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Tama opinnaytetyd on paivakirjamuotoinen dokumentaatio kehittymisesta myyntipaallikén
tehtavissa vuoden 2020 alkupuoliskolla. Opinnaytetydssa kuvataan myyntipaallikolta vaa-
dittavia ominaisuuksia, tarkeimpia tehtavia seka seurataan helsinkildisen ohjelmistoalan
startup yrityksen arkea. Paivakirjaa on raportoitu yhteensa 10 viikon ajan. Jokaisen viikon
alussa asetetaan viikkokohtaiset tavoitteet, joiden tayttymista pohditaan viikkoanalyysin
muodossa aina viikon paatteeksi. Paivakirjamuotoinen tyd toimii hyvana tydkaluna oman
oppimisen syventamiseksi. Viikoittainen tavoitteiden asettaminen seka niiden toteutumisen
pohdinta auttaa opiskelijaa reflektoimaan omaa oppimista seka tarkastelemaan kehitysta.

Paivakirja raportoinnin ohella havaittiin, ettd myyntipaallikoltd vaaditaan hyvia itsensa joh-
tamisen taitoja seka jatkuvaa tavoitteiden asettamista ja oman kehityksen analysointia. Eri-
tyisesti positiossa, jossa tydntekija vastaa padasiassa yksin uusasiakashankinnasta, tulee
henkildkohtaista tekemista seurata kriittisesti ja kilpailla jatkuvasti omien tavoitteiden
kanssa. Myyntipaallikélta vaaditaan myds hyvaa paineensietokykya seka joustavuutta so-
peutua alati vaihtuviin paiviin, mika on kovin tyypillista startup alalla.

Asiasanat
Myyntityd, myyntipaallikkd, henkildkohtainen kehittyminen, B2B-myynti




Sisallysluettelo

H BN o o £= o | (o TR TP PP PR 1
1.1 Myyntipaallikdn tehtavat ja vastuualueet ...............ccccooiiiii s 2
1.2 Oma ammatillinen 0SAamMINEN ...........uuiiiiiiieeie e 3
1.3 Sidosryhmat tyOpaikalla ............coooiiiiiiiiiiii e 4
1.4 Vuorovaikutustaidot tyOpaikalla ..............ccoeeeiiiiiiiiiii e 5

A e TNV |l =T =T o Yo (o] | | (PP PUPPPRPPPRPR 7
2.1 SeurantaVilkko 4, (20-24.1) .. .o 7
2.2 SeurantaVilkko 5, (27-31.1) .. o 9
2.3 SeurantaVilkKo B, (3-7.2) .. ..uuiiiieei e 12
2.4 SeurantaVilkko 7, (10-14.2) ... oo e e 15
2.5  SeurantaVilkko 8, (17-21.2) ... e 19
2.6 SeurantaVilkko 9, (24-28.2)......ccuu i 23
2.7  SeurantaVilkko 10, (2-6.3) ... ..uuiieiiiiiiiiei e 26
2.8 Seurantavilkko 11, (9-13.3) ... i 28
2.9  SeurantaVilkko 12, (16-20.3)....ccciiiiiiiiiiiieee e 31
210  SeurantaVilkko 13, (23-27.3) . .ccuu i 33

3 Pohdinta ja paatelmat.............ouuiiiiiiiii 36

Lahteet



1 Johdanto

Opinnaytetyo toteutettiin paivakirjamuotoisena ja raportointi tapahtui paivittaisilla tyétehta-
vien kuvaamisella seka viikoittaisilla analyyseilla, joissa tarkastelin, miten viikon tavoitteet
ovat onnistuneet. Opinnayte suoritettiin ohjelmistoalan startup-yrityksessa Helsingissa
20.1.-27.3.2020 valisena aikana.

Keskeisin tavoite projektin aikana on ammatillinen kehittyminen B2B-myyjana. Myyntipaal-
likdn tehtavassa ohjelmistoalan startup-yrityksessa tarvitaan hyvia vuorovaikutustaitoja,
rohkeutta heittdytya tuntematonta kohti, nopeaa reagointikykya seka itsensa johtamistai-
toja. Myyntipaallikkd vastaa paaasiassa yrityksen uusasiakashankinnasta, joten vastuu
uusien asiakkaiden hankinnasta on suuri. Siksi keskiéssa on omien tavoitteiden viikoittai-
nen asettaminen, jotta myyjalla on tavoitteita ja mittareita, joiden kautta seurata omaa ke-

hittymista.

Startup-yritys, jossa ty6 suoritettiin, on pieni 8-henkinen yritys, jonka missio on mullistaa
kuluttajien tapa kerata etuja. Etujen kerdamiseen alustana toimii yrityksen luoma applikaa-
tio, mihin kuluttaja linkittda turvallisesti maksukorttinsa, jonka jalkeen han voi kerata etuja
automaattisesti normaalisti maksamalla lempiliikkeistaan. Ajatuksena on siis tehda mak-
sukortista kuluttajan ainoa tarvitsema etukortti. Applikaatiossa kaupoilla on erilaisia ostota-
voiteitta seka tutustumistarjouksia, joiden taytyttya asiakas palkitaan kauppiaan maaritta-
malla palkinnolla. Ty6ta on viela paljon edessa niin applikaation kehittamisen puolella kuin
uusien yritysasiakkaiden ja kayttajien hankinnassa. Etuohjelman tarkoitus on helpottaa ku-
luttajien arkea seka yrityksien nakdkulmasta tuoda heille uusia seka sitouttaa nykyisia asi-

akkaita.

Opinnaytetyon raportoinnin aloitushetkella olin ehtinyt olla kaksi vilkkkoa myyntipaallikkona.
Kaikki vastaan tuleva oli siis hyvin pitkalti uutta. Ensimmaiset viikot perehdyin perinpohjai-
sesti palveluumme, jotta myyntitilanteissa on riittava tuntemus palvelustamme jo hallussa.
Lisaksi olin ehtinyt tutustumaan yrityksemme sisalla kaytettaviin viestintad kanaviin. Rapor-
toinnin ensimmaisista viikoista lahtien tulisin jalkautumaan jo kentalle tapaamaan kauppi-
aita sekd myymaan palveluamme heille. T&han mennessa olin saanut toimitusjohtajaltani
hyvin perusteellisen myyntikoulutuksen. Kuitenkin niin, ettd myyjalle annetaan riittavasti

tilaa toteuttaa kaupanteko omalla tyylilla.



1.1 Myyntipaallikon tehtavat ja vastuualueet

Myyntipaallikdn roolissa tarkeimpana tehtavanani on tuoda yritykselle uusia yritysasiak-
kaita. Erityisesti kayttajien nakdkulmasta on aarimmaisen tarkeaa, etta applikaatiossa
mahdollisimman paljon kauppoja, jotta yrityksemme etuohjelma olisi ainoa mita kuluttaja

tarvitsee.

Tehtaviini kuuluu yritysten prospektointi, johon kaytan apunani valmista leadlistaa. Jokai-
sen paivan alussa suunnittelen listan yrityksista, joihin aion paivan aikana olla yhteydessa.
Yhteydenoton suhteen myyntipaallikdlld on melko vapaat kadet. Kontaktointi voi tapahtua
joko puhelimitse, sdhkdpostitse tai suoraan liikkkeeseen jalkautumalla. Erds myyntikonsultti
pilotoi yrityksellemme sita, miten etuohjelman myyminen olisi kaupoille kaikkein tehok-
kainta ja han neuvoi jalkautumaan suoraan liikkeisiin. Prospektointi maarittda osaksi myos
yrityksen myyntistrategiaa, jossa myyntipaallikolla on iso vastuu. Tapani Maatta kuvaa hy-
vin artikkelissaan "Voittava myyntistrategia” kuinka merkittava onnistumisen tekija on se,
miten myyja yksildi myytavan tuotteen tai palvelun asiakkaalle. Olennaista ei ole muovata
palvelua jokaiselle erikseen, vaan soveltaa palvelua niin, ettd asiakas vakuuttuu sen tuke-
van heidan liiketoimintaansa (Maatta, 2016). Palvelumme sopii parhaiten yrityksille, joissa
on melko tihea asiakasfrekvenssi. Asiakasfrekvensilla tarkoitetaan sita, kuinka usein asi-
akkaat asioivat liikkeessa. Usein tihean asiakasfrekvenssin yrityksid on muun muassa
ruokakaupat, ravintolat, kahvilat ja muut palvelualan yritykset. Kyseisten alojen yrityksiin
on lahtdkohtaisesti helpompi sitouttaa kuluttajia, silla he kayttavat heidan palveluitansa vii-
koittain ja usein naiden alojen yrityksissa onkin etuohjelmia jo kaytossa. On tarkeaa, etta
myyja perehtyy riittdvasti yritykseen ennen yhteydenottoa, jotta palvelu osataan myyda

riittdvan personoidusti asiakkaalle.

Suurimmaksi osaksi myyntipaallikdn tyé on kontaktoimista. Kiinnostuksen herattdmiseksi
tehdaan kylmasoittoja, jalkaudutaan liikkeisiin seka lahetetaan sahkdposteja. Tavoitteena
on tietysti saada yritys kiinnostumaan meidan etuohjelmastamme ja sen myéta sopia ta-

paaminen. Minulla on melko paljon kokemusta ihmisten kohtaamisesta standimyynti vuo-
sien varrelta, joten koen sen olevan vahvuuteni. Paivittdinen uusien suhteiden rakentami-
nen ja kiinnostuksen herattdminen vaatii kuitenkin sinnikkyytta ja konkreettisia tavoitteita,

joiden kautta voi seurata omaa kehitysta.

Isoimpia kehitysaskelia uskon saavani tapaamisten kautta. Myyntipaallikké on suoraan yh-
teydessa yritysten johtoon, joten jonkinlaista liiketoiminta ymmarrysta tehtavaan myds

vaaditaan. Tarkeinta on kuitenkin valmistautua tapaamisiin riittdvasti, jotta tuntee



asiakasyrityksen mahdollisimman hyvin ja osaa tarjota heille palvelumme kautta ratkaisua

johonkin ongelmaan.

Lisaksi myyntipaallikon tehtavat ovat kytkdksissa hyvin paljon muihin ihmisiin, joten kom-
munikointitaidot ovat erittdin tarkeat. Erityisesti startup yrityksissa tiivis sisainen viestinta
on elinehto. Kentalta tulevat ulkopuoliset palautteet ovat tarkeita palvelumme kehittamisen

kannalta. Siksi onkin tarkeda tuoda laatikon ulkopuoleltakin tulevat ajatukset mukaan.

1.2 Oma ammatillinen osaaminen

Luokittelisin itseni taitavaksi suoriutujaksi mita itse myyntityéhon tulee. Myyntikokemusta
vuosien varrelta on kertynyt erityisesti kuluttajamyynnin puolelta. Erilaisten ihmisten koh-
taaminen ja dynaaminen tekeminen siirtymalla tilanteesta toiseen on itselle hyvin tuttua.
Yritysmyynnin puolelle siirtyminen on ammatillisen kehityksen kannalta oikea askel, silla
opin ymmartdmaan syvallisemmin, miten yritysten johdossa ja liikketoiminta ymparistdssa

tehdaan paatoksia.

Kaytanndn myyntitydsta itselld on jo jonkin verran kokemusta standimyynti vuosien ja tyo-
harjoitteluiden varrelta. Opin tehtavissa ihmisten kohtaamista sekd heidan vakuuttamista
lyhyessa ajassa. Tarkeimpina oivalluksia oli muistaa kuunnella asiakasta ja herattaa luot-
tamus, jotta osaa tarjota asiakkaalle oikean ratkaisun. Vastaavanlaista vastuuta tydela-
massa en ole aiemmin saanut mitd myyntipaallikdon tehtavissa. Myyntipaallikkod vastaa yk-
sin toimitusjohtajan kanssa uusasiakashankinnasta, joten yrityksen kasvun kannalta
myyntipdallikolla on iso rooli. ltsensa johtaminen ja tavoitteiden asettaminen seka niiden
seuraaminen nousee suureen arvoon. Petri Parvinen nostaa kirjassaan "Myyntipsykolo-
gia” esiin kuinka tarkeaa on asettaa itse omat tavoitteet kayttaen esimerkkina SOL-kon-
sernin kaytantoa, jossa yritys ei aseta tydntekijdiden tavoitteita, vaan tyontekija itse. Parvi-
nen muistuttaa, etta itse asetettuna tavoitteet ovat usein korkeampia, seka tyéntekija pitaa
niistd myos paremmin kiinni (Parvinen, 2013). Koen siis, ettd omien tavoitteiden asettami-
nen tulee laittaa tarkkaan syyniin ja seurata tavoitteiden tayttymista. Aiemmin myynnilliset,
jopa paivakohtaiset tavoitteet ovat tulleet esimiehiltd. Nykyisessa tehtavassani esimieheni
on maarittanyt tavoitteen puolelle vuodelle, joten jonkinlaisia viikkokohtaisia tavoitteita mi-
nun tulee asettaa, jotta ne ovat riittdvan pienissa osissa ja helpommin saavutettavissa sen

myo6ta.

Yrityksen sisainen viestintd on myds erilaista mitd aiemmissa tyOpaikoissani. Pienessa
startup yrityksessa yrityksen ilmapiirin on hyva olla sellainen, etta kaikki uskaltavat sanoa

suoraan mita ajattelevat ja tuoda hulluimmatkin ideat esiin. Eeva Kekaldinen nostaa
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artikkelissaan esille, etta sisaisella viestinnalla on muitakin funktioita, kuin tiedottaa. Se
motivoi sitouttaa ja nostaa yhteishenkea seka sita kautta mahdollistaa paremman loppu-
kokemuksen kayttajalle (Kekalainen, 2016). Koen aarimmaisen tarkeana, etta paasen op-
pimaan toisenlaisesta yrityksen sisaisesta viestintakulttuurista. Yrityksemme viestintakult-
tuuriin kuuluu, etta jokainen voisi heittda keskeneraisetkin ideat ilmaan, pelkdamatta tuo-

mituksi tulemista.

1.3 Sidosryhmat tyopaikalla

Yrityksemme organisaatiorakenne on melko tiivis. Pienessa tiimissa usein kaikki tekee va-
han kaikkea, eika roolitukset ole taysin kiveen hakattuja. Rakenteen voi kuitenkin jakaa
niin, ettd on tekninen puoli, josta devaajat yhdessa ohjelmistokehittdjan kanssa vastaavat
tekniselle johtajalle. He kehittavat applikaatioon uusia "tarinoita”, mika heidan ammattikie-
lelldaan tarkoittaa uusien toimintojen koodaamista. Toisin sanoen he rakentavat uusia toi-
minnallisuuksia, jotta kdyttokokemus olisi entista parempi. Paaasiassa teknillisen puolen
tehtaviin kuuluu uusien toiminnollisuuksien ja ideoiden toteuttaminen. Myyntiin ja markki-
nointiin keskittyvat tydntekijat puolestaan hankkivat uusia kayttajia seka yritysasiakkaita.
Myyntipaallikdn eli minun tehtdvanani on tuoda yritykselle uusia kauppoja asiakkaaksi
etuohjelmaamme. Markkinointipuolen henkilét keskittyvat enemman kayttajapuolen han-
kintaan. He yhdessa ideoivat toimitusjohtajan mydntaman markkinointibudijetin puitteissa
ideoita, miten voisimme mahdollisimman tehokkaasti hankkia uusia kayttgjia. Myynnin ja
markkinoinnin osaston tehtadvana on myds ideoida uusia toiminnallisuuksia sovellukseen,
kuten pelillistamiseen liittyvia toimintoja. Naita ajatuksia pallotellaan johdon kanssa, josta
ne viedaan devaajille toteutukseen. Taytyy kuitenkin muistaa, etta ideointiin seka ylipaa-

taan muihin kuin oman alan tehtaviin osallistuu aina valilla itse kukin.
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DEYEEIEE] Devaaja 2

Kuva 1: Yrityksen sisaiset sidosryhmat.

