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kehittda asiakkaille heidan liikketoimintaansa liittyvia projekteja.

Opinnaytetydssa kuvaillaan kymmenen viikon paivittaista teknisen myyjan tyota. Jo-
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Nykyajan IT-myynnissd myyjalta oletetaan taitoja palvella asiakasta. Teknisen myyjan
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Abstract

Technical IT sales are not the same as product sales. It requires certain qualities from
the salesperson and is a balance between technology, technical sales, and learned
sales practices.

Digitalization has brought with it the opportunity for new types of systems and applica-
tions for business development. The job description of a technical salesperson is to
find customers' problems, areas for development and to sell projects based on them.

In today’s IT sales, the salesperson cannot succeed with the basics of sales alone,
therefore they must acquire the relevant knowledge and skills. Customers expect to
buy solutions that develop their business. The salesperson must be able to profes-
sionally find and develop projects related to their business for customers.

The thesis describes the daily work of a technical salesman for ten weeks. Each day
of the week has a goal-oriented description, and each full week of the diary is ana-
lyzed, as well as the salesperson’s development in the week’s work assignments.

After the diary, the thesis and development during the whole thesis process is dis-
cussed. In addition, an attempt is made to understand from the seller the necessary
characteristics of how the seller has survived this entity.

At present, in IT sales, the salesperson is assumed to have the skills to serve the cus-
tomer. The characteristics of a technical salesperson include the use of good sales
practices and knowledge of technical information.

Keywords

Technical sales, IT-sales, Sales life cycle




SISALLYS

LN [ T 13V 1 1
1.1 Tradenomiopinnoista tekniseksi Myyjaksi .............cccoevviiiiiiiiiiiiiiiceee e, 1
1.2  Paivakirjamuotoinen opinNAytetyd ...........ooouiiiiiiiii i 1

2 TEKNISEN MYYJAN TOIMENKUVA .......ooo oot 4

3 NYKYTILANTEEN KUVAUS ... 10
3.1 Oman nykyisen tyon analySOiNti...............uuuuuuuuiiummmiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieieeeeeeaees 10

3.1.1 Tekniseltd myyjalta tarvittavat tiedot ja taidot. ............cccoeee i, 11
3.1.2  Oman tyOdn arviointi...........uuuieiiiiiiiicee e 12
3.1.3  Kehittyminen tOISSA8..........oooiiiiiiii 13
3.2  Sidosryhmat tyopaikalla..............uuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii e 13
3.3  Vuorovaikutustaidot tyOpaikalla...............coieiiiiiiii e 14

4 PAIVAKIRJARAPORTOINT I ....oeiieieiecteecte ettt eveeeae e e e eneeanens 16
41 VIKKO e 16
4.2 VIKKO 2. . 21
4.3 VIiKKO 3. 25
44 VIKKO 4 ... 27
45 VIiKKO 5. 31
46 VIKKO B...coooeeeeeeeeeeee 33
A7 VIKKO 7 e 37
4.8  VIKKO 8. 41
4.9  VIiKKO .. 44
440 VIIKKO 10 .. e 48

5 POHDINT A 52

LS 4 I =1 = Y I PP 54

LAHTEET ..ottt ettt s e b s et et e st be et et e e sseseesesse st e s eneeneenns 56



KASITTEET

CRM-jarjestelma: Asiakkuudenhallinta ohjelmisto
Pipedrive = Myynnin CRM-jarjestelma
Kylmakontakti = Kontaktoimaton asiakas

Projekti/kehitysprojekti = Uudelta tai vanhalta asiakkaalta tullut hanke heidan liiketoimin-

tansa kehittamiseen
Liidi = Mahdollinen ostava asiakas
Liidilista = Asiakkaiden puhelinnumeroita sisaltava taulukko

Kumppaniasiakas = On jo ostanut tai ostaa yritykselta jatkuvasti palveluita



1 JOHDANTO
1.1 Tradenomiopinnoista tekniseksi myyjaksi

Paivakirjamuotoinen opinnaytetyd kasittelee erdassa ohjelmistoalan yrityksessa tydsken-
televan myyntipaallikon tyota. Tyopaivakirja on keratty yrityksessa kevaalta ja syksylta
2019.

Yritys on perustettu kevaalla 2016 ja on kolmessa vuodessa opinnadytetydni ajankohdan
kohdalle kasvanut noin 20 henkea tyollistavaksi ohjelmistoalan yritykseksi. Startup vaihe
on jaanyt jo pois ja yritys on kannattavalla pohjalla ohjelmistokehityksessa. Liiketoiminta
on projektiliiketoimintaa. Yrityksessa on 10 ohjelmistokehittdjaa, sovellusarkkitehti, graafi-

sen osaamisen-, projekti-, myynti- ja johtotiimit.

Kun aloitin yrityksessa tyot, IT-tradenomi opintoni olivat kesken ja enemman itse ajattelin
olevani projektihallintaan liittyva tyéntekija. Opinnoissa painotetaan jo alussa, etta on
mahdollisuus tehda laajasti erilaisia IT-alan toita. Tyotehtavia voisivat olla projektinhallin-

taan, ohjelmistokehitykseen tai tekniseen myyntiin liittyva tyo.

Myyntia ei harjoiteta paaasiallisesti koulussa, mutta jokainen kenella pysyy puhelin ka-
dessa ja tapaamisissa kayminen ei tuota ongelmia, on mahdollisuus olla myyja. Myyntiin
pystyy IT-tradenomin kouluttamaan. Alalle hakee yleensa ihmisia, jotka tietavat jotain tie-
totekniikasta jo valmiiksi. Tietotekninen tuntemus on teknisen myyjan yksi tarkeimmista

ominaisuuksista. On hyva tietaa erilaisista tietojarjestelmista ja ohjelmoinnin perusteista.

Projektihallintaan koulutetaan hyvin teoria- ja kdytantépohjalta monen kurssin aikana, jol-
loin jonkinlainen IT-projektien kokonaisuus hahmottuu. Nama ovat asioita mita teknisen
myyjan pitda hallita. Naen taman itse niin, ettd myyjan ei tarvitse kuitenkaan hallita ohjel-
mistokehitysta voidakseen toimia teknisena myyjana. Koulussa opetellaan kuitenkin ohjel-
mistokehityksen perusteet. Kokonaisuutena koulutus tarjoaa hyvia tydmahdollisuuksia laa-

jalti tietoteknisten yrityksen tarpeiden mukaan.
1.2 Paivakirjamuotoinen opinnaytetyo

Paivakirjamuotoinen opinnaytetyd on vaihtoehto perinteiselle opinnaytetyolle. Opinnayte-
tyo tehdaan tyopaikalla oikeiden toiden ohella opintoihin liittyvissa kaytannon asiantuntija-

tehtavissa.

Tassa opinnaytetydssa on tavoitteena tarkoitus analysoida ja kuvata ohjelmistoalan tekni-
sen myyjan ty6ta ja myyjaltad vaadittavia ominaisuuksia. Opinnaytetydssa on tarkoitus itse

ymmartaa ja havainnoida omaa ty6ta, niin ettad osaa viestia sen muille. Keinoina kaytin



itsereflektiota. Paivakirja sisaltda omakohtaista viikoittaista tydskentelyani. Reflektoin jo-
kaista viikkoa arvostelemalla kyseisesta viikkoa sen paatteeksi. Ohjeistus opinnaytetydn
tekemiseen oli melko yksinkertainen ja uskon, etta jokainen paivakirjamuotoinen opinnay-

tetyd on kirjoittajansa nakoinen. Opinnaytety0 sisaltda myynnin arkea tyopaikalla.

Paivakirjamuotoinen opinnaytetyd poikkeaa tavanomaisesta myds rakenteensa osalta.

Taman tyon alussa on johdanto, jossa kuvataan hieman sita, mista opinnaytetydn sisal-
tava tyopaivakirja on keratty, mista tassa opinnot paattavassa opinnaytetydssa on oikein
kysymys ja millaisia asioita se sisaltda. Lisaksi selvitetdan miten IT-tradenomin koulutus

voi liittya teknisen myyjan tyéhoén.

Luvussa kaksi esitellaan teknisen myyjan tyota ammattikirjallisuuden kautta. Tyohon liittyy
kirja mika kuvaa teknisen myyjan ominaisuuksia ja tydkuvaa. Kirjasta esitellaan myyntiin
littyva myynnin elinkaari. Myynnin elinkaari on ohjeistus teknisen myyjan paivittaiseen tyo-

hon.

Luvussa kolme kuvataan ty6ta ja tydpaikkaa. Ensin kuvaillaan omaa ty6ta ja tyotehtavia -
mitd konkreettisesti teen. Opinnaytetydssa tuodaan esille, miten osaamiseni nakyy tyéssa
ja miten se on kehittynyt. Lukijalle selvitetdan millaista osaamista tarvitaan ja mita tietoja
tarvitsee ymmartaa, jotta tyodsta selviaa. Tyohon ja tydpaikkaan liittyvista asioita on tehty
myo0s itsearvio. Tydpaikan ja paivittaisen tyon lisaksi tahan tyohon liittyy myds muita asi-
oita, kuten sidosryhmat ja vuorovaikutustaidot muita kohtaan. Luvun lopussa kuvataan

millaisia vuorovaikutustaitoja tarvitaan tyon tekemiseen sidosryhmatydskentelyssa.

Luvussa nelja on kymmenen viikon tyépaivakirja. Aineisto on keratty tdiden ohella tyéteh-
tavista. Kirjattuna on mita tavoitteita olen asettanut paivalle. Paivan paatteeksi on aina ly-
hyt kuvaus siita, miten asetetut tavoitteet ja kadytantdé kohtasivat. On my®és kirjoitettu osaa-
misen kehittymisesta paivan aikana tyétehtaviin liittyen. Onko pitanyt selvittaa jotain tai
onko ollut ongelmia. Lisaksi selvitetdan, miten ongelmat on ratkaistu. Viikon paatteeksi on
aina koko viikkoa koskeva pohdinta, jossa arvioidaan viikon aikana kehittynytta osaa-

mista. Pohdinnassa my6s verrataan viikon kokemuksia kirjallisiin l&hteisiin.

