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1 Johdanto

Tradenomeja valmistuu vuosittain valtava maara, yli 5 000. Tutkinnon voi suorittaa 21 eri
ammattikorkeakoulussa, jotka on ripoteltu ympari Suomen, Helsingista, Turusta, ja Lap-
peenrannasta aina Rovaniemelle saakka. Tradenomitutkinto on my6s monipuolinen; se
siséltaa useita eri koulutusohjelmia ja sen lisaksi koulutusohjelmat usein sisaltavat monia
erikoistumismahdollisuuksia. Tradenomitutkinto valmistaa moneen kaupan alan tyotehta-
vaan myaos erikoistumisesta riippumatta, joten esimerkiksi erikoistuminen markkinointiin ei
sulje pois mahdollisuutta tydlistya vaikkapa HR tehtaviin. Nama tekijat tekevét tutkinto-
nimikkeesta mahdottoman monipuolisen ajatellen tydelamavalmiuksia, mutta ne myos
tuovat paljon haasteita opiskelijalle. Opiskelija ei aina tunne taysin mihin Tradenomintut-
kinto hanet valmistaa, eli mita todellisia tyollistymisvaihtoehtoja on valmistumisen jalkeen.
Erikoistumista on my0s vaikea valita kesken tutkinnon, jos ei aidosti tieda mita esimerkiksi
logistiikkaan erikoistunut Tradenomi ty6elamassa tekee. Mité jos se ei olekaan sita mita

odotti?

Tradenomiopiskelijoiden etuja Suomessa valvoo Tradenomiopiskelijaliitto TROL ry yh-
dessa Tradenomiliiton ja kirjoitushetkella 26 jasenyhdistyksen kanssa. Opiskelijoiden joka-
paivaisessa elamassa ovat vahvimmin mukana liiton paikallisyhdistykset, joita 16ytyy lahes
jokaisesta Ammattikorkeakoulusta, missa Tradenomeja koulutetaan. Paikallisyhdistykset
huolehtivat opiskelijoiden edunvalvonnasta paikallisesti, eli korkeakoulun sisélla, seka pyr-

kivat luomaan jasenistolleen kiinnostavia tapahtumia ja tarjoamaan hyodyllisia etuja.

Yritysyhteisty6 on yksi monesta mahdollisesta tavasta tuoda arvoa yhdistyksen jasenille.
Se avaa yhdistyksen kayttdon erilaisia keinoja tuoda arvoa jasenistolle, johon siséltyy
etenkin opiskelijan uraan ja tyéhén orientoituneet tapahtumat ja edut. Yritysyhteistytn
kautta on siis mahdollista tuoda opiskelijoita lahemmas tydeldaméa ja nain ratkaista aiem-
min lapikaytyja Tradenomiopiskelijan haasteita littyen omaan uraan ja tydelamaan. Tyon
kirjoitushetkelld yritysyhteisty6ta kuitenkin harjoitetaan TROL ry:n jasenyhdistysten kes-
kuudessa vain harvakseltaan mika tekee yritysyhteistydsta laajalti hydodyntamattéman voi-
mavaran. Taman ongelman tunnistamisesta syntyi ajatus luoda opas yritysyhteistyon ke-

hittdmiseen TROL ry:n jasenyhdistyksille.



1.1 Opinnaytetydn tavoitteet

Opinnaytetydn tavoitteena on luoda yritysyhteistyon kehittdmisen opas Tradenomiopiskeli-
jaliitto TROL ry:n jasenyhdistyksille. Oppaan on tarkoitus antaa ohjeita yhdistystoimijalle
yritysyhteistyon eri vaiheista, muodoista ja mahdollisuuksista.

Tuotos on suunnattu suoraa Tradenomiopiskelijaliitto TROL ry:n jasenyhdistysten toimi-
joille, jotta se voisi sisaltda myds Tradenomiopiskelijakentélle ominaisia elementteja. Yri-
tykset yhteistyon kohteena on valittu, koska nimenomaan yritysyhteistyon kautta jasenyh-
distykset voivat luoda jasenilleen tyduraa ja tybelamatietoisuutta kehittavia palveluja ja ta-
pahtumia. Tradenomitutkintoa suorittavilla opiskelijoilla on tarve aiemmin mainituille palve-
luille, koska tradenomin uramahdollisuudet ovat erittain monipuoliset ja on yleista, etta
opiskelijalla ei viela opintojenkaan aikana ole selkeda kuvaa siitd minne ja miten voi tyol-

listya.

Tyon lopullinen tarkoitus on siis TROL ry:n jasenyhdistysten yritysyhteistydn kehittdmisen

kautta parantaa tradenomiopiskelijoiden valmiutta tyéelamaan koko Suomessa.

1.2 Opinnaytetydn rakenne

Opinnaytety6 koostuu teoriaosuudesta, seka toiminnallisesta tuotoksesta. Tyon teoria-
osuuteen on koottu tyén tavoitteen kannalta tarkeitd teorioita, jotka samalla luovat pohjaa
toiminnallisen tuotoksen kirjoituksille. Teoria painottuu myynnin prosessin eri vaiheisiin,
seka yhdistyksen ja yrityksen valisen yhteistyOon teoriaan arvonluonnista. Mukana on myods
yhdistystoiminnan kannalta tarkeimmaét kohdat yhdistyslaista opinnaytetydn tavoite huomi-
oiden. Myyntiprosessi sisaltaa vaiheet lahtien sopivien yhteistydkumppanien etsimisesta
aina sopimusneuvotteluun ja jalkihoitoon saakka, seka kaiken otollisen sisallon kestavien

yhteistydsuhteiden luomiseen.

Toiminnallinen tuotos on kirjoitettu teoriaosuuden, seka kirjoittajan oman havainnoinnin ja
kokemuksen pohjalta. Kirjoittajalla on omaa kokemusta opiskelijayhdistystoiminnasta en-

sin Haaga-Helian liikketalouden opiskelijat Talko ry:ss&, jossa héan on toiminut jasenvastaa-
van, yritysyhteistytvastaavan ja puheenjohtajan tehtavissa, jonka jalkeen han toimi jasen-
vastaavana Tradenomiopiskelijaliitto TROL ry:n hallituksessa. Opiskelijan uraa edistavien
tapahtumien ja yritysyhteistyon kehittaminen ja ideointi, sek& omassa yhdistyksessa, etta

muiden opiskelijayhdistysten kanssa, on jollain tasolla ollut osa kirjoittajan toimintaa jokai-

sessa vastuutehtavassa.



Toiminnallinen tuotos on kirjoitettu omalle Wordpress-verkkosivulleen, josta se on avoi-

mesti luettavissa. Tuoton I6ytyy myds opinnaytetyon liitteena 1.



2 Myyntiprosessi yhteistyon luomisen pohjana

Yritysyhteistydsta vastaavan yhdistystoimijan tydtehtava muistuttaa hyvin paljon esimer-
kiksi Account Managerin tyotehtavaa, jossa tavoitteena on syventéda olemassa olevia asia-
kassuhteita ja muodostaa uusia kumppanuuksia. Taman vuoksi myyntiprosessi toimii hy-
vin pohjana yritysyhteistyon luomiseen ja yllapitamiseen. Myyntiprosessia seuraamalla yh-
distystoimija kykenee luomaan hyvat suhteet oikeisiin yrityksiin ja pystyy ottamaan huomi-
oon myos yritysmaailman toimintatavat ja periaatteet.

Myyntiprosessi on tapahtumaketju, jonka havainnollistaa yhteistyon luomisen eri vaiheet
ja laittaa ne jarjestykseen. Se kertoo mita toimenpiteitd myyjan kuuluu tehda, jotta potenti-
aalinen asiakkaasta saadaan yhteistyokumppani aina liidien etsimisesta kaupan paattami-
seen ja jalkihoitoon asti. Hyva myyntiprosessi perustuu asiakkaan ostoprosessiin, jonka
vuoksi eri lahteissa kuvatut myyntiprosessit useimmiten muistuttavat toisiaan. Myyjan pe-
rimmainen tehtava on viela asiakasta eteenpdin omassa ostoprosessissaan siten, etta
han lopulta valitsee myyjan tarjoaman tuotteen tai palvelun. Taméan vuoksi on tarkeaa,
ettd myyntiprosessin vastaparina on nimenomaan asiakkaan ostoprosessi. (Rope, 2009,
155.)

Timo Ropen (2009, 155.) mukaan, koska myynnin prosessin vastaparina on asiakkaan
oma ostamisen prosessi, on makuasia miten myyntiprosessin eri vaiheet nimetéan. Rope
antaa esimerkin viisivaiheisesta prosessista joka alkaa valmisteluvaiheesta ja loppuu jalki-

hoitovaiheeseen (kuva 1).



Valmisteluvaihe:

e Perustietojen selvittaminen

e Esittelymateriaalin rakentaminen
e Ajankdyton suunnittelu

¢ Myyntineuvottelun valmistelu

Myyntikeskustelu:

* Avaus

e Tarvekartoitus

¢ Ongelmaratkaisu / Tarveargumentointi
e Epailyjen haivyttaminen

Tarjousvaihe:

* Tarjouksen rakentaminen
e Tarjouksen markkinoillinen esittdminen

Kaupan paattaminen:
¢ Rohkaisu

e Aikalisa / Kiirehtiminen
¢ "Palkinto"

Jalkihoito:

o Tyytyvaisyyskyselyt

* Tervehdykset

* Asiakaslehdet / Tiedotteet
o Kutsut asiakastilaisuuteen

Kuva 1, Myyntiprosessi, mukailtu (Rope, 2009)

Tassa opinnaytetydn osassa avataan myyntiprosessin vaiheita, jotka ovat otollisia yhdis-
tystoimijalle yritysyhteistydn luomisessa (kuva 2). Timo Ropen mallista (kuva 1) poiketen,
mukaan on nostettu yhteydenottovaihe ja sopimusneuvotteluvaihe, koska ne ovat tarkeita

hyvan ensivaikutelman, sekd vakaan ja kannattavan yhteistytn luomisen kannalta.



LE]EET T

Prospektointi Yhteydenotto . -
valmistautuminen

Tarvekartoitus Ratkaisun esittely

Sopimusneuvottelu Jalkihoito

Kuva 2, Myyntiprosessi yritysyhteistyon luomiseen

2.1 Prospektointi

Prospektoinnilla tarkoitetaan prosessia, jossa etsitdan sopivia asiakkaita tai ostajia tuot-
teelle tai palvelulle. Prosessin tarkoituksena on paattaé tarjoaako potentiaalinen asiakas,
eli liidi tai suspekti (eng. lead, suspect), tarpeeksi hyvat mahdollisuudet kaupankayntiin,
ettd hantd kannattaa lahestya. Kun myyja toteaa liidin hyvaksi ehdokkaaksi kaupankayn-

nille, aletaan sita kutsua prospektiksi. (Castleberry & Tanner, 2010, 150-151.)

Yhdistystoimijan kannattaa lahestya uusien yhteistydkumppanien etsimista molemminpuo-
lisen arvonluonnin nakdkulmasta. Yritykset, jotka voivat tarjota arvoa yhdistyksen jasenille
lisdarvoa esimerkiksi tyoharjoittelu- ja tydpaikkojen tai palvelujen muodossa. ovat potenti-
aalisempia yhteistydkumppaneita, kuin yritykset, jotka eivat voi tarjota vastaavia mahdolli-

suuksia.

Prospektointi on tarkeda jokaiselle myyijalle, taidoista ja kokemuksesta riippumatta (Cast-
leberry & Tanner, 2010, 150.). Mik&li prospektointi on hoidettu huonosti, voi yhdistystoimia
tuhlata aikaa etenemalla prosessissa eteenpain yritysten kanssa, jotka eivét alun perin-

kaan olisi olleet sopivia yhteistyohon.



Prospektointilahteet ja tavat vaihtelevat paljon riippuen siitd minkalaista myyntia tekee,
esimerkiksi IT-infrastruktuureja myyva myyja luultavasti kayttaa eri lahdettd 16ytadkseen
lidej&, verrattuna sijoituskonsultointia tarjoavaan myyjaén (Castleberry & Tanner, 2010,
155.). Ennen etsimisen aloittamista on hyva méaaritella mista sopivia yhteistydkumppa-

neita kannattaa etsid, ja minkalainen lahestymistapa on omiin tavoitteisiin sopiva.

Castleberry & Tanner (2010, 155.) listaavat useita prospektointikanavia, muun muassa.
tyytyvaiset asiakkaat, verkostoituminen, sosiaalinen media ja kylm&soitot. Yhdistystoimin-
nassa voi myos hyodyntéé esimerkiksi alumneja, jasenia ja muita opiskelijayhdistyksia.
Liidin ostohalukkuuden ja potentiaalin selvittamista kutsutaan laadullistamiseksi (eng. qua-
lifying). Jokaisen myyjan taytyy itse maarittaé kriteerit prospekteilleen. Manning, Ahearne
& Reece (2014, 216-217.) mukaan kriteereitd voi maarittaa yksinkertaisilla kysymyksilla:

1. Onko liidilla tarvetta tuotteelleni?

2. Onko yhteyshenkildlla valta tehda paatos tuotteen ostosta?

3. Onko liidilla varaa ostaa tuotteeni?

4. Onko liidilla halukkuutta ostaa tuotteeni?
Lista sopivimmista kysymyksista vaihtelee aloittain ja myyjittain, mutta oli kysymys mika
tahansa, kannattaa keskittyd tarkan vastauksen saamiseen. (Manning, ym. 2014, 216-
217.)

