessa.
Toimitusvaihe

Toimitusvaiheella tarkoitetaan tilaus-toimitusprosessin loppupuolta, jossa tuote on
valmistumassa ja toimituksia valmistellaan. Kategorian vastauksista nousivat vuonna
2022 esiin  myohastymiset sekd niistd tiedottaminen ja syiden I|apinakyvyys.
Aikaisempina vuosina on kommentoitu dokumentaation eroavaisuuksia ja nopeampaa

dokumentaation toimittamista.

Myyntiyhtiét kokevat, ettd toimitusmuutoksista tiedottamisessa on kehitettavaa. Tieto
toimitusmuutoksista tulee Iyhyella aikataululla tai ei ollenkaan. Lisaksi todellinen syy ei
valttamatta tule esiin tai sita ei kerrota lapinakyvasti. Tydkaluissa nakyva informaatio ei
ole aina ajan tasalla. Joissain asiakastapauksissa tilaus saattaa jaada
myohastymakierteeseen, jossa mydbhemmin tilatut laitteet menevat sen ohi ja laitteen

toimitusta siirretaan jatkuvasti.
Mita muuta tehdas voisi tehda?

Kategoriassa annettiin mahdollisuus kommentoida asioita, jotka eivat nousseet esiin
aikaisemmissa kysymyksissa. Tahan kohtaan tuli eniten vastauksia Kkaikista
kategorioista. Vuonna 2022 kommentoitiin hintoihin liittyvia aiheita,
dokumentaatiotarpeita seka viestintaa ja kommunikointia. Aikaisempina vuosina esille

nousivat hinnat, dokumentaatiohaasteet seka kommunikaation lapinakyvyys ja laatu.

Hinnoittelu koetaan monelta osin haasteena myyntiyhtidissa. Useat vastaajat pitavat
hintojen korotuksia lilan suurina, hinnoittelun lapinakyvyyttd pienend ja hinnoista
tiedottamista ajoittain puutteellisena. Tiedottamisessa on muitakin haasteita. Tieto

uusista katalogeista ja dokumentaatioista ei tule myyntiyhtididen tietoon luotettavasti.
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Myos toimitusajoista tiedottaminen nostettiin yhdeksi haasteeksi usean vastaajan

toimesta.

Dokumentaatiossa on myos kehitettdvaa erityisesti sen sopivuuden ja saavutettavuuden
kanssa. ABB tuottaa runsaasti erilaista dokumentaatiota, kuten tuotekatalogeja, ohjeita
ja viestintdmateriaalia. Dokumentaation maara on niin suuri, ettd osa vastaajista kokee
haastavaksi 16ytaa oikean tiedon, vaikka se olisi saatavilla dokumentaatiossa. Asiakkaan
tarvitsemat dokumentit eivat ole aina saatavilla tehtaalta. Vastaajat kokevat, etta jotkut
dokumentit voisivat olla helpommin saatavilla kayttajille, joiden tekninen osaaminen on

heikompi.
Yhteenveto

Vastauksissa korostettiin monipuolisesti erilaisia asioita, jotka myyntiyhtiot kokivat
haastavaksi tai toimivaksi. Monet vastaukset kuitenkin korostivat samoja asioita

rippumatta kategoriasta. Seuraavat teemat korostuivat vastauksista:
- Koulutusta tyokaluihin ja taitoihin
- Lapinakyvyys eri vaiheissa prosessia
- Korkeat hinnat ja niiden perustelut
- Viestintd muutoksista, uusista ominaisuuksista ja aikatauluista
- Dokumentaation saatavuus ja uudet julkaisut

Koulutusta toivotaan tydkaluista, teknisestd osaamisesta ja myyntitaidoista. Vastaajat
toivovat koulutusta laajasti eri teknisista kokonaisuuksista. Koulutustoiveita on yksil6ity
tarkemmin aluekohtaisesti litteessa 1. Myyntitaitojen kehittdmisessa toivottiin tydkaluja
ja taitoja erityisesti kilpailijoista erottumiseen. Tydkalukoulutus koetaan tarkeaksi suuren

tydkalumaaran takia. Taitoja halutaan kehittda kaytannon harjoitteilla.

Lapinakyvyydessa oli vastaajien mielesta kehitettdvaa. Hintojen nostot ja korkeat
kustannukset esimerkiksi sovellussuunnittelulla olivat yksi nosto, jonka monet vastaajat
toivat esille. Lisaksi myohastymisista viestinnan ei koeta aina olevan lapinakyvaa. Myos

uudet kehitykset prosesseihin ja toimintaan eivat nay asiakkaan suuntaan.

Dokumentaatio ja viestinta eivat aina ole helposti saatavilla. Viestintd muutoksista ei aina
saavuta myyntiyhtioitd tarpeeksi ajoissa ja lapindkyvyydessd on haasteita. Uudet
dokumenttijulkaisut ja laitteiden ominaisuudet eivat aina ole yhtididen tiedossa. Erilaisia
tiedostus- ja jakokanavia on paljon ilman, etta niitd kootaan yhteen helposti saataville.

Useaan eri vaiheeseen tilaus-toimitusprosessia toivottiin parempaa tapaa tiedottaa
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projektin aikataulusta ja sen etenemisesta. Seuraavassa kappaleessa tdydennetdan

myyntiyhtioiltéa saatuja vastauksia myynnin tuen nakemyksilla.