Ulkoisista sidosryhmista tarkeimmat ovat asiakkaat sekd maksuterminaali yritys, joka
mahdollistaa asiakkaan tunnistamisen applikaatiossa ja etujen ohjaamisen oikealle henki-
I6lle. Yrityksellamme on eri kokoisia asiakkuuksia. Paa osin isoimpien yritysten kanssa
tehdaan tiivimmin yhteisty6ta, silla projekteja tulee enemman. Yhteyshenkilona on useim-
miten joko markkinointi-/myyntipaallikké tai toimitusjohtaja. Riippuen usein siita, kuka on
tuonut asiakkuuden. Yrityksen johto toimii puolestaan yhteyshenkilina yrityksemme ja
maksuterminaali yrityksen valilla. Lisdksi ulkoisiin sidosryhmiin kuuluu silloin talléin muun

muassa somevaikuttajia markkinointikampanjoiden toteuttamisessa.

1.4 Vuorovaikutustaidot tyopaikalla

Kuten sisaisten sidosryhmien kaaviosta voi havaita yrityksemme tyontekijat tydskentelevat
hyvin lahella toisiaan. Saumattoman viestinnan merkitys korostuu entisestdan pienessa
yrityksessda, missa paatdkset koskettavat kaikkia ja asioita tulisi tehda ketterasti. Lasse
Voipio kirjoittaa artikkelissaan "millainen startup on tydpaikkana?” seuraavasti "Startupille
on ominaista ns. “lean”-toimintamalli, jossa hierarkiatasot ovat matalia ja tydntekijat ovat
itsendisia ja vastaavat omasta tyotehtavasta kokonaisvaltaisesti” (Voipio, 2016). Erityisesti
tydpaikalla, jossa asioita tehdaan dynaamisesti ja itsenaisesti, korostuu viestinnan merki-

tys, jotta kukin tydntekija pysyy tilanteen tasalla.



Paaosin viestinta yrityksen sisalla tapahtuu toimistolla kasvotusten seka Slack sovelluk-
sen kautta. Slack on oiva kanava yrityksen sisdiseen viestintaan, silla se on selvasti kevy-
empi alusta kuin esimerkiksi sdahkdposti, mutta pitda tydn ja vapaa-ajan erossa olemalla
juuri tydntekoon tarkoitettu viestintakanava. Lisdksi pyrimme lahimman esimieheni, yrityk-
sen toimitusjohtajan kanssa pitdmaan viikoittain palaverin, jossa kdymme edellis viikon ja

tulevan viikon asioita lapi.

Ulkoisiin sidosryhmiin eli asiakkaisiin pidetaan yhteytta lahettamalla heille kuukausittain

tuloksia, kuinka heidan kampanjansa ovat menestyneet. Lisaksi paivitdmme sosiaaliseen
mediaan ajankohtaisia julkaisuja, joissa usein mainostamme asiakasyrityksiamme. Muu-
ten sidosryhmiin ollaan yhteydessa aina tilanteesta riippuen. Esimerkiksi mahdollisen yh-
teistyon tiimoilta tai uuden projektin merkeissa, joka usein pyritdan jarjestamaan palave-

rina, jossa kaikki paasevat osallistumaan.



2 Paivakirjaraportointi
2.1 Seurantaviikko 4, (20-24.1)

Viikon tavoitteet

¢ Myyntipuheen ja myynnin sujuvoittaminen
e Onnistunut prospektointi
e Yksi kauppa

Maanantai-keskiviikko 20.-22.1

Oppimispaivakirjan ensimmainen viikko alkoi harmillisissa merkeissa, silla olin alkuviikosta
maanantaista keskiviikkoon kipeana ja jouduin jaamaan sairaslomalle. Taman viikon piti
olla ensimmainen kokonainen viikko kentalld hankkimassa uusia asiakkaita. Tarkoitus siis
oli lahted jo heti maanantaina jalkautumaan ravintola-alan liikkeisiin kantakaupungin
alueella. Pystyin kuitenkin kuumeesta huolimatta tekemaan ennakoivaa ty6ta loppuviikkoa

varten. Listasin yrityksia, joihin tulen ottamaan yhteytta sairaslomani jalkeen.

Torstai 23.1

Lahdin aamusta toimistolle tapaamaan tydkavereita ja suunnittelemaan paivan ohjelmaa.
Oli aurinkoinen aamu ja itselld hyva energia paasta pienen sairastelun jalkeen takaisin toi-
hin. Kipeana ollessani olin tehnyt listaa yrityksista, joihin otan yhteytta, joten minulla oli
loppuviikolle jo suunniteltuna kattava lista liikkeista, joihin tulisin olemaan yhteydessa.
Nain ollen aikaa ei enaa kuluisi yritysten prospektointiin ja myyntilistan [apikdymiseen.
Aamupaiva kului nopeasti toimistolla kauppiaille soitellessa. Keskityin puheluissa suurim-
maksi osaksi yrityksiin, joihin en ollut viime viikolla yhteydessa. Poikkeuksena oli kuitenkin
eras kahvila Vallilassa, jonka omistajan kanssa pidin palaverin palvelumme
kayttdonotosta edelliselld viikolla. Tapaaminen kauppiaan kanssa oli sujunut hyvin, mutta
oli hieman epavarmaa, sopisiko meidan palvelu yritykselle, heidan vanhasta
asiakasryhmasta johtuen. Soitin kauppiaalle ja han totesi, ettd heidan asiakkaistaan
suurin osa on vanhempaa ikaluokkaa eika digitaalinen etuohjelma heita

palvelisi. lltapaivalle olin koonnut listan ravintola-alan yrityksista T66l6n ja Helsingin
keskustan alueelta, joiden henkildkuntaa lahtisin tapaamaan. Hyppasin bussiin ja 1ahdin
kohti T6616a tapaamaan alueen kauppiaita. Ensimmainen huomio paivan aikana oli, miten
paljon aikaa kuluu paikasta toiseen liikkumiseen. Erityisesti T66l6ssa valimatkat
kauppojen valilla voivat olla toista kilometria joten hyvan suunnittelun merkitys tallaisina
paivina korostuu. Ehdin hyvin kdymaan kaikissa liikkeissa, joissa olin suunnitellut kdyvani.
Valitettavasti paivan teemana oli, ettd monessa liikkeessa kauppias ei ollut paikalla, joten
kirjasin sen yl0s ja paatin palata niihin mydhemmin. Positiivista paivassa oli, etta
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kontaktoiduista kauppiasta noin kolmannes ei puhunut suomea, joten paasin hyvin
harjoittelemaan palvelumme myymista myds englanniksi. Digitaalisen etuohjelman esittely
muulla kuin omalla aidinkielella todella vaatii harjoittelua joten oli hyva, etta paasin sita

my0s opettelemaan.

Perjantai 24.1

Viikon viimeinen tydpaiva alkoi tuttuun tapaan toimistolta. Paivalle ainut sovittu
tapaaminen oli t66l6laisen ravintolan kanssa joten sen ymparille tulisi aamupaivaksi ja
loppupaivalle kehittda ohjelmaa. Paivan teemana oli koota lista keskusta-alueen tihean
asiakasfrekvenssin ravintola-alan yrityksista joihin olisin paivan aikana yhteydessa. Asia-
kasfrekvenssilla mitataan sita, kuinka usein asiakkaat ostavat kaupasta. Tihean
asiakasfrekvenssin yritykset ovat siksi potentiaalisempia silla asiakkaat asioivat kaupoissa

useammin, jolloin kannustimien luonti ja sita kautta heidan sitouttaminen on helpompaa.

Lahdin aamupaivasta keskustaa kohti, jossa olin suunnitellut kdyvani muutamassa
trendikk&assa ravintolassa seka nuorten suosiossa olevissa ravintoloissa. Talla kertaa
yritysten asiakkaat olisivat ainakin nuorempaa kohderyhmaa, joille digitaalisten
etuohjelmien kayttd olisi ainakin lahtokohtaisesti tutumpaa kuin vanhemmille kulutta-
jille.Tapaamiset sujuivat erinomaisesti. Kauppiaat sattuivat olemaan hyvin paikalla, ja
paasin heidan kanssa suoraan juttusille. Olin ennakolta miettinyt, ettd kaksi ravintoloista
joihin olisin tdnaan yhteydessa sopisi erinomaisesti asiakkaiksemme. Tiedan, etta kysei-
sissa ravintoloissa kay paljon palvelumme kayttdjia. Esittdmani myyntiargumentit purivat
erityisen hyvin keskustan alueella sijaitsevaan trendikkaan pizzerian pitajaan ja han
todella kiinnostui etuohjelmastamme. Han halusi ennen ostopaatosta kuitenkin kokeilla
sovellusta kaytanndssa joten sovimme, ettd palaan asiaan mydhemmin. Oli loistavaa, kun
sain heratettya pizzerian omistajan kiinnostuksen ja kirjaimellisesti jalkani ravintolan oven
valiin. Olimme naet aikaisemmin yrittdneet saada yritysta asiakkaaksemme, mutta emme

olleet onnistuneet siina.

Paivan paatteeksi minulla oli sovittuna tapaaminen t6616laisen ravintoloitsijan kanssa.
Tiesin ennakkoon, etta haasteena tulee olemaan pieni kielimuuri, silld omistaja ei puhuisi
sujuvaa suomea. Tapaaminen sujui muuten hyvin, mutta kielimuuri osoittautui ongelmaksi
enka ollut aivan varma ymmarsikd kauppias, miten palvelumme toisi heille uusia
asiakkaita seka sitouttaisi nykyisia. Han halusi keskustella yhtikumppaninsa kanssa en-

nen paatdksen tekemista ohjelman ottamisesta, joten lupasin palata mydhemmin asiaan.



Viikkoanalyysi

Tarkoituksena oli, etta viikosta olisi tullut ensimmainen taysi myyntiviikko, jossa keraan
mahdollisimman paljon hyvaa kokemusta myynnista, kauppiaiden kohtaamisesta ja saisin
myyntipuheeni soljumaan paremmin. Alkuviikon sairastelun vuoksi ehdin tapaamaan asi-
akkaita vain kolmena paivana, ja varmastikin osin sen vuoksi myyntitavoitteestani jai yksi
kauppa puuttumaan. Mielestani kaytin kuitenkin loppuviikon hyvin tehokkaasti ja onnistuin
herattdamaan vahvan kiinnostuksen muutamassa yrityksessa. Mydskin omaan myymiseen

sain lisda varmuutta, josta on hyva jatkaa kohti tulevaa viikkoa.

2.2 Seurantaviikko 5, (27-31.1)

Viikon tavoitteet

o Vahintaan yksi kauppa
o Kontaktoida suunniteltu maara yrityksia
o Kehittyd myynnillisesti

Maanantai 27.1

Viikko alkoi palaverilla toimitusjohtajan kanssa, jossa kdvimme lapi, miten liikkeisiin jalkau-
tuminen on lahtenyt kayntiin ja minkalaista palautetta kauppiaiden suunnalta on tullut. Pa-
laverin jalkeen olin sopinut tapaamisen Punavuoressa sijaitsevan ravintolan omistajan
kanssa, joten lounaan jalkeen suuntasin ravintolaa kohti. Olin valmistellut tapaamista var-
ten esityksen, jonka avulla esittelisin ravintolapaallikdlle mita lisdarvoa yritys etuohjelmas-
tamme saa. Palaveri meni hyvin ja paattaja lupasi palata seuraavan paivana asiaan otta-
vatko palvelun kayttoon. Olin iltapaivaksi suunnitellut, ettd suuntaan Kauppatorin alueelle
ja kayn niin monessa liikkeessa kuin muutamassa tunnissa suinkin kerkean. Valitettavasti
kaupoissa, joissa kavin, ei ollut kovinkaan hyvin omistajat paikalla, joten iltapaivan myymi-
nen meni pitkalti omistajien yhteystietojen kerdamiseksi ja meidan liikeideamme esitte-

lyksi.

Tiistai 28.1

Paiva alkoi toimistolta sdhkdposteihin vastailulla. Ikdvakseni huomasin, etta edellisen pai-
van ravintola Punavuoresta oli laittanut viestia ja kertoi, ettd konseptimme ei sopisi heille
juuri talld hetkelld. Koitin ottaa heihin yhteytta puhelimitse ja kysella peraan vahintaan op-
pimismielessad mika heita jai mietityttdmaan ja miksi he kokivat, ettei palvelumme sopisi
heille talla hetkellda. En saanut kuitenkaan yhteyshenkil6a kiinni. Hieman pettyneissa tun-
nelmissa piti kuitenkin kasata itseni ja alkaa keraamaan listaa yrityksista, joihin olisin ta-
naan yhteydessa. Paatinkin puolelta paivin suunnata Itdisen kantakaupungin alueelle,
jossa olisi paljon pienia ravintoloita ja sen myéta kauppiaiden tavoittaminen todennakéi-

sempaa kuin esimerkiksi ydinkeskustassa.



Lahdin ensiksi Sorndisiin ja onnistuinkin heti paivaan alkuun solmimaan yhden kaupan en-
sikohtaamisella Kalliolaisen kasvisravintolan kanssa. Omistaja osti ideamme ja oli halukas
lahtema&an hankkimaan uusia asiakkaita ja kasvattamaan nykyisten asiakkaidensa kes-
kiostosta. Keskustelimme kauppiaan kanssa kuinka usein vakituiset asiakkaat asioivat
kaupassa ja mika on heidan keskiostoksensa. Nailla tiedoilla asetimme ostotavoitteen si-
ten, ettd asiakas joutuu hieman kurottamaan keskiostostaan ja asioimaan useammin, jotta
ansaitsee kauppiaan asettaman palkinnon. Tehdyn kaupan jalkeen oli helppo jatkaa jal-

kautumista uusiin liikkeisiin ja se poikikin muutaman kiinnostuneen yrityksen.

Keskiviikko 29.1

Aloitin paivan hoitamalla tarkeat asiat ensiksi. Paatin siis poimia kontaktoitujen yritysten
listalta kauppoja, jotka olivat jaadneet pohtimaan ensikohtaamisen jalkeen etuohjel-
maamme liittymista. Otin puhelimen kateen ja I1ahdin alakerran toimistotilaan soittamaan
puheluita kauppiaille. Olin noin viikko sitten ollut tapaamassa yhta helsinkilaisen karkki-
kaupan pitdjaa, jonka kanssa meilld oli antoisat keskustelut. Puhelun otettuani, han kui-
tenkin kertoi keskustelleensa yhtiokumppaninsa kanssa eika nahnyt meidan etuohjelmal-

lemme tarvetta. Harmi sinansa.

