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Liiketoimintatiedon hallinta (BI) on yhdistelmä prosesseja ja teknologioita, joiden tarkoituksena 
on tukea organisaation päätöksentekijöiden päätöksentekoprosessia tarjoamalla päätöksente-
koon tarvittavaa tietoa. Tieto tulee toimittaa oikeaan paikaan ja aikaan ja oikeassa muodossa, 
jotta se olisi hyödynnettävissä päätöksentekoprosessissa. Liiketoimintatiedon hallinnan prosessi 
lähtee liikkeelle tietotarpeiden kartoittamisesta, jonka tarkoituksena on tunnistaa johtamisen ja 
päätöksenteon kannalta oleellinen tieto kerättäväksi, prosessoitavaksi ja jaettavaksi. Liiketoimin-
tatiedon hallinta tarjoaa kilpailuetua, jota pankit koittavat saada toisiinsa nähden. Pankeissa me-
nestys tulee tulevaisuudessa yhä enemmän määrittymään sen mukaan, miten ne pystyvät muok-
kaamaan toimintaansa myyntiorientoituneemmiksi. Muutos vaatii myynnin johtamista ja johtami-
nen taas edellyttää myynnin seuraamista ja päätösten tekoa. Tämän takia on erittäin tärkeää 
varmistaa, että miljardien liiketoimintaa johdetaan relevantin informaation pohjalta ja päätöksen-
teon tukena on kaikki tarvittava informaatio, jotta päätökset voisivat olla mahdollisimman onnis-
tuneita lopputulosten onnistumisen varmistamiseksi. 

Tutkimuksen tavoitteena on myynnin johtamisen ja päätöksenteon tueksi kehitettävän rapor-
toinnin viitekehyksen luominen. Tämä toteutettiin luomalla perusta kirjallisuuskatsauksella, jonka 
jälkeen toteutettiin teemahaastattelun tutkimuksen empiirinen osio. Teemahaastattelun tulosten 
analysoinnissa summattiin vastauksista olennaisin jatkojalostettavaksi havainnollistaviksi taulu-
koiksi, joissa esitettiin toistuvat teemat. Summatun tiedon analysoinnilla pystytiin tunnistamaan 
olennaisin sisältö haastatteluista ja yhdistämällä tämä teoriaan syntyi viitekehys asuntorahoituk-
sen myynnin raportoinnin kehittämiseen. 

Viitekehyksen avulla voidaan luoda asuntorahoituksen myynnin raportoinnin tavoitetila, jota 
kohti kohdeyrityksen asuntorahoituksen raportointia lähdetään edistämään. Kun viitekehyksen 
mukaiseen tavoitetilaan lopulta päästään, jatkotutkimuksen aiheena voisi olla viitekehyksen hyö-
tyjen tutkiminen. Tutkimus täydentää asuntorahoituksen myynnin vähäiselle huomiolle jäänyttä 
tutkimuskenttää. 
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ABSTRACT 

Atte Ylä-Mattila: Using business intelligence in sales management: case housing loans 
Master of Science Thesis 
Tampere University 
Master’s Degree Programme in Information & Knowledge Management 
July 2020 

 

Business Intelligence (BI) is a combination of processes and technologies designed to support 
the decision-making process of decision-makers by providing the information needed for decision-
making. The information must be provided at the correct place, time and format so that it can be 
used in the decision-making process. The business intelligence process starts with mapping in-
formation needs, which aims to identify information relevant to management and decision-making 
for collection, processing and sharing. Business intelligence provides a competitive advantage 
that banks are trying to gain against each other. In the future, the success of banks will become 
more and more determined by how they will be able to make their operations more sales-oriented. 
Change requires sales management and management requires monitoring of sales and making 
decisions. It is therefore very important to ensure that business operating in billions euros size 
market is managed on the basis of relevant information and that decision-making is supported by 
all the information needed to ensure that decisions are as successful as possible in order to en-
sure the success of the results. 

The aim of the study is to create a reporting framework to support sales management and 
decision-making. This was done by establishing a basis from literature overview, followed by an 
empirical section of the thematic interview study. The analysis of the results of the thematic inter-
view summed up the responses to the most relevant illustrative tables for further processing, 
which presented recurring themes. The analysis of the summed data was able to identify the most 
relevant content of the interviews and, by combining this information with the theory, a framework 
for developing housing finance sales reporting was created. 

The reference framework can be used to create a target status for housing financing sales 
reporting towards which the target company's housing funding reporting will be promoted. When 
the target status under the Reference Framework is finally reached, the subject of the further 
study could be to examine the benefits of the Framework. The study complements the low-atten-
tion research field of housing financing sales. 

 
 
Keywords: Business Intelligence, BI, Information and Knowledge Management, Knowledge 

Needs, Decision Making, Housing Finance 
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LYHENTEET JA MERKINNÄT 

Asuntolaina   Asunnon ostoa tai korjausta varten myönnettävä laina .(Sanastokeskus, 

2012)  

BI engl. Business Intelligence, liiketoimintatiedon hallinta. 
 

BI-raportointi Liiketoimintatiedon jäsenneltyä määrämuotoista raportointia päätöksen-

teon tueksi. 

 
CI engl. Competitive Intelligence, kilpailutiedon hallinta. 

 

DSS engl. Decision Support System, päätöksentukijärjestelmä 
 

EIS engl. Executive Intelligence System, johdonjärjestelmä. 

 

SWOT-analyysi engl. Strengts, Weaknesses, Opportunities, Threats; vahvuuksien, heik-
kouksien, mahdollisuuksien ja uhkien tunnistamiseen käytetty analyysi. 

 

NPS engl. Net Promoter Score, asiakastyytyväisyyden mittaamisessa käytetty 
menetelmä. 
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1 JOHDANTO 

1.1 Tutkimuksen tausta ja motivaatio 

Asuntolainamarkkinan koko on erittäin merkittävä etenkin Suomessa. Alkuvuodesta 

2020 Suomen pankki (2020) ilmoitti asuntolainakannan kasvaneen Suomessa yli 100 

miljardiin euroon. Tämä vastaa lähes puolta Suomen bruttokansantuotteesta. (Talous-

elämä 2019) Liiketoiminnan näkökulmasta asuntolainamarkkina poikkeaa tyypillisestä 

henkilöasiakasliiketoiminnasta etenkin sen osalta ettei kaikille asiakkaille myydä tuotetta 

eli lainaa, vaikka asiakas haluaisikin. Asiakkaasta tehtävä riskiarvio määrittää onko 

pankki valmis myymään asiakkaalle rahoitusta asunnon ostamiseen. Lainsäädännöllä ja 

EU direktiiveillä on myös vaikutusta siihen milloin pankki kieltäytyy myymästä rahoitusta 

asiakkaalle. Hinnan määrittää pitkälti tavoiteltu riski-tuottosuhde, vaikka Euroopassa on-

kin vuonna 2019 merkittävimmin hinnan muutokseen vaikuttanut kilpailutilanne pankkien 

välillä. (Euroopan keskuspankki 2020) Markkinan koosta huolimatta asuntolainojen 

myynnin liiketoimintaraportointi ei ole saanut merkittävää huomiota. Asuntolainojen 

myyntiä ei usein edes mielletä myynniksi ja Suomessa asuntolainoja myyviä pankkeja 

kutsutaankin usein luoton myöntäjiksi. Euroopan keskuspankin (2020) teettämässä 

pankkikyselyssä esiin nouseva kiristynyt kilpailu asuntolaina-asiakkaista on nähtävissä 

myös Suomessa. Vuoden 2019 tammikuusta elokuuhun mennessä oli olemassa olevia 

asuntolainoja kilpailutettu yli kahdeksan miljardin euron edestä. (YLE 2019) Karkealla 

arviolla tästä voidaan päätellä vuosittaisen kilpailutuksen olevan noin 10 prosenttia koko 

markkinan koosta. Kilpailuttaminen nykyisessä mittakaavassaan Suomessa sai YLEn 

(2019) mukaan alkusysäyksensä vuoden 2018 alussa. Kilpailutilanne edellyttää pan-

keilta aktiivista myynnin johtamista pysyäkseen mukana kilpailussa. Cook ja Hababou 

(2001) toteavatkin, että tulevaisuudessa pankit, jotka tulevaisuudessa tulevat menesty-

mään ovat ne, jotka pystyvät muuntautumaan pelkistä palvelun tarjoajista myyntiorien-

toituneiksi organisaatioksi. Tämä edellyttää myynnin seurannan kehittämistä. Haasteena 

he näkevät pankkien hitaan muuntautumiskyvyn ja myyntiin käytettyjen resurssien erot-

tamisen peruspalveluiden tarjoamiseen käytetyistä resursseista. (Cook & Hababou, 

2001) 

Rahoittajien muuntautuessa myöntäjistä myyjiksi on ajankohtaista tarkastella myynnin 

johtamisen tukena käytettävää liiketoimintaraportointia. Etsimällä tietoa asuntolainojen 

myynnin seurannasta ja raportoinnista käy nopeasti ilmi, ettei aiheesta löydy kattavasti 
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tieteellistä tutkimusta. Osittain tähän todennäköisesti vaikuttaa se, että myynnin johtami-

nen on akateemisen tutkimuksen puolella verrattain nuori aihealue. (Fine, 2007) Lisäksi 

asuntorahoituksessa huomio on keskittynyt enemmän muihin osa-alueisiin. Tutkimukset 

liittyvät pääasiassa viranomaisille toimitettavaan ulkoiseen raportointiin sekä lainojen ris-

keihin ja niiden huomioimiseen hinnoittelussa sekä rahoituksen myöntämisessä. Kilpai-

lutustilanne, markkinan koko ja tieteellisen tutkimuksen puuttuminen tekevät myynnin 

raportoinnista merkittävän sekä ajankohtaisen aiheen tutkittavaksi. 

Tutkimuksen kohteena olevassa yrityksessä on jo vuosien ajan ollut erilaisia työkaluja 

raportointiin. Ajan kuluessa työkaluja on tullut yhä vain lisää ja pääasiallinen työkalu on 

vaihtunut uusien teknologioiden, yrityksen työntekijöiden osaamisen ja kustannustehok-

kuuden mukaan. Riippumatta käytettävästä työkalusta, ovat tunnistetut tietotarpeet py-

syneet suurelta osin muuttumattomina. Strategiset painotukset ja kulloinkin johtavissa 

tehtävissä työskentelevät ihmiset ovat vaikuttaneet siihen, mitä milloinkin ollaan haluttu 

raportoida liiketoimintaraportoinnin osalta. Alaa valvovat viranomaiset asettavat vaati-

mukset ulkoiseen raportointiin, jolla on ollut myös merkittävä osansa nykyisen liiketoi-

mintaraportoinnin ratkaisuiden muodostumisessa. Osaltaan myös käytössä olevien ope-

ratiivisten tietojärjestelmien ja raportointityökalujen teknologian kehittyminen on mahdol-

listanut raportoinnin kehittymisen. Tietotarpeilla on aina jokin konteksti mihin tarkoituk-

seen tietoa tarvitaan. Tietojohtamisen prosessimallien mukaisesti tietotarpeiden määrit-

telyä tulisi tehdä toistuvasti ja huomioida onko jokin muuttunut aiemmasta luoden uusia 

tietotarpeita tai mahdollistanut olemassa olleiden tarpeiden täyttämisen. 

Tällä hetkellä pääasiallisena teknologiana raportoinnissa on käytössä kaksi liiketoimin-

tatiedon hallinta- eli business intelligence (BI) -järjestelmää. Nämä työkalut ovat mahdol-

listaneet datan käsittelyn tavalla, mikä ei aikaisemmilla raportoinnin työkaluilla ole ollut 

mahdollista. Tämä ja uudet tietovarastointiratkaisut ovat mahdollistaneet tietotarpeisiin 

paremmin vastaavan raportoinnin kehittämisen. Uusien mahdollisuuksien ja kilpailutilan-

teen kiristymisen myötä on syntynyt tarve päivittää raportointia uusilla työkaluilla, jolloin 

vanhat raportit tulisi korvata päivitetyillä versioilla. Tässä kohtaa on hyvä tarkentaa, mitä 

on aiemmin haluttu tuoda raporteille, mutta ei ole ollut silloin mahdollista ja onko uusia 

tietotarpeita syntynyt, jotka tulisi huomioida raportointia kehittäessä. On myös järkevää 

tarkastella onko kaikkien aiempien raporttien sisältö tarpeellista vai tulisiko osa aiem-

mista toteutuksista poistaa. Haasteena on tietotarpeiden keräämisen systemaattisuuden 

ja dokumentaation puutteellisuus, mistä johtuen tietotarpeiden kartoittaminen on ensim-

mäinen askel kohti parempaa raportointia. 
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1.2 Tutkimuksen tavoitteet 

Tutkimuksen tavoitteena on tuoda näkyväksi, minkälaisia tietotarpeita yrityksen myyn-

nistä vastaavalla johdolla on. Kartoitetuista tietotarpeista luodaan viitekehys hyödynnet-

täväksi liiketoimintaraportoinnin kehittämiseen käyttäjien tietotarpeiden pohjalta. Tämän 

viitekehyksen ja yrityksen yksilöllisten tarpeiden perusteella tullaan kehittämään tulevia 

liiketoimintaraportteja. Tietotarpeisiin vastaavan raportoinnin avulla pyritään välttämään 

vähäiselle hyödyntämiselle jäävien raporttien kehittäminen. Tämän avulla voidaan hyö-

dyntää raporttien luomiseen tarvittavia resursseja tehokkaammin ja tukea päätöksente-

koa tarjoamalla päättäjien haluamat ja tarvitsemat tiedot mahdollisimman kattavasti. 

Työn empiirisessä osassa kerätään palautetta aiemmista liiketoimintatiedon hallinnan 

prosesseista ja määritetään ajan tasalla olevat tietotarpeet. Näiden pohjalta arvioidaan, 

miten tiedon hankintaa, prosessointia, analysointia ja jakamista voitaisiin kehittää tuke-

maan paremmin tiedon hyödyntämistä. 

Tutkimuksen tavoitteeseen päästään vastaamalla päätutkimuskysymykseen: 

• Miten liiketoimintaraportointia voidaan kehittää myyntiprosessia kehittävien ja 

johtavien käyttäjien tietotarpeiden pohjalta? 

Päätutkimuskysymykseen vastaamisen tueksi määritellyt alakysymykset: 

• Mitä kehityskohteita yrityksen liiketoimintaraportoinnin sisällöstä on tunnistetta-

vissa? 

• Mitkä tietotarpeet voidaan täyttää raportoinnin kehittämisellä? 

• Missä muodossa tiedon tulee olla saatavilla raportilta? 

Tutkimus rajataan tarkastelemaan yrityksen sisäistä liiketoimintaraportointia. 

1.3 Tutkimuksen rajoitteet 

Tutkimus rajoittuu tarkastelemaan Suomessa maanlaajuisesti toimivaa yritystä, joka toi-

mii finanssialalla asuntorahoituksen parissa. Tietotarpeet eri aloilla toimivien yritysten 

välillä voivat vaihdella paljonkin, joten tutkimuksessa esiin nousevat tietotarpeet eivät ole 

kaikilta osin yleistettävissä myyntiin yleisemmin. Tutkittava markkina-alue on Suomi, joka 

on asuntorahoituksen osalta erilainen kuin useimmat muut maat edes Euroopan alu-

eella. Voi kuitenkin olla, että tutkimuksessa esiin tuotavat tietotarpeet ovat hyvin saman-

laiset globaalistikin, vaikka markkina toimiikin jonkin verran eri tavalla. 

Tutkimuksen empiirisen osan laadullisiin haastatteluihin osallistuu 10 haastateltavaa, 

jotka toimivat eri puolilla Suomea ja työtehtävät saattavat hieman erota toisistaan. Kaikki 
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haastateltavat työskentelevät samassa yrityksessä, mikä vähentää kartoitettavien tieto-

tarpeiden yleistettävyyttä. Haastateltavien määrä on maltillinen, joten tutkimuksen tulok-

siin voi vaikuttaa yksittäisten haastateltavien tausta ja henkilökohtaiset mielipiteet. Ra-

jallinen määrä haastateltavia ei välttämättä myöskään riitä tuomaan kaikkia yrityksen si-

säisiä tietotarpeita asuntoluottojen myyntiin liittyen. Haastattelut rajataan tutkimaan 

asuntoluottojen myynnin johtamisessa ja kehittämisessä esiintyviä tietotarpeita mutta 

kaikkien haastateltavien työnkuva ei rajoitu vain tähän yksittäiseen tuotteeseen ja siihen 

liittyviin lisämyyntituotteisiin. Tutkimuksen kolmannen alakysymyksen vastaus rajoittuu 

tiedon esittämiseen tietotarpeiden näkökulmasta, jolloin esimerkiksi raportoinnin käyttö-

liittymän tarkastelu rajataan tämän mukaan. 

1.4 Tutkimuksen rakenne 

Tutkimus jakaantuu rakenteeltaan kahteen pääosaan: kirjallisuuskatsaukseen ja empii-

riseen tutkimukseen. Kuvassa 1 on esitetty tarkemmalla tasolla rakenne ja sen jakautu-

minen teoriaosuuteen ja empiriaan. Kirjallisuuskatsauksella haetaan teoreettinen tausta 

ja ymmärrys myynnin johtamiseen tarvittavan päätöksenteon tietotarpeista sekä ylei-

semmin liiketoimintatiedon hallintaan liittyvistä tietotarpeista. Tämän jälkeen empiiri-

sessä tutkimuksessa suoritetaan haastattelut, joiden avulla selvitetään tarkemmin, min-

kälaisia tietotarpeita asuntoluottojen myynnistä vastaavilla johtajilla on. Tutkimuksen lo-

pussa yhdistetään kirjallisuuskatsaus empiriaan tietotarpeiden pohjalta kehitettävän ra-

portoinnin viitekehyksen luomiseksi. 