3.4 Myynnin tuen nakokulma

Myyntiyhtiokyselyn lisaksi tyota varten kysyttin myds myynnin tuen ammattilaisilta
nakemyksia kehittdmistarpeisiin. Kahdeltatoista myynnin tuen tyontekijaltéa pyydettiin

haastattelua. Heiltd kysyttiin seuraavia asioita:
- Mitd ajatuksia myyntiyhtidkyselysta nousseet teemat herattavat?
- Miten myyntiyhtidihin pidetdan yhteytta?
- Mita koulutustarpeita heilla on?

Naiden kysymysten lisaksi keskusteltiin avoimesti kaikesta mitd haastateltavien mieleen
tuli kehittamiseen liittyen. Kahdestatoista henkildstd kahdeksaa haastateltiin puhelimitse
ja kahdelta saatiin vastauksia sahkopostilla. Vastauksia voidaan verrata myyntiyhtidilta
saatuihin nakemyksiin, jotta saadaan kattavammin sidosryhmien nakemyksia esille.
Lisaksi eri nakokulmasta tarkastelemalla esiin tulee uusia kehityskohteita ja ideoita

osaston toiminnan parantamiseen.

Positiivisiksi asioiksi nostettiin tydyhteiso erityisesti osaston sisalla, kysymisen kulttuuri
ja tyOkalujen suunniteltu tarkoitus. Tydyhteis6 ja kollegat tukevat toisiaan ja osastolla
tydskennelladn vyhteisten tavoitteiden eteen. Haastateltujen vastaukset olivat
samankaltaisia ja yhteisia mielipiteitd oli paljon. Kollegoilta on helppo kysya tukea ja
tama on paaasiallinen tapa kehittdd omaa osaamistaan. Tydyhteisdssa on paljon
osaavia ihmisia. Vaikka tydkalujen kaytto ei ole aina helppoa ja niitd on lukuisia, pidettiin
ideoita niiden taustalla hyvana. Tyokaluja kehitetdan oikeaan tarpeeseen ja niissa on
lukuisia hyoédyllisia ominaisuuksia. Usein vakiintuneet tyokalut, kuten SAP ovat

runsaimmassa kaytdssa monipuolisuutensa takia.

Kaikki vastaajat nostivat tavalla tai toisella esille suuren tydkuorman.
Asiakkuuspaallikdiden tyoaika menee useiden omien maiden tukemiseen eika aikaa jaa
tyon kehittamiselle tai kouluttautumiselle. Tukipyyntdja tulee paljon myods aiheista, jotka
eivat kuuluu myynnin tuelle vaan naille on omat tukikanavat. Yksi vastaajista koki, etta
yhdella asiakkuuspaallikdlla on lilan monta maata tuettavana, ettd toimintaa voitaisiin

tehda mahdollisimman tehokkaasti.

Suuri tydkuorma on ajoittain johtanut ajanpuutteeseen. Vuosien aikana tydkaluja on tullut

lisaa ja myynnin tuen hallinta omista prosesseista on heikentynyt. Joissain rajapinnoissa
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vastuualueet eivat ole selvat ja raja eri toimintojen valilla on hailyvd. Oman osaamisen
kehittdmiseen ei aina jaa tarpeeksi aikaa, jotta pystyisi pysymaan ajan tasalla tydkalu- ja
tuoteosaamisen kanssa. Oman tyon tekemista on ollut entistd vaikeampi suunnitella,
koska aikataulut muuttuvat ja tyé on pitkalti reagoimista tukipyyntéihin. Osa vastaajista
kuitenkin kommentoi, ettéd kykenevat pitdmaan ylld omaa osaamistaan, jos vain tarvittava
dokumentaatio on helposti saatavilla. Dokumentaatio oli vastaajien mielesta kattavaa ja

laadukasta, mutta sen I6ytdminen on haastavaa.

Maayhtididen osaamisessa on paikoittain kehitettdvaa ja osaamisen taso vaihtelee
paljon. Isoilla mailla on enemman resursseja ja osaamista, mutta se on hajaantunut eri
osaadjille. Pienet maat eivat valttdmatta uskalla ottaa yhteytta tai vaatia asioita yhta paljon
kuin isot maat. Pienissd maissa my0s vieraillaan vdhemman johtuen pienemmista
myyntimaarista. Myynnin tuen henkildstd kokee, ettéd myyntiyhtidissa ei jaeta tietoa vaan
ongelmatilanteissa otetaan ensimmaisend yhteyttd myynnin tukeen. Myyntiyhtidille on
saatavilla ohjeita ja koulutusmateriaalia, mutta naiden kayttdminen tai I6ytdminen on
myyntiyhtidille valilla haaste. Kouluttamisen vastuu jaa pitkalti myynnin tuelle, jonka on

tydkuorman takia vaikeaa tehda tata tehokkaasti.

Kehityshankkeista ja muutoksista tulisi tiedottaa tehokkaammin. Tehtaalla tehdaan
jatkuvasti kehitysty6ta prosessin parantamiseksi. Uudet ominaisuudet ja muutokset eivat
kuitenkaan aina ole kaikkien tiedossa edes myynnin tuen sisalla. Tama heijastuu myoés
ulospain, kun naistd asioista kysytddn myynnin tuelta. Erityisesti tilauskasittelijat
haluaisivat enemman tietoa muutoksista, jotka koskevat heidan toimintaansa. Yksi
vastaaijista on aktiivinen tekemaan kehitysideoita, mutta kokee ettd mikaan idea ei mene

lapi. Myynnin tuen kehittamisen resurssit ovat talla hetkella erittain pienet.