Muutaman soiton jalkeen rupesin perehtymaan yrityksiin, joihin tulisin olemaan tanaan yh-
teydessa. Paatin keskittya pieniin ravintola-alan yrityksiin ja strategia oli alkuun tehda
muutamia kylmasoittoja ja koittaa sopia iltapaivalle napakoita tapaamisia, jonka jalkeen

l&htisin Kalasataman alueelle jalkautumaan eri kauppoihin.

Saavuin vahan puolen paivan jalkeen Kalasatamaan ja otin puhelun yhden ravintolaketjun
markkinointipaallikdn kanssa, jonka yhteystiedot olin saanut aiemmin heidan ravintolas-
taan. Tiesin, etta heilld oli kaytdssaan talla hetkellad lounaspassi, joten sain siitd hyvan
syyn esitella digitaalisen etuohjelmamme. Paattaja innostui kovasti taysin automaattisesta
etuohjelmasta. Erityisesti palvelun helppokayttdisyys kiinnosti markkinointipaallikk6a. Se
ettei ohjelmaa tarvinnut integroida kassajarjestelmaan tai kouluttaa henkiléstdéa, vapaut-
taisi huomattavasti ravintolan resursseja. Sovimme siis perjantai aamupaivalle palaverin.
Muuten tein tdsmaiskuja Kalasatamassa sijaitseviin ravintoloihin. Valitettavasti tdnaan

kauppiaat eivat olleet paikalla, joten tulisin olemaan heihin myéhemmin yhteydessa.

Torstai 30.1
Suuntasin aamusta toimistolle suunnittelemaan paivan kulkua. Tarkeimpana sovittuna
asiana oli iltapaivan palaveri Helsingin keskustassa sijaitsevan sushibuffet ravintolan

kanssa. Priorisoin tehtavat niin, ettd aloitin paivan tapaamiseen valmistautumalla. Mietin
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milld kulmalla omistajan saisi parhaiten kiinnostumaan. Ravintola oli minulle entuudestaan
tuttu ja tieisin, etta siella kay paljon opiskelijoita, joten tulin siihen tulokseen, etta hintatie-

toiset ja digitaitoiset opiskelijat rakastaisivat kyseista etuohjelmaa.

Tulin bussilla keskustaan ja suuntasin ravintolaa kohti. Valitettavasti sisdan paastyani yksi
tyontekijoista tiesi kertoa, ettd omistaja on sairaana eika siksi paase palaveriin. Taman jal-
keen jatkoin keskustassa jalkautumista. Paatin menna tapaamaan paattajaa nuorten suo-
siossa olevaan pizzeriaan, jossa olin aiemmin kaynyt palveluamme esittelemassa. Han oli
viime kerralla ollut jo hyvin kiinnostunut automaattisesta etuohjelmasta, mutta halusi itse

tutustua viela sovellukseen. Onneksi paattaja oli paikalla ja kertoi kiinnostuksensa meita

kohtaan. Sovimme lopulta palaverin 10.2, jolloin paikalla olisi kaksi muuta samaan konser-

niin kuuluvaa ravintolaa. Loistava mahdollisuus siis!

Perjantai 31.1

Viikon viimeisen tyopaivan aloitin etana. Minulla oli aamupaivaksi sovittuna palaveri Kam-
pin kauppakeskuksessa yhden ketjuravintolan markkinointipaallikén kanssa. Muutama
paiva sitten keskustelimme puhelimessa ja he olivat hyvinkin kiinnostuneita meidan etuoh-
jelmastamme, joten tassa oli hyva sauma saada 4. toimipisteen trendikas ravintola mu-
kaan palveluumme. Kavin myyntiesityksen kotona rauhassa lapi ja perehdyin vield hieman

lisda kyseiseen yritykseen.

Palaveri sujui oikein hyvin ja saimme kaikki mietityttavat seikat kaytya perusteellisesti lapi.
Paattaja todella innostui kuinka etuja voi kerata automaattisesti normaalisti maksamalla,
eika henkildstéa tarvitsisi tahan kouluttaa. Etuohjelma olisi siis varsin vaivaton ja tehokas
tydkalu uusasiakashankintaan ja nykyisten asiakkaiden sitouttamiseen.
Markkinointipaallikké esitti toivomuksensa, voisiko ravintola palkita asiakkaita tuotteilla,
muun muassa paivan keitolla, kun asiakas olisi kayttanyt tietyn summan rahaa. Epailin
vahvasti voisiko halutun ominaisuuden applikaatioon lisata, mutta lupasin selvittaa asian.
Sovimme yhdessa, etta selvitan tuon palkitsemismallin ja palaamme sitten asiaan. He il-

maisivat kuitenkin, ettd ovat hyvin kiinnostuneita ja uskovat, etta Iahtevat mukaan.

Palaverin jalkeen soitin toiselle omistajallemme, joka vastaa koodauksesta ja kysyin, voiko
talla hetkella sovelluksen kayttdjia palkita tuotteilla. Palkitseminen perustuu ostohistoriaan,
jonka my6ta asiakas palkitaan automaattisesti tavoitteen taytyttya. Siksi tuotteilla palkitse-

mista ei pysty talla hetkella palvelussamme toteuttaa.

Viikkoanalyysi:
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Viikon tavoitteena oli kontaktoida suunniteltu maara yrityksia, solmia yksi kauppa ja kehit-
tya myynnillisesti. Viikko onnistuikin suunnitellusti jokaisen tavoitteen kohdalla. Kaikista
tarkeimpana oppina viikon aikana koen myynnillisen kehittymiseni. Kun tapaamisia alkaa
kertya ja ymmartaa miksi kauppiaat kiinnostuvat meidan etuohjelmastamme osaa argu-
mentteja esittaa oikeissa paikoissa. Mydskin pienelle startup yritykselle kaikki signaalit
kentalta, mika applikaatiossa ja etuohjelmassa toimii, auttaa se yritysta kiinnittdmaan huo-

miota ja kehittymaan oikeissa asioissa.

2.3 Seurantaviikko 6, (3-7.2)

Viikon tavoitteet

o Tehda kaksi kauppaa
o Kehittya myynnillisesti
o Herattaa kiinnostusta yrityksissa

Maanantai 3.2

Viikko alkoi toimistolta, jossa olin sopinut viikkopalaverin esimieheni kanssa. Tarkoitus oli
kayda lapi viime viikon tapahtumia ja keskustella kuinka palvelumme ja myyntipuheeni on
kauppiaissa resonoinut. Edellinen viikko oli kokonaisuudessaan mennyt oikein mainiosti.
Olin solminut ensitapaamisella uuden sopimuksen ja hankkinut useamman kiinnostuneen
yrityksen, johon olisi hyva olla jatkossa yhteydessa. Kavimme myds lapi, mita olin talle vii-

kolle suunnitellut.

Palaverin jalkeen suunnittelin mita liikkeitad kavisin paivan aikana lapi. Talle paivalle ei ollut
mitdan sovittuja tapaamisia, joten suunnitelmani oli menna tapaamaan kauppiaita, joihin ei
olla oltu aiemmin yhteydessa. Kavimme tydkavereiden kanssa lounaalla puolen péivan ai-
kaan, jonka jalkeen hyppasin bussiin ja suuntasin Vallilan alueelle tapaamaan kauppiaita.

Olin suunnitellut tapaavani tanaan noin 10-15 kahvila/ravintola alan yritysta.

Vallilan alueen yrityksista toistaiseksi yksikaan yritys ei ollut sen koommin kiinnostunut
etuohjelmastamme. Yksi kahvilan pitaja onneksi tykastyi meidan liikeideaamme ja osasi
suositella meita yhdelle aasialaiselle ruokakaupalle. Soitin ruokakaupan toimitusjohtajalle
ja selvisi, ettd he ovat etsineet jo pidempaan digitaalista markkinointiratkaisua kaupalleen.
Lyhyen keskustelun jalkeen sovimme tapaamisen ensi viikon puoleen valiin. Varsin lois-
tava mahdollisuus, silla yrityksellamme ei talla hetkelld ole ruokakauppoja yritysasiak-

kaina.

Tiistai 4.2
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Aloitin paivan toimistolla Kiireellisten asioiden hoitamisella. Aamupaiva meni suureksi
osaksi siihen, ettd vastasin sahkopostilla ohjelmastamme kiinnostuneiden asiakkaiden ky-
selyihin. Taman jalkeen tutkin kontaktoitujen yritysten listaa ja poimin yrityksia, joihin olisi
hyva olla mahdollisimman pian yhteydessa. Paivan suunnitelmaksi muotoutuikin muuta-

man jo aiemmin tavatun kauppiaan tapaaminen.

Kavin heti alkuun kalliolaisessa kahvilassa katsomassa olisiko omistaja paikalla. Ei ollut,
mutta onneksi henkildkunta osasi neuvoa, ettd huomenna ennen kello yhta olisi. Olin
aiemmin aamupaivalla kysynyt yhdelta tydkaverilta vinkkeja missa ravintoloissa kannat-
taisi Alppilan alueella kdyda ja han osasi vinkata yhden trendikkdan kreikkalaisen katu-
ruoka ravintolan. Suuntasin seuraavaksi sinne ja onnekseni paikalla oli myés molemmat
omistajista tiskin takana. Esittelin puhelimen avulla napakasti miltd meidan etuohjel-
mamme applikaatio puhelimessa nayttaa ja kuinka se toimii. Huomioin, etta ravintolalla oli
lisdksi lounaspassi kaytdssa, joten oli luontevaa verrata palveluamme ikdan kuin digitaali-
seen lounaspassiin, jossa on mahdollisuus hankkia myos uusia asiakkaita. Se selvasti in-
nosti omistajakaksikon, silla he heti suorilta jaloilta kysyivat kuinka etuohjelmaamme voisi
liittya. Kaivoin repusta sopimuspaperit, mietimme minkalaiset kampanjat ravintolan kan-

nattaisi asettaa ja kirjoitimme nimet alle. Varsin mahtava tapaaminen!

Loppupaivan yritykset, joissa olin suunnitellut kdyvani sijaitsivat kavelyetaisyyden paassa.
Seuraavaksi suuntasin yhteen aasialaiseen lounasravintolaan, joita olin aiemmin tavan-
nut. Tarkoitus oli tehda sopimus ravintolan kanssa. Huolenaiheena oli, ettd omistaja ei
viime palaverissa saanut kielimuurin vuoksi taysin kiinni ideastamme. Kauppaa ei tapaa-
misestamme syntynyt. Syyna oli, ettei kauppias halunnut antaa komissiota kolmannelle
taholle lounaista, joissa on jo valmiiksi pieni kate. Sovimme kuitenkin, etta olisin kesalla
uudelleen yhteydessa. Paivan paatteeksi kavin kalliolaisessa tapas ravintolassa tapaa-
massa omistajaa, jonka piti tdnaan olla loppupaivasta paikalla. Niin han olikin ja paa-
simme rauhassa kdymaan etuohjelmamme toimintaperiaatetta lavitse. Omistaja oli kiin-
nostunut tekemaan uusasiakashankintaa kanavissa, joissa liikkuisi mahdollisesti uutta po-
tentiaalista asiakasryhmaa. Sovimme hanen kanssa palaverin ensi viikon lopulle, jossa

kavisimme tarkemmin I&pi vield mitkd kampanjat olisivat heilla kaikista jarkevimmat.

Keskiviikko 5.2

Vastailin aamupaivasta toimistolta kasin kaikkiin tarkeisiin sahkdposteihin. Liséksi soittelin
palvelustamme kiinnostuneille kauppiaille, joihin olin ollut aiemmin yhteydessa. Sain sovit-
tua yhden sushiravintolan kanssa tapaamisen ensiviikoksi. Omistaja osasi jo vahvistaa,
ettd he tulisivat liittymaan palveluumme. Kunhan katsottaisiin vain kampanijat 1api. Seuraa-

vaksi listasin viime kauppojen tiedot ja kampanjat Exceliin, jotta koodaajamme osaavat
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laittaa ne oikeilla tiedoilla applikaatioon. lltapaivalla Idhdin Kallioon tapaamaan kahvilan
pitdjaa, jota minun oli tarkoitus nahda jo edellispaivana. Han oli onneksi paikalla, tosin hy-
vin Kiireisend, joten sovimme tapaamisen ensi tiistaiksi. Tiedossa olisi kuitenkin varma
kauppa, silla omistaja ilmaisi halunsa liittyd mukaan etuohjelmaamme! Loppupaivan jal-
kauduin liikkeisiin, joissa en ollut aiemmin kaynyt ja koitin hankkia uusia kiinnostuneita yri-

tyksia.

Torstai 6.2

Paiva alkoi normaaliin tapaan toimistolla. Olin yhteydessa yrityksiin, joita olin aiemmin ta-
vannut seka vastailin sdhkoposteihin. Lisaksi tein suunnitelmaa iltapaivan yrityksista,
joissa tulisin tdndan kdymaan. Strategiana oli suunnata Pasilaan, jossa en ollut viela ol-

lenkaan tavannut kauppiaita.

Kauppiaat, joita Pasilassa tapasin eivat kielimuurin vuoksi kunnolla ymmartaneet mita lisa-
arvoa palvelumme yrityksille tuo. Suuntasin Hakaniemea kohti ja otin matkalla puhelun yh-
den pizzerian pitajan kanssa. Han vaikutti kiinnostuneelta meidan etuohjelmastamme ja
sovimme tapaamisen ensi viikon lopulle. Positiivista, etta joutui oikein kalenterista kaiva-
maan tyhjaa tilaa, silla ensi viikolle oli sovittuna useampi palaveri paattajien kanssa. Haka-
niemessa haasteeksi ilmeni sama kielimuuri ongelma mika oli Pasilassakin. Pienet kahvi-
loiden ja ravintoloiden pitajat eivat saaneet taysin kiinni, miten etuohjelmamme toisi heille

uusia asiakkaita ja sitouttaisi nykyisia.

Paivan paatteeksi paatin viela jalkautua pieneen lounaskahvilaan. Paikalla oli omistaja
seka hanen poikansa, eika kahvilassa ollut juuri lainkaan asiakkaita. Esittelin aiemmin toi-
mivaksi todistetuksi tavalla applikaatiota puhelimesta ja he vaikuttivat kiinnostuneilta. Ker-
roin kuinka tutustumistarjouksilla tuodaan myyntiputkeen uusia asiakkaita, ostotavoite
kampanijalla sitoutetaan nykyiset asiakkaat ja hiipuville asiakkaille 1ahetetdan puhelimeen
uusi tutustumistarjous, jolla palautetaan heidat takaisin asiakkaiksi. Yksinkertainen digi-
taalinen etuohjelma vetosi heihin. Eritoten, kun laskutuksemme perustuu pelkastaan tulok-
siin. Keskustelu meni jouhevasti siihen, ettd omistajakaksikko halusi liittya etuohjel-
maamme, joten kaivoin sopimuspaperit ja mietimme kampanjat [api mitka heilla voisi toi-

mia.