Luvussa viisi kaydaan lapi koko opinnaytetyoprosessiin liittyva pohdinta. Pohdinnassa
analysoidaan tehtya paivakirjaa, sen paivittaisia tavoitteita ja miten niista on suoriuduttu
kokonaisuudessaan tdman paivakirjan kerays prosessin aikana. Se sisaltdd myds erilaisia
asioita, joita olen pistéanyt merkille tdman prosessin aikana myyntitydhon liittyen. Tydhon
liittyva kehittyminen on myds esitelty. Lisaksi kerrotaan, minkalaisia havaintoja tydsta on

I6ydetty ja miten ne ovat mahdollisesti jatkokehiteltavissa.



Luvussa kuusi on yhteenveto ja havaintoja kokemuksista tdman opinnaytetydn aikana. Li-
saksi on tehty myés arvio oman tydn tekemisen laadusta. Lisaksi luvussa kerrotaan ylei-
sesti tasta paivakirjamuotoisesta opinnaytetydsta. Ammatillisia hyotyja pohditaan, seka
selvitetaan mita niista voi taman opinnaytetyon kirjoittaja tai lukija saada irti. Lopuksi poh-

ditaan mitd mahdollisesti tekisin toisin, jos tyon voisi aloittaa uudelleen.



2 TEKNISEN MYYJAN TOIMENKUVA

Tassa luvussa avataan teknisen myyjan toimenkuvaa. Luvun sisalté perustuu John Caren
ja Aron Bohligin teokseen Mastering Technical Sales: The Sales Engineers Hand-
book(2008). Se pitaa sisallaan nakemyksen siitd, mita teknisen myyjan toimenkuvaan
kuuluu ja miten teknisen myynnin myyntiprosessi menee. Prosessin kuvaus kirjassa on
Sales Life Cycle — myynnin elinkaari ja se pitaa sisallaan myynnin oppeja, taitoja ja teknii-
koita. Kirjassa on kattavasti avattu myds muita asioita myynnin maailmasta, mutta tassa
tydssa keskitytddan myynnin elinkaareen, se on erdanlainen kuvaus teknisen myyjan toi-
menkuvasta ja toiminnoista. Mitd oppeja ja taitoja on syyta kayttaa ja minkalaisia teknii-

koita hyddyntaen saadaan vakuutettua asiakas ostamaan.

Tekninen myynti on muutakin, kuin satavuotta sitten keksityt myyntitekniikat. Huippu
myyntitekniikoille on oma paikkansa ja jokaisen myyjan on hyva omaksua taitoja ja tietoja,
joista huippumyyjat puhuvat tai myyntitekniikoita, joilla saada asiakas ostamaan. Myyn-
nissa normaalistikin on hyva kayttaa monia hyvaksi todettuja kaytantoja ja tekniikoita,
mutta se ei riitd nykypaivan teknisessa myynnissa. Teknisessa myynnissa tarvitaan syva
ymmarrys myods ohjelmistokehitysesta, sovellusarkkitehtuurista ja jarjestelmista. Hyva IT-
myyja tasapainoilee hyvien kaytantéjen, taidon ja teknisen osaamisen kanssa. (Care &
Bohlig 2008, 2.)

Seuraavaksi esitetty kuva kuvaa myynnissa tarvittavia askelia, jotta myyja selviytyy koko
myyntiputken lapi toimivilla myyntimetodeilla. Jokainen kohta on elintarked, jolla luodaan
asiakkaalle ammattitaitoinen kuva myyjan toiminnasta. Teknisen myyjan on helppo seu-

rata askelia ja toimia niiden mukaan.



Step New Product Introduction Chapter
1 Market definition
2 Marketing campaign

Sales Process

3 Lead qualification 3

1 Request for proposal (RFP) (optional) 4

5 Needs analysis, discovery, and customer engagement 5,6

6 Presentation, demonstration, and proposal 7-10

7 Evaluation (optional) 11

8 Negotiation and closing 12
Postsales Support

9 Account management and add-on sales 13

Kuva 1. Myynnin elinkaari. (Care & Bohlig 2008, 8)

Kuvassa 1 kuvataan myynnin elinkaarta. Se kartoittaa kaikki myyntiin tarvittavat askeleet
asiakkaiden Ioytamisesta, tapaamisten pitamisesta, tarjousten esittelyistd myynnin jalkei-

siin vaiheisiin. Naiden oppien avulla myynti johtaa tavoitteellisiin tuloksiin.
Step 1: Market Definition - Markkinoiden tunnistaminen

Ensiksi myynnissa lahdetaan liikkeelle markkinoiden tutkimisella. Markkinoinnin osastolla
on yleensa yksi tai useampi kohdeasiakasprofiili, jotka maarittelevat asiakaskunnan, joihin
myyntitiimi soittaa. Yrityksissa, joissa ei ole markkinointitimia tdman tekee vastaava joh-
taja, joka linjaa myyjille aina tarvittavin valiajoin kenelle myydaan ja suuntaa antavasti
mita. Myyja sitten itse luo oman segmenttinsa tarkemmin ja kokoaa soittoa varten myynti-
puheen, joka sopii myytavaan asiaan. Jokaisella on siis hieman erilainen myyntitekniikka.
(Care & Bohlig 2008, 8.)

Step 2: Marketing Campaing — Markkinointikampanjat

Markkinointikampanjat ovat nykyaan miltei aina erilaisia sosiaaliseen mediaan ja Google
mainontaan nojaavia. Ne yrityksissa yleensa tekee markkinointiin liittyvat henkil6t tai
myyntijohtaja. Naihin ei yleensa myyjatiimilla ole vaikutusta, vaan ne linjataan yrityksen

toimintaan liittyen johtotasolta.
Step 3: Lead Qualification — Asiakkainen tarpeiden léytaminen ja tulkinta

Asiakastarpeiden tutkiminen ja tulkinta on tarkoitettu vahvistamaan myyjan tietoja asiak-
kaasta. On tarkeaa yrittda tunnistaa asiakkaan mahdollinen budjetti ja ostotodennakdisyys

seka avainhenkildsto, joihin myyntitiimin tulisi ottaa yhteytta. Myyja itse ottaa selvaa



tehdysta liidilistasta ja tutkii erilaisia tunnuslukuja. Jos esimerkiksi yritys on tehnyt voittoa
tai on liiketoiminnallisesti kannattava, he yleensa ovat avoimempia uusien kehitysprojek-
tien kuulemiseen ja ostamiseen. Aina on selvitettava, onko yrityksella mahdollisesti kehi-
tyspaallikk6a, joka on erilaisista kehitysprojekteista vastuussa. Han olisi myyjan ensisijai-
nen kontakti. Monesti kuitenkaan tallaista henkilda ei I6ydy ja on soitettava suoraan toimi-
tusjohtajalle. On my6s hyva tutkia yrityksen mahdollisia sosiaalisen median kanavia ja 10y-

taa sielta asioita, joilla voi avata keskustelua. (Care & Bohlig 2008, 10.)

Step 5 — Needs Analysis, Discovery, Engagement and First Customer. - Tarveana-

lyysi, Ioytaminen, sitouttaminen ja ensimmainen asiakas

Kun asiakkaan tarpeet on tunnistettu, tulee niita tutkia tarkemmin. Taman analysointivai-
heen ensisijaisena tavoitteena on vahvistaa ymmarrysta asiakkaan tarpeista ja ongel-
mista. Sen ohella tdssa vaiheessa tulisi pyrkia rakentamaan henkilokohtaisia suhteita asi-
akkaan edustajiin seka lisddmaan heidan luottamustaan myyjdosapuoleen. Ensinnakin on
kerattava tietoja asiakkaasta, jotta asiakas on tyytyvainen, kun heille tarjotaan jokin hei-
dan liiketoimintaansa kehittava ratkaisu. Tapaaminen tai jo puhelu ovat aina paikkoja
missa suoritetaan tarveanalyysia. Ensimmaisessa tapaamisessa tarkeita asioita tulee aina
esille. Puhelusta kuitenkin voi 16ytaa jo asioita, jotka ovat asiakkaan liiketoiminnan kan-
nalta tarkeita ja niihin on hyva muistaa palata, kun pidetdan ensimmainen tapaaminen.
(Care & Bonhlig 2008, 43, 62.)

Tietojen keraaminen itsessaan on tarkein vaihe projektityyppisessa myynnissa. Tassa vai-
heessa on oltava erittdin tarkka ja osattava johdatella asiakasta kertomaan mahdollisista
kehityskohteista tai liiketoiminallisista ongelmistaan. Myyja yhdessa asiakkaan kanssa
kaytyjen kertomusten perusteella ideoi mahdollisia kehitysprojekteja, kuten ratkaisua hei-
dan liiketoimintansa tueksi. Samalla myds rakennetaan luottamusta myyjan ja asiakkaan

valille.

Tapaamisissa kaytetdan esimerkiksi S.P.I.N-kysymyksia, joilla asiakkaalta saadaan tietoa
mitd heille kannattaa myyda. Kirjassa myos kuvataan muutamia hyvia esimerkki kysymyk-

sia, joita usein kaytetaan.
o Kuinka paljon tama saastaisi tyontekijoidenne aikaa kuukaudessa?
e Onko teilld laskelmaa tasta saastosta?
o Aiotteko laskuttaa asiakkaitanne tdman uuden projektin pohjalta?
e Kuinka paljon lisda puheluita tai eritoimintoja voitte tehda joka paiva?

o Kuinka paljon kaytatte tdhan paivittain?



e Kuinka monta tyontekijaa tekee tata tiettya toimintoa?
¢ Voiko parannettu tehokkuus luoda lisaa liikevaihtoa tai vahentaa kustannuksia?
(Care & Bohlig 2008, 58 Suomennos tekijan)

Kysymyksiin saadessa vastauksia niité voi heti peilata tulevan projektin hyotyihin. Myyjan
taytyy tapaamisen aikana osata tunnistaa asioita. Kun asiakas kertoo ongelmistaan, han
huomaamattaan myy mahdollista projektia itselleen. Myyja toimii jarjestelmaintegraatto-
rina joka yhdistaa |dydetyt asiat ja luo niistd ehdotuksen kehitysprojekteiksi, jotka liittyvat
asiakkaan liiketoiminnan kehittdmiseen. Lopputulos on dokumentti, missa on kuvattu yri-
tyksen tilannetta, tulevaisuutta ja kehityskohteita. Naistd syntyy mahdollinen tarjous kehi-
tysprojekteista. (Care & Bohlig 2008, 45, 60.)

