f

'D Tampereen ammattikorkeakoulu

Myymalamyynnin johtaminen

Case: Change Lingerie

Tuija POyhonen

OPINNAYTETYO
Marraskuu 2019

Liiketalouden tutkinto-ohjelma



TIVISTELMA

Tampereen ammattikorkeakoulu
Liiketalouden tutkinto-ohjelma

POYHONEN, TUIJA:
Myymalamyynnin johtaminen
Case: Change Lingerie

Opinnaytety0 52 sivua
Marraskuu 2019

Laadukkaalla esimiestyodlla on jatkuvasti korostuva merkitys tyontekijoiden sitout-
tamisen kannalta. Tama on tarkeaa, silla taitavista myyijista on jatkuva pula tyo-
markkinoilla. My0s kilpailu asiakkaista on koventunut rajattomien osto- ja kohtaa-
mismahdollisuuksien myota. Jotta myymalassa voidaan onnistua ensiluokkaisten
asiakaskokemusten tarjoamisessa, tulee toimintaa johtaa maaratietoisesti.

Taman opinnaytetyon tarkoituksena oli analysoida Change Lingerie Koskikes-
kuksen myymalan toimintaa etenkin myynnin johtamisen nakokulmasta. Tavoit-
teena oli tunnistaa kaytdssa olevista johtamiskaytanndista toimivimmat ja vahvis-
taa niita entisestaan. Lisaksi tavoitteena oli tuoda uusia toimintamalleja osaksi
myymalan arkea. Nailla keinoilla tavoiteltiin entista sujuvampaa ja tuloksellisem-
paa myymalan toimintaa.

Opinnaytetyon tekija siirtyi tydskentelemaan Koskikeskuksen myymalaan touko-
kuussa 2019. Osallistuvan havainnoinnin avulla saatiin paljon tietoa myymalan
toiminnan tasosta seka tiimissa vallitsevasta tunnelmasta. Toinen tarkea tiedon-
lahde oli Power Bl -jarjestelma, jonka tarjpama numeerinen data tadydensi myy-
malan arjessa tehtyja havaintoja. Opinnaytetyon tekija jai tydskentelemaan myy-
malaan kesan 2019 ajaksi, mikd mahdollisti tilanneanalyysin paljastamiin kehi-
tyskohteisiin panostamisen. Kesakauden paatteeksi analysoitin myymalassa
saavutettuja tuloksia seka toimintamalleja, jotka mahdollistivat toteutuneen
myynnin kasvun.

Opinnaytetydn teoriaosuudessa kasiteltiin myymalan esimiehen tehtavia niin asi-
oiden kuin ihmisten johtamiseen liittyen. Lopuksi kaytiin lapi myds valmentavan
johtamisen kaytantoja. Niin teoriatieto kuin Koskikeskuksen myymalassa tehdyt
havainnot osoittivat, ettd esimiehen toiminnalla on suuri merkitys koko tiimin me-
nestyksen kannalta. Esimiehen tulee analysoida tiiminsa toimintaa jatkuvasti,
mika mahdollistaa oikeisiin asioihin panostamisen myymalan arjessa. Tarkeimpia
seikkoja Koskikeskuksen tiimin onnistumisten takana olivat myyntiprosessin hal-
linta, tyOpaivien selkea agenda, paivittainen palautteen antaminen, hyva ja tulos-
hakuinen yhteishenki seka aktiiviset keskustelut myyntiin ja asiakaskohtaamisiin
liittyen. Saavutetut tulokset osoittivat, ettéd onnistumisista iloitseminen ja kannus-
tavan palautteen saaminen ovat tarkeita asioita tyossa jaksamisen kannalta.
Talla on taas suora positiivinen vaikutus tydntekijdiden motivaation ja edelleen
tydssa menestymiseen.

Asiasanat: myynnin johtaminen, myymalat, esimiestyd, valmentava johtaminen



ABSTRACT

Tampereen ammattikorkeakoulu
Tampere University of Applied Sciences
Degree Programme in Business Administration

POYHONEN, TUIJA:
Retail Sales Management
Case: Change Lingerie

Bachelor's thesis 52 pages
November 2019

High-quality sales management plays an important role in employee engage-
ment. This is good to consider because the labor market has a continuing lack of
skilled salespersons. At the same time the competition for customers has inten-
sified in the retail market. That’s why it is necessary to be able to offer first-class
customer experiences in retail stores. To succeed in this area the retail manage-
ment must be performed with determination and care.

The purpose of this study was to analyse sales management in Change Lingerie
store in the mall of Koskikeskus. The aim was to identify and further strengthen
the most effective management practices in place. In addition to this the aim was
to introduce new operation models in store’s everyday life. With these actions the
goal was to upgrade the performance of the store.

The writer of this thesis started working in the store of Koskikeskus in May 2019.
Participatory observation gave a lot of information about the store’s performance
and the atmosphere in the sales team. Another important source of information
was Power Bl -system which offered numeric data about the store’s sales figures.
After a baseline survey the writer of this thesis continued to work in the store of
Koskikeskus. This way it was possible to focus on the identified development
areas. The results achieved and the operation models which enabled the actual
sales growth were analysed at the end of summer 2019.

The theory part of the thesis dealt with the duties and responsibilities of the store
managers. These tasks were related to managing processes and leading em-
ployees. The final chapter in the theory part reviewed the practices of coaching
leadership. The theory part of the thesis and the results achieved in the store of
Koskikeskus showed that the manager’s actions were crucial to the success of
the whole team. It was important that the manager continuously analysed the
performance of the sales team. This way it was possible to recognize the right
aspects to focus on the store’s everyday life. Clear agendas for every day, man-
aging sales processes, daily feedback, a good and result-oriented team and ac-
tive discussions on sales and customer encounters were key points behind the
success of the team Koskikeskus. The results showed that enjoying success and
getting supportive feedback were important issues in coping at work. This again
had a direct positive impact on the motivation of the employees and their contin-
ued success at work.

Key words: sales management, retail stores, leadership, coaching leadership



SISALLYS

5

JOHDANTO ... anssssnsnsssnnsnnnnnnnnnes 6
1.1 Tyon tausta ja tarkoitus .........ccooveviiiiiiiii e, 6
1.2 Change LiNGEeri€....ccoo oo 6
1.3 Opinnaytetyon lahtokohta ja kaytetyt menetelmat......................... 8
1.3.1 Power Bl -tiedolla johtamisen tyokalu................cccceeeeiennnnnn.n. 9
MYYMALAN MYYNTITHMIN JOHTAMINEN ......ccoviiirieeieeeee e 11
2.1 Myymalan esimiehen tehtavat...............cccccooe 12
2.2 Asioiden johtaminen...........cooiiiiiiiiiiii e 13
2.2.1 Tavoitteiden asettaminen ............ccooeveieiiiiiiinie e, 13
2.2.2 Myyntiprosessin kehittdminen ..........ccccccoiiiiiiiiiiiiiiininnnn. 15
2.3 lhmisten johtaminen ..o 18
2.3.1 Esimerkin nayttdminen ja arjessa kanssaelaminen ............ 19
2.3.2 Suoritusten seuranta ja arviointi .........ccccccvvveiiiiiiiiiiiiiinnnn. 20
2.3.3 Palautteen antaminen............ccccvvvviiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeee 22
2.3.4 Tyontekijoiden motivaation vahvistaminen ......................... 24
2.3.5 Palaverikaytannot............ccoovvvviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeee 27
VALMENTAVA JOHTAJUUS ..., 30
3.1 Valmennettavien erilaiset osaamistasot...............cccccvvviiiiiiinnnnnnne 30
3.2 Valmentavan johtamisen Kaytantoja.................euueeeeiiiniiiineiiinnnnnne 32
3.2.1 Vahvuuksien vahvistaminen onnistumisista iloitsemalla..... 32
3.2.2 Oivalluttavien kysymysten esittaminen ............cccccccceeeeen. 33
3.2.3 Valmennuskeskustelut.............cccoooeiiiiiiiii, 35
CASE: CHANGE LINGERIE KOSKIKESKUS...........cuuuuiiiiiiiiiiiiiiinnnnns 37
4.1 TIlanNN€aN@lYYSi ...ccceeeeeeeeeeeeeeee e 38
4.2 Jatkotoimenpiteet..........ouvueiiiiiiiiie 42
4.3 LOPPUANAIYYSI c.vuuieiiiiie et 43
@ | N N I NP 49

LAHTEET ..ottt 51



ERITYISSANASTO

Basket Ostoskorin keskihinta. Kertoo euromaaraisen summan,
jolla myyja keskimaarin myy yhdelle asiakkaalle.

IPT ltems per transaction. Kertoo kuinka monta tuotetta

myyja keskimaarin myy yhdelle asiakkaalle.



1 JOHDANTO

1.1 Tyon tausta ja tarkoitus

Taman opinnaytetydn tarkoitus on analysoida ja kehittdd Change Lingerie Koski-
keskuksen myymalan toimintaa etenkin myynnin johtamisen nakokulmasta.
Opinnaytetyon toimeksiannon taustalla ovat yrityksen tavoitteet liittyen myynnin
kasvuun ja myynnin johtamisen kaytantdjen tehostamiseen. Tarkoituksena on
tutkia Koskikeskuksen myymalan potentiaalia seka kaytossa olevia myynnin joh-
tamisen kaytantoja. Tavoitteena on tunnistaa naista johtamiskaytannoista toimi-
vimmat ja vahvistaa niita entisestaan. Lisaksi tavoitteena on tuoda uusia toimin-
tamalleja osaksi myymalan arkea. Nailla keinoilla tavoitellaan entista sujuvampaa

ja tuloksellisempaa myymalan toimintaa.

Change Lingerie oli yrityksena opinnaytetyon tekijalle ennestaan tuttu, silla han
on tyoskennellyt ketjun palveluksessa huhtikuusta 2018 lahtien. Han tydskenteli
ensimmaisen vuoden ajan Ratinan kauppakeskuksen myymalassa seka myyjan
etta vastuumyyjan tehtavissa. Taman opinnaytetyon toteuttamista varten hanet

siirrettiin tyoskentelemaan Koskikeskuksen myymalaan toukokuun alussa 2019.

1.2 Change Lingerie

Change Lingerie on tanskalainen alusvaateketju, jonka missio on tarjota kauniita
alusasuja kaiken kokoisille naisille. Talla hetkella Change -ketjulla on yli 200 myy-
malaa viidessatoista eri maassa. Yrityksen paakonttori sijaitsee Tanskassa, josta
kampanjat ja tuotteet maaraytyvat myymaldihin seka verkkokauppaan. Suo-
messa toimii talla hetkella 22 myymalaa, joiden yhteenlaskettu liikevaihto vuonna

2018 oli 7,8 miljoonaa euroa.

Change -ketjun toimintaan liittyy monenlaisten tunnuslukujen tarkkailu ja aktiivi-

nen myyntitavoitteisiin pyrkiminen. Jokaiselle myymalalle asetetaan myymala-
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kohtainen liikevaihtotavoite seka vuosi-, kvartaali-, ettd kuukausi-tasolle. Liike-
vaihtotavoitteiden lisaksi myymaldille ja myyjille on asetettu tavoitteita erilaisiin

myynnin tunnuslukuihin liittyen.

Tarkeimpia Change -myymaldissa seurattavia tunnuslukuja ovat muun muassa
"Basket” ja’IPT”. Basket kertoo keskiostoksen summan, eli milla summalla myyja
keskimaarin myy yhdelle asiakkaalle. IPT taas kertoo, kuinka monta tuotetta han
keskimaaraisesti asiakkaalle myy. Henkilokohtaisista luvuista seurataan myos
tydtunnin tehokkuutta, eli kuinka monta kassatapahtumaa myyjalla on tyétuntiaan
kohden ja kuinka suurella summalla han tyotuntiaan kohden onnistuu myymaan.
Myyjat palvelevat omat asiakkaansa alusta loppuun asti siita hetkesta lahtien,
kun asiakas saapuu myymalaan. Kauppa paatetaan henkildkohtaisilla myyjatun-
nuksilla kassalla, joten kaupat kirjautuvat oikealle henkildlle. Tama mahdollistaa

myyjien henkilokohtaisten tunnuslukujen paivittaisen tarkkailun ja analysoinnin.

Myymaldiden toiminnan tehokkuuden ja tavoitteiden saavuttamisen tukemiseksi
Change -myymaldissa noudatetaan tarkkaan hiottua myyntiprosessia. Myyntipro-
sessi on loogisesti eteneva runko ja suunnitelma sille, mita myymalassa tapahtuu
asiakkaan sinne saapuessa. Myyntiprosessi alkaa yksinkertaisuudessaan asiak-
kaan tervehtimisesta ja paattyy kassalla tapahtuvaan jalkimarkkinointiin ja pai-

vanjatkojen toivotteluun.

Myyntiprosessin tarkoitus on helpottaa myyijien tyoskentelya, mutta ennen kaik-
kea myds paivittaisjohtamista, josta myymaldiden esimiehet ovat vastuussa. Ha-
vainnoimalla myyjien suoriutumista myyntiprosessin eri vaiheissa, myymalan esi-
mies saa tarkeaa tietoa siita, miten kutakin tyontekijaa tulee valmentaa. Joku
myyjista saattaa tarvita tukea ja harjoitusta esimerkiksi asiakkaiden kiinniottoon,
kun joku toinen kohtaa haasteita kauppojen paattamisessa. Myyjan henkilokoh-
taiset tunnusluvut antavat myymalan esimiehelle paljon tietoa siita, miten tama
myyntiprosessissa suoriutuu. Naita tietoja tulee vain osata tulkita ja kayttaa hyo-

dyksi myyjia valmennettaessa.

Taitava esimies tunnistaa myyjiensa tarkeimmat kehityskohteet ja auttaa heitta
loytamaan keinoja vieda myyntiprosessi onnistuneesti alusta loppuun. Esimies-

ten toteuttaman valmennustyon tukena toimivat olennaisessa roolissa myds
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myynnin valmentajat. Changen palveluksessa tyoskentelee kaksi myynnin val-
mentajaa, joille on jaettu omat vastuumyymalat. Valmentajat tekevat tiivista yh-
teistyota omien vastuumyymaldidensa esimiesten kanssa auttaen heita analysoi-
maan myymalan tilannetta seka loytamaan keinoja entista tuloksellisempaan toi-
mintaan. Myynnin valmentajat ovat paivittain puhelimitse yhteydessa myymalaan

ja ajoittain myos vierailevat myymalassa toteuttamassa valmennustyota.

Kun myyjien valmentamiseen panostetaan paivittain, voidaan keskinkertaisista-
kin myyjista hioa huipputekijoita. Kaikkein ansioituneimmilla myyjilla on myos
mahdollisuus urapolkuun Change -ketjun sisalla. Myyja, joka todistaa kyvykkyy-
tensa tasaisen vahvoilla tunnusluvuilla voi kiinnostuksensa mukaan edeta vas-

tuumyyjaksi, myymalanhoitajaharjoittelijaksi ja lopulta my6s myymalanhoitajaksi.

1.3 Opinnaytetyon lahtokohta ja kaytetyt menetelmat

Opinnaytetydn ensimmaisessa vaiheessa tekija siirtyi tydoskentelemaan osaksi
Koskikeskuksen Change -myymalatiimia. Myyntitiimiin kuului hanen lisakseen
kolme myyjaa seka myymalanhoitaja. Myymalanhoitaja vastaa myymalan toimin-

nasta kokonaisuudessaan seka toimii myyjien lahimpana esimiehena.

Myyntitydnsa ohessa opinnaytetyon tekijan tehtavana oli laatia tilanneanalyysi
Koskikeskuksen myymalan lahtdokohdista ja toiminnan tasosta. Aineiston keruun

paamenetelmana toimi osallistuva havainnointi.

Osallistuva havainnointi tarkoittaa, etta tutkija osallistuu tutkimuskohteensa toi-
mintaan yhdessa sen jasenten kanssa (Vilkka 2006). Tassa tapauksessa tutki-
muskohteena toimi Koskikeskuksen Change -myymala. Havainnoinnin avulla on
mahdollista saada kattavasti tietoa muun muassa ihmisten kayttaytymisesta ja
toimintavoista. Havainnointi on yleisesti kaytetty ja toimivaksi todettu metodi niin
laadullisen kuin maarallisenkin tutkimuksen aineiston keruussa. (Vilkka 2006.)