Saannolliset tapaamiset  projektikeskustelun  ulkopuolella ovat harvinaisia
myyntiyhtididen ja tehtaan valilla. Talld hetkelld [8hes kaikki kommunikointi
myyntiyhtididen kanssa tapahtuu projektikohtaisesti ja koskee vain kyseista projektia.
Tilaus-toimitusprosessista keskustelulle ainoa saanndllinen tilaisuus on vuosittain
jarjestettava "Roadshow”, jossa myynnin tuki kiertdd eri maiden myyntiyhtidita. Osa
asiakkuuspaallikistda on yrittanyt jarjestaa saanndllisia palavereita myyntiyhtididen
kanssa, mutta naita ei ole jatkettu muutamaa kertaa pitempaan vahaisen suosion takia.
Haasteena on vuorovaikutus jarjestdjien ja myyntiyhtididen valilla seka tarkoituksen
ilmaiseminen, koska myyntiyhtiot toivoivat vastauksissaan lisda vuorovaikutusta tehtaan

kanssa.
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4. MYYNNIN TUEN KEHITTAMINEN

Tutkinnon keskeisena tavoitteena oli kehittda erilaisia kaytannonlaheisia keinoja, joilla
myynnin tuen toimintaa voidaan kehittdd jatkossa. Myynnin tuki on ollut vahaisen
tutkimuksen kohteena ja aiheesta on vaikea 10ytaa kirjallisuutta. Suurin osa olemassa
olevasta tutkimuksesta kasittelee myynnin tukea ja tarkeyttd osana myyntia, mutta ei
suoraan perehdy aiheeseen. Tassa kappaleessa kasitellaan erilaisia ehdotuksia, joilla
voidaan kehittdd myynnin tuen toimintaa jatkossa. Kehitysehdotukset perustuvat

kyselyssa ja haastatteluissa esiin nousseihin teemoihin.

Isona haasteena nykyiselle organisaatiorakenteelle on vuorovaikutus eri toimijoiden
valilld ja toimintojen urautuminen. Ongelmien huomaaminen myyntiyhtidissd on
hankalaa etdaikana. Myynnin tuen haastatteluista nousi esille, ettd maavierailuilla
saadaan helpoiten huomattua ja korjattua erilaisia haasteita myyntiyhtididen
toiminnassa. Ongelmat ja haasteet on helpoin huomata, kun paastdan toiminnan
ytimeen maayhtiéssa. Suurin osa kommunikaatiosta tapahtuu projektikohtaisesti
etayhteyksien kautta. Saanndllisia tapaamisia projektien ulkopuolella jarjestetdan vain
satunnaisesti. Etdyhteydet = vahentavat ihmisten valistda  vapaamuotoista
kommunikaatiota erityisesti niiden ihmisten kohdalla, joilla on valmiiksi haasteita
kommunikoinnissa. Resursseja tulisi lisatd erityisesti naiden kohtaamisten

jarjestamiseen. [22]

Tuoteosaaminen on tarkea edellytys menestymiselle myynnissa ja sen kehittamiselle on
halua myyntiyhtidissa. Kilpailija- ja tuoteosaamisella mahdollistetaan juuri oikean
tuotteen tarjoaminen asiakkaalle. Isossa tuoteportfoliossa on ongelmana, ettd uuttaa
tietoa on niin paljon, etta tiedotukset menevat helposti ohi. Kun tiedolle olisi tarvetta,
uusin tieto ei ole helposti 16ydettavissa. Dokumentaation I6ydettavyyden nostivat esille

myyntiyhtiot seka myynnin tuen henkil6sto.

4.1 Palautteen hankinnan kehittaminen

ABB:lla on kaytdssa eri tapoja antaa palautetta toiminnasta, mutta myyntiyhtio kysely on
ainoa saannollinen tapa palautteen keraamiseen ulkopuolisilta toimijoilta. Kyselyn
vastausmaarat ovat olleet alhaisia vimeisena kahtena vuonna ja avoimia vastauksia on
tullut vuosittain vdahemman. Taman kaantamiseksi voidaan toteuttaa pienia muutoksia,

joilla vastausmaaria saataisiin kasvamaan.
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Myyntiyhtiokyselya voidaan lyhentaa poistamalla suurin osa numeerisista kysymyksista.
Talla tavalla voidaan keskittyd keradmaan hyodynnettavaa tietoa avoimilla ja suljetuilla
kysymyksilla. Numeeristen kysymysten tulokset ovat pysyneet vuodesta toiseen samalla
tasolla ilman merkittdvia muutoksia tuloksiin. Yksi syy tdhan on ydinprosessien
pysyvyys, josta johtuen toiminta on vuodesta toiseen erittdin samankaltaista.
Vahentdmalld numeerisia kysymyksid saadaan kyselystd Iyhyempi, jolloin
vastaushalukkuus kasvaa [23]. Lisaksi vastausten kasittelystd tulee helpompaa ja
nopeampaa kun aineistoa on vdhemman. Tatd varten tulisi selvittaa, ettd mitka

numeerisista kysymyksista, jos mitkdan, ovat hyddyllisia toiminnan kehittamiselle.