 

Kuva 1. Diplomityön rakenne 

Kuvassa 1 on esitetty tämän diplomityön rakenne sisältäen myös pohjustavan johdannon 

sekä lopun yhteenvedon. Tämä diplomityö on rakenteeltaan perinteisen tyyppinen tie-

teellinen tutkimus, joka koostuu kahdesta pääosasta. Ensimmäinen osa on kirjallisuu-

teen pohjautuva teoreettinen tausta tutkimukselle. Toisessa osassa esitellään empiirinen 

tutkimus ja sen tulokset. 
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2 TUTKIMUSMENETELMÄT 

2.1 Tutkimusasetelma 

Tämän diplomityön tutkimusasetelmana on toteuttaa laadullinen tutkimus kirjallisuuden 

ja haastatteluiden pohjalta kohdeorganisaatiossa. Kuvassa 2 on kuvattu Saunders et al. 

(2009) sipulimallin mukainen tutkimuksen kerroksittain koostuva tarkempi tutkimusase-

telma. Kuvan perusteella esitetty tutkimusasetelma kuvaa sitä, mikä oli ajatuksena läh-

tiessä toteuttamaan tutkimusta. 

 

Kuva 2. Tutkimuksen sipulimalli (Saunders et al. 2009, s.108 mukaillen) 

Ulommat tasot sipulimallissa ovat enemmän metatasoja ja sisemmäksi mentäessä lä-

hestytään konkretiaa. Kuvaan 2 on mainittu alkuperäiset ajatukset tämän diplomityön 

tieteenfilosofiasta ja lähestymistavasta, jotka ovat interpretivismi ja abduktio. Interpreti-

vismissä tutkija on osa tarkkailtavaa todellisuutta, toimijoilla on subjektiiviset motivoivat 

merkitykset. Kerätyn tiedon otokset ovat pieniä, laadullisia ja kuvaukseltaan rikkaita. 

(Saunders et al. 2009) Lähestymistapa on yhdistelmä deduktiota ja induktiota. Yksinker-

taistettuna deduktiossa lähdetään liikkeelle teoriasta ja edetään datan keruuseen. Toisin 

kuin induktiossa tutkija on riippumattomassa suhteessa tutkittavaan. Induktiossa hae-
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taan ymmärrystä lähtemällä liikkeelle laadullisen aineiston keräämisestä ja päätyen ha-

vaintoihin, jotka voivat myös muodostuu uuden teorian. (Saunders et al. 2009) Abduktio 

on induktion ja deduktion yhdistelmä.  

Kuvassa 2 esitetyt alkuperäiset ajatukset tieteenfilosofiasta ja lähestymistavasta eivät 

välttämättä vastaa tarkasti lopullista toteutusta eikä työtä syvemmin tarkastella näiden 

kautta. Tutkimusta aloittaessa ja läpi toteutuksen työskentelin kohdeyrityksessä, joka ha-

lusi kartoittaa, mitä oleellista asuntolainojen myynnin johtamiseen tarvittavaa tietoa ra-

porttien käyttäjillä on jo tällä hetkellä saatavilla, tarvittaisiin tulevaisuudessa ja pystyttäi-

siin raportoimaan nykyisillä työkaluilla. Työssäni olen toteuttanut raportteja aihepiiriin liit-

tyen ja yksittäisten raporttien sisältöä varten tehnyt kevyttä kartoitusta siitä, mitä sisäl-

löksi haluttaisiin. Tämän myötä on selvinnyt, että monet sisällölliset toiveet löytyvät jo 

joiltain aiemmin toteutetuilta raporteilta, jotka mahdollisesti ovat alihyödynnettyjä tai tieto 

ei ole sopivassa muodossa näissä raporteissa. Tätä varten alkuperäinen suunnitelma oli 

toteuttaa triangulaatio haastattelemalla raporttien hyödyntäjiä ja tutkimalla raporttien 

käyttödataa. Tutustuessa nykyisten raporttien käyttödataan selvisi ettei sitä pysty halut-

tuun tarkoitukseen hyödyntämään, joten tutkimuksen menetelmiksi valikoitui tutkia kirjal-

lisuudesta teoriapohjaa myynninjohtamisen tietotarpeista, joita tutkitaan ja täydennetään 

kohdeyrityksessä toteutetuilla teemahaastatteluilla. Teoriapohjan ja haastatteluiden 

kautta lähdetään hakemaan teorian ja käytännön välistä vuoropuhelua, jotta ymmärret-

täisiin paremmin mitä tietoa tarvitaan, miksi ja miten sitä hyödynnetään. 

Aikahorisonttina on poikittaistutkimus joka toteutetaan tapaustutkimuksena yhdelle yri-

tykselle pyrkien yhtä tapausta tutkimalla ja analysoimalla löytämään yleistettäviä havain-

toja. Tapaustutkimus on tutkimusmenetelmä, jossa tutkittava tapaus on samanaikainen 

tutkimuksen kanssa. Empiirisellä tutkimuksella tutkitaan syvällisesti monipuolisin mene-

telmin tosielämän kontekstissa tapahtumaa, rajattua kokonaisuutta tai yksilöä. (Farquhar 

2012, s.5-6; Yin 1994, s.5-13) Tapaustutkimuksen rajoitteena on tutkittavien havaintojen 

vähäinen määrä, minkä takia tutkija ei voi esittää tapausta yleistettäväksi laajemmin toi-

sin kuin esimerkiksi kyselytutkimuksissa. (Farquhar 2012, s.7) 

2.2 Kohdeorganisaation kuvaus 

Kohdeorganisaatio on Suomessa toimiva finanssialan yritys, joka toimii mukana asunto-

lainaliiketoiminnassa. Kooltaan yritys kuuluu suurimpiin Suomessa toimiviin rahoittajiin 

ja toimintaa onkin laajasti ympäri Suomea. 

Organisaatiorakenteeltaan yritys on osuustoiminnallinen hybridirakenne, jonka sisällä on 

montaa erilaista organisaatiorakennetta. Asuntoluottojen kohdalla parhaiten rakennetta 
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kuvaa toimintorakenne, jossa johdon alaisuudessa toimii eri alueille erikoistuneita toimin-

toja. Liiketoimintaa ohjataan osuuskunnasta mutta osuustoiminnallisuudesta johtuen jo-

kainen osuustoimija on itsenäinen toimimaan parhaaksi näkemällään tavalla. Tästä joh-

tuen haastateltavat valitaan edustamaan sekä osuuskuntaa että osuustoimijoita. 

Osuustoimijoilla olisi mahdollisuus päättää itse tuottaa tietojärjestelmänsä, hankkia ne 

ulkopuolelta tai antaa vastuun osuuskunnalle. Samoin raportoinnin osalta he saavat itse 

päättää toteuttavatko sen itse vai hankkivatko osuuskunnalta. Käytännössä ala on niin 

säänneltyä, että ainoa järkevä ratkaisu on keskitetysti koko yrityksen osalta toteuttaa 

tietojärjestelmät ja yhteinen raportointi. Sääntelyllä ja viranomaisvaatimuksilla on ollut 

oma vaikutuksensa yrityksen tietovarastoinnin ja raportoinnin ratkaisuihin, jotka ovat 

etenkin aiemmin vaikuttaneet vahvasti myös sisäisen raportoinnin sisältöön ja toteutus-

tapaan. 

Uudet työkalut ja teknologiat ovat tullessaan mahdollistaneet uusia tapoja toteuttaa si-

säistä raportointia. Yrityksen sisällä on tämän myötä myöskin raporttien loppukäyttäjien 

puolella herännyt uudenlaisia pyyntöjä ja vaatimuksia raportointia kohtaan. Tässä vai-

heessa on ajankohtaista tarkastella yrityksen tietotarpeita ja katsoa miten ne olisivat to-

teutettavissa nykyisillä liiketoimintatiedonhallinnan työkaluilla. 

2.3 Tutkimuksen toteutus 

Opintojen ohella hain työskentelemään kohdeyritykseen ajatuksena tehdä diplomityö 

kohdeyritykselle. Alussa ei ollut vielä valmista suunnitelmaa aiheen valinnalle muuten 

kuin, että se tulisi liittymään työnkuvaani. Organisaatiomuutosten ja työtehtävien muut-

tuessa ajatus diplomityön aiheesta hautui ja muokkautui tilanteen mukaan. Työni liittyi 

jokaisen muutoksen yhteydessä kuitenkin asuntorahoitukseen ja sen analysointiin sekä 

raportointiin. Samalla tutustuin laajasti raportoinnin eri hyödyntäjiin sekä yrityksen osuus-

kunnan että osuustoimijoiden puolelta. Ennen lopullista aiheen valintaa olin ehtinyt työs-

kentelemään jo yli vuoden yrityksessä, joten olin jo saanut käsityksen raportoinnin nyky-

hetkestä ja käyttäjien lisätoiveista sisällön osalta. Missään vaiheessa en ollut kuitenkaan 

nähnyt tai kuullut, että tietotarpeita olisi systemaattisesti ja kattavasti selvitetty ainakaan 

niin, että tarpeita olisi kirjattu ylös. Yhdessä yrityksen puolen ohjaajan kanssa pohdimme 

muutamaa mahdollista diplomityön aihetta, joista päädyimme valitsemaan asuntorahoi-

tuksen liiketoiminnan myynnin tietotarpeiden selvittämisen.  

Suurin osa haastateltavista on työskennellyt yrityksessä jo pidempään ja heidän kohdal-

laan haastatteluissa on riskinä, että aiemmat raportointitoteutukset ohjaavat vastauksia 
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aiempien mahdollisuuksien näkökulmasta. Toinen mahdollinen vaikuttava tekijä haastat-

teluiden sisältöön on haastateltavien oman roolin tuomat rajoitteet tietotarpeiden määrit-

telyyn koko asuntorahoituksen liiketoiminnan myynnin näkökulmasta. Tämä osaltaan oh-

jasi tutkimusta lähtemään kirjallisuuden kautta yleisestä teoriasta liikkeelle, jotta voitaisiin 

määrittää myynnin johtamisessa yleisiä tietotarpeita ja peilata niitä haastatteluiden tulok-

siin. Teoria tuki myöskin haastattelukysymysten muotoilua ja oli luonteva tapa lähteä kir-

joittamaan diplomityötä. 

Tutkimuksen empiirinen tutkimus suoritettiin teemahaastatteluna kohdeorganisaation 

työntekijöitä haastattelemalla liitteen A haastattelurungon ohjaamana. Haastattelut so-

vittiin etukäteen Microsoftin Teams-ohjelmistolla järjestettäviksi etähaastatteluiksi. Haas-

tateltaville lähetettiin haastattelukutsun yhteydessä haastattelurunko tutustuttavaksi ja 

vielä myöhemmin tämä lisättiin myös kalenterikutsuun haastattelun sujuvoittamiseksi. 

Haastattelut järjestettiin kahden viikon ajanjakson sisällä ja haastatteluiden vastaukset 

dokumentoitiin välittömästi laajemmassa muodossa. Teemahaastattelun toteutusta ja 

kysymysten taustalla käytettyä mallia esiteltiin tarkemmin haastattelututkimusluvussa. 

Tutkimuksen tulosten analysointia varten haastatteluiden sisältöä summattiin Saunders 

et al. (2009, s. 491) mukaisesti sisältämään vain olennaisin sisältö. Osa olennaisemmista 

toteamuksista säilytettiin tulosten esittelyä varten. Summattua sisältöä analysoitiin tau-

lukoimalla vastauksia ja analysoimalla edelleen näitä taulukoita. Summaaminen auttoi 

tunnistamaan eri haastateltavien vastauksista teemoja, jotka toistuivat. Olennaisten to-

teamusten säilyttäminen taas osoittautui hyödylliseksi esitellessä tutkimuksen kannalta 

olennaisia vastauksia, jotka kiteyttivät hyvin jotakin teemaa tai toi yleisten teemojen ul-

kopuolelta hyödyllistä tietoa. 

Johtopäätökset-luvussa empiirisen tutkimuksen tuloksista tehtiin yhteenveto ja yhdistet-

tiin se teoriaan tutkimuskysymyksiin vastaamiseksi. Tutkimuskysymyksiin vastaamisen 

jälkeen tutkimusta arvioitiin luotettavuuden, uskottavuuden, sovellettavuuden, varmuu-

den ja uutuusarvon näkökulmista. Arvioinnissa keskityttiin enimmäkseen kuitenkin luo-

tettavuuteen ja uskottavuuteen. Luotettavuudella tarkoitetaan tutkimuksen virheettö-

myyttä, jonka ansiosta tutkimuksen toistaminen eri tutkijoiden toimesta johtaisi samoihin 

lopputuloksiin. (Farquhar 2012, s. 102) Uskottavuus kuvaa tutkimuksen onnistumista tut-

kittavan asian kuvaamisessa ilman vinoumia havainnoissa ja tulkinnoissa. (Farquhar 

2012, s.101) Lopuksi esiteltiin tutkimuksen yhteydessä heränneet tulevaisuuden tutki-

muskohteet. 
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3 LIIKETOIMINTATIEDON HALLINTA PÄÄTÖK-
SENTEOSSA 

3.1 Päätöksentekoprosessi liiketoiminnassa 

Päätöksenteko (engl. decision making) on kohtalaisen uusi termi liiketoimintakonteks-

tissa. Termi oli aiemmin osa julkishallinnon sanastoa, mutta liiketoiminnan yhteydessä 

sen sijaan puhuttiin rajatummilla määritelmillä, kuten resurssien allokointi tai toimintata-

pojen määrittäminen. Termin käyttöönotto muutti johtajien asennoitumista siihen, mitä 

he tekivät. Resurssien allokointia ja toimintatapojen määrittämistä voi jatkaa loputtomiin, 

mutta päätöksenteko tarkoittaa, että harkinta päättyy ja koittaa aika ryhtyä toimeen. 

(Buchanan & O’Connell 2006) 

Päätöksentekoa on sekä tiedostettua, että tiedostamatonta. Fundamentaalisesti ajatel-

tuna kaikki mitä teemme on seurausta jostain tekemästämme päätöksestä oli se tiedos-

tettua tai ei. (Saaty 2008) Kaikki päätökset pohjautuvat tietoon ja tieto onkin välttämä-

töntä erilaisten tilanteiden hahmottamiseksi ja järkevän päätöksenteon tueksi erilaisissa 

tilanteissa. (Burstein, Frada, et al. 2008, s. XIII) Tiedon lisäksi jokainen päätös sisältää 

jonkinlaisen arvauksen tulevaisuudesta. Päätöksenteko lähtee liikkeelle tilanteen arvi-

oinnista ja erilaisten toimenpiteiden vaikutusten arvioinnista tavoitteeseen pääsemiseksi. 

(Bennet & Bennet 2008) Tilanteen arviointiin voidaan hyödyntää faktoja, jotka saadaan 

datasta kaivettua esille. Enemmän taustatietoa ei kuitenkaan automaattisesti tarkoita pa-

rempia päätöksiä. Erilaisten toimenpiteiden vaikutusten arvioinnissa intuition rooli kas-

vaa, sillä tulevaisuutta ei voida tietää vaikka sen matemaattisten todennäköisyyksien 

mallintaminen on joissain hyvin rajatuissa tapauksissa kohtuullisen tarkkaa. (Bennet & 

Bennet 2008) 

Saaty (2008) kuvaa tiedostetun analyyttisen päätöksentekoprosessin jaettuna neljään 

päävaiheeseen. 

1. Ongelman määrittely, minkä takia päätöstä ollaan tekemässä ja ratkaisun kan-

nalta olennaisten tietotarpeiden tunnistaminen. 

2. Päätöksen jäsentäminen päätavoitteen kautta hierarkkisesti alaspäin. Tyypilli-

sesti tämä tarkoittaa päätavoitteen kannalta olennaisten osatavoitteiden määrit-

telyä ja jatkamista aina vaihtoehtoihin asti. Simonin (1979) mukaan osatavoitteet 

ovat välttämättömiä, jotta päätavoitteeseen vaadittavat operatiiviset toimet voi-

daan tunnistaa. 
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3. Kolmannen vaiheen Saaty kuvailee päätöspuun kaltaiseksi mutta suunnaltaan 

alhaalta ylöspäin suuntautuvaksi vaihtoehtorakennelman luomiseksi. Olennaista 

on, että jokaiselle vaihtoehdolle on pari, jota vasten sitä voi verrata. 

4. Neljännessä vaiheessa lähdetään ylhäältä alaspäin antamaan painoarvo jokai-

selle vaihtoehdolle. Lopulta, kun kaikille vaihtoehdoille on annettu painoarvo, on 

päätökseen tarvittava rakennelma valmis. 

Nämä neljä vaihetta antavat selkeän ja yksinkertaisen rakenteen päätöksentekoproses-

sille. Choo ja Johnston (2004) yksinkertaistavat päätöksentekoprosessin kolmeen vai-

heeseen. Kiteytetysti nämä kolme vaihetta ovat päätöstarpeen tunnistaminen, ratkaisu-

vaihtoehtojen muodostaminen ja toteutettavan ratkaisun valinta. Saaty (2008) esittelee 

myös laajemman kuvauksen prosessille, jossa tarkasteluun otetaan mukaan myös pää-

töksen tuomat hyödyt, sekä sen luomat mahdollisuudet, synnyttämät kustannukset ja 

riskit, jotka mahdollisesti liittyvät päätökseen. Saatyn esittelemä päätösprosessin malli 

on useiden yritysten hyödyntämä (Saaty 2008), mutta prosesseja, joilla tavoitellaan pää-

töksentekijän näkökulmasta parasta lopputulosta on useita eivätkä kaikki ole yhtä raken-

teellisia tai edes tiedostettuja. 

Kaikissa päätöksissä päätöksenteon taustalla hyödynnetään tietoa. (Burstein, Frada, et 

al. 2008, s. XIII) Tieto voi olla jo aiemmin hankittua ja sisäistettyä tai juuri kyseiseen ti-

lanteeseen tarvittavaa uutta tietoa. Aiemmin hankittu tieto on olennainen osa etenkin 

intuitiivisten päätösten teossa. Alex ja David Bennet (2008) korostavat intuition roolia 

päätöksenteossa etenkin monimutkaisemmissa tilanteissa, jotka ovatkin yleistyneet 

2000-luvulla. Monimutkaisilla tilanteilla he tarkoittavat sellaisia, joita on vaikea määritellä, 

saattavat muuttua merkittävästikin erilaisten ratkaisuiden myötä, ei löydy yhtä oikeaa 

ratkaisua, moni riippumaton tekijä vaikuttamassa ja ovat usein luonteeltaan yllätykselli-

siä. Todella monimutkaisessa tilanteessa voidaan havaita ongelman olemassa olo mutta 

itse ongelman tunnistaminen voi olla vaikeaa tai lähes mahdotonta sillä hetkellä. Tällai-

sissa tilanteissa jo tarvittavan informaation määrittelykin voi olla luonteeltaan intuitiivista. 