Kirjassa on maininta siitd, etta jos yrityksesta I6ytyy joku niin sanottu “coach”, jonka
kanssa toimitaan yhteisen paamaaraan vuoksi. Myyjan yritys saa projektin ja tama kysei-
nen henkild saa yrityksessaan hyvan maineen, koska on kehittanyt yrityksen liikketoimintaa
paremmaksi. Tallaisen henkildn avulla on helpompi saada kehitysprojekti ja lopullinen tar-

jous lapi.

Alla on esimerkkeja, missa asioissa han voi auttaa asiakasyrityksen sisalta kasin. Naita

asioita ovat
e paasy asiakkaan myynnillisiin materiaaleihin

¢ mahdollisuus saada tietoja, jotka liittyvat liiketoimintaan, jotka eivat ole yleisesti

saatavilla
e saada teknista informaatiota mita ei muuten olisi mahdollista saada
o tietaa tarkkaan mita oikeasti heidan liiketoimintansa parantamiseen pitaisi tehda

e auttaa tilanteissa, jotka voivat eskaloitua

saada tietoa, miten yrityksesi tarjous parjaa asiakkaalla.
(Care & Bohlig 2008, 70 Suomennos tekijan)

Step 6: Presentation, demonstration, and proposal — Esittely, demonstrointi ja eh-

dotus

Kun tapaaminen on pidetty, jossa tietoja kerataan, myyjan tehtava on tehda esitys 16yde-
tyista havainnoista. Nama esitykset ovat vastaus asiakkaan tarkkoihin toivomuksiin erilai-
sista ratkaisuista. Myyjan tulee olla valmiina kayttamaan erilaisia myyntiargumentteja, joita

I6ytyy tapaamisista kaydyista keskusteluista. (Care & Bohlig 2008, 11.)



Tassa myynnin vaiheessa yleensa ensimmainen tapaaminen on pidetty ja seuraavaksi
myyja tekee esittelyn mahdollisesta tai mahdollisista kehityskohteista. Avuksi on hyva
kayttaa esimerkiksi kuvaa tai jopa jonkinnakoista prototyyppia |0ydetyista asioista kehitys-

kohteiden pohjalta auttamaan asiakasta hahmottamaan esiteltdvaa projektia.

Esittely tapaaminen I0ydettyjen ja opittujen asioiden pohjalta tehdysta kehityskohteiden
esittelysta on tarkeda. Myyjan on vakuutettava asiakkaan henkil0sto siita, etta ratkaisu
tayttda heidan odotuksensa. Ratkaisu tulee parantamaan asiakkaan liiketoimintaa ja se
pitaa osata myos viestia oikein. Myyjan taytyy hoitaa asia hyvin, jotta asiakas ei mieti
muita mahdollisia kilpailijoiden ratkaisuja. Taydellinen myyntipuhe tai esittely on monen
tunnin kovan tyon tulos. (Care & Bohlig 2008, 73.)

Yleensa yrityksesta tarjouksen alustavaan esittelyyn liittyy 1-5 henkiloa eri osastoilta,
kaikki kenen toimenkuvaan mahdollinen projekti vaikuttaa. On tarkeaa, etta esittely sujuu
luontevasti ja mikadan asia mita aikaisemmin heidan liikketoimintaansa peilaten on I16ydetty
ei unohdu. Talléin asiakkaalle tulee vaikutelma, ettd myyja tuntee yrityksen ja on innolla
valmis tekemaan yrityksen kanssa yhteisty6ta. Kirjassa Care ja Bohlig kertoo erilaisista

mahdollisista kysymyksista, joihin myyjan on oltava valmiina vastaamaan.
¢ Mika on asiakkaan ongelma?
¢ Mika on myyjan paamaara tassa tapaamisessa?
e Mita pitaa esitella?
e Kuinka paljon myyjalla on aikaa esittelyyn?
e Kuinka paljo myyja tietda aiheesta?
e Kuinka paljon asiakkaan henkil6sto tietda asiasta?
e Mitka ideat tulevat tarvitsemaan tukea ja mista sita loytaa?
(Care & Bohlig 2008, 74 Suomennos tekijan)

Tarjouksen esittely on myyjan vastuulla opittuja tapoja hyddyntaen. Myyjan on hyva aloit-
taa kayttaen hyvia palaverikaytantdja. Niitd ovat esimerkiksi tapaamisen alussa kayty kier-
ros ketd on paikalla ja paljonko tapaamiseen on varattu aikaa. Naiden avulla hyva myyja

sovittelee esityksensa tapaamiseen sopivaksi.

Myyjan on tarkeda myos paattaa tapaaminen niin, etta asiakkaalle jaa ammattitaitoinen
kuva. Tapaamisen paattaminen esimerkiksi yksinkertaiseen kysymys ja vastaus osioon ei

ole kannattavaa. On hyva lopettaa esitys kevyeen yhteenvetoon koko tapaamisesta. Sen



avulla myyja varmistaa, etta kaikki paikalla olijat ymmarsivat mista on kysymys ja mita
osapuolten taytyy tehda seuraavaksi. Yleensa seuraavat toimenpiteet ovat yksilétasolla
erilaisten asioiden selvittdmista. Tarkeaa on, etta projektia koskeva informaatio on osa-
puolten saatavilla sovitusti, jotta tarjous ja mahdollinen projektiaikataulu ei viivasty niiden
takia. (Care & Bohlig 2008, 86.)

Step 8: Negotiation and closing — Neuvottelut ja tarjouksen paattaminen

Myyjan on hyva muistaa, etta kun tarjous on esitelty ei tarvitse valttamatta vastata heti
siitd esiin nouseviin kysymyksiin. Usein kysymykset ovat sellaisia, jotka ovat suunnattuja
esimerkiksi teknologia painotteisesti tai erilaisiin sopimusteknisiin asioihin liittyen. Myyjan
pitda osata viestia selkeasti, etta asiat selvitetaan mydhemmin. Nama ovat tarkeita kysy-
myksia ja ratkaistavissa, mutta myyjan ei kannata yrittaa niita itse selittda. Pahimmassa
tapauksessa kauppa kaatuu siihen, kun myyja epauskottavasti puhuu esimerkiksi teknolo-
gia asioista ja asiakas onkin niistd enemman tietoinen. Monissa vaikeissa myyntitilan-
teissa on hyva olla hiljaa, ellet ole erittain kokenut myyja, joka ymmartaa esimerkiksi detal-
jitasolla erilaisia yrityksen linjaamia sopimusteknisia asioita. Myyjan tulisi yksinkertaisesti

olla sanomatta mitaan mita ei varmaksi tieda. (Care & Bohlig 2008, 146.)

Step 9: Account management and add-on sales — Asiakkaan tilinhallinta ja

lisamyynti

Myynnin jalkeen alkaa vaihe, jossa asiakkaasta pidetdan hyvaa huolta, jotta he jatkossa-
kin pienimmastakin mahdollisesta asiasta ottavat yhteytta. Nain yleensa tulee lisda projek-
teja. Asiakkuudesta huolehtiminen on yhta tarkeaa, kuin ensimmainen kontakti ja suhteen
rakentaminen. Usein projekti saatetaan myyda monessa osassa ja on tarkeaa huolehtia
ensimmaisen projektin jalkeen sen lisdkehityksesta tai uusien ominaisuuksien myymi-

sesta.
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3 NYKYTILANTEEN KUVAUS
3.1 Oman nykyisen tydén analysointi

Yrityksessa tyd on teknisen IT-myyjan tyota. Tydtehtaviin kuuluu pddasiassa uusasiakas-
hankinta, tarjousten laskeminen ja myynnin kehittdminen. Paivittain soitetaan kylmakon-
taktilistoja lapi, lahetdan ja vastaillaan sahkdposteihin, tehdaan tarjouksia ja huolehditaan
niiden saattamisesta projekteiksi asti. Lisaksi tyossa osallistutaan saanndllisesti viikkopa-
lavereihin ja kerran kuukaudessa suunnitellaan yritykselle virkistyspaivan ohjelmaa. Tar-
vittaessa siivotaan toimistoa ja huolehditaan sen yleisiimeen sailymisesta siistina ja viih-

tyisana.

Tyohon liittyy myos ajatus- ja kehitystyoskentelya. Projekteja taytyy suunnitella ja miettia
kokonaisuuksia asiakkaille sopiviksi. Henkilokohtaista myyntia seurataan ja kehitetaan
saannollisesti. Yhteistydkumppanien kanssa yhteistyota suunnitellaan ja selvitetaan, miten

kehitysprojekteja saadaan myytya tehokkaammin heidan asiakkailleen.
Tyoni tyotehtavat ovat

e myynnin perustyd

e uusasiakashankinta

e kumppanimyynnin kehittdminen ja sen seuranta

o tarjousten laskeminen, lahetys ja seuranta

e asiakasprojektien ratkaisujen konseptointi ja jatkokehityksen mietinta
¢ toimiston yleisilmeesta huolehtiminen ja huoltomies tyyppiset tyot

e henkildston virkistystoiminnan suunnittelu.

Myynnin perusty® on isoksi osaksi kylmakontaktointia. Kontaktointi tehdaan puhelimella
tai sahkopostilla. Kontaktin tavoitteena on aina pyrkia jarjestdmaan tapaaminen. Mieluiten
tapaaminen pidetdan kasvotusten ja tarvittaessa etédna. Tapaamisen on tarkoitus synnyt-
taa tarjous. Joskus kontaktoidaan myos nykyisia asiakkaita ja teemme lisdmyyntia jo heille

tehtyihin projekteihin.