Koskikeskuksen myymalan tilannetta arvioidessa, kaytettin hyddyksi myds

SWOT-menetelmaa. Nelikenttdanalyysi SWOT on yleisesti kaytetty yritystoimin-
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nan analysointimenetelma. Analyysin avulla pyritaan selvittamaan yrityksen vah-
vuudet ja heikkoudet seka tulevaisuuden mahdollisuudet ja uhat. Yrityksen vah-
vuuksiksi luokitellaan ne toimenpiteet ja resurssit, joita yritys pystyy hyodynta-
maan. Heikkoudet taas ovat tekijoita, joita yrityksen taytyy parantaa pystyakseen
toimimaan tehokkaasti. Terve liiketoiminta on mahdollista vasta, kun yrityksen
menestymista edesauttavat mahdollisuudet opitaan tuntemaan. Analyysin val-
mistuttua seuraa konkreettisten toimintaratkaisujen laatiminen. Vahvuuksia tulee
vahvistaa ja hyodyntaa niita jatkossakin, kun taas l6ydetyt heikkoudet tulee pois-
taa tai ainakin niiden vaikutuksia on pyrittava lieventamaan. (Suomen Riskienhal-
lintayhdistys ry 2019.)

Tilanneanalyysin tehtyaan, opinnayteyon tekija jai tyoskentelemaan Koskikes-
kuksen myymalaan kesan 2019 ajaksi. Naiden kuukausien aikana han pyrki
omalla toiminnallaan vaikuttamaan myymalan toimintaan positiivisesti seka vah-
vistamaan myyntitiimin vahvuuksia entisestaan. Kesan paatteeksi oli vuorossa
loppuanalyysin tekeminen, jossa arvioitiin saavutettuja tuloksia seka tulevaisuu-
den mahdollisuuksia. Tarkeimpia tyokaluja analyyseja toteuttaessa oli Microsoftin

Power Bl -jarjestelma.

1.3.1 Power Bl -tiedolla johtamisen tyokalu

Power Bl on Microsoftin tarjoama lilkketoiminnan analysoinnin ja tiedolla johtami-
sen tyokalu. Se on rakennettu keraamaan, jarjestamaan ja analysoimaan yrityk-
sen liiketoimintaan liittyvaa dataa ja muuttamaan se kayttokelpoiseksi tiedoksi.
Power Bl -jarjestelman tarjoaman datan tulkitseminen on tarkeassa osassa
Change -ketjun myymaldiden paivittaisjohtamisessa. Nain ollen Power Bl oli

my0s tarkedssa osassa tata opinnaytetyota toteutettaessa.

Myymalan esimiehen tyossa on tarkeaa, etta Power Bl -jarjestelman tarjoamaa
dataa luetaan paivittain, mutta vielakin tarkeampaa on ymmartaa, mita tarjottu
data kertoo myymalasta ja myymalan toiminnasta. Koska Power Bl esittaa tiedot
visuaalisessa muodossa, helpottaa tama datan ymmartamista. Datan visualisoin-
nin avulla voidaan valittaa suuria maaria tietoa pienessa tilassa, jolloin tiedon tul-

kitseminen on nopeaa ja tehokasta.
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Change -ketjun myymalan esimies nakee Power Bl -jarjestelmasta yhdella vilkai-
sulla, minkalaisessa budjettivauhdissa kunkin kuukauden osalta mennaan. Sa-
masta taulukosta nahdaan helposti, miten kuluneina myyntipaivina ollaan onnis-
tuttu saavuttamaan paivakohtaiset myyntitavoitteet. Mitd tummempi punainen
tausta myyntipaivalla on, sita kauemmas ollaan jaaty paivan myyntibudjetista.

Syvan siniset ja vihreat varit kertovat taas onnistuneista myynneista.

Yksittaisia paivia voidaan tarkastella myos entista tarkemmin. Ketkd myyjista ovat
olleet tdissa? Kuinka monta kassatapahtumaa kyseisena paivana on tehty? Onko
eurot saatu kasaan suurella maaralla kassatapahtumia vai suurella keskiostok-

sen summalla?

Koska Power Bl jarjestaa kaiken tarvittavan datan yhteen paikkaan, esimies tie-
taa minkalainen paiva myymalassa on ollut, vaikkei olisi ollut itse paikalla. Power
Bl tarjoaa esimiehelle myos tietoa siita, miten kutakin myyjaa tulisi valmentaa.
Jarjestelmasta on helppo nahda, milla tasolla kunkin myyjan henkildkohtaiset tun-
nusluvut, kuten Basket, IPT ja tyotunnin tehokkuus ovat. Kuten jo aiemmin to-
dettu, naista tunnusluvuista voidaan tulkita paljon asioita, liittyen myyjan suoriu-

tumiseen myyntiprosessin eri vaiheissa.

Power Bl -jarjestelman avulla pystytaan myos helposti tutkimaan eri myymaloi-
den liiketoiminnan kehittymista vuosien varrella. Edellisten vuosien myynnin ke-
hittyminen on tarkedssa roolissa asetettaessa myymaldille kuukausikohtaisia
myyntibudjetteja. Edellisvuosien tarkastelu on tarkea osa myos myymaldiden pai-
vittaisjohtamista. Esimerkiksi joulunajan valipaivien alennusmyyntien tarkastelu
edellisvuosilta voi antaa myymalan esimiehelle osviittaa siita, kuinka paljon hen-

kilokuntaa kyseisena ajanjaksona tarvitaan.

Lyhyesti voidaan jopa sanoa, ettda Power Bl on Change- ketjun esimiesten tar-
keimpia tyOkaluja. Power Bl: n tarjpaman tiedon avulla, esimies pystyy olemaan
aina kartalla siita, mitd tdman myymalassa tapahtuu. Lisaksi esimies saa evaita
yksittaisten myyjien valmentamiseen, mutta myos koko myymalan toiminnan ke-

hittamiseen.
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2 MYYMALAN MYYNTITIIMIN JOHTAMINEN

Onnistunut myynnin johtaminen on elinehto yritystoiminnalle, silla ilman asiak-
kaita ja myyntia, ei ole olemassa yritystd. Taman takia myynnin johtamiseen ja
osaavaan henkildkuntaan panostaminen on aarimmaisen tarkeaa. Changen kal-
taisissa myymalaketjuissa paivittaista myynnin johtamista toteuttavat myymaloi-
den esimiehet. Heilld on mahdollisuus rakentaa omalla tyollaan myymalaan terve
ja tuloshakuinen kulttuuri, jossa jokainen myyntitimin edustaja paasee loista-
maan ja kehittymaan aina vain paremmaksi omassa tyossaan. Kun myyjia aute-
taan onnistumaan, he sitoutuvat yritykseen paremmin ja myynti kasvaa. (Wein-
berg 2015.)

Laadukkaalla esimiestydlla on jatkuvasti korostuva merkitys tyontekijoiden sitout-
tamisen kannalta, silla nykyhetken inmiset haluavat tehda tyota, jossa viihtyvat ja
tulevat onnelliseksi. Tyontekijoiden tyytyvaisyys ja tyytymattomyys lahiesimies-
tydhon selittdd suuren osan tyOpaikan vaihtoalttiudesta. Nain ollen yrityksen
maine hyvin johdettuna ja hyvan lahiesimiestyon yhteisona voi olla huomattava-
kilpailuvaltti tydmarkkinoilla. Vastaavasti huono esimiestyo voi tulla yritykselle to-
della kalliiksi, kun otetaan huomioon rekrytoinnin ja uuden henkildston perehdyt-
tamisen kustannukset. Taitavista myyijista on jatkuva pula tydmarkkinoilla, joten
jo pelkastaan tasta syysta myyntiorganisaatioiden tulisi kiinnittda huomiota johta-

misensa laatuun. (Aaltonen, Kirjavainen & Pitkanen 2014, 21, 289.)

Sen lisaksi, etta tydelamassa eletdan murrosta ja niin sanottua tyontekijoiden ai-
kakautta, on my0Os itse myyntityd myymaldissa muuttunut radikaalisti. Taman
muutoksen taustalla ovat etenkin internetin ja verkkokauppojen yleistyminen. Kil-
pailu asiakkaista on jatkuvasti koventunut, silld asiakkailla on rajattomasti osto -
ja kohtaamismahdollisuuksia niin verkossa kuin kivijalassakin. Myymalat ovat kui-
tenkin onnistuneet sailyttamaan vetovoimansa tarjoamiensa aitojen asiakaskoh-
taamisten ansiosta. Naita aitoja kohtaamisia ei ainakaan viela pystyta korvaa-
maan koneilla tai tekoalylla. Koneilta ei I0ydy samaa inhimillisyytta tai empatiaky-
kya kuin ihmisilta eika kone opi lahitulevaisuudessa niin fiksuksi, ettd tunnistaisi

kasvojen ilmeiden muutoksia, joista taitava myyja voi tulkita paljonkin asioita.
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Naista syista suorat kohtaamiset myyjan ja kuluttajan valilla ovat toistaiseksi te-
hokkain tapa tarjota ensiluokkaista asiakaspalvelua. (Rubanovitsch 2018, 20,
71.)

Tarjoamalla myymalassa ensiluokkaista asiakaspalvelua voidaan varmistaa, etta
asiakkaalle jaa hyva tunne kohtaamisesta. Tyytyvaisilla asiakkailla on tapana ker-
toa positiivisista kokemuksistaan myos eteenpain, jolloin saadaan uusia asiak-
kaita vierailemaan myymalaan. Tyytyvaiset asiakkaat tuovat siis myymalalle uu-
sia asiakkaita ja palaavat myos itse myymalaan yha uudelleen ostoksille. Talla
on suora positiivinen vaikutus myymalan asiakasvirtaan ja myyntiin. (Gronbarj &
Loukomies 2019.)

Jotta myymalassa voidaan onnistua naiden ensiluokkaisten asiakaskokemusten
tarjoamisessa, tulee toimintaa johtaa maaratietoisesti. Myymalan esimies on se
henkilo, jonka tulee antaa toiminnalle selkea suunta seka reagoida nopeasti poik-
keamiin. llman maaratietoista johtamista henkiloston energia kohdistuu helposti
epaolennaisiin asioihin ja hajoaa eri suuntiin. Tdma voi aiheuttaa tehottomuutta,
sahlaamista ja turhautumista kaikissa tiimin jasenissa. Huonosti johdettu henki-
|6sto voi huonosti ja heidan negatiiviset tunteensa valittyvat herkasti myos asiak-

kaille heikentyneen palvelun laadun muodossa. (Salminen 2017, 49.)

Lyhyesti voidaan todeta, etta myymala menestyy juuri niin hyvin, kuin sita johde-
taan. Huomionarvoista on myos se, etta myyntitiimin taso tuskin koskaan ylittaa
tiimin johtajan taito-tasoa. Tasta syysta yritysten tulisi asettaa suurimmat panos-
tukset nimenomaan myynnin esimiesten johtamistaitojen kehittdamiseen. (Wein-
berg 2015, 6.)

2.1 Myymalan esimiehen tehtavat

Myymalan esimiehen tyonkuvaan kuuluu tiettyjen tehtavien suorittaminen. Nama
esimiestehtavat on hoidettava kunnolla, jotta myymalan tyontekijat voivat onnis-
tua omassa tydssaan. Esimiestehtaviksi voidaan luokitella toiminnan suunnittelu,
tavoitteiden asettaminen, seuranta ja palautteen anto, tyontekijoiden motivointi ja

kannustaminen, ongelmien ratkaisu, toiminnan kehittaminen, tydn merkityksen
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kokemuksen johtaminen, tyorauhan turvaaminen seka toiminnan lainmukaisuu-
den valvonta. (Salminen 2017, 54.)

Nama johtamistehtavat voidaan jakaa karkeasti kahteen osaan: asioiden johta-
miseen ja ihmisten johtamiseen. Kummatkin naistd osa-alueista ovat yhta tar-
keita, mutta esimiehen on valilla hyva erottaa ne omissa ajatuksissaan toisistaan.
Asioiden johtamisella tarkoitetaan tassa yhteydessa sen suunnan maarittelya, jo-
hon myymalan toimintaa halutaan vieda. Nama asiat voivat olla euro-maaraisia
myyntitavoitteita tai esimerkiksi tyotunnin tehokkuuteen liittyvia tavoitelukuja. Ih-
miset taas maaraavat sen vauhdin, jolla asetettuihin tavoitteisiin voidaan paasta.
Ihmiset siis saavat asiat tapahtumaan, mutta johtajan tulee osoittaa heille ja hei-

dan tekemiselleen selked suunta. (Gronbarj & Loukomies 2019.)

2.2 Asioiden johtaminen

Management -johtamisella eli asioiden ja prosessien johtamisella tarkoitetaan
pyrkimysta tehda asiat oikein. Talla johtamisen osa-alueella asioilla, prosesseilla
ja toiminnan tehokkuudella on suuri merkitys. Toiminalle ja tekemiselle asetetaan
selkeat tavoitteet ja suunnitellaan tarkat toimintamallit, joita systemaattisesti nou-
dattamalla asetetut tavoitteet voidaan saavuttaa. (Vanttinen 2015.) Asioiden joh-
tamista on tyypillisesti erilaisten suunnitelmien ja analyysien tekeminen, tavoittei-

den asettaminen seka budjetointi (Salminen 2017, 29).

Asioiden johtamiseen tarvitaan suunnittelutaitoja, oman toimialan ja liiketoimin-
nan tuntemusta seka kaytossa olevan tekniikan tuntemusta ja sen kayton osaa-
mista. Taloudellinen ymmarrys seka laskentaosaaminen ovat myos asioita, joita

esimiehelta vaaditaan asioiden johtamiseen. (Salminen 2017, 51.)

2.2.1 Tavoitteiden asettaminen

Taitavasti asetetut tavoitteet ohjaavat tyontekoa oikeaan suuntaan. Tavoitteet

kannattaa asettaa koko tiimille, mutta myds yksildllisesti jokaiselle tiimin jase-

nelle. Taten jokaiselle tiimin jasenelle selviaa, mita hanelta odotetaan, mutta
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myOs se, mihin tiimi kokonaisuutena pyrkii. Riittdvan tasmalliset tavoitteet autta-
vat tyontekijoita kehittymaan ja antavat mahdollisuuden onnistumisista iloitsemi-
seen. (Salminen 2017, 59.)

Tavoitteita asetettaessa on otettava huomioon, etta ne ovat mitattavissa ja arvi-
oitavissa olevia. Usein myyntitydssa henkilostolle asetetaankin maarallisia tavoit-
teita, jotka ovat mitattavissa helposti euroilla tai kappalemaarilla. Hyvalle tavoit-
teelle on ominaista, etta se on riittdvan haastava, mutta kuitenkin saavutettavissa
oleva. (Salminen 2017, 60.)

Change -ketjun asettamat tavoitteet liittyvat juuri euromaaraisiin myynteihin seka
myytyjen tuotteiden kappalemaariin. Tavoitteita asetettaessa tarkein tiedonlahde
on Power Bl, jonka dataa tutkiessa saadaan tietoja myynnin kehityksesta edellis-
ten vuosien aikana. Tulevien trendien ennustaminen ja liiketoiminnan kasvun en-

nakointi ohjaavat myos osaltaan myyntitavoitteiden asetantaa.

Jokaiselle Change -ketjun myymalatiimille asetetaan yhteinen liikevaihtotavoite,
joka jaetaan edelleen paivakohtaisiksi myyntitavoitteiksi. Lisaksi jokaiselle tyon-
tekijalle on asetettu henkilokohtaiset tavoitteet liittyen kassatapahtumien maa-
raan sekd euromaaraiseen myyntiin jokaista omaa tyotuntia kohden. Tekemista
ohjaa oikeaan suuntaan my0s tavoitteet liittyen keskiostoksen kokoon, eli siihen
minkalaisella summalla yhdelle asiakkaalle keskimaarin pyritaan myymaan. Li-
saksi tavoitellaan tiettya tuotemaaraa, joka keskimaaraisesti jokaiselle asiak-
kaalle tulisi saada myytya. Myymalan esimiehen on helppo seurata tavoitteiden
toteutumista paivittain hyodyntamalla Power Bl -jarjestelmaa. Kun budjettivauhtia
seurataan paivittain, mahdollistaa se nopean reagoimisen mahdollisiin poik-
keamiin. Mikali jonain paivana jaadaan selvasti alle budjetin, tulee myymalan esi-
miehen pureutua seikkoihin, jotka ovat voineet vaikuttaa heikkoon suoritukseen.
Vaikka jonain paivana jaataisiinkin paivabudjetista, oikeilla toimenpiteilld koko

kuukauden budjetti on mahdollista kuroa kiinni.