(McAfee et al. 2012) McAfee et al. korostavat kuitenkin saatavilla olevan tiedon hyödyn-

tämistä intuition sijaan. Sen sijaan, että päätöksentekijät lähtisivät liikkeelle siitä, mitä 

arvelevat, heidän pitäisi keskittyä siihen mitä he tietävät. 

Vaikka enemmän tietoa ei automaattisesti tarkoitakaan parempaa päätöksentekoa (Si-

mon 1979) on saatavilla olevan tiedon hyödyntämisellä positiivisia vaikutuksia päätösten 

laatuun (McAfee et al. 2012). Samoin paremmat päätökset eivät välttämättä tarkoita pa-

rempia lopputuloksia, mutta on tällä pragmatismilla todettu olevan hyötynsä. (Buchanan 

& O’Connell 2006) 
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3.2 Datan ja informaation merkitys päätöksenteossa 

Datalla tarkoitetaan muuttumattomia tiedon palasia tai signaaleja, kuten numero 2. Infor-

maatiolla tarkoitetaan kokoelmaa dataa, jolla on merkitys. Esimerkkinä 2€ hintalapussa 

kertoo kyseessä olevan tuotteelle asetettu hinta. Tietämys on ihmisen mielessä oleva 

käsitys informaatiosta, jonka havainnoija uskoo olevan oikea käsitys. 2€ hintalappu mai-

totölkissä kertoo tuotteen hinnan ja tietämys on havainnoijan käsitys hinnasta. Esimer-

kiksi 2€ hinnan arvioiminen kalliiksi maidosta on tietämystä. Arvio voi olla oikea tai väärä 

mutta henkilön omasta mielestä arvio on oikea. (Zins 2007) Toisinaan tunnistetaan myös 

neljäs tiedon taso, jota kutsutaan viisaudeksi. Rowley (2007) esittää lisäksi viisauden 

tiedon hierarkian korkeimmaksi tasoksi kuvan 3 mukaisesti. 

 

Kuva 3. Tiedon tasot liiketoimintatiedon hallinnan prosessissa (Loshin 2003, Row-
ley 2007, Virtainlahti 2009, mukaillen) 

Kaikki organisaatiot tarvitsevat dataa totesi Davenport ja Prusak jo 1998. Vaikka dataa 

tarvitaankin ja päätöksenteossa voidaan hyödyntää sitä, ei se kuitenkaan auta vielä te-

kemään päätöstä, koska data itsessään ei kerro mitä tulisi tehdä. Datan merkitys tuleekin 

sen tarpeellisuudesta informaation luomiseen. (Davenport & Prusak 1998) Tietämys ei 

itsessään johda toimintaan. Viisaus on harkinnan hyödyntämistä päätösten teossa han-

kitun tietämyksen muuntamiseksi arvoa tuottavaksi toiminnaksi. (Rowley 2007) 

Toisin kuin datalla, informaatiolla on merkitys ja tarkoitus. Datasta saadaan informaatiota 

rikastamalla dataa ja antamalla sille tarkoituksen, jonka merkityksellisyyden lopulta arvioi 

informaation vastaanottaja. (Davenport ja Prusak 1998) Runsas informaation määrä teo-

riassa auttaa tekemään parempia päätöksiä. Todellisuudessa ihmiset käyttävät päätök-
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senteossa paljon vähemmän informaatiota kuin uskovat. O’Brianin (2019) mukaan ihmi-

set muodostavat omat johtopäätöksensä melkein saman tien vaikka eivät ole ehtineet 

käymään informaatiota kunnolla läpi. Useissa eksperimenteissä huomattiin ihmisten ar-

vioivan etukäteen käyttävänsä paljon enemmän harkintaa kuin todellisuudessa obser-

voituina käyttivät. Toisin sanoen ensimmäisenä saatu informaatio vaikuttaa päätöksen-

teossa eniten, mutta ihmiset kaipaavat informaatiota enemmän kuin hyödyntävät. 

O’Brianin mukaan tämä johtuu siitä ettei ihmismieli ole niin rationaalinen kuin haluai-

simme. Emotionaalisuus astuu esiin käydessä läpi informaatiota ja mielipide muodoste-

taan hyvin nopeasti. Johnson et al. (2013) mukaan kyseessä on kognitiivinen vinouma, 

joka johtuu ihmismielen rajallisuudesta informaation prosessoinnissa. Kognitiviisia vi-

noumia esiintyy päätöksenteossa etenkin erittäin monimutkaisissa tilanteissa, kovan 

stressin alla ja tiukan aikataulun vaatiessa nopeita ratkaisuja. (Maqsood et al. 2004) Yri-

tysten välisen kilpailun kiristyessä ja liiketoimintaympäriston muuttuessa monimutkai-

semmaksi informaatiota tulisi olla huomattava määrä mutta päätöksenteossa todellisuu-

dessa sitä käytetään vähemmän. Ihmisillä on rajoittunut rationaalisuus päätöksenteossa. 

(Simon 1979) Tästä johtuen informaation tulee olla mahdollisimman merkityksellistä pää-

töksenteon kannalta ja helposti sisäistettävässä muodossa.  

Päätöksenteko voidaan aina jaotella yhteen kolmesta tasosta: strategiseen, taktiseen ja 

operatiiviseen. Tietotarpeet eri tason päätöksenteossa vaihtelevat. (Pirttimäki 2007) Lii-

ketoimintatiedon hallinnassa tulisikin ottaa huomioon, minkä tason päätöksentekoon tie-

toa hyödynnetään. Pirttimäki huomauttaa ettei lokerointi tietyn tyyppiseen päätöksente-

koon ole kuitenkaan aina ihan mustavalkoista. 

3.3 Miten BI hyödyttää päätöksentekoa 

Termi liiketoimintatiedon hallinta (eng. business intelligence tai BI) on kattotermi, jolla 

useimmiten tarkoitetaan teknologioita, sovelluksia ja prosesseja, joilla kerätään tallete-

taan, käsitellään, jaellaan ja analysoidaan dataa päätöksenteon tueksi. (Botos 2018; Da-

venport 2006; Negash & Gray 2008; Watson & Wixom 2010) Botos (2018) vielä täsmen-

tää ettei kyseessä ole vain päätöksenteon mahdollistaminen, vaan parempien päätösten 

kehittäminen ja päätöksenteon optimointi. Liiketoimintatiedon hallinnalla on näin määri-

teltynä merkittävä rooli yrityksen päätöksenteon kannalta. 

Vuosien saatossa termi business intelligence on kuitenkin elänyt huomattavasti (Botos 

2018) eikä täysin yhtenäistä näkemystä termin alkuperästäkään tunnu olevan. Samoin 

termille löytyy useampia suomennoksia (Hovi et al. 2009, s. 78), joista tähän tutkimuk-

seen on valittu liiketoimintatiedon hallinta, joka kuvaa hyvin kuinka laajasta käsitteestä 

on kyse. Englannin kielisen termin business intelligence tiedetään esiintyneen ainakin jo 
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vuonna 1865 Richard Miller Devensin käyttäessä sitä kuvailemaan erään pankkiirin lii-

ketoiminnallista älykkyyttä, jolla hän kykeni aina olemaan askeleen kilpailijoitaan edellä. 

(Botos 2018) Teknologia yhdistettiin termiin vasta 1900-luvun jälkipuoliskolla. Botoksen 

mukaan jo vuonna 1958 Hans Peter Luhn kirjoitti liiketoimintatiedon hallinnasta huomi-

oiden sekä teknologian että prosessin, joilla voidaan optimoida päätöksentekoa. Nyky-

muodossaan tunnetun termin synty katsotaan kuitenkin ajoittuvan 1980-luvulle. (Botos 

2018; Davenport 2006)  

Tarkoituksena BI:llä on tuottaa informaatiota tukemaan päätöksentekoa. Tähän voidaan 

termin määritelmästä riippuen tarkastella prosessin tai teknologian näkökulmasta. (Hovi 

et al. 2009, s.85) Nykyisen ja tässä tutkimuksessa käytetyn laajemman määritelmän tar-

kastelu on hyödyllistä myöskin näiden kahden eri tarkastelun näkökulman kautta. Erik-

seen tarkasteltuna on myös helpompi hahmottaa, miten liiketoimintatiedon hallinta suh-

teutuu läheisiin termeihin, kuten päätöksentukijärjestelmä (engl. Decision Support Sys-

tem, DSS) johdon tietojärjestelmä (Executive Information System, EIS) ja kilpailutiedon 

hallinta (Competetive Intelligence, CI). Päätöksentukijärjestelmä on termi, jolla tarkoite-

taan mitä tahansa päätöksenteon tueksi tarkoitettua tietojärjestelmää ja onkin kattotermi, 

jonka alle BI-järjestelmät kuuluvat. (Negash & Gray 2008; Power 2008) Päätöksentuki-

järjestelmien evoluution myötä mukaan tuli myös termi johdon tietojärjestelmät, jonka 

Watson ja Wixom (2007) näkevät BI-järjestelmien sovellukseksi. Prosessinäkökulmaa 

lähempänä on kilpailutiedonhallinta, joka keskittyy ulkopuolisen tiedon prosessointiin ei 

niinkään tietojärjestelmillä ja datalla vaan ennemminkin SWOT-analyysin tapaisilla työ-

kaluilla. (Botos 2018) 

Teknologian näkökulmasta Negash ja Gray (2008) kiteyttävät BI-järjestelmien olevan da-

tan keräykseen, tallentamiseen ja tiedonhallintaan suunniteltuja järjestelmiä, joilla ana-

lysoidaan dataa ja esitetään monimutkaista sisäistä ja ulkoista informaatiota suunnitteli-

joille ja päätöksentekijöille. Tämän lisäksi järjestelmän tulee tarjota informaatio oikealla 

hetkellä, oikeassa paikassa ja oikean muotoisena. (Negash 2004) Watson ja Wixom 

(2007) jakavat BI-järjestelmät datan sisään tuoviin tietovarastoinnin työkaluihin ja datan 

ulos tuoviin BI-työkaluihin, joilla voidaan koostaa ja visualisoida suuria määriä dataa. 

Prosessinäkökulmasta liiktetoimintatiedon hallinta on proaktiivista toimintaa päätöksen-

teon tukemiseksi. (Nadeem & Jaffri 2004; Negash & Gray 2008). Negashin ja Grayn 

kuvauksessa liiketoimintatiedon hallinta on prosessi, jossa teknologioita hyödyntävä 

analyytikko prosessoi dataa informaation tuottamiseksi kuvan 4 mukaisesti. 
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Kuva 4. Liiketoimintatiedon hallinnan prosessin ylätason kuvaus (Negash & Gray 
2008 mukaillen) 

Liiketoimintatiedon hallinnan prosessin raakamateriaalina on järjestämätöntä dataa, in-

formaatiota tai eri tietojärjestelmistä saatavaa järjesteltyä informaatiota, jota analyytikko 

prosessoi tuottaakseen merkityksellistä ja tarkoituksenmukaista informaatiota operatio-

naalisen tai strategisen päätöksenteon tueksi. (Negash & Gray 2008) Prosessoinnin 

tuotteena syntyy analyysejä sekä raportointia, jota tässä työssä kutsutaan myös BI-ra-

portoinniksi. Thierauf (2001, s.4) sisällyttäisi prosessikuvaukseen myös päätöksenteki-

jän sillä ”datasta muuttuu liiketoimintatiedon hallinnaksi, kun se on päätöksentekijän hal-

lussa, joka tietää, mitä tehdä sillä”. Liiketoimintatiedon hallinnan prosessin lopputulok-

sena on onnistunut päätös, sillä informaatiolla ei ole arvoa ellei sitä hyödynnetä tietä-

myksen saavuttamiseksi. Dataan ja informaation pohjautuvat päätökset ovat myös ylei-

sesti ottaen parempia kuin pelkkään intuitioon pohjautuvat. (Bonabeau 2003; Nadeem & 

Jaffri 2004) Bonabeaun mukaan intuitioon tukeudutaan, kun päätöksentekijä ei ehdi käy-

mään kaikkia faktoja läpi.  

Liiketoimintatiedon hallinnan prosessi tähtää siihen, että päätöksentekijällä olisi tarvit-

tava informaatio käytettävissään sellaisessa muodossa, että päätöksen tekijä ehtii myös 

sisäistämään sen riittävästi päätöksenteon tueksi. (Negash 2004) Kyky hyödyntää tietoa 

tehokkaasti perustuu kuvan 3 mukaiseen tiedon hierarkkiseen pyramidiin, jossa datan 

hyödynnettävyys tulee esiin kasvattamalla abstraktion tasoa korkeammaksi. Jotta kor-

keamman tason tietoa saadaan hyödynnettäväksi tulee tiedon virtaus ohjata sopivalle 

alustalle, josta siihen päästään käsiksi. (Loshin 2003) Gartner (2019) julkaisee vuosittain 

nelikentän, josta löytyy merkittävimmät liiketoimintatiedon hallinnan alustojen tarjoajat 
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jaoteltuina teknisten kyvykkyyksien ja visionsa perusteella. Sopivan alustan löytäminen 

ei siis tule olemaan iso haaste vaan haaste on enemmän tiedon virtaamisen ohjaami-

sessa ja oikeisiin kysymyksiin vastaamisessa. Jotta kysymyksiin voitaisiin saada vas-

taus, tulee datan ja informaation olla myös luotettavaa. Tyrväinen et al. (2013) ovat tut-

kineet liiketoimintatiedonhallintaa Suomessa. Heidän tutkimuksessaan suurimmaksi 

hyödyksi tunnistettiin laadukkaamman tiedon saaminen päätöksenteon tueksi. 
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4 TIETOTARPEIDEN MÄÄRITTELY 

4.1 Mitä tietoa päätöksentekoon tarvitaan 

Kuten aiemmin jo todettua, kaikissa päätöksentekotilanteissa tarvitaan tietoa, jotta pää-

tös eri vaihtoehtojen välillä voidaan tehdä. (Burstein, Frada, et al. 2008, s. XIII) Mitä tie-

toa päätöksentekoon sitten tarvitaan? Tarvittu tieto voi olla jo valmiiksi hankittua sisäis-

tettyä tietoa tai päätöksentekijän tarvitsemaa lisätietoa. (Bennet & Bennet 2008; Nicholas 

2000, s.19-30) Puhuttaessa tietotarpeista tarkoitetaan yleensä todellisuudessa infor-

maatiotarpeita. (Nicholas 2000, s.20) Liiketoimintatiedon hallinnalla tuotetaan päätök-

senteon tueksi informaatiota eri muodoissa riippuen tarpeesta. Kyseessä voi olla esimer-

kiksi ennusteita, skenaarioita tai ad hoc pääsy dataan. (Negash & Gray 2008) Ennusteilla 

luodaan arvio tulevaisuuden suunnasta perustuen historialliseen dataan sekä mennee-

seen ja nykyiseen suoriutumiseen. Skenaarioilla pyritään hahmottaan erilaisten muutos-

ten vaikutuksia ”entä jos”-analyysillä. Ad hoc pääsy dataan vastaa ei rutiininomaisten 

tietotarpeiden kysyntään. 

Se, mitä tietoa päätöksentekoon tarvitaan, riippuu siitä mitä ongelmaa ollaan ratkaise-

massa. (Choo 2002, s.20; Choo & Johnston 2004) Tarvittavan tiedon määrittämisessä 

haasteena on oikean ongelman tunnistaminen. Data itsessään ei ratkaise kaikkea ja pa-

hempaa kuin oikean ongelman ratkaiseminen väärällä datalla on väärän ongelman rat-

kaiseminen oikealla datalla. (Dearborn 2015, s. 30) Tietotarve syntyy informaation, ym-

märryksen tai osaamisen puutteesta tietyssä tilanteessa ja ajanhetkessä. (Pirttimäki 

2007, s. 41) Tässä tutkimuksessa keskitytään tarkastelemaan tietotarvetta Nicholasin 

(2000, s.20) mukaisesti pääasiassa informaation puutteen näkökulmasta. Näin määritel-

tynä fokuksessa on, mitä informaatiota päätöksentekoon tarvitaan. 

Ratkaistavan ongelman tunnistaminen voidaan myös nähdä osana tietotarpeita. Kuva 5 

kuvastaa tietojohtamisen prosessimallia Choon (1998) mallin mukaisesti. Malli lähtee 

liikkeelle tietotarpeiden määrittelystä, jonka jälkeen prosessi on iteratiivinen. 
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Kuva 5. Tietojohtamisen prosessimalli (Choo 1998 s.261, mukaillen) 

Mallin mukaisesti prosessi voi toimia iteratiivisesti myös ilman uutta tietotarpeiden mää-

rittelyä, mutta se voi helposti johtaa prosessin hallinnan menettämiseen. Muutos toimin-

nassa voi myös johtaa itsessään uuden tiedon hankintaan ilman ennalta määriteltyä tie-

totarvetta. Tämän seurauksena voi kadota ymmärrys siitä, mikä on oleellista tietoa ja 

miten sitä tulisi hyödyntää. Tietotarpeet tunnistamalla voidaan kohdentaa resursseja 

hyödyllisimmän tiedon hankintaan. Choon mallissa tietotarpeilla on suora vaikutus vain 

tiedonhankintaan, mutta tässä tutkimuksessa tarkastellaan myös vaikutusta tietotuottee-

seen/-palveluun, jota myynnin johtajille tarjotaan päätöksenteon tueksi. 