Avoimia kysymyksia olisi mahdollista avata enemman, jolloin vastaajat varmasti
ymmartavat mitd kysymykselld haetaan. Vastauksissa ei aina vastattu kysymykseen tai
vastattiin kohtaan, joka on myéhemmin kyselyssa. Kysymysten yhteyteen olisi hyva
liittaa lisatietoa siitd, mita osia prosessista tarkoitetaan, jos tdma ei ole vastaajalle selva.
Kyselytutkimuksessa on tarkeda varmistaa, ettd vastaajat tietavat mitd kysymyksella
kysytaan, jotta tulokset ovat vertailukelpoisia [23]. Esimerkiksi kysyttdessa kommentteja
toimituksesta, tulisi vastaajille tarjota mahdollisuus saada lisatietoja. Lisatiedoissa
tarkennettaisiin toimitusprosessin sisaltéa, vaiheen loppua ja alkua, seka asioita, jotka

nakyvat asiakkaalle.

Palautteen kerdamisesta voidaan tehda saanndllisempaa ja toistuvampaa. Asiakkaiden
palautteen kerdamiseen on olemassa kanava, mutta sinne ei systemaattisesti kysyta
asiakkailta palautetta. Osaksi asiakastapaamisia tulisi rakentaa keino kerata positiivisia
ja rakentavia kommentteja anonyymisti. Tama voitaisiin toteuttaa keraamalla palaute
asiakastapaamisen lopuksi tai lahettamalla palautelomake jalkeenpain osallistujille. Talla
hetkellda suurin osa keratystd palautteesta kirjataan yl6s asiakasreklamaatioiden

yhteydessa. Positiivista palautetta kirjataan harvoin jarjestelmaan.

Myds myyntiyhtidkyselyn lahettdmisajankohtia voidaan harkita uudelleen. Vuosittaisin
kyselyn sijaan voitaisiin toteuttaa puolivuosittainen kysely. Jos samalla kyselyn pituutta
lyhennetaan, voitaisiin palautteen keraamisesta tehda saanndllisempaa ja samalla
saada tasaisemmin materiaalia kehittamiseen. Toisaalta kyselyn toistamisella useammin
on mahdollista, ettd vastauksia kertyisi vahemman, koska kyselyd ei pideta niin

merkittavana.

Nailla toimenpiteilld on tarkoitus saada lisattyd palautteen maaraa ja helpottaa sen
kayttamista myynnin tuen ja tehtaan toiminnan kehittamiseen. Jotta kerattya materiaalia
voidaan hyddyntad parhaiten, taytyy palautteen tulkintaan olla kaytettavissa tarpeeksi

resursseja. Eli osastolla tulisi olla henkild, jolla on aikaa kayda lapi palautetta ja suorittaa
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sen perusteella mahdollisesti toimenpiteita. Talla hetkellda myynnin tuen kehittdmiseen ei

ole tarpeeksi resursseja kaytdssa.

4.2 Tyokuorman pienentaminen

Suurin osa haastatelluista myynnin tuen henkildista nosti esille suuren tydmaaran ja
tydnkuvan levidamisen vuosien aikana. Myds tyon suunnitelmallisuus ja rakenne ovat
vahentyneet vuosien aikana. Tydn koetaan olevan sahkdpostin paivystamista ja usein
lahettdjat odottavat vastausta kiireellisesti. Tasta johtuen asiakkuuspaallikdt eivat ehdi
kayttdd aikaa muuhun toimintaan, kuten kouluttautumiseen, kehittdmiseen ja
asiakkaiden kohtaamiseen. Ty0ssd keskitytddn paaasiassa nykyhetkeen ja

tulevaisuuden suunnittelu seka kehittaminen jaavat taustalle.

Asiakashyvaksyntatilaisuudet ovat iso haaste, koska niiden aikana taytyy viettaa jopa
useampi paiva asiakkaan kanssa. Talléin normaalin tydn tekemiseen jaa vahemman
aikaa ja tydmaara kasaantuu. Kuitenkin tilaisuuksien aikana on mahdollista korjata
epaselvyyksia ja vaarinymmarryksia. Myos lomat kasvattavat odottavan tyén maaraa
merkittavasti, koska muilla asiakkuuspaallikéilla ei ole aikaa tuurata lomien aikana
kollegoita. Suurella tydkuormalla on haastateltujen mielestd suuri vaikutus tydssa
jaksamiseen ja tyOhyvinvointiin. Yksinkertaisimpia ratkaisuja ongelmaan olisi
maavastuun vahentdminen eli yhdella asiakkuuspaallikdlla olisi vahemman maita
hoidettavana. Tama ei kuitenkaan valttamatta ratkaise juurisyyta, joka ei ole viela taysin
selvda. Maavastuuta vahentamallda aikaa jaad kaytettdvaksi enemman muihin ty6ta

tukevien tehtavien suorittamiseen ja kouluttautumiseen sekad maiden kohtaamiseen.