Vaikka paivittainen euromaaraisen myynnin ja kassatapahtumien maaran tark-
kailu onkin tarkeaa, suoritusmaarien lisaksi myymalan tulokseen vaikuttaa suo-

raan myods toiminnan laatu (Salminen 2017, 60). Tasta syysta myynnillisten ta-
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voitteiden lisaksi asiakaskohtaamisille tulee asettaa myos selkeat laadulliset ta-
voitteet. Nama laadulliset tavoitteet voivat liittya esimerkiksi siihen, millainen tun-
nejalki asiakkaalle halutaan jattaa. Konkreettinen esimerkki laadullisesta tavoit-
teesta voisi olla se, etta asiakas poistuu myymalasta hieman paremmalla tuulella,
kuin oli sinne saapuessaan. Taman vahimmaistavoitteen lisaksi on hyva tiedos-
taa, millainen olisi kaikkein ihanteellisin asiakaskohtaaminen. Tallainen maksimi-
tavoite voisi olla se, etta asiakas saadaan innostumaan ja han ostaakin paljon
enemman kuin oli uskonut tarvitsevansakaan. Tallaisessa tilanteessa voidaan
puhua asiakkaan odotusten ylittamisesta, mikd on myyntitydta parhaimmillaan.
(Grénbarj & Loukomies 2019.)

Pelkkien tavoitteiden asettaminen ei kuitenkaan riita, vaan tyontekijoille tulee an-
taa konkreettisia keinoja ja oikeanlaisia tehtavia, jotka mahdollistavat tavoitteiden
saavuttamisen. Esimiehen tehtaviin kuuluukin myymalan toiminnan suunnittelu

siten, etta asetettuihin tavoitteisiin voidaan paasta. (Gronbarj & Loukomies 2019.)

2.2.2 Myyntiprosessin kehittaminen

Jotta myymalan toiminta olisi mahdollisimman tehokasta, tulee myymalassa ta-
pahtuville asiakaskohtaamisille suunnitella selkead rakenne. Talla tarkoitetaan
myyntiprosessin kehittamista. Myyntiprosessin kehittaminen varmistaa, etta kai-
kissa yrityksen myymaldissa on kaytdossa yhdenmukaiset tulokselliset myynnin
tekemisen mallit ja tyokalut. Huippuunsa viritetty myyntiprosessi kasvattaa myyn-
nin tuloksellisuutta ja mahdollistaa yrityksen kannattavan kasvun. Liséksi mallin-
nettu myyntiprosessi helpottaa uusien myyjien palkkaamista, perehdyttamista, tu-

loksentekoa ja tavoitteiden saavuttamista. (Kaakinen 2019.)

Tyypillisesti myyntiprosessin vaiheisiin kuuluvat asiakaskontakti, asiakkaan tar-
peiden kartoitus, monipuolisten ratkaisujen tuottaminen, ostopaatdksen tukemi-
nen, lisamyynti ja jalkimarkkinointi (Kaakinen 2019). Koko myyntiprosessin lapi-
viennin ajan myyjan on tarkeda osoittaa aitoa kiinnostusta asiakkaan elamaa
kohtaan. Olemalla empaattinen ja mukautumalla asiakkaan kaytokseen, myyja
onnistuu rakentamaan luottamusta itsensa ja asiakkaan valille. On hyva huo-

mata, etta asiakkaalla on varmasti olemassa muitakin tarpeita, kuin mita han on
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myymalasta ensisijaisesti tullut hakemaan. Nama piilevat tarpeet tulee vain kai-
vaa esiin. Jotta nama piilevatkin tarpeet tulisivat taytetyiksi, tulee myyjan osata
tarjota monipuolisia ratkaisuja ennalta maaritetyssa myyntiprosessin vaiheessa.
MyOs kauppojen lapimenoprosentti paranee, kun kaupan paattaminen on vain
myyntiprosessin seuraava looginen vaihe, jonka toteuttamiseen tydntekijalle on
tarjottu parhaat mahdolliset ohjeet. (Gronbarj & Loukomies 2019, Kaakinen
2019.)

Change -ketjulla myyntiprosessi alkaa asiakkaan tervehtimisesta taman saapu-
essa myymalaan. Ohjeistuksessa painotetaan, kuinka tarkeaa on, etta jokainen
asiakas kokee olonsa tervetulleeksi ja huomioiduksi. Hymyillen tervehtimisen jal-
keen onkin luontevaa jatkaa myyntiprosessin toiseen vaiheeseen: tarvekartoituk-
seen. Alkukartoituksen aikana on tarkeaa rentouttaa tilanne juttelemalla niita
naita esimerkiksi tuotteista, joita asiakas on pysahtynyt katselemaan. Samalla
selvitetaan kyselemalla, ovatko tuotteet asiakkaalle entuudestaan tuttuja ja onko
hanella talla hetkella jotain erityista hakusessa. Avoimet kysymykset (miten, mita,
millainen) ovat usein tehokkaampia kuin kysymykset, joihin voi vain vastata
"kylla” tai "ei”. Esimerkiksi "Miten voin olla avuksi?” toimii usein paremmin kuin

"Voinko auttaa?”.

Kun ollaan paasty kartoittamaan asiakkaan paallimmaiset tarpeet, ehdotetaan
hanelle koon mittaamista ja sovituskopille siirtymista. Luottamuksen rakentamista
edistaa se, etta myyja kertoo asiakkaalle, mita seuraavaksi tulee tapahtumaan.
Tama on tarkeaa etenkin uusien asiakkaiden kohdalla, joilta ei valttamatta ole

mitattu oikeaa rintaliivikokoa aiemmin.

Kun asiakkaalle ollaan saatu ensimmainen sovitusliivi paalle, on myyjan aina tar-
keaa tarkistaa seuraavat asiat: liivin ymparyksen napakkuus, olkaimien saadat,
kaarituen paikka ja kupin istuvuus. Samalla on tarkeaa selostaa tekemistaan asi-

akkaalle. Tama rakentaa luottamusta asiakkaan ja myyjan valille entisestaan.

Kun oikea koko on saatu selvitettya, myyjan on helppo tuoda useampiakin oikean
kokoisia ja mallisia liiveja asiakkaalle sovitukseen. Myyjan tehtavana on inspi-

roida asiakasta ja ehdottaa hanelle monipuolisia tuotteita niin juhlaan, arkeen
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kuin urheiluunkin. Jokainen sovitukseen tuotu tuote on tarkeaa perustella ja ar-

gumentoida, miksi juuri kyseinen tuote sopisi kyseiselle asiakkaalle.

Kun asiakkaalle ollaan I6ydetty monipuolisia ja toimivia ratkaisuja, on hyva ottaa
esille meneillaan olevat kampanjat. Nain saadaan vietya myyntitilannetta eteen-
pain. Asiakkaalle voidaan esimerkiksi todeta: "Nyt, kun olemme Idytaneet sinulle
yhden vaalean setin ja yhden tumman setin, sinun kannattaa hyddyntaa kolme
settia kahden hinnalla kampanjamme.” Talla tavoin saadaan ohjattua asiakkaan

ajatuksia ostopaatoksen tekemiseen.

Lopullinen kaupan paatos ja lisamyynti tapahtuu kassalla. Lisamyyntia ja asiak-
kaan ostopaatoksen tekemista helpottaa, kun myyja asettelee kaikki ehdotetut
tuotteet kauniisti kassapdydalle. Tassa kohtaa on helppoa nostaa pdydalle jo val-
miiksi esimerkiksi vaihtohousuja asiakkaan valitsemiin setteihin. Kauppaa paa-
tettaessa on viela tarkeaa kerrata kampanja ja asiakkaan saama hyoty. Tarvitta-
essa asiakasta voidaan viela rohkaista ja kehua onnistuneista valinnoista. Nain

saadaan kauppa vietya maaliin asti.

Jalkimarkkinointi on myyntiprosessin viimeinen vaihe. Asiakkaalle voi esimerkiksi
kertoa tulevista uutuuksista tai muistuttaa tuotteiden hoito- ja sailytysohjeista.
Tuotteiden kaunis paketointi seka tiskin takaa poistuminen asiakasta hyvastelta-

€ssa, on myos olennainen osa konseptin mukaista palvelua.

Voidaan todeta, ettd Change -ketjulla on ymmarretty tarkkaan hiotun myyntipro-
sessin tarkeys. Kun jokainen myyja toteuttaa myyntiprosessia annettujen ohjei-
den mukaan, varmistutaan siita, etta asiakkaiden piilevatkin tarpeet tulevat tayte-
tyiksi. Vaikka Changella onkin laadittu selkeat ohjeet myyntiprosessin eri vaihei-
siin, tarkoituksena ei kuitenkaan ole hioa myyjista robotin omaisia toistensa kopi-
oita. Ohjeiden tarkoituksena on ennemminkin tarjota myyjille varmuutta ja help-
poutta myyntitydhon, etenkin uransa alkuvaiheissa. Kun myyja onnistuu sisaista-
maan myyntiprosessin eri vaiheet, kasvattaa tama hanen itseluottamustaan, jol-
loin oman persoonan esiintuominen asiakkaita palvellessa on entista luontevam-

paa.
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Myyntiprosessi helpottaa myyjien lisaksi myos myymalan esimiehen tyota. Sel-
kead myyntiprosessi mahdollistaa esimiehelle tekemisen johtamisen sekad myynti-
tyon laadun kehittamisen. Esimies pystyy arvioimaan tiiminsa myyjakohtaisia
suorituksia prosessin eri vaiheissa ja taten auttamaan myyjaa hanen henkilokoh-
taisessa kehityksessaan. (Kaakinen 2019.) Myyjien suoriutumista arvioidessaan,
myymalan esimies huomaa, miten kutakin tyontekijaa tulee valmentaa. Joku
saattaa tarvita uusia keinoja kauppojen paattamiseen, kun joku toinen kaipaa tu-
kea tuotteiden oikeanlaiseen argumentointiin. Vaikka esimies ei olisikaan itse fyy-
sisesti myymalassa paikalla, pystyy han kuitenkin paattelemaan myyjien henkilo-
kohtaisista tunnusluvuista paljon asioita. Mikali myyja esimerkiksi myy suuria yk-
sittaisia kauppoja, mutta hanella on vain vahan kassatapahtumia, voidaan tasta
paatella, ettd myyntiprosessin vaiheista hanelle tuottaa eniten hankaluuksia asi-
akkaiden kiinniottaminen. Talldin esimiehen on hyva ottaa asia myyjan kanssa
puheeksi ja haastaa hanta pohtimaan uusia keinoja, joilla voisi jatkossa onnistua

entista paremmin.

2.3 lhmisten johtaminen

Ihmisten johtamiseen tarvitaan taitoja liittyen vuorovaikutukseen, henkildston mo-
tivointiin, palautteen antamiseen, henkildston kouluttamiseen seka tiimitydn joh-
tamiseen. Myymalan esimiehelta vaaditaan ryhmadynamiikan ymmarrysta seka
ryhman ohjaamisen taitoja. Johtajan tulee olla aina selvilla siita, mita myymalassa
tapahtuu. Sen lisaksi, ettéd esimiehen tulee olla kartalla myymalan numeerisista
luvuista, tulee hanen myds jatkuvasti havainnoida ja analysoida ihmisten kayttay-
tymista seka tiimissa vallitsevaa tunnelmaa. (Gronbarj & Loukomies 2019, Sal-
minen 2017, 51.)

Ihmisten johtamisella on suuri merkitys siihen, minkalainen tunnelma myyma-
lassa ja tiimin sisalla vallitsee. Yksi myymalan esimiehen tarkeimpia tehtavia on
nayttaa hyvaa myynnillista esimerkkia muille myyntitiimin jasenille ja talla tavoin
tuoda tuloshakuista ja positiivista fiilistd myymalaan. Positiivinen tunne tarttuu
helposti koko myyntitiimiin, jolloin saadaan aikaiseksi positiivinen ja tuloshakui-
nen tunnelma. Tama tunnelma vaikuttaa suoraan tiimin tekemisen laatuun, jolla

on edelleen vaikutus tiimin tuottamaan tulokseen. (Gronbarj & Loukomies 2019.)
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Myynnillisen esimerkin tarjoamisen lisaksi, esimies pystyy vaikuttamaan tydnte-
kijdiden fiilikseen briiffaamalla heidat tehokkaasti jokaiseen tydpaivaan. Briiffauk-
sen aikana virittaydytaan tulevaan paivaan, nostatetaan hyvaa fiilista ja kerrataan
yhteiset tavoitteet. Esimiehen tehtava on varmistaa, etta jokaisella tyopaivalla on
selkea fokus, jolloin tydntekijoillekin tulee selvaksi, mita heiltd odotetaan. Onnis-
tunut briiffaus varmistaa sen, etta tyontekija paasee tehokkaasti sisaan tyopai-

vaansa. (Gronbarj & Loukomies 2019.)

2.3.1 Esimerkin nayttaminen ja arjessa kanssaelaminen

Hyva myyntijohtaja heittaytyy asiakas-rajapintaan ja nayttada omalla esimerkillaan
suunnan onnistumisiin. Taman paivan johtaminen on nimenomaan auttamista ja
alaisten rinnalla kulkemista. Myyntijohtajan aito innostus myyntityota kohtaan
tarttuu helposti koko tiimiin. Esimies saattaa valilla joutua jopa nayttelemaan ja
peittdmaan omia negatiivisa tunteitaan, jotta myymalan tunnelma pysyy mahdol-
lisimman positiivisena. Innostuneisuuden lisaksi hyvalta myyntijohtajalta vaadi-
taan tavoitteellista otetta koko tiimin tekemiseen seka rohkeutta haastaa myyjia

aina vain parempiin suorituksiin. (Karjula 2018.)

Tehokkainta myyjien mentorointia, on osallistua asiakaskohtaamisiin, nayttaa
mallia ja antaa apua myyntiprosessin loppuun viemiseen. Osallistuminen ja myy-
jien tyoskentelyn havainnointi mahdollistavat asiakaskohtaamisten purkamisen
jalkeenpain yhdessa myyntihenkiloston kanssa. Myyjan kehittymisen kannalta on
tarkeaa pohtia yhdessa, mika kohtaamisessa meni hyvin ja mita olisi voinut tehda
viela paremmin. Kun asiakaskohtaamisia puretaan, on tarkeaa kysya ensin myy-
jalta itseltaan, miten asiakaskohtaaminen sujui hanen omasta mielestadan. Taman
jalkeen esimies voi jakaa omat havaintonsa tilanteesta ja antaa ideoita jatkoa
ajatellen. (Weinberg 2015, 85, 154.)

Asiakaskohtaamisiin ja tyontekijoiden arkeen osallistumalla esimies varmistaa
myds sen, ettd apu on aina tyontekijoiden saatavilla. Esimiehen onkin tarkeaa
kysya alaisiltaan ajoittain "Miten voisin auttaa sinua?”. Tama on tarkeaa etenkin
silloin, kun esimies huomaa, ettei jokin asia suju tyontekijalta toivotulla tavalla.
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Tallaisissa haastavissa tilanteissa on tarkeaa, ettei esimies leimaa tyontekijaa tai
tilannetta ongelmaksi. On hyva opetella ajattelemaan, ettd nama tilanteet ovat
vain ohimenevia hetkia, joissa tyontekija tarvitsee apua. Kun hankaluuksissa ole-
valle tarjotaan apua ja han saa itse sanoa millaista apua tarvitsee, kasvaa hanen
omakin motivaationsa lahtea muuttamaan itselleen hankalia asioita. (Furman ym.
2014, 28-29.)