Päätöksentekijän pitää kysyä itseltään, mikä on varsinainen ratkaistava ongelma, mitä 

tietoa sen ratkaisemiseen tarvitaan ja mitä jo tiedetään. (Choo 2002, s.20) Ratkaistavaa 

ongelmaa määrittää päätöksentekijän rooli yrityksessä ja sen myötä määrittyvät työteh-

tävät. (Leckie & Pettigrew 1997) Päätöksentekijän kuuluu tunnistaa ongelma, mutta 

Choosta (Choo 2002, s.20) poiketen McAfee et al. (2012) katsovat, että sen ratkaisemi-

seen tarvittavien kysymysten esittämiseen oikeita henkilöitä ovat yrityksen kokeneet asi-

antuntijat. Kokeneet liiketoiminnan asiantuntijat ovat oikeita henkilöitä tunnistamaan 

isoimman potentiaalin ja suurimmat haasteet. Heidän tietämyksensä on kriittisen tärkeää 

oikeiden kysymysten esittämiseen. (McAfee et al. 2012) Toisaalta asiantuntijan työn 

luonteeseen kuuluu ratkoa uusia ennalta tuntemattomia ongelmia, jolloin tietotarpeiden 

määrittäminen voi käydä mahdottomaksi. (Laihonen et al. 2013 s. 25) Olennaisinta me-

nestyvien yritysten päätösten teon ongelmanratkaisussa on se, että ne tuovat yhteen 

ihmiset, jotka osaavat esittää oikeat kysymykset ja jotka pystyvät kaivamaan vastauksen 

esiin. (McAfee et al. 2012) 

Tarvittava tieto riippuu yrityksestä ja tilanteesta eikä näin ollen ennalta voida erikseen 

määritellä tarvittavaa tietoa. (Pirttimäki 2007) Jos tietoa halutaan tarkastella siitä näkö-

kulmasta, mitä yleensä tarvitaan, tietotarpeita voidaan luokitella subjektiivisiin ja objek-

tiivisiin. Subjektiiviset tietotarpeet ovat päätöksentekijän itsensä tarpeelliseksi kokemia 
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käsillä olevan päätöksen tekemiseksi. Objektiiviset tarpeet taas käsittävät yleisesti tun-

nistettua informaatiota tarvitsevat tunnistetut päätöksentekotilanteet. Tyrväinen et al. 

(2013) tutkimuksessa saadaan kuvaa suomalaisten yritysten objektiivisista tietotar-

peista. Tutkimuksen mukaan suomalaisissa yrityksissä tärkeimmäksi tiedoksi koettiin 

asiakastieto. Kuvassa 6 on esitetty tutkimuksen kyselyn tulokset tärkeimmistä tietotar-

peista. 

 

Kuva 6. Tietotarpeiden tärkeys yrityksille (Tyrväinen et al. 2013, mukaillen) 

Kyselyssä mitattiin tietotarpeiden tärkeyttä yrityksille asteikolla 1-5 ei lainkaan tärkeästä 

erittäin tärkeään. Pankki- ja rahoitustoiminta, vakuutus ja omaisuudenhoito -toimialalla 

tärkeimmät tietotarpeet olivat kuvan 6 kaksi ylintä, joista asiakkaita koskeva tieto sai kes-

kiarvon 4,57 ja tuote- ja asiakaskannattavuustieto 4,43. Muilla toimialoilla taas selkeäm-

min korostui omaa toimialaa ja kilpailijoita koskeva tieto. Tämä antaa hieman kuvaa Suo-

men eri toimialoilla olevista objektiivisista tietotarpeista menemättä kuitenkaan toimialaa 

tarkemmalle tasolle.  

4.2 Tietotarpeiden määrittely päätöksentekoa varten 

Laihonen et al. (2013) ja Negash (2004) määrittävät tietotarpeessa olevan kyse tar-

peesta saada tietoa oikeanaikaisesti ja oikeassa muodossa, jotta sitä voitaisiin hyödyn-

tää päätöksentekoon. Tietotarpeiden määritelmä on kuitenkin häilyvä ja tulkinnat vaihte-

levat. Nicholas (2000, s. 20) katsoo tietotarpeista puhuttaessa olevan kyse oikeastaan 

informaatiotarpeista. Monesti puhuttaessa tietotarpeista kyseessä on kuitenkin enem-

män halu kuin tarve tietää jotain, mitä ei aina osata edes pukea sanoiksi. (Nicholas 2000, 

s.20) Näistä johdettuna tietotarve on tarve saada informaatiota päätöksentueksi oikeaan 
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aikaan ja oikeassa muodossa. (Laihonen et al. 2013; Negash 2004; Nicholas 2000, s. 

20) 

Tietotarpeiden määrittäminen on tietojohtamisen prosessin tärkein vaihe, jonka onnistu-

minen määrittää myös seuraavien vaiheiden onnistumisen edellytyksiä. (Pirttimäki 2007) 

Kuitenkin Tyrväinen et al. (2013) tutkimuksessa kriittisten tietotarpeiden tunnistaminen 

koettiin vasta kolmanneksi tärkeimmäksi liiketoimintatiedon hallinnan kehityskohteeksi 

seitsemästätoista kehityskohteesta. Tärkeimmäksi koettiin nykyisten liiketoimintatiedon 

hallinnan järjestelmien parempi ja laajempi hyödyntäminen ja toiseksi tärkein oli tiedon 

jalostusasteen syventäminen. Tutkimus toisaalta rajoittui vain Suomeen ja 56 vastan-

neeseen yritykseen vuonna 2013. 

Tietotarpeiden määrittely on ensimmäinen vaihe yleisessä liiketoimintatiedon hallinnan 

prosessissa. Liiketoimintatiedon hallinnan prosessin ensimmäisenä vaiheena on tunnis-

taa tietotarpeet, jotta oikea tieto voidaan tuoda oikeaan paikkaan, oikean aikaisesti ja 

oikeassa muodossa päätöksenteon tueksi. (Laihonen et al. 2013; Negash 2004) Ku-

vassa 7 on yleisluontoinen liiketoimintatiedon hallintaprosessi Laihonen et al. (2013) mu-

kaisesti kuvattuna viisivaiheisena prosessina, jonka eri vaiheet voivat osittain mennä 

myös päällekkäinkin. 

 

Kuva 7. Liiketoimintatiedon hallinnan prosessimalli ja keskeiset tehtävät. (Laiho-
nen, H et al. 2013, s. 46, mukaillen) 

Ensimmäisenä vaiheena on tietotarpeiden määrittely, jota ilman prosessista puuttuu sys-

temaattisuus. Kuvan 7 prosessimalli eroaa Choon (1998) esittelemästä tietojohtamisen 

prosessimallista etenkin sen osalta, että iteraatio alkaa aina uudestaan tietotarpeiden 

määrittelyn kautta, joka Choon mallissa saatettiin ohittaa eri iteraatioiden välissä. Kun 

tietotarpeet ovat määriteltyinä, tarvittavaa tietoa aletaan keräämään eri lähteistä kolman-
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nen vaiheen prosessointia ja analysointia varten. Tiedon luotettavuus ja käytettävyys tu-

lee varmistaa, jotta päätöksentekoon jaettavista analyyseista ja raporteista voidaan 

tehdä oikeita johtopäätöksiä. Viidennessä vaiheessa tieto saa arvonsa osana päätök-

sentekoprosessia. Palaute on myös oleellinen osa esitettyä iteratiivista prosessia, jotta 

tiedetään onnistuttiinko iteraatiolla täyttämään tavoitellut tietotarpeet. 

Tietotarpeita määrittäessä tulee pystyä erottelemaan haluttu tieto ja tarpeellinen tieto. 

Pirttimäki (2007) toteaa, että on vain ajan ja resurssien hukkaamista kerätä ja analysoida 

informaatiota, jota päätöksentekijät haluavat, mutta yritys ei tarvitse. Toisaalta suurin osa 

päätöksentekijöistä ei kykene kognitiivisista tekijöistä johtuen hyödyntämään kaikkein 

oleellisinta tietoa vaikka se olisi saatavillakin. (Bazerman & Chugh 2006; Hunter 2013) 

Päätöksentekijöillä on rajattu kapasiteetti saatavilla olevan tiedon käsittelyyn ja päätök-

senteon kannalta liian suuri määrä informaatiota voi johtaa heikentyneeseen kykyyn 

tehdä päätöksiä. (Ieyngar & Lepper 2000) 

Pirttimäki (2007) erottelee tiedon kolmeen pääkategoriaan: saatavilla oleva tieto, haluttu 

tieto ja tarvittu tieto sekä kahden viimeisimmän leikkaukseen, joka on eniten lisäarvoa 

tuottavaa tietoa. Kuvassa 8 on esitetty näiden pääkategorioiden päällekkäisyyttä ja li-

säksi nimetty leikkauskohta. 

 

Kuva 8. Tietotarpeet (Pirttimäki 2007 mukaillen) 

Kuvassa 8 on Pirttimäen esittämä havainnollistus siitä, mikä on kaikkein arvokkainta tie-

toa ja minkä hyödyntämiseen tulisi kohdistaa resurssit. Neljäs kategoria on halutun ja 

tarvitun tiedon leikkaus. Päätöksenteon kannalta on kaikkein tärkeintä keskittyä näiden 

tietojen keräämiseen ja analysointiin. Kuten kuvasta on nähtävissä kaikki neljännen ka-

tegorian tieto ei ole aina saatavilla, joten tiedon keräämisen osalta tulisi tunnistaa tämä 

tietovaje ja keskittää tiedon keräämisen resurssit näihin tietoihin. Osa neljännestä kate-

goriasta on saatavilla, haluttua ja tarvittua, joten tämän tiedon prosessoimisesta aloitta-

malla on saatavissa nopeimmin aitoa hyötyä päätöksentekoon. Pirttimäen malli tuo hyvin 

esille myös eri määritelmien mahdolliset näkökulmat tietotarpeiden osalta. Nicholas 

(2001) mukaan 3 alueen pinta-ala edustaa tietotarpeita. Toisaalta päätöksentekijä voi 
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subjektiivisesti kokea 2 alueen tiedon vastaavan hänen tietotarvettaan. Jos kaikki alueet 

1-3 menisivät päällekkäin, tietotarve olisi täytetty kaikista näkökulmista. 

Bazerman ja Chugh (2006) ovat tutkineet päätöksentekijöiden kyvykkyyttä hyödyntää 

saatavilla olevaa tietoa ja tunnistaneet saatavilla olevan ja tarvitun tiedon leikkauksen, 

jota ei kuitenkaan haluta, merkittäväksi. Mahdollisiksi syiksi he esittivät kyvyttömyyden 

etsiä oikeaa tietoa tai ymmärtää sen merkityksellisyys. Yksi tähän vaikuttava tekijä on 

liiallinen saatavilla olevan informaation määrä, mikä heikentää kykyä tunnistaa päätök-

senteon kannalta merkittävä informaatio. (Hunter 2013; Ieyngar & Lepper 2000) Liiallisen 

saatavilla olevan informaation seurauksena syntyvän informaatioähkyn seurauksena 

myös kyvykkyys tehdä päätöksiä heikkenee uskon omaan päätöksentekokyvykkyyteen 

heikentyessä. (Hunter 2013) Tästä näkökulmasta on parempi, mitä pienempi kuvan 8 

alueen 1 pinta-ala on ja mitä enemmän se leikkaa alueiden 2 ja 3 kanssa. 

Yrityksen tarvitsema tieto leikkaa vain osittain päätöksentekijöiden haluaman tiedon 

kanssa. Yrityksen tietojohtamisen kehittämisen kannalta olisi oleellista saada näiden 

kahden leikkaus mahdollisimman isoksi alueeksi ja pyrkiä samalla mahdollistamaan eni-

ten lisäarvoa tuottavan tiedon saatavuus. Mitä pienempi on kolmen pääkategorian leik-

kaus sitä heikommalla pohjalla on yrityksen faktapohjainen päätöksenteko. Liiketoimin-

tatiedon hallinnassa suurin hyöty saavutetaan kuvan 8 kategorioiden yhteistä pinta-alaa 

kasvattamalla. Pirttimäki (2007) näkee, että hyödyllisimmän informaation tunnistamisen 

lisäksi yritys hyötyy myös tunnistamalla, mistä informaatiosta ei ole hyötyä. Päätöksen-

teossa tehdään havaintoja, joihin valitaan vain oleelliseksi arvioitu informaatio, koska 

kaiken saatavilla olevan informaation sisäistäminen ei ole mahdollista. (Maqsood et al. 

2004) Tästä syystä onkin tärkeää huolellisesti arvioida, mikä informaatio on hyödyllistä 

ja mikä voidaan rajata pois tarkastelusta. 

Koska jokainen yritys on erilainen, on vaikeaa tai jopa mahdotonta listata kattavaa yleis-

pätevää listaa informaatiotarpeista. (Pirttimäki 2007) Päätökset ja niihin tarvittavan tie-

don määrittää vahvasti työtehtävät ja niihin liittyvät tarkemman tason tehtävät. (Leckie & 

Pettigrew 1997) Joten yhtäläisyyksiäkin voi löytää, mitä yhtenäisempiä on päätöksente-

kijöiden rooli yrityksessä ja mitä yhtenevämpiä tehtäviä rooliin kuuluu. 

4.3 Myynnin suoriutumisen johtaminen tietopohjaisesti 

Myynti on tyypillisesti nähty yksinkertaistettuna johdettavaksi numeroiden kautta. Mitä 

enemmän yrityksellä on laadukkaiden myyntiprospektien kontaktointia, sitä enemmän 



22 

 

yritys saa solmittua kauppaa, minkä seurauksena yrityksen liikevaihto kasvaa. Tällä ta-

voin ajateltuna myyntiä voidaan johtaa johtamalla laadukkaiden myyntiprospektien kon-

taktoinnin ja tehtyjen tarjousten määrää. (Hunter 2013; Siguaw et al. 2003) 

Todellisuudessa myynnin johtamiseen tarvitaan paljon enemmän informaatiota, jotta 

päästään haluttuihin tuloksiin. Myynnin johtamiseen tarvittavan datan määrittää se, mitkä 

ovat myynnin ajurit ja kuinka merkittäviä niiden vaikutukset ovat. (Dearborn 2015, s. 29-

32) Jotta voidaan tunnistaa tärkeimmät seurattavat ajurit, pitää ymmärtää niiden merkitys 

yrityksen näkökulmasta. Esimerkiksi myyntikoulutuksen osalta on toissijaista seurata 

koulutettavien tyytyväisyyttä koulutukseen. Myyntikoulutuksen hyödyllisyyden näkökul-

masta ensisijaista on pystyä seuraamaan, miten koulutus on tehostanut myyntiä. (Dear-

born 2015, s. 29-32) Samoin pelkkien myynnin aktiviteettien määrän seuraaminen ja joh-

taminen ei vielä automaattisesti johda suurempaan määrään myyntejä. Siguaw et al. 

(2003) nostaa yhdeksi merkittävimmistä seurattavista ajureista myyntiin johtaneiden 

kontaktien suhteellisen osuuden, josta toisinaan käytetään myös termiä osumatarkkuus 

(engl. hit rate) (Cambridgen yliopiston liiketoimintaenglannin sanakirja 2020). Tarkaste-

lemalla myynnin aktiviteetteja ja hit rate -suhdelukua yhdessä pystytään määrittämään 

myynnin aktiviteettien lisäämisen vaikutus myyntivolyymeihin. 

Myyntistrategia ohjaa päätöksentekoa. Myyntistrategian tavoitteena on tehokkaalla re-

surssien hyödyntämisellä parantaa myyntiyksikön kykyä saavuttaa asetetut tavoitteet, 

mikä puolestaan johtaa yrityksen tavoitteiden saavuttamiseen. (Ingram et al. 2015 s. 

253-255; Panagopoulos & Avlonitis 2010) Yritysten tavoitteena on tehdä tulosta, joten 

tuloksentekokyvyn johtamiseksi ajurit pitää pystyä määrittämään niin, että niiden talou-

dellinen vaikutus on mitattavissa. Ilman taloudellisen vaikutuksen seurantaa voidaan 

päätyä arvausten varassa investoimaan resursseja vääriin kohteisiin ilman todellista ta-

loudellista vaikutusta. (Dearborn 2015 s. 29-32) Palkkaamalla lisää myyjiä kontaktoi-

maan enemmän asiakkaita voidaan saavuttaa enemmän myyntiä, mutta lopputuloksena 

voi olla, että kannattava liiketoiminta muuttuu kannattamattomaksi kasvatettaessa kuluja 

liikaa suhteessa tuottoihin. 

Myyntiorganisaation suorituskyky määrittyy yksilötason suoriutumisen perusteella. Yh-

den yksilön merkitys ei kuitenkaan ole ratkaisevaa arvioidessa myyntiorganisaatiota ko-

konaisuutena. Tarkastelu tuleekin jakaa kahdelle tasolle: myyntiorganisaation- ja yksilön 

suoriutuminen. (Ingram et al. 2015, s. 253-304) Samoin kuvan 9 mukaisen myyntiorga-

nisaation suoriutumisen arviointi tulee tehdä erikseen myyntiorganisaatiolle ja yksilöta-

solle. 
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Kuva 9. Myyntiorganisaation suorituskyvyn arvioimisen kehys (Ingram et al. 2015 s. 
258) 

Ingram et al. (2015, s. 258) jakaa myynnin suoriutumisen mittaamisen neljään pääkate-

goriaan: myynti-, kannattavuus-, kustannus- ja tuottavuussuoriutuminen. Weitz ja brad-

ford (1999) katsovat suoriutumisen mittaamisen koostuvan panostusten ja tulosten mit-

taamisesta. Ingram et al. esittämistä kategorioista kustannukset edustavat panostuksia 

ja myynti tuloksia. Kannattavuus ja tuottavuus kuvastavat panostusten ja tulosten välistä 

suhdetta. 

Myyntisuoriutumisen mittaaminen on itsestäänselvyys, sillä onhan myyntiorganisaation 

päätavoite saada myyntiä aikaiseksi. (Ingram et al. 2015, s. 258; Weitz & Bradford 1999), 

mutta myynnin määritteleminen ei kuitenkaan ole aina ihan niin selkeää. Myynniksi voi-

daan esimerkiksi katsoa tehty tilaus, toimitettu tilaus tai maksettu tilaus. (Ingram et al. 