Tyon hajaantuminen aiheuttaa oman tyénkuvan rajojen katoamista, joka vaikuttaa
tydkuormaan. Samalla kun vastuu ja eri toimintojen omistajuus ovat siirtyneet myynnin
tuesta pois on sen tydntekijodille tullut asiakkaan suunnasta painetta hallita tydkaluja ja
prosesseja entistd paremmin. Myynnin tuelle tulee usein ensimmaisena esille
asiakkaiden haasteet, mutta heilla ei ole mahdollisuutta ratkaista naita. Lisaksi laaja
tyokalumaara vaati  myynnin tuelta laaja-alaista osaamista. Esimerkiksi
tilauskasittelijoiltd odotetaan vastauksia huolinnan toimialueelle kuuluvista asioista.
Myynnin tuen tarkoitus on olla kontaktipiste kaikelle kommunikaatiolle koko tehtaan

suuntaan, mutta talldin osastojen valiset vastuut ja tehtavat hamartyvat helposti.

Tyo6tehtavia kannattaisi kiteyttaa yhteistydssa koko osaston kesken, jotta kaikilla olisi
yhtenainen kasitys myynnin tuen vastuualueista. Taman jalkeen myyntiyhtidille
kerattaisiin tietopankki siita, missa eri ongelmissa toiminnot tukevat heita ja mista he
voivat kysya tukea. TyoOtehtavien kiteyttamiselld vahennetadn vaarinkasityksia ja

nopeutetaan vastaamista [5]. Esimiesten jarjestdmassa workshopissa voidaan kiteyttaa
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myynnin tuen kesken, ettd mihin myynnin tuen tulisi osata vastata ja mihin voi kysya
apua muilta osastoilta. Tydnkuvan ja prosessin avaamisella yhdessad on positiivinen
vaikutus tyontekijoiden kykyyn ymmartaa tehtaviaan ja hallita niita [5]. Talla tavalla kaikki

ovat tietoisia omasta tehtavastaan ja tietdvat mista asiakkaan ongelmiin voi hakea tietoa.

Edelld kuvattujen keinojen avulla pyritddn vahentdmaan myynnin tuen tydkuormaa.
Tybkuorman vahentdminen vapauttaa aikaa kouluttautumiselle, muille tyétehtaville ja
palautumiselle. Aiheen kehittdmiseksi voitaisiin tehda mydés muuta ja suosittelen, etta

aihetta nostetaan esille myds jatkossa.

4.3 Koulutus

Erityisesti myyntiyhtiot toivoivat laajasti koulutusta erilaisiin teknologioihin, joita he
myyvat paivittdisessd tydssadan. Haastatellut toivoivat koulutusta erityisesti uusiin
ominaisuuksiin, jotta olisi entistd helpompaa tukea myyntiyhti6ita tarjoamaan juuri oikeaa
ratkaisua. Myynnin tuen tehtédva ei ole tarjota kaikkea koulutusta, mutta kontaktina
tehtaaseen sen tulisi kyetd kouluttamaan joitakin asioita sekd ohjata tutustumaan

itseopiskelumateriaaliin ja tukeutumaan koulutusresursseihin.

Pandemian siirtyessa historiaan, maavierailuen maarda on taas kasvussa.
Maavierailujen yhteyteen voidaan rakentaa liitteessd A mainittujen aluekohtaisten
toiveiden perusteella teknisia aiheita, joita voidaan kouluttaa kaikissa vierailukohteissa.
Lisdksi muihin koulutustoiveisiin tarjotaan itseopiskelumateriaalia ja kehotetaan
ottamaan yhteys ABB:n sisaisiin resursseihin, jotka voivat auttaa tarjpamaan lisda
koulutusta eri aiheisiin. Myynnin tuen vierailut maihin ja maiden vierailut Suomeen, ovat
loistavia tilaisuuksia tarjota koulutusta, |6ytaa epakohtia seka tutustua kollegoihin. Naita
tilaisuuksia tulisi kayttda systemaattisemmin, jotta pystytddn yhdenmukaisesti ja

tehokkaasti tukemaan yhteisty6ta.

Myynnin tuki voi tarjota enemman tukea kilpailija-analyysiin. Monet kyselyyn vastaajat
toivoivat lisdd koulutusta ja tyokaluja Kilpailija-analyysiin seka hinnoittelun
perustamiseen. Myynnin tuen haastatteluista nousi esille sama teema. Myyntiyhtiot
kritisoivat korkeita hintoja, mutta myynnin tuen mukaan hinnat ovat samalla tasolla
markkinoiden kanssa. Yksi haastatelluista nosti esille elinkaariajattelun merkityksen

myynnissa.

Tuotteet ovat usein hankintahinnaltaan kalliimpia kuin kilpailijoiden, mutta laatu ja
luotettavuus tekevat niista elinkaaren aikana saman hintaisen tai paremman ratkaisun.
Osalle myyntiyhtidista tdma on selvaa, mutta vastausten perusteella kaikki eivat ajattele

koko elinkaarta. Myynnin tuessa voitaisiin vuoden ajaksi ottaa teemaksi elinkaariajettelu
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ja tuoda tata esille erityisesti myyntiyhtididen suuntaan. Kaytanndssa tata voitaisiin tuoda
esille sisaisissa koulutuksissa seka vierailuilla maiden valilla. Ensiksi myynnin tuen
nakokulma elinkaaresta paivitettaisiin kouluttamalla, jonka jalkeen osaamista viedaan

maayhtidille vierailuilla ja asiakasneuvotteluissa.