2.3.2 Suoritusten seuranta ja arviointi

Koko myymalan ja sen yksittaisten tiimin jasenten toiminta ja kehittaminen vaatii
tarkkaa ja luotettavaa seurantaa, joka mahdollistaa myds suoriutumisen arvioin-
nin. lliman kattavaa seurantaa, ei ole mahdollista antaa henkilostdlle kunnollista
palautetta. Tama olisi kuitenkin aarimmaisen tarkeaa, silla laadukkaasti annetun
palautteen voidaan sanoa olevan kaiken kehityksen perusta. (Salminen 2017,
61.)

Numeeristen tavoitteiden seuranta on yleensa suhteellisen helppoa erilaisten tie-
tojarjestelmien ansiosta. Seurannan tehokkuuden kannalta on kuitenkin hyva
pohtia, miten pitkissa jaksoissa seurantaa toteutetaan. Mita pitempi seuranta-
jakso on, sitd vahemman seurannalla on vaikutusta paivittdiseen toimintaan.
Etenkin myyntiorganisaatioissa on hyodyksi lyhentaa seurantajakson pituus vii-
kosta yhteen paivaan. Talla voi olla jopa 25 prosentin parantava vaikutus yrityk-

sen tulokseen. (Salminen 2017, 61.)

Change-ketjulla on huomattu toiminnan ja tavoitteiden aktiivisen seurannan tar-
keys. Power Bl tarjoaa myymaloiden esimiehille runsaasti reaaliaikaista dataa
liittyen myymalan toimintaan. Seuraamalla oman myymalan henkiléston myynnil-
lisia tunnuslukuja paivittain, pysytaan jatkuvasti kartalla siita, mitd myymalassa

tapahtuu.

Tyontekijdiden henkilokohtaista suoriutumista arvioitaessa on hyva kiinnittaa
huomiota numeeristen tunnuslukujen lisaksi tydontekijan toiminnan laatuun. Toi-

minnan laatua voidaan seurata ja arvioida esimerkiksi seuraavien tekijoiden poh-
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jalta: tyoskentelyn asiakaslahtoisyys, myymalan rutiinien hallitseminen, myynti-
prosessin vaiheiden hallinta, asiakaspalvelutaidot, vuorovaikutustaidot ja tiimity6-
taidot. Arvioimalla naita osa-alueita ja kirjaamalla huomioita yl0s, esimies saa hy-
vaa sisaltdoa esimerkiksi kehityskeskusteluita varten. Laadullisen seurannan en-
sisijainen tarkoitus on kehittdd organisaation toimintaa. Seurannan avulla on
mahdollista tunnistaa ne osa-alueet, jotka vaativat viela harjoitusta ja kehitta-
mista. Tyotapoja kehittamalla ja tydssa onnistumisen edellytyksia parantamalla

voidaan saavuttaa paljon parempaa tulosta. (Salminen 2017, 61-62, 206.)

Myyijien toiminnan aktiivinen seuranta mahdollistaa myos alisuoriutumisen tun-
nistamisen. Valitettava tosiasia kun on, etta lahes kaikista myyntiorganisaatioista
|6ytyy alisuoriutujia. Tasta syysta on tarkeaa, etta esimies osaa reagoida alisuo-
rittamiseen ja alisuorittajiin. Tallaiset yrityksen menestymiseen heikentavasti vai-
kuttavat tyontekijat ovat usein sellaisia henkiloita, joiden tydmotivaatio on huono,
jotka ovat jatkuvasti sairauslomalla ja jotka eivat nae itsessaan sanottavammin
vikaa tai parantamista. Tallaiset alisuoriutujat syyttavat tilanteesta tyypillisesti yk-
sipuoleisesti tydnantajaa. Mikali tilanteeseen ei puututa, puuduttaa tallainen huo-
non asenteen omaava henkilo koko organisaatiota. Tavallisimmin alisuoriutujalta
loytyy kylla potentiaalia, mutta syysta tai toisesta han ei ole saanut sita kayt-
téonsa tai kehittynyt tydssaan. Esimiehen tydnkuvaan kuuluu taman potentiaalin
kaivaminen esiin, mutta jos kuukausienkaan valmentamisen jalkeen tyonteki-
jassa ei havaita kehittymista, tulee vakavasti harkita hanen soveltumistaan tyo-
tehtaviinsa. (Furman ym. 2014, 22-25.)

Myymaldissa toimitaan tiimeissa ja jo yhden ihmisen alisuorittaminen ja yhteis-
tyokyvyttdmyys laskee tiimin tehokkuutta 29 %. Esimiehen onkin tarkeaa arvioida
tyontekijoiden henkilokohtaisen suoriutumisen lisaksi myos tiimin suoriutumista
ja yhteistybosaamista kokonaisuutena. Tiimidiagnoosia tehtaessa on syyta arvi-
oida ainakin seuraavia osa-alueita: vuorovaikutus, tiimin sisdisen yhteistyon toi-
mivuus, tiimin jasenten sitoutuminen yhteisiin tavoitteisiin, tiimin toiminnan tulok-
sellisuus ja tiimin sisdinen luottamus. Luovuttavatko tiiminjasenet osaamistaan
avoimesti kaikille tiimin jasenille? Keskustelevatko tiimin jasenet keskenaan avoi-
mesti, varauksetta ja alistumatta? Ovatko tiimin jasenet valmiita tinkimaan

omasta edustaan tiimin yhteisten tavoitteiden vuoksi? Osaavatko tiimin jasenet
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iloita vilpittdmasti toistensa saavutuksista? Annetaanko tiimissa apua sita tarvit-
sevalle? Uskalletaanko epaonnistumisista puhua daneen? Muun muassa naita
kysymyksia pohtimalla myymalan esimies saa arvokasta tietoa siita, mita asioita
parantamalla tiimin toimintaa saadaan tehostettua entista tuloksellisemmaksi.
(Salminen 2017, 207-210.)

2.3.3 Palautteen antaminen

Kun esimies seuraa ja arvioi myymalan toimintaa paivittain, mahdollistaa se myos
paivittaisen palautteen antamisen tiimin jasenille. Palautteen antaminen onkin
yksi esimiehen tehokkaimmista tavoista ohjata henkilostoaan. Palautteen avulla
esimies pystyy ohjaamaan tiimin jasenten suoritusta, auttamaan heita kehitty-
maan tyossaan seka motivoimaan heita. Taman takia esimiehen tulee uskaltaa
antaa palautetta aktiivisesti ja reagoida havaitsemiinsa onnistumisiin ja vastaa-

vasti myos vaarinkaytoksiin nopeasti. (Salminen 2017, 63, 267.)

Palaute voidaan jakaa kolmeen lajiin: kiittavaan palautteeseen, korjaavaan pa-
lautteeseen seka pitkaaikaisempaan kehittamiseen tahtaavaan ohjaukseen ja
valmentamiseen. Naista kolmesta palautteen lajista kiittamisen sanotaan olevan
kaikkein tehokkain tapa vaikuttaa henkildston toimintaan. Kun esimies huomioi
toistuvasti myonteista kaytosta kiittamalla, vahvistaa han myonteisen kaytoksen
jatkumista. Kiitosta annettaessa on kuitenkin hyva kiinnittaa huomiota siihen, mi-
ten kiittaa. Kiitosta ei kannata antaa yleisessa muodossa ("Hyvin toimittu!”), vaan
kiitos kannattaa kohdentaa tarkemmin. Mita tarkemmin kiitoksen kohdentaa, sita

tehokkaammin se palautteen saajaan vaikuttaa. (Salminen 2017, 63, 267.)

Antamalla positiivista palautetta, esimies pystyy vahvistamaan myyjien suoritusit-
setuntoa. Suoritusitsetunnolla tarkoitetaan tydntekijan luottamusta omiin ky-
kyihinsa ja osaamiseensa. Kun myyjalla on vahva usko omiin kykyihinsa, edistaa
se tavoitteisiin paasemista ja menestymista. Mita vahvempi pystyvyyden tunne
myyijalla on, sitd rohkeammin han tekee valintoja, joissa laittaa itsensa likoon ja
sita sitkedammin han tydskentelee tavoitteidensa saavuttamiseksi. (Parppei 2018,
56.)
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Mikali myyja karsii itseluottamuksen puutteesta, iimenee se usein epaonnistumis-
ten pelkona. Talldin myyja saattaa viivytella toiminnan aloittamisessa tai valttaa
toimintaa, kuten asiakkaiden palvelua, kokonaan. Talldin vahvastikaan motivoi-
tunut johdettava ei saa tuloksia aikaiseksi. Taman kaltaisessa tilanteessa esimie-
hen on hyva pysahtya miettimaan omaa toimintaansa ja sita, onko muistanut an-
taa kyseiselle myyjalle riittavasti positiivista palautetta. Oikea suhde positiivisen
ja korjaavan palautteen valilla on kolmen suhde yhteen. Tasapainon sailytta-
miseksi, yhta korjaavaa palautetta kohden tulisi siis antaa vahintaan kolme myon-
teista palautetta. (Parppei 2018, 53, Salminen 2017, 270.)

Myyjan heikko itsetunto saattaa kummuta myos siita, miten organisaatiossa suh-
taudutaan virheisiin. Mikali epaonnistumisia ei hyvaksyta, ihmiset eivat uskalla
ottaa kayttoon kaikkea potentiaaliaan kokeillakseen omia suoriutumisen rajojaan
tai uusia toimintamalleja. Rohkeus toimia ei synny itsestaan, vaan itseluotta-
musta tulee rakentaa. Tama tulee ottaa ihmisia johdettaessa huomioon. (Parppei
2018, 54-56.)

Vaikka kiitoksella ja positiivisella palautteella onkin tutkimusten mukaan voima-
kas ja vahvistava vaikutus ihmisen itsetuntoon ja energisyyteen, ei kiitosta tule
kylvaa turhaan. Positiivisen palautteen tulee aina olla aitoa ja perusteltua, jotta
se vaikuttaa palautteensaajaan toivotulla tavalla. Antamalla aitoa palautetta ak-
tiivisesti, esimies pystyy rakentamaan luottamussuhdettaan itsensa ja alaistensa
valilla. Vahva luottamussuhde auttaa esimiesta selviytymaan myos ikavammista
tilanteista, joissa hanen tulee puuttua havaitsemiinsa epakohtiin korjaavalla pa-
lautteella. (Gronbarj & Loukomies 2019, Salminen 2017, 270.)

Jotta mahdollisiin epakohtiin pystytaan puuttumaan, tulee myymalan esimiehelta
I6ytya valmius jatkuvaan tyétiimin ja- ympariston analysointiin. Analyysien paljas-
tamat ongelmat tulee poistaa tyosta valittomasti. Mikali esimies jattaa puuttu-
matta ongelmakohtiin tai moitittavaan toimintaan, voidaan tama katsoa tietoiseksi
valinnaksi. Tama johtaa helposti moitittavan toiminnan jatkumiseen. Jos taas esi-
mies puuttuu rohkeasti epakohtiin, herattaa tama arvostusta koko myyntitiimissa.
(Gronbarj & Loukomies 2019, Karjula 2018.)
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Tyontekijan toimintaan liittyva korjaava palaute kannattaa yleensa antaa henkilo-
kohtaisesti, ettei sita koeta tydntekijan halventamiseksi muun tiimin silmissa. Kor-
jaavaa palautetta annettaessa on tarkeaa, etta esimies valittaa palautteen saa-
jalle aidon halukkuutensa auttaa tata kehittymaan. Eras kayttokelpoinen tapa
vahvistaa palautteen antamisen tehoa, on asettua seka fyysisesti ettd henkisesti
samalle puolen poytaa palautteen saajan kanssa. Tama viestii tyontekijalle, etta
tilanteessa ollaan yhdessa ratkaisemassa ongelmaa sen sijaan, etta han kokisi
palautteen syyttavaksi ja ahdistavaksi. Yhteinen aika esimiehen ja tyontekijan va-
lilld kannattaa ongelmien vatvomisen sijaan kayttaa parempien toimintatapojen
pohtimiseen. (Salminen 2017, 269.)

Tutkimusten mukaan suurin osa ihmisista lamaantuu saadessaan esimieheltaan
negatiivista palautetta. Taman vuoksi esimiehen onkin tarkeaa hallita jamakka,
mutta rakentava tapa antaa korjaavaa palautetta alaisilleen. On tarkeaa, etta esi-
mies huomioi ja tuo esiin myos henkilon hyvat ominaisuudet ja saavutukset kor-
jaavaa palautetta antaessaan. Tama parantaa mahdollisuutta, etta lamaantumi-
sen sijaan, tyontekija pystyy aidosti hydétymaan korjaavasta palautteesta. (Salmi-
nen 2017, 268-269.)

Korjaavaa palautetta antamalla voidaan saavuttaa toivottuja tuloksia, kunhan esi-
mies huomio seuraavat asiat: palautteen antajan tulee olla myonteisessa mielen-
tilassa ja palautetta annettaessa pyritaan rakentamaan yhteistyossa hyvaa tule-
vaisuutta. On myds hyva varmistaa, etta annettu palaute on konkreettista ja kos-
kee aina jotain tiettya asiaa, eika ikina palautteen saajan persoonaa. Ratkaisu-
keskeinen palaute sisaltaa aina oleellisen toiveen siita, millaista toimintaa jat-
kossa toivotaan nahtavan lisaa. Palautteen antamisen paatteeksi on myos hyva
sopia seuraavista askelista ja siita, miten sovittuja asioita seurataan jatkossa.
(Salminen 2017, 270.)

2.3.4 Tyontekijoiden motivaation vahvistaminen

Tyontekijoiden motivaation yllapitdminen on aarimmaisen tarkeaa etenkin myyn-

tiorganisaatioissa, silla myyjan tulee todella haluta myyda voidakseen menestya.
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Mikali myyja ei ole motivoitunut eika nauti tyostaan, on hanelta myos turha odot-
taa tuloksia. Tama onkin merkittdvimpia eroja myyntitehtavien ja suorittavien ty6-
tehtavien valilla. Hyva esimerkki tasta on se, etta onneton ja motivaationsa ka-
dottanut kirjanpitaja pystyy yleensa suoriutumaan rutiininomaisista tyotehtavis-
taan moitteettomasti. Sen sijaan onneton ja tydhonsa tyytymaton myyja ei toden-

nakoisesti saa myyntia aikaiseksi. (Weinberg 2015, 68.)

Kun myyjan motivaatio tyotaan kohtaan on vahvalla tasolla, haluaa han tehda
asiakkaiden eteen aina parhaansa. Motivoituneet tyontekijat myos viihtyvat pa-
remmin tydssaan, minka merkitys on nykypaivana korostunut, silla kilpailu osaa-

vista ja sitoutuneista myyjista kovenee jatkuvasti. (Rubanovitsch 2018, 233.)

Tyontekijoiden viihtyvyys ja motivoituneisuus kumpuaa tutkitusti useista elemen-
teista, kuten merkityksellisesta tekemisesta, arvostuksesta ja luottamuksesta.
Esimiehen onkin tarkeaa tunnistaa se tosiseikka, etta erilaiset ihmiset motivoitu-
vat erilaisista asioista. Yhdelle tarkein ajuri tydssa voi olla mahdollisuus tehda
toita tiimissa, toiselle mielenkiintoiset projektit, kolmannelle palkka ja bonusjar-
jestelma, kun taas neljannelle tarkeinta voi olla asiakaslahtoisten onnistumisten
kokemukset. Yleisesti tyontekijoiden motivaatiota ruokkii useampikin edella mai-
nituista asioista. (Rubanovitsch 2018, 233.)

Jotta myyntitiimin esimies voi onnistua tyontekijoidensa motivaation lahteiden
tunnistamisessa, vaaditaan hanelta jatkuvaa hereilla oloa. Hanen tulee oppia tun-
temaan tiiminsa jasenet ja |0ytaa keinot heidan innostuksena yllapitoon. Myynti-
tiimin johtajan tulee ottaa jokaisen tiimin jasenen yksildlliset motivaation ja intohi-
mon lahteet huomioon. Kuulostelemalla ja keskustelemalla paivittain myyjan
kanssa on mahdollista |0ytaa keinot, joilla myyjan saa syttymaan huikeisiin suo-
rituksiin. (Karjula 2018.)