Manningin, Ahearen ja Reecen malli laadullistamiseen kday myds yhdistystoiminnassa yh-
teistyoyrityksen laadullistamiseen, mutta kysymyksiin taytyy siséllyttad molemminpuolisen
arvonluonnin ndkodkulma. Hyvia laadullistamiskysymyksia yhdistystoimijalle olisi esimer-
kiksi seuraavat:

1. Tyollistaako yritys aktiivisesti tradenomeja?
Mikali tyollistad, yhteistyon kautta yritys saisi yhdistyksen kautta suoran yhteyden tra-
denomiopiskelijoihin ja yhdistyksen jasenet tyollistyisivat paremmin tai mahdollisesti saisi-
vat tydharjoittelupositioita. Molemmat tahot voittavat.

2. Onko yhteyshenkil6lla valta tehda yhteistydsopimuksia?

3. Onko yrityksella muita yhdistyksia yhteistybkumppanina?

4. Tarjoaako yritys hyvat etenemismahdollisuudet uralle?

Myyntiprosessin alkuvaiheessa on hyva muistaa, ettd myyjan ei kannata kiirehtia ja lahes-
tya asiakasta ennen kuin kunnollinen laadullistaminen on tehty. On myds tarke&a pitaa
mieless, etté liidi voi omatoimisesti tehda itsestaan prospektin. Liidi voi esimerkiksi [ahes-

tya sinua toiveenaan ratkaista oma ongelmansa. (Castleberry & Tanner, 2010, 151.)



2.2 Yhteydenotto

Yhteydenottovaiheen paatavoite on luoda ensikontakti yritykseen, joka on todettu mahdol-
lisesti hyvaksi yhteistyokumppaniksi. Ensimmaisen yhteydenoton merkitys on ilmiselva ja
mahdollisia kanavia yhteydenottoon on useita. Mita kanavaa yhteydenottoon ikina kayt-
taékin, omaa aikaansa kunnioittava yhdistystoimija varmistaa, etta suorittaa yhteydenoton
parhaalla mahdollisella tavalla, jottei laadullistamiseen ja valmisteluun kaytettya aikaa tule
heitettya hukkaan.

Yhteydenottovaiheen péatavoitteena myyjélle on herattaa asiakkaan kiinnostus tarjoa-
mansa tuotteen tai palvelun tuomiin etuihin. Jos kaikki onnistuu ensimmaisessa yhteyden-
otossa toivotusti, on asiakas halukas tarjoamaan omaa aikaansa asiakkaan ja myyjan
vuorovaikutuksen syventamiseksi. Yhteydenottovaiheessa aktiivinen myyntityd alkaa.
(Alanen, Malkia & Sell, 2005, 71.)

Hyva tapa luoda ensikontakti toivottuun yritykseen on lahettaa sahkopostia. Kun myyjan ja
asiakkaan valille ei toistaiseksi ole luotu suhdetta, tulee myyjan lahettamien séhkdpostien
rakenne olla erilainen, kuin silloin kun suhde on jo pohjustettu. Harkitsemattomasti raken-
nettu sahkoposti jaa uudella asiakkaalla helposti lukematta, koska se ei heraté tarpeeksi
huomiota (James, 29.4.2013).

Geoffrey James (29.4.2013) kokemuksen mukaan toimiva rakenne ja sisaltdé ensimmai-
seen yhteydenottoon on seuraava:

1. Otsikko: siséllyta jotain asiakkaalle oleellista. Hyvia esimerkkeja ovat yhteinen kon-
takti, prospektin yrityksen muuttuva markkina tai fakta prospektin kilpailijoista.

2. Formaali tervehdys. Usein yritysten siséinen viestinta on hyvinkin tuttavallista ja
tarkeilemétonta, mutta ensikohtaamisessa kannattaa aina tervehtia kaikkien hy-
vaksymalla tavalla.

3. 7Otan teihin yhteytta, koska (mahdollinen hyéty vastaanottajalle/yritykselle)”. Sah-
kdposteissa arvostetaan "suoraan asiaan”-mentaliteettia. Prospekti myos miettii
miten han tasta hyotyy, joten se kannattaa kertoa heti alkuun.

4. ’Teidankaltaisenne yritykset (lista yrityksista) valitsevat meidat tekemaan (jotain
mika johtaa aiemmin mainittuun hyétyyn)”. Myyntipuhe. Esimerkkiyritysten kannat-
taa olla saman kokoisia ja oloisia verrattuna prospektiin. Jos esimerkkiyrityksia ei
ole, voi kayttaa "Asiakkaamme valitsevat...”.

5. "Vastaa tdhan sahkdpostiin, niin 1ahetan sinulle tarkempaa tietoa, jotta voit nope-

asti arvioida onko ratkaisu mahdollisesti teille sopiva”. Myyjan ei kannata odottaa,



ettd asiakas olisi valmis sopimaan tapaamista heti ensimmaisen sahkdpostin jal-
keen, mutta jos asiakas vastaa ja kysyy lisatietoja, tiedat hanen olevat kiinnostu-
nut.

6. Lahettajan nimi ja yhteystiedot:

Kun asiakas osoittaa olevansa kiinnostunut lisatiedoista, tutki ensin hanen taustansa

ja laadi seuraava sahkoposti niin, etta se esittda tarjouksesi tavalla, joka mielestasi

vastaa prospektin tarpeita.

Uusien asiakkaiden tavoittelua puhelimella kutsutaan kylmésoittamiseksi (eng. Cold Cal-
ling). Suurimpia haasteita kylmésoitoissa on saada linja auki tavoittelemasi henkilén
kanssa. Usein soittaja joutuu tyytyma&an vastaajaan, eikéd koskaan saa soittoa takaisin.
Monien B2B myyijien mielestd mahdollisuus tavoittaa paattaja suoraa on suurempi, jos
soittaa joko aikaisin tai mythaan tydpaivana. jolloin mahdollisena portinvartijana toimiva

assistentti ei ole tdissa. (Connick, 7.6.2017)

Kylmasoittaminen ei yleensé ole myyjan mieleen mutta kannattaa muistaa, etta ne voivat
olla erittdin kannattavia. Parhaimmillaan puhelussa kaydaan rakentavaa ajatusten ja ideoi-
den vaihtoa, jolloin se on mielekds molemmille osapuolille. Oikein suoritettuna kylmasoitto
saastaa asiakkaan aikaa ja rahaa, ja luo myyjalle uusia mahdollisuuksia myyda. (JRI solu-
tions, 23.6.2012).

JRI Solutions (23.6.2012) mukaan erityisen tarkeaa soittaessa uusille asiakkaille on osoit-
taa koko puhelun ajan olevansa aito keskusteleva ihminen, eika rutiineihin kangistunut
kone. Valmiiksi kirjoitetun puheen daneen lukeminen tekee puheesta helposti konemaista.
Jos kayttaa valmiiksi kirjoitettua suunnitelmaa, kannattaa se opetella ulkoa, jolloin sanat
syntyvat luonnostaan. N&in jokainen soitto on hieman erilainen ja teet vaikutelman siita,
ettd puhut intuitiolla (James, 19.6.2012).

Puhelun alku usein sivuutetaan kokonaan kun keskitytddn parantamaan omaa soittamista,
vaikka heikosti aloitettu puhelu saattaa loppua jo ennen kuin edes ehtii kysya kauppaa
(JRI Solutions, 23.6.2012). Geoffrey James (19.6.2012) painottaa itsensa esittelemisen
tarkeytta. Silla mikali oma nimi ja yritys jaavat epaselvaksi asiakkaalle, lopettaa han hel-

posti puhelun kesken.

On myos tarkedd huomioida asiakkaan ajank&yton merkitys ja mahdollinen kiire kysymalla
ensin "Soitinko hyvaan aikaan?” ja asiakkaan vastauksen jalkeen jatkaa esimerkiksi: "ym-

marran, etta teilld on varmasti paljon tekemista, mutta jos saan huomionne hetkeksi,



voimme kayda asiani lapi nopeasti”. Kysymys on hyva muotoilla siten, etta se antaa soitta-
jalle mahdollisuuden jatkaa seuraavaan lauseeseen vastasi asiakas sitten kylla tai ei.
Tama on tarke&d, koska paattajia on paaosin erittain vaikeaa tavoittaa ja on parempi
paastd kertomaan asiastaan sen sijaan, etta pyytaisi uuden soittoajan. (James,
19.6.2012)

Seuraavassa vaiheessa tarkoituksena on esittda asiakkaalle hyva syy jatkaa keskustelua.
Hyva tapa herattaéd asiakkaan mielenkiinto puhelussa on kertoa asiakkaalle esimerkki
konkreettisesta hyddysté jonka tuotteesi on tuonut jollekin toiselle yritykselle. Soittajan ei
kannata kertoa viel& omasta tuotteestaan, vaan tarkoituksena on kertoa asiakkaalle min-
kalaista hydtya keskustelusta hanelle voi olla. Esimerkkilause: "Autoimme vastikdan yri-
tysta X saastaméaan kuljetuskuluissa 500 000 euroa vuodessa. Tiedamme, ettd myos tei-
dan alallanne hintakilpailu on kovaa ja kulujen kitkeminen ensiarvoisen tarkeaa”. (James,
19.6.2012)

Kun asiakkaan mielenkiinto on saatu ohjattua aiheeseen, aletaan luomaan siltaa kartoitta-
vaan keskusteluun. Soittajan kannattaa muistaa kunnioittaa asiakkaan ajankayttoa ja ot-
taa myds vastuulleen puhelun pituus. On myds tarkeaa pyrkia purkamaan mahdollista
vastakkainasettelun tunnetta soittajan ja asiakkaan valilld. Tavoitteena on luoda pohja dia-
logille, ei myyntipuheelle. Esimerkkilause: "Tassa vaiheessa saatatte miettia, miten voi-
simme auttaa teita padsemaan samaan lopputulokseen. Tyon tulos riippuu paljon teidan
tilanteestanne ja en vield ole tarpeeksi perill asioista, etta tietdisin onko palvelus-
tamme/tuotteestamme teille apua. Voimme muutaman minuutin keskustelun perusteella
varmasti yhdessa kartoittaa miten voimme teita auttaa. Sopiiko tama teille?”. (James, G.,
19.6.2012)

Kun soittaja on saanut luvan jatkaa, on h&nella puhelimen toisessa paassa yhteistythalui-
nen, keskusteleva ja kuunteleva asiakas. Soittaja voi kartoittaa asiakkaan tarpeet ja selvit-

tad& kannattaako heidan edetad myyntiprosessissa.

2.3 Tapaamiseen valmistautuminen

Yrityksen kanssa tapaamiseen valmistautuvaa yhdistystoimijaa voi hyvin verrata myynti-
tydn ammattilaiseen, joka valmistautuu asiakaskaynnille. Yhdistystoimijalla ei kuitenkaan
valttdmatta ehdi syntya rutiineja tapaamisiin ja niihin valmistautumiseen samalla tavalla,

kuin ammattimyyjalla, jolle tapaamisia voi kertyd vuodessa useita kymmenid. Kunnollisella
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tapaamisiin valmistautumisella my6s kokemattomampi yhdistystoimija voi tehokkaammin

hyddyntda sopimansa tapaamiset.

Kokeneempi myyja tietdd, ettd asiakastapaamisiin valmistautuminen on oleellista toimi-
vassa ja aikaansaavassa myyntityossa. Asiakkaan aika on aina arvokasta ja huonosti val-
mistautunut myyja usein heittda hanelle annetun ajan hukkaan esimerkiksi keskustele-
malla vaarasta aiheesta, tai kartoittamalla faktoja, jotka olisi voinut I0ytaa jo etukateen.
Hyvin valmistautunut myyja voi, pettymyksen sijaan, herattaa asiakkaassa luottamuksen
ja arvostuksen tunteita. (Castleberry & Tanner, 2010, 151.)

Haluttuun lopputulokseen asiakastapaamisessa paasee harjoittelemalla valmistautumi-
seen liittyvat perusasiat huolella. Kun perusasiat on harjoiteltu hyvin, tulevat ne selvitettya
kuin luonnostaan. Nain myyjan ei tilanteessa tarvitse ajatella peruselementteja, vaan voi

suunnata kaiken keskittymisensa asiaan. (Alanen, Malkia & Sell, 2005, .73.)

Dario Priolo (1.7.2013.) avaa blogitekstissaan "Sales call preparation: The ultimate
checklist to cover your bases” hyvin kaytannon askelia myyntitapaamiseen valmistautumi-
seen, jotka ovat avuksi myds ensimmaiseen yritystapaamiseen valmistautuvalle yhdistys-

toimijalle.

