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1 Johdanto

1.1 Opinnaytetyon taustaa

Paatos paivakirjamuotoisen opinnaytetydn tekemisesta syntyi siita, etta se tukee
parhaiten oman osaamisen kehittamista ja kartoitusta tassa tilanteessa, nimen-
omaan nykyisten tydtehtavien nadkokulmasta. Yritys, jossa tyéskentelen valmis-
taa kiinteistohoidon lisélaitteita, kuten auroja ja hiekoittimia lava-autoihin asen-
nettavaksi. Lisdksi yritys valmistaa myods muita laitteita, kuten painepesureita
sekd mm. traktoreihin asennettavia kiinteistohoidon lisdvarusteita. Tehtavani yri-
tyksessa ovat mm. myynnin kehittdminen, markkinointi, kaytanndn myyntityo, tar-
jouslaskenta seka viennin lisaaminen. Kyseiset tyotehtavat tulevat olemaan kes-
keisia tehtavia paivakirjatyoskentelyssa. Naiden tehtévaalueiden alle katkeytyy
konkreettisia tehtavia kuten esittelyvideoiden tekeminen, tuotteiden esitteleminen
potentiaalisille asiakkaille, uusien jalleenmyyjien hankkiminen ja entisten suhtei-
den yllapito, markkinointitoimenpiteiden suunnittelu ja toteutus seka asiakaspal-
velu. Osa nykyisista tyotehtavista, kuten konkreettinen myyntityd asiakasrajapin-
nassa, ovat minulle vdhemman tuttua aiemmista tyopaikoista. N&in ollen tuntuu
luontevalta valita aihe, joka tukisi kehittymistani myyntity0ssa ja asiakaskohtaa-

misissa.

Myyntityota pystyy lahestymaan monesta nakokulmasta, ja eri vaihtoehtojen jal-
keen paadyin paivakirjamuotoiseen opinnaytety6hon. Paivakirjamuotoisena
opinnaytetyd mahdollistaa laajasti eri osaamisalueiden hyddyntamisen ja néin ol-
len myds oman tutkinnon osa-alueiden osaamisen todentaminen. Ennen kaikkea
paivakirjamuotoisuus mahdollistaa oman osaamisen kartoittamisen, mika on
osaamisen taso nyt ja mitd tarvitsee viela kehittdd. Myds omaa ty6té ja tyosken-
telyéa padsee tutkimaan ja analysoimaan, ja omia toimintatapoja on hyva peilata

seka verrata opinnaytetyohon kerattyyn teoriaan.

Raporttia laatiessa tulen huomioimaan sen, ettei siind paljastu yrityksen toimin-
nan kannalta arkaa tai liikkesalaisuudeksi luokiteltavaa tietoa. Nain varmistan, etta

opinnaytetydssa en riko liikesalaisuus- tai tietosuojalakia.



1.2 Keskeiset aihealueet ja vaadittavat taidot

Opinnaytetyossa tulen keskittym&an paaasiassa kolmeen eri aihealueeseen,
jotka ovat kaikki keskeisessa roolissa omassa tyonkuvassani. Nama kolme ai-
healuetta ovat kansainvalinen kauppa, kaytannon myyntityd, ylivoimainen asia-
kashyoty osana myyntiviestia. Edella mainitut aihealueet ovat valikoituneet,
koska ne ovat tarkeitd nykyisessa tydssani. Koska vastuullani on markkinoiden
avaaminen uudessa maassa seka jalkautua potentiaalisten asiakkaiden luokse
kertomaan tuotteidemme hyddyistd, on tarkeaa analysoida omaa kompetenssia
tehtaviin. Ylivoimainen asiakashyoty on uusi nakékulma myyntiviestiin, joka on
lanseerattu yrityksessé uutena asiana. Se tulee olemaan vahvasti osana myynti-
tyota, ja sen onnistumista seké tehoamista perinteisiin myyntiviesteihin verrat-

tuna on tarkeaa seurata.

Naiden kolmen aihealueiden lisaksi opinnaytetytssa tulen reflektoimaan myos
mm. markkinointia, myynnin johtamista, markkinoinnin ja myynnin kehittamista ja
muita tyohon liittyvida olennaisia tehtavia. Tulen vertaamaan tyon vaativuutta
my0ds osaamistasooni, ja pyrkia l[0ytamaan itsestani niita vahvuuksia seka, jotka
joko parantavat tai heikentavéat mahdollisuuttani toimia menestyksekkaasti tehta-
vassani. Tama opinnaytety6 on tarkoitus olla matka kansainvélisen myynnin
suunnitteluun ja toteutukseen seka siihen vaadittavien kompetenssien reflektoin-

tiin.

2 Teoreettinen viitekehys

Opinnaytetyon paivakirjaraporttien ja pohdintojen tueksi tulen kayttdmaan myos
erilaisia Kirjallisuuslahteitd seka mahdollisia muita julkaisuja ja tutkimuksia. Niin
kuin pohdinnassa totesin, tulen opinnaytetydssa keskittymaan pitkalti kolmeen eri
aihealueeseen, kansainvélinen kauppa, kaytannon myyntityd seka ylivoimainen
asiakashytty osana myyntiviestia. Koska paivakirjatyoskentely perustuu B2B
kaupankayntiin, olen paattanyt keskittaa teorian tarkastelemaan myyntia B2B na-

kdkulmasta.



2.1 Kansainvélinen kauppa

Ennen ulkomaisille markkinoille menemistéa on tarkeaa varmistua resurssien riit-
tavyydesta seka vientikaupan valmiuksien tasosta. Tuotteen soveltuvuus seka
tekninen kilpailukyky tuotemarkkinoilla tulee selvittda ajoissa, jotta siihen ehtii
tehda tarpeelliset muutokset, jotka ovat ratkaisevia tuotteen menestykseen mark-
kinoilla. Tuotantokapasiteettia tdytyy myos arvioida myyntiennusteiden perus-
teella. Uutta markkinaa ei kannata avata, jos se aiheuttaa toimitusvaikeuksia ka-
pasiteetin riittamattomyyden takia. Naiden lisdksi on tarkea varmistaa myos hen-
kisten voimavarojen riittdvyydesta. Henkisiin voimavaroihin voidaan lukea mm.
johdon ammattitaito, asiakaspalvelu sekd myynnin riittdva ammattitaito kohde-
markkinoiden hoitamiseen. (Sutinen 1996, 61-64.)

Kohdemaan markkinoihin ja toimintatapoihin liittyv&n tiedon riittdvyys on olen-
naista ulkomaankaupan onnistumisen suhteen. Tiedonhankinta tukee kansain-
valistymisstrategian laadintaa, sekéa myos resurssien riittdvyyden arviointia. Tar-
peellisten tietojen selvittdmisessa voi hyodyntaéa esimerkiksi Mika Sutisen (1996,
113) laatimaa viisi kohtaista luetteloa kansainvalistymisstrategian perusosista.
Ensimmaisena on markkina-alueen valinta, jota varten kannattaa tutkia mm.
yleista kilpailutilannetta, hintatasoa seka potentiaalisten asiakkaiden maaraa ja
ostokykya. Toisena on tuoteratkaisut, joka pitda sisallaan ulkomaille vietavien
tuotteiden valinta. Tata varten tarvitaan tietoa mm. kilpailevien tuotteiden tekni-
sistd ominaisuuksista seka myds omien tuotteiden sopivuudesta markkinoille.
Kolmantena on jakelutien valinta, jota varten tulisi selvittdd miten mahdolliset kil-
pailijat hoitavat jakelun ja myynnin ja pohtia, miké olisi omalle tuotteelle luontevin
jakelukanava. Neljantena hinnoitteluratkaisut, jota varten tarvitaan vertailutietoa
yleisesta hintatasosta sek& paatokset siitéd, miten oma tuote halutaan brandata
suhteessa muihin markkinoilla oleviin tuotteisiin. Viimeisena listalla on markki-
nointiviestinta, jossa paatetaan milla tavoin myyntia tuetaan mainonnan ym. vies-

tinnan avulla.

Sutinen (1996, 271-286) kertoo, etta viennin myyntiprosessi etenee kolmivaihei-
sesti. Ensimmaisena vaiheena on yhteydenotto asiakkaaseen, toinen vaihe on

vientitarjouksen tekeminen ja kolmas vaihe itse tilaus. Riippuen tuotteesta yhtey-



denotto ja myyntiesittely voi my6s kohdistua mahdolliseen agenttiin tai jalleen-
myyjaan, jotka puolestaan vastaavat myynnista loppuasiakkaalle. Ensimmainen
yhteydenotto kannattaa tehda puhelimitse, ja puhelun tarkoituksena on sopia ta-
paaminen asiakkaan kanssa (Leppéanen 2007, 60). Itse myyntitapaamisen teknii-
koita ja sisdltva esittelen tarkemmin seuraavassa luvussa. Jos myyntiesittely
paattyy hyvin, on seuraava askel vientitarjouksen tekeminen. Ennen tarjouksen
tekemista on syyta viela varmistaa, etté tuote on vientikelpoinen (tekniset ominai-
suudet, rakenne seka juridiset kysymykset) ja, etté viennin ja tuotteen rahoitus
on kunnossa seka tarkistaa asiakkaan luottotiedot, varsinkin jos kyse on suurem-
masta kauppasummasta. Itse vientitarjous tulisi siséltaa vahintaan olennaiset tie-
dot myytavasta tuotteesta, tuotteiden maara, toimitusaika, tarjousvaluutta, toimi-
tuslausekkeet, maksuehdot, tiedot pakkauksesta seka tarjouksen voimassaolo-
aika. (Sutinen 1996, 284-285.)

Tilaus etenee samalla tavalla kuin kotimaassakin. Tilauksen jalkeen laaditaan tar-
vittaessa kauppasopimus, joka varsinkin mittavammissa toimituskokonaisuuk-

sissa on suositeltavaa. (Sutinen 1996, 286.)

2.2 Kaytanndn myyntityo

Myynti on taitolaji, joka vaatii monipuolista osaamista eika viela nykypaivanakaan
myyjien arvostus ole samassa linjassa tyon vaatimustason kanssa (Leppénen
2007, 49). Myynnin onnistuminen riippuu monesta tekijasta, mutta itse myyjan
vaikutusta kaupan syntymiseen ei voi korostaa liikaa. Leppanen (2007, 25-37)
kirjoittaa, ettd menestyva kaupankaynti lahtee liikkeelle jo tuotteen suunnittelusta.
Tuotteiden on oltava omaperdaisia ja erotuttava joukosta. Suuri osa yrityksista
ovat hyvin turvallisuudenhakuisia eivatka halua, etté tuotteet poikkeaisivat liian

paljon massasta.

Onnistuneet omaperaiset tuotteet myyvat itse itseaan paremmin kuin huomaa-
mattomat massaan haviavat tuotteet. Esimerkiksi osa innovaattoreista ja aikai-
sista omaksuijista etsivat jatkuvasti uusia omaperaisia tuotteita kayttoonsa, ja ker-
too naistd eteenpdin. Ja koska ihmisilla on taipumus seurata toisten perasséa, on-

nistuu innovaattorit sekd aikaiset omaksujat yleensa herattamaan varhaisen



enemmistdon mielenkiinnon tuotteisiin. Tamé& malli osoittaa, kuinka tarkea osa
myyntiprosessia tuotesuunnittelu on. Taitava myyja onnistuu [6ytamaan juuri
myytavalle tuotteelle sopiva segmentti, joka koostuu innovaattoreista ja aikaisista
omaksuijista ja keskittda myyntitoimenpiteet heihin, jotka jakavat tietoa uudesta

tuotteesta eteenpain suurelle enemmistolle. (Leppanen 2007)

Yksi myyjan olennaisimmista tehtéavista on asiakashankinta. Uusasiakashankinta
lahtee liikkeelle ottamalla tavalla tai toisella yhteys asiakkaaseen. Varsinkin ar-
vokkaammissa tuotteissa on tarkedd paastd tapaamaan asiakas, silla isoista
hankinnoista sovitaan harvoin puhelimessa. Leppénen (2007, 63) toteaa kuiten-
kin, ettd puhelin on hyva véline kaupankaynnin kaynnistamiseen, mutta puhelun
tavoite on tapaamisen sopiminen. Tapaamista sopiessa on myds hyva heittda
vaihtoehtoja tapaamisajankohdaksi, jotta asiakas aktivoituu ja miettii hanelle par-

haiten sopivimman ajankohdan.

Asiakkaan kohtaamisessa tarke&é on asiakkaan kuunteleminen. Sita kautta saa
erittdin arvokasta tietoa asiakkaan tilanteesta, tarpeista ja ongelmista, jolloin
myyja voi tarjota juuri kyseiselle asiakkaalle raataloitya ratkaisua tai muutoin
hanté parhaiten hyodyttavaa vaihtoehtoa. Kuuntelemisen lisdksi kannattaa tehda
muistiinpanoja osoittaakseen aitoa kiinnostusta asiakkaan tilanteeseen. Myyntiti-
lanteen onnistuminen on olennaista kaupan etenemisen varmistamiseksi. Myyn-
titilanne kannattaa yrittaa jarjestdd mahdollisimman rauhalliseen paikkaan, jossa
keskittyminen voidaan taysin keskittda myytavaan tuotteeseen seka asiakkaan
ongelmien ratkomiseen. Katsekontakti, hymy, kehon kielen myotaily ja asiakkaan
puhuttelu hanen etunimelldéan, ovat keinoja tehda myyntitilanteesta asiakkaan

kannalta mahdollisimman mukava. (Leppéanen 2007, 72-73.)

Ennen myyntitilannetta ennakkovalmistelut on tehtava tarkkaan, jotta osataan
valmistua mahdollisimman hyvin asiakkaan mahdollisesti esittamiin vastavaittei-
siin. On tarkedd myods maaritella etukateen henkild, kenen kanssa kannattaa ja
haluaa keskustella, ja saada tastd mahdollisimman paljon tietoa, keskustelun su-
juvoittamiseksi. Tiedon keruu jatkuu myyntitilanteessa, silla ennen varsinaista

tuote-esittelyad kuuluu tehda kartoitus. Kartoituksessa pyritaan selvittdmaan asi-
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akkaan tarpeet, ongelmat ja toiveet. Tama onnistuu kysymalla avoimia kysymyk-
sid ja kuuntelemalla asiakkaan vastauksia. Keskustelua voi johdattaa erilaisten
vaittdmienkin avulla, joihin asiakkaan on vastattava joko myontavasti tai kielta-
vasti. Kartoituksessa saadun tiedon avulla voidaan kehittaa juuri oikeat argumen-

tit sille, miksi tuote voi parantaa asiakkaan liiketoimintaa. (Vuorio 2008, 60-65.)

Myyntitilanteessa asiakkaan aktivoiminen ja mielenkiinnon yllapitaminen on tar-
keda. Hyva tapa varmistaa, etta asiakas keskittyy esittelemaasi tuotteeseen, on
esittdd hanelle kysymyksia. Jos tapaamisessa on useita osallistujia, tulisi kysy-
myksia esittda kaikille tasapuolisesti tai vaihtoehtoisesti kayttaa myds ns. retori-
sia kysymyksi&, joihin vastaakin itse muutaman sekunnin tauon jalkeen. Napakka
kysymys saa vastapuolen pohtimaan asiaa hanen ndkdkulmastaan, ja myyja pys-
tyy ndin paremmin tekemaan vaikutuksen asiakkaaseen. Kysymykset toimivat
myo6s hyvina keskustelun ohjaajina, jos asiakas ei ole jollekin tuotteelle vastaan-
ottavainen. Mikali asiakkaan vastaanottavaisuuden taso on alhainen, on kysy-
mysten esittdminen lisdinformaation saamiseksi tarkeaa, silla se saattaa paljas-
taa puutteita asiakkaan tiedoissa ja kasityksissa, jotka toimivat esteind kaupan

etenemiselle. (Leppanen 2007, 84-91.)

2.3 Ylivoimainen asiakashy6ty osana myyntiviestia

Ei riita, ettd pelkdstddn myyntitapaaminen on suunniteltu ja valmisteltu huolella,
vaan myds itse myyntiviestin tulee olla niin hyva, ettd se vakuuttaa asiakkaan
ostamaan tuotteen (Tuominen 2017). Ylivoimaisen asiakashyddyn loytamisessa
on kyse asiakkaan tuntemisesta ja sellaisen asian loytamisesta, jolla erotumme
kilpailijoista ja joka tuottaa asiakkaalle maksimaalisen hyodyn. Ylivoimainen asia-
kashyo6ty on se osa yrityksen tarjonnasta, joka puuttuu kilpailijalta (kuvio 1). Ko-
rostamalla tata ainutlaatuista ominaisuutta, voidaan tehda kilpailusta irrelevanttia

sanomalla, ettd me olemme maailman ainoa yritys, joka valmistaa X tuotetta.
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YLIVOIMAINEN ASIAKASHYOTY

KILPAILIJOIDEN TARIONTA

Kuvio 1. Ylivoimainen asiakashy6ty on se osa tarjontaa, joka siséltyy kysyntaan

mutta jota kilpailijoilla ei ole.

Toimivaa myyntiviestid suunnitellessa voidaan kayttaa Valtteri Tuomisen (2019)
laatimaa kuuden askeleen mallia. Mallin kuusi askelta ovat;

1. asiakas (kannattavimman kohderyhman maarittely)
megatrendit ja asiakas (miten maailman muutos vaikuttaa asiakkaaseen)
me olemme ainoa maailmassa —lauseke
kaytannon hyoty

taloudellinen perustelu

o gk w N

helppo ostaa

Myyntiviestissa on tarkea vedota asiakkaaseen osoittamalla ymmartavansa ha-
nen toimintaymparistonsa sekd haasteet. Nain lisatdaan asiakkaan luottamusta
myyjaa kohtaan heti myyntiesittelyn alkuvaiheessa. Lahtokohta myyntiesittelyssa
on se, etté asiakas ei tiedd, mitd han hyotyy ostamalla myyjan tuotteet. Siksi kay-
tannodn esimerkki tuotteen tuomista hyodyista on tarkea tehda riittavan selvaksi.
Esimerkiksi sarjakuva, jossa esitellaan tuotteiden kayttoa kaytannossa ylivoi-
maista asiakashyotya korostaen auttaa ostajaa ymmartamaan tuotteiden hyddyn
paremmin. Kaytannon esimerkin jalkeen seuraa taloudellinen perustelu, joka pi-
taa sisallaan selkean taulukon, jossa sarjakuvassa esitellyt ylivoimaiset asiakas-
hyddyt on muunnettu rahaksi niin, ettd asiakkaalle selvida, kuinka paljon rahaa

han voi sdastdd ostamalla myyjan tuotteet.
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3 Lahtotilanne ja kehittymisen arviointi

3.1 Lahtotilanne

Tyoskentelen myyntipaallikkéna Ficon Oy:ssa, ja vastuualueeni luettelin Joh-
danto-osiossa aiemmin. Aiempi kokemus ty6tehtavista pohjautuu yrittdjan ja pie-
nen yrityksen toimitusjohtajan tehtaviin. Olen toiminut useamman vuoden yritta-
jana niin palvelu- kuin kaupan alalla, jota kautta olen saanut hyvan kokonaiska-
sityksen yrityksen sekd myynnin johtamisesta ja tekemisesta. Ty6urallani olen
vastannut mm. Henkildstohallinnosta, budjetoinnista ja raportoinnista, myynnin
kehittamisesta, brandin luomisesta, markkinoinnin suunnittelusta ja toteuttami-
sesta, rahoitusasioista seka asiakkaiden kohtaamisesta eli asiakaspalvelusta. Li-
saksi olen suorittanut kaikki tradenomin tutkintoon kuuluvat opinnot, jossa olen

painottanut markkinointia ja yksikdn johtamistaitoja.

Nykyiset tyotehtavat vaativat hyvaa kykya toimia asiakkaiden kanssa esimerkiksi
myynti- tai esittelytilanteissa seka kehittdd kannattavasti yhteistydkumppaniver-
kostoa niin kotimaassa kuin ulkomailla. Koska en ole aiemmin toiminut viennin
parissa, olen tadssé asiassa taysin opinnoista saadun osaamisen ja tiedon va-
rassa. Koska yhtiossa ei ole muitakaan vientialan osaajia ja kyseinen tehtava
kuuluu minulle, on viennin kannattava tekeminen osa tydtehtavien osaamisvaati-
muksia. Muita osaamisvaatimuksia ovat tydtehtavienkin perusteella tietotekninen
osaaminen (verkkosivujen sekéa sosiaalisen median yllapito ja siséllontuotanto),
myyntitaidot, kyky itsendiseen myynnin edistamiseen, hyvat sosiaaliset taidot,
myynnin suunnittelu ja kyky hinnoitella. Liséksi osaamisvaatimuksiin kuuluvat
hyva kielitaito (vahintd&n englanti ja ruotsi), tuotteiden tekninen ymmarrys seké

markkinointiin liittyvien tehtavien erinomainen hallinta.

Naista ylla luetelluista osaamisvaatimuksista eniten haasteita tuottaa oman osaa-
mistason perusteella ymmarrys tuotteiden teknisesta rakenteesta ja toimivuu-
desta. Koska en ole aiemmin toiminut teknisella alalla, vaatii ymmarrys tuotteiden
tekniikasta ja rakenteesta viela tyota. Myds myynnin kehittaminen ulkomailla on
asia, jossa tyotehtavan osaamisvaatimukset ja oma osaaminen eivat taysin koh-

taa. Toimivan myyntiviestin ja tehokkaiden myyntitoimenpiteiden kehittdminen
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koen myds haasteellisemmiksi johtuen siita, etta ne eivét ole aiemmin olleet osa
jokapadivaista tyotani. Muilta osin koen, ettd osaamisvaatimukset ja osaaminen
kohtaavat vahintaan hyvalla tasolla, mutta monessa asiassa osaamisen kehitta-

minen on silti tarpeen.

3.2 Kehittymisen arviointi

Osaamisen kehittymista voi mitata esimerkiksi kokeilla ja testeilla, mutta sita pys-
tyy myos seuraamaan tyon sujuvuuden kehittymisen kautta. Tuotteiden tekniikan
hallitsemisen kehittymista on helppo seurata mm. silla, miten paljon tai vahan
siihen liittyvissa asioissa tarvitsee tukea ja apua. Kirjaamalla yl6s paivakirjan ra-
portteihin pohdintoja avun tarpeesta on helppo nahda paivakirjan loppupuolella
muutos avun tarpeessa. Osaamisen kehittyminen tietenkin vaatii tiedon kartutta-
mista, mika onnistuu esimerkiksi lukemalla tietokirjoja laitteisiimme liittyvasta tek-
niikasta, tai seuraamalla asentajiamme tyota. Siitd hetkestd, kun aloitin tydsken-
telyn nykyisessa tydpaikassani, on jo tapahtunut valtava harppaus teknisessa tie-
totaidossa, mutta osaamistaso ei edelleenkaéan ole tavoittelemani tasolla, ja se
vaatii kevaéan aikana tyota kyseisen osaamistason parantamiseksi. Olen edelleen

lian paljon muiden avun varassa liittyen tuoteteknisiin kysymyksiin.