Tapaamisessa selvitetdan asiakkaan tarve yrityksen palveluille. On erittdin tehokasta ta-
vata asiakas kasvotusten, jolloin yhdessa suunnitellaan luovemmin ratkaisuja yrityksen lii-
ketoiminnan kehittamiseen. Tapaamisen jalkeen l&hetetdan aina keskustelusta muistio,
jossa yleensa kuvataan lyhyesti mahdollisia tapaamisesta syntyneita projekteja tai sovel-

lusideoita ja sovitaan jatkotoimenpiteista tarkemmin.
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Myyntiprosessi ei edellyta asiakkaalta valttamatta mitdan konkreettista ideaa. Talldin
muistiinpanojen pohjalta on myyjan tehtava konseptoida ratkaisuja, joista voi tulla kehitys-

projekteja. Talloin viestintaa jatketaan ja mahdollinen tarjous syntyy vasta myohemmin.

Tarjousten tekeminen on myyjan tydn paamaara. Tahan yleensa myyja kayttda apuna so-
vellusarkkitehtia ja tai projektipaallikkda. Myyjan tehtava on tarjouksen lahetyksen jalkeen
huolehtia sen jatkosta. Yksikaan tarjous ei saa unohtua ilman selvaa vastausta jatkotoi-

menpiteista.

Normaalin myyntityon lisdksi kumppanimyynnista tulee jatkuvasti erilaisia tarjouspyyntdja
suoraa myyjalle ja myds niihin tarvitaan tarjouksia. Nama ovat yleensa paljon selkeampia,
koska kumppanit tietavat yrityksen toimintatavat ja mita tuotetaan. Tata yhteistyota kehite-

taan erilaisten tapaamisten, workshopien ja pidempiaikaisten strategioiden avulla.

Paivittdin myynnissa tarvitaan proaktiivista asennetta ja hyvia vuorovaikutustaitoja. Myy-
jistd on moneksi ja joka asiakas on erilainen, jokainen projekti on erilainen, joten on osat-
tava puhutella asiakasta ja tarjota juuri heille sopivia ratkaisuja. Tahan on muutamia erilai-
sia tapoja ja kyselystrategioita, jolla tieto saadaan asiakkaalta. On tarkeaa olla hyva kom-
munikoimaan ja osata palaverikaytantoja koska ne mahdollistavat tuloksellisen myynnin.

Hyva tapaaminen luo asiakkaalle ostoedellytykset.
3.1.1 Tekniselta myyjalta tarvittavat tiedot ja taidot.

Luvussa kaksi kuvattu myynnin elinkaari sisaltda kaikki tarvittavat tiedot ja taidot, joita
myyjan on syyta hyodyntaa teknisessa myynnissa. Naiden kuvattujen askelien avulla myy-

jan oma tyd helpottuu ja asiakkaan kokemus myyntiputkesta on ammattimainen.

Tarkeaa on ymmartaa hyvin mika on yritykselle ja teknologiavalinnoilla mahdollista tehda.
Pitdda myds ymmartda miten ohjelmistokehityksessa projektityyppinen myynti toimii. Tekni-
sessa myynnissa ei myyda vain tuotteita vaan palvelua. Palvelu on erilaisten asiakkaan
kertomien kehityskohteiden kautta tehtavia projekteja, jotka liittyvat aina asiakkaan liiketoi-
minnan kehittdmiseen. On hyva myds osata sovelluskehitysestd kokemuksen kautta tule-
vaa projektien kokonaisuuden hahmottamista. Myyja selvittaa, onko esimerkiksi jarkevaa
tehda ensiksi osa ja myohemmin lisaa. Nykyajan tekninen myynti on yleensa tallaisten ke-
hitysprojektien myymista ja niiden jatkokehityksesta huolehtimista. Teknologiat, joita kay-
tetaan yleisesti mahdollistavat ketterien kokonaisuuksien tekemista. Lisaominaisuuksien
lisdaminen on elintarkeaa tehdyn tuotteen elinkaaren pidentamiseksi. Tyo ja tyotavat

muuttuvat ja niin pitda tehtyjen projektienkin paivittya niiden mukana.
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Myyjan roolista ohjelmistoalalla selviamiseen tarvitaan pitkajanteista luonnetta. Myynnissa
on oltava jarjestelmallinen ja johdonmukainen. Myynti on kuitenkin matematiikkaa ja mita
enemman ottaa puheluita, sitd todennakdéisemmin saa tapaamisen. Taytyy olla tasmalli-
nen ja pitaa luvatut asiat. Tasmallisyyteen on apua nykyajan myyntijarjestelmista, kuten
kalenterin hyddyntamisesta ja CRM-jarjestelmasta. Naiden avulla sovitut asiat ja koko

myyntiputki on helposti nahtavissa ja asiat eivat unohdu.
3.1.2 Oman tyon arviointi

Aloitin ty6t suurin piirtein silloin, kun yritys oli ollut toiminnassa muutaman kuukauden. Yri-
tyksessa tyotehtavani oli aluksi toimia projektipaallikkona. Kuitenkin hyvin nopeasti yrityk-
sen kasvaessa huomattiin, etta tarvitaan myds myyjaa. Myyjan tydsta itsellani ei ollut ko-
vin paljoa kokemusta, mutta sosiaalinen luonne on yksi myyjan tarkeimpia edellytyksia ja
mina olen sosiaalinen luonteeltani. Siirryin myyntitydhon yrityksen ensimmaisena myy-
jana. Alussa muistan poteneeni pienta puhelukammoa, mutta se on hyvin yleista aloittele-
valle myyjalle. Kuitenkin myynti rupesi vetamaan ja projekteja rupesi kertymaan. Nopeasti

yrityksemme joutui palkkaamaan lisda henkildsta, jotta projekteista selvitaan.

Myyntitydssa olen nyt kolmen vuoden tyékokemuksen jalkeen kehittynyt paljon. Osa syyta
on tietysti aloittaminen ilman varsinaista myyntikoulutusta ja kokemuksen kertyminen tyéta
tekemalla. Oikein ja vaarin tekeminen kehittda myyjaa paljon. Pystyn itsendiseen myynti-
tyéhdn ja osaan kehittda toimintaani. Toimintaani on mitattu euromaaraisesti kuukausittain
ja tulos on ollut hyva. Joudun kuitenkin teknisesti kysymaan valilla apua siita syysta, etta
minulla ei ole riittdvaa ohjelmistokehityksen koulutusta. Sidosryhmat yrityksessa kuitenkin

auttavat minua tarvittaessa paivittaisessa tydssani.

Olen ty6ssani vahintaankin taitava suoriutuja. Huomaan, etta tyétehtavat eivat tuota on-
gelmia. Parjaan paivittaisessa myyntitydssa ja koen etta tydni on muuttunut rutiinin-
omaiseksi. Kuitenkaan mestari tydssani en viela ole. Organisaatiossamme on myyntijoh-
taja, joka tekee isomman linjan strategisia myyntiinliittyvia asioita. Tunnistan, ettd hanen
tyotaan en pystyisi viela itsenaisesti tekemaan. Kuitenkin johdin itse myyntitiimia ja se
tuotti tulosta. Sain opetettua tiimilleni myynnin perusteet ja he pystyivat tekemaan myynti-
tyota. Opintoni ovat melkein valmiina ja minulla on myynnin tydkokemusta jo vuosia. Am-

mattiosaamiseni on edistynyt koulun, tyoni ja taman opinnaytetyon avulla huomattavasti.
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3.1.3 Kehittyminen tdissa

Minulta sujuu myyntityd rutiininomaisesti ja toimintani on paamaarahakuista. Olen myoés
saanut nimen rahantekija yrityksessamme, koska pystyn helposti konseptoimaan projek-
teja asiakastapaamisessa saatujen tietojen perusteella. Pystyn tunnistamaan ja l6yta-
maan erilaisia asiakkaan liiketoimintaa parantavia asioita, kuten luvussa kaksi on kuvattu
hyvan myyjan ominaisuudeksi. Pystyn Iahettamaan alustavan hinta-arvion mahdollisesta
kehitysprojektista parhaassa tapauksessa jo tapaamisen jalkeen samana paivana. Tallai-
nen toiminta on ammatillisesti hyvin syvaa ja vaatii paljon interaktiivista kanssakaymista
tapaamisessa. Pystyn hyodyntamaan opittuja kyselytekniikoita ja tehtyjen tuntien pohjalta

kykenen itsevarmaan myyntitydhon. Myynnin elinkaari on minulle selkea.

Jatkossa tulen panostamaan tasmallisyyteen. Luonteeni on aika vilkas, joten minulla on
monesti monta asiaa mielessa. Taten muistiinpanojen tekeminen ja sovituista asioista
huolehtimiseen on hyva panostaa. Suoriudun myyntitydsta kuitenkin hyvin, joten mikaan
kriittinen tekija tama ei ole. Tulen myds varmasti opettelemaan enemman johtamista, silla
myyntitiimin johtaminen tuntui luontevalta. Ihmisten kanssa toimiminen on mielestani
myyntityon tarkein osa ja ymmarran sen vahvistamisen tuovan minulle ammatillista kom-

petenssia.
3.2 Sidosryhmat tyopaikalla

Myyjana ulkoiset sidosryhmat tydssani ovat uudet asiakkaat, vanhat asiakkaat ja kumppa-
nit. Sisaisesti sidosryhmiani ovat kaikki meilla tydskentelevat henkil6t. Projektit ovat niin
erilaisia, etta olen tekemisissa kaytannodssa kaikkien kanssa. Meilld on t6issa ohjelmisto-
kehittdjia, graafikkoja, sovellusarkkitehti, myyijia, myyntijohtaja, teknologiajohtaja ja toimi-

tusjohtaja.
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Kuva 2. Sidosryhmat tyopaikalla

Kuvassa kaksi on esitetty yrityksemme henkilostorakenne. Yritykseen kuuluu monenlaista

henkildsta ja myyjan suhteet muuhun henkildstédn on merkitty nuolin.