Isoin haaste koulutuksen jarjestamiselle on korkea tyokuorma, jota avattiin
aikaisemmassa kappaleessa. Melkein kaikki haastatellut myynnin tuen henkil6t olivat
kiinnostuneita oppimaan lisaa ja kouluttamaan itsedan, mutta talle ei koettu olevan aikaa.
Koulutusmahdollisuuksia kuitenkin toivottiin erityisesti jarjestettdvaksi esimiesten
toimesta toimistolla. Pitkien koulutusten sijaan lyhyilld korkeintaan muutaman tunnin
tietoiskuilla uusista tuotteista ja hyodyllisistd taidoista. Osalle oli tarkeaa itsenaisen
opiskelumateriaalin saatavuus, jotta kouluttautumista voidaan edistda taysin oman
aikataulun mukaan. Erityisesti viime aikoina uusien tydkalujen ja ominaisuuksien
kayttdtarkoituksista on jaaty jalkeen. Eli kun uusi tyékalu on tullut kaytettavaksi, kaikki

eivat ole paasseet taysin mukaan sen kayttéon, jolloin sitd ei ole kaytetty ollenkaan.

Kouluttamisen mahdollistamisessa on tarkedd ensiksi tarkastella tydkuorman
keventamista. Nykytilanteessa myynnin tuen henkil6illa ei ole tarpeeksi aikaa perehtya
kattavasti uuteen tietoon. Ensisijaisesti koulutus pitaisi mahdollistaa myynnin tuelle,
koska heidan osaamisensa heijastuu myds myyntiyhtidille ja asiakkaalle pain. Taman

mahdollistamiseksi tulisi myynnin tuen tydkuormaa vahentaa erilaisilla keinoilla.

4.4 Myyntiyhtiouutiskirje

Yksi mahdollinen keino parantaa ja keskittdd kommunikaatiota myyntiyhtididen suuntaan
on kuukausittainen uutiskirje. Myynnin tuki kerda yhteen sahkdpostiviestiin erilaisia
tietoja eri toimijoilta, jotta suurin osa keskeisesta tiedosta olisi yhdessa paikassa.

Uutiskirje voisi sisaltda seuraavia tietoja:
- Tietoa toimitusajoista ja muutoksista
- Uudet julkaisut ja tuotepaivitykset
- Informaatiota tehtaan toiminnasta (Videoita, kirjoituksia, yms.)
- Nostoja koulutuksista
- Kontaktit erilaisiin tukipyyntoihin tehtaalla
- Muut uutiset ja nostot

Uutiskirjeellda koottaisiin tarkeda informaatiota yhteen paikkaan, joka olisi helposti
I0ydettavissa sahkopostista. Lapinakyvyys lisaantyisi, uusista muutoksista tiedottaminen

olisi keskeisessa paikassa seka toimitusajoista tulisi keskitetysti tietoa. Myds myynnin
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tuki hyotyisi uutiskirjeestd. Haastatteluissa osa nosti esille sen, ettd esimerkiksi uusista

tuotteista ja dokumenteista ei ole aina helposti saatavilla uusinta tietoa.

Muotoilun tulisi mahdollistaa informaation sisdistdminen nopealla vilkaisulla seka
mahdollistaa tarkempi syventyminen aiheeseen halutessa. Tama mahdollistettaisiin
kirjoittamalla tiivistelma muutoksista ja uusista ominaisuuksista seka lisdamalla linkki
kokonaiseen julkaisuun. Ulkoasu voidaan perustaa pitkalti olemassa olevaan

viikkokirjeeseen, jota jaetaan tehtaalla sisaisesti.

Ideaa voidaan lahtea pilotoimaan kesalla harjoittelijoiden ja esimiesten avulla. Kirjeesta
tydstetddn ensimmainen versio, jota tarkasteltaisiin sisaisesti ennen testikappaleen
[Ahettamistd myyntiyhtidille. Taman jalkeen myyntiyhtidiltd keratdén palautetta ja
selvitetdan kannattaako kirjeen tekeminen jatkossa. Uutiskirjeen tekemiseen voitaisiin
kayttdad paaasiassa esimiesten ja harjoittelijoiden panosta, jolloin sen tekeminen ei

kuormita myynnin tuen asiakkuuspaallikdita tai tilauskasittelijoita.

4.5 Perehdyttaminen

Iso haaste uusille tydntekijdille asiantuntijuuteen keskittyvassa organisaatiossa on
oikeiden ihmisten I0ytaminen. Tukea on saatavilla, mutta tarvittavan tietotaidon
keraamiseen kuluu aikaa. [5] Myyntiyhti6illa ja kokeneilla tydntekijoilla on valilla haasteita
I6ytaa oikeat henkildt, mutta uusien tyontekijdiden taytyy rakentaa kontaktit tyhjasta.
Lisdksi sopeutuminen osaksi laajaa ohjeiden ja vakiintuneiden toimintatapojen

ymparistdéa on haastavaa ja vie paljon aikaa.

Nykyinen perehdytysprosessi kaipaa kehitysta. Talla hetkella perehdyttdaminen perustuu
tarkastuslistaan, jonka avulla kdydaan esimiehen kanssa lapi perusasioita ja annetaan
materiaalia itseopiskeluun. Uudet tydntekijat ovat kokeneet, ettd heidat jatetadan omilleen
liian aikaisin ja etta perehdyttamisessa on kehitettavaa. Yksi syy tdhan on tyontekijdiden
suuri tydkuorma, jolloin kenellakdan ei ole aikaa antaa kunnon perehdytystd uudelle

tyontekijalle.