Ulkomaankaupassa tavoittelen sellaista osaamistasoa, ettd voin pitaa itseani
viennin ammattilaisena. Talla hetkella en koe olevani lahellakaan kyseistéa tavoi-
tetta, mutta tilanteeseen nahden osaamistasoni ja kehittymisen tahti on hyvalla
mallilla. Uskon, ettd opinnaytetyohoni yhdistamani teoria viennin tekemisesta
seka talven aikana saamani kokemus asiakaskohtaamisista, myyntiverkoston ra-
kentamisesta seka kaytannon kauppojen tekemisesta edistaa tavoitettani huo-
mattavasti. Samoin my6s kaytanndn myyntitydn sujuvuus paranee opiskelemalla

aihetta lisaa seka kokemuksen kautta.

Kehittymisen tavoitteet paivakirjatyoskentelyn ajalle ovat sujuvat asiakaskohtaa-
miset, toimivan myyntiviestin tekeminen ylivoimaisen asiakashyoty-nakokulman
kautta, toimivan myyntiverkoston rakentaminen Ruotsiin seka huomattavasti pa-
rempi tekninen osaaminen tuotteiden rakenteisiin ja toimivuuteen liittyen. Nama

kaikki tavoitteet ovat myos tyoni kannalta merkityksellisia asioita ja samalla ne
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asiat, joista minulla on kaikista vahiten kokemusta aiemmista toistd. Nain ollen

naihin asioihin keskittyminen tdmén paivéakirjan aikana on erittain tarkeaa.

Kehittymisen vaihetta arvioidessa hyddynnén kolmen tason mallia, jossa aloitte-
leva toimija, on vaihe, jossa ty6tehtavan suoriutumiseksi vaaditaan viela ohjeis-
tusta, eika itsendinen tydskentely ole viela kovin sujuvaa. Taitava suoriutuja ym-
martaa jo syvallisemmin tyotehtavaan liittyvat asiat ja suoriutuu itsendaisesti lahes
kaikista tyotehtavistd. Kokenut asiantuntija osaa jo kehittda tydtehtavassa vaa-
dittavia toimintamalleja ja pystyy opastamaan muiden toimintaa. Naissa asioissa
haluaisin paasta kehittymisen vaiheessa taitavaksi suoriutujaksi, kun talla het-
kella koen olevani viel aloitteleva toimija. Talla hetkella koen olevani aloittelevan
toimijan ja taitavan suoriutujan valimaastossa, rippuen mita osaa tyotehtavista
tarkastelee. Tavoitteenani on paasta kokonaisuudessaan taitavaksi suoriutujaksi

taman talven ja kevaan aikana.

4 Sidosryhmat ja vuorovaikutus tyopaikalla

Tybhon siséaltyy paljon vuorovaikutusta eri henkildiden ja organisaatioiden
kanssa, mik& on valttaméattomyys onnistumisen kannalta. Eri sidosryhmét tuotta-
vat jotakin hyotya yritykselle ja niiden intressit seké mielipiteet ovat olennaista
huomioida, jotta yhteistyd sujuu mahdollisimman mutkattomasti. Eri sidosryhmét
voidaan jakaa sisdisiin ja ulkoisiin sidosryhmiin niiden luonteen mukaan. Olen
kuvannut sidosryhmani alla olevassa kuviossa, josta nékee hyvin, kuinka laaja

sidosryhmien verkosto on.
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Kuvio 2. Sidosryhmat tydssani.

4.1 Sisaiset sidosryhmaét

Sisdisiin sidosryhmiin voidaan luokitella esimerkiksi tuotanto, jalleenmyyjat, asi-
akkaat, huoltopisteet ja toimittajat. Jalleenmyyjat toivovat mahdollisimman hyvia
tuotteita sekd mutkatonta ja sujuvaa myyntiprosessia. Jalleenmyyjat tekevat jo-
kaista tilausta varten tarjouspyynnon asiakkaan pyytamista tuotteista, johon he
haluaisivat mahdollisimman nopeasti vastausta. Tarjouksen toivotaan kerralla
olevan mahdollisimman kattava, jotta asiakkaalle osataan tarjota oikeat tuotteet
ja mahdollisesti my6s lisavarusteita myds oman katteen parantamiseksi. Jalleen-
myyjien aktivoiminen seka sujuvan myyntiprosessin varmistaminen ovat osa tyo-
tehtavia ja olennaisia myynnin kehittdmisen kannalta. Jalleenmyyjien kannusta-
minen aktiiviseen myyntiin vaatii jatkuvaa kehittamisté ja parhaiten se onnistuu
tekemalld kaupan syntymisen edellytykset mahdollisimman hyviksi. Onnistunut

kauppa ruokkii uusien kauppojen tekoa.

Asiakkaiden merkitysta yritykselle ei voi tarpeeksi korostaa. Tyoni on toimia link-
kin& yrityksen ja asiakkaiden valilla, seka valittaa tietoa tuotteista myods sellaisille
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potentiaalisille asiakkaille, jotka eivat meita vield tunne. Asiakkaat toivovat mah-
dollisimman hyvia ja toimivia laitteita kohtuulliseen hintaan. Hinta-hyotysuhteen
tulee olla hyva. Myyntiviestin tehokkuuden parantamiseksi sitéd on jokaisen asi-
akkaan kohdalla raataloitava kyseiselle asiakkaalle sopivaksi. Se vaatii myyjalta
tilannetajua seka ymmarrysta seka tuotteiden tuomaan hyotyyn, etta asiakkaiden
ongelmiin. Mutta kun myyja onnistuu raataléimaan myyntiviestin oikein, han saa
asiakkaan ymmartamaan tuotteen hanelle tuoman hyoédyn parhaiten, jolloin to-
denndkdisemmin paastaan tekemaan kaupat. Asiakkaat kohdataan monella eri
tavalla, mm. Sahkopostin valityksella puhelimessa tai fyysisissa tapaamisissa.
Myynnin nakdkulmasta fyysiset tapaamiset ovat tehokkaimpia tuotteiden esitte-
lymahdollisuuden takia, mutta myos haasteellisimpia riippuen etaisyyksista, aika-

taulusta ja asiakkaan vastaanotosta.

Tuotantopuoli vastaa tuotteiden suunnittelusta ja valmistelusta ja he ovat osa yri-
tysta. Vuorovaikutus tuotannon ja myynnin valilla on oltava mutkatonta, jotta he
osaavat valmistaa oikeat tuotteet oikeaan aikaan. Tuotannon intresseissa on
mahdollisimman tasainen tuotantotahti, mika asettaa vaatimuksia myyntiin sopia
toimituksen ajankohdasta tuotannon aikataulun mukaan. Jos myyja lupaa tuot-
teen toimituksen aikaisemmin, kuin tuotanto ehtii tuotteen valmistaa, alkaa asia-
kassuhde erittain huonolla tavalla, kun tuote toimitetaan sovittuun aikatauluun

nahden myodhassa. Kuitenkin toimitusaika ei saa venya lilan pitkaksi.

Tavarantoimittajat ja alihankkijat ovat tuotteiden valmistumisen kannalta tarkeita.
Omassa tyonkuvassa ne eivét ole kovin suuressa roolissa mukana, mutta kun he
ovat, yhteistyon toimivuus on tarke&a. Tuotteiden réaatalointi asiakkaan tarpeen
mukaan tai varaosan nopea saatavuus on asiakaspalvelun ja myynnin kannalta
olennaisia asioita, ja silloin hyvét suhteet toimittajien kanssa on aarimmaisen tar-
keitd nopean ja sujuvan toimitusketjun varmistamiseksi. Parhaimman palvelun
varmistamiseksi on myos téarkeaa, ettd tuotteiden huolto hoituu sujuvasti. Tassa
asiassa toimivan huoltoverkoston yllapito on tarke&a, jotta asiakas saa nopeasti

tarvitsemaansa palvelua.
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4.2 Ulkoiset sidosryhmét

Omaan tyohon liittyvia ulkoisia sidosryhmid on hyvin vahan, mutta sellaisia ovat
esimerkiksi alueellinen kehitysyhtio ja leasingyhtio. Kehitysyhtion tavoitteena on
parantaa alueen elinvoimaisuutta ja yritysten liiketoimintamahdollisuuksia, ja he
auttavat ja tukevat yrityksemme viennin kasvua. Kehitysyhtié auttaa meita mm.
myyntiviestin tekemisessa, sopimusteknisissa asioissa sek& viennin ja vienti-
myynnin tekemisessa. Heiddn kanssaan on myos hyva peilata eri ideoita ja aja-

tuksia ennen kuin niitd lahtee sellaisenaan viemaan eteenpain.

Leasingyhtio tarjoaa asiakkaille mahdollisuuden jaksottaa tuotteen kustannus pi-
demmalle ajalle. Kaytanndssa tama tapahtuu niin, etta leasingyhtio ostaa tuot-
teen meilta, ja vuokraa sen sovittuun kuukausivuokraan eteenpain asiakkaalle.
Tama on erittdin hyva palvelu esimerkiksi kasvaville yrityksille, joilla kassa on
usein tiukoilla. Palvelun avulla voidaan merkittavasti madaltaa asiakkaan kyn-

nysta tehda hankintapaatos.

5 Paivakirjatyoskentely

5.1 Ulkomaankaupan valmistelu

Ensimmainen viikko

Maanantai 27.1

Alkuvuosi on yrityksessdmme muuta aikaa hieman rauhallisempaa aikaa. Talvi-
hoitovarusteiden valmistus painottuu syksyyn ja tammikuun alkuun, ja painepe-
sureiden valmistus kevaaseen. Tama on hyvaa aikaa tehda valmisteluja tulevia
sesonkeja varten. Viime viikon lopulla toimitimme pari esittelyvarustelua Ruotsiin,
joiden avulla meidan kumppanimme siella paasevat jalkautumaan asiakkaiden
luokse ja tekemaan myyntia. Autoin pitkin paivaa niiden asennuksiin liittyvissa

kysymyksissd, ja huomasin, ettéa jokainen kysymys oli jo sellainen, johon osasin
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itse vastata. Kehitysta teknisen osaamisen suhteen on siis selvasti tapahtunut,
silla aiemmin olisin tarvinnut apua aivan jokaisen kysymyksen kanssa. Tama ol
minulle iloinen asia, silla se tarkoittaa, ettd yhd enemman pystyn toimimaan myds

teknisissé kysymyksissa itsendisesti.

Olen aiemmin ottanut kaytt6on postitusohjelman, jonka avulla on mahdollista la-
hettdd asiakasrekisterimme jasenille s&hkodpostiviestejd. Tanaan viimeistelin
viestin painepesureista, joiden sesonki kolkuttelee jo ovea. Viestin rakenne mu-
kailee hyvin Erkki Leppésen (2007) ohjetta, jossa ensin taytyy selvittaa asiakkaan
ongelma ja myyntiviestissa tarjota tahan ratkaisua. Kuitenkin yhteydenoton tar-
koitus tulee olla tapaaminen. Nain ollen sdhkopostin alkuun luettelin mité asioita
painepesureista odotetaan ja miten meidan pesurimme vastaavat naihin odotuk-
siin. Sahkodpostin paaviesti oli kuitenkin mahdollisuus kokeilla pesureita pyyta-
malla meidat kaymaan. En usko, ettd kyseisen sahkopostin perusteella kukaan
pyytaa meitéa esittelykaynnille, mutta mielenkiintoisen sisallon avulla yli 40 vas-
taanottajaa klikkasi sahkopostissa olevaa linkkia meidan kotisivuillemme ja tutki

tuotteita tarkemmin. Sita pidan onnistumisena!

Tiistai 28.1

Tiistai jatkui Ruotsissa toimivan yhteistydkumppanimme neuvonnassa varustei-
den asennukseen liittyvissa kysymyksissa. Olin alun perin suunnitellut, etta pai-
van aikana ehtisin soittaa muutamaan potentiaaliseen asiakasyritykseen yrittden
sopia tapaamista sinne, mutta paiva osoittautui vilkkaaksi. Ruotsin yhteyshenki-
Id6mme pyysi ruotsinkielisid asennusohjeita, silla suomenkielinen asentaja ei ol-
lutkaan yhta paljon kaytettavissa, kuin alun perin oli arvioitu. Nain ollen paiva

meni pitkalti ohjeita kdantaessa ruotsiksi.

Tarjouspyynttjen osalta alkuvuosi on ollut rauhallisempi, ja myds lumettomuus
nakyy asiakkaiden aktiivisuudessa. Kun kalustoa ei tarvita ja se ei kulu, ei myods-
k&aan laiteinvestoinnit ole mielessa. Tanaan paasin ilokseni laatimaan useamman
tarjouksen, ja uskon, ettd vauhti kiihtyy, kunhan yha suurempi osa maata on lu-

men peitossa.
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Keskiviikko 29.1

Suuri osa paivasta meni asennusohjeiden kdantadmisessa. Olen huomannut, etta
niiden kaantaminen on oman kehittymisen kannalta merkittavaa, silla joudun
opettelemaan paljon sellaista ammattisanastoa, jota en aiemmin hallinnut. Li-
saksi asennusohjeita kdantaessa ne tulee hyvin tarkasti kaytya lapi, ja myds tuot-
teiden tekninen ymmarrys lisaantyy. Tama on hyva tapa paasta kohti tavoitetta
littyen tuotetekniseen osaamiseen. Tandan ilmeni myos toinen hyva kyseisen
osaamisen kartuttamiseen; erittain paljon soveltamista vaativat tarjouspyynnét.
Tanaan tuli vastaan muutama tarjouspyynto, jotka koskivat sellaisia asennuksia,
joita ei tavallisesti tehda. Nain ollen jouduin taas astumaan omalta mukavuusalu-
eeltani (yleisimpien tuotteiden tarjoaminen), ja lahtea selvittdmaan milla tavoin

pyydetty asennus olisi mahdollista toteuttaa.

Maanantaina lahettamani sdhkoposti postitus liittyen painepesureihin tuotti hyvaa
tulosta, saatiin paljon likennetta verkkosivuille ja s&hkdpostiin littamani esite pe-
sureista avattiin useasti. Otin ulos raportin, josta nakyy kaikki ne vastaanottajat,
jotka ovat avanneet esitteen. N&in ollen usean sadan vastaanottajan lista saatiin
tilvistettyd muutamaan kymmeneen tuotteesta eniten kiinnostuneeseen asiak-
kaaseen, joihin on hyva ottaa yhteytta vahan ajan kuluttua. Tama on tehokas tapa
karsia pois vahiten potentiaalisia asiakkaita jo alkuvaiheessa, ja helpottaa seké
tehostaa myyntity6ta. Paivan paras tapahtuma oli ehdottomasti myyntitapaami-
sen sopiminen ruotsalaisen talvikunnossapitoa tekevan yrityksen kanssa, joka
puhelimessa osoitti alustavaa kiinnostusta tuotteista. Se on hyva ennakko-

asetelma myyntitapaamista varten.

Torstai 30.1

Paiva alkoi tilauksien vastaanottamisella, sen parempaa aloitusta ei varmaan-
kaan voi olla. Oman oppimisen kehittymisen suhteen huomasin osaavani ongel-
mitta opastaa autokauppiasta auton luovutuksessa ja laitteiden toimintaan liitty-
vissa asioissa. Lueskelin myods Hakalan ja Michelssonin (2007) kirjaa, jossa he
murskaavat myytteja B2B myynnisté. Sielta tuli hyvia ideoita tarjouspohjan sisél-

I6n kehittamiselle, mutta huomasin myds ottaneeni ajan kanssa kaytt6on paljon
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sellaisia tapoja, joita he suosittelevat. Tassa vaiheessa kiinnostaa eniten vinkit
onnistuneen myyntipuhelun tekemiseen. Lahtokohta puheluissa on aina tapaa-
misen sopiminen, mutta tapaaminen taytyy osata myyda, jotta asiakas siihen alun
perinkdan suostuu. Yksi tdrkeimmista asioista on riittavan taustatiedon keraami-

nen, jotta tiedetaéan, kelle ollaan soittamassa (Hakala & Michelsson 2007, 108).

Perjantai 31.1

Perjantaina pidin etdpaivan, ja paivan tehtavat pyorivat pitkalti Ruotsissa suori-
tettavan varustelun neuvonnan ymparilla. Lisaksi tutkin meidan sosiaalisen me-
dian paivitysten levinneisyytta seka toimivuutta. Sosiaalisessa mediassa on hyva
kertoa yrityksen toiminnasta, ja nostaa esille esimerkiksi tehtyja varusteluja ja eri
ratkaisuja. Talla viikolla tehtiin myds kauppaa sosiaaliseen mediaan lisatyn péi-
vityksen ansiosta, kun asiakas oli huomannut kuvassa hanelle mieleisen valai-
sinratkaisun, jota ei aiemmin ollut tiennyt, ettd meiltd voi saada. Myods uudet asi-
akkaat tutkivat sosiaalisen median sivuja, ja siksi on tarkeaa, ettd sisaltva on har-
kittu. Kertomalla referensseja ja kuvaamalla eri ratkaisuja parannetaan uusasiak-
kaan luottamusta ja kiinnostusta yritysta kohtaan. Naiden liséksi olin myds yhtey-
dessa asiakkaisiin ja erdén alan lehden paéatoimittajan kanssa pohdittiin jo syksyn

markkinointia.

Ensimmainen viikkoraportti

Viikko piti sisallaén paljon erilaisia tyotehtavia, sekd oman oppimisen ja kehitty-
misen kannalta hyvia oivalluksia ja tehtavia. Kyseisella viikolla otin suuria aske-
leita teknisen osaamisen kehittymisessa, pitkalti kiitos asennusohjeiden kaanta-
misen ja asennuksessa nheuvomisen ansiosta. Minulla alkaa olla melko hyva ko-
konaiskuva siita, mité varusteiden asennus pitaa sisallaan ja jos lahtisin luettele-
maan vaiheet yksi kerrallaan, saisin varmasti ainakin puolet tydvaiheista luetel-
tua. Ei riitd, ettd vain systemaattisesti kdantaa ohjeita kielelta toiselle, jotta ym-
marrys aiheeseen kasvaisi merkittavasti. Kadnnodsprosessin aikana taytyy pohtia
jokaisen asennusvaiheen tarkoitusta ja merkitysta, jotta ymmarrys niiden toimi-

vuudesta kasvaisi.
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Kaannostydssa ongelmaksi paljastui se, etta suoria kddnnoksia ei valttamatta sa-
nakirjasta 16ydy (ainakaan ilmaisista verkkoversioista). Naissa tapauksissa ruot-
sinkielistd sanaa joutuu etsiméan osan tai tyévaiheen toiminnallisuuden kautta.
Toisaalta tAmé& pakottaa syventymééan tarkemmin osan tai tyovaiheen tarkoituk-
seen ja silla tavalla oma tekninen osaaminen ja ymmarrys kehittyvat huomatta-

vasti.

Myynnin nékdkulmasta viikko oli myds vilkas. Viikon aikana tuli paljon erilaisia
yhteydenottoja ja tarjouspyyntdja, joihin vastaaminen vaati osittain paljonkin sel-
vitystyota ja soveltamista. Toisaalta juuri tallaiset haastavammat ja enemman
taustatyota vaativat kyselyt ja tarjouspyynnot ovat niita, jotka kehittavat omaa
osaamista. Jotta pystyisin vastaamaan asiakkaille mahdollisimman hyvin, minun
on myds itse ymmarrettava asia mahdollisimman hyvin. Toisaalta olen yha enem-
man alkanut kayttamaan Hakalan ja Michelssonin (2009) sekéa Leppasen (2007)
neuvoja asiakkaiden kanssa ollessani yhteyksissa. Olen yh& enemman pyrkinyt
kuuntelemaan asiakkaan ongelmia ja asioita, jonka jalkeen pyrkinyt lahestymaan
ratkaisuissa aina asiakkaan ndkokulmasta. Taktiikka on osoittautunut toimivaksi,
ja asiakkaiden kanssa on paasty hyviin keskusteluyhteyksiin pohtimaan eri vaih-

toehtoja, mik& varmasti vaikuttaa positiivisesti hankintapaatokseen.

Myds tuotteita tarjotessa olen enemman painottanut sitda, miten asiakas hyotyy
tuotteesta ja miksi se on héanelle jarkeva hankinta, kuin tuotteiden ominaisuuksia
ja/tai paremmuutta. Olen myds ennen tarjouspyyntoja pyrkinyt kdymaan enem-
man vuoropuhelua asiakkaan kanssa. Hakalan ja Michelsson (2009) kertoo kir-
jassaan, ettd tarjouspyyntéihin ei pida vastata koskaan suoraan tarjouksella,
vaan aina pyrkia keskustelemaan ensin asiakkaan kanssa tarkemmin hanen tar-
peistaan ja ongelmistaan. Han on todennakdisesti kysynyt tarjouksen useam-
malta, ja mitd enemman paasee keskustelemaan ja neuvomaan asiakasta, sita
todennakoisempéa on, etté han paatyy kauppoihin juuri sinun kanssasi. Tata mal-
lia tulen varmasti kayttdmaan myds jatkossa, jonka lisaksi myods tarjouspyynto-
pohjaa on tarvetta paivittdéa enemman myyntikirjeen omaiseksi, jolloin siind on
parempi mahdollisuus perustella asiakkaalle hankinnan tekemist&, pelkkien tek-

nisten ominaisuuksien luettelemisen lisaksi.
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Toinen viikko

Maanantai 3.2

Maanantaipaiva vierahti pitkalti ulkomaisten tavarantoimittajien kanssa keskus-
tellen tuotekehitykseen liittyvista asioista. Hoidan meilla haastavammat yhtey-
denotot ulkomaille johtuen kielitaidostani. Toki, esimerkiksi englannin kielen tai-
dossa on aina parannettavaa, ja sen kayttaminen useammin edistaisi my6s pu-
humisen ja kirjoittamisen sujuvuutta. Aidinkieleni on ruotsi, joten yhteydenpito
ruotsalaisten kanssa on erittain sujuvaa, vaikkakin ammattisanasto valilla aiheut-

taakin pienia haasteita.

Kaynnistin myo6s viikon mittaisen Facebook/ Instagram mainoskampanjan, jonka
tarkoituksena on herattda huomiota. Kampanja toteutetaan kokeilumielessa ja
sen paatyttya voidaan pohtia ja analysoida sen toimivuutta ja mahdollisia jatko-
toimenpiteitd. Kampanjassa kohderyhmén valinta ja tarkentaminen aiheutti hie-
man haasteita, ja minun piti etsia ohjeita siihen Facebookin tukipalvelusta. En ole
aivan varma, menik6d se vieldkaan aivan oikein. Lisaksi toki tarjouslaskenta ja

ruotsalaisen yhteystyokumppanin auttaminen tyollisti paivan aikana.

Tiistai 4.2

Tiistai oli melko kiireinen paiva. Ruotsalainen yhteistyokumppanimme pommitti
viesteilla, samalla kuin tarjouspyyntdja sateli melkoinen mé&éara. Liséksi keskus-
telu jatkui ulkomaalaisten toimittajien kanssa. Avasin myods keskustelua kaivos-
yhtididen kanssa heille tarjottavista tuotteista, miké osoittautui oikein hyvaksi rat-
kaisuksi, silla kiinnostusta tuntui olevan hyvinkin paljon. Nyt on tarkeaa yllapitaa
keskusteluyhteyttd, ja jokaisen puhelun péatteeksi sopia jo seuraava askel. Toi-
mialan laajentaminen on tarke&a varsinkin tallaisen vuotena, kun Etela-Suomi on
ollut kaytdnndssa taysin lumeton. Sen vaikutusta ensi syksyn myyntiin on toki

vaikea arvioida, mutta parempi varautua pahimpaan.