Sisaisten sidosryhmien keskenaan toimiminen on tarkeaa tyopaikalla. Henkildston pitaa
ymmartaa johtoryhman maarittamat linjat esimerkiksi mita teknologioita kdytamme. Lisaksi
myyjien on valttdmatonta tietda mita teemme paivittaisessa myyntitydssa. Myyntijohtaja
maarittaa kenelle myydaan ja mita. Myyntistrategia opetetaan myoés kaikille yrityksen tyon-
tekijoille, jotta myynti tulee kaikille tutuksi ja tarkedksi. Tuotantopaallikk®, projektipaallikdt
ja sovellusarkkitehti maarittavat projektien laajuuden, tekniset kustannukset ja milloin
voimme toteuttaa projektin. He toimivat myyjien apuna tarjousten laskemisessa. Graafikko
auttaa myyjaa myyntimateriaalien, kuten esitysten, projektia havainnollistavien kuvien tai
prototyypin ulkoasujen kanssa. Kaikki yrityksessa toimivat osana yhteista tiimia. Jokainen

tyontekija tietdd oman tydnsa merkityksen kokonaisuuteen.
3.3 Vuorovaikutustaidot tyopaikalla

Vuorovaikutustaidot ovat myyjan tyon tarkeimpia asioita. Yksinkertaisesti myyntihan on
vuorovaikutusta myyjan ja asiakkaan valilla. On erittain tarkeda ymmartaa mita asiakas
yrittdd sanoa ja haluaa tapaamisessa. Tietysti on tarked myos myyjana pystya teknisesti
viestimaan mika on mahdollista ja innostaa asiakasta teknologian tuomilla mahdollisuuk-
silla. Jos tapaaminen ei vuorovaikutustaidoiltaan onnistu, se ei hyodyta kumpaakaan osa-
puolta. Luvussa kaksi kuvattu myyjan ja asiakkaan valisen luottamuksen vahvistaminen

on tarkeaa. Se helpottaa myyntiprosessia huomattavasti.



15

Sisaisesti organisaatiossa myyjan on pystyttava viestimaan mahdollinen asiakasprojekti
projektipaallikolle. Lisaksi sama tieto pitdd myods muille projektiin liittyville tydntekijoille
viestia niin, etta kaikki sen ymmartavat kuten myyja on sen ymmartanyt. Myyjan tulee olla
tarkka asiakkaan kertomien ongelmien ja I6yddsten kanssa, etta lopulta tarjoukseen paa-
tyvat asiat vastaavat asiakkaan tarpeita. On harmittavan yleista IT-alalla, etta projektin
laajuus, vaatimukset tai joku muu kriittinen tekija on ymmarretty vaarin ja tarjousta ei hy-

vaksyta. Selked kommunikointi sisdisesti vahentaa vaarinkasityksista johtuvaa ylityota.

Vuorovaikutustaitoihin tydpaikalla kaytetdan paivittain pikaviestinta. Se on tehokasta si-
sdisten sidosryhmien kanssa. Asiakastapaamisissa etatapaamiset eivat kuitenkaan mie-
lestani ole paras vaihtoehto. Ensimmainen tapaaminen voidaan tarvittaessa pitaa etaoh-
jelmistolla, mutta tarjouksen esittely tai muu projektiin liittyva syvempi tapaaminen on hyva
olla niin, etta kaikki kokoontuvat samaan tilaan. Tama mahdollistaa laajemman vuorovai-
kutuksen. Esimerkiksi myyntimateriaalien esittaminen on huomattavasti tehokkaampaa,
kun asiakkaan kehon- ja elekieli ovat selkeasti nahtavissa. Etatapaamisen haasteena ovat
yleensé patkivat yhteydet, jolloin aikaa menee saatdesséa kaikkea kuntoon. Aéni- tai video-
kuva voi olla huono. Esitysmateriaali ei valttamatta nay niin kuin pitaisi. Voi olla vaikea tul-

kita asiakkaan reaktiota esitettyihin asioihin.

Lisdksi asiakastapaamisten haasteina voi olla erilaisten tarjouksiin tulevien teknologisten
ratkaisujen ymmartaminen ja niiden selittdminen asiakkaalle. Jos esimerkiksi projektiin tu-
lee integraatio joidenkin systeemien valille, on tarkeda osata ymmartaa se seka pystya se-
littdmaan asiakkaalle, miten se kaytadnndssa toimii. Lisdksi tekniset asiat ja toiminnallisuu-
det pitaa kirjata tarjoukseen tarkasti, jotta ei myyda jotain, mita ei pystyta toteuttamaan so-
vitun laisena. Teknisistd maarityksista kuitenkin pitdd huolta sovellusarkkitehti, joka tekee
tekniset maaritykset tarkemmin tarjoukseen. Myyjan on syyta opetella ne tarkkaan. Hel-
posti kay niin, etta asiakas olettaa jarjestelman toimivan tietynlailla mutta meidan tekema
jarjestelmamme toimiikin eri lailla. Tallainen tilanne on epamiellyttava kaikkien kannalta.
Ketterasti tehdyt ohjelmistoprojektit pystyvat kuitenkin yleensa korjaamaan tilanteen ilman,
ettd kustannuksia syntyy lisda. Kun sisaisesti ja ulkoisesti kommunikaatio on yhtenevaa,
asiakastapaaminen hoidetaan ammattimaisesti. Nain asiat eivat jaa epaselviksi myyjalle,

asiakkaalle, ohjelmistokenhittajalle tai kenellekaan projektin jasenelle.
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4 PAIVAKIRJIARAPORTOINTI

4.1 Viikko 1

Maanantai:

Tavoitteeni talle paivalle on vieda eteenpain jo tarjottua asiakasprojektia. Tapaamisesta
pidetdan etatapaaminen iltapaivalla, johon osallistuu asiakas ja meidan projektiarkkiteh-

timme.

Maanantaiaamut alkavat aina samalla kaavalla. Otetaan selvaa, onko tullut sdhkdposteja
ja katsotaan edellisen viikon muistiinpanot. Tarkastetaan myos kalenterista tulevan viikon
ohjelma ja varsinkin tapaamiset. Jos tapaamisia on etana, varmistetaan, keta paikalle tar-
vitaan ja kutsutaan heidat. Liséksi varataan tydtila, jos tdma ei onnistu on se pidettava
omassa tydhuoneessa. Tapaamisen ollessa asiakkaan tiloissa selvitetddn missa asiak-
kaan yritys sijaitsee ja miten sinne paasee. Sen jalkeen paatetdan kulkeminen asiakkaalle
joko omalla autolla tai vaihtoehtoiesti julkisilla, kuten junalla. On tarkeaa varmistaa aika-
taulu, etta julkisilla ehtii paikalle sovitusti ja ostetaan liput valmiiksi. Jos tapaaminen on

Helsingissa, kuljen sinne paasaantodisesti junalla.

Osalllistun maanantaisin myds aina tuotantopalaveriin, jossa kdydaan tuotannon toimihen-
kildiden kanssa lapi viikon ohjelma. Palaverissa kaydaan lapi, miten projektit edistyvat.
Nain pystyn vastamaan viikon aikana asiakkailta tuleviin mahdollisiin projekti kohtaisiin ky-

symyksiin, esimerkiksi toimitusaikoihin liittyen.

Asiakastapaaminen pidettiin iltapaivalla ja se meni odotetusti. Olin etdtapaamisen vetija
ja johdin sen lapi opittuja palaverikaytantéja hyédyntaen. Tapaamisessa paastiin eteen-
pain ja lopputulos oli tyydyttava. Projektin maaritykset paivittyivat asiakkaan kommenttien
pohjalta ja laskemme toteutuksen teknisen kustannusarvion uudelleen, josta muodostan
mydhemmin tarjouksen. Tapaamisen jalkeen tein kirjaukset CRM-jarjestelmaan, joka
meilla on Pipedrive. Asetin sinne deadlinen kustannusarviolle, tarjoukselle ja seuraavalle
kontaktille asiakkaan suuntaan. Nain asioita ei tarvitse erikseen muistella ja ne pysyvat
yhdessa paikassa. Muut tyopaikan sidosryhmat nakevat myos ilmoitukset, jos olen heidat
niihin merkinnyt. Talloin tarjoukseen liittyvat henkilot tietavat milloin asiat pitaa olla val-

miina, jotta saan vietya tarjousta eteenpain.

[ltapaivalla soitin puheluita liidilistani mukaan ja myds tarkkailin mahdollisia tulevia yhtey-

denottoja sdhkopostista.

Paiva sujui odotetusti ja asiat menivat eteenpain niin projektin, kuin myynnin perustehta-

vien osalta. On tarkeda muistaa tehda tyotehtavat organisaation ohjeiden mukaan
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esimerkiksi Pipedrive-kirjauksien suhteen. Pipedrive huolehtii siita, ettd mikaan asia ei
unohdu. Sinne on aina ohjeiden mukaan asetettava deadline jokaiselle myynnin elinkaa-
ren toiminnolle. Nain ollen se muistuttaa myyjaa ja muuta projektia koskevaa henkilosta
siitd, kun asia pitaisi viimeistdan hoitaa.

Myynnissa on erittain tarkeaa olla johdonmukainen ja tarkka. Huomaan kehittyneeni

myynnissa, silla osasin tehda kaikki tapaamisen jalkeen tehtavat asiat. Tiesin mita kirjauk-

sia ja myynnin toimintojen deadlineja minun piti asettaa.
Tiistai:

Tavoitteena talle paivalle on hoitaa tiedonsiirto asiakasprojektista projektitiimille niin, etta

projekti voidaan tuotannollisesti aloittaa.

Aamulla pidin tapaamisen myyntijohtajan kanssa, jossa kdvimme minun henkilokohtaisen
myyntitavoitteiden saavuttamisen lapi. Selvitimme miten asiakaskontaktointi sujuu, onko
minulla tarpeeksi liideja soitettavaksi, onko kontaktoinnissa ollut ongelmia ja tarvinko mina
jossain asiakkuudessa tai tarjouksen laskemisessa apua. Tapaaminen sujui hyvin ja on-

gelmia ei ilmennyt ja paasin aloittamaan paivan tyot.