2015, s. 258) Asuntolainaliiketoiminnassa vastaavasti määritelmänä voi olla allekirjoi-

tettu sopimus, avattu luottotili tai luottotililtä nostettu laina. Toinen määritelmän kannalta 

merkittävä tekijä on seurataanko raha- vai kappalevolyymiä. Riippumatta valitusta mää-

ritelmästä tulee sen seuraamisen osalta olla johdonmukainen. Toisaalta analysoidessa 

myyntiä tarkemmin on hyvä tarkastella myyntiä useammasta näkökulmasta. (Ingram et 

al. 2015, s. 258-260) 

Myynnin kustannusten seuraaminen on välttämätöntä kannattavuuden seuraamisen 

kannalta. Kustannusten seuraaminen lähtee liikkeelle myynnin budjetista. Myynnin bud-

jetoinnissa tarkastelussa on kustannukset joihin voidaan vaikuttaa. Tavoitteena on koh-

distaa resursseja niin, että pienimmällä tavoitellulla käyettyjen resurssien määrällä pääs-

täisiin tavoiteltuihin tuloksiin. (Ingram et al. 2015, s. 265) Kannattavuutta tarkasteluun on 

useita eri menetelmiä. Yleisesti ottaen kannattavuuden laskennassa syntyneitä kustan-

nuksia allokoidaan valituin menetelmin myyntiyksiköille ja suhteutetaan saavutettuihin 

myynteihin. Kannattavuus on merkittävä näkökulma kustannusten analysoinnissa. Hom-

burg et al. (2011) ovat todenneet asiakaslähtöisen myynnin synnyttävän merkittävästi 
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liukuhihnamallista myyntiä enemmän kustannuksia, mutta parantavan samalla tuloksia. 

Kannattavuus auttaa hahmottamaan, mihin on järkevä lisätä resursseja ja mistä niitä 

voidaan vähentää optimaalisen tuloksen saavuttamiseksi. 

Yksi yleisistä tuottavuuden seuraamiseen käytetyistä mittareista on myynnin määrä myy-

jää kohden. Jotta tuottavuutta voitaisiin arvioida ja seurata johdonmukaisesti pitää seu-

rattavan mitan olla vertailukelpoinen ristiin arviointiin eri myyntiorganisaation osien vä-

lillä. Myyntiä myyjää kohden toimii tähän tarkoitukseen hyvin mutta ei ole missään ni-

messä ainoa tapa seurata tuottavuutta. Kannattavuus ja tuottavuus kulkevat usein käsi 

kädessä mutta erikseen tarkasteltuina antavat paremman käsityksen eri vaikuttavien te-

kijöiden merkityksistä. (Ingram et al. 2015, s. 265-270) 

Suoriutumisen johtamiseksi tulee kehittää mittarit, jotka parhaiten seuraavat saavutettua 

suoriutumisen tasoa. Ilman kunnollisia mittareita analyysien ja päätösten taustalta puut-

tuu riittävä informaatio. Kuvan 10 mukaisesti tietopohjainen myynnin johtaminen lähtee 

suoriutumismittareiden seuraamisesta.  

 

Kuva 10. Informaation hyödyntäminen myynnin suoriutumisen johtamisessa (Ing-
ram et al. 2015, s.305) 

Pelkkä suoriutumisen tason tietäminen ei kuitenkaan vielä riitä päätöksentekoon. Oikein 

valittujen mittareiden avulla voidaan tunnistaa kehitettävät osa-alueet myynnissä, mutta 

päätöksentekoa varten tulee analysoida suoriutumiseen vaikuttaneet juurisyyt. Mittaami-

nen on kuitenkin pääroolissa, jotta voidaan tunnistaa huomiota kaipaavat myyntiin vai-

kuttavat tekijät niin organisaatiotasolla kuin yksilötasollakin. (Ingram et al. 2015, s. 253-

304) 
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4.4 Myynnin suoriutumisen johtamisen tietotarpeet 

Myynnin johtamisen tietotarpeita kartoittaessa on hyvä lähteä ensin varmistamaan, että 

peruskysymyksiin pystytään vastaamaan ja vasta tämän jälkeen miettiä, mitä kaivataan 

lisää ja mistä lähteä vähentämään. Loshin (2003) tuo esiin, että monissa yrityksissä yl-

lättävän harvat johtajat pystyvät vastaamaan edes peruskysymyksiin, kuten kuinka pal-

jon yrityksellä on asiakkaita, ketkä ovat 20 parasta asiakasta ja kuinka paljon mitäkin 

tuotetta on myyty viimeisen 12 kuukauden aikana. Myynnin johtamisen tietotarpeet riip-

puvat myös yrityksen sen hetkisestä liiketoimintatiedon hallinnan tasosta ja mitä vaadi-

taan, jotta se voitaisiin viedä uudelle tasolle. Rajoitteeksi voi muodostua tietojärjestel-

mien kyvykkyys käsitellä dataa tarvitulla tasolla. (Ingram et al. 2015, s. 262) 

Siguaw et al. (2003) mukaan on tunnistettavissa muutamia perusajureita myynnin tehok-

kuuden seurantaa. Nämä esimerkit on esitetty taulukossa 1 yhdessä asuntolainaliiketoi-

minnan esimerkeillä näistä ajureista. 

Taulukko 1. Myynnin perusajurit (mukaillen Ingram et al. 2015, s. 253-304; Jha et 
al. 2017; Siguaw et al. 2003) ja esimerkit asuntolainaliiketoiminnasta 

Myynnin ajuri Asunlainaliiketoiminnan esimerkki 

Myyntivolyymi Myönnettyjen asuntolainojen volyymi kap-

paleina ja euroina 

Kateprosentti Asuntolainan marginaali 

Myyntikontaktien määrä (aktiivisuus) Asuntolainaneuvottelujen ja -tarjousten 

määrä 

Myyntikontaktien hit rate Hakemuksesta tarjous- ja tarjouksesta 

sopimus -hit rate 

Myynnin kulu-tuottosuhde Asuntolainan elinkaaren tuoton suhde 

myyntikuluihin 

Asiakastyytyväisyys NPS (Net Promoter Score) -mittari 

 

Nämä taulukossa 1 mainitut myynin ajurit ovat esimerkki Loshin (2003) mainitsemista 

myynnin perustiedoista, jotka tulisi olla ensin kunnossa. Taulukossa esitetyistä perusaju-

reista ei suoraan ole nähtävissä asiakaskannattavuutta vaikka se on yksi merkittävim-

mistä myynnin johtamisessa huomioitavista näkökulmista. (Panagopoulos & Avlonitis 

2010; Siguaw et al. 2003, Terho et al. 2015) Yksinkertaisesti asiakaskannattavuuden 

laskeminen ei onnistu ellei myynnin perusajureihinkaan pystytä vastaamaan. Etenkin 
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myynnin kulu-tuottosuhde pitää pystyä ensin määrittelemään ennen kuin asiakaskannat-

tavuus on laskettavissa. Jha et al. (2017) korostaa tärkeimpänä myynnin ajurina etenkin 

pankkiliiketoiminnassa asiakastyytyväisyyttä, jota voidaan mitata esimerkiksi NPS (Net 

Promoter Score) -mittarilla. Merkittävästi tähän vaikuttavaksi tekijäksi he ovat tunnista-

neet työntekijän työtyytyväisyyden etenkin työn kuormittavuuden näkökulmasta. (Jha et 

al. 2017) 

Yksi myyntijohtajien keskeisimmistä haasteista myynnin johtamisessa on myyntihenki-

löstön tehokkuuden mittaaminen. (Siguaw et al. 2003) Samoin kuin hotellissa hotelli-

huone tai ravintolassa pöytäpaikka on myyntiyksikölle myyjä resurssi, joka tuottaa asi-

akkaalle arvoa ja yritykselle tuottoa. Hotellihuone tuottaa arvoa asiakkaalle tarjoamalla 

mukavan yöpymisen, ravintolan pöytäpaikka varmistaa aterian saamisen ja myyjä tuot-

taa arvoa asiakkaalle ongelmanratkaisun, tiedon jakamisen ja palvelun muodossa. Mi-

kään näistä ei kuitenkaan tuota arvoa ilman asiakasta, joten yksi myynnin johtamisen 

näkökulmasta mitattavista suureista on myyjän asiakkaiden kanssa viettämä aika. Toi-

saalta Jha et al. (2017) korostaa liiallisen työkuorman vaikuttavan negatiivisesti asiakas-

tyytyväisyyden kautta myyntiin. Sekä myyntikontaktien määrä että asiakkaiden kanssa 

vietetty aika mittaavat myyjien aktiivisuutta, mikä on yksi myynnin perusajureista. (Si-

guaw et al. 2003) Tätä myynnin perusajuria pitäisi Jha et al. (2017) mukaan tarkkailla 

yhdessä kontaktien laadullisen puolen kanssa, sillä pelkkä aktiivisuus ei paranna myyn-

tiä elleivät asiakkaat ole tyytyväisiä. Hit rate -suhdeluku antaa jonkinlaisen kuvan kon-

taktoinnin laadusta, kun eri tiimejä tai myyjiä vertailleen keskenään. Fine (2007) ehdottaa 

tarkasteltavaksi näkökulmaksi menetetyn myynnin seuraamista, johon hit rate niin ikään 

myöskin antaa näkymää. Niin onnistumisten kuin epäonnistumistenkin seuranta on tär-

keää, jotta tiedetään mihin puuttua, kun myyntipuolella ei saada kauppaa solmittua asi-

akkaille, jotka ovat valmiita ostamaan. 

Kun peruskysymyksiin löytyy vastaukset ja aletaan miettimään oman liiketoiminnan kan-

nalta merkittäviä tietotarpeita, McAfee et al. (2012) toteavat liiketoiminnan asiantuntijoi-

den olevan oikeita henkilöitä esittämään oikeat kysymykset kokemuksensa ja liiketoimin-

nan syvän osaamisen avulla. Myynnin asiantuntijoilta, jotka tuntevat myyntiprosessin, 

tuotteet ja asiakkaat parhaiten tulee siis paras näkemys siihen, mitä tietoa tarvitaan. Tie-

totarpeiden kartoittamisessa tulisi McAfee et al. mukaan selvittää näiltä asiantuntijoilta 

olennaisimmat seurattavat asiat. Myynnin johdon tehtävänä on näiden asiantuntijoiden 

kanssa asettaa selkeät tavoitteet, määritellä mitä onnistuminen vaatii ja kysyä oikeat ky-

symykset, joihin tarvitaan vastaukset. 
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Myynnin resurssien tehokkaan hyödyntämisen näkökulmasta yksi tapa kohdistaa resurs-

seja asiakkaille on sen mukaan, kuinka kannattavia he ovat yritykselle. (Inyang & Jara-

millo 2019; Panagopoulos & Avlonitis 2010; Siguaw et al. 2003, Terho et al. 2015) Asia-

kassegmentointi ja -priorisointi ovat keskeisessä osassa myynnin johtamista rajallisilla 

resursseilla. Siguaw et al. (2003) mukaan asiakassegmentointi vaatii strategista lähes-

tymistä, jossa hyödynnetään asiakasarvoa myynnin maksimoimiseksi, kulujen katta-

miseksi ja samalla kilpailukykyisenä pysymiseksi. Siguaw et al. eivät erottele asiakas-

segmentointia asiakkaiden priorisoinnista, vaikka nämä voidaan nähdä erillisinä. Asia-

kassegmentoinnissa asiakkaita tunnistetaan samanlaisten tarpeiden mukaisina ryhminä 

ja asiakaspriorisoinnissa asiakkaita tarkastellaan esimerkiksi heidän potentiaalisen kan-

nattavuuden näkökulmasta. (Inyang & Jaramillo 2019; Panagopoulos & Avlonitis 2010; 

Terho et al. 2015) Yksi tapa segmentoida asiakkaita myynnin kannalta on tunnistaa asi-

akkaita segmentoituna sen mukaan ketkä ovat aikaherkkiä ja ketkä hintaherkkiä. Esi-

merkiksi osa asiakkaista näkee ostotapahtuman puhtaasti transaktionaalisena ja haluaa 

tästä edullisimman saatavilla olevan hinnan. Toinen ääripää haluaa enemmän konsulta-

tiivista palvelua myyjältä sinä hetkenä joka asiakkaalle itselleen sopii parhaiten ja on 

tästä valmis maksamaan hieman enemmän. Priorisoimalla resursseja näiden asiakas-

segmenttien mukaisesti, yritys pystyy tarjoamaan asiakkailleen heidän tarpeidensa mu-

kaista palvelua huolehtien samalla kannattavuudesta. (Terho et al. 2015) Asiakasseg-

mentointiin ja -priorisointiin on olemassa lukuisia muitakin malleja. Priorisoinnin näkökul-

masta olennaista on pystyä tarkastelemaan myynnin perusajureita asiakaskohtaisesti, 

jotta kannattavuuspohjainen priorisointi olisi mahdollista. 
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5 HAASTATTELUTUTKIMUS 

5.1 Haastattelun teema ja rakenne 

Haastattelun kysymysten taustalla on Delonen ja McLeanin (2003) päivitetty malli tieto-

järjestelmien menestystekijöistä. Vaikka tutkimuksessa tutkitaankin pääasiassa myynnin 

raportoinnin kehittämistä sisällöllisestä näkökulmasta, voivat myös käytettävä raportoin-

tijärjestelmä ja luodut raportit vaikuttaa tietotarpeiden täyttämiseen. Kuvassa 11 on ha-

vainnollistettuna tietojärjestelmien menestystekijöiden malli  

 

Kuva 11. Päivitetty Delonen ja McLeanin (2003) malli tietojärjestelmien menestys-
tekijöistä. 

Mallin mukaan kaikki kuvassa 11 näkyvät kuusi erillistä dimensiota ovat ennemminkin 

toisistaan riippuvaisia kuin itsenäisiä. Tästä syystä on myöskin perusteltua huomioida 

jollain tasolla kaikki dimensiot kartoitettaessa tietotarpeita ja niiden nykytilaa. Informaa-

tion laatuun liittyvät tekijät vaikuttavat raporttien käyttämiseen sekä käyttäjätyytyväisyy-

teen joiden kautta realisoituu nettohyödyt. Informaation laatu voi lisätä aikomusta käyttää 

ja parantaa käyttäjätyytyväisyyttä mutta, jos järjestelmän- sekä palvelun laatu ovat heik-

koja voi olla, että tyytyväisyys laskee niin alas ettei aikomus realisoidu raportin käytöksi 

jolloin myöskään nettohyötyjä ei voida saavuttaa. 

Haastattelun kysymysrunko pyrkii huomioimaan kaikkia Delonen ja McLeanin (2003) 

mallin dimensioita keskittyen kuitenkin enemmän informaation laadullisiin tekijöihin, ku-

ten kattavuuteen, ajantasaisuuteen ja oikeellisuuteen. Kattavuus on tässä tutkimuksessa 

huomioitu tietovajeiden näkökulmasta selvittämällä haastattelussa, mitä tietoa halutaan 

ja mitä on saatavilla. Ajantasaisuudella tarkoitetaan tässä yhteydessä päätösten teon 
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kannalta riittävän ajantasaisen informaation saatavuutta ja oikeellisuudella tiedon luotet-

tavuutta virheettömyyden kautta. Tietojärjestelmien menestystekijöitä on sovellettu 

haastattelun kysymysrunkoon raportoinnin menestystekijöinä. Kuvassa 12 on Delonen 

ja McLeanin tietojärjestelmien menestystekijöiden mallin pohjalta esitettynä raportoinnin 

menestystekijät, jotka toimivat haastattelun kysymysrungon rakenteena. 

 

Kuva 12. Kysymysrunko ja raportoinnin menestystekijät Delonen ja McLeanin 
(2003) mallin pohjalta 

Teemahaastattelun mukaisesti haastattelun kysymysten lisäksi voidaan haastateltavan 

ulosannista ja haastattelun kulusta riippuen kysyä tarkentavia kysymyksiä kuvan 12 run-

gon mukaisten teemojen sisällä pysyen tai jättää joitain kysymyksiä kysymättä mikäli 

näihin tulee vastaus osana aiempien kysymysten vastauksia. 

5.2 Haastattelun toteutus 

Tutkimus toteutettiin 2020 vuoden keväällä teemahaastatteluna, jossa osallistujia haas-

tateltiin VoIP-palvelun kautta etäyhteydellä. Merkittävin syy etähaastattelulle oli vuoden 

2020 keväällä maailmalle levinnyt Covid-19 koronaviruspandemia, minkä takia kaikki työ 

järjestettiin etätyönä. Kohdeyrityksen osuuskunnan puolella työskentelevät olisi muussa 

tapauksessa haastateltu kasvokkain. Pankkien puolella toimivat johtajat olisi joka ta-

pauksessa käytännöllisyyden puolesta muutenkin haastateltu etänä sillä he toimivat 

maantieteellisesti laajalla alueella eikä lähihaastattelut olisi toimineet yhteisten aikatau-

lujen puolesta yhtä hyvin. Kaikille haastateltaville lähetettiin etukäteen kysymykset (liite 

A) ja suurin osa haastateltavista oli valmistautunut haastatteluun miettimällä valmiiksi 

vastauksiin ja osa myönsi ettei ollut tutustunut tarkemmin kysymyksiin. Aikaa haastatte-

luille oli varattu 30 minuuttia, mikä oli lähes kaikkien kohdalla riittävä aika, koska kysy-

mysten antaminen valmiiksi vähensi vastausten miettimiseen kulunutta aikaa. Kahden 
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haastateltavan kohdalla haastatteluun varattu aika ei riittänyt, mutta haastateltavat halu-

sivat vastata loppuihinkin kysymyksiin ja saivat aikataulunsa joustamaan niin, että kaik-

kien kohdalla ehdittiin käymään kaikki kysymykset läpi. Haastatteluissa etukäteen val-

mistautumisella ei vaikuttanut yleisesti olevan merkittävää vaikutusta vastuksiin ja haas-

tattelun kulkuun, mutta yksilötasolla jotkin vastauksista olisivat saattaneet olla suppeam-

pia ilman valmistautumista. Vastausten analysointi tapahtui Word- ja Excel-työkaluilla. 