Kaynnistamani sosiaalisen median mainoskampanja on herattanyt hyvin huo-

miota varsinkin Instagramissa, mika on yllattdnyt hieman. Olisin kuvitellut sen



23

olevan purevampi Facebookin puolella, mutta tilastot nayttavat toista. Aina oppii
uutta. Lisaksi tanaan on sovittu myos talven myyntivierailuja menestyksekkaasti.
Nyt kun etelassa lunta on niin vahan, niin olen kohdistanut vierailuja enemman

niille seuduille, joissa on ollut lunta ja kalusto kaytossa.

Keskiviikko 5.2

Keskiviikko kului kiireisissd tunnelmissa. Uusi “aluevaltauksemme” kaivokset
ovat osoittaneet mielenkiintoa meidan tuotteitamme kohtaan, ja niiden tarpeiden
ja meidan tuotteidemme ja tarjonnan yhdistdminen vaatii hieman ty6ta. Nyt aikaa
meni valmiin tuoteratkaisun loytamiseen ulkomailta, silla sieltd saadaan se koti-
maata edullisemmin. Koko tdma uusi avaus vaatii tyota, yhteydenpitoa, yhtey-
denottoja seka kaynteja potentiaalisten asiakkaiden luona. Naiden lisaksi tama
vaatii tyota suunnittelussa, jotta tuotteemme vastaavat kysyntaa parhaalla mah-
dollisella tavalla. Mik&li kysynta alkaa kaivospuolella kasvamaan, saadaan silla
tasoitettuja sesonkeja hyvin. Kuitenkin tdmé aika vuodesta joudutaan paaasiassa
pyhittamaan talvikunnossapitotuotteiden myyntiin, silla lumiaika on parasta aikaa

esitella tuotteita.

Helmikuussa on paljon myyntitapaamisia, niin Ruotsissa kuin kotimaassa ja nii-
den sopiminen vie aikaa. Tanaan tydlistalla oli myds niiden sopiminen, ja se tyo
jatkuu viela koko viikon. Asiakkaiden kiinni saaminen ei aina ole helppoa, mutta
sitkeys palkitaan. Puhelinsoiton ja taustatietojen kertomisen helpottamiseksi olen
pyrkinyt aina lahettdm&éan ensin sahkopostia, jossa kerron agendastani ja lyhy-
esti tuotteista. Kun seuraavana paivana soitan peraan, on yhteyshenkil6lla jo tieto
siitd, mita yritysta edustan ja mita me teemme. Sahkopostiin liitan kuvia ja vide-
oita, jotta tuotteiden hahmottaminen on helpompaa. Puhelun kaksi tavoitetta on
kerata tietoa yrityksen nykytilanteesta, ja sopia tapaaminen. Myyminen on huo-
mattavasti helpompaa kasvotusten ja kun potentiaalinen asiakas paasee kokei-

lemaan tuotteita.

Torstai 6.2
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Torstai paiva jatkui hyvin pitkalti samoissa merkeissa kuin keskiviikko. Tapaamis-
ten sopimista, tarjouspyyntéihin vastaamista ja ensi vilkkon myyntireissun valmis-
telua. Valmisteluihin sisaltyy mm. Powerpoint esitelmien kaantaminen ja raata-
|6iminen kohdeyritykseen sopivaksi. Myyntiesitelma on kaikista tehokkain, kun se
on raataloity niin, etta asiakas pystyy samaistumaan esityksen sisaltéon, ja ha-
nelle selviaa, miten tuotteet voivat parantaa juuri heidan yrityksensa toimintaa.
Valmistautuminen vie vdhan enemman aikaa, mutta toisaalta turhia kaynteja tu-

lee v&hemman, kun suurempi osa myyntikaynneisté johtaa kauppaan.

Kayttbonottamamme ylivoimainen asiakashyoty -nakékulma on meille uusi, ja
sen toimivuutta testataan nyt talven aikana. Tuloksista tulen myo6s tassa paiva-
kirjassa avaamaan. Hyddynnan tatd nakokulmaa my6s myyntitapaamisia so-
piessa. Myos tandan osa soittamistani puheluista on alkanut niin, etta asiakas on
iimoittanut, etteivat he kayta pick-up autoja ollenkaan. Olen yleensa yhdella tai
kahdella lauseella saaneet heidat kiinnostumaan tutustumaan konseptiin siita
huolimatta. Tama lause liittyy juuri kyseisella asiakkaalla olevaan ongelmaan,
esim. lumen vahyys tai pitkat siirtymat, johon meidan tuotteemme sopivat erin-

omaisesti.

Perjantai 7.2

Ensi vilkkon myyntimatka Ruotsiin l&ahestyy kovaa vauhtia, ja reissun valmistelut
ovat kaynnissa. Jotta myyntitapaamiset sujuisivat mahdollisimman hyvin ja myyn-
tiesitelma olisi sujuva, teen esitelmaa varten kasikirjoituksen. Jokaiselle dialle
teen valmiiksi “repliikit”, jotka harjoittelen ulkoa. Tanaan tyon alla oli juuri nama
repliikit seka niiden harjoittelu. Pohdin my6s repliikkeja suunnitellessa valmiiksi
kohdeyrityksen tarpeita ja nykyista tilannetta, jotta osaan kohdistaa iskevimmat
myyntirepliikit juuri asiakkaan taménhetkisiin tarpeisiin ja tilanteisiin. Otetaan esi-
merkki, jos asiakkaalla on jonkun kilpailijan pick-up varusteet jo kaytdssa, keski-
tyn myyntiesitelmasséa siihen, miten meidan tuotteemme tuovat lisdarvoa verrat-
tuna kilpailijan tuotteisiin. Mikali asiakkaalla ei ole pick-up tuotteita lainkaan, ei
kyseinen perustelu toimi vaan hankintaa taytyy perustella yleisesti pick-up varus-
teiden hyddyilla verrattuna esimerkiksi traktoriin tai pyorakoneeseen.
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Toinen viikkoraportti

Viikko piti sisallaan monipuolisesti tehtavid mainosten tekemisesta aina myynti-
esitelmien repliikkien kirjoitukseen. Jos lahden purkamaan viikon saavutuksia ja
téiden tuloksia sieltd mainoksista, niin Facebookissa ja Instagramissa julkaise-
mani mainos oli samanaikaisesti seka floppi, ettd menestys. Floppi siita syysta,
ettd mainos ei johtanut yhteenkaan klikkiin, eli kukaan ei mainoksen kautta vie-
raillut meidan kotisivuillamme. Se ei tosin aina ole tarkein asia, silla hyva mainos
kertoo sen, mitéd ihmisten halutaan tietdvan, jolloin kotisivujen informaatio ei enéa
vaikuta asiakkaan ostopaatokseen. Taman kampanjan tarkoituksena oli lisata tie-
toutta meidan olemassaolostamme, seka eteenkin tuotteista, ja koska mainos
kuitenkin sai reilusti sitoutumisia, eli kansankielella tykkayksia, voidaan todeta,

ettd se oli hyvin huomioitu kampanja.

Minulle yllattava seikka mainoksessa oli se, etta yli 90% nayttokerroista seké si-
toutumisista tapahtui Instagramissa. Toisaalta myds meidan omien sosiaalisten
median profillien seuraajaluvut ovat Instagramissa huomattavasti suurempia,
vaikka aktiivisuus on suurin piirtein sama. Taméan viikon kokeilut opettivat minulle
ainakin sen, ettd on valia mita sosiaalisen median kanavaa kayttaa, ja talla het-
kellda meille Instagram tavoittaa ihmisia paremmin kuin Facebook. Tama huomio
on kuitenkin ristiriidassa sosiaalisen median kaytdsta tehtyihin tutkimuksiin, jotka
toisaalta osoittavat, ettéd Facebook on Instagramia suositumpi varsinkin aikuisten
joukossa (Kohvakka & Saarenmaa 2019.) Kuvassa 1 on taulukko, josta selvida

my06s sosiaalisen median kanavien kaytto ikaryhmittain.
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Kaikki Miehet Naiset 10-14 15-19 20-24 25-34 35-44 45-54 55-64 65-74 75+
% % % % % % % % % % % %

WhatsApp 68 66 69 95 96 96 89 83 73 59 37 10
Facebook 55 52 58 22 7 88 85 77 59 44 32 12
Messenger 37 31 43 12 45 64 64 59 39 26 17| 5
Instagram 33 28 37 75 81 69 50 35 26 1 7| 2
Snapchat 18 16 19 72 85 57 19 7 4 1 0 0
LinkedIn 12 15 10 0 2 17 23 27 16 8 3| 1
Twitter 1 14 8 6 21 19 17 15 14 6 4 2
Pinterest 1 3 19 10 15 18 21 15 12 7 3 0
Jotain muuta 7 8 5 8 13 13 14 6 4 4 31
Periscope 1 1 1 1 2 1 1 1 1 0 0

Kuva 1. Sosiaalisen media palveluiden kaytté sukupuolen ja idn mukaan 2017,

osuus prosentteina. (Kohvakka & Saarenmaa 2019.)

Myyntitapaamisten sopiminen on sitke&a tyota. Asiakkaita on usein vaikea saada
kiinni, ja tiukan aikataulun sopiminen niin, etté paallekkaisyyksia ei tule ja siirty-
misiin jaa tarpeeksi aikaa vaatii tarkkaa suunnittelua ja priorisointia. Ensin pitaa
sopia tarkeimmat kaynnit, ja tayttaa jaljelle jaava aika toiseksi tarkeimmilla kayn-
neilld. Usein myyjat syyttdvat huonoa myyntimenestysta asiakkaita, ja yleinen
lause onkin kuulla, etta "asiakasta ei saa koskaan kiinni”. Kuitenkin on myyjan
vastuulla tavoittaa asiakas ja hanen on soitettava niin monta kertaa, kuin asiak-

kaan tavoittaminen vaatii. (Hakala & Michelsson 2009. 102.)

N&ain myods mina olen toiminut, ja pikkuhiljaa sitkeys palkitaan, kun kalenteri tayt-
tyy asiakaskaynneista. Tyoni tuloksista on havaittavissa, etta olen oppinut sitkey-
den ja méaaratietoisuuden tarkeyden tydn onnistumisessa. Ei pida keksia teko-
syita sille, miksi jokin asia ei ole toteutunut tai tehty, vaan keskittd& energia asian
loppuun saattamiselle. Ensi viikolla lahden Ruotsiin kokeilemaan valmistele-
maani myyntiesitelmaa sekéd myyntiviestia, ja tulokset tulevat olemaan erittain rat-

kaisevia myynnin kehittymisen kannalta.

5.2 Ulkomaakaupan kdynnistdminen

Kolmas viikko

Maanantai 10.2
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Paiva meni lahes kokonaan huomenna alkavan myyntimatkan valmisteluihin. Eri-
laisten jalleenmyyjien kanssa allekirjoitettavien sopimusten viimeistely, esite- ja
materiaalikansioiden valmistelu seka asiakaskaynneilla asiakkaalle annettavien
materiaalien tulostaminen ja valmistelu. Matkan aikatauluttaminen on myds tar-
ke&d, jotta aika tulee parhaiten hyédynnettya ja kaikki sujuu mahdollisimman hy-
vin ja sujuvasti. Tandan vield laadin tarkan aikataulun koko matkalle, johon olin
jopa valinnut lounaspaikat valmiiksi, jotta niiden etsimiseen ei mene aikaa en&a
itse matkalla. Tarkka aikataulu myds helpottaa ajan hahmottamisen sekéa tarkko-
jen aikojen sopimisen asiakkaiden ja yhteistyokumppaneiden kanssa. Aikataulun
tekeminen vaatii siirtymisiin tarvittavan ajan arvioimisen, johon Google Maps on
erinomainen apuvaline. Lisdksi myyntitapaamisten sopiminen jatkui, vaikka t&-
naan asiakkaita oli vaikea tavoittaa, joten merkittavaa edistysta ei kalenterin tayt-

tymisessa ollut.

Tiistai 11.2

Tama paiva perustui lahinnd matkustamiseen. Lahdettiin aamulla ajamaan ete-
la&n pain, ja pysahdyttiin Lahdessa yhden asiakkaan luona. Heilla oli tarve viela
suunnittelua vaativalle painepesuratkaisulle, ja lupasimme kayda matkalla heidan
luonaan katsomassa tilanne. Vierailu on myds hyva tapa varmistaa, ettd kauppa
jaéa meille ja padsemme toteuttamaan heille painepesuyksikdon heidan toiveiden
mukaisesti. Muita asiakkaita ei kyseisend paivana tavattu, vaan paiva kului mat-

katessa Turkuun.

Keskiviikko 12.2

Laiva saapui aamulla Tukholmaan, josta suunnattiin kohti meidan ensimmaista
ruotsalaista jalleenmyyjaamme tarkoituksena hakea sielta heille tehty esittelyauto
meidan varusteillamme. Kyseinen jalleenmyyja on jo myynyt muutaman varustel-
lun auton, joiden avulla olemme saaneet Ruotsin markkinoita auki. Siitd suunta-
simme kohti uutta kumppania, jonka on tarkoitus jatkossa hoitaa koko toimitus-

ketju varusteiden myynnista niiden asennukseen seka huoltoon. Paiva kului tiloi-
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hin ja henkiléstoon tutustuessa, kaytiin lapi jalleenmyyntisopimusta seka kuun-
neltiin toisiamme siitd, mitéd kumpikin yhteistyolta odottaa. On tarkea jo heti yh-
teistyon alussa puhua avoimesti tavoitteista ja toimintatavoista, jotta minimoitai-

siin jatkossa ilmenevat ristiriidat ja erimielisyydet.

Tapaaminen meni erittdin hyvin, ja vierailumme antoi jalleenmyyjalle paljon uskoa
ja energiaa tuotteiden myyntiin. Tarkea huomio on kuitenkin se, etta jalleenmyyja
toimii hyvana jakelijana, mutta myyntity6 on kuitenkin tehtava itse. Jalleenmyyjan
hankinta ei siis poista meidan vastuutamme herattda kiinnostusta tuotteitamme
kohtaan. Jalleenmyyja johdatti meidat myés heidan lahellansa sijaitsevan auto-
likkeen luokse, jossa heilla oli tuttu hydtyajoneuvojen myyja. Han innostui paljon
tuotteista, ja kertoi, ettei hanella tahan asti ole ollut ketaan varsinaista toimittajaa,
jolta kyseisia tuotteita olisi hankittu. Nyt kun han tietaa, etta niita saa hankittua
tuttavalta ja lahella sijaitsealta toimijalta tulee han jatkossa suosittelemaan mei-
dan tuotteitamme asiakkaille. Tassd ndemme, miten paikallisuus ja luotettavan
kumppanin lI6ytdminen kohdemaassa on ratkaisevassa asemassa menestyksen
kannalta. Ennen kyseisen kumppanin |6ytymista, kiinnostus tuotteisiin pieneni,

kun asiakas kuuli joutuvansa tilaamaan tuotteet Suomesta.

Torstai 13.2

Kyseinen paiva oli ylivoimaisen asiakashyoty -nakdkulman seka uuden myynti-
viestin testauksen kannalta ratkaiseva pdaiva. Olin sopinut tapaamisen yhden
merkittavan alan toimijan ajoneuvovastaavan kanssa, ja hanelle oli tarkoitus pitéa
esitelma seka esitella tuotteet. Mukana meilla oli sek& pesuri, ettd autoon asen-
nettavat varusteet. Kuvassa 2 on kuvattuna esittelyauto, jota kaytimme myynti-
esittelyssa. Esitelma meni nappiin, asiakas kyseli paljon kysymyksia ja myoétaili
esityksen sisédltoa. Tarked huomio myyntiesitelmassa on se, etté siind ei myyda
mitdan. Nostin esille megatrendeja, kuten asiakkaiden vaatimustason kasvun, il-
mastonmuutoksen seka odotuksia varusteista ja niiden laadusta. Konkreettisen
asiakastarinan avulla pystyin osoittamaan tuotteiden tuoman hyddyn asiakkaalle,
ja tarinan paatteeksi naytin laskelman, miten tarinan asiakas oli pystynyt saasta-

maan rahaa tehokkaalla toiminnallaan.
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Kuva 2. Esittelyautomme Ruotsissa, jolla asiakaskaynnit tehtiin. (Kuva: Kasimir

Sandman).

Esityksen jalkeen siirryttiin ulos katsomaan tuotteita. Olin kuunnellut aiemmilla
asiakaskaynneillani asioita, joita asiakkaat ovat kommentoineet tuotteista kuten,
ettd mihin kayttoon se heilla tulee, miten erotumme parhaiten kilpailijoista ja mitka
asiat ovat ratkaisevia hankinnan kannalta. Nailla tiedoilla pystyin esittelemé&éan
juuri niité asioita meidan tuotteistamme, jotka vaikuttavat positiivisesti asiakkaan
suhteutumiseen niihin ja herattavat kiinnostusta. Jokaisesta asiakaskaynnista voi
oppia jotain, ja jokaisen kaynnin jalkeen on hyva kirjoittaa ylos asiakkaan kom-
mentit ja reaktiot, jotta oppimaansa voi hyddyntaa seuraavalla kaynnilla. Vierailun
paatteeksi tulee aina sopia, miten tasta edetaan. Haluaako asiakas aikaa pohtia
hankintaa, vai lyddaanko kenties katta péaalle jo heti. Tassa tilanteessa sovittiin,
ettd he keskustelevat hankinnasta pomonsa kanssa, ja otan heihin yhteytta tietyn
ajan kuluessa. Lisdksi sain yhteystiedot toisella paikkakunnalla sijaitsevan yksi-
kon vastaavalle, joka myos voisi olla kiinnostunut tuotteista. Erittéin onnistunut

vierailu kaikin puolin.



30

Perjantai 14.2

Perjantaina tultin aamulla takaisin Suomeen ja kdvimme matkalla vierailemassa
huoltopisteellamme seka haettiin osia meidan tuotteisimme. Yhteistydkumppa-
neiden tapaaminen on tarke&aa sujuvan yhteistyon sailyttdmiseksi. Varsinkin kun
etaisyydet ovat pitkia meidan ja suurimman osan yhteistydkumppaneidemme va-
lill&, on tarkedd kayda tapaamassa heita silloin, kun mahdollisuus on. Asiakkai-
den kanssa pyritddn myos jarjestamaéan tapaamisia ja kahvihetkia aina mahdolli-
suuksien mukaan hyvien suhteiden vaalimiseksi. Uusasiakashankinta on tar-
kedd, mutta entisten asiakassuhteiden vaaliminen on vahintaankin yhta tarkeaa.
He markkinoivat tuotteitamme kayttamalla niilla, seka puhumalla niistd muille
alan toimijoille. He toimivat meidéan kayntikortteinamme niille, ketk& eivét viela

kayta meidan tuotteitamme.

Kolmas viikkoraportti

Tama viikko oli ratkaisevassa asemassa Ruotsin markkinan avauksessa. Me vie-
railimme ensimmaista kertaa uuden kumppanimme luona ja tutustuttiin heidéan
toimitiloihinsa sek& keskustelimme myynnin organisoinnista. Huomasin, etta
kumppani tarvitsee paljon apuja ja asiat, jotka meille ovat jo arkipéivan itsestaan-
selvyyksia, ei heille valttamatta ole. Sen takia on tarkeaa kayda lapi kaikki asiat
mahdollisimman perusteellisella ja yksinkertaisesti ymmarrettavalla tavalla, jotta
toiminta olisi mahdollisimman mutkatonta. Jalleenmyyjalle kiinnostavia asioita on
tietysti hanen myyntialueensa maarittaminen, hinnoittelupolitiikka ja meidan tu-
kemme heille. Naista keskustelimme paljon vierailun aikana ja jonkin verran koti-
laksyja jai tehtavaksi. Selked, ja yhdenmukaisen hinnoittelun laatiminen vaatii vii-

lauksia ja se on tarked, jotta kaikki myyjat olisivat samassa asemassa.

Viikon aikana pidin my6s ensimmaisen myyntiesittelyn Ruotsissa. Esittely tapah-
tui yhden suurimpien alan yrityksien ajoneuvovastaavalle seka tydnjohtajalle.
Kaynnin tarkoituksena oli testata uuden myyntiviestin toimivuutta seka hakea ko-
kemuksia ja hyodyllisi& nakokulmia ruotsalaiselta asiakkaalta. Vierailu meni nap-

piin, esitys oli erittéin hyva pohjustus vierailun alkuun ja tuotteet kiinnostivat asia-
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kasta. Saimme myds kuulla hyvid kommentteja siita, miten asiakas voisi hyédyn-
téa tuotteitamme ja miten ne eroavat nykyisista laitteista. Nama tiedot auttavat

meitd argumentoinnissa ja myyntiviestin viilauksessa.

Viikon tapahtumia pohtiessa, voin todeta meidan etenevan yleisten ohjeiden mu-
kaisesti. Uudelle markkinalle mennessa on tarkeaa, etta verkosto on ensin kun-
nossa, ennen kuin itse myyntityo aloitetaan. Talla viikolla saatiin ratkaiseva pala-
nen paikalleen, kun myynnista, asennuksesta ja huollosta vastaavan kumppanin
kanssa saatiin yhteistyd polkaistua kayntiin. Nyt myyminen helpottuu huomatta-
vasti, kun asiakas voidaan ohjata paikallisen myyjan luokse. Téahan saakka
myynti on ollut haasteellista tdméan palasen puututtua. Myds myyntiviestimme ja
itse myynnin ndkokulmasta etenemme askel kerrallaan. Myyntiesitelma on tehty,
ja sita on kokeiltu ja kehitetty saamamme palautteen perusteella, asiakkaan
luokse on sovittu myyntitapaaminen ja se on pidetty onnistuneesti. Nyt ty6 jatkuu
talla viikolla jarjestetyn myyntitapaamisen monistamisena, eli uusien myyntikayn-
tien sopimisella. Nain voimme asiakas kerrallaan alkaa kasvattamaan myyn-

tiAmme Ruotsissa.

Viikko oli erittdin opettavainen. Sen liséksi, ettd opastin taas asennuksessa ja
kartutin teknistd osaamistani, oli myynnin nakokulmasta viikko oivalluksia taynna.
Jalleenmyyjan paikka jakeluverkostossa on tarkea tiedostaa, olin aiemmin ajatel-
lut, ettd nyt kun saadaan hyva jalleenmyyja, niin minun vastuuni markkinoiden
kasvattamisessa pienenee, mutta asia on taysin painvastainen. Jalleenmyyja tar-
vitsee kauppoja pitddkseen mielenkiinnon ylla, ja tuotteiden markkinointi ja tun-
nettuus on edelleen hyvin pitkalti minun vastuullani. Jalleenmyyja toimii hyvana
jakelijana ja myy kylla tuotteet niitd haluaville asiakkaille, mutta kysynnén luomi-
sessa vastuu on meilla Ficonilla, ja nain ollen siis minulla. Ensimmainen myynti-
esittely meni hyvin, ja antoi paljon uskoa ja luottamusta tuleviin myyntivierailuihin.
Esitelmén sujuvuutta on harjoiteltava ja asiakkaan taustoja olisi hyva tutkia mah-
dollisimman monesta lahteest4, jotta esitelmé ja myyntiviesti py6risi mahdollisim-
man paljon asiakkaan ongelmien ja toiminnan ymparilla. Heita ei kiinnosta se,
mitd me teemme tai miten meidan tuotteemme toimii, heita kiinnostaa se, miten
me voimme parantaa ja tehostaa heidan liikketoimintaansa ja miten meidan tuot-

teemme soveltuvat heidan toimintaansa.
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Neljas viikko

Maanantai 17.2

Viikon ensimmainen paiva oli vauhdikas johtuen myos viime viikon reissusta.
Paiva alkoi tarjouspyyntdihin vastaamisella. Talla kertaa kaikki tarjouspyynnot
vaativat soveltamista, eli eivat koskeneet mitddn meidan vakiotuotettamme,
mutta sain kaikki hoidettua ilman varsinaista tukea. Osaamiseni on siis kovaa
vauhtia kehittymassa, silla viela muutama kuukausi taaksepain olisin joka pyyn-

t6on tarvinnut neuvoja ja apuja.