Sisaiset motivaatiotekijat ovat useimmille tyontekijdille tarkeampia, kuin tydsta
ansaittu rahapalkka. Tallaisia sisaisia motivaatiotekijoita ovat esimerkiksi mah-
dollisuus kokea tyonsa tarkeaksi, parjata tydssaan ja kehittya ammatissaan. Mo-
nelle tydntekijalle on myos tarkeaa saada tydskennella osana hyvaa tyoyhteisoa.
(Salminen 2017, 321.)



26

Jotta myyja voi kokea oman tyonsa merkitykselliseksi, tulee hanta auttaa ymmar-
tamaan oman tyonsa tulokset osana laajempaa kokonaisuutta. On kuitenkin hyva
huomioida, etta tyontekijat motivoituvat harvoin pelkastaan organisaatiota koske-
vista "ylatason” argumenteista. Esimerkiksi erilaisia kehittamishankkeita perus-
tellaan liilan usein pelkastaan organisaation ylimman johdon nakokulmasta. Esi-
miehen tarkea tehtava onkin yhdistaa organisaation kokonaisnakokulma, tiimin
etu ja yksittaisen myyjan etu siten, etta tyontekija motivoituu ponnistelemaan yh-
teisten tavoitteiden saavuttamiseksi. Kun myyja ymmartaa oman tyonsa merki-
tyksen koko tyotiimin kannalta, luo se pohjan ammattiylpeyden ja motivaation ke-
hittymiselle. (Salminen 2017, 323-329.)

Myyntitiimin esimies voi tukea tydon merkityksen kokemusta keskustelemalla jo-
kaisen tiimin jasenen kanssa hanen tyonsa merkityksesta tiimille ja koko organi-
saatiolle. Lisaksi taitava esimies kayttaa tehokkaasti tilaisuuksia tuoda tiiminsa
jasenten hyvat suoritukset laajempaan tietoon koko organisaatiossa. Tama mah-
dollistaa myyjalle kokemuksen siita, ettéd hanen tydpanostaan arvostetaan ja ha-

nen tyolldaan on merkitysta. (Salminen 2017, 330.)

Sen lisaksi, etta tyontekijoille on tarkeda kokea oma tydnsa merkitykselliseksi,
tulee tyon itsessaan motivoida tekijaansa. Tyon kiinnostavuus, sen antama mah-
dollisuus haastaa itsedan ja kokea onnistumisia motivoivat tehokkaasti. Esimie-
hen tuleekin suunnitella ja jarjestaa tyotehtavat siten, etta jokainen tiimin jasen
pystyy kokemaan tyonsa riittavan mielenkiintoiseksi ja haastavaksi. Kun tyoteh-
tavat ovat hyvin suunniteltuja ja tydntekijan ominaisuuksille sopivia, tarjoavat ne
tydntekijalle mahdollisuuden tyydyttaa tarpeitaan laaja-alaisesti ja kattavasti. Tal-
laisilla tyotehtavilla on kyky imaista tyontekija panostamaan tydhonsa suuren
osan kapasiteetistaan. Tyon imussa oleva tyontekija on tarmokas, omistautunut,
sinnikas vastoinkaymisissa ja ylpea tydstaan. Fiksu esimies tydskentelee aktiivi-
sesti parantaakseen tyontekijoidensa mahdollisuuksia kokea tyon imua. (Salmi-
nen 2017, 325-329.)

Tyon imun kokeminen ei valitettavasti ole pysyva ilmid, vaan motivaation taso
vaihtelee jatkuvasti tydviikon aikana ja pidemmallakin aikavalillda. Onnistumisten
jalkeen motivaatio on korkealla, kun taas toistuvien vaikeuksien jalkeen sinnik-

kaankin taistelijan motivaatio alkaa laskea. Tasta johtuen tyontekijoita on tarkeaa
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kannustaa jakamaan myos epaonnistumiset muun tiimin kanssa, silla tama aut-
taa heitd paasemaan henkisesti eteenpain. Jos esimies ja koko tiimi kannustaa
tyontekijaa hanen onnistuessaan ja on valmiina pehmentamaan alamakea vas-
toinkaymisten kohdalla, motivaatiotaso sailyy korkeampana. (Karjula 2018, Sal-
minen 2017, 326-327.)

Motivointi ei ole pelkastaan sanoja, vaan esimies voi omalla toiminnallaan innos-
taa koko myyntitiimia. Se, etta esimies arvostaa tiiminsa jasenia, huomioi heidan
saavutuksensa, kiittaa reilusti, mutta uskaltaa myos reagoida ei-toivottuun toimin-
taan, vahvistaa koko tiimin motivaation tasoa. Lyhyesti sanottuna, esimies voi
vahvistaa henkilostonsa motivaatiota tehokkaimmin hoitamalla oman tyonsa kun-
nolla. (Salminen 2017, 328-329.)

2.3.5 Palaverikaytannot

Myymalapalaverit ovat loistava valine ihmisten johtamiseen. Jotta palavereista
saadaan paras mahdollinen hyoty irti, tulee esimiehen suunnitella ne huolellisesti
etukateen. Jokaisella tapaamisella tulee olla selkea agenda, jotta palaveri voi-
daan kokea merkitykselliseksi. Huonosti suunniteltu palaveri on suoraan sanoen
tydajan hukkaan heittamista. (Furman ym. 2014, 122, Weinberg 2015, 143.)

Changella on helpotettu myymaldiden esimiesten ty6ta laatimalla myymalapala-
vereille valmis runko, joka toistuu samanlaisena palaverista toiseen. Myymalapa-
laverit jarjestetdan Changella joka toinen viikko ja niille on varattuna aikaa yksi
tunti. Palaverirungon mukaan ensimmaiset 15 — 30 minuuttia tulee kayttaa seu-
raaviin asioihin: budjettivauhdin seka myynnillisten tunnuslukujen lapikayminen,
uusien toimintatapojen ja ohjeistusten kertaaminen, meneilldan olevasta kam-
panjasta keskusteleminen seka uutuustuotteiden lapikayminen. Palaverin viimei-
set 30 - 45 minuuttia tulee kayttaa henkiloston myyntitaitojen kehittamiseen esi-
merkiksi myyntitreenien muodossa. Myyntitreenit tulee suunnitella huolellisesti
etukateen ottaen huomioon meneilldan olevat kampanjat seka myyntitiimin tar-

keimmat kehityskohteet.
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Kuten Changella noudatettavasta palaverirungosta voidaan paatella, myyntitii-
mien palavereissa tulisi keskittya suurimmaksi osaksi myyjien myyntitaitojen ke-
hittamiseen (Weinberg 2015, 85). Eras toimiva keino on pyytaa palaverissa jo-
kaista myyjaa jakamaan henkilokohtainen onnistumistarina viimeisimpien tyoviik-
kojensa ajalta. Talla tavoin paastaan iloitsemaan yhdessa onnistumisista seka
jakamaan myyntivinkkeja toinen toiselle. Esimiehen on kuitenkin tarkeaa pitaa
aikataulusta huolta, ettei onnistumistarinoita jaada juhlimaan liian pitkaksi aikaa.
(Weinberg 2015, 143.)

Onnistumisten lisaksi palavereissa on hyva mahdollisuus kayda lapi hankalampia
asiakastilanteita, joita myyjat ovat saattaneet viimeisten viikkojen aikana kohdata.
Myds naiden haastavien tilanteiden jakaminen on tarkeaa, silla ongelmaan saa-
tetaan 10ytda yhdessa tiimina ratkaisu seka hyvia toimintamalleja, joita jokainen

voi vastaavissa tilanteissa jatkossa hyodyntaa. (Weinberg 2015, 144.)

Myds kaytannon myyntitreenit ovat tarkeaa sisaltda myyntitiimin palavereihin.
Esimies voi suunnitella ja ohjata myyntitreenit itse tai ohjeistaa jonkun mestari-
myyjistaan vetamaan treenin muulle tiimille. Jos tiimista |0ytyy esimerkiksi myyja,
joka on mestari lisamyymaan tuotteita kassalla, voisi hanet valtuuttaa suunnitte-
lemaan ja vetdamaan myyntitreenin kyseiseen aiheeseen liittyen. Roolileikit, ovat
myos kaytannodllinen tapa harjoitella erilaisia myyntitilanteita. Esimies suunnitte-
lee etukateen asiakastilanteen, jonka joku tiimilaisista saa naytella. Joku tai jotkut
toimivat myyjina ja osa tiimista voi myods havainnoida ja kommentoida tilannetta
jalkeen pain. (Weinberg 2015, 144.)

Palavereiden tarkoituksena on yllapitaa henkiloston tietotaitoja seka kylvaa hy-
vaa fiilistda myymalaan. Changella on kuitenkin huomattu, ettd myyntihenkilostén
on usein vaikeaa ymmartaa myymalapalavereiden merkityksellisyytta. Moni tyon-
tekijoista pitaa palavereihin osallistumista turhana ja kiukuttelee osallistumisvel-
vollisuuden takia. Tama saattaa johtua siita, etteivat nama kyseiset henkilot ole
taysin ymmartaneet myymalapalavereiden hyotyja. Myymaloiden esimiesten oli-

sikin tarkeaa tuoda palavereiden hyddyt selkeasti myds henkildston tietoon.
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Palaverit ovat ainoa hetki, jossa kaikki tiimin jasenet ovat yhta aikaa paikalla. Ta-
mankaltaiset kokoontumiset ovat tarkeita hyvan tiimihengen yllapitamiseksi. Li-
saksi koko tiimin voimin keskustelemalla, voidaan I0ytaa helpommin ratkaisuja
esimerkiksi hankalaksi koettuihin asiakastilanteisiin. Yhdessa treenaamalla on
myos mahdollisuus oppia uutta ja saada hyvia vinkkeja kollegoilta. Kukapa ei ha-
luaisi kehittya entistd paremmaksi omassa tydssaan? Palaverit tarjoavat myos
tietynlaisen rauhan myymalan toiminnasta ja myynneista keskusteluun, silla ei
ole pelkoa siita, etta asiakas tulisi keskeyttamaan. Naiden hyotyjen painottami-
nen henkilostolle on tarkeaa, jotta jokainen tyontekija voisi ymmartaa palaverei-

den merkityksellisyyden.

On myds aarimmaisen tarkeaa, etta esimies on itse hyvin valmistautunut ja suh-
tautuu positiivisesti jokaiseen palaveriin. Myyntitiimin jasenet aistivat helposti, mi-
kali esimies ei ole vaivautunut suunnittelemaan palaveria huolella ja heittelee lon-
kalta kasiteltavia asiakohtia. Kuten kappaleen alussa jo todettiin, huonosti suun-
niteltu palaveri on ty6ajan hukkaan heittdmista. Mikali myymalan esimies ei pa-
nosta palavereihin toivotulla tavalla, ei voida ihmetella henkildstdnkaan nuivaa
suhtautumista. Tasta syysta esimiehen on tarkeaa kiinnittaa huomiota siihen, mi-
ten itse valmistautuu palavereihin ja kuinka johdonmukaisesti han vie palavereita
eteenpain. Yksinkertaisimmillaan jo pelkka esityslistan laatiminen voi helpottaa

esimiehen orientoitumista palaveria varten.

Kuten todettu, hyvin suunnitelluista ja johdonmukaisista palavereista on paljon
hyotya koko myyntitiimille. Myyntitaitojen kehittamisen lisaksi, ovat palaverit
my0s oivallinen mahdollisuus hehkuttaa hyvia suorituksia ja jakaa julkista kiitosta
yksildiille seka koko tiimille heidan saavutuksistaan. Tyontekijoita kehumalla, kKiit-
tamalla ja huomioimalla saadaan kylvettya tiimiin hyvaa fiilistd, minka moni uskoo
olevan tarkeimpia tekijoita tiimin menestymisen kannalta. (Furman ym. 2014,
110, Weinberg 2015, 143.)
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3 VALMENTAVA JOHTAJUUS

Valmentava johtaminen on johtamisen tyyli, jonka keskiossa on ihmisten kehitta-
minen, kasvattaminen ja potentiaalin saavuttaminen. Tama johtamisen tyyli
eroaa huomattavasti perinteisemmasta maarayksiin ja kaskemiseen perustu-
vasta johtamisen tyylista. Valmentavan esimiehen rooli ei ole vain johtaa asioita
ja ihmisia kaskyttamalla, vaan rohkaista ja tukea tiiminsa jasenia onnistumaan.
Kaytannossa valmentava johtaminen nakyy esimiehen jatkuvana ja systemaatti-
sen lasnaolona tyontekijoiden arjessa. Jokaisen myynnin esimiehen olisi hyva
tutustua valmentavan johtamisen periaatteisiin, silla myynnin esimiesten tarkeim-
pia tehtavid on varmistaa, ettd koko myyntitiimin osaaminen on vahvalla tasolla
ja kehittyy jatkuvasti. Valmentavan johtamisen kaytannoét tarjoavat lukuisia tyoka-
luja naiden asioiden varmistamiseen. (Luoma 2018, Markkanen 2019, Maatta
2016).

Valmentavan johtamisen tavoitteena on auttaa ihmisia ajattelemaan seka oival-
tamaan itse. Valmentava esimies ei anna itse asiantuntijana valmiita vastauksia
vaan tarjoaa tydntekijoille mahdollisuuden ajatella itse omilla aivoillaan. Oivalta-
minen tapahtuu, kun henkil6 |0ytaa vastauksia esimiehen esittamiin hyviin ja oi-
valluttaviin kysymyksiin. Nama oivaltamisen kokemukset lisaavat tydntekijan on-
nistumisen tuntemuksia, joiden rakentaminen on valmentavan johtamisen tar-

keimpia tavoitteita. (Ristikangas & Grinbaum 2014.)

3.1 Valmennettavien erilaiset osaamistasot

Myyjia valmennettaessa on hyva huomioida, etta jokaisesta tiimista I0ytyy erita-
soisia osaajia. Eri tasolla olevat myyjat kaipaavat erilaista johtamista, auttamista
ja palautetta. Tasta johtuen kaikkiin tiimin jaseniin ei voida soveltaa samoja toi-
menpiteitd. (Furman ym. 2014, 25.)

Karkeasti myyjat voidaan jakaa kolmeen eri tasoon. Ensimmaisella tasolla olevat

myyjat ovat usein viela perehdytysvaiheessa. He omaavat perustuotetietamyk-
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sen, kykenevat asiakassuhteen luomiseen ja hallitsevat asiakkaan tarvekartoi-
tuksen perustasolla. Yleensa he eivat ole kuitenkaan taysin sisaistaneet myynti-
prosessin jokaista vaihetta ja kaipaavat tukea monipuolisten ratkaisujen tarjoami-
seen seka toimivien myyntiargumenttien tuottamiseen. Tallaisiin ensimmaisen ta-
son myyjiin tulisi soveltaa valmennusmetodia, jota kutsutaan lahivalmennukseksi.
Lahivalmennuksella tarkoitetaan, etta esimies kulkee myyjan rinnalla koko myyn-
tiprosessin alusta loppuun asti. Talla tavoin esimies pystyy tarjoamaan apuaan
aina tarvittaessa seka nayttamaan hyvaa myynnillista esimerkkia. (Furman ym.
2014, 26.)

Toisella tasolla oleva myyja kykenee voittamaan asiakkaan luottamuksen puolel-
leen. Han taitaa myyntiprosessissa hyotyjen esittelyyn, monipuolisten ratkaisujen
tarjoamisen, asiakkaan vastavaitteisiin vastaamisen ja kaupan onnistuneen paat-
tamisen. Tallaisia toisen tason myyjia valmennetaan, jotta he voivat saavuttaa
tayden potentiaalinsa ja yltda korkeimmalle eli kolmannelle osaamistasolle. (Fur-
man ym. 2014, 26.)

Kolmannen tason myyjat kykenevat jo asiakassuhteen yllapitoon ja syventami-
seen. He hallitsevat lisamyynnin, seurannan ja uusasiakashankinnan. Tallaisille
huippuosaaijille sopii parhaiten tiukka tulosjohtaminen, mutta heidankaan valmen-

tamistaan ei pida kuitenkaan taysin unohtaa. (Furman ym. 2014, 26.)