Ensin kaikki haastattelut kirjattiin laajemmin Wordiin ja analysointia varten näistä tehtiin 

kooste Excelissä tiivistämällä vastauksia ja ryhmittelemällä niitä kysymyksittäin. 

Kysymykset olivat muodossa, joka jätti haastateltaville omaa tulkinnan varaa esimerkiksi 

sen suhteen, mitä kukin tulkitsi tarkoitettavan informaationlähteillä. Yrityksen työnteki-

jöille jaetaan informaatiota BI-raportointityökaluilla, PowerPoint-koosteilla ja Excel-rapor-

teilla. Avoimemmilla kysymyksillä käytettiin myös paremman kokonaiskuvan saamiseksi 

tutkimuksen aiheesta ja siihen liittyvistä tekijöistä. Haastatteluiden aikana kysyttiin ta-

pauskohtaisesti tarkentavia kysymyksiä ja tarkennettiin kysymysten tarkoitusta tarpeen 

mukaan. Kaikki alkuperäiset kysymykset kysyttiin haastateltavilta liitteen A mukaisesti ja 

lopuksi kaikille annettiin vielä mahdollisuus antaa lisäkommentit haastattelun aiheesta. 

Lisäkommenteista saaduilla vastauksilla täydennettiin alkuperäisten vastausten sisältöä 

haastattelujen analysoinnissa.  

Alkuperäisestä tavoitellusta 12 haastateltavasta lopulta 10 kanssa saatiin järjestettyä 

haastattelut. Haastateltavien määrä aiheuttaa riskin tutkimuksen luotettavuudelle haas-

tateltavat valikoitiin yrityksen työntekijöistä ja valinnan myötä tulee riski siitä, edustaako 

valitut haastateltavat luotettavasti tutkittavaa tapausta. (Hirsjärvi & Hurme 1988, s. 129-

130) Osallistujat valittiin heidän työnsä sisällön perusteella sekä organisaation rakenteen 

perusteella. Kaikki haastateltavat toimivat asuntorahoituksessa johtajina tai liiketoimin-

nan kehittäjinä vaihtelevissa rooleissa. Haastateltavien ryhmittely tehtiin organisaatiora-

kenteen pohjalta. Ryhmä 1 (R1) toimii ryhmärakenteisen yrityksen osuuskunnassa ja 

ryhmä 2 (R2) toimii pankeissa, jotka ovat itsenäisiä yksikköjä ryhmässä. Valitut pankit 

kuuluvat yrityksen suurimpiin pankkeihin, joissa johdetaan erikseen rahoitusliiketoimin-

taa. Pienimmät pankit ovat alle 10 työntekijän pankkeja, joissa asuntorahoituksen tar-

kastelu erikseen ei ole mielekästä, koska näissä asuntolainoja myydään harvakseltaan. 

Pankeista valitut haastateltavat valikoituivat heidän aktiivisuutensa perusteella. Aktiivi-

semmat liiketoiminnan kehittämiseen osallistuneet pankkien haastateltavat olivat myös 

tulleet tutummiksi haastattelijalle, joten haastatteluiden järjestäminen oli helpompaa ja 

vastaukset mahdollisesti avoimempia kuin täysin tuntemattoman haastattelijan kanssa. 

Ryhmän 1 haastateltavat olivat myöskin kaikki haastattelijalle ennestään tuttuja. Yksit-
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täiset haastateltavat olivat osuuskunnan osalta asuntorahoituksen johtoryhmään kuulu-

via liiketoiminta-, tuote, myynti-, markkinointi-, prosessijohtajia sekä business controller. 

Pankkien osalta haastateltavat olivat asiakkuus-, myynti- ja pankinjohtajia. 

Ryhmä 1 työskentelee ryhmärakenteellisen yrityksen osuuskunnassa, joka vastaa koko 

Suomen mittakaavassa asuntolainaliiketoiminnan kehittämisestä ja ohjaamisesta. Ryh-

män 1 vastuulla on asuntolainaliiketoiminnan prosessien, tuoteominaisuuksien, hinnoit-

telun ja markkinoinnin ohjaaminen. Ryhmärakenteen mukaisesti osuuskunta voi ohjata 

pankkien toimintaa, mutta itsenäisinä toimijoina pankit voivat johtaa operatiivista toimin-

taa parhaaksi katsomallaan tavalla. Raportointia kehitetään keskitetysti osuuskunnassa 

ja lainsäädännön puolesta pankit eivät saa nähdä aivan kaikkia tietoja ristiin ja osuus-

kunnalla samoja lain tuomia rajoitteita tiedon saatavuudessa ei ole. Tästä rajoitteesta 

johtuen ryhmä 1 näkee raportteja, joita ei ole hyväksytty julkaistavaksi ja ovat vielä työs-

tövaiheessa. He näkevät myös vapaammin eri pankkien lukuja ristiin ja pystyvät vertai-

lemaan eri pankkien liiketoimintaa kattavammin. 

Ryhmä 2 toimii pankeissa lähempänä asiakasrajapintaa ja heillä on jokaisella oma 

maantieteellinen toiminta-alueensa. Ryhmän 2 kaikki haastateltavat toimivat eri alueilla 

ja ryhmästä 1 poiketen heidän työnsä keskittyy asuntolainaliiketoiminnan lisäksi myös 

muihin rahoituksen tuotteisiin ja henkilöasiakkaiden taloudenhallintaan liittyvien tuottei-

den tarjoamiseen, kuten säästäminen ja sijoittaminen. Toimimalla lähempänä operatii-

vista toimintaa ja yrityksen asiakkaita ryhmä 2 saa oman alueensa asiakkaista ja mark-

kinasta kattavamman kuvan sillä kaikki asiakaskontakteissa saatava tietoa ei ole kvanti-

tatiivisessa muodossa, jota voisi seurata raporteilta. Ryhmä 2 on tältä osin vähemmän 

riippuvainen raportoinnista markkinan muutosten havaitsemisessa. 

Tarkasteltaessa kaikkia vastauksia voidaan tietotarpeita pitää jossain määrin yleistettä-

vinä asuntorahoituksen myynnin näkökulmasta vaikka yritysrakenne ei vastaisikaan ryh-

märakennetta. Osa vastauksista on myös yleistettävissä yleisesti myynnin johtamiseen 

sillä perusajurit liiketoiminnassa ovat enemmän yleisluontoisia eivätkä rajoita vain asun-

torahoituksen myynnin johtamiseen. Vastauksissa oli havaittavissa, että tutkimusta teh-

dessä maailmalla levinnyt pandemia oli vaikuttanut asuntorahoitukseen ja Suomessa 

pankeilla on liiketoiminnan lisäksi yhteiskunnallinen rooli ja vastuu talouden vakauden 

ylläpidossa, jolloin prioriteetit ohjaavat poikkeustilanteessa päätöksentekoa myynnin joh-

tamisesta yhteiskunnan taloudelliseen tukemiseen liiketoiminnankin kustannuksella. 

Tämä vaikutti osaan haastateltavien vastauksista molemmissa ryhmissä mutta kaikkien 

vastauksista tämä ei käynyt ilmi ainakaan näkyvästi. Vastausten analysoinnissa on py-

ritty minimoimaan tätä poikkeamaa ja käsittelemään näitä vaikutuksia erillään. 
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5.3 Haastattelun kysymykset 

Haastattelun kysymyksillä pyritään hakemaan vastauksia tutkimuskysymyksiin noudat-

taen Delonen ja McLeanin (2003) mallia sovellettuna raportoinnin näkökulmasta tarkas-

teluun. Haastattelurungossa (liite A) kysymykset ovat pääasiassa tutkimuksen kannalta 

merkittävyysjärjestyksessä. Tällä järjestyksellä pyritään siihen, että haastattelutilan-

teessa mihinkään merkittävimmistä kysymyksistä ei ainakaan jäisi vastaus saamatta 

haastatteluajan puitteissa. 

Haastattelurunko alkaa taustoituksella (kysymys 1, liite A), jonka tarkoituksena on selvit-

tää karkealla tasolla vastaajan taustaa asuntolainaliiketoimintaan. Taustoituksella tuo-

daan esille myös kahden haastateltavan ryhmän eroavaisuuksia työkokemuksen ajalli-

sesta näkökulmasta. Taustatiedoiksi oli jo ennen kysymyksiä tiedossa haastateltavien 

paikka organisaatiossa ja työnimike. 

Informaation laatu on tutkimuksen kannalta merkittävimmässä roolissa, joten suurin osa 

kysymyksistä painottuu tähän mallin dimensioon. Informaation laatua on jaettu kolmeen 

eri alakategoriaan: ajantasaisuus, oikeellisuus ja kattavuus. Gorry ja Scott Morton (1971) 

tunnistaa informaation laadullisiksi tekijöiksi nämä kolme sekä käyttöön liittyen kysytyn 

informaation hyödyntämistaajuden. Näillä kategorioilla selkiytetään kysymysten asette-

lua tarkastellessa informaation laatua eri näkökulmista. Gorry ja Scott Mortonin tunnis-

tamista informaation ominaispiirteistä lähde, tarkastelun taso, aikahorisontti ja yksikkö 

jätetään haastattelun kysymysten ulkopuolelle. Ajantasaisuutta, oikeellisuutta ja katta-

vuutta (kysymykset 2,4,6; liite A) tarkastelevien kysymysten lisäksi informaation laadul-

listen tekijöiden osiossa kysymysten joukossa kysytään (kysymys 3, liite A), mitkä ovat 

tärkeimmät haastateltavan seuraamat mittarit. Tällä kysymyksellä tarkennetaan saata-

villa olevan informaation kattavuutta ja haastattelun tuloksia voidaan myöskin verrata 

kirjallisuudesta tunnistettaviin mittareihin. Tietovajeiden näkökulmasta tämä mahdollis-

taa kuvan 8 mukaisen eniten lisäarvoa tuovan tiedon tunnistamisen. Mieluisimmasta in-

formaation esitysmuodosta kysyttäessä (kysymys 5, liite A) tarkoituksena on saada pa-

rempi käsitys siitä, miten tietoa hyödynnetään. Informaation laadullisten tekijöiden osion 

viimeisessä kysymyksessä kysytään (kysymys 7, liite A), mitä haastateltava haluaisi 

muuttaisi nykyisessä raportoinnissa. Tällä kysymyksellä mahdollistetaan, että haastatel-

tava voi tuoda jotain sellaista esille, mitä muiden kysymysten asettelulla ei ole saatu sel-

ville, mutta haastateltava kokee merkitykselliseksi. 

Informaation laadun jälkeen kysymyksissä keskitytään muihin tietotarpeiden täyttymi-

seen liittyviin näkökulmiin. Raportoinnin käytön osalta kysymys (kysymys 8, liite A) on 

aseteltu tarkastelemaan käytön aktiivisuutta, jolla on yhteys tiedon päivittymistaajuuden 
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tarpeeseen. Järjestelmän laadun ulottuvuuden kysymyksellä (kysymys 9, liite A) selvite-

tään haastateltavien kokemaa laatua eri raporttien ja raportointityökalujen välillä. Palve-

lun laatua käsitellään kysyttäessä (kysymys 10, liite A) sekä palvelun, että saatavilla ole-

van tuen näkökulmasta. Käyttäjätyytyväisyydestä kysymys (kysymys 11, liite A) jätetään 

kohtuullisen avoimeksi, jotta vastaaja voi kertoa mahdollisimman vapaasti käyttäjätyyty-

väisyydestään ja siihen vaikuttaneista tekijöistä. Nettohyödyt (kysymys 12, liite A) on to-

dennäköisesti monelle vastaajalle hyvin subjektiivinen aihe, koska näitä ei ainakaan 

säännöllisesti ole mitattu kohdeorganisaatiossa. 
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6 TUTKIMUKSEN TULOKSET 

6.1 Taustoitus 

Taustoituksessa selvitettiin haastateltavien ryhmien eroa asuntorahoituksen liiketoimin-

nan kokemuksen osalta. Osa vastaajista antoi vastauksena vuosina sekä ajan, jonka on 

löyhemmin tulkiten toiminut asuntolainaliiketoiminnan parissa sekä ajan, jonka on inten-

siivisemmin keskittynyt asuntolainaliiketoimintaan. Ryhmän 2 työnkuvaan kuuluu laajem-

min rahoitukseen ja lisämyyntiin liittyvä johtaminen, joten kaikkien vastaukset valittiin tu-

loksiin sen mukaan kuinka pitkään oli löyhemmän tulkinnan mukaisesti työskennellyt 

asuntolainaliiketoiminnan parissa. Taulukossa 2 on esitetty molempien ryhmien haasta-

teltavien työkokemus työvuosina sillä tarkkuudella kuin vastaukset annettiin. 

Taulukko 2. Haastateltavien työkokemus vuosina asuntolainaliiketoiminnassa 

  Ryhmä 1 Ryhmä 2 
  3 7 

  3,5 10 

  6 19 

  10 24 

  13 29 

Keskiarvo 
7,1 17,8 

17,8 

Mediaani 
6 19 

19 
 

Ryhmän 1 haastateltavien työkokemus asuntolainaliiketoiminnasta on alle puolet keski-

määräisestä ryhmän 2 haastateltavan työkokemuksesta. Yhtä vastaajaa lukuun otta-

matta haastateltavat kertoivat työkokemuksen kertyneen nykyisessä yrityksessä. Yrityk-

sen nimi ja organisaatiorakenne on muuttunut vuosien varrella ja nykyisen yrityksen pal-

veluksessa työskentelyksi tulkittiin, jos ei ollut välissä vaihtanut toiseen asuntorahoitusta 

tarjoavaan yritykseen. Pidemmän työkokemuksen voi ajatella antavan näkemystä siihen, 

mikä liiketoiminnan kannalta on merkitsevää. Toisaalta pitkä ura voi tuoda historian taak-

kaa siitä, miten asiat ovat aina olleet. Kaikkien haastateltavien asuntolainaliiketoiminnan 

työkokemuksen työvuodet olivat keskiarvoltaan 17,8 vuotta ja mediaanina 19 vuotta.  
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6.2 Informaation laadulliset tekijät 

Kysyttäessä työssä tarvittavasta tiedon ajantasaisuudesta (kysymys 2, liite A) haastatel-

tavat vastasivat sekä sen puitteissa, mikä on työn kannalta tarve ja toisaalta mikä olisi 

toiveena. 

Taulukko 3. Tiedon ajantasaisuuden tarve 

  Reaaliaikainen Päivittäinen Viikoittainen Kuukausittainen 

Ryhmä 
1 

Tarve Tarve     

Toive   Tarve Tarve 

  Tarve     

Toive Tarve     

Toive Tarve     

Ryhmä 
2 

  Tarve Tarve   

  Tarve     

  Tarve Tarve   

      Tarve 

  Tarve     
 

Vastauksissa esiintyi tarpeita reaaliaikaisesta kuukausittain päivittyvään tietoon. Vas-

tauksissa nousi esiin, että kysymyksellä koettiin tarkoitettavan kuinka ajantasaista tietoa 

pääasiassa tarvitsee työssään. Haastateltavat korostivat, että ajantasaisuuden tarve riip-

puu siitä, mihin tarkoitukseen tietoa käytetään. Toinen haastateltavien korostama asia 

oli, että päivätasoisessa tiedossa edellisen päivän luvut pitäisi olla aamupäivällä saata-

villa ja viikoittainen tieto tarvitsisi olla vähintään maanantain aikana saatavissa. Kahdek-

san kymmenestä haastateltavasta vastasi tarvitsevansa päivittäin viimeisimmät luvut lii-

ketoiminnasta. Tämä oli yleisin tarve ja tarkemmin määriteltynä tarve oli nähdä aina edel-

lisen päivän toteumat. Ryhmässä 2 mainittiin säännölliset viikoittaiset palaverit, joissa 

katsotaan peräpeiliin ja suunnitellaan tulevaa viikkoa. Toisessa pankissa nämä palaverit 

järjestetään perjantaisin ja toisessa maanantaisin. Lähes kaikki (4/5) ryhmän 1 vastaajat 

nostivat esille joko tarpeen tai toiveen reaaliaikaiselle tiedolle. Tämän koettiin olevan ta-

voitetila. Molemmissa ryhmissä yksi vastaaja vastasi tarvitsevansa kuukausittaista tie-

toa. Nämä molemmat vastaajat toimivat keskimäärin muita ryhmänsä vastaajia strategi-

semman päätöksenteon parissa. 

Kysymyksessä 3 (liite A) vastaajat määrittelivät heidän mielestään tärkeimmät myynnin 

mittarit, joista seurataan myynnin ajureita. Taulukossa 4 on esitettynä vastaajien esiin 

nostamat myynnin ajurit, joita seuraavat. Taulukossa on yhdistettynä volyymien osalta 
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sekä vastaukset, joissa haastateltava vastasi seuraavansa eurovolyymeja tai kappale-

volyymeja. Samoin muiden ajureiden kohdalla eri tavoin samaa tarkoittavia ajureita on 

yhdistetty esimerkkinä ratkaisujen laatu ja tekemisen laatu on yhdistetty työn laaduksi. 