Yritin my06s sopia vierailukdynteja ensi viikon Ruotsin vierailulle, joka osoittautui
melko haasteelliseksi, koska kukaan ei vastannut. Kuitenkin hyva myyja jatkaa
yrittdmistad, kunnes joku vastaa puhelimeen. On tarkedd myoés valmistautua itse
puheluun, silla kun tapaamisten sopiminen on vaikeaa, on entista tarkeampaa,
etta ne, jotka saa kiinni puhelimella, my6s suostuu tapaamiseen. Myyntipuheen

tulee siis olla niin hyva ja iskeva, etta he eivat voi kieltaytya.

Kirjoitin my0s puhtaaksi muistiota viime viikon matkasta. Muistio on hyva kirjoittaa
mahdollisimman kattavasti, silla olen huomannut, etté vaikka luulee muistavansa
asioita, niin ne unohtuvat joka tapauksessa. Olen nykyaén aina Kirjoittanut ylos

kommentit asiakaskaynneiltd ym., jotta niihin on helppo palata myéhemmin.

Tiistai 18.2

Aamupaiva vierahti tapaamisessa toiminnanohjausjarjestelmaa myyvan edusta-
jan kanssa, joka esitteli meille heidan jarjestelmansa toimintoja. Olemme pohti-
neet uuden toiminnanohjausjarjestelméan hankkimista, jotta voitaisiin helpottaa
varastonhallintaa sek& myynnin ja tuotannon viestinkulkua. Jarjestelmia on mo-
nenlaisia, ja esittelijoitéa on ollut useampia. Jokainen on toisistaan poikkeava, ja

juuri sen optimaalisimman jarjestelman loytaminen vaatii tyota.

lltapaivalla pidin videopalaveria virolaisen yrityksen edustajien kanssa. Olimme

tavanneet heidat aiemmin messuilla, ja keskustelleet yhteistyon aloittamisesta.
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Palaverin myo6ta molemmilla vahvistui ajatus yhteistyon jatkamisesta, ja sovittiin-
kin jo, ettd lahden kdymaan siella. Sen olen tassa oppinut, etta kun puhutaan
jalleenmyyjasta tai edustajasta yms. ei toimintaa voi saada menestyksekkaasti
kayntiin ilman vierailuja yhteistyokumppanin luona. Vierailu antaa molemmille jo-
takin, meille tietoa kumppanin tiloista ja toiminnasta ja jalleenmyyjélle luottamusta
meidan tukeemme seka intoa myyntiin. Sen takia myos saanndlliset vierailut ovat
tarkeita, silla ne pakottavat myyjan pohtimaan meidan tuotteidemme myyntia ja
vierailun aikana on mahdollista myds yhdessa tehda kaytannon toimenpiteita

myynnin edistamiseksi.

Keskiviikko 19.2

Tanaan jatkoin ensi viikon reissun valmistelua, tassa vaiheessa lahinna tapaa-
misten varaamista. Tapaamisten varaaminen on edelleen hankalaa, silla ihmisia
on vaikea saada kiinni. Sellainen on valilla aika turhauttavaa, koska kun lahtee
noin kauas, niin olisi tarke&a saada sovittua tarpeeksi vierailuja, jotta reissusta tu-
lee kannattava. Paivasta suuri osa meni myds asennuksien neuvomiseen ruot-
salaiselle jalleenmyyjalle, mutta huomaan, ettd ongelmien ratkomisen ja neuvon-
nan my6téa opin jatkuvasti uusia asioita liittyen tuotteiden rakenteisiin ja tekniik-

kaan.

Yksi taman paivan oivalluksia oli se, etta opin tulkitsemaan sahkdkaaviota! Jolla-
kin tasolla ainakin. Tallaiset oivallukset osoittavat osaamisen kehittymista, ja toi-
saalta sitéa voin arvioida myds sen perusteella, miten hyvin ymmarran asentajien

puheita ja ohjeita. Yha useammin pysyn melko hyvin karryilla, mista puhutaan.

Torstai 20.2

Torstai oli myyntireissupaiva. Aamulla Iahdin ajamaan esittelyautolla (eli meidan
varusteillamme varustetulla lava-autolla) kohti Jyvaskylaa tapaamaan seka enti-
sid asiakkaita, etta sellaisia yrityksia, joilla ei vield ole meidan tuotteitamme. Paiva
alkoi mukavasti entisen asiakkaan tapaamisella, ja hanen kanssaan kaytiin lapi

esittelyauton varusteet, sekd katsottiin heidan toimitilansa. Naiden kayntien ai-
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kana yritan kysella mahdollisimman paljon tietoja heidan toiminnastaan seka toi-
mintaymparistdstaan, jotta meille tulisi parempi kasitys asiakkaan tarpeista ja toi-
minnan luonteesta. Tiedon avulla on helpompi tarjota sopivia ratkaisuja ja tayttaa
asiakkaan aukkoja tuotetiedoissa. Lisaksi omia tuotteita on helpompi kehittaa,

kun on perilla tuotteen kayttokohteista seka asiakkaiden palautteista.

Paiva jatkui lounaalla erédan ison asiakkaan kanssa. Asiakassuhteiden yllapitami-
nen on tarkead, ja olemme pyrkineet vierailemaan mahdollisimman paljon myds
olemassa olevien asiakkaiden luona alueella kdydessamme. Saimme taas arvo-
kasta tietoa heidan toiminnastaan, seka yhdessa pohdittua uusien tuotteiden tar-
peita, ja pohdinta johti tarjouspyyntdon. Lounaskeskustelut tai muut tapaamiset
ovat hyva tapa johdatella asiakasta pohtimaan eri tuotteiden istuvuutta ja hyétyja

heid&an toiminnassaan.

Paivan paatteeksi vierailin kahdessa yrityksessa, jossa meidan tuotteitamme ei
viela ole. Tallaiset vierailut perustuvat pitkalti tuotteiden esittelyyn, hyétyjen esil-
letuomiseen ja keskusteluun siitd, miten tuotteet soveltuisivat asiakkaalle tai
miksi ei. Tassakin tilanteessa asiakas vertaa eri valmistajien tuotteita keskenaan,
ja myyjan tehtava on siirtdad keskustelun painopistetta juuri meidan tuotteiden
hyotyihin ja etuihin pois muiden tuotteiden vertailusta. Paiva oli hyvin onnistunut,
ja sain hyvia kontakteja ja erittdin potentiaalisia kauppoja niin entisten, kuin uu-

sien asiakkaiden kanssa.

Perjantai 21.2

Paiva kului monenlaisten tehtéavien parissa, paivan tehtavat sisalsivat mm. tar-
jousten lahettamista, tapaamisten sopimista ensi viikon reissua varten seka
asennuksen neuvontaa. Olen huomannut, etté asioiden edistamiseksi ei auta te-
kosyiden keksiminen sille, miksi jokin asia ei onnistu. Jos jokin tapaaminen pe-
ruuntuu, ei voi vaan jaada marehtimaan sitd ja syyttdd huonoja tuloksia muita,
vaan tehtava systemaattisesti toita, jotta asia korjaantuu. Olen oppinut tdssa asia-
kaskaynteja sopiessa, etta koska noin pitkalle matkalle ei voi l&ahted ilman ennalta
sovittuja tapaamisia, on vain soitettava niin monta kertaa ja niin moneen paik-

kaan, kunnes kalenteri on taynna. Sinnikkyys palkitsee lopulta.
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Varailin myds majoituksia seka matkoja reissua varten, ja sekin vaatii tiettya tark-
kaavaisuutta. Kannattaa kayttaa karttapalveluja hyvaksi ja arvioida matka-aikoja
jo etukateen ja valita majoitukset seka laatia aikataulu sen mukaan. Eilisen péi-
van myyntireissusta kirjoitin myds muistion, jotta siihen on helppo palata tulevai-
suudessa. Mita enemman kirjaa asioita ylos, sen enemman arvoa hankitulla tie-
dolla on. Se auttaa myds myyntitydssa, kun esimerkiksi rauhallisempana aikana
voi palata tapaamismuistioihin, ja ottaa yhteys niihin, jotka muistioihin on kirjannut
potentiaalisiksi asiakkaiksi tai jos he ovat jadneet pohtimaan hankintojen teke-

mista.

Neljas viikkoraportti

Kulunut viikko oli ty6tehtaviltédn monipuolinen ja oman osaamisen kehittymisen
kannalta hyva. Alkuviikko kului pitk&lti melko rutiininomaisten téiden parissa, tar-
jouspyyntdihin vastatessa sekd asennustbissa neuvomisessa. Olen yha enem-
man alkanut oppimaan sen, etta tarjouspyyntéjen ja niiden lahettamisen jalkeen
on tarke&a ottaa uudestaan yhteys asiakkaaseen, mikali hanesta ei vahaan ai-
kaan kuulu. Soittamalla asiakkaalle voi saada arvokasta tietoa siitd, miksi kauppa
ei ole edennyt tai parhaassa tapauksessa puhelun avulla asiakas voidaan viela
johdatella kauppaan. Usein asiakkaalla voi olla jokin vaara kasitys jostakin hin-
nasta tai tuotteen ominaisuudesta, jonka takia han ei ole vienyt hankintaa eteen-
pain. Puhelun avulla tallaisia on hyva oikoa, ja kauppa voidaan varmemmin

saada paatokseen.

Viikko piti sisélladn myos asiakaskohtaamisia, kun torstaina vierailin Jyvasky-
lassa. Jokainen kohtaaminen on iso oppimisen paikka. Pitkin talvea on yha enem-
man sisdaistetty ylivoimaisen asiakashytdyn nakokulmaa myynnissa, ja nyt koh-
taamisissa se alkaa olla jo luonnollinen osa tapaamista. Teknisten ominaisuuk-
sien sijasta, esittelyssé korostuu tuotteiden tuoma lisdarvo ja hytty asiakkaalle,
jota konkretisoin esimerkiksi referensseilla ja kertomalla, miten muut asiakkaat
ovat hyddyntaneet tuotteitamme. Olen huomannut, etta tama lahestymiskulma
vie keskustelua pois teknisista ominaisuuksista ja tuotteiden rakenteesta, joka on

oma heikko kohtani. Huomaan oppivani joka kerta paremmin johdattelemaan
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keskustelua pois omasta epamukavuusalueelta kohti niitd aiheita, jossa olen vah-
voilla. Olen alkanut myos kyseleméén enemman asiakkaan toiminnasta ja toimin-
taymparistosta, jotta minun on helpompi johdatella keskustelua nimenomaan tar-
kastelemaan tuotteiden istuvuutta asiakkaan toimintaan. Talla tavalla olen saanut

asiakkaan itse pohtimaan tuotteiden hy6tyja, jolloin hénet on helpompi vakuuttaa.

Mikko Ojanen (2008, 127) kirjoittaa, ettd kun kohtaamisessa osaa kertoa oikeat
asiat, on asiakkaalta mahdollista saada sellaista tietoa, jonka avulla voi I0ytaa ne
asiat, joissa myytava tuote tai palvelu on asiakkaalle parhaiten avuksi. N&in ollen
on siis olennaista, ettd tapaamiseen valmistautuu hyvin ja tietda mihin on me-
nossa. Iltse pyrin ennen tapaamista etsimaan tietoja asiakkaasta ja hanen toimin-
nastaan seka verkosta, etta hanen toimitiloistaan. N&in pystyn ohjaamaan kes-
kustelua asiakasta koskeviin aiheisiin. Ojanen toteaa myds, ettd on tarkea var-
mistaa, etta asiakas on ymmartanyt sanoman sellaisenaan, kun hanen on haluttu
sen ymmarrettavan. Tarkeimmat asiat kannattaa siis yrittda saada asiakkaan itse
toteamaan tai sanomaan, ja se onnistuu varmistamalla tai kysymalla asiakkaalta
kyseisia asioita. My0ds jatkon varmistaminen on tarkeaa, ja sovitut asiat kannattaa
aina varmistaa viela toiseen kertaan, jotta myos asiakkaalle jaa parempi ja sel-

ke&dmpi muistikuva prosessin etenemisesta.

Huomaan myds oppivani myyntiprosessin hallinnan paremmin. Olen nykyaan ak-
tivisemmin asiakkaaseen yhteydessa tapaamisten jalkeen, jotta voin varmistua
Siitd, ettd prosessi joko etenee tai saada arvokasta tietoa siitd, mika johti kaupan
tyrehtymiseen. Myyntireissun paatteeksi kirjoitan muistiota asiakaskayntien tulok-
sista, sekd olennaisimmat kommentit ja asiat, jotka vierailun aikana nousivat kes-
kusteluun. N&in ne jaavat paremmin mieleen ja niihin on helppo palata myéhem-

min.

Viides viikko

Maanantai 24.2

Paiva meni kokonaisuudessaan Uumajassa seka paivan paatteeksi siirtymisessa

Luulajaan. Uumajassa tarkoitus oli esitella tuotteita mahdollisimman monille alan
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toimijoille, mutta tapaamisten sopiminen ei ollut onnistunut toivotulla tavalla joh-
tuen vaikeuksista saada ihmisiin yhteyttd. Nain ollen sovittuja paikkoja oli todella
vahan ja koko paiva jouduttiin hyvin pitkalti soveltamaan. Olin erittain huolestunut

reissun onnistumisesta, mika lopulta osoittautui aivan turhaksi.

Paiva lahti kayntiin erittain hyvin, tuotteet puhuivat puolestaan ja jokainen vierailu
johti aina seuraavaan vierailuun edellisen yrittdjan tuttavan luokse, ja paiva meni
todella nopeasti kulkien paikasta toiseen. Paivan loppusaldo oli 11 esittelya, mika
on yhdelle paivalle erittéin hyva, kun alun perin sovittuja tapaamisia oli vain kaksi.
Tapaamisten aikana huomasin, etta tyonaytos oli erittéin tarkea kiinnostuksen
herattamiseksi, jonka jalkeen asiakas rupesin itse pohtimaan tuotteen kayttotar-
koituksia. Tata pohdintaa on hyva auttaa ja heittéa ilmoille esimerkkeja eri kaytto-
kohteista ja miten tuotteet voivat tehostaa ja helpottaa liiketoimintaa. Tarkein on

kuitenkin antaa asiakkaan keksia ja pohtia mahdollisimman paljon itse.

Tiistai 25.2

Kyseinen paiva meni Luulajassa. Lahtétilanne oli yhta heikko kuin edellisena pai-
vana, sovittuja vierailuja ei juuri ollut. Kuitenkin niiden harvan sovitun kaynnin
avulla paastiin taas tapaamaan muutamia yrittgjid, ja esittelemaan heille tuotteet.
Myds tanad paivana vastaanotto oli erittéain hyva ja mahdollisia tilauksia saatiin
sovittua. Paivan aikana saatiin myo6s alustava tilaus edellisena paivana tapaa-
maltamme yrittajalta, joka oli erittain vakuuttunut tuotteistamme. Nain vierailut al-

kavat tuottamaan tulostal

Paivien aikana huomasin myo6s tuotesuunnittelun tarkeyden. Tekemalla tuotteita,
jotka todella toimivat hyvin ja antavat lisdarvoa asiakkaalle, puhuu tuote pitkalti
puolestaan. TAma helpottaa myyntity6ta, kun ei tarvitse keksia syitd hankkia
tuote, vaan asiakas nakee syyt itse. Onnistunut myynti vaatii onnistuneen tuot-
teen! Paivan paatteeksi vierailimme muutamassa huoltoliikkeessé tarkoituksena
loytd& huoltoja tekeva yhteistyokumppani. Jotta voisimme palvella asiakkaita
mahdollisimman hyvin, on pystyttdva varmistamaan toimiva yllapitoverkosto ja

huolto mahdollisimman lahelle asiakasta.
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Keskiviikko 26.2

Myyntireissun viimeinen paiva. Olimme edellisené iltana tultu jo Suomen puolelle,
ja aamulla tavattiin kunnan kiinteistdhuollon tyonjohtajia, joille pidettiin tyonaytos.
Tuotteiden tuoma hyoty vaatii tiettyja olosuhteita, ja kyseisessa kunnassa nama
olosuhteet eivét olleet meidan puolellamme. Pieni kunta, jossa tulee paljon lunta
ja etaisyydet ovat erittéain lyhyet, eivat ole optimaalisin paikka tuotteillemme.
Saimme kuitenkin yhteystiedot sellaiselle henkil6lle, joka voisi olla kiinnostunut,
silla heilla on kuulemma jo kaytdssa muutama vastaavanlainen tuote. Sovimme
vierailun saman tien kyseiseen paikkaan, jotka ottivat meidat ilomielin vastaan.
Annoimme taas tyonaytteen, joka vakuutti asiakkaan tuotteiden laadusta ja niiden
toimivuudesta. Tyonaytteiden merkitys myynnissd on merkittava, silla lava-au-
toille suunnattuja varusteita kohtaan on paljon ennakkoluuloja, jotka yleensa ha-

viavat tybnaytteen myota.

Vierailimme kotimatkalla myds eraan asiakkaan luona, joka osoittautui kannatta-
vaksi kaynniksi, silla kaynnistamme innostuneena han alkoi pohtimaan uuden,
meidan varusteillamme varustetun ajoneuvon hankkimista. Kayntien tarkeydesta
osoitti myos asiakkaan tokaisu "muistattehan nakojaan viela minutkin”. Yleensa
asiakkaat ovat mielissaan saadessaan meidéat vierailulle, ja vierailujen aikana on
hyva esitella uusia tuotteita ja keskustella asiakkaan tarpeista. Entisia asiakkuuk-
sia on hyva vaalia myos siksi, ettéd ne ovat jo vakuuttuneet tuotteidemme laa-

dusta, ja ne ovat siksi uusia asiakkaita helpompi saada ostamaan uudestaan.

Torstai 27.2

Torstai meni pitkalti alkuviikon myyntireissun jalkimainingeissa. Reissulta jaénei-
siin tarjouspyyntoihin vastaamiseen meni yllattavan paljon aikaa, silla hinnat pitaa
miettia tarkkaan, ja on aina varmistuttava, ettd ne ovat linjassa jalleenmyyjien
hinnoittelun kanssa. Uudelle markkinalle mennessé hinnoittelu ei ole helppoa,
silla emme halua hinnoitella itsedmme lilan kalliiksi, mutta toisaalta ulkomaan-
kauppa sisaltaa paljon enemman riskejé ja kustannuksia, kuin kotimaankauppa.

Ongelmien sattuessa asiakkaan luokse on pitkd matka, ja haluamme varmistua,
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ettd pystymme palvelemaan heitd mahdollisimman hyvin myds ongelmatilan-

teissa.

Lisaksi sdhkopostien purkaminen reissun jalkeen vie yllattavan paljon aikaa. llok-
seni jalleenmyyjamme Ruotsissa on saanut hyvaa vauhtia markkinointiin ja laa-
jojen verkostojen avulla heidan paivityksensa sosiaalisessa mediassa leviaa no-

peasti. Myynti on ty6ta, ja pitkgjanteinen tyo alkaa pikkuhiljaa tuottamaan tulosta.

Perjantai 28.2

Tanaan jatkoin tarjouksien lahettamista Ruotsiin, seké soittelin siella tavatuille
henkiloille varmistaakseni, miten asioissa edetdan. Yhteydenpidon avulla on hel-
pompi vaikuttaa asiakkaan hankintapaattkseen ja prosessin etenemiseen. Ellei
erikseen ole sovittu asiakkaan ottavan yhteytta (mika on virhe), niin ei kannata
jdéda odottamaan asiakkaan soittoa, silla sitd soittoa ei valttamatta tule ollen-
kaan. Lisaksi kdvimme tyokaverin kanssa kuvaamassa mainosvideoita tuotteis-
tamme, silla keli sattui olemaan hyva ja jonkin verran luntakin oli satanut. Videot,
jossa auroja kaytetaan oikeilla teilla antavat paremman kuvan tuotteen toimivuu-
desta, ja ovat hyva tuki myynnissa ja markkinoinnissa. Pyrin tekem&an mahdolli-
simman paljon videoita joka tuotteesta, jotta asiakas voi omalta kotisohvalta kasin
tutustua tuotteisiin. Videot jaan sosiaalisessa mediassa seka liitdn meidan kotisi-

vuillamme kyseisen tuotteen sivulle.

Viides viikkoraportti

Kulunut viikko piti sisallaan monta oppimisen paikkaa, silla itse myyntireissut ovat
niitd parhaita paikkoja oppia konkreettisen myynnin tekemisté seké saada suoraa
palautetta asiakkailta. Yksi talla viikolla oppimani asia on, etta kentalla joutuu
usein soveltaa, jos varsinaista suunnitelmaa ei ole. Olin hyvin huolissani alkuvii-
kon myyntireissusta Ruotsiin, silla en ollut saanut sovittua etukateen juurikaan
tapaamisia. Siita huolimatta tapaamisia oli niin paljon, ettei paiva meinannut enaa
rittdd. Lahes jokainen tapaaminen poiki seuraavan tapaamisen, ja paiva eteni
omalla painollaan. Totta kai onnistuminen vaatii myds omaa aloitekykya, ja valilla
asiakasta pitdd johdattaa neuvomaan meita seuraavaan paikkaan. Mutta jos

tuote on kunnossa ja mielenkiintoinen, on tietojen saaminen asiakkaalta melko
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helppoa. Monessa tapauksessa asiakas saattoi itse soittaa seuraavaan paik-

kaan.

Oma osaamiseni on viime aikoina kehittynyt huomattavasti. Viime viikkoiset
myyntireissut ovat kasvattaneet minua myyjana paljon ja tuoneet paljon itsevar-
muutta. Kun on nahnyt erilaisia esittelytilanteita seka asiakkaita, joista kaikista on
selvitty, on oppinut astumaan sisdén avoimin mielin seka liikkaa suunnittelematta.
Tapaamisen edistyminen on yleensd seka myyjan, ettd asiakkaan yhteistyota.
Myyjan tehtava on tarvittaessa johdattaa keskustelua ja tapaamista toivomaansa
suuntaan, mutta asiakkaan ehdoilla. Monesti myds asiakkaalla on paljon kysy-
myksia ja ideoita, jotka vievat myyntitilannetta eteenpéin. Myos Mikko Ojanen
(2008, 92) kirjoittaa, etté asiakkaasta on hyva ker&td mahdollisimman paljon tie-
toa etukateen, mutta itse myyntiesittelyssa ei pida keskittya ylitsevuotavasti it-
seensa tai myytavaan tuotteeseen. Itsestdan kerrotaan lyhyesti ja vain tarkeim-
mat asiat ja tuotteen esittely tehdaén asiakkaan nakékulmasta ja hanen ehdoil-
laan. Tilanne on hyva aloittaa esimerkiksi kysymyksilla, joiden avulla aktivoidaan
asiakas tilanteeseen ja myyntiesittely on vastauksista saatujen tietojen avulla hel-
pompi raataldida viela konkreettisesti asiakkaan tarpeet huomioiden. (Ojanen
2008, 92-93.)