Ennen tapaamista on otollista tutustua tavattavan yrityksen toimintaan ja markkinatilantee-
seen. Onko yritys kasvussa vai vaikeuksissa? Hakeeko yritys aktiivisesti nuoria tekijoita
riveihins&? Miksi? Miten yritys voisi hyotya yhteistydsta? Minkéalaista arvoa yritys voisi
mahdollisesti tarjota yhdistykselle ja sen jasenille? Kaikkeen ei valttamatta 16ydy vas-
tausta, mutta tilanteen kasittely etuk&ateen antaa mahdollisuuden ennakoida tapaamisen

etenemista ja valmistella kysymyksia joita esittdd tapaamisessa. (Priolo, 1.7.2013)

Asiakastapaamisissa informaatio on valttia. Valmistautumisvaiheen yksi paatarkoitus on
varata aikaa asiakasta koskevan informaation hakuun ja kasittelyyn. Yrityksista on ole-
massa valtavasti julkista tietoa ja nykypéaivana tiedon suodattamisen ja tulkinnan taito on
tarpeellinen osa myyjan taitopalettia. Laadukas informaatio auttaa myyjad ymmartamaan
asiakkaan kokonaistilanteen ja helpottaa tarpeiden |6ytamista. Asioista perilla oleva myyja
antaa myos itsestaan luotettavan ja ammattimaisen kuvan, joka helpottaa paljon pitk&ai-
kaisten asiakassuhteiden luomista. (Castleberry & Tanner, 2010, 180.), ( Alanen, Malkia &
Sell, 2005, 74.-75.)
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2.4 Tarvekartoitus

Tarvekartoitusvaihessa (Investigation stage) on tarkoituksena selvittda mahdollisen yh-
teistydkumppanin tarpeita ja haluja. Keskustelun aiheesta potentiaalisen yhteistyokump-
panin kanssa saa avattua kysymalla kysymyksia, jotka valottavat asiakkaan tamanhetkista
tilannetta ja haasteita. Tutkivan keskustelun kautta myyja saa tarttumapintaa ratkaisun
esittelyyn ja pystyy vakuuttavammin perustelemaan yhteistyon hyoétyja asiakkaalle.

Neil Rackham (2009, 24.) painottaa, etta tarvekartoitus on paljon enemman, kuin yksin-
kertaista tiedon kerdamista. Tarvekartoitus on myyntitaidoista tarkein ja sen vaikutus

myyntikeskustelun lopputulokseen on ratkaiseva varsinkin suurissa kaupoissa.

Kysymalla myyja saa helpommin kontrolloitua asiakkaan huomiota, seké saa hanet puhu-
maan ja jakamaan tietoa tarpeistaan. Taman lisaksi toisen tekemiseen on paljon helpompi
vaikuttaa kysymyksilla, kuin perustella itse miksi jotain kannattaa tehda.. (Rackham, 2009,
38.)

Asiakkaan tarpeita paljastavat kysymykset (uncovering questions) on kahdenlaisia. Tilan-
nekysymykset (Situation questions), joilla myyja pyrkii selvittdméaan asiakkaan tamanhet-
kista tilannetta, ja ongelmakysymykset (problen questions), joilla myyja pyrkii valottamaan

asiakkaan ongelmia ja haasteita. (Rackham, 2009, 64 - 66.)

Kysymysesimerkkeja:
Situation questions:
- Minkéalaista osaamista haette rekrytoinneissa?
- Minka alan ihmisia rekrytoitte?
- Oletteko tehnyt yhteistyota koulujen tai opiskelijayhdistysten kanssa aiemmin?
- Paljonko kaytatte rahaa rekrytointiin talla hetkella?
Problem quesstions:
- Onko teilla ollut vaikeaa 10ytdé oikeanlaisia nuoria osaajia?
- Oletteko olleet tyytyvdisia tyoharjoittelijoihin / vasta valmistuneisiin tyontekijéihin?
- Onko teilla ollut haasteita saada yhteys alan opiskelijoihin?

Huthwaiten suorittamissa tutkimuksissa selvisi, ettd seka tilanne- etta ongelmakysymyksia

kysytd&n onnistuneissa myyntitapaamisissa, mutta menestyvat myyjat keskittyvat enem-

man ongelmakysymyksiin. Pienemman hinnan kaupoissa ongelmakysymyksia ilmeni
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kaksi kertaa enemman onnistuneissa tapaamisissa, kuin epaonnistuneissa (kaaviol).
(Rackham, 2009, 68 — 69.)
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B Onnistuneet kdynnit

M Epdonnistuneet kdynnit

Taulukko 1. Ongelmakysymysten maara per onnistunut ja epaonnistunut asiakastapaaminen, mukailtu (Rackham, 2009,
69.)

Ongelmakysymykset siis ovat vaikuttavassa osassa onnistumisessa, kun kyse on asiak-
kaalta pientd panostusta vaativissa kaupoissa. Heti kuultuaan asiakkaan ongelmat ja

haasteet, myyja voi siirtya tarjpamaan niihin ratkaisua ja menestya.

Kun kyseessa on suurempi kauppa, menestyneet myyjat eivat tyytyneet tarjoamaan rat-
kaisua heti ongelmat |6ydettyaan, vaan he jatkoivat keskustelua niin kutsutuilla seurausky-
symyksilla (implication questions), joiden tavoitteena on selvittdd ongelman seuraukset ja
kartoittaa miten suuresta ongelmasta on kyse (Rackham, 2009, 75 — 76.). Pienenkin on-
gelman takaa voi paljastua suuria seuraushaittoja, kun asiasta keskustelee tarkemmin.
Seurauskysymysten varjopuoli on, ettéa ne voivat aiheuttaa asiakkaassa ahdistusta, koska
suuria ongelmia on usein vaikea myontaa tai niiden kohtaaminen on epamiellyttavaa. Ky-
syminen kuitenkin kannattaa, silla suuret ongelmat halutaan paljon mieluummin korjata,

kuin pienet.

Kysymysesimerkkeja:
Implication questions:
- Mihin oikean osaamisen loytamisen haaste vaikuttaa yrityksessanne?
- Sanoit, ettd oikean alan opiskelijoita on vaikea tavoittaa, paljonko olette kayttanyt
aikaa / muita resursseja sopivien opiskelijoiden 16ytdmiseen?
- Sanoit, ettd viimeisimmat rekrytointinne eivat omanneet tarpeeksi osaamista alal-

tanne, miten se vaikutti koulutuskustannuksiin talon sisalla?
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Jotta keskustelu saataisiin kdannettya ratkaisuun ja etenkin ratkaisun arvoon asiakkaalle,
seurauskysymysten jalkeen kysytaan tarve-hyoty kysymyksia (need-payoff questions).
Tarve-hyoty kysymykset paisuttavat ratkaisun arvoa samalla tavalla, kuin seurauskysy-
mykset paisuttavat asiakkaan ongelmaa. Ne toimivat kaikkein parhaiten kun myyja on on-
nistunut paljastamaan asiakkaan haasteet ja kartoittanut niiden seuraukset mahdollisim-
man hyvin. Tarve-hyoty kysymykset kartoittavat ongelmien ratkaisun vaikutuksia yrityk-
seen, joten ne myos helpottavat keskustelukumppania myyméaan idea eteenpain organi-
saatiossa. (Rackham, 2009, 84 — 89.)

Kysymysesimerkkeja:
Need-Payoff questions:
- Kuinka paljon aikaa saastdisitte, jos voisitte suoraa tavoittaa oikean alan opiskeli-
jat?
- Miten paljon uskot alasta innostuneiden rekrytoinnin vaikuttavan tyétehokkuuteen?

- Olisitteko kiinnostuneita tekeméaéan yrityksestadnne nakyvamman alan opiskelijoille?

Neil Rackham (2009, 9 — 17.) méaarittelee pienen ja suuren kaupan eron sen asiakkaalta
vaadittavan sitoumuksen (raha, aika), vaadittavan asiakastapaamisten maaran ja yhteis-
tydsuhteen pituuden mukaan. Se onko yhdistystoimijan ja yrityksen valinen keskustelu
pienta vai suurta kauppaa, riippuu taysin keskustelun tavoitteesta. Jos yhdistystoimijan ta-
voitteena on saada sponsori tapahtumaan tai mainos lehteen tai haalareihin, voidaan pu-
hua pienesta kaupasta, koska asiasta on luultavasti tehty paatds yhdessé tapaamisessa
ja yrityksen sitoumus on vahainen. Mikali tavoitteena on luoda pidempiaikaista yhteisty6ta
tai yhteisty6sopimus yrityksen kanssa, joka siséltaa esimerkiksi markkinointiapua koululla,
yhteisi& tapahtumia jne. voidaan puhua isommasta kaupasta, koska asiakkaan sitoumus
on paljon suurempi ja asiasta ei yrityksessakaan valttamatta paateta yhden tapaamisen

aikana.

SPIN antaa hyvan ohjenuoran siihen minkalaisilla kysymyksilla asiakkaan haasteita ja tar-
peita paljastetaan ja miten paljastettujen haasteiden ja tarpeiden vaikutuksien kautta saa-
daan asiakas halukkaammaksi muuttamaan omia toimintatapojaan. Malli ei kuitenkaan
tarjoa selkeaa ja helposti ymmarrettavaa listaa siitéd mita asioita jokaiselta asiakkaalta kan-
nattaa selvittdd. Leslie Ye (2015) listaa HubSpot Sales Blogin artikkelissaan 11 kysy-
mystd, joiden avulla kysyja voi vahvistaa ymmarrystaan asiakkaan ongelmasta ja sen seu-

rauksista paremmin. Kysymykset on myos helppo sisallyttaa SPIN malliin.

Paattajan tarpeet:

14



1. Minkalaisista mittareista paattaja vastaa, ja minkalaisiin tavoitteisiin hdnen on
naissa mittareissa maara paasta?
Miten tavoitteiden kay, jos mitéd&n ei tehda?

3. Mitka ovat suurimmat esteet tavoitteen saavuttamisen tiella? (eli asiakkaan keskei-
nen ongelma)

4. Mita on aiemmin yritetty tehdé@ ongelman ratkaisemiseksi?
Mik& aiemmassa yrityksessa toimi ja mika ei?
Jos ongelman ratkaiseminen vaikuttaisi paattajan asemaan yrityksessa / heidan
uraansa / ammatilliseen maineeseensa?

7. Mita paattajan kay, mikali ongelmaa ei saada ratkaistua?

Yrityksen tarpeet:”
8. Miten paattdjan tavoitteet vaikuttavat yrityksen pitkan linjan tavoitteisiin?
9. Miten paattajan tavoitteet tulevat todennadkoéisesti muuttumaan vuodessa? viidessa
vuodessa? kymmenessa?
10. Miten paattajan keskeinen ongelma vaikuttaa talla hetkella yrityksen tulokseen?
11. Jos ongelmaa ei ratkaista, miten se nakyy yrityksen strategisissa tavoitteissa / tu-

loksessa?

2.5 Ratkaisun esittely

Ratkaisun esittelyvaiheessa myyjan on tarkoitus tuoda esiin ratkaisu asiakkaan ongelmiin
ja haasteisiin myyjan tarjoaman tuotteen tai palvelun kautta. Myyja suoriutuu esittelyssa
parhaiten, kun ratkaisu perustuu suoraa asiakkaan haluihin ja tarpeisiin. Taman vuoksi

ratkaisun esittelyvaiheessa on tarke&, etta tarvekartoitus on tehty perusteellisesti.

Neil Rackhamin (2009, 104.) mukaan, ratkaisun esittelyssé on tarke&a tuntea ero tuotteen
tai palvelun ominaisuuden (feature) ja hyddyn (benefit) valilla. Hyoty, osoittaa miten tuote
tai palvelu kohtaa asiakkaan ilmaisemat ratkaisukeskeiset tarpeet (explicit needs), joita

paljastettiin tarvekartoituksessa Tarve-hyoty—kysymyksilla. Hyodyt, jotka eivéat kohtaa asi-

akkaan ilmaisemien tarpeiden kanssa, luokitellaan eduiksi (advantage).
Ratkaisun esittelyssa tarkeinta on, etté tuote tai palvelu esitelladn vastaamaan asiakkaan

ilmaisemia tarpeita. Huthwaiten suorittamissa tutkimuksissa selvisi, ettd hyotyjen kautta

esitetty ratkaisu oli kaikkein vakuuttavin, seka pitkan, etta lyhyen aikavalin kaupoissa. Etu-
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jen kautta esittely voi toimia lyhyen aikavalin kaupanteossa, mutta ne menettavat vaiku-
tuksensa nopeasti pidemmassa myyntisyklissd. Ominaisuuksien listaamisella ratkaisun
esittelyvaiheessa ei ole juurikaan vaikutusta lopputuleman kannalta. (Rackham, 2009,
108.)

3

Yksi syy siihen miksi hyotyjen kautta ratkaisun esitteleminen toimii niin tehokkaasti, on nii-
den vastavéitteitd ehkaiseva vaikutus. Kun tuote esitelladn asiakkaalle hénen itse ilmaise-
mien ratkaisun tuomien hyotyjen kautta, kaikkein todennakdisin reaktio on myodtamielisyys
ja ratkaisun hyvaksyminen. (Rackham, 2009, 125.)

Koska hyotyjen yhdistiminen asiakkaan tarpeisiin on ratkaisun esittelyvaiheessa niin tar-
keédssa roolissa onnistumisen kannalta, myyjan kannattaa kiinnittaa huomiota siihen mil-
loin siirtyy esitteleméaén ratkaisuaan asiakkaalle. Ratkaisun ennenaikainen esittely on yksi
yleisimmista myyjan tekemista virheista asiakastapaamisessa. llman, ettd myyja tietaa
asiakkaan todelliset tarpeet ja tavoitteet, on hanen mahdoton perustella oman tuotteensa
tai palvelunsa hyodyllisyys asiakkaalle. Tarvekartoitusvaihe kannattaa siis suorittaa huo-

lellisesti ennen kuin siirtyy esittelemaan ratkaisua. (Rackham, 2009, 119.)

2.6 Kaupan paattaminen

Kaupan paattdmisvaiheesta on tarkoitus saada asiakas sitoutumaan myyjan tarjoamaan
ratkaisuun. Kaupan paattamista voidaan kutsua esimerkiksi sitoumuksen hankkimiseksi
(obtaining commitment) tai kaupan klousaamiseksi (closing a sale). Tehokkain tapa paat-
téda kauppa riippuu jalleen paljon kaupan luonnosta eli esimerkiksi kaupan koosta ja yh-
teistyon pituudesta. Aseenteet kaupan paattamista kohtaan ovat myds muuttuneet paljon

ajan saatossa myyjan roolin muuttuessa asiantuntijamaisemmaksi digitalisaation myota.