Perjantai 7.2

Tein aamusta kotoa kasin t6ita, silld minulla ei ollut tarvetta kayda tanaan toimistolla. Hoi-
din hallinnollisia asioita aamupaivan. Vastailin sdhkoposteihin ja kirjasin Exceliin tehtyjen
kauppojen kampanjoita ja kauppiaiden tietoja, jotta ne saataisiin mahdollisimman pian

kayttajien saataville. Lisaksi kdvin jo hieman lapi mita tapaamisia minulla oli ensiviikoksi
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suunniteltu seka valmistelin myyntiesityksia, joita joissain tapaamisissa tulisin tarvitse-
maan. Pyysin design-henkildltdmme apua pikkukuvissa, joissa visualisoidaan kullekin
kauppiaalle miltd he applikaatiossa nayttaisivat. Han teki pikkukuvat ja sain ne liitettya
osaksi kutakin esitysta. Loppupaivasta 1ahdin jalkautumaan keskustan alueelle heratta-
maan jalleen kiinnostusta kauppiaissa, joita en ollut aiemmin tavannut. Joukosta |6ytyi
muutama trendikas ravintola, jotka vaikuttivat kiinnostuneilta ja joihin olisi luontevaa olla

tulevina viikkoina yhteydessa.

Viikkoanalyysi:

Viikko kokonaisuudessaan oli hyvinkin onnistunut. Tavoitteena oli saada 2 kauppaa, joka
meni maaliin jo torstaina. Lisaksi tavoitin noin 50 kauppiasta, joiden joukosta nousi use-
ampi kiinnostunut yritys, joihin tulen olemaan jatkossa yhteydessa. Paasin myoés harjoitte-
lemaan ajankayton hallintaa ja kalenterin kaytta, silld ensi viikoksi minulla oli sovittuna
useampi palaveri useammalle paivalle. Oma myyntini oli omasta mielesta kehittynyt seka
tuloksellisestikin mennyt paljon eteenpain. Loysin omaan suuhun sopivan puheen, jota voi
pienillda muutoksilla muokata aina kutakin yritysta kohden.

Monet tapaamistani ravintoloitsijoista oli englanninkielisia, joten viikon aikana nousi esiin,
ettd jakamamme myyntimateriaalit tulisi olla myds englanniksi. Valitin tiedon tasta eteen-
pain ja ilmeisesti niitd on nyt tilattu. Sain kuitenkin alkuun sahkdisen version englanninkie-

lisistd myyntimateriaaleista.

2.4 Seurantaviikko 7, (10-14.2)

Viikon tavoitteet

o Tehda kolme kauppaa

o Ymmartaa tapaamisten kautta syvallisemmin ravintoloiden liiketoimintaa

o Toimittaa markkinointi materiaalit uusille asiakkaille
Maanantai 10.2
Alkavalle viikolle olin sopinut useamman tapaamisen, joista olisi mahdollista saada
asiakasyrityksia. Lahdin aamusta toimistolle kdymaan Iapi myyntiesitysta, jonka

kavisin lapi kolmelle ravintoloitsijalle, jotka kuuluvat samaan konserniin.

Ennen paivan palaveria olin sopinut esimieheni kanssa, ettd istuisimme alas ja kdvisimme
l&pi, miten viime viikko oli mennyt. Edellisviikko oli kokonaisuudessaan sujunut oikein hy-

vin. Palveluumme oli saatu kaksi uutta kauppaa seka sovittu useampi tapaaminen talle vii-
kolle. Palaute oli sen mukainen ja ohje oli jatkaa samaan malliin! Palaverin loppuun pyysin

viime hetken vinkkeja iltapaivan tapaamista varten.
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Lounaan jalkeen suuntasin Punavuorta kohti, jossa minulla oli sovittuna tapaaminen kol-
men ravintoloitsijan kanssa. Olin tavannut yhden paattajan aiemmin, joten en tiennyt
minka verran han on muita ravintoloitsijoita perehdyttanyt aiheeseen liittyen. Minulle oli
annettu tapaamisen alkuun napakka noin 15 minuutin jakso, jossa voisin esitella palve-
lumme toimintaperiaatetta. Heti alkuun selvisi, ettei aiemmin tavattu ravintoloitsija ollut pe-
rehdyttanyt muita aiheeseen, joten sain avata etuohjelman idean perinpohjaisesti. Esitys
sujui kuitenkin hyvin. Aiemmin tapaamani ravintoloitsija ilmoitti, ettd he lahtisivat mukaan
kokeilemaan etuohjelmaamme. Muiden osalta tapaaminen jai I&hinna palvelumme esitte-

lyksi, silla he eivat meista olleet aiemmin kuulleet.

Tapaamisen jalkeen olin suunnitellut kdyvani keskustassa muutamassa ravintolassa, joi-
hin esimieheni oli ollut aiemmin yhteydessa. Valitettavasti yhteyshenkilot eivat olleet ta-
naan paikalla, joten paatin olla puhelimitse heihin loppu viikolla yhteydessa.

Paivan suunnitellut tapaamiset ja jalkautumiset olivat paketissa aikaisemmin kuin arvelin-
kaan, joten minulla jai iltapaivalle vahan loppuaikaa. Kaytin ajan hyddyksi ja vastailin sah-
kopostitse kiinnostuneille asiakkaille. Paivan paatteeksi paatin pistaytya Kalliossa sijaitse-
vassa olutravintolassa. Olin aiemmin ohi mennen sielld kdydessa kertonut, kuinka he voi-
sivat etuohjelmamme avulla hankkia uusia asiakkaita ja asiakasryhmia, jotka eivat ole
heilla vield kayneet. Lisaksi palvelumme sitouttaa jo olemassa olevia asiakkaita, joka ko-
van Kilpailun vuoksi on aarimmaisen tarkeaa. Omistaja oli kiinnostuneempi kuin osasin
odottaa, joten han soitti yhtikumppanillensa varmistaakseen, olihan etuohjelmaan liittymi-
nen myos hanelle ok. Kavimme puhelun aikana kaikki mietityttdvat kohdat Iapi, kunnes
paasimme pohtimaan, mitkd kampanjat olutravintolaan asetettaisiin. Pian meilla oli nimet

paperissa ja kdytanndssa paivan toinen kauppa tehty!

Tiistai 11.2

Lahdin aamusta toimistolle hoitamaan kiireisimpia asioita. Vastailin kauppiaita mietitytta-
viin asioihin sahkdpostitse ja valmistauduin iltapaivan tapaamisiin. Olin sopinut iltapaivalle
tapaamisen yhden aasialaisen ruokakaupan toimitusjohtajan seka kalliolaisen kahvilan pi-
tajan kanssa. Kahvilan pitdjien kanssa olin istunut aiemmin alas useampaan otteeseen.
Lisaksi tdma kyseinen omistaja oli ilmaissut jo halunsa liittyda mukaan palveluumme, joten
saatoin Iahtea tapaamiseen hyvin luottavaisin mielin. Ruokakauppa toimialana ei ollut it-
selle lainkaan tuttu, enka ollut yhtaan paattajaa aiemmin tavannut. Piti siis ennakkoon
pohtia mita kysymyksia toimitusjohtajalla voisi nousta mieleen ja miten ne ratkaistaisiin.
Oli selvaa, etta ruokakaupan tulisi pienen katteen vuoksi olla normaalia tarkempi etujen

asettamisessa.
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Suuntasin Kalasatamaa kohti tapaamaan ruokakaupan paattajaa. Keskustelimme tapaa-
misessa alkuun siitd, kuinka etuohjelmamme toimii. Paattaja tykastyi tapaan, kuinka edut
kertyvat ja tilitetdan kayttajalle tdysin automaattisesti. Han nosti kuitenkin esiin kysymyk-
sen, kuinka applikaatiossa voisi erottaa ravintoloitsijat, jotka ostavat heidan kaupastaan
suuria maaria ja kuluttajat, jotka ostavat pienempia maaria. Otin epakohdan ylds ja lupa-
sin palata asiaan my6hemmin. Kokonaisuudessaan tapaaminen sujui oikein hyvin ja ruo-
kakaupan toimitusjohtaja oli mahdollisesti halukas ainakin pilotoimaan etuohjelmaamme.
Paatin heti palaverin jalkeen selvittda esille tulleet kysymykset, kuinka ravintoloitsijat ja yk-
sittaiset kuluttajat voisi ruokakaupan kohdalla applikaatiossa erottaa. Soitin esimiehelleni
ja tulimme siihen tulokseen, ettd jarkevinta olisi asettaa keratyille etukupongeille jokin hyo-

tykatto. Toisin sanoen etuja voisi kerata johonkin maksimi summaan asti.

Paivan paatteeksi suuntasin Kalliossa sijaitsevaan kahvilaan kirjoittamaan sopimusta kun-
toon. He olivat jo aiemmin ilmaisseet halunsa liittya etuohjelmaamme mukaan, joten ka-
vimme omistajan kanssa vain heille sopivat kampanjat 1api. Kirjoitimme sopimuksen kun-

toon ja kyseinen kahvila oli pientad koodausta vaille valmis sovellukseemme!

Keskiviikko 12.2

Aloitin paivan toimistolta, jossa hoidin paivan aluksi tarkeitd sahkdposteja. Olin edellisvii-
kolla seka talla viikolla tavannut useita kiinnostuneita kauppiaita, joiden kanssa olin jatka-
nut keskustelua sahkopostitse. Tarkeimpana kokosin ensin tiivistelman edellispaivan kes-
kustelusta aasialaisen ruokakaupan kanssa. Lisaksi liitin viestiin ehdotuksen, kuinka hei-
dan kohdallaan kampanijat olisi jarkevinta asettaa, etteivat tukkukauppiaat hyédy "liikaa”
etuohjelmasta. Sovin myoéskin keskustassa sijaitsevan pizzeriaravintolan kanssa tapaami-
sesta, jossa kirjoitettaisiin sopimukset palveluumme liittymisesta kuntoon. Sovimme, etta

tulisin huomenna aamusta kdymaan heidan liikkeessansa.

lltapéivaksi olin sopinut Etela-Helsinkiin palaverin erdan sushiravintolan kanssa. Olin ollut
kyseiseen ravintolaan monesti jo puhelimessa yhteydessa seka kayneet melko perusta-
vanlaatuisesti etuohjelmamme toimintaperiaate |api. He olivatkin jo aiemmin ilmaisseet
kiinnostuksensa liittya palveluumme, joten |ahtdkohdat tapaamiselle olivat erittdin hyvat!
Istuimme iltapaivasta alas ja esittelin puhelimen avulla applikaatiota, miltd sovellus kaytta-
jalle nayttaa seka minkalaisia kampanjoita muut liikkeet ovat sinne asettaneet. Omistaja
piti ideasta, ettd me teemme markkinointia heidan puolestaan ja hankimme uusia asiakas-
ryhmia seka sitoutamme nykyisia asiakkaita. Keskustelimme yhdessa myds mika on ra-
vintolan keskiostos seka kuinka usein vakituiset asiakkaat heilla kdyvat, jotta ostotavoite
osataan asettaa oikein. Omistaja totesi, etta he liittyvat palveluun mukaan. Ravintola on

kuitenkin maaliskuun puolivaliin asti remontissa, joten han toivoi, etta liike lisattaisiin
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sovellukseen heti avauspaivana. Sovimme siis, etta tulisin noin vilkkkoa ennen avaamista

kaymaan sopimuspapereiden kanssa ja kirjoitettaisiin niihin nimi alle.

Torstai 13.2

Paivan agendana oli kdyda kirjoittamassa sopimus Helsingin keskustassa sijaitsevan piz-
zerian kanssa, kontaktoida uusia liikkeitd seka palaveri yhden ravintolan kanssa Sornai-
sissd. Lahdin heti aamusta keskustaan tapaamaan pizzerian markkinointipaallikk6a, jonka
kanssa allekirjoittaisimme sopimukset. Olin kasittanyt, etta kaikki heidan kanssaan kam-
panjoita mydden olisi taysin selvaa, mutta jostain syysta paattaja ei ollut varma haluavatko
he tutustumistarjousta kayttéon. Sain kuitenkin hanelle korostettua, etta juuri sen avulla he
hankkivat uusia asiakasryhmia, silla alustassamme on kuluttajia, jotka eivat heidan ravin-
tolassaan valttamatta asioi. Lopulta padsimme kampanjoista sopuun ja kirjoitimme sopi-

mukset.

Esimieheni oli antanut aiemmin yhden kahvilan kontaktin keskustasta, joka oli joitakin kuu-
kausia sitten ollut kiinnostunut meista. Kyseinen kahvila oli hyvin lahella pizzeriaa, jossa
olin allekirjoittanut sopimukset, joten paatin kdvaista kahvilassa katsomassa, olisiko yh-
teyshenkil tdnaan paikalla. Han oli paikalla, mutta hyvin kiireinen ja pyysi tulemaan kay-
maan joskus toiste. Kavin lounaalla, minka yhteydessa soitin yhteyshenkildlle, jonka
kanssa meilla piti olla tdnaan palaveri. Han oli kuitenkin merkannut kalenteriinsa vaaran
ajan, joten jouduimme siirtdmaan iltapaivan tapaamista viikolla. Loppupaivan jatkoin itai-
sen kantakaupungin alueella liikkeisiin jalkautumista etsien uusia kiinnostuneita kauppoja.
Muutama uusi kiinnostunut ravintola I6ytyikin joukosta keihin olisi hyva olla jatkossa yhtey-
dessa. Lisaksi kavin yhdessa kasvisruokakaupassa tapaamassa omistajaa, joka oli aina-
kin jokseenkin aiemmin ollut kiinnostunut etuohjelmastamme. He olivat kuitenkin juuri
muuttaneet pistettdan, joten han pyysi olemaan reilu kuukauden paasta yhteydessa uu-

delleen.

Perjantai 14.2

Tanaan suunnitelmana oli toimittaa kaikille uusille kaupoille markkinointimateriaalit. Mate-
riaaleihin kuuluu yrityksemme ovitarra sekd maksupaatteeseen kiinnitettava tarra. Lisaksi
ajatuksena oli tiedustella kauppiailta ovatko asiakkaat kyselleet mika yrityksemme etuoh-

jelma oikein on ja ovatko he asiakkailleen sitd mainostanut.

Kavin ensin keskustassa viemassa uusiin asiakasyrityksiin liikkeet, jonka jalkeen siirryin
Hakaniemen ja kallion suuntaan viemaan materiaaleja. Suurin osa uusista kaupoista oli
juuri nailla alueilla. Monet kaupoista olivat juuri liittyneet palveluumme, joten he eivat olleet

viela ehtineet saada palautetta. Yksi kreikkalainen ravintola oli kuitenkin markkinoinut
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etuohjelmaamme asiakkailleen ja saanut asiakkaistaan uusia kayttajia. Samainen omis-
taja myds antoi hyvia uusia ajatuksia, mitd markkinointimateriaalia ravintoloihin voisi toi-
mittaa. Esimerkiksi lasinaluset tai tulitikkurasiat olivat hanen mielestdan hyvia markkinoin-
timateriaaleja, silla ne Iahtisivat ihmisten mukaan ja samalla brandi jaa kuluttajan mieleen.
Paivan paatteeksi minun oli tarkoitus kdyda Sérnaisissa tapaamassa yhta tapas ravintolan

pitdjaa. Han oli unohtanut tapaamisen tyystin, joten siirsimme sitd myéhemmaksi.