Perehdytysta voidaan kehittda pitemmalla ja rakenteellisemmalla aloituksella seka
osoittamalla jokaiselle uudelle tydntekijalle mentori, joka tydskentelee samoissa
tyotehtavissa kuin uusi tyontekija. Nain aloituksesta saadaan sujuvampi, jolloin asioiden
omaksumiseen kaytettdva aika vahenee. Mentoroinnilla alennetaan kynnysta kysya
apua ja helpotetaan verkostoitumista sidosryhmien kanssa. Mentori tukisi ensimmaisilla
viikoilla oppimista ja olisi jatkossa kontakti, jolta voi kysya apua. Han olisi myos
vastuussa tutustuttamisesta tyohon, koska tuntee parhaiten tydtehtavat. Mentoroinnista

tulisi saada korvaus, joka vastaa hetkellisesti aiheutunutta tydomaaran kasvua.
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Alkuperehdytyksen tulisi olla pidempi, jopa yli viikon mittainen. Se sisaltaisi ohjattua
tutustumista ja itseopiskelua vuorotellen. Tavoitteena on jaksottaa tietoa niin, etta
uudella tyontekijalld on aikaa sisaistda oppimaansa. Jos uusia asioita kaydaan ohjatusti
lapi eri ihmisten kanssa, jaa heille aikaa suorittaa myds omia tydtehtavidan. Esimerkki

viikon mittaisesta perehdytyksesta on rakennettu kuvaan 2.

Perehdytys - Esimerkkirakenne

® ] ® ® L]
Aamupadiva: Aamupaiva: Aamupdiva: Aamupaiva: Aamupdaiva:
IT-asiat Turvallisuus Tehtaaseen Tyotehtaviin Tyotehtaviin

Tiimin tapaaminen
Hallinnolliset asiat

Iltapaiva (itsendinen):

E-learning
perehdytys

Sahkéturvallisuus

Hallinnolliset asiat

lltap&iva (itsendinen):
(Sahkéturvallisuus)
Taajuusmuuttajat

tutustuminen
Tyovaatteiden haku
Kaytantojaja
perusteita

lltap&iva (itsendinen):

Ty&ohjeisiin

tutustuminen
mentorin kanssa

lltapdiva (itsendinen):
Tydohjeisiin
tutustuminen
Asiakashyvaksynta

tutustuminen
mentorin kanssa

litapdiva (itsendinen):

Taajuusmuuttajiin
tutustuminen
tuotannossa

tilaisuudet Muu itseopiskelu

L tutustuminen
Tyopiste A i
Taajuusmuuttajat

—
-
-
-
-
-
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Kuva 2: Perehdytyksen esimerkkirakenne

Perehdytyksen sisaltda ja rakennetta olisi hyva tarkastella tarkemmin uusien ja vanhojen

tyontekijoiden kanssa, jotta siitd saadaan mahdollisimman toimiva ja
tarkoituksenmukainen. Lisdksi on tarkeda kysya palautetta perehdytyksestd uusilta
tyontekijoilta, jotta toimintaa voidaan kehittdd pidemmalle. Tilauskasittelijat kertoivat
haastattelussa, ettd eras lopettanut tyontekija ei ole ollut tyytyvainen saamaansa
perehdytykseen. Tama oli kuitenkin tullut esille vasta lopetuksen yhteydessa eika
perehdytyksen aikana tai heti sen jalkeen. Aikaisemmassa vaiheessa huomattuja

puutteita voidaan viela taydentaa, jotta osaaminen saadaan heti alussa riittavalle tasolle.

4.6 Muita nostoja kehittamiseen

Edellda mainittujen kappaleiden lisaksi kyselyista ja haastatteluista nousi esille myos
muita kehityskohtia. Naihin ei ole tdman tyon puitteissa menty syvemmalle tai kehitetty

ratkaisuja. Muut kehityskohdat on listattu alle:

- Vuorovaikutuksen kehittaminen eri osastojen valilla. Tuodaan myynnin tukea

enemman vuorovaikutukseen markkinoinnin, kehittdmisen, yms. kanssa.
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Asiakashyvaksyntatilaisuuksien yhteyteen muuta toimintaa, kuten koulutuksia ja
tuote-esittelyja. Kaytetaan hyvaksi tilaisuus kohdata myyntiyhtiot ja asiakas

paremmin, kun ndma matkustavat Suomeen.

Asiakashyvaksynta tilaisuuksien selkeyttaminen ja vaihtoehtojen lisddminen.

Aiheesta tehdaan opinnaytetyota.

Jotkut kehitysideat perustuvat vaarinkasityksille tyokalujen tai toisen osaston
toiminnasta. Naihin tilanteisiin voitaisiin herkemmin jarjestaa kyselytilaisuuksia ja
muita tapoja vuoro vaikuttaa sidosryhmien valilla.

Kehitetddn tehtaan ja myynnin tuen valistd vuorovaikutusta ja tilannekuvaa.

Usein laitteiden tuotantotilanteen selvittdminen on vaikeaa, jolloin epatietoisuus

heijastuu myo6s asiakkaan suuntaan.