Klousaaminen on myynnin termeistéd mahdollisesti yleisesti kaikkein tunnetuin. Neil
Rackham (2009, 154.) maarittaa klousaamisen myyjan kayttaytymiseksi, joka pyytaa asia-
kasta paattamaan sitoutumisestaan silla tavalla, ettd han voi vastaamalla suostua tai kiel-
taytyd. Klousaamista on my6s ennen pidetty tarkeimpana menestyksen edistajana myyn-
nissa ja moni myynnin guru, muun muassa J. Douglas Edwards, sanoo kaupan syntyvan
keskimé&arin viidennella klousausyrittdmalla. Huthwaiten suorittamat tutkimukset ovat kui-
tenkin osoittaneet liiallisen klousaamisen jopa haitalliseksi varsinkin asiakkaalta suurem-

paa sitoutumista vaativissa kaupoissa. (Rackham, 2009. 154 — 158.)
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Perinteisesti klousaamisen keskidssa ovat erilaiset klousaustekniikat, kuten esimerkiksi
vaihtoehtoklousaus, "Otatko mieluummin punaisen vai sinisen?”, tai olettamuskousaus,
"Laittakaa vain nimi alle, niin lahetdmme tuotteen teille kotiin”. Tutkimusten mukaan use-
ammin klousaaminen kasvattaa myyntitulosta ainoastaan edullisten tuotteiden myynnissa,
mutta silla on myo6s suuri vaikutus asiakkaan tyytyvaisyyteen ja todenndkoisyyteen ostaa
kaupasta uudelleen (Rackham, 2009, 170.). Taman valossa klousaustekniikat eivéat so-
vellu yhdistysten ja yritysten valisen yhteistyon rakentamiseen.

Rackhamin (2009, 175.) mukaan, asiakkaalta suurta sitoutumista vaativissa kaupoissa on
erityisen tarkeaa kiinnittd& huomiota tarvekartoitukseen ja ratkaisun esittelyyn, silla kun
nama vaiheet on hoidettu huolellisesti ja asiakaslahtdisesti ei kauppaa pyydettdessa tar-
vitse odottaa suuria vastalauseita. Myyjan kannattaa kuitenkin ennen kaupan pyytamista
varmistaa, etté kaikki asiakkaan paa huolenaiheet on kasitelty ja sen jalkeen viela kerrata
ratkaisun tuomat hyddyt. (Rackham, 2009, 175 - 177.)

Asiakkaan huolenaiheita kaupan paatdsvaiheessa voi olla useita. Voi olla, etta keskuste-
lussa ei ole jostain syysta kayty lapi kaikkia asiakkaan aiheeseen liittyvia ongelmia, tai

mahdollisesti asiakas kokee sitoumuksen liilan suureksi riskiksi. Timo Ropen (2009, 174.)
mukaan tyypillisimpia tapoja halventaa asiakkaan riskinoton tunnetta ovat aikasakkosopi-
mukset, osakauppahinnan jaadyttaminen tuotteen toimivuuden todentamiseen asti, sekéa

sopimusoikeus palauttaa tuote.

Taman tyon rajaus huomioiden mikaan néista ei valttamattéa sellaisenaan sovi yhdistysten
ja yritysten valiseen yhteistydhon, mutta esimerkiksi sakko sopimuksen velvoitteiden tayt-
tamattomyydesta varmasti rohkaisee yrityksia luottamaan vankemmin opiskelijayhdistyk-
sen toimijoihin. Tallin yhdistystoimijoiden taytyy tosin olla hyvin varmoja toiminnastaan.

Rope (2009, 175.) nostaa myo6s hinnan pitamisen taidon tarkeaksi myyjalle kaupan paa-
tbsvaiheessa. Yrityksen tavoitteena on aina tehdé mahdollisimman kannattava sopimus
heidan kannaltaan, ja ostajan ndktkulmasta sopimuksen hinta on tarkedssa roolissa sen
kannattavuudessa. Oman tuotteen tai palvelun hinnoittelua myyntitilanteessa voi lahestya
kolmella eri tavalla: Kiinteat hinnat joista ei jousteta, alennuspolitiikka, jossa on tarkat
maaritelmat paljonko hintaa voidaan alentaa missakin tilanteessa, seka hinta-alennus,

joka vdhennetddn myyjan saamasta provisiosta.

Hinta-alennuksissa piilee ansion menettamisen lisaksi riski menettdd uskottavuus asiak-

kaiden silmissa. Jos myyja antaa kahdelle eri yritykselle eri hinnan samasta tuotteesta tai
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palvelusta ja asiakkaat saavat taméan jotenkin selville, on myyja ja hdnen edustavansa yri-

tys nopeasti menettanyt kasvonsa asiakkaiden silmissa. (Rope, 2009, 175 — 177.)

Yhdistystoimijan nékokulmasta on varminta antaa lahtbkohtaisesti sama hinta samoista
palveluista tai tuotteista eri yrityksille, varsinkin jos lahtokohtana on toimia yhteistyossa

yritysten kanssa myohemminkin.

2.7 Sopimusneuvottelu

Usein, vaikka yhteistydsta on jo sovittu. Sopimuksen tarkemmat raamit sovitaan erikseen
jommankumman tahon laatiman sopimuspohjan mukaan. Naissé tilanteissa on tarke&aa
muistaa, ettéd sopimuksen siséltd on lahes aina neuvoteltavissa, eika allekirjoittaminen ole
kaikki tai ei mitdan ratkaisu. Tassa kappaleessa kaydaan lapi miten sopimusneuvottelua
kannattaa lahestya ja miten mahdollisimman hyva ratkaisu saadaan aikaan molemmille

osapuolille.

Samaan tapaan, kuten myyntitapaamiseen kuuluu valmistautua taustatyo6lla, myos sopi-
musneuvotteluun kannattaa tehdéa hyvat valmistelut. Tarkeimpia tiedon kohteita ovat esi-
merkiksi neuvottelukumppani ja hanen edustamansa yritys, sekd molempien mahdolliset
paamaarat ja haasteet. Mikali neuvottelukumppanin kanssa on kayty aiempia keskuste-
luja, kuten myyntineuvotteluja tai aiempia sopimusneuvotteluja, kannattaa miettia mika
heille vaikutti olevan tarkeaa silloin. On myds tarkedéa tasmentaa omat tavoitteet ja mita

neuvottelulla halutaan saavuttaa. (Gomez, 9.9.2014)

Ennen neuvotteluun [&ht6a on myos tarkeda maarittdd oma BATNA (Best Alternative To
Negotiated Agreement), eli paras vaihtoehto mikali neuvottelussa ei paasta yhteisymmar-
rykseen. Kun vaihtoehto on selked, taytyy viela maarittdd missa vaiheessa on parempi
siirtyd omaan varasuunnitelmaan ja hylata neuvottelu kokonaan. Ennen neuvottelua kera-
tyn tiedon perusteella on my6s hyva maarittda neuvottelukumppanin BATNA. Molempien
osapuolien BATNA maéaaritteiden valiin syntyy alue, jota kutsutaan ZOPAKsi (Zone Of Pos-
sible Agreement) (Kuva 3).
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|~ ZOPA.

I |
Oma BATNA Vastapuolen BATNA

v

Kuva 3, BATNA ja ZOPA, mukailtu (Gomez, 9.9.2014)

Neuvottelun alkaessa kuuntelutaidolla on erittdin suuri merkitys lopputuleman kannalta.
Neuvottelutilanteessa saattaa helposti keskittya liilkaa siihen mita seuraavaksi sanoo, ja
nain jattaa huomaamatta tarkeita yksityiskohtia keskustelussa. Hyva neuvottelija on lasna
keskustelussa ja pyrkii aina ymmartam&an mita vastapuoli ilmaisee, seké puhuen mutta
my06s kehonkielellda. On myds erittain tarke&d varmistaa, etta neuvottelukumppania on ym-
marretty oikein ja tarvittaessa esittaa tdsmentéavia kysymyksid. Hyva kuuntelu ja toisen
osapuolen ymmartadminen voi paljastaa neuvottelussa uusia mahdollisuuksia ja tarjota

nain mahdollisuuden parempaan lopputulokseen. (Gomez, 9.9.2014)

Kaikkein tarkeinté lopputuloksen kannalta on muistaa oman tavoitteen saavuttaminen.
Jotta tavoite on mahdollista saavuttaa, neuvottelijan taytyy ymmartaa jokainen neuvotel-
tava kohta sopimuksesta, seka myds hahmottaa mitk& ovat vastapuolen prioriteetit ja
mitk& ovat omat prioriteetit. Omaa lopullista tavoitetta ei kuitenkaan kannata ilmaista suo-
raa neuvottelun alussa, silla on epatodennakoista ettd vastapuoli suostuu ensimmaiseen
tarjoukseen. Neuvottelua voi esimerkiksi avata antamalla myonnytys, joka ei ole itselle

niin tarkea ja pyytaa siita jotain muuta vastineeksi. (Gomez, 9.9.2014)

2.8 Jalkihoito

Jalkihoidolla tarkoitetaan kaupanteon jalkeisia toimia, joilla varmistetaan, tilanteesta riip-
puen, toimituksen sujuvuus ja asiakkaan tyytyvaisyys. Jalkihoitovaiheessa myyjan toi-
minta on enemman asiakaspalveluhenkista vaikka tavoitteena onkin asiakastyytyvaisyy-
den kautta saada rakennettua pidempi asiakassuhde ja mahdollisesti myyda enemman.
(Rope, 2009, 178.)
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Tuotteen tai palvelun toimittaminen ei useassa tapauksessa ole myyjan vastuulla, mutta
myyjalla on silti aina paavastuu asiakkaan tyytyvaisyydestd. Tapauksissa, joissa myyja ei
ole yrityksessdan vastuussa tavaran tai palvelun toimittamisesta, voi myyja kuitenkin
tehdé toimenpiteita organisaationsa sisalla varmistaakseen, etté kaikki sujuu niin kuin asi-
akkaan kanssa on sovittu. Myyja voi esimerkiksi varmistaa, etta tilaukseen menneet tiedot
ovat oikeat ja ettd tuotepakettiin on pakattu oikeat tavarat. Toimituksen jalkeen myyja voi
myds kysya asiakkaalta tuotteen kayttdonotosta ja toimivuudesta. (Rope, 2009, 178 —
180.)

Palvelua toimittaessa tarkeaa on muistaa, ettd, samaan tapaan kuin tuotetoimituksessa,
asiakas saa mita hanen kanssaan on sovittu. Aiemmassa kappaleessa esitettyjen tuote-
toimituksen varmistamisen vastaavia toimintoja voisivat olla esimerkiksi varmistaa, etta
kaikki asiakkaan kanssa tydskentelevat tietavat varmasti mitd hanen kanssaan on sovittu,

sekd oman vastuunsa.

Asiakastyytyvaisyyden selvittdminen ja varmistaminen on erittain tarkea osa myyntipro-
sessia koko liiketoiminnan kannalta. Asiakkaan palautteesta on hyoétya, oli se sitten nega-
tiivista tai positiivista. Tyytyvaiset asiakkaat usein suosittelevat ostamaansa tuotetta tai
palvelua, seka jatkavat asiakassuhdetta todennakdisemmin tulevaisuudessa. Negatiivinen
asiakaspalaute antaa myyjalle ja hdnen organisaatiolleen mahdollisuuden auttaa asia-
kasta ja mahdollisesti myyda enemman, seka katsoa omaa toimintaansa kriittisesti ja ke-
hittda tuotettaan tai palveluaan palautteen mukaan.

Timo Ropen (2009, 182.) mukaan, asiakkaan tyytyvaisyyden voi selvittda kahdella eri
paametodilla, systemaattisella tyytyvaisyysselvityksella tai mekanistisella palautejarjestel-
malla. Systemaattisella tyytyvaisyysselvityksella tarkoitetaan myyjan henkilokohtaisesti
suorittamaa selvitysta, jonka han voi tehda esim. lomakepalautteella toimituksen liitteena,
tai henkilokohtaisena keskusteluna puhelimessa tai kasvotusten. Mekanistisella palaute-
jarjestelmalla tarkoitetaan automaattista palautejarjestelméaa, jota myyja ei itse valttamatta
hallinnoi. Hyva esimerkki automaattisesta palautejarjestelméasta on tekstiviestikyselylla
suoritettu NPS-malli (Net Promoter Score), jossa asiakas arvostelee saamansa palvelun
asteikolla 1-10.

Asiakastyytyvaisyyden selvittamiseen kaytettava metodi riippuu paljon tilanteesta. Paljon
toistuvissa ja pienen arvon kaupoissa on luontevampaa kayttaa automaattista jarjestel-

maa, kun taas monimutkaisissa laajoissa projekteissa on myyjan helpompi suoritta selvi-
tys itse (kuva 4). Myyjan suorittamat selvitykset voivat pitkiss& projekteissa olla myds tie-

tyin vdaliajoin toistuvia seurantatyylisia selvityksia.
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Selvitysvaline | Systemaattiset Mekanistinen

tyytyvaisyysselvitykset palautejarjestelma

Tarkasteltava asia

Kaupan suuruus Taloudellisesti suuri Vahdinen

Kaupan useus Harvoin toistuva Jatkuvaluontoinen

Kohteen monimutkaisuus Monimutkainen Yksinkertainen

Asiakkaiden méaéara V&hdéinen Suuri

Asiakkaiden tavoitettavuus | Helppo Vaikea

Viliportaiden méaara Ei lainkaan / v&héan Useita]

Kuva 4, Palautejarjestelmén valitaan vaikuttavat tekijat, mukailtu (Rope, 2009, 182.)