Viikkoanalyysi:

Viikkoon sisaltyi paljon uutta opittavaa, uusia kohtaamisia seka tuloksellisia tapaamisia.
Tavoitteena oli tehda 3 kauppaa, mika meni siltd osin hienosti maaliin. Parasta oppia oli
kuitenkin lukuisat tapaamiset, joita minulla kuluvalla viikolla oli. Niissa paasin tapaaman
hyvin erilaisia paattijia ja sen kautta kehittdmaan myynti ja argumentaatio taitoja. Lisaksi
syvensin ymmarrysta ravintola-alan liiketoiminnasta kuuntelemalla tarkasti, miten palve-
lumme voisi helpottaa ravintoloiden arkea heidan nakdkulmastansa. Mydskin tapaaminen
tukkukauppiaan kanssa antoi hyvaa nakemysta, miten etuohjelmat kannattaa ruokakau-
poille toteuttaa ja mita haasteita siitd voi syntya.

Viikon paatteeksi vein suunnitellusti markkinointimateriaalit uusille kaupoille. Koin merki-
tykselliseksi kdyda myoskin nayttdmassa pitkasta aikaa naamaa yrittajille. Muutoin heille
voisi nousta ajatus, ettad heidat on unohdettu ja myyjan peravalot kadonneet jonnekin kau-

kaisuuteen.

2.5 Seurantaviikko 8, (17-21.2)

Viikon tavoitteet

o Tehda kolme kauppaa
o Herattaa kiinnostusta useassa yrityksessa

Maanantai 17.2

Viikko 1ahti kayntiin tuttuun tapaan toimistolta, jossa hoidin alkuun tarkeita asioita alta
pois. Vastailin sdhképosteihin sekd suunnittelin paivan ohjelmaa mita yrityksia tulisin ta-
naan kontaktoimaan. Olin sopinut esimieheni kanssa, ettd piddmme aamupaivasta lyhyen
palaverin, jossa kavisimme edellisviikon Iapi ja kertoisin tdman viikon ohjelmastani. Naissa
viikoittaisissa palavereissa on myos tarkoitus kdyda lapi, minkalaista palautetta kentalta
tulee kauppiaiden suunnalta, jotta osaisimme kehittda etuohjelmaamme heita palvelevaan

suuntaan.

Aikataulumme eivat kuitenkaan osuneet tdnaan kohdalle, joten palaveri peruuntui ja mina

suuntasin muutaman kauppiaspuhelun jalkeen T66l6a kohti. Tavoitteena oli jalkautua noin
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10 liikkeeseen paivan aikana. Paiva lahti oikein mainiosti kayntiin, silld marssin eraan too-
I6laisen pizzerian ovista sisaan ja onnekseni tiskin toisella puolella oli omistaja paikalla.
Menin suoraan asiaan ja kerroin olevani helsinkildisesta startup-yrityksesta, joka digitaali-
sen etuohjelman avulla hankkii kaupoille uusia asiakkaita, sitouttaa nykyisia ja kasvattaa
heidan keskiostostaan. Kauppias piti meidan yksinkertaisesta, mutta toimivasta ideasta ja
paatti I1ahted mukaan kokeilemaan palveluamme. Monesti markkinointiin investoidaan pal-
jon rahaa tietamatta ennalta tuloksia. Yrityksemme laskutus perustuu siihen, ettd kauppias

maksaa vain tuloksista, joka vetosi ainakin kyseiseen pienyrittajaan.

Tiistai 18.2

Tanaan oli tiedossa melko kiireinen paiva. Olin sopinut kaksi tapaamista paivalle. Toisen
Kalliolaisen pizzerian ja seuraavan keittoja valmistavan ketjuravintolan kanssa. Lisaksi
suunnittelin jalkautuvani useampaan liikkeeseen, joissa en ollut ennen kaynyt. Kiireisen
aikataulun vuoksi en mennyt aamusta toimistolle, vaan hoidin tunnin verran téita kotona.
Sovimme esimieheni kanssa, etta pitdisimme huomenna peruuntuneen palaverin uudel-

leen.

Olin sopinut heti aamuksi tapaamisen keskustassa, joten pienen paivan suunnittelun jal-
keen lahdin palaveriin. Olin ollut jo kuukauden verran yhteydessa kyseiseen ketjuravinto-
laan, silla heilla oli ollut paljon kysymyksia etuohjelmaamme liittyen. Lahinna paattaja ol
tiedustellut voisiko ravintola palkita asiakkaita omilla tuotteillaan ja varmisteli, oliko tosiaan
niin, ettei heidan tarvitse kouluttaa henkildstéa palvelumme kayttéon.

Vahvistin paattajalle, ettd kayttaja keraa etuja normaalisti maksamalla, eika kassa tyonte-
kijan tarvitse naputella edun vahvistamiseksi mitdan. Asiakkaan palkitseminen tapahtuu
siis automaattisesti, jolloin valitettavasti ravintola ei pysty palkitsemaan asiakasta tuote-
kohtaisesti. Tapaaminen sujui hyvin. Olimme sen verran perusteellisesti vaihtaneet ajatuk-
sia, miten palvelumme heidan kohdallansa kannattaa toteuttaa, etta paasimme nopeasti

kampanijoista sopuun ja kirjoitimme nimet sopimuspapereihin alle.

Tapaamisen jalkeen jalkauduin muutamaan keskustassa sijaitsevaan liikkeeseen. Valitet-
tavasti omistajat eivat olleet paikalla, joten I1ahdin lounaalle, jonka jalkeen minulla oli sovit-
tuna seuraava palaveri kalliolaisen pizzerian kanssa. Palaveri pizzerian paattajan kanssa
oli siirtynyt useaan otteeseen, joten oli hienoa, etta vihdoin padsimme molemmat istu-
maan samaan poytaan. Paattaja ei ollut kuullut vastaavanlaisista automaattisista etuohjel-
mista aiemmin. Vertasin palvelumme olevan ikdan kuin digitaalinen leimapassi kortti,
jossa esimerkiksi 11. pizza olisi ilmainen. Suurimpana erona perinteiseen leimakorttiin on
palvelun automaattisuus seka markkinoinnillinen kulma. Esimerkin avulla ideamme aukesi
paattajalle paremmin. Hanella oli paljon kysymyksia kayttoon liittyen ja onneksi
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tuotetuntemus oli kohdallani kunnossa. Pystyin pudottamaan vastauksia eparéimatta sel-
kokielella niin, ettd paattaja ymmarsi mita lisdarvoa me ravintolalle tuomme. Sovimme

heille sopivat kampanjat ja paattaja ilmaisi halunsa lahtea kokeilemaan palveluamme oi-
kein mielellaadn! Loppupaivan jalkauduin vield muutamaan liikkeeseen, joissa ei valitetta-

vasti ollut omistajaa paikalla.

Keskiviikko 19.2

Tanaan oli tiedossa erilainen paiva, silla meilla oli tiimin kesken tiedossa virkistyspaiva
seka kaksi sisaista palaveria. Olin aamupaivan toimistolla, jossa olin sopinut tapaamisen
esimieheni kanssa. Aiheena oli kdyda lapi, miten kohtaamiset kauppiaiden kanssa ovat
sujuneet. Keskustelimme siitd, miten myyntia voisi entisestdan tehostaa. Talla hetkella
kauppojen klousaaminen sovituissa tapaamisissa oli hyvin tehokasta. Haaste siihen liit-
tyen oli 1ahinna tapaamisten sopiminen, silld kauppiaat olivat liikkeissaan vaihtelevasti ta-
voitettavissa, eika puhelimitsekaan etuohjelmamme ideaa tadhan asti ollut kovin helppo
esittda. Ainakaan niin, etta kiireisten kauppiaiden kanssa saisi samalta istumalta sovittua
tapaamista. Lisaksi perehdyimme leadlistaan, jossa oli tuhansia kauppiaita. Keskuste-
limme siita, ettd jossain vaiheessa listan kauppiaat olisi kayty jo lapi, joten mista I6y-

taisimme uusia potentiaalisia yrityksia.

Tapaamisen jalkeen I&hdin keskustaan Oodin kirjastoon toiseen tapaamiseen keskustele-
maan markkinointitimimme kanssa siitd, mitka argumentit ovat myynnissa resonoineet
kauppiaisiin, jotta niitd osattaisiin hyddyntdad myds markkinoinnissa. Paiva alkoi tapaamis-

ten jalkeen olemaan paatdksessa ja olikin aika suunnatta tiimin kanssa nauttimaan illasta!

Torstai 20.2

Olin suunnitellut tekevani tdnaan etapaivan, silla minulla ei ollut tapaamisia sovittuna.
Tyon alla oli paljon sahképosteja, joihin tulisi vastata seka leadlistassa oli runsaasti tyds-
tettavaa. Yritin selvittaa paivan alkuun mitd maksuterminaalia meidan uusi asiakasyrityk-
semme kayttaa. Jotta kayttaja voidaan tunnistaa ja seurata asiakkaan ostohistoriaa tulee
kaupalla olla tietty maksuterminaali kaytdssa. Kyseisen ravintolan asiakkailla ei ollut ollen-
kaan ostohistoriaa tiedossa, joten oli lahes varmaa, ettd he kayttavat jotain toista termi-
naalia. Taman lisdksi viestittelin yhden ruokakaupan kanssa, jonka olin aiemmin tavannut

kuinka etuohjelma kannattaa heidan kanssaan toteuttaa.

Loppupaivaksi olin suunnitellut tydstavani leadlistaa. Talla hetkella listassa oli pitka litania
yrityksia, jotka kayttavat samaa maksuterminaalia. Joukossa oli kuitenkin paljon yrityksia
seka valtavia ketjuja, joihin ei ensisijaisesti kannattaisi panostaa. Tahan mennessa olin ol-

lut yhteydessa paaosin ravintoloihin, joten paatin tehda listasta helppokayttéisemman
21



muokkaamalla ravintola-alan yritykset eri vareilla. Listan muokkaaminen ei ollut ehka sita
kaikkein mielekkainta tekemista, mutta sen kayttd taman jalkeen olisi huomattavasti hel-

pompaa ja tehokkaampaa.

Perjantai 21.2

Paivan suunnitelmana oli jalkautua Helsingin keskustaan ja Hakaniemen alueelle, jossa
olisi muutama palvelustamme kiinnostunut kauppa. Sen lisdksi aioin jalkautua myds uusiin
liikkeisiin. Sovin heti paivan alkuun maanantaille tapaamisen yhden vohveliravintolan pita-
jan kanssa. Olin tavannut heitd aiemmin muutamaan otteeseen ja he olivat hyvin kiinnos-

tuneita etuohjelmaamme liittymisesta.

Taman jalkeen jatkoin jalkautumista seka uusiin kauppoihin, ettd aiemmin kontaktoituihin
liikkeisiin. Kauppiaat olivat tdndan melko huonosti paikalla. Usein, henkildkunta ohjeistaa
olemaan yrittdjaan sahkopostitse yhteydessa, mutta tdnaan sain kalasteltua onneksi use-
ammasta ravintolasta yrittdjan henkildkohtaisen puhelinnumeron. Voisin olla siis suoraan
heihin ensi viikolla yhteydessa. Loppupaivasta kavin viela Sérnaisissa katsomassa olisiko
yhden kiinnostuneen ravintolan omistaja paikalla. Ei ollut ja henkildkunta ohjeisti tulemaan

tiistaina yhden jalkeen uudestaan. Silloin han kuulemma olisi vuorossa.

Viikkoanalyysi:

Viikko kokonaisuudessaan oli hyvin monipuolinen. Oli sisaisia palavereita, virkistyspaivaa,
kauppiastapaamisia, leadlistan jarjestamista seka jalkautumista uusiin liikkeisiin. Erityisen
tyytyvainen viikossa olin, etta sain 3 uutta kauppaa etuohjelmaamme mukaan. Erityisesti
ketjuravintolan saaminen oli hyvin arvokasta, silla tuloja koostuu jatkossa useammasta

purosta.

Pienia haasteita oli paivien suunnittelussa. Etukateen paivan alussa on mahdotonta tietda
tasmalleen, kuinka monta kauppiasta ehtii paivan aikana tavata. Lisaksi leadlista oli aiem-
min melkoinen sotku, joten oli oma tyénsa myoéskin nostaa joukosta ne potentiaaliset kau-
pat, joihin tulisi jalkautumaan. Oli kuitenkin hyva veto jarjestaa loppuviikosta ravintola toi-

mialan ja muut yritykset listassa erikseen. Jatkossa listan kaytto tulee olemaan huomatta-

vasti tehokkaampaa.

Huomasin myéskin, ettd olin myyjana saanut selvasti lisda varmuutta. Erityisesti palvelun
syvallisempi ymmartdminen alkoi ndkymaan siind, etta pystyi tapaamisissa esittelemaan
hyvin selkeasti ja napakasti ehka joillekin ihmisille vaikeasti ymmarrettavan business logii-
kan. Pienta huomiota tulisi jatkossa kiinnittda kuitenkin huolellisuuteen. Se, ettd yhdella

uudella asiakasyrityksella ei ollutkaan tiettya maksuterminaalia oli tdysin oma moka.
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2.6 Seurantaviikko 9, (24-28.2)

Viikon tavoitteet

o Tehda kolme kauppaa
o Kehittyd myynnillisesti

Maanantai 24.2

Paivan agendana oli tapaaminen esimieheni seka teknisen puolen johtajan kanssa, pala-
veri vohveliravintolan pitdjan ja lautapeliravintolan kanssa seka jalkautumista uusiin, etta
aiemmin kontaktoituihin liikkeisiin. Kavimme yrityksemme perustajien kanssa aamulla pa-
laverissa lapi leadlistaa. Oli selvaa, etta jossain vaiheessa paakaupunkiseudun potentiaa-
liset yritykset olisivat kayty 1api. Esitin listan avulla, etta ravintoloita on noin kolmasosa, lo-
put muita toimialoja. Keskustelimme siita, etta painopistetta voi Iahiaikoina siirtdd myds
muiden toimialojen kontaktointiin, jotta etuohjelma palvelisi kayttajia vield monipuolisem-
min. Missiomme on kuitenkin tehdad maksukortista ainoa tarvitsema etukortti. Lisaksi huo-
mioimme, etta paakaupunkiseudulla on vield paljon alueita, minka kauppoihin ei olla oltu
yhteydessa. Mietimme yhdessa, miten kontaktoiminen toteutettaisiin, silla valimatkojen

kasvaessa jalkautuminen ei ole enda mahdollista.

Palaverin jalkeen s6in lounaan ja Iahdin keskustaan tapaamaan vohveliravintolan yritta-
jéa. Omistaja oli kiinnostunut meidan etuohjelmastamme ja naytti silta, etta he liittyisivat
mukaan palveluumme. Heilla oli kdytdssa parhaillaan vohvelipassi, jossa joka 7. vohvelin
saisi ilmaiseksi. Olisi siis hyva kulma verrata etuohjelmaa passiin, mutta erottaa se koros-
tamalla digitaalisuutta ja uusasiakashankinnan kulmaa. Kyselin mika on heidan asiakkai-
den keskiostos, jotta ostotavoite voidaan asettaa jarkevasti. Pian olimmekin sopineet kam-

panjoista ja ravintola oli pientd koodausta vaille valmis sovellukseemme.