Kehitysresursseja tarvitaan lisdd osastolle, jotta kehittdminen ei jaa
asiakkuuspaallikdiden harteille. Talla hetkella 1ahes kaikki asiakkuuspaallikdille

ajautuneet kehitykset eivat ole edenneet suuren tydkuorman takia.

haasteena kaikelle kehitystoiminnalle on riittdva aika ja resurssit. Parasta

myyntityéta tehdaan, kun tavalliset ihnmiset saadaan tekemaan laadukasta myyntity6ta ja

myyntitykkien korostamisen sijaan mahdollistetaan kaikkien laadukas osaaminen

Myynnin menestymisen mahdollistaa joustavuus ja luovuus, mutta liialliset prosessit ja

kankeat toimintatavat kahlitsevat positiivisen kehityksen.[5]



32

5.YHTEENVETO

Taajuusmuuttajat ja tehoelektroniikka ovat merkittdvassd asemassa tulevaisuuden
energiajarjestelmien  kehityksessd.  Naiden avulla mahdollistetaan  entista
energiatehokkaampi ja laadukkaampi prosessi. ABB:lla on ollut merkittava rooli

taajuusmuuttajien kehityksessa ja myynnissa nyt seka tulevaisuudessa.

Myynnin tuki on tarkedssa roolissa tehtaan ja myyntiyhtididen valissa. Toiminnan
jatkuvan kehittamisen mahdollistamiseksi toteutetaan vuosittain kysely myyntiyhtidille.
Tuloksissa on paljon positiivista, mutta myds kehitettavaa loytyy. Myyntiyhtiot kokivat
myynnin tuen kehityskohdiksi kouluttamisen, lapinakyvyyden, korkeat hinnat, viestinnan
ja dokumentaation saatavuuden. Myynnin tuen henkildstd oli pitkalti samaa mielta
monesta asiasta, mutta erityisesti hintojen ja lapinakyvyyden kohdalla oli nAkemyseroja.
Nakemyserojen isoimpina syina voidaan pitda etaisyytta myyntiyhtidihin ja pandemian
aikana vahentyneitd maavierailuja. Myyntiyhtiéilla ei valttamattd ole uusinta tietoa
tuotteista tai dokumentaatiosta, joka johtaa osiltaan myds suureen yhteydenottomaaraan

asiakkuuspaallikdille.

Suuri tydkuorma on yksi keskeisista kehityskohteista myynnin tuelle. Suurin osa myynnin
tuen ajasta kuluu reagointiin ja tydon suunnitelmallisuus on pientd. Taman takia
asiakaskohtaamisille, kouluttautumiselle ja kehittamiselle jaa vahan aikaa. Tyokuormalla
on vaikutusta myds tyossa jaksamiseen. Tydkuorman keventamiseksi tyontekijoita tulee
tukea priorisoinnissa, tarkastella kaytdssa olevia resursseja ja kiteyttda tyontekijoiden
tehtavankuvia. Nain aikaa jaa enemman oman osaamisen kehittdmiselle seka tukeville

tyotehtaville.

Ty6ssa on keskeisessa osassa oikeiden kontaktien tunteminen ja laaja-alainen tietamys,
jotka kehittyvat vuosien aikana. Naiden kehittaminen on suuri kynnys uusille
tyontekijoille. Toimivalla ja kattavalla perehdytyksella mahdollistetaan tehokas alku
tyouralle myynnin tuessa. Myynnin tuen osaaminen heijastuu myds myyntiyhtididen
suuntaan, joten on tarkeaa kehittaa ensisijaisesti myynnin tuen osaamista, jotta he voivat

vuorostaan tukea myyntiyhtioita.

Kehittdminen on monimutkainen kokonaisuus, mutta se mahdollistaa organisaation
tulevaisuuden. Taten kehittdmiselle on tarkeaa antaa painoarvoa, jottei organisaatio jaa
jalkeen kilpailijoista. Optimaalisessa tilanteessa jokainen tydntekija osallistuu

kehittamiseen ja tyota tehdaan yhteisen tavoitteen eteen.
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LIITE A: KOULUTUSTOIVEET ALUEKOHTAISESTI

Asia

Multidrives for optimal grid/DC-DC converter

Competitor comparison — Advantages and Disadvantages

Sales training for system drives

Produce process for drives

New features and functions in latest drive FW

Technical skills and to understand the complete option codes used in the

offering.

Europe

Technical training — Drive knowledge
Product training
ACS880 for grid converters
Liquid cooled drives for shaft generators
ACS880 for battery and renewable solutions
Advanced level training

o New solutions

o New markets
ACS880 XT
ACS880 MD

ACS880 MDM and HP drives

LC drive operated other than 690V

Inverters at high switching frequency

Optimal grid

Possibilities about mechanical engineering of cabinets.

Dedicated information about Options and limitations in cabinet configuration

and engineered options.

Training and information on what is going on and what new product features

are out

Primary control program

Service and technical training on parts & maintenance

Specific technical training

Multidrives for marine applications, cement, and paper only with applications

examples

Strong points and weak points, challenges, etc.

Training on engineering tools. Drive Size tool level is not sufficient.
General tips and tricks

Newcomer technical training

N700

Fieldbuses communication

MD modules in cabinet assembly

North- and South-America

Training for Pulp&Paper Sectional Drives Processes Industry. And certification

training for new Instructors (Teachers).

Winder & Special Application Training
Value proposition of MOSD portfolio
How to sell against competitors