Vieraillessamme erdan vanhan asiakkaan luona, kuulin hanelta kommentin, joka
myo6s vahvisti aiempia epailyksiani. Han sanoi olevansa hyvin iloinen, etta viela
muistamme héanet ja, etta raaskimme pyséahtyd hanen luonaan. Han oli valmis
tilaamaan uusia tuotteita saman tien vierailun aikana, jota han ei valttdmatta olisi
tehnyt ellemme olisi kdyneet. Tilanne konkretisoi hyvin, miten tarkeaé on muistaa
myo6s olemassa olevia asiakkaita, eiké vain keskittyd uusiin asiakkaisiin. Myynti-
reissu, jonka aikana vierailee vain entisten asiakkaiden luona voi olla vahintaan

yhta tuottoisaa kuin uusien asiakkaiden luona vierailu.

5.3 Ulkomaankaupan kasvattaminen

Kuudes viikko

Maanantai 2.3
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Paiva oli vilkas. Soittelin lapi sellaisia asiakkaita, jota olin viime aikoina kaynyt
tapaamassa. Paasin lahettaméaan tarjouksia ja sain kaupaksi myds laitteidemme
varaosia, soittojen avulla sain siis myyntia aikaiseksi! Valmistelin myos tulevaa
myyntireissua, joka alkaa talla viikolla Virosta ja paattyy ensi viikolla Ruotsiin. Ta-
naan valmistelut pitivat sisallaan matkojen varaamista, seka varmistelua, miten
paikalliset yhteistydkumppanit ovat onnistuneet varailemaan vierailuja potentiaa-
listen asiakasyritysten luokse. Paivan aikana piti tehda useampi tarjous mika aina
piristaa mieltd. Myyjan ty6ta helpottaa se, mitd enemman myyntia paasee teke-
maan asiakkaan aloitteesta, mutta ei pida tuudittautua sen varaan. Myos asiakas,
joka on itse ottanut yhteyttd, vaatii tyota ja yhteydenpitoa. On aina muistettava,
ettd han on todennékoisesti ottanut yhteyttd myods jonkin toisen yrityksen myy-
jaéan, ja ennen kun kauppa on kéatelty, myyjan tehtava on yrittaa voittaa asiakas

omalle puolelleen.

Tiistai 3.3

Tanaan valmistelin taas videoita ja paivittelin sosiaalista mediaa. En ole tehnyt
mitdan isompia kampanjoita yms. sosiaalisessa mediassa, vaan seuraajamaara
on kasvanut hiljalleen sitd mukaan, kun olen ladannut sinne paivityksia. Sosiaa-
lisen median tarkoituksena ainakin meidan kohdallamme on tarjota kuvia ja vide-
oita, eli kaytannossa tietoa tuotteista, helposti. Ihmiset ovat tottuneita kayttdmaan
sosiaalista mediaa, ja siella on helppo katsella videoita ja tutustua tuotteisiin ver-

rattuna yrityksen kotisivuille saakka menemista.

Sosiaalisesta mediasta huolimatta kaytamme viela esitteitd. Tulostin ja niputin
tanaan esitteita valmiiksi tulevaa matkaani varten. Niita kaytamme esimerkiksi
asiakaskayntien yhteydessa muistijaljen jattdmiseksi, ja toisaalta, jotta asiakas
voi kahvin darella tutustua omassa rauhassa tuotteisiin tarkemmin. Niiden tehoa
jatoimivuutta voi toki kyseenalaistaa, ja todennakdisesti suurin osa esitteista paa-
tyy roskiin. Muistijaljen jattamiseksi voisi myds keksia jonkin ainutlaatuisemman

ja mieleenpainuvamman jattotuotteen.
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Paivan paatteeksi valmistelin myyntimatkaa sopimalla tapaamisia. Olen huoman-
nut, ettd hyvia kohteita ovat sellaiset yritykset, joilla joko on jotakin meidan tuot-
teitamme ja ovat pitaneet niista, tai sellaiset, jotka ovat kayneet tapaamassa
meitd esimerkiksi messuilla. Sellaisiin yrityksiin on helppo paasta, ja yleensa
myos niilla yrityksilla on positiivinen suhtautuminen meidéan tuotteisimme. Niinpa
hyodynsin talla kertaa meidan listaamme messuilla vierailleista yrityksista tapaa-

misia sopiessa, ja kaikki suostuivat tapaamiseen.

Keskiviikko 4.3

Tanaan oli reissuun 1ahtd, ja viimeiset valmistelut myyntireissua varten. Mukaani
otan reissuille mm. ajantasaiset hinnastot, nipullinen esitteitd annettavaksi tapaa-
misissa, projektorin videoiden nayttamista varten, kayntikortteja ja liikelahjoja. On
tarkeaa, ettd mukaan tulee kaikki olennaiset ja tarvittavat tavarat, jotta reissu on-
nistuu mahdollisimman hyvin. Liséksi teen aina taulukon, johon kirjaan paivien
aikataulut, osoitteet yrityksiin, yhteyshenkilot seka heidan yhteystietonsa. Lisaksi
lisddn kommentteja asioista, mitka ovat hyva tietdd ennen tapaamista, esimer-
kiksi jos asiakas on kiinnostunut jostakin tietysta tuotteesta, tai hanella on kay-
tésséa jokin meidan tuotteistamme jo entuudestaan. Lista auttaa selkeyttamaan
paivan aikataulua, ja siitd on nopea katsoa osoitteet ja yhteystiedot tarvittaessa.
Hyvin valmisteltu ja suunniteltu myyntireissu auttaa keskittymaan itse myyntiin ja

tapaamisiin reissun aikana, jotta reissu olisi mahdollisimman tuottoisa.

Torstai 5.3

Aamulla nousin aikaiseen Tallinnan lautalle. Tarkoitus oli menna vierailulle sellai-
seen yritykseen, joka oli kiinnostunut toimimaan kumppaninamme Virossa. Jotta
tosiasiallinen yhteisty6 voidaan kaynnistaa, on kumppanin luona kaytava vierai-
lulla, jotta yrityksen toiminnasta, tiloista ja kumppanina toimimisen edellytyksista
saisi paremman kasityksen. Lisaksi vierailujen aikana on helppo keskustella
myds myynnin kaytannon asioista. Vierailu oli hyvin antoisa, ja paivan aikana eh-
dimme keskustella kaikista tarkeista aiheista. Pidin heille myds esitelman siita,
miten tuotteita kannattaa myyda ja milla konsteilla me olemme onnistuneet myyn-

nissa, auttaakseni heita I6ytamaan itselleen tehokkaat keinot.
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Valmistajana meidan intresseissamme on tietenkin mahdollisimman tuottoisa yh-
teistyd, ja paras tapa varmistaa myynti, on auttaa jalleenmyyjaa mahdollisimman
paljon ja jopa tehd& myyntid yhdessa. Tassakin tapauksessa olin pyytanyt heita
kutsumaan paikalle muutama potentiaalinen asiakas, jotta padstaan jo esittele-
maan tuotteita ja he nakisivat asiakkaiden reaktiot. Yleisesti asiakkaiden palaut-
teet ovat olleet erittdin positiivisia, ja positiivinen palaute antaa myds motivaatiota
jalleenmyyijalle jatkaa myyntid. He olivat tehneet ty6ta kaskettya, ja paikalle tuli
parin eri yrityksen edustajia, jotka molemmat vakuuttuivat tuotteista. Toinen sanoi
olevansa seuraavalla viikolla tekemassa kauppoja kahdesta painepesurista, ja
nain jalleenmyyja paasi heti tekemaan tarjouksia. Paras mahdollinen alku yhteis-
tydlle, ja mikali kauppa saadaan onnistuneesti paatokseen, on alku vield sitakin

parempi!

Perjantai 6.3

Tanaan vierailin asiakasyrityksissa paakaupunkiseudulla. Kaikki yritykset olivat
meidan entisia asiakkaitamme, mutta osalla ei viela ollut kaytdssaan meidan pai-
nepesulaitteitamme, joten kavin esittelemassa niita heille. Esittelytilaisuuden ko-
hokohta on kerta toisensa jalkeen tuotteen kokeilu, joka yleensa vakuuttaa asi-
akkaan sen tehokkuudesta ja laadusta. Siksi on tarkeaa yrittaa mahdollisuuksien
mukaan jarjestaa koekayttd. Tapaamisissa yritan kysya sellaisia kysymyksia, joi-
den avulla saan selville asiakkaan tarpeita, ja nostan keskustelussa erityisesti
esille, miten tuote soveltuu naihin tarpeisiin. Lisaksi kysymalla, saan asiakkaan
itse pohtimaan asioita tarkemmin, mik& voi johtaa asiakkaan omiin oivalluksiin

tuotteen hyodyista.

Tanaan minulle soitti myos asiakas, jonka olin tavannut aikaisemmin Jyvasky-
lassd myyntireissulla. Han halusi tehda kaupat meiddn myymastamme laitteesta,
josta oli kiinnostunut aikaisemman vierailuni ansiosta. Tatakaan kauppaa ei to-
dennakoisesti olisi syntynyt ilman vierailua asiakkaan luona. Vaikka myyntireissut
voivat usein tuntua ty6lailta ja jopa hintavilta, niin hyvin suunniteltu reissu (tarkoin
valitut kohteet) tuottaa itsensé kylla yleensa takaisin. Tassékin naemme, kuinka
myynti on puhdasta ty6ta, joka on tehtava.
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Kuudes viikkoraportti

Kulunut viikko oli mielenkiintoinen varsinkin siitd syysta, etta se piti sisallaan uu-
teen markkinaan tutustumisen. Omalla kohdallani huomaan, miten paljon hel-
pommin toinen markkina-avaus onnistuu, verrattuna ensimmaiseen. Vaikka mi-
ten kuuntelisi ammattilaisten neuvoja, tulee silti tehtya juuri niité virheita, mita ei
pida tehda. Uuteen markkinaan mentéessa, tavoitteena on myynnin kasvattami-
nen ja koska se on helposti ainoana mielessa, unohtuu usein myynti- ja huolto-
verkoston tarkeys. Talla kertaa liikkeelle lahdettiin toisesta suunnasta. Nyt ensim-
maisena tahtaimessa on hyvan kumppanin Ioytaminen ja sen kouluttaminen mei-
dan tuotteidemme asiantuntijaksi ennen varsinaisen myynnin aloittamista. Tama
helpottaa myyntia huomattavasti ja madaltaa paikallisten kynnysté tehda hankin-

toja, kun prosessia hoitaa alusta loppuun paikallinen toimija.

Olen taman talven aikana oppinut, ettd hyva yhteistyokumppaniverkosto on en-
siarvoisen tarkedd, mutta myos sen, etta se ei toimi ilman jatkuvaa tukea. Myy-
minen ja tuotteen kiinnostuksen herattdminen on pitkassa juoksussa kuitenkin
valmistajasta kiinni. On hyvin harvinaista I6ytaa sellainen kumppani, joka kyke-
nee siihen itsendisesti. Myynti ja markkinointi siis tapahtuu yhdessa jalleenmyy-
jan kanssa, han pystyy kuitenkin hoitamaan paikallisesti rutiininomaiset tyot, ku-

ten tarjouspyyntéjen ja varsinaisten kauppojen kasittely.

Huomaan olevani myos itsevarmempi tata uutta Viron markkinaa avatessa. Tama
johtunee siita, ettad olen yhden markkinan jo avannut, ja tiedan mita asioita taytyy
huomioida ja mita ratkottavia asioita on odotettavissa. Siella tulee vastaan kysy-
myksia kuten hinnoittelu, asennustdiden jarjestaminen ja opastaminen, takuu,
huoltopalveluiden jarjestdminen, asiakkaiden tavoittaminen seka markkinoinnin
organisointi. On myds hyva tehda selvaksi, kuka jalleenmyyjdorganisaatiossa
vastaa kyseisten tuotteiden myynnistd, markkinoinnista ja asiakkaiden palvele-

misesta, jotta tulevat asiakkaat olisi mutkatonta osoittaa oikealle henkil6lle.

Myynnin nakdkulmasta jalkautuminen potentiaalisiin yrityksiin ei ole viela tuotta-
nut toivottua tulosta, mika toki herattaa erinaisia kysymyksia. Kiinnostusta on ollut

ja tarjouspyyntdja on tullut, mutta myynti ei ole ottanut toivotulla tavalla tuulta al-
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leen. Yksi tekija on toki lumeton talvi, mika on vaikuttanut huomattavasti asiakas-
yritystemme liikevaihtoon. Kevat tulee kuitenkin kovaa vauhtia ja uskon, ettéa kun
vierailemamme yritykset alkavat pohtimaan uusia investointeja, alkaa myds tehty
jalkautumistyd tuottamaan tulosta toivotulla tavalla.

Seitsemas viikko

Maanantai 9.3

Aamulla saavuin Tukholmaan ja suuntasin kohti autoliiketté, joka oli myynyt pe-
surin asiakkaalle. Asiakas oli tilannut vield lisdvarusteita, ja vein tilatut varusteet
likkeeseen. Lisdvarustemyynti on hyva tapa lisata kaupan kannattavuutta ja myy-
jalle jgavaa katetta. Autoliikkeesta suuntasin kohti meidan jalleenmyyjadmme,
joka vastaa tuotteidemme asennuksesta ja myynnistd Tukholman alueella. Olin
pyytanyt myyjaa sopimaan myyntitapaamisia, mutta han ei ollut onnistunut tassa.
Koska olin laskenut tapaamisten varaan, meni suunnitelmat uusiksi. Aloitin heti
kartoittamaan mahdollisia vierailupaikkoja ja ottamaan niihin yhteyttd, ja sainkin

seuraavalle paivalle sovittua kaynteja.

Tapaamisten puutteen my6té jai hyvin aikaa kayda asioita lapi yhdessa jalleen-
myyjan kanssa. On oikein hyva valilla tutustua tarkemmin heidén toimintaansa ja
tekemisiinsa, sekéa kayda vuoropuhelua myynnin toteuttamisesta ja tavoitteista.
Paivan aikana pystyin hyvin kartoittamaan mita toimia he ovat tehneet myynnin
edistdmiseksi seka mihin heilld on valmiuksia. Liséksi minun lasnéoloni seka heit-
tamiani ideoiden avulla jalleenmyyja saa motivaatiota keskittyd nimenomaan mei-

dan tuotteidemme myyntiin.

Tiistai 10.3

Paiva alkoi asiakaskaynnilla. Asiakkaalla oli tarkoitus vierailla sek& pesurin, etta
Ruotsissa olevan esittelyauton kera, mutta lumiauravarustettuun esittelyautoon
tuli ongelmia jaahdytyksen kanssa matkan aikana, joten ajoin yksin pelkan pesu-

rin kanssa asiakkaalle. Tapaaminen meni hyvin, ja asiakas halusi, etta tulemme
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uudestaan viela auravarusteiden kanssa. Sielta suuntasin heti seuraavaan myyn-
tiesittelyyn yritykseen, joka oli jalleenmyyjan tuttu. Sinne paasi mukaan myaos jal-
leenmyyja esittelyauton kanssa. Tapaaminen oli taas onnistunut, ja yrityksen
edustajien kanssa kayty vuoropuhelu on hyvaa harjoittelua jalleenmyyjalle ja asi-
akkaan kommenttien avulla han pystyy seuraavissa tapaamisissa huomioimaan

myyntipuheessa paremmin asiakaslahtoista nakokulmaa.

Jalleenmyyja oli myds omatoimisesti markkinoinut pesureita heidan asiakkail-
leen, joista yksi oli kilnnostunut niin paljon, etta tuli iltapaivalla kayméaan katso-
massa esittelypesuria. Tapaaminen oli hyva, ja se osoitti myods hyvaa valmiutta
jalleenmyyijaltd toimia meidan jalleenmyyjanamme. Taman vierailun aikana on
ollut loistava mahdollisuus tutustua paremmin jalleenmyyjan toimintaan seka
tyontekijoihin. Keskustelut ovat vahvistaneet yhteistydtdmme ja samalla olen
my6s ymmartanyt kasvokkain kaydyn kanssakaymisen tarkeyden tarkeissa yh-

teistydkumppanuuksissa.

Keskiviikko 11.3

Keskiviikko oli taas matkapaiva, tosin vasta iltapaivalla. Aamupaiva meni tarjouk-
sia tehdessa yhdessa jalleenmyyjan kanssa. He olivat laittaneet nettiin ilmoituk-
sen painepesurista, mika oli heti herattanyt kiinnostusta ja poikinut muutamia tar-
jouspyyntdja. Tama on hyva osoitus siita, ettad myyjan aktiivisuus seka tuotteiden
nakyvyys on merkittavassa roolissa, kun halutaan tehda myyntia. Ei voi olla ky-
syntaéa, jos asiakkaat eivat tieda tuotteestasi. Oli hyva, etté tarjouspyynnot tulivat
viela, kun olin itse paikalla, silla nyt pystyin auttamaan myyjaa tarjouksien laati-
misessa, jotta hanen on jatkossa helpompi laatia niitd itsenaisesti. Aamupaivan
aikana myds soittelin muutamalle potentiaaliselle asiakkaalle, joiden kanssa yh-

teydenpito jatkuu vield, silla kiinnostusta tuotteisiin oli.

lltapaivalla tavattiin vield yksi asiakas, jolle naytettiin esittelyautoa. Han oli nédhnyt
tuotteet myos kuvista, mutta tuotteen ndkeminen fyysisesti lisdsi kiinnostusta
merkittavasti. Systemaattiset tapaamiset lisaavat asiakas kerrallaan tietoisuutta

tuotteistamme, ja tavoite on, ettd kun tavatut yritykset ovat tekemassa taas in-
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vestointeja, he muistavat meidan tuotteemme. Siksi on myos tarkeaa jattaa jota-
kin jalkeensd, johon asiakas voi palata. Vaikka me itse muistamme oman ni-

memme, ei valttamatta asiakas sita tee.

Torstai 12.3

Tanaan palasin Suomeen, eiké paiva sinallaan pitanyt sisalladn mitaan erikoista.
Hain asiakkaalta heidan entisen painepesurinsa (meidan tekeman), joka heilta
ostettiin vaihdossa, kun heille myytiin uusi. Loppupdaiva meni oikeastaan siirtymi-
seen Helsingista takaisin Pohjois-Karjalaan. Pohdin myds koko reissun tarkeytta
markkinoiden kasvattamisen nakdkulmasta. Vaikka molemmissa kohteissa on
olemassa jalleenmyyjéat, on siella vierailu kuitenkin ensiarvoisen tarkeaa. Jalleen-
myyjilla on usein paljon tuotteita myytavana, ja juuri meidan tuotteiden myyntiin
kaytetty aika on usein rajallinen. Sama patee jokaista muutakin tuotetta. Silloin
kun vierailee jalleenmyyjan luona, antaa han tayden huomion meidan tuotteil-
lemme, ja yhdessa myyjaa kannustaen tehd&én asiakaskaynteja ja myyntia edis-
tavia toimenpiteitd. Nain myyja saa itselleen kontakteja ja kauppoja, jotka taas

motivoivat tydskentelyd meidan tuotteiden parissa jonkin aikaa eteenpain.

Perjantai 13.3

Paiva kului hyvin rutiininomaisissa merkeissa. Reissun jalkeen tavaroiden purku
ja niiden selvittdminen sekd sahkopostien lapikaynti. Tarjouspyyntdjen lahetta-
mista, mikd aina lammittd&a mielta, mutta samalla pohdin myds, miten asiakkaita
voitaisiin taas heratella hankintojen tekemiseen. Mieleeni tuli jo aiemmin talla vii-
kolla ajatus, etta onko mitenkaan mahdollista hyddyntaa kuumavesipesuriamme
pintojen desinfioinnissa, liittyen parasta aikaa jylladvaan koronavirusepidemiaan.
Aloin tutkimaan pesurin toimivuutta pintojen puhdistajana tarkemmin, ja hahmot-
telin sen perusteella markkinointiviestia asiakkaillemme. Koska varsinkin tallai-
sina epidemia-aikoina hygienia ja kosketuspintojen puhtaus on erityisen tarkeaa,
koin ajankohtaiseksi muistuttaa olemassa olevia asiakkaita kuumavesipesurin
hyddyista pintojen puhdistamisessa. Samalla oli myds hyva mahdollisuus kertoa
myds uusille potentiaalisille asiakkaille mahdollisuudesta kayttaa pesuria tahan

tarkoitukseen.
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Seitsemas viikkoraportti

Viikko kului paéosin Tukholmassa jalleenmyyjamme luona tarkoituksena taas ta-
vata mahdollisimman monta asiakasta, joille esitella tuotteitamme. Opin taas sen,
ettd kaytanndssa aina asioissa joutuu soveltamaan. Olin varautunut, etta paivéat
kuluvat asiakastapaamisissa, mutta tapaamisten sopiminen ei ollut onnistunut.
Siind vaiheessa alkoi siis suuri tyd kdantaa reissu kannattavaksi. Jalleenmyyja
oli kylla laittanut sahkoposteja ja viesteja asiakkaille, mutta ei ollut saanut niihin
vastausta. Tilanne on tuttu itsellenikin, tilanne osoitti jalleen kerran sen, etta
myyntity0 ja varsinkin yhteydenotto on hyvin pitkalti myyjan vastuulla, se ei ole

vuorovaikutteista.

Olen oppinut sen, etta tapaamiset tapahtuvat joko soittamalla, tai ihan vain kay-
malla kohteessa. Kuitenkin soittaminen etukateen on suotavaa, jotta pystyy var-
mistumaan oikean henkilon tapaamisesta, eik& vierailu satu huonoon hetkeen.
Puhelut ja kdynnin sopiminen pitaa kuitenkin ajoittaa oikein, kaytannossa se voi
tapahtua jopa samana paivana tai aiemmin, mutta ei kuitenkaan liian aikaisin,
jolloin asiakkaalla on hankala hahmottaa omaa aikatauluaan ja tapaamisten pe-
ruuntuminen on todennakodisempadéd. Kokemuksen kautta olen oppinut sen, ettéa
vaikka myyijalle sovitun tapaamisen jarjestyminen on selvaa, on asiakkaan nako-
kulmasta myyjan vierailu usein toissijainen, ja monikin asia menee sen edelle.
Asiakkaalle tapaamisen peruminen on siis helppoa, tai hdn saattaa jopa puhtaasti
unohtaa tapaamisen. Asiakas saattaa suostua tapaamiseen vain paastakseen
myyjasta eroon nopeasti, mutta koska ei pida sita tarkeand han unohtaa tapaa-
misen hyvinkin nopeasti. Joten kalenterikutsun lahettdminen kannattaa aina, sen

olen taman talven aikana oppinut.