Seuraavaksi suuntasin uutta palaveria kohti. Tapaaminen oli Helsingin keskustassa eraan
lautapeliravintolan perustajien kanssa. Avasin tuttuun tyyliin palvelumme toimintaperiaat-
teen ja havainnollistin kampanjoita sovelluksen avulla. Omistaja pariskunta oli ollut ravin-
tolan pystyttamisessa taysin omaehtoisia, tehneet kaiken itse ja halusivat jatkaa samalla
linjalla. He totesivat, etta eivat tarvitse etuohjelmaamme uusasiakashankintaan, silla ravin-
tola on jo yleensa tupaten tdynna. Lisaksi he eivat halunneet ulkoistaa markkinointia vaan
tehda sen taysin itse. Muutoin jatkoin paivaa liikkeisiin jalkautumalla. Loppupéaivasta nousi
yksi teekauppa esiin, jonka toinen paikalla ollut omistaja vaikutti hyvin kiinnostuneelta ja

pyysi sahkopostiin lisaa tietoa meista.
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Tiistai 25.2

Talle paivalle tarkeita tehtavia oli tapaaminen sushiravintolan seka teekaupan yrittdjan
kanssa. Lisaksi ajatukseni oli aamusta soitella kauppiaille, herattda kiinnostusta ja sopia
tapaamisia. Aamupaivan soittelu ei tuottanut tapaamisia ja aloin valmistautumaan paivan
tapaamisiin. Sushiravintolan yrittajaan olin ollut pitkdan yhteydessa, mutta tapaamisemme
oli siirtynyt monta kertaa. Menin bussilla keskustaan ja saavuin hieman ajoissa tapaami-
seen. Omistaja oli paikalla ja aloin esitella sovellustamme ja kertoa kuinka erilaisille kam-
panjoille tuomme myyntiputkeen uusia kayttdjia seka sitoutamme olemassa olevia. Mie-
lestani sain hyvin tuotua esiin sita, kuinka palvelumme kasvattaa myyntia riskittémasti.
Paattaja epardi, miksi hanen asiakkaansa haluaisi ladata sovellustamme. Tajusin heti,
ettd en ollut riittdvasti tuonut esiin sita seikkaa, etta kuluttaja voi etuohjelmamme avulla
unohtaa lukuisat muut bonuskortit ja leimapassit, joten sen kulman korostaminen jai tur-
han vahalle. En saanut omistajaa vakuutettua riittdvan hyvin, jotta kaupan olisi voinut so-

pia samalta istumalta. Sovimme kuitenkin, ettd palaisin asiaan myéhemmin.

Seuraava tapaaminen oli Kaisaniemessa sijaitsevan teekaupan kanssa. Esimieheni ol
vinkannut kaupan minulle. Han oli ollut heihin aiemmin yhteydessa ja he olisivat muuten
aiemmin liittyneet palveluumme mukaan, mutta eivat siihen aikaan viela pystyneet. Kaiken
logiikan mukaan tapaamisesta piti siis syntya kauppa. Menin tapaamaan omistajaa ja han
muisti hyvin meidat. Kertasimme kohta kohdalta, kuinka etuohjelma toimii ja mika on las-
kutusmalli. Kavimme |api, minkalaiset kampanjat heille asetettaisiin, jonka jalkeen kirjoi-
timme sopimukset kuntoon. Loppupéivan kontaktoin itdisen kantakaupungin alueella
kauppoja. Kavin tapaamassa eraan pienen ravintolan omistajaa. Ravintola olisi liittynyt
mukaan palveluumme, mutta he kayttivat talla hetkella vaaraa maksuterminaalia, joten
kauppa siirtyi myéhemmaksi, kun saadaan muutkin maksuterminaalit tuettua applikaati-

oon.

Keskiviikko 26.2

Aloitin paivan toimistolla vastailemalla sahkdposteihin. Paivalle oli sovittuna yksi tapaami-
nen keskustassa sijaitsevan olutravintolan kanssa. Muuten suunnitelmana oli tehda kyl-
masoittoja kauppiaille ja jalkautua kauppoihin, joihin en ole aiemmin ollut yhteydessa.
Suuntasin iltapaivalla toimistolta keskustaan tapaamista kohti. Omistajalla oli kiireinen ai-
kataulu, joten pyrin menemaan melko suoraan asiaan ja kertasin lyhyesti mita lisdarvoa
etuohjelmamme heille tuo ja mitd me olimme aiemmin kayneet Iapi. Omistaja oli hyvin pal-
jon sen sorttista tyyppia, etta pitda langat mielellddn omissa kasissa. Han totesikin, etta
kiva idea, mutta he haluavat siita huolimatta hoitaa markkinoinnin itse. Koitin viela raottaa

ovea korostamalla, ettd he tavoittaisivat sovelluksemme avulla myds uusia kohderyhmia,
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jotka eivat heidan ravintolastaan viela tieda. Se ei kuitenkaan tehonnut ja oli aika jatkaa

paivaa.

Torstai 27.2

Paivan agendana oli ottaa kauppiaspuhelu sushiravintolan kanssa, joka oli aiemmin jo il-
maissut, etta he lahtevat palveluumme mukaan. Liséksi tavoitteena oli jalkautua Ita-Hel-
singin alueelle, jossa en aiemmin ollut seka sopia tapaamisia. Sushiravintola oli edelleen
lahddssa etuohjelmaamme mukaan. Heilla oli kuitenkin remontti kesken, joka kestaisi en-
nakoitua pidempaan. Kauppiaan toive oli, ettd heidat lisattaisiin sovellukseen vasta avaa-

misen kynnyksella, joten sovimme, ettd palaamme asiaan, kun remontti on loppu suoralla.

Soittelin toimistolta ennen Ita-Helsinkiin jalkautumista lisaa kylmasoittoja. Lukuisista kyl-
masoitoista sain sovittua 2 tapaamista ensi viikoksi. Lahdin iltapaivalla Ita-Helsinkia kohti.
Tavoitteena oli kdyda noin 10 kauppaa lapi katsomassa olisiko kauppias paikalla, jotta
paasisin esittelemaan etuohjelmaamme. |kava kylla kauppiaat olivat kauttaaltaan huonosti

paikalla seka ne liikkeet, joissa oli, eivat etuohjelmastamme juuri syttyneet.

Perjantai 28.2

Tein aamulla kotoa kasin t6ita ja poimin leadlistasta yrityksia, joita tulisin tdnaan seka ensi
viikolla kontaktoimaan. Leadlistan koluaminen kuuluu niihin hommiin, joita joka viikko tulee
tehda huolellisesti, jotta tuleville paiville on riittdvasti potentiaalisia yrityksia, joihin ottaa
yhteytta. Kaytin tdhan tdnaan normaalia enemman aikaa. Paivalla jalkauduin Hakanie-
meen, seka Kallioon jalkautumaan liikkeisiin, josko kauppiaat olisivat paikalla. Monet yrit-
tajat olivat aloittaneet viikonloppunsa jo vahan aiemmin, joten paadyin loppupaivasta teke-
maan kylmasoittoja kiinnostuksen herattdmiseksi. Paivan paatteeksi otin esimieheni
kanssa puhelinpalaverin siitd, miten myynti on talla viikolla sujunut. Pohdimme yhdessa,
miten puhelimitse tapaamisten sopimisesta saisi tehokkaampaa. Tahan tarvitsee luonnolli-
sesti markkinoinnista tulitukea, jotta kauppiaat ovat tietoisia yrityksestdmme ja palvelus-

tamme, jota tarjoamme.

Viikkoanalyysi:

Tuloksellisesti viikko oli kokonaisuudessaan onnistunut. Vaikka en kolmeen kauppaan
paassyt oli kaksi uutta asiakasyritysta mielestani hyva suoritus. Lisaksi koin arvokkaana
kaikki viikon tapaamiset, joita oli sovittuna. Sain uutta ndkdkulmaa siihen, etta osa pie-
nemmista kaupoista haluaa tosin tehda markkinoinnin itse seka oppia siihen, ettei tapaa-

misiin voi valmistautua liikaa.
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Paivan suunnitteluissa itsella on viela kehitettavaa, silla loppuviikon paivat olisivat voineet
olla hieman tehokkaampia paremmalla paivan suunnittelulla. On hankala arvioida etuka-
teen, kuinka monta kauppaa ehtii paivan aikana kayda lapi. Kannattaa kuitenkin asettaa

tavoite enemmin hieman ylakanttiin, jotta tekeminen ei lopu.

2.7 Seurantaviikko 10, (2-6.3)

Viikon tavoitteet

o Tehda kaksi kauppaa
o Sopia useampi tapaaminen kauppiaiden kanssa
¢ |deoida uusia keinoja myynnin tehostamiseksi markkinointiosaston kanssa

Maanantai 2.3
Viikko lahti harmillisesti kipeéna kayntiin, silla olin viikonlopun sairaana ja jain maanan-

taiksi lepaamaan viela kotiin.

Tiistai 3.3

Paivan suunnitelma oli olla yhteydessa useampaan kauppiaiseen, joihin olin aiemmin ollut
jo yhteydessa. Tavoite oli sopia kuluvalle seka seuraavalle viikolle useampi tapaaminen,
joista noin puolesta tekisin kaupat. Lisaksi iltapaivalle oli sovittuna yksi tapaaminen seka
liikkeisiin jalkautumista. Aloitin paivan soittelemalla potentiaalisille kaupoille. Sain itamai-
sen ravintolan omistajan kiinni ja paasin hyvin tiedustelemaan miten he tekevat talla het-
kelld markkinointia ja oliko heilld aiemmin ollut etuohjelmia kaytéssaan. limeni, etta ravin-
tola oli joitakin vuosia sitten kayttaneet toista etuohjelmaa, joihin he eivat lopulta olleet ko-
vin tyytyvaisia. Ongelmana oli, ettei ohjelma tuonut ravintolaan oikeastaan muita kuin tar-
joushaukkoja. Sain tata taklattua hyvin argumentilla, ettd palvelumme eroaa monista
muista etuohjelmista juuri siten, ettd ideamme on sitouttaa ostotavoitteen ja palkinnon
avulla uskollisin asiakasryhma, joka todennakdisesti tuo suurimman osan ravintolan liike-
vaihdosta. Sovimme omistajan kanssa huomiseksi tapaamisen. Seuraavaksi suuntasin
Herttoniemeen tapaamaan erasta pizzerian omistajaa. Olimme sopinut palaverin yhdeksi.
Ikava kylla pienen odottelun jalkeen omistaja ilmoitti puhelimitse, etta oli unohtanut mei-

dan palaverimme.

Keskiviikko 4.3
Tein aamusta t6ita kotoa kasin, silla olin sopinut iltapaivalle palaverin erdan kalliolaisen
sushiravintolan omistajan kanssa. Vastailin aamulla kiireellisiin sdhkoposteihin ja valmis-

tauduin tapaamiseen tutustumalla kyseiseen yritykseen.
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lItapaivan palaveri sushiravintolan kanssa sujui oikein hyvin. Ravintola oli juuri perustettu
ja tarvitsi selvasti tulitukea my6s markkinoinnin osalta. Omistaja oli samaa mielta, etta pal-
velustamme olisi kovasti apua nakyvyyden seka uusien asiakkaiden tuomiseksi. Heilla oli
viela muutaman viikon voimassa tutustumistarjous, jonka idea oli tuoda uusia asiakkaita
edullisen hinnan perassa. Sovimme, etta litAmme etuohjelmamme osaksi ravintolaa, kun
he ottavat tarjouksen pois. Loppupaivan keli oli suorastaan hirvittava, joten paatin etten

jalkautuisi enda uusiin liikkeisiin. Sen sijaan tein kylmasoittoja loppupéaivan.

Torstai 5.3

Paivan suunnitelmana oli kdyda tapaamisissa, joiden aiheena olisi etuohjelmamme kayt-
toéonotto eraan teekaupan kanssa seka itdmaisen pikaruoka ravintolan kanssa. Lisaksi
ajatukseni oli tapaamisten jalkeen jalkautua Hietaniemen alueella muutamaan uuteen liik-

keeseen, jossa en aiemmin ollut kaynyt.

Suuntasin aamupaivastd Hakaniemea kohti tapaamaan itdmaisen ravintolan omistajaa.
Soitin omistajalle matkalta ja han joutui Kiireisen paivan vuoksi valitettavasti perumaan ta-
paamisemme. Saimme onneksi sovitettua aikataulut niin, ettd tapaisimme jo huomisaa-
muna. Seuraavaksi minulla oli sovittuna tapaaminen keskustassa sijaitsevan teekaupan
kanssa. Olin aiemmin kaynyt heidan likkeessaan esittelemassa applikaatiota toiselle
omistajista. Nyt tapaisin omistajan, jota en ollut aiemmin tavannut. Onnekseni aiemmin ta-
paamani omistaja oli perehdyttanyt kollegansa etukateen jo oikein hyvin, joten minun ei
juuri tarvinnut avata etuohjelman ideaa. Lahinna keskustelimme siitd, minkalaiset kam-
panjat kaupalla sopisi ja kuinka raha tilitettaisiin asiakkaalle. Etuohjelmalle oli selvasti tar-
vetta, joten sovimme, etta tulisin huomenna aamusta allekirjoittamaan heidan kanssaan

sopimukset.

Perjantai 6.3

Olin ahtanut viikon viimeisen paivan melko tayteen ohjelmaa. Tehtavalistalla oli edellispai-
vana peruuntunut tapaaminen, sopimuksen allekirjoittaminen teekaupan kanssa seka liik-
keisiin jalkautumista ja myynnin tehostamisen ideointia markkinoinnista vastaavan kolle-

gan kanssa.

Paivan tapaaminen ei talta paivalta onneksi peruuntunut. Saavuin Hakaniemeen hyvissa
ajoin ja paasimme omistajan kanssa keskustelemaan kaikessa rauhassa siita, miten he
tekevat markkinointia ja oliko heilld aiemmin ollut minkaanlaista etuohjelmaa kaytdssa.
Vaikutti silta, ettad etuohjelmallemme olisi selvasti tilausta, silla ravintola oli ollut loistopai-

kassa jo pitkdan, mutta asiakasmaarat laskivat vuosi vuodelta. Ravintola tarvitsi selkeasti
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uusia asiakkaita. Omistaja toivoi kuitenkin, etta ottaisin muutaman viikon paasta uudelleen

yhteyttd, kun he ovat saaneet uuden ruokalistan suunniteltua.

Lahdin tapaamisesta suoraan keskustaan allekirjoittamaan teekaupan kanssa sopimusta.
Tapaaminen meni suunnitellusti ja saimme nimet kirjoitettua sopimukseen. Oli siis aika
lahted Tapiolaa kohti jalkautumaan liikkeisiin markkinoinnista vastaavan tyékaverini
kanssa. Loppupaivan ideana oli, ettd markkinointiosasto saisi vield paremmin kiinni, min-
kalaista liikkeisiin jalkautuminen on, ja miten myyntia voisi sen suhteen tehostaa. Huomi-
oita nousi tapaamisten pohjalta muun muassa, ettd myyjalla olisi hyva olla jotakin katta pi-
dempaa tapaamisia varten. Ravintoloilla on erindisia epailyksia ja mielipiteitd miksi palve-
lumme ei valttamatta heille sopisi. Myyjalla tulisi olla valmiina argumentteja naita skenaa-

rioita kohtaan, joilla voitaisiin taklata alkuepardinti palveluamme kohtaan.