Tybssaan menestyvien myyijien tulee voida kokea itsensa hyviksi ja arvostetuiksi.
Heitakin tulisi pystya haastamaan ja palkitsemaan monipuolistamalla heidan tyo-
tehtaviaan. Tiimin parhaalle myyjalle voisi olla mukava palkkio, jos esimies ottaisi
hanet mukaan muiden tiimilaisten valmentamiseen. Talldin menestyneelle myy-
jalle tulee tunne siita, etta haneen luotetaan ja hanen osaamistaan arvostetaan.
Myds alemmilla osaamistasoilla olevien myyjien voi olla helpompi ottaa vastaan
apua kollegalta kuin esimiehelta. Talla tavoin vastuuta jakamalla kaikki voittavat.
On tarkeaa, ettda alempien osaamistasojen myyjat saavat aidon kokemuksen
siita, etta niin kollegat kuin esimieskin on aina valmiina auttamaan ja tukemaan.
(Furman ym. 2014, 27.)
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3.2 Valmentavan johtamisen kaytantoja

Yrityksiin palkataan usein uusia myyjia heidan potentiaalinsa, eika todellisen,
senhetkisen tuloksentekokykynsa perusteella. Tasta syysta potentiaalisen henki-
I6n valmentaminen kannattaakin aloittaa heti, ja sita tulee seurata viikoittain, jopa

paivittain. (Furman ym. 2014, 24.)

Lahtokohta valmennuksen aloittamiselle on se, etta esimies todella uskoo henki-
I6n potentiaaliin ja mahdollisuuksiin. Tama on valttamatonta, jotta esimies pystyy
kannustamaan ja auttamaan tiiminsa jasenia kasvamaan ja kehittymaan. Yksi
valmentavan esimiehen tarkeimmista taidoista onkin yksildiden vahvuuksien tun-

nistaminen. (Ristikangas & Grunbaum 2014.)

Potentiaalin nakijaksi voi oppia, mutta se vaatii tahtoa ja harjoittelua. Omat aja-
tukset tulee opetella kaantamaan heikkouksiin keskittymisesta vahvuuksien na-
kemiseen. Ensinnadkin esimiehen on tarkeaa muistaa, etta jokaisella ihmisella on
olemassa olevia vahvuuksia. Nama vahvuudet voivat olla kaytannonlaheisia tai-
toja kuten ajattelutaitoa, dialogiosaamista tai luonteenvahvuuksia kuten sinnik-
kyytta, ystavallisyytta ja uteliaisuutta. Kun vahvuus on tunnistettu, esimiehen tu-
lee osoittaa se myoOs johdettavalleen sanoittamalla nakemaansa: "Huomaan, etta
taman osaat todella hyvin”. Taman jalkeen esimies pystyy haastamaan johdetta-
vaa hyodyntamaan vahvuuksiaan: "Mika vahvuus voisi auttaa sinua tassa asi-
assa?” "Miten olet aiemmin vastaavassa tilanteessa onnistunut?” (Ristikangas &
Grinbaum 2014.)

3.2.1 Vahvuuksien vahvistaminen onnistumisista iloitsemalla

Valmentaja voi antaa palautetta tyontekijan vahvuuksista ja onnistumisista joko
kahden kesken tai tiimissa kaikkien kuullen. Onnistumisista yhdessa iloitseminen
on tehokkainta vahvuuksien kasvattamista. Lisaksi sanotaan, etta tehokkain vas-
talaake burnoutille on tydssa koettu onnistumisen ilo. Pidemman paalle onnistu-
misista on kuitenkin hankalaa iloita yksin, silla ihmisilla on luontainen tarve jakaa

onnistumisensa myos muiden kanssa. Ihmisille on tarkeaa saada onnistumisis-
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taan palautetta ja jonkinlainen reaktio toisilta ihmisilta. Tasta syysta onnistumi-
sista iloitsemiseen tarvitaan esimiehen tukea seka hyvaa timihenkea. (Furman
ym. 2014, 17-19, Ristikangas & Griinbaum 2014.)

Valmentavan esimiehen on tarkeaa rakentaa tyOyhteis6on hyva ilmapiiri, jossa
on luontevaa jakaa onnistumistarinoita tyOkavereiden kesken. Tama mahdollis-
taa sen, etta esimiehen lisaksi jokainen tyontekija voi osallistua palautteen anta-
miseen. Parhaimmillaan tyontekijat voivat oppia toinen toisiltaan jakamalla niita
asioita, joissa ovat onnistuneet. Jos tyopaikalla on sellainen ilmapiiri, ettd onnis-
tumisen kokemuksen kertominen kollegalle on luontevaa, vahentaa se myos
tyontekijoiden valista kateutta. Kun tyontekijat kiittavat toinen toistaan syntyy
eriarvoisuuden sijaan yhteytta. Tydyhteisdssa saadaan inspiraatiota toinen toisil-
taan ja kerataan tyopaikan yhteista "onnistumisten tynnyria”. Pienimpienkin on-
nistumisten jakaminen tyontekijoiden kesken toimii, eika siihen aina tarvita esi-
miesta. Juuri tallainen onnistumisista yhdessa iloitseva tyoyhteisd on parasta

vastalaaketta stressille. (Furman ym. 2014, 30-31.)

Esimiehen tehtava on huolehtia, etta yhteiset tai yksilolliset onnistumiset jaetaan
tiimissa. Etenkin alkuun onnistumisten jakamista voi helpotta se, etta siita teh-
daan saanndllinen tapa. Esimerkiksi jokaisen tiimipalaverin aikana, jokainen tii-
min jasen kertoo oman onnistumistarinansa kuluneiden viikkojen ajalta. Onnistu-
misista ja pienistakin edistysaskelista puhuminen innostaa pitkalla aikavalilla
koko tiimia ja lisaa itsearvostuksen ja merkityksellisyyden kokemuksia. Onnistu-
misiin keskittyminen kannattaa, sillda sanonnankin mukaan "mihin fokusoit, se

kasvaa ja vahvistuu.” (Ristikangas & Grunbaum 2014.)

3.2.2 Oivalluttavien kysymysten esittaminen

Kysymysten esittaminen on myymalaarjen vuorovaikutuksen perustekija. Kysy-
minen on kuitenkin liitetty turhan pitkdan enemman alaisten tehtavaksi. Jos joku
asia on epaselva, alaisen odotetaan menevan esimiehensa luo, joka kertoo, mi-

ten asia tulee hoitaa. Valmentavan johtamisen myo6ta kysyjan roolia on kuitenkin
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alettu siirtaa johdettavilta esimiehelle, silla kysymykset herattavat inmisten moti-
vaation paljon tehokkaammin kuin oikeat vastaukset. (Ristikangas & Griinbaum
2014.)

Kysymisen taito on yksi valmentavan esimiehen merkittdvaa perusosaamista,
jota ilman ei voi onnistua valmentajana. Hyvien, innostavien, oivalluttavien ja
haastavien kysymysten tekemiseen harjaantuu, kun siihen kiinnittdaa huomiota
seka harjoittelee samalla lasnéolevaa kuuntelua. Parhaimmillaan oikeanlaiset ja
oikein esitetyt kysymykset luovat selkeyttd, oikeaa fokusta ja uusia mahdollisuuk-
sia. (Ristikangas & Grinbaum 2014.)

Alkuun moni esimies sortuu kysymaan tyontekijoiltaan suljettuja kysymyksia, joi-
hin voi vastata joko "kylla” tai "ei”. Suljetut kysymykset alkavat esimerkiksi sa-
noilla: onko, oletko, etkd, tiesitko, voitko tai tekisitkd. Tallaiset suljetut kysymykset
eivat usein ole aitoja, koska ne sisaltavat kysyjan oman mielipiteen tai ratkaisueh-
dotuksen. Tasta johtuen vastaajan paassa ei synny oivallusta, silla kysyja tarjoaa

hanelle usein suoran ehdotuksen. (Ristikangas & Grinbaum 2014.)

Avoimet kysymyksen sen sijaan herattavat vastaajassa ajatuksia. Avoimen kysy-
myksen vastaus ei ole itsestaan selva, joten sita joutuu pohtimaan. Parhaimmil-
laan avoin kysymys vetaa hiljaiseksi ja johdattaa ajattelemaan uudesta nakokul-
masta. Avoimet kysymykset alkavat kysymyssanalla, kuten mita, miten, milloin,
koska, kuka tai missa. "Missa olet erityisen hyva?” "Missa haluat onnistua?” "Mita
sitten, jos...?” Naihin kysymyksiin ei ole olemassa oikeita vastauksia, vaan pi-

kemminkin mahdollisuuksia, joihin voisi tarttua. (Ristikangas & Grinbaum 2014.)

Kysymisen taito edellyttaa esimiehelta myos hyvaa kuuntelukyvykkyytta. Esimie-
hen kannattaakin opetella kuuntelemaan harjoittelemalla tiettyja toimintatapoja.
Empaattisessa kuuntelussa pyritaan elaytymaan kertojan tunteisiin sanoja kayt-
tamatta. Siihen voi liittya silmiin katsomista ja kehon tasolla kuuntelua. Tama tar-
koittaa esimerkiksi mukautumista kuunneltavan kehonkieleen ja tempoon. Myds
sanallinen peilaaminen, toistaminen tai toisen viestin palauttaminen omin sanoin
ovat voimakkaita ymmartamisen ja vahvistamisen valineita. Nailla keinoilla pyri-
taan varmistamaan, ettd kuunneltava saa kokemuksen kuulluksi tulemisesta.
(Ristikangas & Griinbaum 2014.)
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3.2.3 Valmennuskeskustelut

Oivallisia hetkia oikeanlaisten kysymysten esittamiselle seka valmennettavan
kuuntelulle ovat esimiehen ja alaisen valilla kaytavat valmennuskeskustelut. Val-
mennuskeskustelussa on tarkoituksena selvittda, mita myyja haluaa, missa han
on nyt, mita han voisi tehda ja mita han tekee. Koska taydellinen ratkaisu ei [0ydy
yhden keskustelun aikana, valmentaminen on tyypillisesti sarja keskusteluita yh-

dessa sovitulla aikataululla. (Luoma 2018.)

Hyva esimerkki valmennuskeskustelun rungoksi on GROW-malli. GROW-mal-
lissa keskustelun eteneminen voidaan pelkistaa neljaan vaiheeseen: tavoitteen
ja mittareiden asettamiseen (goal), nykytilanteen kartoittamiseen (reality), toimin-
tavaihtoehtojen tarkasteluun ja valintaan (options) seka etenemiseen ja yhteen-
vetoon (way forward). GROW-malli on yksinkertainen ja helppo aloitus kysele-
valle dialogille ja sen avulla saadaan tyoskentely ohjattua kohti tavoitteita seka
valjastettua tyontekija ottamaan vastuu omasta tyoskentelystaan. (Parppei, 2018,
93.)

Hyvia kysymyksia GROW-mallin ensimmaiseen vaiheeseen ovat: "Mika on ta-
voitteesi?”, "Minka haluat muuttuvan ja miten?”, "Milta tavoitteen saavuttaminen
tuntuisi?” ja "Milloin tavoitteen tulisi olla saavutettu?”. Nykytilanteen eli olemassa
olevien vahvuuksien ja resurssien kartoittamiseen ohjaavat kysymykset: "Millai-
sia vahvuuksia sinulla on, joita voisit hyddyntaa enemman?” ja "Mita keinoja olet
kokeillut mahdollisista haasteista selviamiseen?”. Jatkotoimia suunniteltaessa
tyontekijaltd on hyva kysya jalleen itseltdan: "Millaisia vaihtoehtoja sinulla on
paasta tavoitteisiisi?” ja "Miten voisin auttaa ja tukea sinua?”. Keskustelun paat-
teeksi on hyva tehda yhteenveto, jossa selvitetaan, mita tyontekija aikoo tehda
seuraavaksi, mitka ovat hanen seuraavat askeleensa, minkalaista tukea han tar-

vitsee ja miten han aikoo onnistua. (Ristikangas & Grinbaum 2014.)

Valmennuskeskusteluiden tarkoituksena on paastaa valmennettava aaneen. Val-
mentajan rooli on ennemmin esittda oikeanlaisia kysymyksia ja talla tavoin auttaa

valmennettavaa ajattelemaan itse ja l16ytamaan ratkaisuja tavoitteisiin paase-
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miseksi. Onnistuneen valmennuskeskustelun seurauksena, myyja saa itseluotta-
musta ja intoa, koska hanellda on oma ratkaisu, jolla han paasee kohti tavoit-

teidensa saavuttamista. (Furman ym. 2014, 69, Luoma 2018.)
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4 CASE: CHANGE LINGERIE KOSKIKESKUS

Jotta myymalan toimintaa voidaan ohjata tuloksellisempaan ja tehokkaampaan
suuntaan, tulee ensin tunnistaa myymalan nykytilanne tarkeimpine vahvuuksi-
neen ja kehityskohteineen. Koskikeskuksen Change -myymalan toimintaa ha-
vainnoitaessa seka tilanneanalyysia laadittaessa kiinnitettiin huomiota esimer-

kiksi seuraaviin asioihin:

e Minkalaisia henkilokohtaisia tavoitteita myyntitiimin jasenille on asetettu?
Ovatko tavoitteet selkeita ja seurattavia? Miten tiimin jasenet suhtautuvat
tavoitteisiinsa?

e Miten tyGtehtavat jaetaan tiimin jasenten kesken? Onko jaossa otettu huo-
mioon tyontekijoiden yksilollinen erityisosaaminen ja mielenkiinnon koh-
teet?

e Miten tiimin jasenten yhteistyd sujuu? Minkalainen tunnelma myymalassa
vallitsee?

e Ymmartaako jokainen tyontekija oman tyonsa arvon tiimin yhteisten myyn-
titavoitteiden saavuttamiseksi?

e Onko vuorovaikutus esimiehen ja tiimin jasenten valilla riittavaa ja toimi-
vaa?

e Saako jokainen tiimin jasen riittavasti palautetta omasta suoriutumises-
taan ja kehittymisestaan?

o Kokevatko kaikki tyontekijat tyonsa riittavan haasteelliseksi ja motivoi-
vaksi?

¢ Minkalaisilla keinoilla tydntekijdiden kehittymista tuetaan?

¢ Minkalaisia henkilokohtaisia vahvuuksia ja kehityskohteita tiimin jasenilta
I6ytyy, kiinnittden huomiota etenkin myyntiprosessin eri vaiheisiin: asiak-
kaiden kiinniotto, asiakkaan mittaaminen ja koon maarittely, sovituskoppi-

tyoskentely, kampanjamyynti, kaupan paattaminen ja kassatydskentely.

Opinnaytetyon tekija aloitti uutena jasenena Koskikeskuksen tiimissa toukokuun
alussa 2019. Koska tekija ei tuntenut muita tiimin jasenia entuudestaan, mahdol-
listi tama Koskikeskuksen myymalan tilanteen analysoinnin ulkopuolisen silmin.

Osallistuvan havainnoinnin avulla saatiin paljon tietoa tiimin jasenten motivaation
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tasosta, heidan henkilokohtaisista vahvuuksistaan seka tiimissa vallitsevasta tun-
nelmasta. Power Bl-jarjestelman tarjoama numeerinen data liittyen myymalan
myynnillisiin tunnuslukuihin vahvisti myymalan arjessa tehtyja havaintoja. Naiden
tiedonlahteiden pohjalta laadittiin tilanneanalyysi Koskikeskuksen myymalan ny-

kytilanteesta ja tulevaisuuden mahdollisuuksista.

4.1 Tilanneanalyysi

Vietettyaan muutaman viikon Koskikeskuksen myymalassa, opinnaytetyon tekija
koosti SWOT-analyysin tekemiensa havaintojen pohjalta. SWOT-analyysin laati-
minen helpottaa myymalan kokonaiskuvan hahmottamista ja tiimin vahvuuksien
seka mahdollisten kehityskohteiden tunnistamista. Tasta on apua pitkan tahtai-
men suunnitelmia tehtaessa, kun mietitaan, mihin suuntaa myymalan toimintaa
halutaan kehittda. Seuraavassa kuvassa on esitettyna toukokuussa 2019 valmis-

tuneen analysoinnin tuotos.
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+ Vahvuudet +

— Heikkoudet —

- Tiimiin kuulou pitk3an yrityksessE tydzkennelleitd

henkilaitad, joilla on vahva tuotstistamys.

- Momnta vahvaa yksilgsuorittajaa, joiden henkilokohtaizet

myynnin tunnusluwut ovat tavoite-tason tuntumassa.