3 Yhdistyksen ja yrityksen valinen yhteisty6

Yhdistyksen ja yrityksen valisen yhteistytn tavoitteena on aina luoda arvoa molemmille
osapuolille. Usein yritysmaailman tavoitteet kuitenkin eroavat paljon yhdistysten omista
tavoitteista ja yritystoimijan nakoékulmasta yhdistystoimijan tarpeita ja haluja on haastava
tunnistaa. Tahojen erilaisuudet kuitenkin avaavat paljon odottamattomiakin mahdollisuuk-

sia yhteistyolle.

Liséda haastetta yhteistyén luomiselle tuovat molempien tahojen lait ja séanntkset. Tassa
kappaleessa kdymme I&pi yrityksen ja yhdistyksen valistd arvonluontia, sek& yhdistyslakia

ja saantoja jotka maarittavat yhdistyksen mahdollisuuksia yhteistyéhon.

3.1  Arvon luonti

Yhdistyksen ja yrityksen valinen arvonluonti eroaa melkoisesti kahden yrityksen valisesta
arvonluonnista. Tahojen erilaiset tavoitteet ja toimintatavat tarjoavat mahdollisuuden luoda
arvoa varsin monipuolisesti molempiin suuntiin. Arvo kategorisoidaan usein joko ekono-
miseksi- (economic value), sosiaaliseksi- (social value), tai ymparistélliseksi (environmen-
tal value) arvoksi. Austinin ja Seitanidin (2014, 24 — 25.) mukaan aiemmin mainittu kate-
gorisointi toimii, koska se antaa hyvan kuvan siitd minka tyyppista arvoa luodaan, mutta
tama kategorisointi ei kuitenkaan anna ilmi milla tavalla arvo on luotu. Arvon luonnin ym-

martamiseksi syvemmin Austin ja Seitanidi (2014, 24 — 25.) kategorisoivat arvonluonnin
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neljaan eri kategoriaan: Kumppanuusarvo (associational value), Siirretty voimavara arvo
(transferred-asset value), vuorovaikutusarvo (interaction value) ja Synergia-arvo (syner-
gistic value). Yksi yrityksen ja yhdistyksen véalinen yhteistydprojekti voi tuottaa useaa eri-

laista arvoa.

Kumppanuusarvoa syntyy, kun kaksi tahoa julkisesti ilmaisevat yhteistyon tai kanssakay-
misen. Puhdasta luontoa arvostava yritys voi esimerkiksi tehdé yhteisty6ta luonnonsuoje-
luséation kanssa, mika tukee ja nostattaa yrityksen puhdasta imagoa. S&éatio taas saa ni-
mekkaasta yrityksesta lisdd uskottavuutta ja luotettavuutta, koska juuri heidat on valittu
yhteisty0kumppaniksi. Arvoa syntyy enemman sita mukaa mitéd syvemmaksi kumppanuus
etenee ja mité tunnetummaksi se tulee. Vahvalla ja toimivalla kumppanuudella voi olla vai-
kutusta myds esimerkiksi rekrytointiin, tydmotivaatioon ja koko yrityksen tai yhdistyksen
identiteettiin. Kumppanuusarvo voi olla tietyssa tilanteissa my6s negatiivista, jos esimer-
kiksi toisen osapuolen toiminta paljastuukin kumppanuuden arvojen vastaiseksi julkisesti.
(Austin & Seitanidi, 2014, 25 — 26.)

Siirretty voimavara arvo tarkoittaa arvoa joka syntyy, kun toinen osapuoli siirtda resursseja
toiselle. Siirretyn avun merkitys riippuu sen laajuudesta ja luonnosta, seka siitd miten se
hy6dynnetaan. Eniten arvoa luovat siirrot jotka ovat onnistumisen kannalta tarkeita ja ylei-
sesti mitd suuremmasta siirrosta on kyse, sen parempi. Voimavara voi tarkoittaa esimer-
kiksi rahallista avustusta, jonka toinen osapuoli kayttda toimintansa tukemiseen, tai kone-
lahjoitusta, joka mahdollistaa arvon luonnin pitk&&nkin tulevaisuuteen. Siirretty voimavara
voi myos olla aineetonta, kuten tiedon jakamista yhdistyksen edustamasta kohderyh-
masta, tai yrityksen tarjoamaa koulutusta yhdistystoimijoille. Yhteistyon pitkédkestoisuuden
kannalta on tarkeaa, etta yhteistyon tilannetta ja siirretyn voimavaran tuomaa arvo seura-
taan saanndllisesti ja voimavaran siirtoa jatketaan tai muutetaan tarpeen vaatiessa. (Aus-
tin & Seitanidi, 2014, 28 — 29.)

Vuorovaikutusarvolla tarkoitetaan aineettoman kanssakaymisen tuottamaa arvoa. Erityi-
nen ominaisuus aineettomissa vuorovaikutuksissa on, ettd ne eivat ainoastaan toimi ar-
vonluontiprosessin polttoaineena, vaan samaan aikaan ovat prosessin luomaa arvoa.
Hyva esimerkki vuorovaikutusarvosta on Stora Enson ja Suomen luonnonsuojeluliiton vali-
nen suunniteltu viestinnallinen kanssakayminen, jonka ansiosta tahot ymmartavat parem-
min toisiensa nakokulmia, oppivat ja hallitsevat konflikteja tehokkaammin. Vuorovaikutus-
arvon kylkidisena voi syntya myods esimerkiksi luottamusta ja molemminpuolista arvos-
tusta. (Austin & Seitanidi, 2014, 30 — 31.)
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Synergia-arvon perusajatus on, etta kaksi tahoa voivat saavuttaa paljon enemman yh-
dessa, kuin yksin. Merkityksellisin synergia-arvo on yhteisten resurssien tuomat mahdolli-
suudet ja innovaatiot. Yhteinen synergia tuo esiin aivan uudenlaisia mahdollisuuksia, seka
potentiaalia organisatorisiin uudistuksiin ja edistyksiin. Erinomainen esimerkki synergia-
arvosta tulee New Jerseysta 90-luvulta, kun Bell Atlantic paatti testata uutta HDSL-tekniik-
kaa yhdessa New Jerseyn julkisen koulun kanssa. Yhteisessa projektissa perustettiin uusi
tietotekniikkaa hyodyntavé koulu ja opetussuunnitelma, jossa kaikille oppilaille ja heidan
perheilleen annettiin tietokoneet. Projektissa koulussa opettavat opettajat oppivat hyodyn-
tamaan teknologiaa ja hallitsemaan aivan uudenlaisia opetusprosesseja. Samalla teknolo-
gialla rikastettu oppimisymparistd paransi opetuksen ja oppimisen laatua huomattavasti.
Bell Atlantic sai paljon kokemusta palvella koulu- ja opetusmarkkinaa laajentaen tulevai-
suuden tuottomahdollisuuksia, sekd paasi testaamaan kehittdmaansa uutta tekniikkaa.
Projektin lopputulemana Bell Atlanticille oli patentti, joka mahdollisti uuden DSL-tuotesar-
jan lanseerauksen vuonna 1999. (Austin & Seitanidi, 2014, 34 — 35.)

On tarkedaa muistaa, ettd yhdistyksen ja yrityksen valista yhteisty6ta voi syntyd monessa
muodossa ja yhteistyd myds ajan mittaan voi muuttaa muotoaan ja syventya. Yhteistyon
toimivuuden takaamiseksi on hyvin tarkeaa sailyttaa oikeanlainen mielentila koko projektin
ajan. Austinin ja Seitanidin (2014, 61.) mukaan, on tarkeaa ettd molemmat osapuolet ve-
tavat yhta koytta ja fokus on arvon lisddmisessa projektiin koko laajuudessaan, eika arvon
keraamisessa itselleen. Yhteistydhon kaytettyd voimavaraa, oli se sitten rahaa tai muita
resursseja, ei pida ajatella suorana kuluna, vaan pidempiaikaisena investointina. Saman-
lainen laaja ndkokulma taytyy myds pitdd, kun laskelmoidaan yhteistyon kannattavuutta ja
onnistumista. Kun yhteisty6 synnyttaa arvoa laajalla skaalalla, on yhteistydn onnistumista
hyva mitata samalla mittakaavalla, eik& vain omalle taholle syntyneen edun mukaan.
(Austin & Seitanidi, 2014, 61.)

3.2 Yhdistyslaki ja yhdistyksen sdannot

Yhdistyksen toimintaa maarittavat ensisijaisesti yhdistyslaki ja toissijaisesti yhdistyksen
saannot. Yhdistyksen perustamisvaiheessa luotujen sdéntdjen taytyy olla lainmukaiset,
jotta yhdistys voidaan Patentti ja rekisterihallituksen yllapitAmaan yhdistysrekisteriin.
(Hakso, 2011, 12 — 13.)

Yhdistyslain (1989/503) 8 8§ 3 mom. mukaan, yhdistyksen sdanndissa taytyy kayda ilmi

yhdistyksen tarkoitus ja toimintamuodot, joilla tarkoitusta pyritd&n saavuttamaan. Jotta
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yhdistys saa harjoittaa tiettya elinkeino- tai ansiotoimintaa tavoitteensa saavuttamiseksi
sen taytyy olla kirjattuna saantdihin, ellei toiminta liity suoraa tavoitteen toteuttamiseen.
Saantoihin kirjatulla yhdistyksen tavoitteella taytyy myds aina olla kirjaus toimintamuo-
dosta, jolla sita tavoitellaan. (Lydman ym., 2005, 194.)

Yhdistyksen paatantavalta on sen jasenilla, jotka kayttavat aanivaltaansa yhdistyksen ko-
kouksissa. Yhdistyksen kokouksessa on, sdantomaaraisten kohtien lisaksi, paatettava yh-
distyksen saantdjen muuttamisesta, kiinteiston luovuttamisesta tai kiinnittamisesta tai
muuten yhdistyksen toiminnan kannalta merkittavasta omaisuuden luovuttamisesta (YhdL
23 8 1-2 mom.).

Opinnaytetydn tavoitteeseen viitaten, opiskelijayhdistyksen on myds hyva varmistaa, etta
harjoitettu yritysyhteisty® on jollain tavalla sisallytetty yhdistyksen saantdihin. Samoin mi-
kali yhteistydprojektiin kuluu yhdistykseltd merkittavia maaria rahaa, taytyy siita paattaa
etukateen yhdistyksen kokouksessa. Muussa tilanteessa riittaa, etta yhteistydsta ilmoite-
taan jasenille tavanomaisesti yhdistyksen kokouksessa yhdistyksen vuosittaisessa toimin-
takertomuksessa. Toimintakertomuksen esittaminen ei ole lain velvoittama toimenpide,

mutta se on usein Kirjattu yhdistyksen saantoéihin ja kuuluu hyviin yhdistystoimintatapoihin.

4 Teorian yhteenveto

Teoriaosuudessa on tuotu esiin kaikki yhdistystoimijan kannalta tarkeat aspektit, kun lah-
detdén rakentamaan yhdistyksen ja yrityksen valista yhteisty6td. On otollista ymmartaa,
ettd aloite yhteistybhon ei laheskaan aina tule yrityksen suunnalta, vaan yhdistystoimijat
usein joutuvat itse etsimaan sopivia yhteistydkumppaneita ja kartoittamaan potentiaalisten
kumppanien soveltuvuutta. Heidan taytyy myos osata vakuuttaa yritys yhteistyon kannat-
tavuudesta. Taméanlainen myynnillinen tehtava voi olla haaste, varsinkin jos yhdistystoimi-

jalla ei ole vastaavanlaisesta toiminnasta aiempaa kokemusta.

Myyntiprosessin teoria auttaa yhdistystoimijaa rakentamaan suhteita yritysten kanssa ly-
hyella ja pitkalla aikavalilla. Teoria myyntineuvottelun kulusta auttavat yhdistystoimijaa
huomioimaan hyvin yrityksen tarpeet yhteistyssa ja perustelemaan yhteistyén kannatta-
vuuden tehokkaasti. Prosessiin on siséllytetty, pelkan myyntikeskusteluun liittyvien kohtien
lisaksi, kohdat prospektoinnista, yhteydenotosta ja auttamaan tilanteessa, jossa yhteis-
tyon aloite tulee yhdistykselta. Prosessin lopussa olevat kohdat sopimusneuvottelusta ja

jalkihoidosta on valittu mukaan, jotta yhdistystoimija saisi tarvittavan tiedon solmiakseen
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hyvan yhteistydsopimuksen molempien osapuolien tarpeet huomioiden, seka rakentaak-
seen pitkaaikaisen ja kestavan suhteen yrityksen kanssa, mikéli se on hanella tavoittee-

naan.

Yhdistyksen ja yrityksen valisen yhteistytn perusajatuksena on yhteisen arvon luominen.
Mika tekee yhteistydn dynamiikasta hyvin erilaisen verrattuna kahden yrityksen véliseen
toimintaan. Teoriaosuudessa kaydaan lapi arvon erilaisia l&hteita. Koska arvo itsessédén
toimii yhteistyGneuvotteluissa eraanlaisena valuuttana, tieto erilaisista arvon lahteista aut-

taa tunnistamaan yhteistyon kokonaisen arvon seké helpottaa neuvottelua.