Kaksi ylla olevaa kappaletta tiivistd& hyvin niita asioita, joita olen myyjana oppinut
viimeisten kuukausien aikana. Ne helpottavat myyntitydta ja tapaamisten jarjes-
tamista, silla kun osaa ottaa kyseiset asiat huomioon, on helpompi jarjestaa ta-
paamiset ja ne myods useammin jarjestyvat. Mité tulee oppimiseeni tuotteiden tek-
niikasta ja rakenteesta, on alkuvuoden oppimispiikki hieman tasaantunut ja tie-
don tulva huventunut. Koen oppineeni asennusohjeita antaessa hyvinkin paljon,
ja ymmarran itsekin huomattavasti paremmin, miten tuotteet toimivat ja mista

osista ne koostuvat. Paljon on viela silla rintamalla tekemistd, jotta voisin puhua
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aiheesta itsevarmasti ja nyt kun asennusohjeita ei tarvitse antaa, pitaisi oppimi-

nen jarjestaa ihan puhtaasti opettelemalla.

Myyntitapaamisten tarkeytta ei voi lilaksi korostaa varsinkaan meidan toiminnas-
samme, jossa asiakkaan kiinnostuksen herattaminen vaatii usein sen, etta asia-
kas nékee ja kokee tuotteet itse. Tata tukee myods markkinointiviestinnan AIDA-
kaava, joka tulee englanninkielisistd sanoista attention, interest, desire ja action.
Kaava perustuu siihen, ettd myynnin varmistamiseksi asiakkaan tulee ensin huo-
mata tuote, sitten kiinnostua siita ja lopulta haluttava sita. Lisaksi hanet on ohjat-

tava toimimaan niin, ettéa kauppa syntyy. (Vuorio 2008, 14.)

Minun myyntitydssani AIDA-kaavan voi tulkita niin, ettéd kun otan yhteytta asiak-
kaaseen sopiakseni tapaamisen, tuon meidat asiakkaan tietouteen. Puhelun ai-
kana asiakas yleensa kiinnostuu tuotteista, koska haluaa sopia tapaamisen,
mutta kiinnostus tapahtuu kuitenkin yleensa viimeistaan itse tapaamisessa. Ta-
paamisessa tapahtuva tyonaytds herattaa halun saada tuotteen, josta seuraa tar-
vittavat toimet kaupan paattamiseksi, kuten tarjous ja rahoituslaskelman lahetta-
minen. liman tapaamista yksi tarkeimmista AIDA:n neljasta vaiheesta jaa pois, eli
tuotteen haluaminen varsinkin, mikali vastaavista tuotteista ei asiakkaalla ole

aiempaa kokemusta.

5.4 Myyntityd poikkeustilassa

Kahdeksas viikko

Maanantai 16.3

Viikko alkoi hieman toisella tavalla kuin olin suunnitellut. Johtuen tydreissustani
ja vallitsevasta koronavirus tilanteesta todettiin, etté tyoskentelen toistaiseksi ko-
toa kasin. Onneksi tyoni luonne mahdollistaa kotoa kasin tydskentelyn oikein hy-
vin. Tdnaan ohjelmassa oli mm. tarjouspyyntdihin vastaamista ja edellisviikolla
l&hetetyn mainoskampanjan tulosten analysoimista. L&hetin asiakasrekiste-
rimme yhteystietoihin sédhkopostia liittyen painepesureihin, ja koska saan ohjel-

masta ulos erilaisia raportteja, on hyvé tutkia niitd tarkemmin. Raporteista saa
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arvokasta tietoa siita, mita linkkeja on avattu ja kuka on avannut mitakin. Lisaksi
raporttien avulla voi vertailla, onko linkkeja avannut samat vastaanottajat kuin
edellisten kampanjoiden aikana, jolloin tuotteista erityisen kiinnostuneet on
helppo erotella muista. Hy6dyntamalla raporttien antia on mahdollisuus keskittya
vain niihin asiakkaisiin, joiden kanssa on todennakdisempaa paasta kauppoihin
jollakin aikataululla, eika aikaa kulu sellaisiin yrityksiin, jotka eivat ole kiinnostu-

neita tuotteista.

Tiistai 17.3

Kevat alkaa olla lahelld, jolloin painepesureillemme on suurin kysynta. Vahvis-
taaksemme kysyntéaé on tarkeda markkinoida tuotteita seka nykyisille, etta uusille
asiakkaille, joten aloin valmistelemaan uusia kampanjoita pesureista. Kampanjat
on tarkoitus osoittaa sekéd suomalaisille, etta ruotsalaisille yrityksille. Kampanja
on tarkoitus suunnata asiakasrekisterin asiakkaille, mutta lisdksi myds sosiaali-
sessa mediassa seka verkkosivuilla. Useat kanavat mahdollistavat parhaan kat-

tavuuden ja tavoittavuuden.

Kampanjasuunnittelun liséksi paiva piti sisalladn myos tarjouslaskentaa, mika
toki on aina mieleistd puuhaa. Tarjouksia tehdessa on oltava tarkka, jotta tarjouk-
siin ei tule virheitd, ja olen oppinut tarkistamaan tarjoukset muutamaan otteeseen
ennen niiden lahettamista. Virheiden korjaaminen on huomattavasti mieleisem-
paa ennen sen lahettdmista, kuin lahettdmisen jalkeen. Tarjouslaskennan lisaksi
kavin lapi aiemmin lahetettyja tarjouksia, ja palasin niihin, joista ei ole kuulunut
mitdan. Vaikka vastaus olisikin se, ettd asia ei enda edennyt, on syy hyvin arvo-
kasta tietoa tulevaisuutta ajatellen. Mitd paremmin on tietoinen eri syista, jotka
aiheuttavat sen, etta kauppoihin ei paasta, sen paremmin nadma seikat voi ottaa

huomioon jo etukateen ja kehittaa toimintaa sen mukaan.

Keskiviikko 18.3

Koronaepidemia aiheuttaa kyselyjen ja tarjouspyynt6jen vdhenemisen, seka mo-
nien kohdalla investointien tyrehtymisen. Nyt oli hyva aika palata taas aiemmin
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tarjouksia pyytaneisiin asiakkaisiin, ja kysella, miten heidan asiansa ovat eden-
neet. Samalla on hyva sauma keskustella heidan tilanteestaan ja onko muuta,
missa voisimme olla avuksi. Olemme mukana kansainvalisen myynnin valmen-
nushankkeessa, ja paatin soittaa erdalle hankkeessa mukana olevalle valmenta-
jalle kysellakseni hanen ajatuksiaan meidan kevaan kampanjoista. Esittelin mi-

nun ideani ja han esitti omat nakemyksensa niihin.

Ideoiden ja ajatusten pohtiminen yhdesséa jonkun kanssa on erittain kannattavaa,
silla itse ei aina huomaa tai osaa ajatella kaikkia nakékulmia. Pahimmassa ta-
pauksessa kampanjasta saattaa tulla tehoton, mikali sen sanomaa, kohderyh-
maa tai sisaltod ei ole miettinyt tarpeeksi tarkkaan. Valmentaja totesi, etta teke-
malla tarpeeksi paljon taustatyota, ja kohdistamalla mainonta tarkkaan valittuun
kohderyhmaan saavutetaan parhaat tulokset. Hakuammunta ei yleensa tuota toi-
vottua tulosta. Tassakin han korosti ylivoimaisen asiakashyddyn tarkeytta myyn-
tiviestissa. Asiakas kiinnostuu, kun hanelle osaa tarjota tuotteita ratkaisuna juuri
hanen ongelmaansa tai tarpeeseen, mutta jos mainonta on liian yleisluontoista,

ei se herata valttamatta kenenkaéan kiinnostusta.

Torstai 19.3

Paiva jatkui hyvin samoissa merkeissa kuin keskiviikko. Tanaan tuli tarjouspyyn-
tojakin, jotka vaativat hieman enemman suunnitteluty6ta ennen tarjouksen lahet-
tamista. Tallaiset pyynnot ovat hyvia, koska ne opettavat minua, ja toisaalta antaa
uusia nakokulmia ja ideoita. Olen myos opetellut tAnd&n uuden kevyen ajan-
/asiakashallintaohjelman kayttda, jotta en unohtaisi asioiden hoitamista. Varsin-
kin asiakkuuksien alle on hyva laatia tehtavia, joihin voi palata jonkun ajan kulu-
essa. Myos kaikki tarjouspyynnét ja kyselyt on hyva laittaa ylos, jotta niihin muis-
taa palata ajoissa, mikéli asiakas itse ei palaa asiaan tietyn ajan kuluessa. Nain
on viela mahdollista paastd mukaan kaupantekoprosessiin, jos hén vaikka on al-
kanut keskustelemaan kilpailijjan kanssa. Mitd pidempaan pysyy keskusteluissa

mukana, sen suurempi todenndkdaisyys on paasta kauppoihin.

Perjantai 20.3
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Paiva kului erilaisten tarjouspyyntdihin vastatessa ja niita valmistellessa. Tassa
tydssa monet tuotteista on jollakin tavalla raatéloity asiakkaan tarpeiden mukaan,
jonka myotd myos tarjousten tekeminen vaatii enemman tyota. Taytyy selvittda
erilaisten osien saatavuutta ja niiden hintoja, lisaksi myds tuotteiden soveltu-
vuutta eri ajoneuvoihin ja niiden muokattavuutta. Ja kaikille eri muutoksille ja
osille tulee maaritella hinta. Liséksi valmistelin myos viela tulevia mainoskampan-
joita. Uutena nakokulmana mainoksissa on talla kertaa hankintahinnan pirsta-

loiminen kayttotuntien mukaan.

Hinnan pirstaloimisen tarkoituksena on tehda tuotteesta seka houkuttelevampi,
mutta samalla auttaa asiakasta hahmottamaan laitteen todellinen kustannus suh-
teessa asiakkaalta veloitettavaan tuntihintaan. Kun hankintahinta jaetaan useam-
malle vuodelle keskimaaraisilla kayttotunneilla, saadaan jaljelle hinta, joka on
muutaman euron suuruinen. Esimerkiksi kuumavesipesurin tuntihinnaksi jaa alle
5€, kun hankintahinta jaetaan 5 vuoden aikana suoritetuista keskimaaraisilla pe-
sutunneilla. Sellainen hinta on huomattavasti helpompi myyda, kuin useiden tu-

hansien eurojen hankintahinta.

Kahdeksas viikkoraportti

Kulunut viikko on ollut hyvin poikkeuksellinen johtuen &killisesti muuttuneista olo-
suhteista koko yhteiskunnassa koronavirusepidemian pahentuessa. Olen tyds-
kennellyt etédné kotoa kasin koko viikon samalla kun liike-elaméssa tapahtuu suu-
ria muutoksia. lhmisten liikkkumista ja kokoontumista rajoitetaan, ja se aiheuttaa
monelle yritykselle taloudellisia vaikeuksia, miké& pistaa my6és muut yritykset var-
pailleen. Monella yrityksella isommat hankinnat odottavat tilanteen ratkeamista,
mika vaikeuttaa huomattavasti myyntityotd. Samalla olemme joutuneet myds
pohtimaan, onko tilannetta millaan tavalla mahdollista kaantaa yrityksen kannalta
hyvéksi, ja olemme yrittaneet selvittaa kuumavesipesurien kaytettavyytta viruk-

sen levidmisen torjunnassa.

Tilanteen my6td meidéan on uudestaan pohdittava markkinoinnin karkea, keta ta-
voitellaan ja milla tuotteilla. Myyntitydn on oltava tehokasta, jotta I6ydamme juuri

ne asiakkaat, jotka tilanteesta huolimatta ovat halukkaita investoimaan laitteisiin.
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Lauri Sipila (2008, 84) on kirjoittanut, ettd uusasiakashankinnassa on kannatta-
vaa pohtia viittd kysymysta.
1. Minkalaisia asiakkaita toivomme keskipitkalla aikavalilla?
2. Mitka ovat mahdollisuudet saada heidat asiakkaiksi?
3. Ketka olisivat kannattavampia asiakkaitamme joko pitkalla tai lyhyella ai-
kavalilla?
4. Keita pystymme saamaan asiakkaiksi lyhyella aikavalilla?

Loytyyko edella olevien kysymysten valilla ristiriitaa?

Meidan kohdallamme tama tarkoittaa tassa tilanteessa sita, ettéa on loydettava
mm. ne asiakkaat, jotka karsivat vahiten vallitsevasta poikkeustilasta ja jotka pys-
tyvat erimerkiksi tarjoamaan palveluitaan viruksen levidmisen hillitsemiseksi.
Meidan on myos varmistettava, etta olemme helposti 16ydettavissa niille, jotka
viela pohtivat investointeja. Tama onnistuu mm. harkitulla hakukonemainonnalla

ja riittavalla esillaololla.

Oppimisen kannalta tama viikko ei ole ollut kovinkaan antoisa, silla ty6tehtavat
ovat olleet hyvin rutiininomaiset samalla, kun tarjouspyyntéjen maara on vahen-
tynyt. Uusina asioina talla viikolla oli hankintahinnan jakaminen kayttotuntien
kanssa myyntiviestissa ja lisaksi hakukonemainonnan avainsanojen analysointi.
Avainsanojen valinnassa on tarkea huomioida budjetin tehokas kayttd. Tama tar-
koittaa kaytannossa sita, etta avainsanat on harkittava tarkkaan niin, etta ne ai-
heuttaisivat mahdollisimman vahan turhia klikkauksia. Esimerkiksi meidan tilan-
teessamme avainsana “lumiaura” on huono valinta, silla suurin osa niista, jotka
kayttavat kyseistd hakusanaa eivét etsi lumiauroja lava-autoille, jolloin kyseinen
avainsana aiheuttaa turhia klikkauksia ja kuluja. Avainsanan tulisi siis olla mah-

dollisimman tarkka, ja nayttaa mainokset juuri oikeille asiakkaille.

Yhdekséas viikko

Maanantai 23.3
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Taman paivan tehtavia oli mm. sellaisiin asiakkaisiin yhteydenotto, jotka aiemmin
ovat jattaneet tarjouspyynnon tai muutoin osoittaneet kiinnostuksensa. Yhteyden-
otolla pyrin varmistamaan, ettei kaupan tyrehtyminen johdu meista ja myds sel-
vittdmaan onko hankinta viela ajankohtainen. Talla erda vastaukset olivat hyvin
yksiselitteisia, etta vallitsevan koronaviruksen aiheuttaman poikkeustilanteen ta-
kia hankinnat odottavat sita, ettd ndhdaan mihin suuntaan tilanne etenee. Naiden
yhteydenottojen lisaksi kirjoitin asiakkaille lahetettavaa tiedotetta siitd, miten epi-
demia vaikuttaa meidan toimintaamme ja samaan viestiin tulee tietoa kuumave-
sipesurista ja erilaisia vinkkeja sen kayttokohteista. Asia on talla hetkella erityisen
ajankohtainen, kun pintojen puhtaudesta pyritaan pitdmaan erityisen hyvaa
huolta. Viestin tarkoituksena on myds muistuttaa olemassaolostamme, seké an-

taa vinkkeja asiakkaidemme liiketoiminnan kehittdmiselle.

Tiistai 24.3

Paiva kului rutiininomaisten tehtavien hoitamisessa, kuten tarjouspyyntéihin vas-
taamisessa. Lisaksi etsin meille korvaavia osia tuotteisiimme silta varalta, ettéa ne
maat, josta tietyt osat talla hetkella tulevat, menevat kokonaan karanteeniin joh-
tuen koronavirusepidemiasta. Meidan on varauduttava maailmalla vallitsevaan
tilanteeseen, ja jotta voimme varmistaa mahdollisuutemme toimittaa tuottei-
tamme, meilla pitaa olla myos toimitusketju kunnossa. Emme halua tilanteeseen,
jossa emme pysty tekemaan kauppaa siksi, ettd maa, josta tuotteidemme osat

tulevat on kokonaan suljettu.

Tallaisena epavarmana aikana huomaa myds sen, etta yritykset ovat entista var-
jelevampia likviditeettinsa suhteen, ja rahoitusvaihtoehtojen kysynta on kasvanut.
Meidan kohdallamme tama koskee lahinnd leasingtarjousten maaran yleisty-
mista. Myos tdn&an laskin muutaman leasingtarjouksen asiakkaalle, joka ei ha-
lunnut ostaa tuotteita ns. kateisella. Ja toki haluamme palvella asiakasta mahdol-
lisimman hyvin, ja hyvan rahoituskumppanin avulla tarjousten laskeminen on

helppoa ja nopeaa eika aiheuta meille ylim&araisia kuluja.
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Keskiviikko 25.3

Tanaan asetuin hieman erilaiseen rooliin kuin normaalisti. Vuorossa oli esittely-
videoiden kuvaamista painepesurista erilaisissa kayttokohteissa. Myyntityd on
kokonaisvaltaista ja vaatii usein tyota aivan sieltd ruohonjuuritasolta saakka, mika
tdssa tapauksessa tarkoittaa esittelyvideoiden tekemista. Niita tehd&an siita
syysta, ettd kun asiakkaalla on tarve jollekin tuotteelle, han saisi kotisohvalta ka-
sin mahdollisimman hyvan kasityksen tuotteen kayttokohteista, toimivuudesta ja
ominaisuuksista. Hyva video voi korvata myos asiakaskaynnin, silla asiakas na-

kee videolta sen, mink& han tarvitsee ndhda vakuuttuakseen tuotteesta.

Videoita kuvattiin monipuolisesti eri kohteissa siksi, etté videot sopisivat mahdol-
lisimman monen yrityksen toimenkuvaan. Jos esimerkiksi kuvaamme videota
bussipyséakkien pesusta, ja bussipyséakkien pesua tekeva yritys katsoo videon, on
hanen huomattavasti helpompi vakuuttua tuotteesta, kuin tilanteessa jossa vi-
deon pesukohde ei liikuta kyseisen yrityksen toimintaa ollenkaan. Siksi pieni lisa-
vaiva kuvauksissa saattaa tuottaa videoiden tekokustannuksen moninkertaisesti

takaisin.

Torstai 26.3

Tanaan paasin tekemaan myyjan lempity6td, tarjousten laadintaa. Kyselyja tuli
erilaisista tuotteista niin Suomesta, kuin Ruotsista. Joidenkin tarjousten kasaami-
nen vie aikaa, silla ne vaativat usein paljon selvitysty6ta osien saatavuudesta ja
sopivuudesta. Ei tietenk&&n ole tarkoituksenmukaista kayttaa liian paljon aikaa
tarjouksiin, silla kaikki tarjoukset eivat kuitenkaan johda kauppaan, vaan voivat
olla vaan asiakkaan tapa selvittaa hintatasoa ja vertailla eri ratkaisua. Siksi kay-
tdn mahdollisimman paljon valmiiksi tehtyja pohjia, joita muokkaan tarpeen mu-
kaan uutta tarjousta varten. Lisdksi jatdn usein erilaisia vaihtoehtoisia ratkaisuja
selvittamatta ensimmaista tarjousta varten, ja tarkennan seka paivitan tarjousta
aina vain tarpeen mukaan. Nain yritdn valttaa turhan ja ylimaaraisen tyon teke-

mista, jotta pystyn hyddyntamaan tydaikaani mahdollisimman tehokkaasti.

Perjantai 27.3
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Tanaan oli tarkoitus editoida videoita keskiviikkona kuvatusta materiaalista, mutta
olinkin unohtanut kameran tydpaikalle, joten paivan suunnitelmat meni uusiksi.
Nyt oli hyvaa aikaa alkaa selvittelem&&an vaihtoehtoisten osien saatavuutta. Val-
litseva koronaepidemia saattaa aiheuttaa toimitusongelmia, silla joissakin maissa
my0s tehtaita on suljettu ja tarvitsemamme osia ei ndin ollen tuoteta. Jotta voisin
varmistaa, ettéd minulla on jotakin myytavaa, on siis pystyttava loytamaan korvaa-
via osia niiden tilalle, joita emme valttaméatta karanteenien aikana saa. Tanaan
my0s jatkoin tarjousten viimeistelya ja lahetin niitéa asiakkaille. Lahettamisen jal-
keen annan yleenséa pari paivaa aikaa tutustua tarjoukseen, ennen kuin otan uu-
destaan yhteytta tarjouksen vastaanottajaan ja selvitdn milta tarjous h&nesta vai-
kutti. Usein myds asiakas vastaa lisdkysymyksilla oma-aloitteisesti.

Yhdeksas viikkoraportti

Tamakin viikko meni etatdissa kotoa kéasin, mutta se ei hidastanut vauhtia ollen-
kaan. Viikko piti sisallaan monipuolisesti erilaisia tehtavia, aina videomateriaalien
kuvauksesta ja myyntiviestien suunnittelusta niiden lahettamiseen. Viikko piti si-
sallaan myos oppimisen paikkoja, silla aina kun tekee jotakin muuta kuin rutiinin-
omaisia tehtéavia on mahdollisuus kehittya ja oppia uusia asioita. Koronaepidemia
tekee myynnista aavistuksen haastavampaa johtuen yritysten varovaisuudesta
laman pelossa. Nyt on entista tarkeAmpaa yrittda varmistua olemassa olevien
tarjouspyyntdjen muuttumisesta kaupaksi. Siita syysta olen talla viikolla ahkerasti
ottanut yhteytta sellaisiin asiakkaisiin, jotka ovat lahiaikoina ottaneet yhteytta mei-
hin, mutta prosessi ei ole edennyt. On myo6s yritettava eri keinoin saada asiakas
tekemaan nopeat kaupat ja tilaamaan tuotteen nopeasti, jotta pystymme tasoit-

tamaan mahdollista kysyntépiikkid myoéhemmin kevaalla.

Viikon mielenkiintoisimpia tehtavia oli ehdottomasti esittelyvideoiden kuvaami-
nen. Ennen kuvaamista on tarke&a miettia, minkalaisia videoita haluaa, jotta osaa
kuvata oikeita asioita ja nopeuttaa editointia. Esittelyvideoiden tarkoituksena on
herattaa asiakkaiden kiinnostus tuotteisiin konkreettisilla esimerkeilla niiden kayt-
tokohteista ja toimivuudesta. Hyvalla videolla voi korvata esittelykaynnin tai va-
kuuttaa asiakas ostamaan juuri meidan tuotteen kilpailijan tuotteen sijasta. Ta-

man tiedan myos siitd syysta, etta eraan kaupanteon jalkeen kysyin asiakkaalta,
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mika vaikutti hanen paatokseensa ostaa meidan tuotteemme, ja vastaus oli, ettéa
videot olivat parempia ja kuvaavampia. Palaute kuvastaa hyvin erilaisten esite-

ja esittelymateriaalien tarkeyden ostopaattksessa.

Viikon aikana myos hakukonemainonta ja sdahkdpostimainonta on ollut esilla ja
niiden toteuttamista on valmisteltu jonkin aikaa. Molempia on kaytetty aiemmin,
mutta tavoite on ollut kehittéaa niita entista toimivammiksi. S&hkdpostimainonta ei
ole tehokkaimmasta paasta, silla sdhkdposti on helppo ohittaa ja se johtaa har-
voin kauppoihin. Kuitenkin se on edullinen tapa yllapitaa nékyvyytta ja yhteys asi-
akkaisiin, ja muistuttaa niita tuotteiden kaytettavyydesta. Lauri Sipila (2008, 157)
kirjoittaa, ettd hakukonemainonta on ensimmainen valine, jonka avulla globaali
markkinointi on mahdollista kaytannosséa kenelle vain. Se on tehokasta, koska
hakusanojen avulla on mahdollista méaaritella hyvinkin tarkkaan, kenelle mainos

nakyy, ja nain ollen minimoida turhat naytot.