Taulukko 4. Tärkeimmät asuntorahoituksen myynnin ajurit 

Ajuri Ryhmä 1 Ryhmä 2 Yhteensä 

Myyntivolyymit x x   x x x x x   x 8 

Hakemusvolyymit x x x x   x   x     6 

Aktiivisuus       x   x x   x   4 

Hinnoittelu       x x     x x   4 

Hit Rate           x     x x 3 

Työn laatu     x           x x 3 

Läpimenoaika       x       x   x 3 

NPS x           x       2 

Benchmark   x             x   2 

Sopimuskanta x     x             2 

kanavajakauma x                 x 2 

Lisämyynti             x x     2 

Tavoitteet           x         1 

Palkkiot             x       1 

Uudet asiakkuudet             x       1 
 

Molempien ryhmien osalta myyntivolyymien seuranta koettiin tärkeimmäksi. Ryhmä 2 

mainitsi erikseen myös lisämyynnin volyymit, mutta sanamuotojen perusteella useam-

man ryhmän 1 myyntivolyymit maininneen vastaajan voisi tulkita tarkoittaneen myös li-

sämyyntiä. Molemmissa ryhmissä oli yksi, joka ei vastannut tässä kohtaa tärkeimpiin 

seurattaviin ajureihin myyntivolyymeja, mutta haastattelun yhteydessä pystyi tulkitse-

maan, että seuraavat aktiivisesti myös myyntivolyymeja. Ryhmän 2 haastateltava pai-

notti vahvasti myyjien vertailun merkitystä ja keskittyi kuvailemaan, mitä yksittäisistä 

myyjistä pitäisi analysoida. Hän myös painotti sen merkitystä, että myyjät lopulta ratkai-

sevat myydäänkö mitään, joten pitäisi pystyä analysoimaan, mitä parhaat myyjät tekevät 

oikein ja miten tätä oppia voi jakaa. Ryhmän 1 myyntivolyymit mainitsematta jättänyt 

haastateltava vastasi tämän hetken työnsä näkökulmasta tärkeimmät mitattavat, jotka 

Covid-19 pandemiasta johtuen ovat maksusuunnitelmien muutoksiin liittyviä. Myöhem-

mässä vaiheessa haastattelua sama henkilö korosti kuitenkin myös myyntivolyymien 

seurannan merkitystä. Myös muutamalla muullakin haastateltavalla pandemian aiheut-

tama poikkeuksellinen tilanne näkyi vastauksista maksusuunnitelmiin liittyvien mittarei-

den nostamisena myynnin tärkeimpien mittarien joukkoon. Tällä tosin on vaikutusta re-

surssien kautta myyntiin. Ryhmien välisinä eroina on nähtävissä vastauksissa ryhmällä 
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1 hakemusvolyymit nousevat useimmilla myynnin ajureiden kärkeen toisin kuin ryhmällä 

2. Ryhmä 2 taas on vastausten perusteella keskittynyt enemmän aktiivisuuteen, joka 

koostuu erilaisista asiakaskontakteihin liittyvistä tekemisistä: tarvekartoitukset, neuvotte-

lut ja tarjoukset. Ryhmässä 2 nousi vahvemmin esiin myös hit rate -suhdeluku ja yleen-

säkin hävittyjen tarjousten seuranta.  

Kysymys 4 (liite A) keskittyi haastateltavien kokemukseen saatavilla olevan informaation 

kattavuudesta. Taulukon 5 mukaisesti vastauksissa nousi esiin viisi pääteemaa. 

Taulukko 5. Saatavilla olevan informaation kattavuus 

 Ryhmä 1 Ryhmä 2 Yhteensä 

Informaation saatavuudessa puutteita x x x x x x x x x x 10 

Kattavuus hyvä x   x x x       x   5 

Informaatio on saatavissa x         x   x   x 4 

Informaatio on hajallaan   x       x x x     4 
 

Kaikki vastaajat (10/10) totesivat informaation saatavuudessa puutteita. Lähes kaikki 

(9/10) kuitenkin sanoivat puutteiden olevan yksittäisiä. Ryhmät erosivat kuitenkin toisis-

taan vastauksissa siten, että ryhmä 2 koki informaation olevan saatavissa, mutta hajal-

laan eri raporteilla. Ryhmä 1 ei yhtä vastaajaa lukuun ottamatta maininnut informaation 

olevan saatavissa, vaan totesivat yleisesti kattavuuden olevan hyvällä, mutta ei kuiten-

kaan kiitettävällä tasolla. Ryhmä 2 ei mahdollisesti kokenut kattavuuden olevan hyvällä 

tasolla, koska se oli niin hajallaan vaikka saatavuuden osalta ei muuten ollut kuin yksit-

täisiä puutteita. 

Informaation esitysmuodosta (kysymys 5, liite A) haastateltavilla nousi pääteemoiksi vi-

suaalinen, kooste ja mahdollisuus ladata data Exceliin. Taulukossa 6 on koottuna haas-

tattelussa esiin nousseet toiveet informaation esitysmuodoista. 

Taulukko 6. Informaation toivotut esitysmuodot 

 Ryhmä 1 Ryhmä 2 Yhteensä 

Visuaalinen x   x   x x   x   x 6 

Kooste x   x     x x   x   5 

Data Exceliin x     x     x x   x 5 

Vertailu               x x   2 

Interaktiivinen   x         x       2 

Trendit                 x   1 
 

Visuaalisuus oli yleisin esiin noussut toive, mutta perustelut vaihtelivat. Osa halusi visu-

aalisuutta, koska kokivat itse hahmottavansa sen avulla paremmin informaatiota. Toiset 
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taas kokivat visualisointien helpottavan heidän työtään, kun palavereihin mennessä pys-

tyi helposti ottamaan kuvakaappauksen, jonka sai lisättyä omaan esitykseen keskuste-

lun tueksi. Interaktiivisuudesta puhuttiin erikseen, mutta datan lataamisen perustelut oli-

vat jota kuinkin samat kuin interaktiivisuudellakin. Käyttäjät haluavat pystyä tarkastele-

maan informaatiota eri näkökulmista eivätkä valmiiksi luodut raporttien näkökulmat riitä 

kattamaan tietotarvetta, vaikka raportin taustalla olevasta datasta se saataisiinkin katet-

tua. Molempien ryhmien vastauksissa puhuttiin myös tarpeesta nähdä informaatiota 

koostetussa muodossa. Ryhmän 2 näkemys koosteesta oli laajempien kokonaisuuksien 

tuominen yhteen, jotta tieto ei olisi niin hajallaan eri raporteilla. Ryhmässä 1 kooste näh-

tiin enemmänkin keinona saada yhdestä rajatusta kokonaisuudesta kerralla parempi nä-

kymä eri näkökulmista. Ryhmän 1 toive vastaa siis samaan tarpeeseen kuin datan la-

taaminen itselle tutkittavaksi, eli saada asioista esille eri näkökulmia, mutta toivottu rat-

kaisu on vain erityyppinen.  

Haastateltavat vastasivat hyvin vaihtelevasti kysyttäessä heidän arviotaan informaation 

luotettavuudesta (kysymys 6, liite A). Yksi ääripää oli huolissaan lukujen luotettavuu-

desta, kun taas toinen ääripää koki luotettavuuden olevan yksittäistä raporttia lukuun 

ottamatta hyvällä tasolla. Vaikka kysymyksessä ei varsinaisesti keskitytty hakemaan 

syitä vastauksen taustalta, vastaajat perustelivat taulukon 7 mukaisilla syillä arvioitaan. 

Taulukko 7. Luotettavuuteen vaikuttaneet tekijät 

 Ryhmä 1 Ryhmä 2 Yhteensä 

Dokumentaation puutteet x x     x   x x   x 6 

Tekniset toteutukset x x x x x   x       6 

Lukujen tarkistusvastuu käyttäjällä x     x x       x   4 

Datan päivittyminen   x       x     x   3 

Virheitä datassa         x x     x   3 

Ristiriitaisia lukuja   x           x   x 3 
 

Ohjedokumentaation puutteellisuus vaikutti etenkin siitä näkökulmasta, miten luvut oli 

määritelty. Dokumentaation puutteella oli selvä vaikutus siihen, että eri raporttien välillä 

olevien lukujen ristiriitaisuus heikensi informaation luotettavuutta. Teknisten toteutusten 

vaikutus näkyi kaikissa ryhmän 1 vastauksissa. Ryhmä 1 työskentelee yrityksen osuus-

kunnassa, joka on vastuussa raportoinnin teknisistä toteutuksista, joten ryhmä 1 on mah-

dollisesti vain tietoisempi teknisten toteutusten mahdollisuuksista esittää informaatiota. 

Ryhmässä 2 oli yksi, joka vastasi teknisten toteutusten vaikuttavan luotettavuuteen, 

mutta tarkensi tämän johtuvan heidän pankin omasta manuaalisista kirjauksista kooste-

tusta raportista. Raporttien taustalla olevan datan päivittymisen viiveet koettiin ongelmal-
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liseksi, koska aina ei ollut selvää oliko raportin luvut päivittyneet vai ei ja tähän tuli ehdo-

tuksena kaikkiin raportteihin tiedon lisääminen siitä, milloin luvut on päivittyneet. Vain 

3/10 vastaajaa totesi luottamuksen dataan heikentävän luottamusta raportteihin. 

Kysyttäessä vielä, mikä olisi se mihin toivoisi eniten muutosta nykyisessä raportoinnissa 

(kysymys 7, liite A), ryhmän 2 vastauksissa kaikki nostivat esiin koostenäkymien tärkey-

den ettei tietoja tarvitsisi käydä poimimassa useilta eri raporteilta. Ryhmän 1 vastaukset 

olivat keskenään hyvin erilaisia. Kaksi vastaajaa toivoi erityisesti siirtymistä perusrapor-

toinnista kohti analyyttisempaa ja ennustavampaa informaatiota. Näiden lisäksi toivottiin 

myös perustusten pistämistä kuntoon poistamalla vanhoja raportteja ja yhdenmukaista-

malla raporttien sisältöä niin, että olisi vain yksi totuus eikä useiden määritelmien kautta 

saatavia eri totuuksia samasta aiheesta. Datan tuominen lähdejärjestelmistä raporteille 

helpommin ja raporttien tarkastelun tason mahdollistaminen kaikilla myynnin raporteilla 

ryhmätasolta aina myyjätasolla asti koettiin yksittäisissä ryhmän 1 vastauksissa myös 

merkittävimmiksi kehityksen kohteiksi. 

6.3 Raportoinnin käyttö 

Kysymyksessä 2 haastateltavilta oli kysytty jo kuinka ajantasaista tietoa he tarvitsisivat 

työssään ja kysymyksessä 8 kysyttiin kuinka usein he tällä hetkellä seuraavat myyntiä ja 

liiketoiminnan kehitystä. Taulukossa 8 on esitettynä kooste vastauksista. 

Taulukko 8. Kuinka usein myyntiä ja liiketoimintaa seurataan 

 Ryhmä 1 Ryhmä 2 Yhteensä 

Useampi kerta päivässä x                   1 

Päivittäin x x x x x x x x x x 10 

Viikoittain   x   x   x x x     5 

Kerran kuukaudessa   x           x x   3 

Neljännesvuosittain             x       1 
 

Todellisesta informaation käytöstä annetut vastaukset eroavat jonkin verran siitä kuinka 

usein vastaajat kokivat kysymyksen 2 kohdalla tarvitsevansa informaatiota myynnistä. 

Kaikki vastasivat seuraavansa myyntiä päivittäin vaikka kysymyksessä kaksi jätti mainit-

sematta tarvitsevansa päivittäin tietoa myynnistä. Viikoittain seuraavia oli viisi, kun vain 

kolme vastasi aiemmin tarvitsevansa tietoja viikkotasolla. Kerran kuukaudessa seuraa-

via oli kolme verrattuna kahteen aiemmin kuukausittaista informaatiota tarvitsevaan. Uu-

tena tämän kysymyksen kohdalla nousi esiin neljännesvuosittainen liiketoiminnan seu-

ranta. Vastauksista tuli esille, että käyttö vaihtelee myös raporttikohtaisesti. Etenkin ha-
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kemuksia, myyntivolyymia ja hinnoittelua seurataan joka päivä ja useimmiten heti aamu-

päivällä, kun luvut ovat päivittyneet raporteille. Useampi vastaaja painotti, että jotkin tie-

dot päivittyvät esimerkiksi vain kerran kuukaudessa, mutta lukuja seurattaisiin useam-

min, jos se olisi mahdollista.  

6.4 Järjestelmän laatu 

Järjestelmän laadun arvioiminen (kysymys 9, liite A) sai lyhytsanaisempia ja vaihtele-

vampia vastauksia kuin edelliset kysymykset. Varsinaiset raportointijärjestelmät koettiin 

ihan hyviksi siltä osin kuin dataa oli saatavilla ja tietojen päivittyminen toimi. Laadun ko-

ettiin vaihtelevan enemmänkin eri raporttien välillä. Yksi haastateltavista kiteytti tämän 

sanoen, että ”ne on varmaan niin hyviä kuin niiden tekijätkin”. Raportteihin toivottiin sii-

vousoperaatiota, jossa vanhat heikosti toimivat ja vähemmän käytössä olevat raportit 

poistettaisiin ja oleellinen niistä koostettaisiin uuteen toimivampaan raportointiin. ”Pitäisi 

istua henkilöasiakaspuolen johdon kanssa alas ja käytäisiin läpi mitä voidaan poistaa ja 

mitä tarvitaan - mikä on relevanttia” oli yksi kommenteista, joka hyvin muotoili sitä, mitä 

muiltakin tuli esille eri tavoin sanottuna. 

Yrityksen käytössä on kaksi eri BI-raportointityökalua ja tämän todettiin tekevän rapor-

tointia hieman sekavammaksi ja molemmille työkaluille löytyi kannattajia, mutta yleisesti 

ottaen toivottiin, että käytössä olisi vain yksi. Yksi vastaajista kommentoi kahden työka-

lun käyttöä todeten, että ”jotkin raportit ovat vain toisessa työkalussa saatavissa. Harmi 

että on kaksi mutta ymmärrän kyllä historian ja syyt.” Lähdejärjestelmät sen sijaan saivat 

huonompaa palautetta raportoinnin näkökulmasta. Pääasiassa tämä tuli ryhmän 1 vas-

tauksissa esille. Tästä syystä dokumentaation kautta toivottiin lisättävän läpinäkyvyyttä 

raportin käyttämien tietolähteiden osalta aina lähdejärjestelmätasolle asti, jotta raportin 

käyttäjä pystyisi itse paremmin arvioimaan, miten lukuja tulisi tulkita. 

Tietovarastointipuoli sai tässä kohtaa arvostelua datan saatavuuden ja päivittymisen 

osalta. Eniten haasteeksi koettiin datan päivittyminen. Yksi vastaajista totesikin, että 

”muuta moitittavaa ei ole laadusta kuin datan päivittyminen”. Erityisen haastavaksi tämä 

koettiin pankkien osalta, kun kerran viikossa katsotaan peräpeiliin, miten on mennyt. Jos 

tähän palaveriin valmistautuessa selviääkin, että edeltävän viikon luvut puuttuvat use-

amman päivän osalta, niin palaveri on turha eikä viikon tekemisten johtaminen onnistu 

faktapohjaisesti. Toinen tietovarastojen osalta koettu ongelma oli se, ettei kaikkea tar-

peelliseksi koettua tietoa ole siirretty lähdejärjestelmistä tietovarastojen puolelle, minkä 

takia tietoja ei saada myöskään raporteille. 
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6.5 Palvelun ja tuen laatu 

Palvelun tukea ja laatua arvioidessa (kysymys 10, liite A) 8/10 vastaajaa korosti suoran 

yhteyshenkilön merkitystä. Suurin osa kaikesta positiivisesta ja negatiivisesta palaut-

teesta liittyi siihen, oliko haastateltavalla suora yhteyshenkilö kehen olla yhteydessä, kun 

jokin oli epäselvää. 

R1: ”Vanhan mallinen tilaus-toimitus -malli ei toimi.” 

R2: ”Erinomaista kun on ollut näin suora yhteys. Olen saanut jopa enemmän kuin osan-

nut odottaa.” 

R2: ”Aika paljon on yritetty itse selvittää ja hakattu välillä päätä seinään.” 

Tämän osalta molempien ryhmien haastateltavat kokivat tapahtuneen paljon kehitystä 

etenkin viimeisen vuoden aikana, kun on voinut olla suoraan yhteydessä henkilöön, jolta 

on saanut vastaukset. Keskitetystä tuesta, joka toimii tilaus-toimitus -mallilla, on huonoja 

kokemuksia, kun ei tiedetä kehen tulisi olla yhteydessä. Nämä kokemukset syntyivät, 

kun keskitetystä tuesta ei ollut löytynyt riittävää liiketoimintaymmärrystä omaavaa henki-

löä vastaamaan vaativiin kysymyksiin. Lisäksi keskitettyjen toimintojen läpinäkyvyyden 

puute heikensi palvelukokemusta. Toisaalta tässä nähtiin myös riskejä, kun osaaminen 

on keskittynyt vahvasti yksilöihin. 

Yhteyshenkilön lisäksi kaivattiin tukea uusien raporttien sisällön ja toiminnollisuuksien 

opetteluun. 

R2: ”Uusia raportteja kun on tullut, tietää että dataa on mutta jalkauttaminen raporteista 

myynnin johdolle kaipaisi paljon enemmän tukea.” 

Pelkästään informaation saatavuuden lisääminen teknisesti ei tarkoita, että se olisi saa-

tavissa. Mikäli raportin käyttäjä ei tiedä tai osaa hakea informaatiota, ei sen voi vielä 

sanoa olevan saatavissa käyttäjälle. Saatavuus edellyttää informaation hakemiseen tu-

kea raporttien hyödyntämistä kouluttamalla. 

6.6 Raportoinnin käyttäjätyytyväisyys 

Ensimmäiset haastateltavat antoivat käyttäjätyytyväisyydestä (kysymys 11, liite A) spon-

taanisti kouluarvosanan, minkä jälkeen kaikkia pyydettiin antamaan arvosana käyttäjä-

tyytyväisyydelle. Taulukossa 9 on esitetty haastateltavien antamat arvosanat, keskiarvo 

ja mediaani. 

Taulukko 9. Raportoinnin käyttäjätyytyväisyys 

  Ryhmä 1 Ryhmä 2 
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  9 6,5 

  7 7,75 

  6,5 8 

  8 8,5 

  8 8,5 

Keskiarvo 
7,70 7,85 

7,78 

Mediaani 
8 8 

8 
 

Käyttäjätyytyväisyys molemmissa ryhmissä oli aika samalla tasolla keskimäärin 8 arvo-

sanan paikkeilla. Moni kuitenkin totesi arvosanan antamisen jälkeen antavansa korke-

amman arvosanan viimeaikaisen kehityksen ansiosta eikä välttämättä niinkään tämän 

hetkisen tilan perusteella. Yhdessä ryhmän 2 kommenteista oli erittäin vahva mielipide. 

R2: ”Emme ole myyntiorganisaatio, koska ei ole kunnollista raportointia tukena.” 