Viikkoanalyysi:

Viikko kokonaisuudessaan sujui kohtalaisen hyvin ottaen huomioon, etta olin yhden pai-
van sairaslomalla. Tavoitteena oli tehda 2 kauppaa, joka useamman tapaamisen myo6ta ol
taysin mahdollista. Saldo jai kuitenkin yhteen, mutta nayttaisi kuitenkin silta, etta viikon ai-
kana tapaamistani kauppiaista ainakin yhden ravintolan saan |ahtemaan palveluumme

mukaan.

Kehitettavaa jai uusien tapaamisten sopimisessa. Olisi optimaalista herattda kiinnostusta
useammissa kauppiaissa ja jarjestda heidan kanssaan tapaamisia, jotta tulevalle viikolle
on jo valmiiksi lammiteltyja yrityksia. Jatkossa tapaamisten sopiminen kannattaisi olla hie-
man dynaamisempaa, jotta ehdin ottaa useampaan yrittdjaan yhteytta. Positiivista oli kui-
tenkin, ettd markkinointiosasto sai paremmin koppia siita, minkalaista liikkeisiin jalkautumi-
nen oikein on seka miten sita voisi tehostaa. Jatkossa listaan skenaariota miksi kauppiaat
eivat halua palveluumme liittyd, jotta minulla on laajempi skaala argumentteja, joilla tak-

lata epardintia.

2.8 Seurantaviikko 11, (9-13.3)

Viikon tavoitteet

o Tehda yksi kauppa
e Sopia uusia tapaamisia
o Kehittya myynnillisesti
Maanantai 9.3
Viikko alkoi normaaliin tapaan meidan Pitgjanmaelld sijaitsevalta Toimistolta. Keskityin

aamupaivan edellisen viikon liideihin, joihin olin lupautunut olemaan sahkdpostitse
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yhteydessa. Yksildin jokaisen sahkopostiviestin juuri sille yrittajalle, kehen olin ollut aiemmin
yhteydessa. Muistia virkistaen tiivistin viestiin meidan edellisen kohtaamisen, jotta kauppias
osaisi palauttaa muistikuvan palvelustamme takaisin mieleen. Sahkdpostien jalkeen
setvittiin porukalla syyta, minka takia edellisviikolla laittamani asiakasyrityksen tiedot eivat
excelissd nakyneet ja syy 16ytyi nopeasti. Siitd jouhevasti kokosin listan yrityksista joihin

iltapaivalld menisin jalkautumaan ja tapaamaan yrittajaa.

Yrittajat olivat iltapaivalla huonosti paikalla ja keskittyminen alkoikin siitymaan enempi
loppupaivan palaveriin, joka oli sovittu yhden kalliolaisen tapasravintolan kanssa.

Olin ollut kyseiseen yritykseen jo useamman kerran yhteydessad ja ehtineet kayda
mahdollisen kaupan yksityiskohtia tarkasti lapi, joten tavoitteena oli saada kyseinen yritys
mukaan ja nimet paperiin. Tapaaminen sujui hyvin ja padsimme allekirjoittamaan sopimuk-

set iltapaivasta.

Tiistai 10.3

Hoidin aamusta juoksevia asioita alta pois. Listalla oli |ahettdd yhdelle uudelle asiakkaalle
taustakuva vaihtoehtoja, joista han voisi valita parhaimman mika lisattaisiin applikaatioon.
Sen lisdksi paivittelin yhden ruokakauppa - tukkuliike yrittdjan tilannetta sen suhteen missa
vaiheessa palveluumme liittymista ollaan. Juoksevien asioiden lisdksi otin edellisen paivan
seka sen alueen kauppiaisiin uudelleen puhelimitse yhteytta ja pyrin kartoittamaan heidan

kiinnostusta markkinointiin ja etuohjelmaan liittyen.

Loppupaivasta jalkauduin keskustan ja Etela-Helsingin alueelle tapaamaan uusia liikkeita,
joissa en ole aiemmin kaynyt tarkoituksena etsid kiinnostuneita liikkeita. Yrittajat olivat
tandankin melko huonosti paikalla, mutta sain onneksi muutamaan potentiaaliseen
likkeeseen jalan jossain maarin oven valiin joten heihin on jatkossa luontevaa olla

yhteydessa.

Keskiviikko 11.3

Keskiviikoksi koko tiimille oli sovittu yhteinen workshop paiva joka jarjestettaisiin
keskuskirjasto Oodissa. Paivan agendana oli keskittyd ennen kaikkea mitd muutoksia
pankkidataan siirtyminen aiheuttaisi. Pankkidataan siirtyessd asiakkaan tunnistaminen
perustuu pankilta saatuun tietoon, jolloin kaytdnnéssd voimme tehda sopimuksia
periaatteessa minkd tahansa yrityksen kanssa. Keskeinen osa paivaa oli myos
loppuvuoden vision kirkastaminen ja kuinka tulemme laajentamaan toimintaa myds

kansainvalisesti. Brainstormasimme ryhmassa paljon sitd, miten voisimme lisata kuluttajien
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tietoisuutta etuohjelmastamme. Kaiken kaikkiaan paiva oli todella produktiivinen ja

nakemysta avartava.

Torstai 12.3
Tuttuun tapaan paivan agendaan kuului uusien yritysten kontaktointia ja kiinnostuksen
herattamista. Pyrin mahdollisimman paljon kontaktoimaan kauppiaita joihin aiemmin ei olla

oltu yhteydessa ja tdnaan paatin toimia samoin.

Alkupaivasta soittelin kauppiaita [&pi joihin olin ollut aiemmin yhteydessa. Lisaksi
markkinointitiimiltd tuli vinkkaus, etta ottaisin yhteen sushiravintolaan yhteytta silla heidan
ravintoloissaan nayttaisi olevan paljon ostoja meidan kayttjilta. Otin neuvosta vaarin ja sain
ujutettua jalkani oven valiin. Omistaja vaikutti melko kiinnostuneelta meidan palvelusta.

Loppupaivasta jalkauduin Ruoholahti/Jatkasaari akselille. Tuli todettua, ettd alueella jossa
on valjemmin palveluja matkan tekoon voi kulua yllattavankin paljon aikaa. Talla kertaa

kontaktoiminen suoraan liikkeissa ei tuottanut mairittelevia tuloksia.

Perjantai 13.3

Paatin, etta teen perjantaina etapaivan ja kontaktoin kauppiaita puhelimitse kotoa kasin.
Kolusin aamupaivalla leadlistaa lapi ja tein suunnitelmaa mihin yrityksiin olisin tadnaan
yhteydessa. Ongelmaksi alkoi muodostua tapaamisten jarjestdminen, silld monet ravintolat
olivat alkaneet tehda jo ennakoivia toimia koronaviruksen varalta. Sain kuitenkin onnekseni
yhden hyvan kontaktin alueelta, missa meilld ei ole toimintaa juurikaan vield. On aina
helpompaa vetdd mukaan muita yrityksia jos samalta alueelta tai toimialalta 16ytyy jo
olemassa olevia asiakasyrityksia. Taman kyseisen kontaktin kautta sovin tapaamisen ensi
viikon tiistaille heidan Espoossa sijaitsevaan ravintolaan. Loppupaivasta esimieheni otti

yhteytta, etta tekisin ensi viilkon kokonaan etana vallitsevan koronatilanteen vuoksi.

Viikkoanalyysi:

Viikko sujui kokonaisuudessaan melko hyvin. Parasta antia viikossa oli keskiviikkoinen tii-
mipalaverimme, jonka myo6ta ainakin mina ja uskoakseni muutkin tydkaverit sai paremmin
nakemysta mihin suuntaan yritys on menossa. Oli myds hienoa saada vihdoin pitkaan

tydstamani kauppa Kalliossa sijaitsevan yrityksen kanssa.

Ikava kylla alkoi vaikuttamaan silta, etta vallitseva koronavirus tulee hankaloittamaan seka
omaa, etta ravintoloiden tyéta. Seuraavien viikkojen aikana oma tyd muuttuu ainakin siind
maarin, etté en jalkautuisi liikkeisiin vaan koitan sopia tapaamiset puhelimitse. Tama tar-

koittaa sita, etta ensi viikolla tulisi viilata oma myyntipuhe kuntoon niin, etta se toimii myds
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puhelimitse. On huomattavan erilaista kontaktoida kauppiaita puhelimen valityksella. Yrit-
tajien on paljon helpompi kieltaytya heti alkuun. Myodskin fyysisen vuorovaikutuksen puute
tekee kiinnostuksen herattamisesta haastavampaa. Toisin sanoen sen kulman teravoitta-

minen, miksi soitan juuri kyseiselle kauppiaalle, tulee olla kristallinkirkas.

2.9 Seurantaviikko 12, (16-20.3)

Viikon tavoitteet

o Tehda yksi kauppa

e Viilata myyntipuhe kuntoon

e Sopia useampi tapaaminen
Maanantai 16.3
Tuleva viikko oli siind mielessa erilainen, etta tulisin tydskentelemaan paaasiassa etana.
Tarkoitus oli tehda kylmasoittoja, herattaa kiinnostusta kauppiaissa ja kdyda ainoastaan

tapaamisissa fyysisesti.

Tyostin aamusta leadlistaa yrityksista, joihin tulisin kuluvan viikon aikana olemaan yhtey-
dessa. Pyrin ottamaan mukaan myds muidenkin kuin ravintola-alan yrityksia, silla niita
tama viruksen aiheuttama tilanne eniten ravistelee. Ennen soittelua mietin hieman myynti-
puhetta, millaisella kulmalla olen kauppiaisiin yhteydessa. Ajattelin, etta soitteluun olisi
hyva ottaa hieman kuuntelevampi ote, silld kauppiaat olivat jo valmiiksi isojen haasteiden
ja paineiden edessa, joten turha painostaminen tuskin lienee hyvaksi. Kylmasoitot osoit-
tautuivat ehka jopa odotettua hankalemmiksi. Monet yritykset olivat lomauttaneet jo tydn-
tekijoita ja ylipaataan kauppiaat olivat vallitsevasta tilanteesta aivan hamillaan. Vaikutti
silta, ettda markkinoinnissa auttaminen ei ollut kovin tehokas kulma kiinnostuksen heratta-

misessa.

Tiistai 17.3

Paivan agendana oli tehdd mahdollisimman paljon kylmasoittoja seka tavata Leppavaa-
rassa sijaitsevan ravintolan omistajaa. Olin sopinut, etta pitaisimme tapaamisen heti aa-
musta. Otin omistajaan yhteytta, etta olisin noin tunnin paasta heidan ravintolassaan. Vali-

tettavasti omistajan lapsi oli sairastunut ja han joutui perumaan tapaamisen talta paivalta.
Tapaamisen peruuntumisen myo6ta minulle jai enemman aikaa kylmasoittoihin. Paatiin en-

nen puheluita perehtya soitettavaan yritykseen normaalia enemman, jotta itsella olisi use-

ampi myyntikulma mita ehdottaa.
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Olin ennakoitua nopeammin soittanut paivalle suunnitellun myyntilistan Iapi. Edelleen ti-
lanne toisessa paassa vallitsevan pandemian vuoksi oli hyvin tukala, enkd saanut kunnon

kipinaa sytytettya kauppiaissa. Paatin loppupaivan tydstaa huomiselle uutta myyntilistaa.

Keskiviikko 18.3

Suunnitelma talle paivalle seka loppuviikolle oli tehda edelleen kylmasoittoja ja herattaa
kiinnostus palveluamme kohtaan kauppiaissa.Listallani oli lahes toistakymmenta yritysta,
joihin olin aikeissa olla tdnaan yhteydessa. |kava kylla palaute oli hyvin samanlaista mita
edeltavina paivina. Kauppiaat puhelimen toisessa paassa olivat todella ahdingossa pan-
demian vuoksi, joten hyvin monesti sain vastaukseksi, etta olisin myéhemmin yhteydessa,

kun tilanne rauhoittuu.

Olin loppupaivasta yhteydessa esimieheeni puhelimitse. Keskustelimme siita, miten kyl-
masoitot ovat tdhan asti toimineet. Kerroin suoraan hanelle, ettd kauppiaiden paassa on
jonkinlainen paniikki paalla, eika tapaamisten sopiminen meinaa onnistua talla hetkella.

Han ymmarsi tilanteen ja kehotti etsimaan myos yrityksia muilta toimialoilta joihin tilanne

ei vaikuta yhta vahvasti kuin ravintola-alaan.

Torstai 19.3

Soittelin aamusta muutaman soiton kauppaille, joihin en aiemmin ollut yhteydessa. Pienta
kiinnostusta etuohjelmaa kohtaan oli yhden leipomon osalta. Vastaanotto oli padosin kui-
tenkin samankaltaista mita alkuviikolla. Yritykset pyysivat olemaan yhteydessa, kun ti-

lanne rauhoittuu.

Aloimme markkinointiosaston kanssa idecimaan miten kontaktoimista voisi tehostaa, silla
talla hetkelld paivan aikana ehti tehda noin 10-20 puhelua, joista ei valttamatta kauppaa
synny. Emme olleet kokeilleet kunnolla viela sahkodposti kampanjaa, joten aloimme ideoi-
maan ja luonnostelemaan viestia minkalaisella myyntikulmalla I1dhestymme kauppiaita

sahkdpostitse.

Perjantai 20.3
Paivan agendana oli kerata lista yrityksista, joita tavoittelisimme sahkdpostikampanijalla.
Ideana oli kerata ainakin 50 yritysta eri toimialoilta padkaupunkiseudulta. Myos niita, joihin

olimme aiemmin ollut yhteydessa.

Kaytin leadlistaa apuna yritysten kerdamiseen. Oman aikansa vei mydskin sahkdpostien
etsiminen, silla niita ei listassa ollut valmiina. Taman lisaksi vaihdoimme ajatuksia markki-

nointiosaston kanssa, minkalainen saatekirjeen sisallon tulisi olla. Meilla oli vahva
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yhteisymmarrys, ettd myyntikuimamme olisi pienten yritysten auttaminen pandemian
ylitse. Paatimme korostaa viestissa, ettd teemme markkinointia heidan puolestaan seka
tarjpamme uuden alustan nakyvyyden parantamiseksi. Lisdksi paadyimme omistajien
kanssa siihen, ettd emme peri palvelun kaytosta mitdan maksua pandemian aikana.
Saimme paivan paatteeksi viestin kasattua. Enaa listalta puuttui parikymmenta yritysta en-

nen kuin lahetdmme viestin.

Viikkoanalyysi:

Viikko oli hyvin poikkeuksellinen siind mielessa, ettd koronaviruksen aiheuttama ahdinko
alkoi vaikuttamaan yrityksissa huomattavasti enemman. Oma tydskentely vaihtui etatoihin
seka kontaktit kauppiaiden kanssa menisi jatkossa puhelimen valityksella. Jo alkuviikon
puheluiden perusteella alkoi vaikuttamaan silta, etta tapaamistenkin sopiminen tulisi ole-
maan hankalaa. Tata haastetta taklaten tulisin jatkossa sopimaan tapaamisia verkossa

esimerkiksi Skypen tai Zoomin kautta.