Sahkdpostia pyrimme kayttamaan mahdollisimman vahan valineena tavoittaa
asiakkaita, ei pelkastaan sen tehottomuuden kannalta vaan myds yleisen asen-
teen takia. Myos Sipila on sita mielta, ettd sahkdposti on mainosvalineena ky-
seenalainen. Sahkopostin kayttoa rajoitetaan tietyiltd osin myds lailla, mutta sen
liallinen kaytto ei mydskaan edisté yrityskuvaa ja asettaa yrityksen vain muiden
roskapostien lahettdjien joukkoon. Jos kuitenkin kayttaa sahkodpostia, on tarkeaa
hioa sisaltd kuntoon, jotta se varmasti kiinnostaa vastaanottajaa. (Sipila 2008,
166.)

Kymmenes viikko

Maanantai 30.3

Tanaan olin taas tyopaikalla, silla paikalle oli tulossa valokuvaaja ottamaan kuvia
lehtiartikkelia varten. Tama péaiva oli mieleinen, silla aamulla l1&ahettamani kohden-
netut séahkopostiviestit alkoivat tuottamaan tulosta. Jo heti 15 minuutin jalkeen
tarttui haaviin kunta, joka on tekemasséa kuumavesipesurihankintaa, ja jonka han-

kintakriteereihin meidan pesurimme sopii taydellisesti. Onnistumiset ovat aina
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mukavia, sill& ne osoittavat tyén tarkeyden ja antaa omalle tekemiselleen merki-
tyksen. Tosin onnistuminen vaatii myods tyotd. Tehokkain tapa on l6ytaa ylivoi-
mainen asiakashyoty, ja nain ollen l&hetin hyvin tarkkaan kohdennetun viestin
tarkkaan valikoidulle kohderyhmalle. Taustaty6 vie enemman aikaa, mutta onnis-
tumisen mahdollisuus on isompi. Muilta osin paiva kului neuvotellen potentiaalis-

ten uusien tavarantoimittajien kanssa, seka tarjouspyyntoihin vastatessa.

Tiistai 31.3

Tanaan vuorossa oli verkkosivujen paivittdminen sesonkiin sopivaksi. Tama tar-
koittaa sita, etta etusivulla pyorivat taustakuvat ja videot paivitetdan sesongin mu-
kaan, eli nyt vaihdoin ne kuviin ja videoihin painepesureista. Muokkasin lyhyen
videopatkan viime viikolla kuvatuista videomateriaaleista, jonka lisésin heti etusi-
vun alkuun. Videon tarkoituksena on, etta heti meidan kotisivuillemme tultaessa
vierailija nékee konkreettisesti laitteet toiminnassa, seké& niiden kayttokohteita.
Silla lailla voimme lisata vierailijan kiinnostusta tuotteeseen ja mahdollisesti ma-

daltaa kynnysta pyytaa tarjous tuotteesta.

Tanaan vein myos pesurikaupan paatdkseen onnistuneesti viikon kaupanteon
jalkeen. Kaupantekoprosessien pituudet vaihtelevat erittdin paljon yhdesta péai-
vasta jopa puoleen vuoteen. Kaikki riippuu hankinnan ajankohdasta, sen suuruu-

desta ja luonteesta.

Keskiviikko 1.4.

Tama paiva meni mm. videopalaverissa kansainvélistymishankkeen valmenta-
jien kanssa, jossa kaytiin lapi tamanhetkista tilannetta. Palaveri oli hyva, silla siina
sai ammattilaisten kanssa reflektoida nykyisia myyntikeinoja ja tuloksia ja he an-
toivat vinkkeja, miten kokeilla erilaisia myyntikeinoja. Yksi tarkea seikka on osta-
misen helppous. Myyminen on sitéd helpompaa mitd helpompaa ostaminen asi-
akkaalle on. Pydriteltiin ajatuksen tasolla ideaa uudenlaisesta palvelu- ja tuote-
kokonaisuudesta, joka sisaltaisi tarvittavat varusteet, huollon seka palvelun, ja
asiakas maksaisi siitéa kiintedn kuukausihinnan. Nain tarjottava hinta nayttaytyy

pienend ja on asiakkaalle helposti hahmotettavissa. Asiaa lahdin heti viem&an
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eteenpain, jotta ideaa paastaisiin mahdollisimman nopeasti kokeilemaan kaytan-

nossa. Vain kokeilemalla voidaan saavuttaa tuloksia.

Torstai 2.4

Tamakin paiva meni osittain niin webinaareissa kuin videopalavereissa kansain-
valistymishankkeen valmentajien kanssa. Jatkettiin eilen aloittamaamme helpon
ostamisen idean tydstamista ja sovittiin etenemisesta. Aloin my6s ruotsalaisen
jalleenmyyjamme kanssa selvittdmaan meidan nakyvyyttamme hakukoneissa ja
huomasimme, ettei tilanne nayttanyt kovin hyvalta. Kuitenkin hyva loydettavyys
on tarkeaa, jotta potentiaaliset asiakkaat |0ytaisivat meidan verkkosivut seka tuot-
teet. Siksi on tarkeaa, etta sivumme olisi mahdollisimman korkealla hakutulok-

sissa.

Paatin ottaa asian heti tyon alle, jotta saamme nakyvyytta parannettua mahdolli-
simman nopeasti. Koska min& olen jo tehnyt sen, minka osaan hakukoneopti-
moinnin suhteen paatin kaantya ammattilaisen puoleen heti huomenna. Tanaan
ehdin kuitenkin kirjoittaa uuden artikkelin sivuille, silla olen huomannut, etta juuri
artikkelit nousevat korkealle Google hakutuloksissa, ja niitd on siksi jarkeva kir-
joittaa sivun ldydettavyyden parantamiseksi.

Perjantai 3.4

Tanaan tein myyjan perusty6ta, eli tavoittelin potentiaalisia asiakkaita. Olen tassa
yrittanyt tavoitella sellaisia asiakkaita, joita voi kdyda tapaamassa heti koronakrii-
sin laannuttua. Monilla on hankinnat jaissa, mutta heti kun epidemia helpottaa,
ovat he taas mahdollisia ostajia. Nyt on hyvaa aikaa lahestya potentiaalisia asi-
akkaita, ja alustavasti sopia tuote-esittelyja jo epidemian jalkeiseen aikaan, jotta
nopeasti padstaén taas tyon touhuun, kun siihen on mahdollisuus. Yhteydenotot
ovat sujuneet hyvin, ja pienella esivalmistelulla kuten taustatietojen tutkimisella
seka myyntipuheen hiomisella on voinut hyvin edistdd puhelun kaantymista po-
tentiaaliseksi kaupaksi. Myyntipuheen hiominen tarkoittaa sita, etta kirjoitan val-
miiksi repliikit juuri kyseiselle asiakkaalle sopivaksi, ja aloitan puhelun lukemalla

kyseiset repliikit. Niilla pyrin herattamaan asiakkaan kiinnostuksen, jotta han ei
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lahde heti kieltokannalle vaan alkaisi pohtimaan tuotteen soveltuvuutta héanen lii-
ketoiminnassaan. Silloin esittelykdaynnin sopiminen helpottuu, ja sehén on koko

puhelun idea, pa&sta tapaamaan asiakas.

Kymmenes viikkoraportti

Kun aktiivinen myyntityd vaikeutuu epidemian takia, ja tarjouspyyntbjen maara
vahenee, on tarkeda kayttaa aika hyodyksi. Tallakin viikolla oli ohjelmassa paljon
myyntia tukevia tehtavia, kuten nettisivujen paivittamista, esittelyvideoiden teke-
mista ja uusien tuotepakettien suunnittelua. Ajan tehokas kaytt6 on yksi olennai-
nen tekijd menestyvassa yrityksessa. Silloin kun on hiljaista, tehdaan kaikkea
sitd, mika helpottaa kauppoihin paasemistad heti kun alkaa taas vilkastumaan.
Siind vaiheessa on tarkea laittaa kaikki paukut asiakastapaamisiin ja yhteyden-
ottoihin, eika videoiden editoimiseen tai verkkosivujen paivittamiseen. Toisaalta
talla viikolla olen jo ottanut yhteytta potentiaalisiin asiakkaisiin ja tehnyt alustavia
varauksia esittelykaynteihin. Taméa nopeuttaa myyntiesittelyjen sopimista siina

vaiheessa, kun se on ajankohtaista.

Talla viikolla olen pohtinut ostamisen helpottamista yhtena keinona edistaa
myyntid. Ostamisesta voi tehdad mahdollisimman helppoa tunnistamalla ne tekijat,
jotka toimivat kaupanteon esteena tai hidasteena. Asiakkaidemme kohdalla tal-
laiset hidasteet voivat olla mm. ettd, asiakkaalla ei ole selkeaa kasitysta tuotteen
kayttokohteista, hankintahinta tuntuu isolta tai ajankohta on vaara. Naita kaupan-
teon esteena olevia tekijoitd on pyrittdva minimoimaan tai jopa purkamaan mah-
dollisimman hyvin, jolloin myyminen helpottuu huomattavasti. Tuotteen tarpeelli-
suus pitéaa heti ensivaiheessa vakuuttaa asiakkaalle, mina olen ratkaissut tama
esittdmalla asiakkaalle mahdollisimman paljon eri kayttokohteita, jotka kosketta-
vat juuri h&nen liiketoimintaansa. Samalla on hyva muistuttaa mahdollisista lisa-
tuotoista, jotka uusi laite mahdollistaa. Nain asiakkaan kiinnostus on helppo he-

rattad, ja keskustelua jatkaa.

Jos esitetaan hinta kokonaisena hankintahintana, voi se varsinkin uudelle asiak-
kaalle tuntua isolta. Hinnan pirstaloiminen helpommin hahmotettavaan yksikkdon
on jarkevaa, jotta asiakkaan on helpompi suhteuttaa hankintahinta saataviin tuot-

toihin. Siksi esimerkiksi tuotteen myyminen kuukausihinnalla on jarkevaa, silla
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silloin se ei tunnu niin kalliilta, ja todellinen kustannus on helpompi hahmottaa.
Ajatellaan esimerkiksi 6 000€ maksava painepesuri, on 5 vuoden leasingsopi-
muksella vain n. 100 €/kk. Asiakasta on huomattavasti helpompi lahestya kolme
numeroisella summalla, kuin nelinumeroisella. Myymalla asiakkaalle helppoa all
inclusive pakettia kuukausihinnalla, on myds helpompi sivuuttaa hankinta-aika ja
sesongit. Isot investoinnit tehdaan vasta, kun tuotteen tarve on ajankohtainen,
mutta edulliselta kuulostavat kuukausisopimukset voidaan tehd& my6s ennen se-

sonkia.

Talla viikolla olen huomannut, etté olen oppinut tekemaan myyntity6ta uusien op-
pien avulla. Talla tarkoitan ylivoimaisen asiakashyddyn kayttamista myyntivies-
tissé. Talla viikolla olen tehnyt ns. kylmasoittoja potentiaalisille asiakkaille niin,
etta olen suunnitellut myyntipuheeni valmiiksi etukateen. Myyntipuheen rakenne
on ollut kansainvalisen myynnin valmentajamme Valtteri Tuomisen ohjeiden mu-
kainen. Yhdella tai kahdella virkkeella pitdd pystya vakuuttamaan, ettd asiakas
tarvitsee taman tuotteen, ja meidén ratkaisumme on paras ja/tai ainut vaihtoehto
tahan. Nain heratetddn asiakkaan kiinnostus, ja esittelytapaaminen on helppo
sopia. Tahdn mennessa tulokset ovat olleet hyvéat, kaikki kenen kanssa olen
paassyt juttusille, on halunnut esittelyvierailun. Tosin vasta epidemia laannuttua.
Huomaan oivaltaneeni Valtterin opin, ja myds sen toimivuuden. Jatkamalla sa-
maa taktiikkaa uskon, ettd tapaamisten sopiminen ja tuotteiden myynti on hel-

pompaa.

Yhdestoista viikko

Maanantai 6.4

Yrityksen kotisivut ovat monelle ensikosketus yritykseen. Ensimmaisten sekun-
tien aikana tehdaan arvio yrityksesta etusivun ulkonaon ja sisallon perusteella.
Siksi on tarkeaa, etta etusivun avulla voidaan vakuuttaa asiakas yrityksen ja sen
tuotteiden luotettavuudesta. Se on myds tehokkain ilmainen mainospaikka. Siksi
olen panostanut etusivun ulkondkdon ja informatiivisuuteen. Yhdella vilkaisulla

asiakkaan tulisi saada mahdollisimman kattava kasitys tuotevalikoimasta. Ta-
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naan paivitin etusivulle mainoskuvan, jossa painepesureita kaupataan kuukausi-
hinnalla. Tahan aikaan suurin osa sivuilla vierailevista tutkii painepesureita, ja

siksi ilmoituksella tavoitettu yleisd on taydellinen.

Tanaan jatkoin myos potentiaalisten asiakkaiden soittokierrosta. Koska talla het-
kella ei pysty sopimaan tapaamisia, olen esittanyt videopalavereja, tai vaihtoeh-
toisesti tapaamisia epidemian jalkeiselle ajalle. Kun kysynta laskee, jaa jaljelle
vain koukuttavampien myyntiargumenttien I6ytaminen ja puhdas rutiininomainen

myyntityd.

Tiistai 7.4

Tanaan jatkoin taas myyjan perustyota, soittokierrosta. Ensin yritan l6ytaa mah-
dollisimman potentiaalisia yrityksia. Tama tapahtuu tutustumalla yrityksen nettisi-
vuihin, taloustietoihin ja palveluvalikoimaan. Puhelun tarkoituksena on sopia ta-
paaminen (tai tassa tilanteessa videopalaveri), johon voi menna aikaa tunnista
jopa kahteen. Jos 10 minuutin taustaty6lla voi sulkea pois sellaiset yritykset, jotka
eivat ole potentiaalisia ostajia, saastaa itseltdan paljon aikaa tulevaisuudessa.
Paiva piti sisalladn myos tarjouslaskentaa, ja leasingsopimuksen laatimista ja 1&a-
hettamista asiakkaalle.

Huomasin aiemmin, ettd meidan nakyvyytemme hakukoneissa Ruotsissa oli
huono, ja totesin, etta jotta sieltd voidaan saada myynteja, tilanne on korjattava.
Otin selvda nakyvyyteen vaikuttavista seikoista, ja aloin tanaan muokkaamaan ja
taydentdmaan sivuja sisallolla, joka parantaa meidan nakyvyyttdmme ja sijaa ha-
kutuloksissa. Jos me emme ole 1-5 ensimmaisen hakutuloksen joukossa, meita

ei asiakkaan nakokulmasta ole olemassa.

Keskiviikko 8.4

Tanaan oli reissupaiva. Aamulla lahdin ajamaan kohti Keski-Suomea, jonne ol
tarkoitus vieda asiakkaalle painepesuri, jonka han oli ostanut. Tuotteen toimitta-
minen ja kayttokoulutuksen jarjestaminen on samalla hyva tapa tavata asiakas,

ja oppia tuntemaan hanet ja h&nen tarpeensa paremmin. Se edistaa ja tiivistaa
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asiakassuhdetta, mika edistédd myos tulevia kauppoja. Asiakastapaaminen meni

hyvin, ja toi mukanaan myds varaosatilauksen.

Pidan asiakkaiden tapaamisesta siksi, etta tapaaminen mahdollistaa tarkeéan tie-
don keraamista, mutta samalla myds asiakkaaseen tutustuminen niin, etta yh-
teistyd jatkossa on helpompaa. Hyvien asiakassuhteiden tarkeyttd ei voi tar-
peeksi korostaa, silla asiakkaiden luottamus seka myyjaan, ettd tuotteeseen ovat
avain asemassa ostopaatosta tehtaessa. Hyvan myyjan toimisto on asiakkaiden

luona.

Torstai 9.4

Tanaan oli tarjouslaskentapaiva, kiitos useampien tarjouspyyntdjen. Edelleen
vallitseva koronaviruspandemia aiheuttaa varovaisuutta yritysten hankinnoissa.
Tarjouspyynnot olivat tandan helppoja ja koskivat meidan yleisimpia tuottei-
tamme, joten niihin oli helppo laatia tarjoukset. Tanaan jatkoin myés verkkosivu-
jemme optimointia hakukoneita varten. Sivun |6ydettavyys on ensiarvoisen tar-

kedd myynnin nakdkulmasta.

Saimme myds aiemmin mahdollisuuden tehda lehtiartikkelia konealan lehteen.
Artikkelit ovat myds hyva tapa valittaa tietoa tuotteista potentiaalisille asiakkaille,
ja hyvin kirjoitettu teksti on mielenkiintoinen ja jaa lukijan mieleen. Aloitin tindén
artikkelin kirjoittamista, ja sainkin sen hyvaan malliin. Tarkeinta on ensin kirjoittaa
yl6s ne asiat, jotka haluaa sisallytettavan artikkeliin, jonka jalkeen sita voi lahtea
hienosaatamaan ja muokkaamaan. Artikkeli on hyvaa nakyvyytta, ja on tarkea
huomioida, ettd verkossa julkaistuna se nousee hakukoneissa korkealle silla esi-

merkiksi Google nostaa mielellaan juuri artikkeleja korkealle hakutuloksissa.

Yhdestoista viikkoraportti

Monipuolinen viikko takana, mutta oppimisen kannalta melko laimea viikko. Se
piti sisdllaan paljon sellaisia tyotehtavia, jotka olivat minulle tuttuja eivatka nain
aiheuttanut ahaa-elamyksia tai oppimisen paikkoja. Talla viikolla olen tehnyt verk-

kosivujen optimointia hakukoneita varten, mutta myds etusivun kehittdmista yha
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kiinnostavammaksi. Yrityksen verkkosivujen etusivu on alusta, jossa moni ihmi-
nen syysta tai toisesta vierailee. Hyvin pitkalti etusivun ulkonaén ja informaation
perusteella vierailija tekee paatdksen, jatkaako tutkimista vai siirtyyko etsiméan

tuotteita muualta.

Kotisivuja suunnitellessa tulisi ottaa huomioon muutamia asioita. On pohdittava
mm. mita asiakkaat haluavat, kun he tulevat sivuille, ketk&a asiakkaat ovat ja miten
heidan vierailuaan verkkosivuilla voi helpottaa. Vastaamalla naihin kysymyksiin,
siséllén optimoiminen asiakkaan tarpeisiin on helpompaa. Asiakas luottaa siihen
myyjaén, joka parhaiten osaa vastata hanen tarpeisiinsa ja ongelmiin. Kotisivujen
suunnittelu ei siis ole vain graafikon tyota, vaan my6s markkinoijan tyota, silla
ulkon&on liséksi myos informatiivinen sisaltd on vahintaan yhta tarkeaa, ellei tar-
kedmpaa. Onnistuneella suunnittelulla saat asiakkaan pysymaan pitempaan si-
vuilla, mika vaikuttaa positiivisesti sivuston konversioprosenttiin ja sitd kautta

myds sivun sijoittumiseen hakukoneissa. (Suomen Digimarkkinointi Oy 2020.)

Uutena oppina talla viikolla oli kasitteena verkkosivujen konversio, jolla tarkoite-
taan erilaisia aktiviteetteja sivulla. Konversio on mm. verkkosivuilla suoritettu os-
tos, avattu linkki, taytetty lomake tai vierailun pidempi kesto. Konversio ei siis ole
vain sivulle tuleminen ja sieltéa l&hteminen, vaan siella oleskelu, likkuminen si-
vulta toiselle, artikkelien lukeminen ja lomakkeiden tayttaminen. Konversion
avulla voi mitata onnistuneet mainokset ja sisallot, ja kehittda mainontaa ja verk-
kosivuja tuloksien perusteella. Analysoimalla tuloksia ja konversioprosenttia, voi
tunnistaa toimimattomat mainonnat ja sisallot, ja kehittaa niita niin, ettéa ne tuot-

tavat paremmin. (Suomen Digimarkkinointi Oy 2020.)

Melko rutiininomaisesta viikosta huolimatta oppimista on siis tapahtunut. My6s
teknistd osaamista olen kartuttanut, silla pesurin kayttokoulutusta varten pantta-
sin hieman tarkempia tietoja laitteiden huollosta yms. Joten eteenpdin on taas
menty. Myynnin nakékulmasta viikko oli positiivinen, silla kauppaa on syntynyt ja
tarjouspyynt6ja on tullut, mutta valitettavasti Ruotsissa vauhti ei ole ollut toivotun-
lainen. Osaltaan tahan toki vaikuttaa vallitseva tilanne, joka Ruotsissa on pa-
hempi kuin meilla taalla Suomessa, mutta olisin silti odottanut, etta tilauksia olisi

saatu edes muutamia.



65

Kahdestoista viikko

Tiistai 14.4

Tanaan jatkoin artikkelin kirjoittamista, ja se tapahtui hieman pitkin paivaa. Ensin
valmistelin ensimmaisen version, jonka jalkeen luetutin sen esimiehellani, joka
esitti muutosehdotuksia. Omalle tekstille sokeutuu helposti eikd parannusideoita
valttamatta synny kovin helposti. Siksi teksteja kannattaa luetuttaa aina jollakin
muulla, ennen kuin ne julkaisee missaan. Tallakin kertaa ero ensimmaisen (jota
oli jo muutettu moneen otteeseen) version ja viimeisen version valilla oli olennai-
nen. lltapaivalla sain valmiiksi vimeisen vedoksen artikkelista, jonka jalkeen seu-

raava tehtava oli sopivien kuvien etsiminen.

Kirjoittelun vélissa ehdin laatia tarjouksia pyhien aikana tulleisiin tarjouspyyntdi-
hin. Lisaksi paivittelin viela viimeisia silauksia vailla ollutta jalleenmyyntisopi-
musta, jota on muokattu jalleenmyyjdmme kanssa kaytyjen keskustelujen poh-
jalta. Tarkeiden jalleenmyyjien kanssa on hyva tehda aina sopimus, joka toimii

suojana, mikali syntyy epaselvyyksia tai toiminta ei etene toivotulla tavalla.

Keskiviikko 15.4

Olemme valilla pohtineet, etta ottaisimme kokeiluun uuden tavan myyda tuotteita
palveluna. Idean lahtbkohta on kuukausihintainen palvelu, joka pitéisi sisallaéan
mahdollisimman paljon aina varusteista niiden huoltoon ja varaosiin. Kyse ei kui-
tenkaan ole helposta yhtalosta, ja aloin tanaan keskustella meidan rahoituskump-
panimme kanssa erilaisista vaihtoehdoista toteuttaa idea. Idean tarkoitus on

tehda ostamisesta mahdollisimman helppoa.

Meilla on jo talla hetkella tarjolla erilaisia kuukausihintaisia rahoitusmalleja, jotka
ovat olleet melko suosittuja. Kuukausihintaisten tuotteiden etu on se, etta hinta
jakautuu tasaisemmin kayttojaksolle, eika yrityksissé olevaa likvidia tarvitse kayt-
taa tavallisiin hankintoihin, vaan sen voi hyédyntaa esimerkiksi yrityksen kehitta-

miseen. Tallaisten palvelutuotteiden suunnittelussa pitaa ottaa huomioon mah-
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dolliset varaosatarpeet, huoltovélit ja kustannukset sek& mahdolliset huoltopai-
kat. Huoltojen ja palvelun on oltava tallaisessa palvelussa mutkatonta ja asiak-

kaalle mahdollisimman helppoa.