Koska yhdistystoimintaa sédatelee omat lakinsa, seka yhdistyksen omat s&annot, on teo-
riaosuudessa mukana tarpeelliset kohdat yhdistyslaista seka yhdistyksen s&énnoista, jotta

opiskelijayhdistyksella olisi mahdollisuus suorittaa yhteistydtoimintaa yritysten kanssa.

5 Toiminnallinen tuotos: Yritysyhteistyon kehittamisen opas

Tassa luvussa kasitelladn koko opinnaytetydprojektin suunnitelma, toteutus ja haasteet,
teoriaosuuteen keratty aineisto ja sen luotettavuus, sekd miten ja miksi toiminnallinen tuo-

tos on luotu.

Opinnaytety6n tavoitteena on luoda yritysyhteistyon kehittdmisen opas Tradenomiopiskeli-
jaliitto TROL ry:n jasenyhdistyksille. Oppaan on tarkoitus antaa ohjeita yhdistystoimijalle
yritysyhteistyon eri vaiheista, yrityksien yhteydenotosta lahtien aina sopimusneuvotteluun
ja molemminpuoliseen arvonluontiin saakka. Oppaan on tarkoitus antaa myds esimerk-
keja yhteistydn muodoista ja mahdollisuuksista. Oppaan avulla opiskelijayhdistykset voi-
vat yritysyhteistydn kautta tuoda jasenilleen lisdarvoa esimerkiksi etujen, palveluiden ja
tapahtumien muodossa. Ty6 on suunnattu TROL ry:n jdsenyhdistyksille, mutta tyén avoi-
muus mahdollistaa sen kaytdn myds muissa opiskelijayhdistyksissa, itseopiskelumateriaa-
lina, koulutusmateriaalina tai lahteend muihin opinnaytetdihin. Yritysyhteistyon kehittami-

sen opas on opinnaytetyon liitteena 1.

Tradenomiopiskelijaliitto TROL ry:n 26 jasenyhdistysta hyddyntavat yritysyhteistyén mah-
dollisuutta hyvin vaihtelevasti. Varsinaisia vuodesta toiseen jatkuvia yhteistydsopimuksia
on vain kourallisella yhdistyksisté ja osassa yhdistyksista yritysyhteistyo ei talla hetkella

ole varsinaisesti kenenkaan vastuulla, eli yritysyhteistydhon liittyva toiminta on hajanaista
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tai sita ei ole laisinkaan. My06s yhdistystoimijoiden tieto- ja taitotaso yritysyhteistyéhon liit-
tyen vaihtelee valtavasti. Opinnaytetydn tuotoksen on tarkoitus tarjota runko yritysyhteis-
tyoprojekteille ja toimia koulutusmateriaalina sek& oppaana uusille ja kokeneemmille yri-

tysyhteistydsta vastaaville toimijoille.

5.1 Projektisuunnitelma ja aikataulu

Opinnaytetyon aikataulu perustui Haaga-Helian kirjoituspaja-kurssin 5kk aikatauluun. Lop-
pujen lopuksi aikataulu venyi johtuen pitkalti kirjoittajan omista kiireista, jotka aiheutuivat
Tradenomiopiskelijaliitto TROL ry:n hallituksen jasenen positiosta vuonna 2017. Projekti
aloitettiin vasta 26.9., kirjoituspaja-kurssin aikataulusta poiketen, jolloin kirjoittaja jattaytyi

pois kokopéaivatoista. Alkuperainen suunniteltu aikataulu oli seuraava:

vko | pvm | Tyopajat ja -tehtavat Palautukset

39 | 26.9 | Kirjoituspaja

Teorian laatimista

40 Ei lahitapaamista

Teorian laatimista

41 | 10.10 | Tyon lapikaynti ohjaajan kanssa

42 Ei l&hitapaamista
Produktin laatimista / Teorian vii-

meistelya

43 | 24.10 | Kirjoituspaja

Produktin/teorian viimeistelya

44 | 31.10 | Kirjoituspaja Opinnaytetydn palautus Urkundiin

Produktin laatimista arvioitavaksi

45 | 7.11 | Eilahitapaamista

Produktin viimeistelya

46 | 14.11 | Tyon lapikaynti ohjaajan kanssa

47 | 21.11 | Kirjoituspaja
TyoOn viimeistelya

48 | 28.11 | Kirjoituspaja ja tdiden esitykset Tyon julkaisu talla viikolla

Tyon viimeistelya

49 |4.12 | Hae valmistumista tanaan

5.12 Valmiin tyon palautus Urkundiin

oman ohjaajan kautta
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50 | 12.12 | Kypsyysnayte

Kirjoitusprojektin alussa kirjoittaja pohti projektin aikana ilmenevia mahdollisia riskiteki-
joita. Suurimmat riskitekijat projektin alussa aikataulussa pysymisen kannalta olivat avo-
puolison vakava sairastuminen ja TROL ry:n luottamustoimet. Alkuvaiheessa projekti saa-
tiin kuitenkin etenemaan lahes suunniteltua tahtia. Avopuolison terveydentilan heikkene-
misen ja luottamustoimien tuoma kuormitus alkoi kuitenkin projektin edetessé nakymaan
motivaation puutoksena ja liikastressiné, joka loppuviimein johti siihen, etta vuoden lo-
pussa valmiina oli hadin tuskin tydn teoriaosuus. Joululoman jalkeen luottamustoimet lak-
kasivat ja avopuoliso tervehtyi, jolloin myds kirjoittaja pystyi paremmin keskittymaan opin-

naytetyon kirjoittamiseen ja tekstia alkoi taas syntya nopeasti.

Kirjoittaja pyrki projektin aikana pitamaan kirjoitusmotivaatiotaan ylla vaihtamalla valilla Kir-
joituspaikkaa kotoa koululle ja takaisin. Aiemmin mainittu avopuolison terveydentila kui-
tenkin sitoi kirjoittajaa paljon kotiin, mika ei ole hairidtekijoiden vuoksi kaikkein tehokkain
paikka Kirjoittaa. Kirjoittaja pyrki myods hyddyntamaan luottamustoimen aiheuttamat mat-
kustamiset esimerkiksi lukemalla lahdekirjoja ja suunnittelemalla ja kirjoittamalla opinnay-
tetyota. Matkojen hyddyntaminen tydskentelyyn luonnistui hyvin paitsi kirjoituksen osalta.
Kirjoittaja koki etta liikenteessa on vaikea keskittya kirjoittamiseen ja keskittyi sen sijana

valmistelevaan tybhon matkojen aikana.

5.2 Aineisto ja sen keruumenetelmat

TyoOssa kaytetty aineisto on paéosin teoriaosuuden aiheisiin keskittyvasta kirjallisuudesta.
Osa kirjalahteista ovat olleen kirjoittajalle tuttuja jo entuudestaan, mutta lahteena on kay-

tetty myds paljon uusia ndkodkulmia tuovia lahteita.

Myyntiprosessista kertovassa teoriaosassa on myods kaytetty paljon lahteitd internetista.
Myyntitydbhon keskittyvia blogeja on nykyaan paljon ja ne antavat usein vastauksia hyvin-

kin spesifeihin kysymyksiin.

Tyon toiminnallisessa tuotoksessa kirjallisuus ja internetléhteiden lisaksi on kaytetty kirjoit-
tajan omia havaintoja ja kokemuksia, kun han tyéskenteli yhdistyksessa yritysyhteistyo-
vastaavana. Alun perin tarkoituksena oli myos haastatella yritysyhteistydsta vastaavia
opiskelija-aktiiveja, mutta koin kommentointi ja keskustelumahdollisuuden lisddmisen toi-

minnaliseen tuotokseen korvaavan haastattelut kayttdjan nakokulmasta.
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5.3 Toteutus

Tyon suunnittelu ja pohjaty6 alkoi jo tammikuussa 2017, jolloin suunnitelmana oli, etta tyo
tulisi valmiiksi samana kevaana. Suunnitelmiin tuli kuitenkin muutos, kun maaliskuussa
minulle tarjoutui taydellinen mahdollisuus suorittaa opintoihin kuuluvat tyoharjoittelut pal-
kallisena. Tyoharjoittelun alkaessa valmiina oli aihe ja alustava teoriapohjan suunnitelma

tydlle.

Syyskuun lopussa jattaydyin toistd kokonaan keskittyakseni opinnaytetyon kirjoittamiseen
ja suunnitteluun. Tein syksylle uuden projektisuunnitelman ja jatkoin suoraa siitd mihin ke-
vaalla jain. Ensimmaiset viikot kaytin suunnittelemalla ja kirjoittamalla tyon teoriaosuutta,

seka suunnittelemalla parasta alustaa toiminnalliselle tuotokselle. Tavoitteenani oli [6ytaa

kayttajaystavallinen ratkaisu, joka olisi helppo sailyttaa tallessa ja olisi helppo selata.

Toiminnallisen tuotoksen pohjaksi valitsin Wordpressin, joka on avointa lahdekoodia kayt-
tava siséllonhallintaohjelma (open-source content management system). Valitsin
Wordpressin, koska se taytti toiminnallisen tyon alustalle asettamani vaatimukset ja oli sa-
malla helppokayttdinen kirjoittajan ndkdkulmasta. Avoin verkkosivu on myos kayttajaysta-
vallinen, koska se ei mene koskaan hukkaan ja sita voi selailla tietokoneella ja kAnnykalla
missa vain. Pyrin myos tekem&én oppaasta helppolukuisen valitsemalla taustavariksi
mustan ja tekstiksi harmaan ja valkoisen. Helppolukuisuutta edist&dd myos se, etté yksittai-
sella sivulla ei ole liikaa teksti&, vaan teksti on jaettu otsikoittain eri sivuille. Valikko on

my06s koko ajan esilla, mika helpottaa sivujen valilla likkumista.

Lokakuun puolessa vélissa aloin tydstaméaan tydn produktia teoriaosuuden kanssa rinnak-
kain. Produktia tehdessa aikaa kului paljon sivun ulkoasun, kaytettavyyden ja sivukartan

suunnitteluun. Varsinaista tekstia verkko-oppaaseen syntyi vasta joulukuussa. Marras-jou-
lukuussa tydn eteneminen oli varsin hidasta aiemmin mainittujen haasteiden vuoksi, mutta

tyd kuitenkin eteni.

Tyon teoriaosuus oli viimeisid korjauksia ja viilauksia vaille valmis tammikuussa 2018. Sa-
malla siirsin kaiken keskittymiseni toiminnallisen tuotoksen sisallon kirjoittamiseen, jonka
sain valmiiksi ja tarkistettavaksi TROL ry:n hallitukselle helmikuun lopussa tyon esittelyn

yhteydessa.
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6 Pohdinta

Opinnaytety6n tavoitteena oli tarjota keino kehittaa yritysyhteistyohon liittyvaa toimintaa
Tradenomiopiskelijaliitto TROL ry:n jasenyhdistyksissa liiton koko toimialueella. Yritysyh-
teistydn kehitys tarjoaa yhdistyksille mahdollisuuden uusiin, esimerkiksi opiskelijan uraan
liittyviin, jasenetuihin, tapahtumiin ja palveluihin. Yhdistys voi ndin tuoda yhd enemman ar-

voa jasenyydelleen ja parantaa jasenpalvelutasoaan.

Opinnaytetydn toiminnallisena tuotoksena syntyi opas, jota avaa yritysyhteistyota proses-
sina. Oppaasta on hyotya, oli yritysyhteistyd yhdistykselle miten tuttua tai vierasta toimin-
taa tahansa. Se kertoo, muun muassa miten yritysyhteisty6ta suunnitellaan ja laitetaan
alulle, mutta myds syventaa tasmallisemmisté aiheista, jotka eivat valttamétta ole tuttuja
kokeneellekaan toimijalle. Helpon navigoinnin ja helposti ymmarrettavan kokonaisuuden
vuoksi se toimii hyvin myos koulutusmateriaalina, mik& on tarke&a opiskelijayhdistystoi-
minnassa, jossa toimijat vaihtuvat tyypillisesti 1 — 2 vuoden véalein.

Opinnaytety® valmistumisajankohta on varsin osuva, silla yritysyhteisty6 on vain hajanai-
sesti vakiintunutta toimintaa TROL ry:n toimikentalla. Osa jasenyhdistyksista on harjoitta-
nut yritysyhteistytta pidempaan, mutta toiset eivét ole viela tutustuneet sen mahdollisuuk-
siin laisinkaan. Kayttdjia eri taustoilla ja lahtokohdilla on siis paljon, mika on varsin hyva

asia myos oppaan edelleen kehittamista ajatellen.

6.1 Kehittamisehdotukset

Opas paasee valmistuttuaan suoraa varsin laaja-alaiseen testaukseen, koska kayttajakoh-
deryhmassa on talla hetkella paljon yhdistystoimijoita eri taustoilla ja lahtékohdilla. Vaikka
tavoitteena on, ettd opinnaytetyo palvelee seké kokeneempia, ettd kokemattomampia yri-
tysyhteistydvastaavia, tyon todellista hyodyllisyytta jokaiselle kayttajalle on vaikea arvi-

oida.
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Oppaan kehittdminen eteenpdain tapahtuu paaasiallisesti sen saamien kommenttien, seka
muun palautteen perusteella. Oppaaseen voidaan esimerkiksi lisata ajan saatossa tar-
peelliseksi tulevia kohtia. Sivu vaatii kommenttien vuoksi hieman moderointia, mutta se ei
ole suuri taakka yhdellekdan henkildlle. Kehitys olisi tehokkainta, jos vastuu sivun yllapi-
dosta ja kehittamisesta annettaisiin yhdelle Tradenomiopiskelijaliitto TROL ry:n hallituksen
jasenelle joka vuosi. Nain ollen sivuston seuraaminen olisi systemaattista ja pienta kehi-

tysté tapahtuisi jatkuvasti.