Positiivista viikossa oli kuitenkin tiimin kettera toimiminen. Saimme markkinointiosaston
kanssa hyvin tehokkaasti tehtyd uuden sahkdpostikampanjan seka uuden lahestymisen
myynnillisesti. Jatkossa lahestymisen kulma tulisi olemaan korostetusti pienten yritysten
auttaminen. Tata tukemaan saimme sovittua johdon kanssa, ettd emme ota komissiota

pandemian aikana.

2.10 Seurantaviikko 13, (23-27.3)

Viikon tavoitteet

o Tehda yksi kauppa
e Olla yhteydessa kauppiaisiin sdhkdpostikampanjan tiimoilta
o Kehittya myynnillisesti

Maanantai 23.3

Paivan agendana keskidssa oli kerata viimeiset parikymmenta yritysta sdhképostikampan-
jan yrityslistaan. Olimme viime viikolla kirjoittaneet markkinointiosaston kanssa yhdessa
saatekirjeen loppuun, joten viestin lahettamista varten tarvitsimme viela jonkin verran yri-

tyksia, jotta isosta massasta |16ytyisi kiinnostuneita yrityksia.

Sain paivan paatteeksi kerattya kattavan listan, jossa oli yrityksia monilta eri toimialoilta.
Aiemmin olin keskittynyt pitkalti ravintola-alan yrityksiin, mutta koronaviruksen aiheutta-
man ahdingon vuoksi paatimme kerata listaan muidenkin alojen yrityksia, joihin tama ti-
lanne ei yhta kovasti vaikuttaisi. Lahetin paivan paatteeksi kampanjan yrityksille. Suunni-

telma oli olla heihin yhteydessa uudestaan loppuviikosta.
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Tiistai 24.3

Tanaan suunnitelmana oli tehda mahdollisimman paljon kylmasoittoja kauppiaille kotoa
kasin. Koronaviruksen my6ta monet kaupat olivat lomauttaneet henkildstda ja sulkeneet
kauppojansa, joten myynnillisesti oli jarkevaa ottaa astetta kuuntelevampi ote, jotta yh-
teyshenkil6on saa luotua mahdollisimman hyvan suhteen. Paatin, ettd olen yhteydessa
paaasiassa muihin kuin ravintola-alan yrityksiin silla viime paivien perusteella siella
paassa oltiin lievasti paniikissa. Valitettavasti paattajat olivat tdnaan huonosti paikalla,

enka saanut kylmasoittojen avulla lammiteltya kauppoja.

Keskiviikko 25.3

Keskustelimme aamusta markkinointiosaston kanssa lahettdmastamme sahkdpostikam-
panjasta. Toistaiseksi viesti ei ollut kerannyt vield suurta suosiota. Osalla listan yrityksista
oli vaara sahkdposti osoite eika viesti ollut mennyt perille eika viela paivan sisalla ollut tul-
lut yhtdan vastausta. Vastaavanlaisissa kampanjoissa on kuitenkin normaalia, etta yrityk-
siin tulee olla viestin tiimoilta vahintadan 2-3 kertaa uudelleen yhteydessa, jotta viesti herat-
taa vastaanottajan kiinnostuksen. Minulla ei ollut paivalle mitdan tarkeaa kylmasoittojen
lisdksi sovittua, joten paatimme, ettd olisin sdhkopostilistan yrityksiin uudestaan yhtey-
dessa tanaan. Laitoin aamupaivasta kampanijalistan yrityksille uuden viestin, jossa muistu-
tin yrityksia tarkastamaan viestimme. Loppupaivan keskityin uusien kauppiaiden kontak-

toimiseen kylmasoittelun merkeissa.

Torstai 26.3
Tarkastin heti aamusta, josko yritykset olisivat vastanneet meidan lahettdmaamme sahko-
postikampanjaan. Saapuneiden kansiossa ei ollut uusia viesteja, joten paatin jatkaa pai-

vaa tekemalla kylmasoittoja kauppaille.

lltapaivalle oli sovittuna videopalaveri koko tiimin kesken, jossa olisi kuulemma tarkeaa
asiaa koko tiimille. Vaihdoimme palaverin alkuun kuulumiset kollegoiden kesken tuttuun
tapaan. Taman jalkeen toimitusjohtajallamme oli ilmoitusluontoista asiaa. Meidan henki-
I6stdmme tullaan lomauttamaan asteittain huhtikuun alusta lahtien. Oli ilmennyt, etta
myynti viime viikoilla oli ollut &arimmaisen haastavaa, silla monet muutkin palvelualan yri-
tykset olivat joutuneet tekemaan kipeita paatoksia liikketoiminnan jatkuvuuden turvaa-

miseksi. Silti uutiset lomautuksesta kolahti ja tuntui darimmaisen ikavalta.

Perjantai 27.3
Olimme edellispaivan tiimipalaverissa sopineet, ettd keskustelemme lomautuksesta lisaa

ensi viikolla. N&illa ndkymin taysipaivainen lomautus koski juuri minua seka
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markkinointiosastoa. Keskustelimme ja ideoimme markkinointiosaston kanssa, miten mei-
dat voisi tydllistda lomautuksen aikana ainakin osa-aikaisesti. Valmistelimme paivan ai-

kana suunnitelmaa toimitusjohtajallemme, jonka kavisimme ensi viikolla 1api.

Viikkoanalyysi:

Viikkoa ei voi juuri normaaliin tapaan analysoida, silla koronaviruksen aiheuttaman tilan-
teen vuoksi ilmassa oli paljon itsestaan riippumattomia tekijoita. Monet yritykset olivat teh-
neet jo kipeitd paatoksia, eika heilld ollut lainkaan markkinoinnilliset toimenpiteet mie-
lessa. Positiivisen kautta kuitenkin, kun ajattelee, timimme toimi kuluvan viikon aikana hy-
vin ketterasti ja dynaamisesti ikavista uutisista huolimatta. Minusta oli hienoa, etta lah-
dimme saman tien lomautusilmoituksen jalkeen miettimaan, miten meidat voisi tyollistaa

ainakin osa-aikaisesti. Suoraviivaista toimintaa lamauttavista ilmoituksista huolimatta.
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3 Pohdinta ja paatelmat

Opinnaytetydprojektin tavoitteena oli dokumentoida omaa tekemista ja kehittymista myyn-
tipaallikdn roolissa ohjelmistoalan startup-yrityksessa. Jokaiselle viikolle oli asetettu erik-
seen tavoitteet, joita viikkoanalyysin muodossa puidaan Iapi, miten tavoitteet ovat viikon
aikana onnistuneet. Keskitssa oli siis seurata, miten henkilokohtainen myyntityd on kehit-

tynyt seka kuinka itsensa johtamisessa on onnistuttu.

Jo ensimmaisista viikoista lahtien, koin erinomaiseksi ideaksi asettaa kullekin viikolle sel-
keat tavoitteet, joiden kautta seurata omaa kehittymista. Aiemmissa myyntityén tehtavissa
tavoitteet ovat enemmankin lahteneet yrityksen johdolta. Yritykset ovat olleet isompia or-
ganisaatioita, joissa on ollut selkedmpi hierarkia. Yrityksessa, jossa parhaillaan tyéskente-
len, vaaditaan huomattavasti enemman itsensa johtamisen taitoja. Myyntipaallikolla on pi-
demman aika valin tavoitteita ja vastuu koko startup yrityksen uusasiakashankinnasta, jo-
ten lyhyemman aikavalin henkildkohtaisten tavoitteiden asettaminen on aarimmaisen tar-
keaa. Pilkotut tavoitteet helpottavat hahmottamaan kehitystd kohti isompaa maalia. Li-
saksi myyntipaallikdn tehtavassa vaaditaan hyvaa paineensietokykya korkeiden tavoittei-
den vuoksi. Koin, ettd kun jokaiselle viikolle asettaa erikseen omat tavoitteet, helpottaa se
myo6s oman tekemisen arviointia. Paivakirja raportointi auttoi myos syventamaan omaa
oppimista. Kun paivan tapahtumat kelaa paassa uudelleen lapi, muodostuu siita itselle

selkeampi kokonaiskuva mika paivassa onnistui ja mika ei.

Keskeisin tavoite projektin aikana oli ammatillinen kehittyminen b2b-myyjana. Paras ladke
huipputekijaksi tulemiseksi alalla kuin alalla on harjoittelu. Yritysmyynnista itsella ei ollut
kokemusta muuta kuin lyhyen kahden kuukauden tyéharjoittelun verran, joten paasin aloit-
tamaan oman ammatillisen kehittymisen tyhjalta poydalta. Oma nakemykseni yritysmyyn-
nista projektin alussa oli hyvin vahvasti, ettd paatokset ovat lahtokohtaisesti strategisem-
pia ja rationaalisempia kuin kuluttajamyynnissa. Tarkoituksena on tuottaa omalla palve-
lulla asiakkaalle lisdarvoa, joka usein on my6s mitattavissa. Vainun artikkelissa "Mita on
B2B myynti: Maaritelma3, strategia ja trendit” kuvataan ostoprosessien eroavaisuutta siten,
ettd kuluttajamyynnissa ostopaatdsta ohjaa enemman henkilékohtaiset halut ja arvomaa-
ilma (Alonso, 2019). Ensimmaisina kuukausina keskityinkin myyntitilanteissa kuuntele-
maan tarkasti asiakasta ja tuomaan pointteja esiin, kuinka yritys voisi palvelumme avulla
hankkia uusia ja sitouttaa nykyisia asiakkaita. Toisiin yrityksiin vetosi palvelun helppous.
Se ettei etuohjelmaa tarvinnut integroida kassajarjestelmaan tai kouluttaa henkildstoa.
Toiset yrittajat kiinnostuivat noin yleisesti uudesta digitaalisesta alustasta, jonka kautta he
voivat |0ytda uusia kohderyhmia ravintolaansa riskittomasti. Lisaksi osa yrityksista halusi
palkita parasta 20% asiakkaistaan, jotka tuovat ison osan lilkkevaihdosta.
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Luin opinnaytety6projektin ohella Petri Parvisen "Myyntipsykologia” e-kirjaa, jota olen
tassa tydssa siteerannut. Hieman yllattaen tunnistin kirjasta suostuttelustrategioita, joita
olen tiedostamatta myyntitydssa kayttanyt. Parvinen avaa kirjassaan kuusi eri suostuttelu-
strategian muotoa, joita ovat: vastavuoroisuuteen, jatkuvuuteen, sosiaaliseen validointiin,
auktoriteettiin, mieltymykseen ja rajallisuuteen perustuvat strategiat (Parvinen, 2013). So-
siaaliseen validointiin perustuva suostuttelustrategia osoittautui toistuvasti tehokkaaksi
strategiaksi kaupan tekemiseen. Parvinen kuvaa kirjassaan, ettad osa ihmisista kuuluu lau-
maelaimiin ja ovat alttiita muiden mielipiteille. Kuluttajat, joihin sosiaalisen validoinnin
suostuttelukeinot tehoavat ovat usein kiinnostuneita muiden mielipiteista, seuraavat paljon
mitd heidan ymparillansa tapahtuu seka haluavat monesti kuulua johonkin viiteryhmaan.
Kaytanndn myyntitydsta, nain jalkikdteen muistan tilanteita, joissa asiakkaan kiinnostus
palveluamme kohtaan on noussut nollasta sataan kerrottuani, ettéd asiakkaan kilpailija on
palvelussamme jo mukana. Digitaaliset ratkaisut eivat valttdamatta kiinnosta pienempia yri-
tyksia alkuun, mutta kun kauppias kuulee kilpailijan tarjoavan palkintoja hanen kohderyh-
malleen ei kovin moni voi suoriltaan ohittaa tata. Taytyy kuitenkin muistaa, ettd suostutte-
lustrategioilla ei suoranaisesti kauppaa viela tehda. Olen edelleen sitéd mieltd, ettad olennai-
sinta on esittda asiakkaalle mita lisdarvoa myytava palvelu heille tuo. Kun myyjalla on
kuva ostajapersoonasta voi han kayttaa suostuttelustrategioita hyddyksi ostopaatdksen

vahvistamiseksi.

Arvokkaimpana oppina opinnaytety® projektin aikana koen ammatillisen kehittymiseni
b2b-myyjana. Kehittyminen on nahtavilla jo tuloksista, silla ensimmaisista viikoista lahtien
kauppojen maara kasvoi viikko viikolta. Lukuisten tapaamisten my6ta yleinen liikketoimin-
taymmarrys on kehittynyt siten, ettd on oppinut raataléimaan myyntipuhetta seka argu-
mentteja kullekin ostajalle sopivaksi. Projektin alussa kuva palvelustamme oli viela rajalli-
nen ja myyntipuhe seka argumentit toistivat melko usein samaa kaavaa. Tapaamisten
myo6ta alkoi itse ymmartamaan, etta samalla toimialalla operoivilla yrityksilla voi olla hyvin
erilaisia tarpeita etuohjelmaan liittymiselle. Toisille kiinnostuksen herattaa parhaimpien
asiakkaiden palkitseminen vaivattomalla etuohjelmalla, toisilla uusasiakashankinnallinen
kulma uuden alustan kautta. Koen, etta viimeisten kuukausien aikana saamani oppi on

vasta alkusysays ja palvelumme kehittyessa uusia tarpeita nousee esiin entisestaan.

Olen mielestani ottanut myds opinnaytetyoprojektin aikana isoja kehitysaskelia yritysmyy-
jana. On ollut todella antoisaa paasta tapaamaan pienten ja keskisuurten yritysten johtoa.
Tapaamisten my6ta jonkinlainen statustietoisuuden pelko on havinnyt, kun on huomannut,
ettd ihan samanlaisia ihmisia yritysten johdossakin on. Palaverien kautta olen oppinut ym-

martamaan syvallisemmin erityisesti ravintola-alan liiketoimintaa, silla sen alan yrityksiin
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olen ollut eniten yhteydessa. Oma ajatus yritysmyynnista oli aiemmin hyvin vahvasti linkit-
tynyt siihen, ettd ostopaatokset perustuvat rationaalisiin ratkaisuihin ja myyjan tarkein teh-
tava on tarjota tuotteellaan tai palvelullaan asiakkaalle lisdarvoa. Olen edelleenkin samaa

mielta. Ratkaisun lisaksi hyva myyja osaa kayttaa erilaisia suostuttelustrategioita hyddyk-

seen. Myyntitehtavissa hyvasta ihmistuntemuksesta on apua, silla tunnistamalla ostajasta
joitakin toimintamalleja tai arvoja, voi myyja vahvistaa ostopaatosta kayttamalla niita eduk-
seen. Oma kokemukseni mydskin opinnaytetydprojektin ajalta on, etta yllattavan moni

paattaja tekee ostopaatoksensa tunnevetoisesti.

Kokonaisuudessaan olen kokenut paivakirjamuotoisen opinnaytetyoprojektin erinomai-
sena tyOkaluna oman oppimisen syventamiseksi. Viikon alussa maaritetyt tavoitteet ohja-
sivat hyvin viikkoa onnistumisia kohti. En tieda olisinko ilman opinnaytety6 paivakirjaa
asettanut jokaiselle viikolle konkreettisia tavoitteita, mutta tdman projektin myota aion jat-

kaa samaa kaytantoa, jotta ammatillinen kehittyminen olisi mahdollisimman optimaalista.
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