Torstai 16.4

Tanaan sovin asiakkaiden kanssa videopalaveriaikoja, jotka korvaavat esittely-
kaynnit tdssa poikkeuksellisessa tilanteessa. Videopalaverien aikana on mahdol-
lisuus esitella tuotteita seka kuulla asiakkaiden tarpeista, toiminnasta ja kehitys-
suunnitelmista. Lisaksi paiva piti sisallaan taas tarjouslaskentaa, mika on hyvin
positiivista tallaisessa ajassa, jolloin monilla yrityksilla on tiukkaa. Tanaan jouduin
ensimmaista kertaa puolustamaan meidan hinnoitteluamme, kun asiakas oli kai-
vanut usean vuoden vanhan tarjouksen, ja ihmetteli hintaeroja. Usein hintaeroihin
l6ytyy syy, kuten poikkeavat varusteet, mutta perustelujen esittdminen hienova-

raisesti vaatii kielen keskelle suuta.

lltapaivd meni omia myyntikompetensseja tutkivassa webinaarissa, jota ennen
olin tehnyt testin, jonka tuloksista pystyi ndkemaan mita kompetensseja tarvitsee
viela harjoitella ja mitka ovat kunnossa. Myyjan on hyva valilla itsekin tutkia omaa
osaamista ja vahvuuksia, jotta tarvittaessa osaa kehittdd tarvittavia taitoja.
Omalla kohdallani minun on parannettava prosessien noudattamista seka ajan

tehokasta kayttoa, silla testin mukaan ne ovat selkeasti heikompia kuin muut.

Perjantai 17.4

Ensimmainen pitamani videon valityksella tapahtuva tuote-esittely oli tanaan.
Esittely meni erinomaisesti, ja sen aikana sain arvokasta tietoa asiakkaan nykyi-
sin kayttamista tuotteista, tulevista tarpeista ja toiminnasta yleisestikin. Videon
aikana esitin ylivoimaisesta asiakashyoty -esitelmasta tuttuja dioja yleisista tren-
deistd, joilla sain asiakkaan luottamuksen. Niiden tarkoituksena on osoittaa asi-
akkaalle, ettd me ymmarramme heidan haasteensa ja heidan toimintaymparisto-
aan, ja ettd meidan tuotteemme ovat suunniteltuja vastaamaan naita vaatimuk-
sia. Lisaksi naytin videoita tuotteista, jotta asiakas ndkee miten ne toimivat kay-

tannossa.
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Paiva piti sisallaan myos kylmasoittoja sellaisille asiakkaille, jotka ovat ladanneet
esitteitéa |&hettamistani sahkoposteista. Hy6dyntamalla olemassa olevaa dataa,
kuten klikkitietoja, voi sdastaa paljon aikaa ja turhia puheluita. Mikali asiakas vai-
vautuu avaamaan linkkeja ja esitteita lahettdmassasi viestissa, se on yleensa
merkki olennaisesta kiinnostuksesta. Nain myos tassa tilanteessa, ja soitot tuot-

tivatkin monta lahetettavaa tarjousta.

Kahdestoista viikkoraportti

Viikko piti siséllaan paljon sellaisia asioita, jotka eivéat ole osa jokapéaivaista ar-
keani. Poikkeukselliset tydolot ovat jatkuneet, kun etatyd on jatkunut koronaepi-
demian jatkuessa. Toisaalta pakotettu etatyd on myds opettanut uudet paivaru-
tiinit ja on hyvin mahdollista, etta voin jatkaa enemman etatyon tekemistd myos
epidemian laannuttua. Siind saastyy paljon aikaa, jonka voi kayttaa huomatta-

vasti hyodyllisemmin kuin pelkastaan ajamiseen.

Olen kirjoittanut muutamia artikkeleja aikaisemminkin, mutta joka kerta taito ke-
hittyy. On mielenkiintoista ndhda, miten itsekin sokeutuu omalle tekstilleen. En-
simmaista versiota tehdessani, olin mielestani kirjoittanut hyvan tekstin, jonka
olisi voinut julkaista jo sellaisenaan. Kuitenkin sita viela analysoitaessa yhdessa
esimieheni kanssa mieleen tuli uusia nakdkulmia ja lahestymistapoja artikkelin
sisaltoon. Lopulta pidin ensimmaista versiotani erittdin kehnona, ja kirjoitin artik-
kelin uusiksi aivan eri nakokulmasta ja monipuolisemmin eri tuotteita esille nos-
taen. Jatkossa osaan jo ennen ensimmaista versiota aloittaessa miettia valmiiksi,
mitka tuotteet haluan nostaa ylés seka kenen nakokulmasta artikkeli kirjoitetaan,

eli kirjoitanko artikkelin ulkopuolisen silmin vai meidan kertomana.

Talla viikolla pidin myds ensimmaisen tuote-esittelyn videon vélityksella. Koska
yritykset eivat ota vastaan vieraita talla hetkella, on keksittava eri keinoja pro-
spektien “luokse” paasemiseksi. Tarkea osa myynnin prosessia on asiakkaan tar-
peiden kartoittamista, sekd omien tuotteiden hyotyjen ja kayttokohteiden esittely.
Puhelimessa on mahdollista tehda jonkin asteista kartoitusta, mutta ilman elavaa
kuvaa asiakkaan on vaikea hahmottaa tuotteen ulkon&ko, kaytannollisyys ja hyo-
dyt.
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Pauli Vuorio (2008, 68-73) kirjoittaa, etta tuote-esittely tulee rakentaa niin, etta se
vastaa asiakkaan kysymykseen, miksi ostaisin. Tata varten asiakkaan tarpeiden
kartoittaminen on tarkead, jotta esittelyssa voidaan keskittya juuri niihin asioihin,
jotka voisivat kiinnostaa asiakasta. Vuorio painottaa, etta tuote-esittelyn on oltava
lyhyt, ja ytimekas ja siina pitdd keskittya vain niihin asioihin, jotka kiinnostavat
asiakasta. Han my6s muistuttaa, etta esittelytilanteessa asiakkaalle ei olla myy-
massa tuotetta vaan sen ideaa. Tama tarkoittaa tuotteen tuomia hyotyja ja mah-
dollisuuksia, jotka voivat tuoda hanelle tyydytysta tai esimerkiksi taloudellista
hyotya. Asiakas ostaa sitten tuotteen sen tuomien hyétyjen takia, ei vain tuotteen

itsensa takia.

Myds Vuorion esittamiéa tuote-esittelyn vaiheita olen jo aikaisemmin omaksunut
opintojeni aikana, ja tallakin viikolla pitamani tuote-esittely noudatti kyseisia vai-
heita hyvinkin tarkkaan. On mukava huomata, ettd noudatan jo rutiininomaisesti
tydssani kaytantoja, joita myos myynnin ammattilaiset suosittelevat. Jotakin olen

siis oppinut!

Kolmastoista viikko

Maanantai 20.4

Tanaan katselin taas aiemmin tulleita tarjouspyyntdja ja lahetettyja tarjouksia, jos
siella olisi sellaisia, joihin voisi ottaa yhteytta. Ei pida unohtaa sellaisia kyselijoita,
jotka eivat ole ottaneet ensikyselyn jalkeen yhteyttd, vaan yrittdd saada heihin
uudestaan yhteytta. Joskus asia on vain unohtunut, ja myyjan ottaessa uudes-
taan yhteyttd hankinta laitetaan uudestaan vireille. Toisinaan asiakkaalta voi
saada arvokasta tietoa siitd, miksi kauppa ei toteutunut. Taméan lisaksi jatkoin
viela ruotsinkielisten verkkosivujen paivittamista ja parantamista. Lisasin teksteja
ja valiotsikoita sivujen loydettavyyden parantamiseksi hakukoneissa, mutta toi-
saalta myds yleisilmeen parantamiseksi ja informatiivisuuden lisd&dmiseksi. Verk-
kosivujen teksteilla pyrin viela opettamaan asiakkaalle tuotteiden kayttokohteita

ja miten ne voivat tehostaa asiakkaan lilkketoimintaa.

Tiistai 21.4
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Tama paiva meni hyvin pitkalti potentiaalisten asiakkaiden etsimiseen ja myynnin
tehtavalistan tekemiseen. Yritin etsid aiheeseen liittyen kaytt6éon myos kevytta ja
edullista asiakashallintajarjestelméé, siind onnistumatta. Myyntitydssa tarke&a
kuitenkin on, ettda myyja tuntee asiakkaansa mahdollisimman hyvin, ja siksi on
hyva pitaa kirjaa kaydyista keskusteluista ja tehdyistd huomioista. Ei nayta myos-
kaan hyvalta, mikali myyja soittaa entiselle asiakkaalle tietaméatta/muistamatta,
etta kyseinen asiakas on tehnyt hankintoja meiltd aiemmin. Hyva ja toimiva jar-

jestelma on siis hyva olla.

Kirjoitin tietoja ylos potentiaalisimmista asiakkaista, ja tein loppuviikolle tehtava-
listaa, kenelle soittaa tai laittaa s&hkdpostia ja mita asioita kenellekin korostaa.
Tama nopeuttaa varsinaista yhteydenottoa ja selkeyttad paivien aikataulutta-
mista. Toki on odotettavissa, etta kiireelliset valiin tulevat asiat sotkevat aikatau-

lun joka tapauksessa.

Kolmastoista viikkoraportti

Viikko jai lyhyeksi, silla paivakirjatyoskentely paattyi tiistaihin. Alkuviikko meni hy-
vin pitkdan myyntia valmistelevissa tehtévissa, silla loppuviikko on varattu soittoi-
hin ja yhteydenottoihin. Viikon aikana opettelin itselleni uuden tavan kirjata ylos
kaikki tarkeimmat tiedot asiakkaista ja prospekteista, jotta niihin on helpompi pa-
lata jatkossa. Tehtavien aikatauluttaminen tulevaisuuteen, myds pidemmalle
sinne, oli minulle aiemmin melko vieras kéasite, mutta olen tassa kevaan aikana
huomannut, etta asioita on yllattavan vaikea muistaa. Siksipa olen oppinut lisaa-
maan kalenteriin merkint®ja, milloin kehenkin asiakkaaseen kannattaa olla yhtey-
dessa liittyen esimerkiksi tuleviin hankintoihin. Se saattaa olla ratkaiseva tekija

kaupan varmistamiseksi.

Koska meilla ei viela ole kaytbssamme taysin toimivaa asiakkuudenhallintajarjes-
telmaa, olen pyrkinyt tutustumaan tarjolla oleviin vaihtoehtoihin. Asiakkuudenhal-
linta on yksi erittdin olennainen kilpailukyvyn parantaja ja se on tarkeda pystya
tekemaan koko asiakkuuden ajan. Asiakkuudenhallintajarjestelméan avulla voi ke-

rata ja hyodyntaa tietoa asiakkaasta, jota voidaan kayttaa mm. kohdennettuun
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markkinointiin ja myyntiin. Lisaksi tarpeeksi tarkalla ostohistorialla, voidaan hel-
posti nahda, milloin kenenkin asiakkaan tuotteet ovat huoltoa ja varaosia vailla.
(Logistiikan Maailma 2020).

Taustatyon merkitys on suuri. Taustaty6lla voidaan tarkoittaa esimerkiksi verkko-
sivujen paivittdmista, esite- ja videomateriaalien valmistamista seké sosiaalisen
median paivittamista. Lisaksi potentiaalisten asiakkaiden etsiminen seka tar-
peeksi tarkat muistiinpanot keskusteluista ovat tarkeitéd tehokkaan myyntityon
varmistamiseksi. Jos taustatyd ja kotilaksyt tehdaan oikein, tekee se myyntityosta

paljon helpompaa, ja parhaassa tapauksessa tuo myyntia asiakkaan aloitteesta.

6 Lopputulokset ja pohdinta

Paivakirjatyoskentely on paattynyt, ja on aika tiivistad mita ajanjakso on pitanyt
siséllaan. Kaikin kaikkiaan matka on ollut aarimmaisen mielenkiintoinen, ja am-
mattitaitoni on aivan eri tasolla nyt, kuin paivéakirjan alkuvaiheessa. Ajanjakso on
pitdnyt sisdllddn monta oppimisen mahdollisuutta sekd kokemusta, jotka ovat

kasvattaneet minua myyntimiehena erittain paljon.

6.1 Paivakirjatyoskentelyn vaiheet

Tyoskentelyn alkuvaiheessa olin vield sisaistamassa myyntitoimintaani kasitetta
ylivoimainen asiakashyoty. Se oli se nédkdkulma, jonka kautta asiakasta lahesty-
tédan ja jonka avulla vientikauppaan saadaan vireytta. Taman lisaksi toisena mer-
kittavana oppimisen aiheena oli teknisen ymmarryksen parantaminen. Talla tar-
koitan tuotteiden rakenteen ja toimintaperiaatteiden oppimista niin, ettéa ne osaa
selittdd asiakkaalle mahdollisimman tarkkaan. Tata tavoitetta helpotti heti alkuun
tullut tehtava asennusohjeiden kdantamisesta ruotsin kielelle, miké& osoittautuikin
haasteelliseksi vaikean ammattisanaston takia. Usein ruotsalaista nimea jollekin
osalle piti etsia kuvailemalla sen toiminta, ja se jos jokin oli tehokas tapa sisdistaa

eri osien tarkoitus ja toiminta tuotteissamme.
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Olin asettanut tavoitteeksi mm. sen, etta tekninen osaaminen liittyen tuottei-
siimme paranee merkittavasti ja itsendinen tydskentely siihen liittyen helpottuu.
Jo heti alkuun ty6tehtavani pakottivat minut tutustumaan tuotteiden ominaisuuk-
siin, rakenteeseen ja toimintaan ja koko tyoskentelyjakson paras kehitys teknisen
osaamisen parantamiseksi tapahtui heti alkuvaiheessa. Toinen tavoite oli ylivoi-
maisen asiakashyoty -nakékulman sisdistaminen myyntiviestiin, ja toisaalta myos

sen omaksuminen omaan ajatteluun ja jokapaivaiseen tyéhon.

Minun pitaa itse sisdistaa ja omaksua tama uusi nakékulma, koska se ei ole vain
tyovaline myynnissa, vaan se on meidan tapamme myyda. Emme myy enéda vain
auroja ja hiekoittimia, vaan myymme mahdollisuutta harjoittaa tehokasta kiinteis-
tonhoitoa seka ansaita lisatuottoja. Koska tein jo heti alkuvaiheessa dia esityksia
myynnin tueksi, paivitin verkkosivuja uudesta nakékulmasta ja harjoittelin uusia
myyntiargumentteja myyntipuheissa, koen, etta tavoitteeni ottaa uusi nakdkulma
haltuun onnistui hyvin. Tata kasitysta tukee myos se, ettd kansainvalisen myyn-
nin valmentajamme Valtteri Tuominen piti valmistelemia materiaaleja ja pita-

maani myyntipuhetta erinomaisena.

Esivalmistelujen jalkeen oli aika siirtya niin sanotusti tositoimiin. Ensimmainen
myyntimatka Ruotsiin uuden kehittyneemman myyntiviestin kanssa oli alka-
massa. Ensimmainen tapaaminen oli sovittu, ja olin noudattanut seka valmenta-
jamme Tuomisen, etta Erkki Leppasen (2007, 72-73) ohjeita tapaamiseen liittyen.
Se oli sovittu rauhalliseen paikkaan, jossa oli mahdollisuus keskustella ja esittda
myyntiesitelma ilman hairidtekijoita. Lopputuloksena oli erittdin menestynyt esit-
tely. Leppasen ohjeiden mukaan kuuntelin mahdollisimman paljon asiakasta ja
hanen nakokulmiaan, mutta myos vein keskustelua eteenpain maaratietoisesti
ylivoimaisen asiakashy6tyyn pohjautuvan myyntiesitelmamme avulla. Seuraavat
myyntitapaamiset Ruotsissa onnistuivat naiden oppien avulla hyvin ja koen oppi-
neeni hoitamaan myyntitapaamisia huomattavasti paremmin kuin aiemmin. Nyt
tiedan, mitd kannattaa sanoa, etta taustatyo pitaa tehda seka, etta asiakasta pi-
taa kuunnella riittavasti ja mydés muokata myyntiargumentteja asiakkaan kerto-

musten perusteella hanen tilanteeseensa sopiviksi.
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Opin myds talven aikana sen, etta kansainvalisille markkinoille ei tule l&ahte& yk-
sin. Hyva paikallinen kumppani on ratkaisevassa asemassa uuden markkinan
avaamisessa. Varsinkin, kun kyse on meidan tuotteidemme Kkaltaisista isoista
hankinnoista, jotka vaativat yllapitoa ja huoltoa. Ulkomaalainen myyja ei silloin
ole ensimmainen vaihtoehto, kun asiakas pohtii kyseisen tuotteen hankintaa.
Siksi ensimmainen askel kysynnan tutkimisen lisaksi, on paikallisen verkoston
luominen. Tein sellaisia havaintoja mm. messuilla, etta kun tuotteista kiinnostu-
nutkin asiakas kuulee, etta tuote on ostettava ulkomaalaiselta yritykselta, han pa-
kenee heti. Siksi on tarkeaa, etta tuotteella on luotettava paikallinen jalleenmyyja,
jolta asiakkailla on helppo ostaa tuotteen. Paikallisella myyjélla voi myds olla en-
nestaan kontakteja, jotka helpottavat ensimmaisten tuotteiden myyntia. Otin tasta
jo opikseni, ja kevaan aikana aloittamamme uuden ulkomaanmarkkinan selvittely

alkoi paikallisen kumppanin kautta, ei omin pain.

Viimeisimmaksi vaiheeksi olin asettanut ulkomaankaupan kasvattamisen. Tahan
vaiheeseen tuli iso hidaste, kun maailmalla puhkesi koronaviruspandemia, joka
sulki valtioiden rajat ja yritysten rahahanat. Kaikki suunnittelemani ulkomaanmat-
kat peruuntuivat, joten ulkomaankaupan kasvattaminen tyrehtyi lahes kokonaan.
Ainoaksi oljenkorreksi jai hyva vire, joka meidan ruotsalaiselle kumppanillemme
jai viimeisen vierailun jalkeen. Tilanne on kuitenkin opettanut myyntityén teke-
mista poikkeustilanteissa. Olen pitanyt ensimmaiset myyntiesitelmat videon vali-
tyksella, ja tilanteen takia on taytynyt kehittda erilaisia tapoja valittaa asiakkaille
mahdollisimman paljon tietoa tuotteista ilman esittelykayntia. Toisaalta poikkeus-
tilan avulla my6s normaaliajan myyntiprosessi on selkeytynyt. Nyt kun yksi iso
0sa myyntiprosessista, vierailu asiakkaan luona, on poissa pelistd, on taytynyt
analysoida koko prosessi tarkasti, ja pohtia korvaavia tapoja hoitaa esittely. lIman
poikkeustilaa koko prosessi ei varmastikaan olisi joutunut nain ison tarkastelun

kohteeksi.

6.2 Pohdinta

Paivakirjatydskentelyn avulla olen paassyt analysoimaan tekemisiéani tarkemmin

ja sita kautta huomaamaan toimivia sekd vahemman toimivia toimintamalleja.
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Tyoskentelyn edetessa olen oppinut mm. toimivan asiakkuudenhallinnan merki-
tyksen ja muistiinpanojen tarkeyden, kylmasoittoihin valmistautumisen, myynti-
esittelyjen pitdmisen, ulkomaankaupan kasvattamisen tyOvaiheita ja haasteita
seka asiakkaan nakdkulman huomioimisen myyntiviestissa. Talven aikana tapah-
tunut kehitys on ollut merkittavaa, enka olisi sitd néin hyvin osannut huomioida
ilman tata kyseista paivakirjaprojektia. Projektin myo6ta paasin tutustumaan myos
useisiin kirjoitettuun tietoon myyntiin ja markkinointiin liittyen, joka on vahvistanut

omia toimintatapoja ja tuonut uusia nakokulmia tyohon.

Teoria on tukenut kehittymista hyvin ja varsinkin yhteydenotot potentiaaliseen
asiakkaaseen ovat kehittyneet hyvien neuvojen avulla. Hakalan ja Michelssonin
(2009) Myynninmurtajat -kirja oli mielenkiintoinen erilaisten myyjatyyppien ja
myyjien tekemien yleisimpien virheiden kera. Siitd pystyin myds tunnistamaan
omia heikkouksia ja virheita, joita myyjana teen ja se helpottaa minua kehitta-
maan itseani juuri niiltd osin, joissa kehitysta tarvitaan eniten. Myynti on puhdasta
tyota, ja tekosyitd epaonnistumiselle 16ytyy aina. Huono myyja keksii tekosyita

sille, miksi kauppoja ei synny, kun hyva myyja keksii keinot saada ne syntymaan.

Tama kevainen matka ulkomaankaupan parissa on ollut erittédin kasvattava
matka. Ulkomaille meneminen ei ole helppoa, vaan jokainen kauppa on huomat-
tavasti suuremman tyon takana kuin kotimaan markkinoilla. Menestyminen vaatii
tyota, asiakaskaynteja toistensa peraan, hyvan paikallisen jalleenmyyjan loyta-
misen ja hanen sitouttamisensa itsekin maaratietoiseen myyntitydhon. Olen op-
pinut suurimmat kompastuskivet, ja mitk& asiat pitéaa olla selvitetty ennen myyn-

tityota, kuten huoltoverkosto, materiaalit paikallisella kielella seka paikallinen
myyja.

Jatkossa minun on viela kehitettava toimintatapojani mm. uusien asiakkaiden yh-
teydenotoissa. Ennen koronakriisia se oli helppoa, silla minulla oli puheluissa sel-
keda agenda, sopia tapaaminen. Kun puhelussa on selke& tavoite helpottaa se
soittoa verrattuna siihen, etta tavoitetta ei ole. Meidan laitteitamme ei myyda pu-
helimen valityksella ja siksi vallitseva kriisi tapaamiskieltoineen on hankaloittanut

yhteydenottoa, kun tapaamista ei voi ehdottaa. Taman lisdksi kehitettavaa on
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edelleen asiakkuudenhallinnassa ja varsinkin olemassa olevien asiakkaiden huo-
mioimisessa. Huomio Kiinnittyy lilan usein vain uusiin asiakkaisiin, vaikka my6s

entiset asiakkaat kaipaavat huomiota ja siell& on suuri kauppojen potentiaali.

Paivakirjatyoskentely oli sujuvaa ja erittain antoisaa, niin oman osaamisen oival-
tamisen seka uuden osaamisen kehittamisen nakékulmasta. Myyntitavoitteisiin
ei taysin paasty, josta suurimmilta osin voidaan syyttdd koronaviruspandemian
aiheuttamaa epavarmuutta. Kaikki muut tavoitteet kuten myyntiesittelyjen pitami-
nen potentiaalisille asiakkaille seka jalleenmyyjaverkoston luominen Ruotsissa
toteutui hyvalla tasolla. Osaamistasoni nousi mielestani tavoitteeseeni, ja koen
olevani “taitava suoriutuja”, mika oli taman oppimisprosessin pddmaara. Tasta on

hyvé jatkaa eteenpain, kohti uusia oivalluksia ja seikkailuja.
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