Aiemmin vastaaja ei ollut esittänyt poikkeavan kriittistä kommenttia raportoinnista. Haas-

tateltavalta kysyttiin kommenttiin tarkennusta, josta selvisi, että haastateltavan näkökul-

masta viiveet lukujen päivittymisessä ja eri raporteille hajaantunut informaatio eivät mah-

dollista päivittäiseen myynnin johtamiseen tarvittavaa ”sykettä tekemiseen”. Toisen 

haastateltavan kommentti tukee tätä näkemystä. 

R1: ”Tyytymättömyys kasvaa eksponentiaalisesti kiireessä.” 

6.7 Raportoinnin nettohyödyt 

Raportoinnin nettohyödyistä kysyessä (kysymys 12, liite A) raportoinnin kautta saatavan 

datan ja informaation merkitys päätöksenteossa tuli erittäin selväksi. Kaikki haastatelta-

vat vastasivat raportoinnin olevan heidän työnsä kannalta erittäin tärkeää. 

R1: ”Erittäin paljon hyötyä itselle liiketoiminnan ohjaamiseen ja tiimille läpinäkyvyyttä. 

Teemme päätöksiä datan perusteella.” 

R1: ”Ilman raportointia mulla ei olis mitään käsitystä miten liiketoiminta kehittyy. Elintär-

keää työni kannalta.” 

R2: ”Vaikka taaksepäin ei saisi muka katsoa, niin tulevaa suunnitellessa täytyy tietää 

missä mennään. Se mitä nyt tehty vaikuttaa tulevaan.” 

R2: ”Ellet mitään seuraa, niin ethän sä tiedä mihin sä ohjaat ihmisiä ja tekemistä.” 
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R2: ”Nettohyöty on merkittävä, sillä mehän ohjataan tätä laivaa. Ei voi mennä silmät um-

messa, aika nopeasti tapahtuu erilaisia muuveja, mitä kilpailijat ja asiakkaat tekee. Ei 

huppu päässä voi tehdä mitään.” 

R2: ”Muuten mutu-tuntumaa ja arvaillaan. Täysin oleellista oman onnistumisen ja rahoi-

tuksen johtamisen ja oman tiimin johtamisen kannalta. Itselle data on tärkeä vaikka tun-

nelman johtaminen myös tärkeä. Raaka data pitää olla kuitenkin päätösten taustalla.” 

Ryhmän 1 vastuksista tuli ilmi, että osuuskunnan puolella työskentelevät ovat sen verran 

kauempana asiakasrajapinnasta, että ilman raportointia ei olisi mitään käsitystä liiketoi-

minnan kehittymisestä, kun taas pankeissa työskentelevät kuulevat paremmin myyjiltä, 

miten myynti on sujunut. Ryhmässä 2 korostui raportoinnin merkitys päivittäisen johta-

misen kannalta. 
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7 JOHTOPÄÄTÖKSET 

7.1 Tulosten yhteenveto ja tutkimuskysymyksiin vastaaminen 

Tutkimuksen tavoitteena oli selvittää yrityksen myynninjohdon tietotarpeet ja miten nämä 

pystyisi täyttämään liiketoimintatiedon hallinnalla. Tähän tavoitteeseen pääsyä lähdettiin 

tutkimaan muodostamalla ongelmaa vastaava päätutkimuskysymys, ”Miten liiketoimin-

taraportointia voidaan kehittää myyntiprosessia kehittävien ja johtavien käyttäjien tieto-

tarpeiden pohjalta?” 

Tutkimukselle määritettiin kolme alatutkimuskysymystä pilkkomaan päätutkimuskysy-

mystä siihen vastaamisen tueksi. Ensimmäinen alatutkimuskysymys oli, ”Mitä kehitys-

kohteita yrityksen liiketoimintaraportoinnin sisällöstä on tunnistettavissa?” Tätä lähdettiin 

selvittämään haastattelemalla liitteen A kysymyksillä yrityksen myynninjohdosta ja -ke-

hittämisestä vastaavia työntekijöitä Delonen ja McLeanin (2003) mallia noudattaen so-

vellettuna raportoinnin näkökulmasta. Tutkimuksessa haastateltiin 10 työntekijää, jotka 

jaettiin kahteen ryhmään yrityksen organisaatiorakenteen perusteella. Nämä kaksi ryh-

mää olivat yrityksen osuuskunta (ryhmä 1) ja pankit (ryhmä 2). Tärkeimmät myynninaju-

rit, jotka vähintään neljä haastateltavaa vastasi itselleen tärkeimmiksi seurattaviksi 

myynnin mittareiksi, ovat esitettyinä taulukossa 10. 

Taulukko 10. Tärkeimmät neljä asuntorahoituksen myynninajuria 

Ajuri Ryhmä 1 Ryhmä 2 Yhteensä 

Myyntivolyymit x x   x x x x x   x 8 

Hakemusvolyymit x x x x   x   x     6 

Aktiivisuus       x   x x   x   4 

Hinnoittelu       x x     x x   4 
 

Kirjallisuudesta (Ingram et al. 2015, s. 253-304; Jha et al. 2017; Siguaw et al. 2003) 

tunnistetuista ja taulukossa 1 esitetyistä myynnin perusajureista hit rate -suhde ja NPS 

nousivat myös taulukossa 4 tärkeimpiin asuntorahoituksen myynninajureihin. Näiden 

pohjalta esitettynä asuntorahoituksen myynninraportoinnin tärkeimmät ajurit ovat esitet-

tyinä taulukossa 11. 
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Taulukko 11. Asuntorahoituksen tärkeimmät myynninajurit 

Asuntorahoituksen myynnin ajurit 

Myyntivolyymit Myönnettyjen asuntolainojen sopimukset (€ ja kpl) 

Hakemusvolyymit Asuntolainahakemukset (€ ja kpl) 

Aktiivisuus Tarvekartoitukset, neuvottelut ja tarjoukset (kpl) 

Hinnoittelu Tarjousten ja myönnettyjen asuntolainojen marginaali (%) 

Hit rate Hakemuksesta-tarjous-sopimus -hit rate (kpl ja %) 

NPS Asuntolaina-asiakkaiden Net Promoter Score (NPS) 
 

Nämä muodostavat myynnin osalta tärkeimmän raportoinnin, jota seurataan päivittäin. 

Ryhmän 1 toiveena oli päästä raportoinnissa lähemmäs reaaliaikaista raportointia, joten 

nämä tärkeimmät myynninajurit olisi hyvä ottaa ensimmäisenä selvitykseen pääseekö 

näiden raportoinnissa lähemmäs reaaliaikaista. Luotettavuuden varmistamiseksi varsin-

kin näistä tulisi varmistaa haastatteluiden perusteella riittävä dokumentaatio, luotettava 

datan päivittyminen sekä selkeät määrittelyt. Määrittelyillä tarkoitetaan yhden totuuden 

esittämistä, jotta eri raporteilta nähtävistä luvuista ei synny ristiriitaa ja epäselvyyttä. Näi-

den ajureiden raportoinnista tulisi myös löytyä nimetty yhteyshenkilö, johon voi olla yh-

teydessä ongelmatilanteissa. 

Toinen alatutkimuskysymys oli, ”Mitkä tietotarpeet voidaan täyttää raportoinnin kehittä-

misellä?” Tämän ja kolmannen alatutkimuskysymyksen, ”Missä muodossa tiedon tulee 

olla saatavilla raportilta?” vastaukset linkittyvät vahvasti toisiinsa haastatteluiden perus-

teella. 

Taulukko 12. Tärkeimmät informaation esitysmuodot 

 Ryhmä 1 Ryhmä 2 Yhteensä 

Visuaalinen x   x   x x   x   x 6 

Kooste x   x     x x   x   5 

Data Exceliin x     x     x x   x 5 
 

Kysyttäessä, missä esitysmuodossa haastateltavat kaipaavat informaation (kysymys 5, 

liite A) raporteilla, tärkeimmän kolmen perusteella toiveena on tärkeimmät ajurit sisältävä 

kooste, josta löytyy valmiit visualisoinnit esitysmateriaaleihin ladattaviksi, mutta tarvitta-

essa datan pystyy lataamaan Exceliin jatkotyöstämistä varten. Raporttien tulisi olla mah-

dollisimman interaktiivisia, jotta raportin käyttäjät pystyisivät liikkumaan tarkastelussa 

ryhmätasolta pankkitasolle ja aina myyjätasolle. Tarkastelun tasoille tulisi lisätä mahdol-

lisuus tehdä vertailua sekä toimijoiden (pankki tai myyjä) välillä sekä ajallisesti edelliseen 

päivään, viikkoon, kuukauteen ja vuoteen. Raporttien kehittämiseen voisi tulkita myös 
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niiden sisällön ja toiminnollisuuksien kouluttamista. Ryhmästä 2 nousi esiin tarve raport-

tien käyttökoulutuksille, jotta raporttien hyödyt saadaan jalkautettua. 

Haastatteluiden ja kirjallisuuden perusteella rakennettuna asuntorahoituksen myynnin 

koosteraportin viitekehys on esitettynä kuvassa 13. 

 

Kuva 13. Asuntorahoituksen myynnin koosteraportti 

Asuntorahoituksen myynnin koosteraporttiin on kerättynä kirjallisuuden ja haastattelui-

den pohjalta tärkein sisältö ja ominaisuudet. Tärkeimmät toiminnollisuudet ovat interak-

tiivisuus ja datan lataamisen mahdollisuus, jotta käyttäjä voi tarkastella informaatiota ha-

luamistaan näkökulmista. Esitysmuotona visuaalinen tarkoittaa, että pelkkien lukujen si-

jaan informaatio löytyy raportilta visuaalisessa muodossa, joka on helposti ladattavissa 

omiin palaverimateriaaleihin esityksen tueksi. Sisältöön on koostettuna taulukon 11 mu-

kaiset tärkeimmät asuntorahoituksen myynnin ajurit. 

7.2 Tutkimuksen arviointi 

Tutkimuksen toteuttanut tutkija on ollut yli kahden vuoden ajan työsuhteessa kohdeyri-

tykseen, mikä voi vaikuttaa luotettavuuteen ja uskottavuuteen. Tutkimus suoritettiin työ-

suhteesta huolimatta mahdollisimman objektiivisesti. Haastateltavat ovat tutkijan ennes-

tään tuntemia työntekijöitä kohdeyrityksestä ja etenkin ryhmä 1 osalta tutkija on tehnyt 

jo ennen tutkimusta paljon yhteistyötä ja tutustunut haastateltaviin. Ryhmän 2 haastatel-

taviin tutkija ei ollut tutustunut yhtä läheisesti. Hirsjärven ja Hurmeen (1988, s 129-130) 

mukaan yksi teemahaastattelujen riskeistä on haastateltavien valinnan onnistuminen. 

Haastateltavien valinnassa käytetty kriteeri haastateltavien tuntemisesta ennalta voi vai-

kuttaa tutkimuksen luotettavuuteen. Tällä voi olla vaikutuksia objektiivisuuteen, mutta 

samalla haastateltavat saattoivat vastata avoimemmin kysymyksiin, johtuen pidemmän 

aikaa kestäneen yhteistyön ja työsuhteen muodostamasta luottamussuhteesta. 
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Tutkimus ja tulokset on pyritty kuvaamaan mahdollisimman tarkasti, jotta sen voisi tois-

taa toisessa organisaatiossa tai laajentaa useamman asuntorahoitusta tarjoavan orga-

nisaation kattavaksi. Tutkimus voisi toimia rahoituksen kontekstissa kulutusrahoituksen 

kontekstissa, mutta rahoitusliiketoiminnan ulkopuolelle tutkimus ei suoraan sovellu. Tut-

kimuksen tilannesidonnaisuus muodostuu kuitenkin haasteeksi tulosten toistamiseksi. 

Farquhar (2012, s.7) toteaakin ettei tapaustutkimukset ole täysin toistettavia, eikä tulok-

sia voi yleistää. Haastateltavien kokemus tietotarpeista sisältää tilannesidonnaisuutta, 

mikä oli huomattavissa vastauksissa ilmenneistä viitteistä Covid-19 pandemian myötä 

syntyneeseen poikkeustilanteeseen. 

Tutkimuksen varmuuden osalta tutkimuksen empiirinen osio aiheuttaa eniten epävar-

muutta tutkimuksen tuloksiin. Haastatteluissa haastateltiin vain yhden yrityksen työnte-

kijöitä ja otanta oli lukumäärällisesti kohtalaisen suppea, sillä haastateltavia oli vain kym-

menen. Varmuuteen pyrittiin kuitenkin vaikuttamaan valitsemalla ryhmän 2 haastatelta-

vat eri maantieteellisiltä alueilta Suomesta ja eri pankeista, jotta yhden pankin sisällä 

olevat mielipiteet ja ajatukset eivät ylikorostuisi tutkimuksessa. Ryhmässä 1 haastatelta-

villa oli myös kokemusta muiden organisaatioiden asuntorahoituksesta. Tämä lisää tut-

kimuksen varmuutta, kun haastateltavilta löytyi kokemusta kohdeyrityksen ulkopuolelta-

kin. Varmuutta olisi voinut lisätä haastattelemalla useampaa yrityksen työntekijää ja 

myynnin ajureiden osalta olisi voinut toteuttaa haastattelun tai kyselyn myös kohdeyri-

tyksen ulkopuolella. Aikataulun puitteissa tämä jäi kehitysehdotusten tasolle. 

Tutkijan työkokemus asuntorahoituksesta ja raportoinnista on voinut vaikuttaa tutkimuk-

sen neutraaliuteen. Tutkijan subjektiiviset näkemykset ovat voineet osittain vaikuttaa 

haastatteluiden analysointiin ja sitä kautta myös tutkimuksen tuloksiin. Tutkimusprosessi 

ja vastausten analysointi on kuitenkin pyritty kuvaamaan mahdollisimman tarkasti, jotta 

tutkimuksen lukija pystyisi arvioimaan tutkijan analyyseja ja niiden neutraaliutta. 

Tutkijan perehdyttyä saatavilla olevaan vertaisarvioituun tutkimukseen aiheen ympäriltä, 

tutkija tuli siihen tulokseen, että asuntorahoituksen myyntiä ei ole tutkittu raportoinnin ja 

päätöksentekijöiden tietotarpeiden näkökulmasta. Asuntorahoitusta oli tutkittu aiemmin 

viranomaisraportoinnin ja riskienhallinnan näkökulmista, joten tutkimus tuottaa uutta tie-

toa tutkimuskenttään. On kuitenkin olemassa mahdollisuus, että aihetta olisi tutkittu, 

mutta tutkija ei parhaasta yrityksestään huolimatta löytänyt tehtyä tutkimusta. 

7.3 Tulevaisuuden tutkimuskohteet 

Asuntorahoituksen myynnillinen tutkimus on vielä niin alkutekijöissään, että jatkotutki-

mukselle on hyvin tilaa ja tarvetta. Cook ja Hababou (2001) mukaan pankkien myynnin 
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johtaminen oli 2000 luvun alussa vielä alkutekijöissään, joten aihetta ei ole vielä aiemmin 

pystytty erityisen kattavasti tutkimaan. 

Tutkimuksen esittämä asuntorahoituksen myynnin raportin viitekehys on muodostettu 

soveltaen aiempaa myynnin tietotarpeiden tutkimusta ja yhden yrityksen työntekijöiden 

haastatteluista analysoituja tuloksia. Viitekehyksen testaaminen kuitenkin puuttuu. Viite-

kehystä voisi testata alkuperäisessä kohdeyrityksessä tai laajemmin Suomen asuntora-

hoitusta tarjoavissa yrityksissä. Ennen viitekehyksen testaamista Suomen ulkopuolella 

olisi hyvä tutkia tarkemmin eri valtioiden ja talousalueiden välisiä eroja asuntorahoituk-

sessa. Valtioiden välillä on merkittäviä eroja lainsäädännössä ja asuntomarkkinoissa, 

joten tutkimusaiheita löytyisi alueelta merkittävästi ja kiinteistömarkkinan koon huomioi-

den tutkimukselle löytyisi todennäköisesti paljon käyttöäkin. Tutkimusta tehdessä haas-

tatteluiden aikana keskusteluissa nousi jonkin verran esiin myös asuntorahoituksen lisä-

myynti ja sen osalta pääasiassa takaisinmaksun turvaavat tuotteet sekä koron muutok-

silta suojaavat tuotteet. Näiden merkitystä asuntorahoituksen myynnin osalta voisi myös 

tutkia lisää. 

Tutkimusta tehdessä maailmalla alkoi leviämään koronavirus, joka nimettiin Covid-19 

nimiseksi ja WHO julisti viruksen aiheuttaneen maailmanlaajuisen pandemian. Viruksen 

leviämistä estävillä toimilla on ollut todella isoja taloudellisia vaikutuksia ja asuntorahoi-

tus tuskin on immuuni globaaleille taloushäiriöille. Yksi mielenkiintoinen tutkimuksen aihe 

voisikin olla Covid-19 pandemian vaikutukset asuntorahoitukseen ja asuntomarkkinaan. 
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LIITE A: HAASTATTELURUNKO 

 

Asuntolainojen myynnin raportointi 
 

Taustoitus 

1. Kuinka pitkään olet työskennellyt asuntolainaliiketoiminnan parissa? 

Informaation laadulliset tekijät 

2. Kuinka ajantasaista tietoa tarvitset työssäsi? 

3. Mitkä ovat tärkeimmät seuraamasi mittarit/mitat? 

4. Miten kattavaksi koet nykyisin saatavilla olevan informaation? 

5. Missä esitysmuodossa mieluiten tarkastelet informaatiota? 

6. Miten arvioit raportoidun informaation luotettavuutta? 

7. Jos voisit muuttaa jotakin nykyisessä raportoinnissa, mitä se olisi? 

Käyttö 

8. Kuinka usein seuraat asuntolainojen liiketoiminnan kehitystä? 

Järjestelmän laatu 

9. Mikä on mielipiteesi käytössä olevien informaationlähteidesi laadusta? 

Palvelun laatu 

10. Miten koet palvelun ja tuen laadun informaationlähteidesi osalta? 

Käyttäjätyytyväisyys 

11. Kuinka tyytyväinen olet yleisesti ottaen informaationlähteisiisi? 

Nettohyödyt 

12. Minkälaista hyötyä koet saavasi/saaneesi nykyisestä raportoinnista? 

 