6.2 Opinnaytetydprosessin ja oman oppimisen arviointi

Vaikka opinnaytetyon aihealueet olivat minulle entuudestaan varsin tuttuja, koin oppivani
opinnaytetyoprosessin aikana paljon uutta myynnistd, yhdistystoiminnasta ja etenkin it-
sensa johtamisesta. Minua myo6s houkutti mahdollisuus paéasta implementoimaan koulusta
oppimaani asiaa myynnisté sellaiseen ymparistoon ja aihealueeseen, jossa sita ei olla
aiemmin kaytetty. Olin myos itse mukana Tradenomiopiskelijaliitto TROL ry:n toiminnassa
opinnaytetyoprosessin alkaessa, jonka vuoksi halusin saada aikaan aidosti hyodyllisen

tuotoksen. Nain ollen ty6 tuntui minusta alusta asti merkitykselliselta.

Myynnin ja yhdistystoiminnan yhdistaminen yritysyhteistyon kehittdmisen opasta tehdessa
tuntui varsin luontevalta, koska olin jo aiemmin yritysyhteistyévastaavana Haaga-Helian
liketalouden opiskelijat Talko ry:ssa huomannut myynnin kokemuksesta olevan paljon
hy6tya tehtavassa. Suuri haaste prosessissa oli kuitenkin 16ytéaa hyvia lahteita liittyen yri-
tysten ja yhdistysten véliseen yhteistyéhon. Kun sopiva l&ahde 16ytyi, piti viela I0ytaa lah-
teestd nimenomaan opiskelijayhdistykselle otolliset asiat. Yhdistyksia on valtavasti eri
aloilta ja kaikki lAhteen kohdat eivat aina pateneet opiskelijayhdistysmaailmassa. Vaikka
tama oli suuri haaste, koin hyddylliseksi joutua miettimaan erittain tarkoin, miten lahteen
tieto suodatetaan opinnaytetyohon sopivaksi. Pohdinnan ansiosta opinnaytetytn tavoite

kirkastui entisestaan ja kehityin lahteiden etsinnassa ja tulkitsemisessa huomattavasti.

Tyo6ssa kaytetty tietoperusta nakyy vahvasti toiminnallisessa tuotoksessa, Opas on raken-
nettu myyntiprosessin pohjalta ja sen lisaksi se siséltaa asiaa yhdistystoiminnasta ja ar-
vonluonnista, kuten opinnaytetytkin. Rakenne helpotti oppaan kirjoittamista ja se myo6s
helpottaa sen kayttta kronologisuutensa vuoksi. Kayttajan on néin helppo I6ytaa tarvitse-
mansa tieto sen perusteella, missa vaiheessa prosessia han on. Koska myyntitydn teorian
hyodyllisyys yritysyhteistydn kehittamisessa ei ole itsestddnselvyys, pyrin myds oppaassa

valottamaan perusteluja sille miksi juuri sitd on paaosin kaytetty tietoperustana tyolle.
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Opinnaytetydprosessin loppuun suorittaminen kesti mielestani aivan liian pitkéaén. Vaikka
prosessin aikana ilmeni yllattavia henkilokohtaisia vastoinkaymisié, minusta tuntuu, etta
aika-ajoin olisin pystynyt parempaan, jos olisin huomioinut omat tarpeeni paremmin. Opin-
naytetyon kirjoittamisen aloittaessani elamantyylini muuttui valtavasti. Olin tottunut néke-
maan paljon ihmisid ymparillani yhdistystoiminnan ja koulun kautta, kdvin valtavasti erilai-
sissa tapahtumissa liittyen TROL ry:n toimintaan ja opiskelijaelamaan. Kun loppuvuodesta
2017 tehtavani Tradenomiopiskelijaliitto TROL ry:n hallituksen jasenend alkoivat olla teh-
tyn&, myos sosiaalinen elaméa koki suuren muutoksen. Sen sijaan, etta kavin koululla ja
tapahtumissa, olin kotona kirjoittamassa ja auttamassa kotitdissa. Uskon, etta juuri tamé
suuri muutos ihmiskontaktien méarasséa vaikutti paljon kirjoitusmotivaatioon ja omaan tais-
telutahtoon. Opin tilanteen edetessa ajattelemaan omaa tekemistani hieman syvemmin ja
etsimaan motivaatiopuutteen takana piilevia tekijoita. Tahdonvoiman ja itsensa motivoin-
nin hallitseminen opinnaytetyon kaltaisessa yksindisessa projektissa minulle suuria op-

peja.

Oli my6s hienoa paasta toteuttamaan parannuskeinoa itselleni tarkedan aiheeseen. Tyon
tuotoksen suunnittelussa taytyi ottaa huomioon myds paljon kayttoon liittyvia ongelmia,
jotta lopputuloksena syntyisi aidosti hyddyllinen opas. Ongelmien ratkaisu ja taysin vapaat
kadet tuntuivat aluksi haastavalta, mutta sopivien alustojen kartoittamisen jalkeen oli mu-

kavaa |0ytaa tyolle sopivat ratkaisut.
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Sahkoposti tuntemattomalle henkilolle on hyva rakentaa eri tavalla, kuin sahkoposti
tutulle yhteistyckumppanille. Ensimmaisen sahkopostin  tarkeitus on herattaa
staanottajan huomio ja antaa mielikuvaa siita, mita hyotya yhteistyosta mahdollisesti

voisi olla, lupaamatta kuitenkaan kuuta taivaalta.

Seuraava esimerkki on myyntimaailmasta, ja sita voi muckata tarpeen mukaan. Rakenne
tahan mallin on luotu nimenomaan herattamaan huomiota ja rakentamaan
mahdollisuus jatkockeskustelulle.

1. Otsikko: Otsikkoon kannattaa sisallyttaa mukaan jotain vastaanottajalle
oleellista. Voit esimerkiksi mainita yhteisesta kontaktista, yrityksen alan
tyovoimapulasta tai heidan nuoriin kehdennetusta markkincinnista.

2. Formaali tervehdys: Vaikka yritysten sisainen viestinta on usein
tuttavallista, ensimmaisessa yhteydenctossa kannatta pelata varman
tavalla, joka varmasti sopii kaikille. Formaali tervehdys ei ole koskaan
ketaan.

3. "0Otan teihin yhteytta koska {mahdollinen hyoty vastaanottajalle fyritykselle}'.
Saattaa tuntua luonncttomalta alcittaa nain, mutta loppujen lopuksi se mika
vastaanottajaa kiinnostaa on hyoty mita yhteistyé mahdollisesti tarjoaa. Samalla
mielenkiinto heraa heti alussa ja han todenakdisemmin lukee viestin loppuun
saakka. Muista olla lupaamatta mitaan.

4. Myyntipube. Tassa voi perustella miten voisitte auttaa yritysta kohdassa 3.
mainitus 3 sa. Voit myos mainita esimerkiksi yhteistyostanne muiden
yritysten kanssa ja miten muut yhteistyokumppaninne yhteistyosta
hyotyneet. Samalla voi kertoa yhdistyksesta aiheeseen sopivia faktoja esim.
mista ammattikorkeasta tulette ja jasenmaara.

niin lahetan sinulle tarkempaa tietoa, jotta voit
cida onko tamanlainen 3
vastaanottaja on valmis sop an t: amista heti ensimmaisen
perusteella. Mikali han vastaa lahettamaasi viestiin, tiedat hanen kuitenkin
olevan kiinnostunut ja jos tilanne on mielestasi sopiva, voit ehdottaz
jotta voitte kayda asiat paremmin lapi.
0. Nimi ja yhteystiedot. Jos yhdistyksella on v

lisata, jott aanottaja voi halutessaan
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tahan mallin on luotu nimenomaan herattamaan huomicta ja rakentamaan
mahdollisuus jatkokeskustelulle.

1. Otsikke: Otsikkcon kannattaa sisallyttaa mukaan jotain  vastaanottajalle
cleellista. Voit esimerkiksi mainita yhteisesta kontaktista, yrityksen alan
tyovoimapulasta tai heidan nueriin kehdennetusta markkincinnista.

.Formaali tervehdys: Vaikka vyritysten sisdinen viestintda on usein hyvin
tuttavallista, ensimmaisessa yhteydenotossa kannatta pelata varman paalle
tavalla, joka varmasti sopii kaikille. Formaali tervehdys ei ole koskaan satuttanut
ketaan.

"Otan teihin yhteytta koska {mahdollinen hytty vastaancttajalle/fyritykselle)”.
Saattaa tuntua luonnottomalta aleittaa nain, mutta loppujen lepuksi se mika
vastaanottajaa kiinnostaa on hy oty mita yhteistyé mahdcllisesti tarjoaa. Samalla
mielenkiinte heraa heti alussa ja han todendkéisemmin lukee viestin loppuun
saakka. Muista olla lupaamatta mitaan.

. Myyntipuhe. Tassa voi perustella miten voisitte auttaa yritysta kochdassa 3.
mainitussa asiassa. Voit myos mainita esimerkiksi yhteistyostanne muiden
yritysten kanssa ja miten muut yhteistydkumppaninne cvat yhteistycsta
hyctyneet. Samalla voi kertoa yhdistyksesta aiheeseen sopivia faktoja esim.
mista ammattikorkeasta tulette ja jasenmaara.

."Vastaa tahan sahkopostiin, niin lahetan sinulle tarkempaa tietoa, jotta wveit
arvicida onke tamanlainen yhteistyt teille sopivaa’. Ei kannata cdottaa, etta
vastaancttaja on valmis sopimaan tapaamista heti ensimmaisen sahkopaostin
perusteella. Mikali han vastaa lahettamaasi viestiin, tiedat hanen kuitenkin
olevan kiinnostunut ja jos tilanne on mielestasi sopiva, voit ehdottaa tapaamista
jotta voitte kayda asiat paremmin lapi.

6. Nimi ja yhteystiedot. Jos yhdistyksella on verkkosivut, linkki kannattaa myaés
lisata, jotta vastaancttaja vci halutessaan kayda etsimassa sielta lisatietoa.

Mallissa on paljen kohtia, johon tulisi kirjoittaa "jotain asiakkaalle oleellista™. Nama asiat

voi jattaa ymparipyaoreiksi, mutta mita osuvampia ne ovat, sen tehckkaampi sahkopesti

on. Voit hieman tutkimalla ottaa selvaa mika clisi vastaancttajalle sellainen cotollinen
asia, jossa voisitte auttaa. Tietca voi hakea netista, yrtiysblogista tai yrityksessa
tyoskentelevilta tutuilta. Muista, etta tama malli en nimencmaan malli. Se ei cle
kiveenhakattu eika sita valttamatta kannata kayttaa sanasta sanaan, mutta se antaa
hyvan rungon ensimmaiselle sahképostille.
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Kun olet sopinut tapaamisen yrityksen edustaian kanssa

Yritystapaaminen on loistava tilaisuus paasta keskutelemaan tarkemmin yhteistyosta.
Paaset tutustumaan paremmin yritykseen ja sen toimintaan, Talla sivulla kaymme lapi
miten tapaamiseen kannattaa valmistautua ja mita sinun tulisi tietaa ennen kun kavelet

palaverihucneeseen.

Tapaaminen-sivu ja sen alactsikot, Tarvekartoitus ja Ratkaisun esittely, on kirjoitettu
silla olettamuksella, etta tapaaminen on todellakin ensimmainen tapaaminen, eli olet
aiemmin joke sahkopostin tai puhelimen valityksella tai muin keincin sopinut tapaamisen

yrityksen edustajan kanssa.

Tapaamiseen valmistautuminen

Tapaamiseen lahtiessa tarkein yksittainen asia on kerata informaatiota yrityksesta, seka
mahdollisesti myos tavattavasta edustajasta, etukateen. Hyva tiedonkeruu vaikuttaa

monella tavalla positiivesti tapaamisen etenemiseen.

Puhelin-sivulla mainittu asiakkaan ajan arvostaminen on yksi asia mika tulee esille myos
informaation haussa ennen tapaamista. Ammattilaisille on tarkeaa, etta heidan
kayttama aikansa on tehokkaasti hyodynnetty. Voit tehostaa tapaamisen ajankayttoa
etsimalla tarvittavat perustiedot yrityksesta etukateen, jolloin sinun ei tarvitse kysya
niista tapaamisessa. Ammattilaiselta tata odotetaan, copiskelijana voit antaa itsestasi

ammattimaisen kuvan tekemalla samoin.

Ennen yaamista on myos kannattavaa ennakoida yrityksen omia tarpeita, eli pohtia
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Sopimukset ja neuvcttelu
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Diili on tehty, seuraavaksi neuvotellaan vksitviskohdat.

Ensimaiseksi muistutan, etta tama kohta on vaihtoehtoinen. Jos scpimus on melko
sucraviivainen, wvoidaan siita sopia wvaikka heti ensimmaisessa tapaamisessa.
Monitahoisemmissa sopimuksissa kuitenkin usein yksityiskohdista sovitaan erikseen,
koska sopimuksen valmistelu ja neuvcttelu vie aikaa. Talla sivulla kaydaan lapi
sopimusneuvottelun perusperiaatteet.