Myyjalla on aina tavoitteet, jotka maaritetdan myyntijohtajan kanssa. Niiden avulla on hel-
poin seurata myyntia. Jos tavoitteet eivat tayty voidaan ruveta selvittdmaan mista niiden
saavuttaminen kiikastaa. Tavoitteiksi maaritetdan usein puheluiden maara, tapaamisten
maara ja niista konvertoituva euromaara tarjouksista. Voidaan pelkastdan myds mitata tie-
tysti tapaamisista seuraavia tarjouksia ja niiden hyvaksymista, mutta se ei valttamatta ole
tarpeellista riippuen toimialasta. Tasta voidaan maaritella erilaisia laskukaavoja mista

myyjan tekema tulos koostuu.

Paivan tyot aloitin tarkistamalla sdhkopostin ja lukemalla mahdollisesti tulleet viestit asiak-

kailta. Tdman jalkeen suoritin asiakaskontaktointia.

Aloitin tapaamisen tiimin kanssa keskipaivalla projektin tiedonsiirtoon liittyen. Siihen osal-
listui minun lisdkseni projektipaallikkd, jolle siirsin projektiin liittyen kaikki tiedot, kuten mita
on myyty ja muut huomionarvoiset asiat. Tarkeda on varmistaa, etta projektinvetaja el
projektipaallikkd ymmartaa projektin samanlailla, kun se on luvattu asiakkaalle ja lukee

tarjouksessa. Muuten voi tulla virheita toteutuksessa, joista asiakas ei ole tyytyvainen.
lltapaivalla suoritin myynnin toimintoja ja asiakaskontaktointia.

Paivan tavoite oli siirtda projekti ja siina onnistuttiin hyvin. Tapaamisessa projektipaalli-

kolla ei ollut paljoa kysyttavaa, joten ilmeisen hyvin osasin viestia ja jakaa projektia
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koskevat tiedot. Tarjous oli kuulemma selkea ja se oli hyvin laadittu. Voidaan sanoa, etta

osaamiseni tarjouksien laatimisessa on kehittynytta.
Keskiviikko: Valtakunnallinen vapaapaiva, vappu
Torstai:

Talle paivalle ei ollut merkitty kalenteriin mitaan, joka tarkoittaa etta, paivan tavoitteena on
tehda asiakaskontaktointia ja hoitaa juoksevia asioita. Juoksevia asioita ovat esimerkiksi

sahkopostiin reagoiminen, tarjousten tekeminen ja muiden asioiden hoitaminen.

Aamupaivalla ja iltapaivalla soitin puheluita, vastailin tulleisiin sdhkdposteihin ja tein muu-
tamaa tarjousta eteenpain. Lisaksi normaalisti teen myds muita myynnin tehtavia, joita on
viikon aikana mahdollisesti tullut ja niita ei muuten ole keritty hoitaa tai ne eivat ole olleet
kiireellisia.

Paivan aikana suoritin myynnin perustehtavaa, eli tavoitteellisella asiakaskontaktointia.
Silla tarkoitetaan kylmayhteydenottojen ottamista aamulla, aamupaivalla ja iltapaivalla.
Valineina on paaasiassa puhelin ja sdhkodposti. Koko paiva soitetaan puheluja liidilistan
mukaan, joka on muodostettu jostain kohderyhmasta. Listat sisaltavat viidestakymme-
nesta numerosta tuhanteen kontakteja. Lista laaditaan aina yhdessa myyntijohtajan
kanssa. Myyja tutkii listan yritysten tunnuslukuja, joista muodostetaan tarkemmat asiakas-

segmentit.

Tavoitteet paivalle otettujen puheluiden, eli kontaktien suhteen tayttyivat ja kerkesin vas-
tata kaikkiin saapuneisiin sahkoposteihin. Erityista kehitystd myynnin perustehtavien

osalta en huomannut.
Perjantai:

Paivan tavoitteena on viettda paiva myyntitoimistollamme Helsingissa ja osallistua iltapai-

valla yrityksen myynnin kehitykseen liittyvaan S.P.I.N-workshopiin.

Aamu alkoi junassa kannettavalta tietokoneelta asioiden lapikaymisella. Tarkastin viestit
sahkopostista ja sisdisen viestinnan sovelluksesta. Olin sopinut yhden puhelinpalaverin
asiakkaan kanssa junamatkalle, mutta se siirtyikin iltapaivalle, kun otin asiakkaaseen yh-

teytta.

Helsingissa konttorilla tein asiakaskontaktointia, kunnes keskipaivalla aloitimme S.P.I.N-
workshopin. Sen tavoitteena oli muiden myyjien kanssa yhdessa kayda lapi S.P.I.N-toi-
mintamallia, joka liittyy tapaamisten vetadmiseen. Jokainen vuorollaan harjoitteli S.P.I.N-

kysymysten esittdmista ja niiden pohjalta erilaisten kysymysten muodostamista.
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lltapaivalla, ennen junalla kotikaupunkiin siirtymista, pidin aamulla siirtyneen puhelinpala-
verin asiakkaan kanssa. Sen aikana kavimme |api hanen kanssaan tulevan projektin. Pa-
laveri sujui odotetusti ja puhelussa paastiin yhteisymmarrykseen tulevan projektin maari-

tyksista.

Paiva meni tavoitteiden puolesta hyvin ja workshop oli onnistunut. Opin ymmartamaan
S.P.I.N-kysymyksia ja kdyttdmaan niitd tehokkaammin tapaamisissa ja oletan paasevani
parempiin lopputuloksiin asiakastapaamisissa. Oli myds hyva, ettd aamupaivalla siirtynyt
puhelu asiakkaan kanssa onnistui iltapaivalla, jotta projektia voidaan vieda tarjouksen

muodossa eteenpain.
Viikon analyysi: S.P.I.N-kysymykset

Kehitysta koko viikon aikana on tullut asiakastapaamisiin liittyvista asioista. Tarjouksen I&-
pikdyminen oli opettavainen kokemus. Lisaksi olen kehittynyt S.P.I.N-kysymysten hyddyn-

tamisessa.

Viikko alkoi heti tositilanteella myyntiin liittyen, koska oli asiakastapaaminen, jossa puhut-
tiin laajasta kehitysprojektista. Siihen on saatava tehtya tarjous mahdollisimman pian. Ta-
paaminen ei onnistunut haluamallani tavalla. Projektissa ei paasty viela yhteisymmarryk-
seen ja lopullinen tarjous vaatii viela lisaa tyéta. On hyva ymmartaa, ettd monesti projek-
teissa taytyy pitaa monta tapaamista, jotta tiedetaan tarkalleen, mita asiakas haluaa. Va-
lilld asiakkaan kanssa kommunikointi on epaselvaa, eika asiakkaan tarpeisiin vastaami-
nen ole helppoa. Jos lahdetaan lilan nopeasti liikenteeseen eika tarjousta ole muodostettu
perusteellisesti, saattaa syntya ongelmia projektitoteutuksen ja asiakkaan toiveiden suh-
teen. Kun asiat on lyéty lukkoon, on tydlasta ja ongelmallista ratkaista mahdollisia kiistan
kohteita. On yritettava kuitenkin myynnillisesti saada tapaamisista kaikki mahdollinen tieto
irti. Tapaamisia ei kannata huvikseen pitaa ja on tarkeaa kayttaa hyvaksi koettuja myynnin

menetelmia, jotta lopputulos on mahdollisimman hyva.

Yksi tapa ottaa tapaamisista kaikki irti on kayttda S.P.l.N-menetelmaa, jota kavin lapi lop-
puviikosta ollessa workshopissa. Se on erittain tehokas toimintamalli ensitapaamiseen. Se
luo edellytykset onnistuneelle tapaamiselle ja on enemman kuin kohteliasta asiakastakin
kohtaan kayttaa varattu aika mahdollisimman tehokkaasti. Nain kaikki hyotyvat eika ta-
paaminen ole vain keskustelua ilman tavoitetta. S.P.I.N-kysymyksilld saadaan keskuste-
lun kautta luotua edellytykset 16ytaa liiketoimintaa kehitettavia kohteita, joihin asiakaspro-
jektimme tahtaavat. Tapaamisen on myos tarkoitus luoda luottamusta asiakkaan ja yrityk-

semme valille. Ammattimaiset myyntimenetelmat luovat tahan edellytykset.
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Oskari Arotie on kirjoituksessaan avannut S.P.I.N-termin.

S.P.I.N-termi on lyhenne neljésta sanasta: Situation, Problem, Impication ja

Need-Payoff. Suomeksi: Tilanne, Ongelma, Seuraus, Tarve-hyoty.

Situation: Tilanteeseen liittyvét kysymykset ovat tarkeitd. Néilla saadaan tai
Johdatellaan ostaja ajattelemaan tarpeitaan. Tietenkin kysymykset liittyvét
tarjoamaasi palveluun tai tuotteeseen. Esimerkiksi jos myyt tybpaikalle kulje-
tettavia lounaspalveluita kysymyksesi voisi kuulua "kuinka teilld syédéén lou-
nasta taalla teidén konttorilla? Kysymyksilléd saat asiakkaan itse sanomaan

mahdollisen ongelman &éneen, johon sinulla on tarjota palvelu.

Problem: Ongelmien ratkaisu on tietenkin pdémééréné. Témaén tarkoituk-
sena on Ibytéé asiakkaan tarpeet. Usein asiakkaat sanovat tarpeet, jotka
ovat heilld heti mielessa. Ehképé asioita, joita he ovat miettineet, mutta on
tarkeda Ioytaa tarpeet mitkéa eivét ole asiakkaalle ilmeisid. Esimerkkiné jos
myisitte kahvinkeitinté asiakkaalle, hdnelle voisi esittda kysymyksen “onko
kahvinkeittimellédnne jonoa”? Kysymykselldsi pdéset jo lGhemméksi asiak-
kaan tarvetta ja pystyt syventédméan kysymyksiasi. "Mikéa estaa teitd véahen-

tdmésta kahvinkeittoon kuluvaa aikaa?” voisi olla hyvé jatko kysymys.