- Avain ja toinen toistazn tsemppasva ilmapiiri.
Tiimninj2senet purkavat aktiivizesti keskensan

asiakaskohtaamisia jElkesnpaiin.

- Kokanzismyynti ja kassatapahtumisn maard ovat

kasvaneet viime wvuoteen nEhden.

- Yksilg@suorituksiin kezkittyminen, etenkin
henkilokohtaisten Basket- ja IPT-tunnuslukujen

vahtaaminen.

- Ajpittain epdselvien tyinjzkojen aiheuttama hdmmennys,

= tyohontulo-tzemppiin tulisi panostas enemman, jotta

- Hitaan pucleinen tiedonkulku esim. uusiin k3ytantdihin

liittyen.

- Pitkadn yrityksessa8 tyoskennelleiden henkilgiden
motivoimizen hankaluus. [Cvatko tydtehtavat riittavin

hzastzvia? Mitk3 asiat tydss3 saavat innostumzan?)

-Kokeneen henkildston tzitojen kehittaminen jadnyt likaz

taka-alall=.

+ Mahdollisuudet +

—Uhkat —

- Uusien tiiminjdsenten myotd yhdessa tekemizen
vahwistaminen = fokusointi koko tiimin yhiteisiin
tavoitteisiin.

- Tydntekijdiden motivaation kasvattaminen antamalla
enemman palauvtetia ja osallistamallz heitd ememman
tybpdiviensd ja tavoitteidensa suunnitteluun.

- lokzizelle tygpdivalle selked fokus ja
toimintaswunnitelma = tyontekijat tietoisiksi siita, mita
heiltd odotetazn.

- MyymElEn keskeinen sijainti j2 suuret ndyteikkunat
houkuttelevat uusia asiakkaita tutustumazn tuotteisiin =
mzahdollisuus palvella jokzsinen asiakas ilolla ja satsata
kassatapshtumien maardin.

- Myyntitreeneja lisd3mEll3 voidaan vahvistaa niin
vanhojen kuin uusienkin tyontekijdoiden myyntitaitoja
entisestadn.

- Henkilastan mahdollimen muwtos-vastarinta ja
haluttomuus kehittya.

- Uudet tiiminjasenst eivit pddse sisdlle ydinporukkaan =

tiimihenki vaarazsa heikentya.

- Wazrana, etta kiirgisimman sesongin aikana ocikeat

toimintatavat “unohtuvat” eika myyntitreensille j23 aikasa.

KUVA 1. SWOT-analyysi Change Koskikeskus

Kuten SWOT-analyysi osoittaa, myymalassa on hyvat mahdollisuudet menestyk-

sekkaaseen toimintaan. Osaava ja pitkaan yrityksessa tydskennellyt henkilosto

on yksi tiimin tarkeimpia voimavaroja. Valitettavasti pitkaan yrityksessa tyosken-

nelleiden henkildiden johtaminen voi olla myds haastavaa. Esimiehen onkin tar-

keaa panostaa myos naiden konkareiden jatkuvaan kehittamiseen, etteivat tyon-

tekijat leipiinny ja jamahda paikoilleen. On selvaa, ettd motivaatio tyota kohtaan
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alkaa laskea, mikali silla ei ole tarjota tyontekijoille riittavasti haasteita. Arvostuk-
sen tunteet ja palautteen saaminen ovat myds tarkeimpia henkildstén motivaation
lahteita, joten niiden merkitysta ei saisi missaan tapauksessa unohtaa. Epaselvat
tydnjaot, toiminnan suunnittelemattomuus ja hidas tiedonkulku aiheuttavat tiimin
jasenissa helposti hammennysta. Tama taas voi johtaa toiminnan tehottomuu-
teen. Jatko-toimenpiteita suunniteltaessa onkin hyva kiinnittaa huomiota etenkin
myyjien motivointiin, tyonjakojen ja toiminnan tehokkaaseen suunnitteluun seka
palautteen antamisen lisdamiseen. My0s positiivisen tiimihengen nostattaminen
seka tyontekijoiden henkilokohtaisten vahvuuksien vahvistaminen ovat tarkeita

seikkoja myymalan menestymisen kannalta.

Tyontekijoiden henkilokohtaisten vahvuuksien ja kehityskohteiden tunnistaminen
on tarkeaa, jotta heita pystytaan johtamaan ja valmentamaan oikein. Power Bl-
jarjestelma tarjoaa runsaasti hyodyllista dataa, joka auttaa naiden vahvuuksien
ja kehityskohteiden tunnistamisessa. Lisaksi Power Bl -jarjestelman laatimasta
taulukosta on helppo tehda havaintoja myymalan toiminnasta kokonaisuudes-
saan. Seuraava kuva havainnollistaa Koskikeskuksen myymalan tilannetta tou-
kokuussa 2019.

COMPANY Opening Cover Work Total Work Hours Mo of Trans/ Net 5ales Basket SalesfHour Basket | Sales/Hour
Hours Hours Breaks {w/o breaks) | TRANS Hour LCY LCY LCY DKK EI(I(

'FIRT - Change of Scandinavia Finkand AB | 276 1.61 14374 o0 44274 441 099 12230 72 546 542
FIND10 - Koskikeskus 276 1.61 443.74 0.0 44374 41 099 32,220 3 73 546 542
Myyid 1 3.47 0.0 3.47 2 038 2| 136 90 1,165 [N

Myyia 2 88.13 0.0 88.13 87 0899 7,262 83 82 623 615

Myvja 3 | 39.07 0.0 39.07 54 138 3,857 57 78 423 584

Myvia 4 99,90 0.0 99,90 97 097 7,790 B0 78 600 582

Myyia s 145,48 0.0 145.48 139 096 5,836 71 58 528 505

Myyia 6 39.39 0.0 39.39 38 096 2,558 67 83 503 485

Myyja 7 24,48 0.0 24.48 20 082 1,353 62 55 505 413
Myyja 8 3.82 0.0 3.82 4 1.05 186 47 a9 347 SR

0.00 0.0 0.00 0 135
Total 276 1.61 443.74 | 0.0 443.74 | 441 0.99 32,220 73 73 546 542

KUVA 2. Koskikeskuksen myymalan toukokuu 2019

Kuvasta voidaan huomata, etta Koskikeskuksen myymalassa ollaan tehty 0,99
kauppaa jokaista tyotuntia kohden. Taman luvun voidaan sanoa olevan tavoitel-
lun tason tuntumassa, mutta keskiostoksen summan eli Basketin ollessa suhteel-
lisen matala (73 €), myds kokonaismyynti tyétuntia kohden on jaanyt vaatimatto-

maksi. Jokaista toteutunutta tyotuntia kohden tulisi tavoittaa noin 100 euron
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myynti. Helpoiten tahan tavoitteeseen paastaisiin keskittymalla Basket -tunnus-

luvun nostamiseen, tinkimatta kassatapahtumien maarasta.

Kuvaa tulkitessa saadaan myos tarkeaa tietoa myyjien henkilokohtaisesta tilan-
teesta. Tyotunti-tehokkuutta kuvaavat tunnusluvut antavat paljon tietoa siita, mi-
hin myyntiprosessin vaiheista kukin myyja kaipaa eniten apua ja tukea. Myyjalla
3 on Kkiitettdva maara kassatapahtumia tyétuntiaan kohden (1,38), joten voidaan
paatella, ettd han on taitava saamaan asiakkaita kiinni ja saa heidat poistumaan
kassan kautta myymalasta. Valitettavasti taman aktiivisen asiakkaiden kiinniotta-
jan Basket -tunnusluku on tiimin matalimmasta paasta (57 €). Tama kertoo siita,
etta sovituskoppityoskentelyssa, monipuolisten ratkaisujen tarjoamisessa ja lisa-

myynnissa olisi parantamisen varaa.

Vastaavasti myyjan 1 Basket -tunnusluku on kiitettavalla tasolla. Han on onnistu-
nut tarjoamaan asiakkaalle monipuolisia ratkaisuja ja onnistunut kampanjamyyn-
nissa. Valitettavasti hanella on vain 0,58 kassatapahtumaa tyétuntiaan kohden,

joten asiakkaiden kiinniottoon tulisi kiinnittaa tdman myyjan kanssa huomiota.

Jokaisella tiimin ydinjasenella olisi parantamisen varaa seka kassatapahtumien
maarassa etta Basket -tunnusluvun kasvattamisessa. Kassatapahtumien maa-
raan vaikuttaa ensisijaisesti asiakkaiden tehokas kontaktointi. Changen myynti-
prosessissa on selkeat ohjeet asiakkaiden lahestymiseen, jotka jokaisen tiimin
jasenen olisi hyva kerrata. Oleellista on, etta jokaista asiakas lahestytaan vahin-
taan kolme kertaa, vaikka tama alkuun sanoisikin, ettei tarvitse apua. Tama kysyy
myyijiltd periksiantamattomuutta seka vilkasta kommunikointia tiimin jasenten
kesken. Aktiivisella kommunikoinnilla varmistetaan se, ettei yksikaan myymalaan

saapunut asiakas jaa huomiotta kiireenkaan keskella.

Basket -tunnusluvun kasvattamiseen vaikuttaa eniten asiakkaan piilevienkin tar-
peiden loytaminen seka monipuolisten ratkaisujen tarjoaminen. Naita myyntipro-
sessin vaiheita toteutetaan etenkin sovituskopilla tydskennellessa. Myyjan teh-
tava on inspiroida asiakasta ja vieda talle erikseen pyytamatta monipuolisia tuot-
teita sovitettavaksi. Myyjan on myoOs tarkeaa osata perustella asiakkaalle kaikki
sovitukseen viemansa tuotteet. Perusteluita voidaan treenata, vaikka yhdessa

kollegan kanssa. Tiimin on muutenkin tarkeaa tehda mahdollisuuksien mukaan
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yhteistyota ja antaa toinen toiselleen ideoita ja tukea sovituskoppityoskentelyyn.
Toimimalla tiimina keskinaisen kisailun sijasta, voidaan saavuttaa huikeita tulok-

sia.

4.2 Jatkotoimenpiteet

Opinnaytetyon tekija jai tyoskentelemaan Koskikeskuksen myymalaan kesan
2019 ajaksi. Hanen roolinsa oli toimia tasavertaisena tiimin jasenena osallistuen
myyntitydhon seka muihin myymalan rutiinitehtaviin. Lasnaolo myymalan arjessa

mahdollisti tilanneanalyysin paljastamiin kehityskohteisiin panostamisen.

Koskikeskuksen myymalassa oli tarkeaa nostattaa positiivista ja innostavaa tun-
nelmaa. Nayttamalla omalla esimerkilla mallia ja hehkuttamalla yksildiden seka
koko tiimin yhteisia onnistumisia, voidaan saada koko tiimi innostumaan. Nega-
tiivisuus ja pienemmista kaupoista murehtiminen pyrittiin kitkemaan pois ja sen
sijaan autettiin myyntitiimin jasenia nakemaan asioiden positiiviset puolet. Jokai-
selle asiakkaalle ei valttamatta onnistuta myymaan monella sataa euroa, mutta
nama pienemmatkin onnistumiset kasvattavat kassatapahtumien maaraa, milla

on myds tarkea osuus tiimin kokonaistuloksen kannalta.

Tiimin yhteisia tavoitteita pyrittiinkin tuomaan esiin entista selkeammin, jotta tyon-
tekijoilla oli mahdollisuus ymmartaa oman tyonsa arvo kokonaiskuvan kannalta.
Budjettivauhtia tarkasteltiin yhdessa tyontekijdiden kanssa esimerkiksi tyohon-
tulo briiffauksen aikana. Tyohontulo briiffaukseen panostaminen mahdollisti myos
tydtehokkuuden maksimoimisen. Briiffauksen aikana kaytiin paivan tavoitteet lapi
ja pohdittiin yhdessa keinoja, joilla tavoitteisiin voidaan paasta. Samalla tehtiin
selkea tyonjako ja suunnitelma tyopaivan kulkuun. Kuka on myyntivastuussa?
Mita muita tehtavia tyopaivan aikana tulee saada hoidetuksi? Nailla keinoilla py-
rittiin turvaamaan jokaisen tyontekijan selkea kasitys paivan agendasta, jotta
tyoskentely olisi mahdollisimman tehokasta.

Sahkodpostin kalenteri oli oivallinen apukeino tulevien tydpaivien sisallon suunnit-

teluun. Kalenteriin voi suunnitella tyotehtavia viikon jokaiselle paivalle ja osoittaa
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tehtavat tarpeen mukaan tietylle henkilolle. Nain tyontekija nakee helposti heti

toihin tullessaan, mita hanelta odotetaan.

Eras myymalan tarkeistd kehityskohteista oli myos tyontekijoiden motivaation
vahvistaminen. Onnistumisista yhdessa iloitseminen on tunnetusti yksi tehok-
kaimmista keinoista lisata tyontekijdiden motivaatiota. Seka onnistuneita etta
haasteellisempia asiakaskohtaamisia on tarkeaa purkaa yhdessa tiimin jasenten
kesken. Hyvassa hengessa myynnista keskustelu mahdollistaa toinen toiselta
oppimisen seka kollegoiden onnistumisten hehkuttamisen. Tyontekijoiden tulisi
saada palautetta tyosuorituksistaan paivittain. Talla tavoin saadaan vahvistettua
tyontekijoiden vahvuuksia entisestaan. Lisaksi tyontekijoille saadaan viestittya,

etta heidan tydpanostaan arvostetaan.

4.3 Loppuanalyysi

Loppuanalyysia tehtaessa tutkittin Power Bl: n tarjoamaa dataa liittyen kulunee-
seen kesaan 2019 Koskikeskuksen myymalassa. Vertailukohteena kaytettiin vas-
taavaa ajanjaksoa vuonna 2018. Seuraavista taulukoista on luettavissa Koski-
keskuksen myymalan toteutuneet myynnit aikavalilla 1.6. — 31.8. vuosina 2018 ja
2019. Taulukoita luettaessa on otettava huomioon, etta toteutuneiden tyotuntien
maara vuoden 2018 osalta ei ole paikkansa pitava. Tuona ajanjaksona yrityksella
ei ollut viela kaytossaan toteutuneita tyotunteja mittaavaa Time clock -jarjestel-
maa. Tasta johtuen, vertailua tyotuntien tehokkuuden valilla ei voida luotettavasti
suorittaa. Sen sijaan vertailua voidaan tehda kassatapahtumien maaraan, kes-

kiostoksen kokoon ja toteutuneeseen kokonaismyyntiin liittyen.