Ensialkuun pari yleista ohjetta ennen teoriaa. Ensinakin on erittain tarkeaa ymmartaa on,
ettd kaikki sopimukset cvat aina neuvoteltavissa. Vaikka yritys olisi luonut pohjan
sopimukselle, se ei tarkoita etta sopimus on sellaisenaan hyvaksyttava. Toinen tarkea
pointti liittyen asenteeseen on ymmartaa miten tarkeaa on pitaa keskustelussa
yhteisen linjan léytamisen herki. Neuvottelutilanteessa on helppo ajautua
vastakkainasetteluun, joka saattaa koitua jopa koke sopimuksen kariutumiseen. Pyri siis
joka tilanteessa clemaan diplomaattinen ja ilmaise, etta tarkeinta on léytaa yhteinen,
molempia hyodyttava ratkaisu. Neuvottelu ei cle tahtcjen taistelu, vaan ystavallinen
sovittelu.

Sitten tecriaan. Neuvetteluun valmistautuessa en muutama asia mitka kannattaa aina
suunnitella etukateen ennen, kun istut neuvottelupoytaan. Ehka tarkein naista cn
selvittda, mika on sinulle paras vaihtoehto jos sopimukseen ei paasta, eli BATNA (Best
Alternative To Negotiated Agreement}. BATNA riippuu tiysin missa tilanteessa olet. los
olet esimerkiksi cstamassa autoa paras vaihtcehtc sopimuksen tekemiselle on siirtya
tciseen autckauppaan tai walita toinen malli. Mahdollisesti viela tarkeampad cn
tasmentaa milla ehdcilla neuvettelussa sinun on parempi sanca "ei kiites” ja tyytya
tahan parhaaseen toiseen vaihtcehtoen. Autonostossa veit esimerkiksi ajatella, etta
vaihdat autckauppaa, jos et saa talvirenkaita kaupan paalle.

On myas hyodyllista miettia mika mahdollisesti vaisi olla neuvottelun tcisen osapuclen
BATNA ja mihin ehtoihin han ei mielestasi sopimuksessa suostu, vaan valitsee
mieluummin oman BATNAnsa. Nain saat ajatuksen siita, minka ehtojen wvalilla
neuvottelua kaydaan (Zone OF Possible Agreement, tai ZOPA} ja voit myés paremmin

suunnitella oman ensimmaisen ehdotuksesi ehdoista. Oma avaus neuvottelussa
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Miten luoda arvea?
Yritysvierailut / Excut

Excursict ovat ocivallinen tapa tuoda tytelamaa lahemmas opiskelijoita.
Tradenomitutkinto on opiskelijan kannalta valtavan paljon mahdcllistava tutkinto, ja
usein opiskelija ei tieda minkalaiseen tyohon haluaisi tai voisi paasta valmistuttuaan.
Yritysvierailut tarkeittavat tapahtumaa, jossa opiskelijat pddsevat tutustumaan
yritykseen paikan paalla heidan tcimistollaan. Yleisesti opiskelijat arvostavat
tamanlaisia tapahtumia paljon ja monesti innostuvat hakemaan esimerkiksi kesatcita tai
traineepaikkoja. Yritysvierailut antavat opiskelijalle mahdcllisuuden saada jalkaa oven
valiin ja avaamaan sucran keskusteluyhteyden yrityksen edustajien kanssa, mista on
lucnnollisesti hyotya tyonhaussa.

Yksi asia mika kannattaa huomicida yritysvierailua jarjestettaessa on niiden
markkincinti. Yleisesti ottaen ytitysvierailut eivat herata samanlaista somemyllakkaa,
kuin esimerkiksi bileet tai approt, joten markkingintiin taytyy keskittya hieman (PALION}
enemman. Tykkaykset tuovat secmepostauksille paljon nakyvyytta, joten tykkayksien ja
kommenttien saaminen pestauksiin on tarkead. Markkincintia voi beostata esimerkiksi
"kommentci tahan"-kisalla tai facebockin maksullisella markkinocinnilla. Maksulliseen
markkincintiin ei tarvitse paljoa rahaa, joten sita voi esimerkiksi pyytaa myos yritykselta,
jonka lucna vieraillaan, samalla kun sovitte tapahtumasta.

Afterworkit

Afterworkit perusperiaatteeltaan tuovat wvastaavanlaista arvoa jasenille, kuin
yritysvierailut, vaikkakin hieman eri tavalla toteutettuna.

Afterwork useimmiten jarjestetdan neutraalissa ymparistéssa, ja sen sijaan ettd
tutustuttaisiin yhteen yritykseen, paikalle tulee henkilgita useammasta yrityksista
kertomaan esim. uratarinastaan, tyotehtavistaan jne.. Pubujiksi kannattaa valita
sellaisia ammattilaisia, jeiden tarinat kiinnostavat alan opiskelijcita. Yleisin valinta on
valmistuneet tradenomit. Yhdistyksen alumneista saa myas varmasti innckkaita puhuijia
afterworkille, mutta tarvittaessa voi olla yhteydessa suoraa yrityksiin ja kysya olisiko
heilla kiinhostusta lahettaa tradencmia puhumaan tapahtumaan.

Ymparistona toimii parhaiten sellainen paikka johen voi tapahtuman jalkeen jaada

verkostoitumaan ja kuulemaan lisda pubujilta, jes niin haluaa. Hyviad vaihtoehtoja ovat

baarit ja saunatilat. Baareista ja muista yleisessa kaytcssa olevista vaihtcehdoista
kannattaa varata tila cmaan kayttoon.

Jisenedut

Yritykset usein varsin mielellaan neuvcttelevat jasenetujen tarjcamisesta asiakasvirran
toivessa. Jasenedut tekevat myos yhdistyksen jasenyydesta houkuttelevamman, jos
jasenedut kilnnostavat opiskelijoita.

Jasenetujen kanssa kannattaa pitad mielessa, etta "mita enemman etuja, sen parempi”-
mentaliteetti ei valttamatta cle se cikea lahestymistapa. Liian kirjava etutarjouma vei
olla sekava ja vaikea myyda opiskelijalle. Jasenelle epacleelliset edut jaavat myds usein
hyodyntamatta.

Mahdollisesti tehokkain tapa lahestya yhdistyksen jasenetutarjouman rakentamista on

crmbritella 122 karkietns ictka 1abtakobtaicesti mnibnittelevat msbdollicimmase sinids
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Ymparistona toimii parhaiten sellainen paikka johcn voi tapahtuman jalkeen jaada
verkestoitumaan ja kuulemmaan lisaa puhujilta, jos niin haluaa. Hyvia vaihtoehtoja ovat
baarit ja saunatilat. Baareista ja muista yleisessa kaytcssa olevista vaihtoehdoista
kannattaa varata tila cmaan kayttoon.

Jisenedut

Yritykset usein varsin mielellaan neuvcttelevat jasenetujen tarjcamisesta asiakasvirran
toiveossa. Jasenedut tekevat myods yhdistyksen jasenyydesta houkuttelevamman, jos
jasenedut kiinnostavat opiskelijoita.

Jasenetujen kanssa kannattaa pitaa mielessa, etta "mita enemman etuja, sen parempi’-
mentaliteetti ei valttamatta cle se cikea lahestymistapa. Liian kirjava etutarjouma vai
olla sekava ja vaikea myyda opiskelijalle. Jasenelle epacleelliset edut jaavat myds usein
hyodyntamatta.

Mahdgcllisesti tehokkain tapa lahestya yhdistyksen jasenetutarjouman rakentamista on
suunnitella 1-3 karkietua, jotka lahtékohtaisesti puhuttelevat mahdollisimman suurta
osaa jasenista. Nain edut tulevat lagjaan kayttoon ja ne myos kutsuvat muita
opiskelijoita littymaan myas paikallisten etujen saamiseksi. Kun etuja ei cle lilkaa, ne on
helppo kertoa opiskelijalle jasenmyyntitilanteessa ja ne myas jaavat paremmin mieleen.

Loistavia esimerkkeja yritysten kautta tarjcttavista jaseneduista on mm. lahikuppilan
alennukset, alennus kirjakaupasta ja alennus lahimmasta salista.

Yhteistyosopimukset

Tarkoitan yhteistycsopimuksilla laajempia ja ennen kaikkea pidempiaikaisia sopimuksia,

jotka eivat ole kertalucntcisia. Yhteistycsopimus wvoi sisaltaa periaatteessa kaikkea
yllamainittua ja mahdollisesti enemmankin.

Pidemmissa yhteistyoprojekteissa on se hyva pucli, etta ajan mittaan cpitte tuntemaan
toisenne paremmin, ja yhteistyota villataan ja kehitetaan, jollcin siita tulee
tehokkaampaa ja nain ollen hyodyllisempaa. Yhteistyésuhteet mahdollistavat myos
usean eri tavan luoda arvoa, joista laytyy lisaa asiaa Arvo vhdistykselle ja yritykselle-

sivulla.
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Talla sivulla kaydaan lapi erilaisia arvon luonnin menetelmia yhdistyksen ja yrityksen
valisessa yhteistyossa. Aihetta sivutaan varsin yleismaailmallisesti ja teoreettisesti,

koska sivun tarkoituksena on laajentaa ymmarrysta arvon luonnin perusperiaatteista.

Yhdistyksen ja yrityksen valisessa yhteistytsuhteessa arvon luonti molempiin suuntiin
on perusedellytys. Luotu arve usein kategeriscidaan joko sosiaaliseksi, ekonomiseksi tai
ymparistolliseksi arvoksi. Nama kategoriat eivat kuitenkaan kerro milla tavalla arvo
luctiin, eli ne jattavat pois varsin tarkean nakckulman yhteistyon suunnittelua ajatellen.
James Austinin ja May Seitanidin kirjassa Creating Value in Nonprofit-Business
Collaboration on hyvaa tekstia yhdistyksen ja yrityksen yhteisesta arvon lucnnista. He

kategoriscivat arvon luonnin neljaan eri paakategoriaan:

Kumppanuusarvo {associational value)
Siirretyn voimavaran arvo {transferred-asset value)
Vuorovaikutusarvo (interaction value)

Synergia-arvo (synergistic value)

Kannattaa muistaa, etta yhden yhteistyosuhteen aikana voi syntya arvea monella

tapaa, ja kategoriatkin joissain tilanteissa voivat menna lomittain.

Kumppanuusarvo

Kumppanuusarvea syntyy, kun kaksi tahoa julkisesti ilmaisevat yhteistyon tai
kanssakaymisen. Puhdasta luontoa arvostava yritys voi esimerkiksi tehda yhteistyota
lucnnonsugjelusaation kanssa, mika tukee ja nostattaa yrityksen puhdasta imagoa.
Saatic taas saa nimekkaasta yrityksesta lisaa uskottavuutta ja luotettavuutta, koska
juuri heidat on valittu yhteistyokumppaniksi. Arvoa syntyy enemman sita mukaa mita
syvemmaksi kumppanuus etenee ja mita tunnetummaksi se tulee. Vahvalla ja tocimivalla
kumppanuudella voi olla vaikutusta myos esimerkiksi rekrytointiin, tyomotivaaticon ja
koko yrityksen tai yhdistyksen identiteettiin. Kumppanuusarvoe voi olla tietyssa
tilanteissa myos negatiivista, jos esimerkiksi toisen osapuclen toiminta paljastuukin

nuuden arvojen vastaiseksi julkisesti.
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Talla sivulla kasitellaan yhdistyslakia ja yhdistyksen saantéja, jotka melemmat

maarittavat yhdistyksen toimintaa, myads yritysyhteistycta.

Yhdistyksen toimintaa maarittavat ensisijaisesti yhdistyslaki ja teissijaisesti yhdistyksen
saanndt. Yhdistyksen perustamisvaiheessa luctujen saantojen taytyy olla lainmukaiset,
jotta yhdistys voidaan lisata Patentti ja rekisterihallituksen yllapitamaan
yhdistysrekisteriin.

Yhdistyslain 2:8 § 3 k mukaan, yhdistyksen saanndissa taytyy kayda ilmi yhdistyksen
tarkoitus ja toimintamucdot, jeilla tarkeitusta pyritaan saavuttamaan. Jotta yhdistys saa
harjoittaa tiettya elinkeinc- tai ansictcimintaa tavoitteensa saavuttamiseksi sen taytyy
olla kirjattuna saantcéihin, ellei tciminta Lliity sucraa tavocitteen toteuttamiseen.
Saantoihin  kirjatulla  yhdistyksen taveitteella taytyy myos aina olla kirjaus

toimintamuodosta, jolla sita taveitellaan.

Yhdistyksen paatantavalta on sen jasenilla, jotka kayttavat aanivaltaansa yhdistyksen
kokouksissa. Yhdistyksen kokouksessa on, saantémaaraisten kehtien lisaksi, paatettava
yhdistyksen saantéjen muuttamisesta, kiinteistén luovuttamisesta tai kiinnittamisesta
tai muuten yhdistyksen teiminnan kannaltta merkittavasta omaisuuden luovuttamisesta.

Opiskelijayhdistyksen on siis hyva varmistaa, etta harjoitettu yritysyhteistyé on jollain
tavalla sisallytetty yhdistyksen saantéihin.  Mikali  yhteistyoprojektiin kuluu
yhdistykselta merkittavia maaria rahaa, taytyy siita paattaa etukateen yhdistyksen
kokouksessa. Muussa tilanteessa riittaa, etta yhteistyosta ilmoitetaan jasenille
tavanomaisesti yhdistyksen kokouksessa vuosittaisessa toimintakertomuksessa.
Toimintakertomuksen esittaminen ei ole lain velvoittama toimenpide, mutta se on usein
kirjattu yhdistyksen saanteihin ja kuuluu hyviin yhdistystoimintatapoeihin.
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