Implication: Seurauskysymykset. Tarkoituksena on I6ytédé, onko ongelma va-
kava vai ei. ongelma voi aiheuttaa suuria kustannuksia asiakkaalle tai sitten

se voi olla hyvinkin pieni ongelma. Myyjé& etsii tietenkin isoja ongelmia, koska
usein ne tarkoittavat isompia kauppoja. Kysymykset voisivat olla esimerkiksi

“onko jatkuva kahvinloppuminen vaikuttanut henkiléstétyytyvéisyyteenne?

Need-payoff: tarvekysymykset ovat hyvié juurikin sen takia, ettd asiakas lai-
tetaan sanomaan &éneen heille tuottamasi hyddyn. kysymykset ajavat asia-
kasta ajattelemaan sité, jos ongelmat poistuisivat mité tapahtuisi. Usein jos
tarve on suurempi, néma kysymykset saavat asiakkaan varmistamaan itse
itselleen, etté héan todella tarvitsee tdmaéan tuotteen tai palvelun. Verraten
myyjén “sé tarviit télldédsen” tuputtamis myyntiin, kysymyksen keinot ovat te-
hokkaammat. Kysymykset voisivat olla esim. “kuinka paljon aikaa s&éastyisi,
jos kokoukset alkaisivat aina ajallaan ilman kahvijonottelua alussa? (Avotie
0, 2018)

Tiimimme hyddyntaa tatd myynnissa ja tulokset ovat olleet hyvia. Yritykset eivat ole val-
veutuneita teknologian tuomiin mahdollisuuksiin ja S.P.I.N-kysymysten avulla saadaan

Idydettya kehityskohteita ja mahdollisia liiketoiminnan ongelmia. Naista syntyvat
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onnistuneet asiakkaan liiketoimintaa kehittavat projektit. Onkin tarkeaa, etta jokainen
meista myyntitiimissa osaa hyédyntaa S.P.I.N-kysymyksia mahdollisimman hyvin. Nain
ollen myyntitimimme suoriutuu asetettujen tavoitteiden mukaisesti ja luodaan jokaiselle

edellytykset toimia tehokkaasti tapaamisissa ja tehda niista tuottoisia.
4.2 Viikko 2

Maanantai:

Paivan tavoitteena on iltapaivalla pidettava tapaaminen erittdin merkittavan asiakkaan
kanssa. Tapaamisen agendana on mahdollisen sovelluksen tekeminen yritykselle. Olin ai-
kaisemmin sopinut tapaamisen puhelimessa puolituttavani kanssa, joka on yrityksessa
toissa.

Ennen tapaamista kuitenkin aamuni alkoi normaaleilla maanantain rutiineilla. S&hképosti

pitdad tarkastaa ja sieltd mahdolliset tulleet asiat priorisoida. Sitten aloitin soittamaan puhe-

luita asiakkaille liidilistan mukaan.

Tuotantopalaveriin osallistuminen on joka maanantai. Tapaamisessa kavimme lapi projek-
tien tilanteet ja minulta kysyttiin, onko tiedossa jonkun tarjouksen lapivienti. Nain yrityk-
semme projektihenkildostd osaa tehda toteutusaikataulua ja varata jo mahdollisesti val-
miiksi henkildstoresursseja kyseiselle projektille. Jos asiakkuus on hyva, asiakas on saat-

tanut jo alustavasti hyvaksya tarjouksen ja voidaan olettaa sen alkavan pian.

[ltapaivalla aloitin tapaamiseen valmistautumisen hyvissa ajoin. On tarkeaa laittaa kaikki
valmiiksi siihen ja esimerkiksi katsoa, ettd on varmasti uusin versio yrityksemme esitte-
lystd. Tapaaminen meni erittdin hyvin, koska olin keskustellut asiasta jo aikaisemmin puo-
lituttavani kanssa. Kyseessa oli jo niin sanotusti lammin asiakas, jolla oli jo projekti mie-
lessa. Tapaamisen jalkeen suoritin tutut tehtavat, muistiinpanojen ja deadlinein maaritta-
minen kaikille keta tarvitsen seuraavaan toimenpiteeseen eli alustavan tarjouksen tekemi-

seen.

Paivan aikana opin tapaamisessa olevani jo varsin vakuuttava esiintyja. Sain kehut yrityk-
semme esittelysta asiakkaalta. Huomaan, etta tapaamisen vetdminen on minulle rutiinia.
Tiistai:

Paivan tavoitteena on pitdad mahdollisimman hedelmallinen yhteistyétapaaminen lounaalla
asiakkaan kanssa. Eras uusi yhteistyokumppani tulee Lahteen ja menemme hanen kans-

saan sydmaan ja pidamme samalla palaverin mahdollisista yhteistydkuvioista.
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Paiva alkoi minulle jo tutuilla myynnin tehtavilla, joita jatkoin lounaaseen asti. Lounaalla
menin valmiiksi sovittuun ravintolaan odottamaan tapaamiseni toista osapuolta. On kohte-

liasta olla ajoissa.

Tapaaminen venyi hieman aikataulusta, joka ei kumpaakaan osapuolta kuitenkaan haitan-
nut. On hyva kysya jo hyvissa ajoin, ennen tapaamisen loppua kuinka tiukka aikataulu on.
Jos aikataulussa on joustamisen varaa, on hyva puhua asiat kerrasta maaliin. Keskuste-
limme asiasta ja se sopii molempien paivaan. Tapaaminen meni hyvin, vaikka se kesti yli
sovitun ajan. Lopputuloksena paatimme, ettd tapaamme mydhemmin uudestaan ja silloin

toimitusjohtajamme on myds tapaamisessa mukana.

Loppupaiva meni myynnin perustehtavien parissa ja yritin sopia mahdollisimman monta

tapaamista, jotta kalenterissani olisi tapaamisia tuleville viikoille.

Kehitysta tapahtui tapaamisen aikana. Osasin ottaa kysymykset vastaan ammattitaitoi-
sesti. En yrittAnyt itse vastata kaikkiin yhteistydkumppanini kysymyksiin koska ne olivat
sen verran haastavia, ettd en hyvaa vastausta olisi saanut itse aikaiseksi. Siksi sovimme
venyneen palaverin paatteeksi, ettd piddmme toisen tapaamisen, jossa myos toimitusjoh-
tajamme on paikalla. Kysymykset oli suunnattu enemman hanelle. Nain minun ei tarvitse

itse yrittaa selittda tai sopia asioita, joista en tieda.
Keskiviikko:

Paivan tavoitteena on tiedonsiirto yhdesta projektista tuotantotiimistd maaritellylle projekti-

paallikdlle, joka vie myymani projektin tuotantoputken Iapi.

Paiva alkoi tutuilla toimenpiteilla toimistolla. Kavin myos aamulla kevyesti keskusteluja
muiden myyjien kanssa, miten heillda sujuu. Tama nostaa motivaatiota kaikilla, kun pu-
humme keskenamme ja tuemme toisiamme arjen myynti haasteissa. Puheluja soitin lou-

naaseen saakka ja sain muutaman tapaamisen sovittua.

Tapaamisessa tiedonsiirrosta kdvimme syvallisesti 1api tulevan projektin rakennetta. Selvi-
tin projektipaallikdlle, miten asiakas haluaa projektilta ja miten itse olen muotoillut tarjouk-
sen vastaamaan asiakkaan toiveita. Projektipaallikélta ei tullut mitddn kommentoitavaa ja

uskon, ettd han ymmarsi asian.
lltapaiva sujui normaaleja myynnin tydn rutiineja noudattaen.

Opin paivan aikana siita, etta lyhyetkin keskustelut kollegojeni kanssa auttavat jaksamaan

arjen ja varsinkin myynnin parissa paremmin.
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Torstai:

Paivan selkea tavoite on pitdd asiakastapaaminen. Tavoitteena on esitelld tarjous asiak-
kaalle, jonka olen tehnyt saamieni ennakkotietojen perusteella. En ole tavannut asiakasta

ennen.

Aamupaiva meni nopeasti puoleenpaivaan myynnin rutiinien parissa. Sain onnistuneesti
sovittua liidilistani kautta muutaman tapaamisen. Puoliltapaivin pidin etatapaamisen asiak-
kaan kanssa ja kdvimme meidan hanelle tarjoaman projektin Iapi. Olin laatinut tarjouksen

ja esittelin sita.

Tapaaminen ei kuitenkaan tuottanut tulosta niin kuin olisin halunnut, emmeka viela paase
aloittamaan projektia. Ongelmana oli asiakkaan muuttuneet tarpeet projektia koskien ja
tarjousta taytyy vield muokata. Tatd en osannut ennakoida, koska en ollut jutellut asiak-
kaan kanssa ennen tapaamista yhtaan ja oletuksena oli, ettd tama on tarjous, jota han
odottaa. Nain voi kdyda, kun saan tarjouksen laskettavaksi ilman etta olen ollut asiakkaa-
seen yhteyksissa. Esimerkiksi pomoni Iahettda minulle valilla vain kevyen maaritelman
siitd mita asiakas haluaa. Minun pitda sen pohjalta tehda sitten kehitysprojektista ehdotus.
Tarjous ei valitettavasti vastannut asiakkaan tarkkoja toiveita ja yhdessa paatimme pitaa
uuden tapaamisen. Varasin aikaa sovellusarkkitehdilta ja asetin hanelle deadlinen CRM-

jarjestelmaan tekniselle kustannusarviolle muutosten kera.

Opin paivan aikana, etta ei pida uskoa, etta jokin kauppa olisi suoraan valmis vaan taytyy
tehda pitkajanteisesti tydta. Kokemukseni perusteella asiakasta pitaa tavata keskimaarin
kaksi kertaa ennen kuin tarjous hyvaksytaan. Ohjelmistokehityksessa muutoksiin pitda va-
rautua jo ennen varsinaista ohjelmointityon aloittamista, kuten tdnaan tarjousvaiheessa

olevasta tarjouksesta opin.
Perjantai:

Paivan tavoitteena on hoitaa kaikki viikon aikana esiin tulleet asiat ja suunnitella seuraa-

vaa viikkoa.