COMPANY Opening Cover Work Total Work Hours  No of Trans / MNet_Sales Basket S5ales/Hour Basket Sales/Hour
Hours Hours Breaks (w/o breaks) TRANS  Hour LCY LCY LCY DKK EKK
FIRT - Change of Scandinavia Finland AB 2.448.00 0.0 244800 1352 055 108.367 80 44 598
FIND10 - Koskikeskus 2,448.00 0.0 244800 1352 055 108,367 80 44 598
Myyja 1 168.00 0.0 168.00 124 074 9,284 T 55 550 [
Myyja 2 424.00 0.0 42400 275 065 23,291 85 ss 632 [
Myyja 3 280.00 0.0 280.00 162 058 15,260 94 s« 70z [EGE
Myyiid 384.00 0.0 384,00 224 058 17,568 78 46 535
Myyid 5 432.00 0.0 432.00 206 048 17,144 83 0 621
Myyid 6 360.00 0.0 360.00 156 043 12,671 81 35 606
Myyid 7 400.00 0.0 400.00 205 0.51 13,223 &5 33 481
OTHER - NOT ASSIGNED 0.00 0.0 0.00 0 B
Total 2,448 .00 0.0 2.448.00 1,352 0.55 108,367 80 44 598 330

KUVA 3. Koskikeskuksen myymalan kesa 2018
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COMPANY Opening Cover Work Total Work Hours  No of Trans/ Met_Sales Basket S5ales/Hour Basket
Hours Hours Breaks (w/o breaks) TRANS Hour LCY LCY LCY DKK
FIRT - Change of Scandinavia Finland AB 140,758 0.01 1.187.60 0.0 1.187.60 1,480 1.25 129,577 88 109 653
FINO10 - Koskikeskus 140,758 0.01 1.187.60 0.0 1.187.60 1,480 1.25 129,517 88 109 653
Myvyjd 1 271.98 0.0 271.98 367 1.35 36,022 98 132 732
Myyjda2 21.85 0.0 21.85 29 1.33 2,567 a9 17 661
Myyjd3 403.63 0.0 403.63 533 132 45,036 84 112 631
Myvijd 4 214.23 0.0 214.23 268 1.25 23,483 a8 110 654
Myyid 3 199,93 0.0 199,93 210 1.05 18,645 a9 93 663
Myvyjd 6 9.63 0.0 9.63 1 1.14 622 57 b5 422
Mywd7 11.79 0.0 1179 10 0.85 731 73 62 545
Myyjd 8 54.56 0.0 54.56 52 0.95 3,088 59 57 443
Myyja? 0.00 0.0 0.00 0 -18
OTHER - NOT AS5IGMNED 0.00 0.0 0.00 0 -600
Total 140,75 0.01 1,187.60 0.0 1,187.60 1,480 1.25 129,577 88 109 653
8

KUVA 4. Koskikeskuksen myymalan kesa 2019

Kuten ylla esitetyistd kuvista voidaan huomata, Koskikeskuksen myymalan toi-
minta on kehittynyt tuottavammaksi edelliskesaan nahden. Kokonaismyynti kas-
voi 108 367 eurosta 129 577 euroon eli 21 210 euroa. Tama tarkoittaa myynnin
kasvaneen kesalla 2019 lahes 20 prosenttia edelliskesaan nahden. Tama kasvu
ollaan saatu aikaan tekemallda enemman kassatapahtumia seka kasvattamalla
keskiostoksen summaa. Kassatapahtumia tehtiin 128 enemman kuin kesalla
2018 ja keskiostoksen summa, eli basket, kasvoi 80 eurosta 88 euroon. Myyma-
latiimi on tehnyt valtavan hyvaa tyota ja onnistunut kotiuttamaan enemman euroja
kuin viime kesana, vaikka henkildstoresursseja onkin ollut huomattavasti vahem-

man kaytettavissa.

Heti kesakuun aikana, myymalatiimin tuorein jasen joutui irtisanoutumaan |oydet-
tyaan enemman omaa koulutustaan vastaavaa tyéta. Taman seurauksena, Kos-
kikeskuksen myymalatiimi typistyi neljan henkilon vahvuiseksi kiireisimman se-
songin kynnyksella. Jokaiselta tiiminjasenelta vaadittiin joustavuutta ja tehokasta
suoriutumista, jotta myymala saatiin pyorimaan lapi koko vuoden Kiireisimpien
viikkojen. Jo heti kesdkuussa kova tyo tuotti tulosta, kun myymalatiimi saavutti
sille asetetun myyntibudjetin. Seuraava kuva havainnollistaa Koskikeskuksen
myymalan kokonaismyyntia kesakuussa 2019. Vihrea viiva kuvaa toteutunutta
myyntia kesakuussa 2019, musta viiva kesakuun myyntibudjettia ja punainen

viiva toteutunutta myyntia kesakuussa 2018.

Sales/Hour
DKK
b

814
814
- e
877
233
818
696
432
463
422

814
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KUVA 5. Koskikeskuksen myymalan myynti kesakuussa 2019
Myyntitiimi jatkoi menestyksekasta tyoskentelya lapi koko kesan. Myyntibudjetti
saavutettiin kesakuun tavoin myos heina- ja elokuussa. Seuraavissa kuvissa on

esitetty toteutuneen myynnin vertailu budjettiin ja edellisvuoden myynteihin nah-

den myods heina -ja elokuun 2019 osalta.
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KUVA 6. Koskikeskuksen myymalan myynti heinakuussa 2019
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KUVA 7. Koskikeskuksen myymalan myynti elokuussa 2019

Koskikeskuksen myymalalla on takanaan todella onnistunut kesa ja myymalan
tilanne naytti aarimmaisen hyvalta etenkin elokuussa. Seuraavasta kaaviosta on

luettavissa yksityiskohtaisempaa tietoa myymalan tilanteesta elokuussa 2019.

COMPANY Opening Cover Work Total Work Hours  No of Trans / MNet_Sales Basket S5ales/Hour Basket Sales/Hour
Hours Hours Breaks (w/o breaks) TRANS Hour LCY LCY LCY DKK EKK
FIRT - Change of Scandinavia Finland AB 49191  0.01 345.80 0.0 345.80 408 1.18 39.625 97 15 725 855
FIND10 - Koskikeskus 49191  0.01 345.80 0.0 345.80 408 1.18 39.625 97 15 725 855
Myyia 1 81.12 0.0 81.12 110 136 11,770 107 125 7o: [
Myyja 2 159.27 0.0 159.27 196 1.23 18,160 93 114 691 251
Myyja 3 43,61 0.0 48.61 51 1.05 5,212 102 107 763 800
Myyjd 4 48,96 0.0 48.96 45 0.94 4,233 92 86 687 645
Myyid 5 7.84 0.0 7.34 5 0.64 410 82 52
OTHER - NOT ASSIGNED 0.00 0.0 0.00 0 -160
Total 49191 0.01 345.80 0.0 34580 408 1.18 39,625 97 115 725 855

KUVA 8. Koskikeskuksen myymalan elokuu 2019

Ylla olevan taulukon avulla, voidaan tulkita Koskikeskuksen myymalan tilannetta
talla hetkella, ja sitd mita kaikkea kesan aikana ollaan saavutettu. Opinnaytety6-
projektin alkaessa toukokuussa 2019, myymalan Basket oli 73 euroa, kassata-
pahtumia tehtiin 0,99 kappaletta ja myyntia 73 euroa tyétuntia kohden. Elokuun

2019 lukuja tarkasteltaessa huomataan, etta Basket on saatu nostettua 97 eu-
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roon, kassatapahtumia tehty 1,18 kappaletta ja myyntia 115 euroa tyotuntia koh-
den. Prosentuaalisesti tama tarkoittaa sita, ettd Basket kasvoi yli 32 %, kassata-
pahtumia tehtiin 1ahes 20 % enemman ja euroja kerattiin yli 57 % enemman jo-

kaista toteutunutta tyotuntia kohden.

Myymalan tuottavuuden kasvu on kiistamatonta vertailtaessa tilannetta myos
vuoden takaiseen. Elokuussa 2018 Koskikeskuksen toteutunut myynti oli 30 587
euroa, kassatapahtumia tehtiin yhteensa 411 ja Basket oli suuruudeltaan 74 eu-
roa. Vaikka kassatapahtumia tehtiin elokuussa 2019 muutama vahemman kuin
vuosi sitten, myynti kasvoi silti huimat 29,5 %. Tama selittyy silla, ettd myymalan

Basket on 31 % korkeampi kuin elokuussa 2018.

Koskikeskuksen myymalan kasvu on ollut merkittavaa, ja onkin tarkeaa analy-
soida niita seikkoja, jotka ovat mahdollistaneet myynnin kasvun. On selvaa, etta
myymalassa on tehty kovasti toita ja oikeita asioita koko kuluneen kesan aikana.
Kesan paatteeksi opinnaytetyon tekija pysahtyi pohtimaan yhdessa Koskikeskuk-
sen myymalan esimiehen kanssa, mitkd myymalassa toteutuneet asiat olivat tar-

keimpia onnistumisten kannalta.

Eras merkittdvimmista seikoista menestyksen kannalta oli myynnin valmentajan
aktiivinen osallistuminen myyntitiimin tukemiseen ja palautteen antamiseen. Ke-
san ajan myymalasta oltiin puhelimitse yhteydessa myynnin valmentajaan useita
kertoja paivassa. Puhelut suoritettiin aina tydvuoroon tullessa, jonka ansiosta jo-
kainen tyontekija paasi nopeasti kartalle tydpaivan agendasta ja tiimin yhteisesta
budjettivauhdista. Myynnin valmentaja antoi myds aktiivisesti palautetta koko
myymalatiimille aina jokaisen tyopaivan paatteeksi. Etenkin myymalan esimies
koki erittain tarkeaksi, etta myods hanella oli mahdollisuus vastaanottaa kiittavaa
ja kannustavaa palautetta. Tyossa jaksamisen kannalta on erittain tarkeaa, etta

voi kokea tyotaan arvostettavan.

Myynnin valmentajan antaman tuen lisaksi, myymalatiimissa vallitseva yhteisolli-
nen tunnelma oli merkittavassa roolissa onnistumisten kannalta. Myyntitiimin ja-
senet keskustelivat aktiivisesti ja hyvassa hengessa toistensa suorituksista ja an-
toivat toisilleen palautetta sekd vinkkeja. Onnistuneista asiakaskohtaamisista
kerrottiin toinen toiselle paivittain seka pureuduttiin yndessa myos haastavampiin
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tilanteisiin. Oli ilo huomata, kuinka tiimi hitsautui yhteen kesan aikana ja paivittai-

set keskustelut liittyen myyntiin tarjosivat oivalluksia itse kullekin.

Vaikka myymalan kasvua selittaa osaltaan edelléd mainitut asiat ja myymalatiimin
toiminta, ei voida taysin sivuuttaa ulkoisia tekijoita, jotka vaikuttavat Koskikeskuk-
sen myymalan vetovoimaisuuteen. Samalla alueella sijaitseva Ratinan kauppa-
keskus avattiin huhtikuussa 2018 ja viela vuosi sitten se nautti uutuuden vieha-
tyksen tarjoamasta runsaasta asiakasvirrasta. Samaan aikaan, kun Koskikeskuk-
sessa tehtiin 128 kassatapahtumaa enemman kuin viime kesana, Ratinan kaup-
pakeskuksen Change -myymalassa kassatapahtumia tehtiin jopa 222 vahem-
man, kuin kesalla 2018. On selva3, etta Koskikeskuksen kasvu vuoden takaiseen
nahden selittyy osittain talla, kun osa Ratinassa aiemmin asioineista asiakkaista

on siirtynyt asioimaan Koskikeskukseen.

Ei voida kuitenkaan kieltaa, etteiko Koskikeskuksessa oltaisi tehty loistavaa tyota,
etenkin Basketin kanssa. Basketin kasvattaminen on ollut merkittdvin syy myy-
malan kokonaiskasvuun. Keskittymalla myyntiprosessin jokaiseen vaiheeseen ja
tunnistamalla asiakkaiden piilevatkin tarpeet, saadaan Basket pidettya nykyisella,
kiitettavalla tasollaan. Kun viela kassatapahtumien maaraa saadaan kasvatettua
vuoden takaiseen nahden, nayttaa myymalan tulevaisuus erittain lupaavalta. Ta-
man syksyn kampanja on rakennettu siten, ettd kassatapahtumien maaraa saa-
taisiin kasvatettua ja uusia asiakkaita houkuteltua myymalaan. Jaan mielenkiin-
nolla odottamaan, mita tuleva syksy tuo tullessaan ja toivon Koskikeskuksen lu-

paavan nousun jatkuvan edelleenkin.
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5 POHDINTA

Taman opinnaytetyon tavoitteena oli tutkia Koskikeskuksen Change -myyma-
lassa kaytossa olevia myynnin johtamisen kaytantoja ja tunnistaa niista parhaim-
mat liiketoiminnan kasvattamisen kannalta. Aktiivinen osallistuva havainnointi
mahdollisti myymalan toiminnan analysoinnin ennen kesakauden alkua seka lop-

puanalyysin tekemisen kesakauden paatteeksi.

Opinnaytetyd prosessi sujui kokonaisuudessaan hyvin, vaikka Koskikeskuksen
myymalan henkilostd suhtautuikin aluksi hieman varauksella opinnaytetyon teki-
jaan. Hanet hyvaksyttiin kuitenkin nopeasti osaksi tiimia, minka jalkeen aloitettiin

tydskentely kohti yhteisia tavoitteita ja tuloksellisempaa toimintaa.

Koskikeskuksen myymalatiimi saavutti kesan aikana loistavia tuloksia, vaikka
olosuhteet eivat olleetkaan kaikkein ihanteellisimmat. Myymalatiimi joutui luopu-
maan yhdesta jasenestaan heti kesakauden alussa. Tama johti vajaalla miehityk-
sella tyoskentelyyn koko kiireisimman sesongin ajan. TyoOntekijat tyoskentelivat
paallekkain myymalassa ajoittain hyvin lyhyitakin aikoja, joten suurimmaksi
osaksi myymalassa tydskenteli vain yksi henkild kerrallaan. Vahaisen paallekkai-
syyden vuoksi, pelkastaan myymalan rutiinitehtavat ja asiakkaiden palvelu veivat
niin paljon aikaa, etta esimerkiksi myyntitreenien suunnittelu ei kaynyt mielessa-
kaan. Treenaamisen sijasta keskityttiin palautteen antamiseen ja toinen toistaan

kannustavan ilmapiirin yllapitamiseen.

Kuten loppuanalyysissakin todettiin, Koskikeskuksen myymala onnistui kasvatta-
maan myyntiaan lahes 20 % viime kesaan verrattuna. Tarkeimpia seikkoja onnis-
tumisen takana olivat myyntiprosessin hallinta, jokaisen tyopaivan selkea
agenda, paivittainen palautteen antaminen, myymalatiimin hyva ja tuloshakuinen
yhteishenki seka myyntitiimin jasenten paivittaiset keskustelut myyntiin ja asia-
kaskohtaamisiin liittyen, mika mahdollisti toinen toiselta oppimisen. Myds myyn-
nin valmentajalta saatu tuki ja kannustus olivat tarkedssa osassa saavutettujen

tulosten taustalla.
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Seka opinnaytetyossa hyodynnetty teoriatieto, ettd Koskikeskuksen myymalassa
saavutetut tulokset osoittavat, ettd onnistumisista iloitseminen ja kannustavan
palautteen saaminen ovat todella tarkeita asioita ty0ssa jaksamisen kannalta.
Talla on taas suora positiivinen vaikutus tyontekijan motivaation ja edelleen
tydssa menestymiseen. Tyontekijoiden motivaation tarkeys korostuu etenkin
myyntity0ssa, silla tyohonsa leipiintynyt myyja ei saa myyntia aikaiseksi. Esimie-
hen tehtava on varmistaa, etta jokainen hanen tiiminsa jasen voi kokea tyotaan
arvostettavan. Talléin myos tyontekijat ovat valmiimpia antamaan kaiken osaa-

misensa tiimin kayttoon ja joustamaan tilanteen niin vaatiessa.

Jokaisen myymalan esimiehen olisi hyva ajoittain pysahtya tutkimaan omia joh-
tamismetodejaan ja pohtia, millainen esimies haluaa olla. Minkalaisia tavoitteita
olen asettanut myyntitiimini jasenille? Minkalaista esimerkkia naytan? Tunnis-
tanko tiiminjasenteni vahvuudet ja kehityskohteet myyntiprosessin eri vaiheissa?
Olenko muistanut antaa riittavasti palautetta? Tassa opinnaytetydssa on paneu-
duttu muun muassa naihin ja useisiin muihin myynnin johtamisen kaytantoihin,
jotka jokaisella myymalan esimiehelld olisi hyva olla hallussa. My6s valmentavan
johtajuuden kaytantoja on helppo tuoda osaksi jokaisen myymalan arkea. Yksin-
kertaisuudessaan tama tarkoittaa vain oikeanlaisten kysymysten esittamista seka

onnistumisista iloitsemista yhdessa.

Sen lisaksi, ettd esimies kehittda ja havainnoi omaa toimintaansa, tulee hanen
jatkuvasti analysoida myds koko tiimin toimintaa. Analysointia helpottaa esimer-
kiksi Power Bl -jarjestelman tarjoama data, joka oli suuressa osassa myos tata
opinnaytetyota tehtaessa. Opinnaytetyon tekija oppi prosessin aikana tutkimaan
Power Bl -dataa paivittain ja talla oli suuri merkitys myymalan kokonaistilanteen
hahmottamisen kannalta. Kun dataa oppii ymmartamaan, auttaa tama panosta-
maan oikeisiin asioihin myymalan arjessa. Etenkin myymalamyynnin johtami-
sessa korostuu esimiehen lasndolon tarkeys myyntitiimin jokaisessa tyopaivassa.
Ymmartamalla myymalansa toimintaa seka myyntitiminsa jasenia, esimies pys-

tyy johtamaan myymalansa huikeisiin suorituksiin.
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