Aamupaiva meni normaalin myyntitydn parissa. Tama tarkoittaa liidilistan mukaan puhelu-

jen soittamista joista halutaan mahdollisimman hyvia tuloksia.

lltapaivalla lahetin sahkopostia asiakkaille seuraavan viikon tapaamisista ja varmistin, etta
aikataulut pitdvat. Muutenkin varmistelin ja tutkin seuraavaa viikkoa, koska minulla on ai-
nakin yksi tydpaiva Helsingissa. Selvitin millaisia muutoksia se normaaleihin paivarutii-

neihini aiheuttaa. Onko sina paivana esimerkiksi jotain deadlineja joita en pysty
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valttamatta pitdmaan tai ne kannattaisi suosiolla siirtaa, jotta ei ole liian montaa asiaa hoi-

dettavana.

Paivasta opin sen, ettd on tarkeaa valmistautua ajoissa tulevaan viikkoon. Taytyy muistaa,
ettd ei varaa paivia liilan tayteen ohjelmaa miettien esimerkiksi tulevaa paivaa Helsingissa.
Kaikki asiat pitaa jarjestaa sopiviin valeihin niin ne tulee hoidettua eika niita tarvitse siirtaa

eteenpain. Tallainen ennakoiva toiminta vahentaa stressia.
Viikon analyysi: Syyt epaonnistuneisiin projekteihin

Viikon aikana oli monenlaista tapaamista. Yksi tapaaminen oli puhtaasti myyntia, yksi yh-
teistyOtapaaminen, yksi tiedonsiirto ja yksi tarjouksen esittely. Selvaa on tapaamisia ana-
lysoidessani, ettd on tarkeda ymmartaa tapaamisen merkitys - mita tapaamisella haetaan.

On myds varauduttava, etta tapaaminen ei valttamatta mene suunnitellusti.

Esimerkiksi pidetty yhteistydtapaaminen ei tuottanut mitdan konkreettista tulosta vaan
vaatii uuden tapaamisen. Uuteen tapaamiseen joudun viela ottamaan lisaa henkiloita
meilta, kun itse en teknisesti ynmarra kaikkea. Toisaalta on normaalia, etta kaikkea ei
tieda, eika pidakaan yrittaa tietaa. Yrityksen voimavara on monenlainen osaaminen ja
kaikkien osaamista kannattaa kayttaa tarvittaessa. Tarjouksen esittelyssa ei paasty viela
maaliin vaan tarvitaan uusi tarjous ja uusi tapaaminen. Ei pida yllattya siita, etta ennakko-

tiedot eivat vastaa tapaamista.

IT-projektit eivat usein tayta liiketoiminnan asettamia vaatimuksia. Taten on oltava tarkka
siitd mita tapaamisessa puhutaan, mita paattyy muistiinpanoihin ja mita sitten siitd organi-
saation kautta tarjoukseen. Harmittavan usein kay niin, etta joku asia ymmarretaan vaarin,
tasta tehdaan tarjous ja tarjouksen esittelyssa todetaan, etta toiminto ei vastaa haluttua tai
tarjous on liian laaja siihen mihin asiakas on varautunut. Tallaisessa tapauksessa joutuu
taas tekemaan uudestaan t6ita projektin eteen. Toisaalta nain onneksi kay vain osassa
projekteja ja ndihin osaa varautua aina kun oppii epaonnistuneista tapaamisista ja projek-

teista.

Niklas Wallennius(2018) on avannut syitd epaonnistuneisiin projekteihin.
1. Unohdetaan kysya riittdvdn monta kertaa miksi.
2. Liiketoiminnolliset tavoitteet dokumentoidaan epéselvésti

3. Projektisuunnittelussa ja projektin ohjaamisessa ei palata sdannéllisesti projektin

liiketoiminnallisiin tavoitteisiin.

4. Projektin ja liiketoimintatavoitteiden seké -strategian vélilla ei ole riittdvan selkeadéa

kytksta.
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4.3 Viikko 3

Maanantai:
Paivan tavoitteena on hoitaa kuukausittainen myyntipalaveri kollegoiden kanssa.

Aamupaiva meni normaaleissa rutiineissa. Kello yksitoista aloitin valmistautumisen pala-
veriin. Palaverissa jokainen myyja esittelee tilanteensa, menossa olevat asiakas projektit
ja jos on saanut kauppoja, kertoo niiden kulusta. Myyntipalaverissa oma esitykseni sujui
hyvin. Olin saanut vietyja kauppoja eteenpain ja kerroin miten ne sujuivat. Kollegani ker-
toivat heidan tilanteensa. Yhdessa myds pahkailemme sita, jos jollakin kauppa on kariutu-
nut hyvista ennakko-odotuksista riippumatta ja selvitimme miksi nain on. Nain kaikki oppi-

vat asiasta yleensa jotain ja osaavat toimia paremmin.

lltapaivalla kdvimme myyntijohtajan kanssa kahdestaan vield omaa tilannettani 1api, syva-
luotaavassa mutta nopeassa tapaamisessa. Tapaamisessa varmistettiin, etta henkilékoh-

tainen myyntini sujuu eteenpain ilman ongelmia.

Paivan aikana opin, etta on erittain tarkeaa yhdessa miettia erindkdisia ongelmia myyn-
nissa. Nain mina ja muut myyjat opimme lisaa ja saamme nakdkulmia muilta, jotka naiden

asioiden kanssa tekevat toita.
Tiistai:

Paivan tavoite on kdyda vanhalla toimistolla korjaamassa lattiaa ja onnistua siina niin,

ettei koko lattiaa tarvitse Iahted purkamaan ja tehda uudelleen.

Paivani alkoi suoraan myynnin workshopilla. Sen tavoite oli harjoitella S.P.I.N-kysymyksia
asiakastapaamisiin ja minkalaisia kysymyksia sen pohjalta voi tuottaa. Muutama viikko sit-
ten teimme samaa harjoitusta, jossa jokainen oli vuorollaan myyja ja muut asiakkaita.

Nain syntyy monenlaisia nakodkulmia ja kysymyksia, mihin on hyva valmistautua.

Taman jalkeen 1ahdin suoraa hakemaan avaimia vanhalle toimistolle, johon menen iltapai-
valla tekemaan remonttia. lltapaiva alkoi tarjouspyyntojen tarkistus nimisella palaverilla.
Tama kalenterimerkinta on sellainen mihin jo edellisella viikolla siirran yleensa toita, missa
tarvitsen apua ja kutsun jonkun tapaamiseen mukaan. Yleensa se on projektipaallikko ja
katsomme jotain teknisesti haastavampaa kokonaisuutta, josta mina en yksin osaa tehda
tarjousta. lltapaivalla Iahdin tekemaan remonttia vanhalle toimistolle. Remontissa menikin

sitten iltaan asti.
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Paivan aikana opin, etta jos on kerran jotain rakennettu, muutostyét vievat aikaa. Re-
montti viekin ennakko-odotuksista riippumatta moninkertaisesti enemman aikaa, kun uu-

den laminaattilattian rakentaminen. Kyseessa on siis vain pienen kohdan korjaaminen.
Keskiviikko:

Paivan tavoitteena on saada sovittua tapaamisia mahdollisimman monta. Paivalle ei ole

varattu mitdan tapaamisia.

Aamusta alkaen rupesin heti ottamaan liidilistan mukaisia puheluita. Lounaaseen men-

nessa olin saanut Iahettyd sahkopostia tapaamista muutamalle kiinnostuneelle yritykselle.
Yleensa puhelimessa ehdotan tapaamisia. Avaan kiinnostukseni tavata kyseinen yritys ja
ehdotan, etta Iahetdn muutaman tapaamisajankohdan. Naista tapaamisiksi yleensa reali-
soituu kaksi kolmesta. He ketka eivat halua tavata osaavat sen jo puhelimessa sanoa. He
ketka eivat vastaa tapaamisviestiin puhelun jalkeen sovitussa ajassa, yleensa siirtavat ta-

paamisen syysta tai toisesta myohemmaksi tai peruvat sen kokonaan.

[ltapaivalla vastailin ja Iahetin sahkdpostia ja soittelin asiakkaille. Loppupaivan saldona oli

nelja mahdollista tapaamista tulossa. Se on hyva tulos yhdelle paivalle.

Paivan oppina voisi pitdd myyntipuheluissa seuraavaa asiaa; mitd enemman soittaa, sita
enemman tapaamisia tulee. Nain olen kuullut myds minua paremmilta myyntitykeilta ja

tama on totta.
Torstai:
Paivan tavoite on ehdottomasti saada remontti loppuun vanhalla toimistolla.

Olen yrittdjana mukana yrityksessamme ja valilla tyétehtavani on muutakin kuin myyntia,
kuten tassa tapauksessa. Aamupaivan tein normaaleja myynnin tehtavia, sahkopostin tar-
kistaminen saapuneiden viestin osalta, niihin reagoiminen ja myyntipuheluiden soitta-
mista. lltapaivalla lahdin hakemaan rakennustarvikkeita ja palasin vanhalle toimistolle.
Toimistolla aloitin laminaattilattian korjaamisen, joka jai kesken tiistaina. Asia taas kesti

pitkalle iltaan.

Opin paivan aikana, etta tydt, jotka minulla ei liity myyntiin vievat valilla paljon aikaa pois

myynnista.
Perjantai:

Paivan tavoitteena on valmistella kaikki ensiviikkoa varten hyvin.
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Tulevalla viikolla on tapaamisia ja tarjousten tekemista, joten mietin naiden asettamista
kalenteriin niin, etta niihin on varattu riittvasti aikaa. Paiva piti sisallaan yleisesti myyntiin

liittyvia toimintoja. Soitin puheluita aamupaivasta ja lahetin sahkopostia niiden valissa.

[ltapaivalla sama ohjelma toistui ja viimeiseksi kaytin muutaman tunnin valmistautumiseen
seuraavaa viikkoa varten. On tarkeaa valmistautua seuraavaan viikkoon ajoissa, koska
maanantaina voi tulla kova kiire uuden viikon tuomien asioiden takia. Taten hyvin suunni-

teltu on myos puoliksi tehty.

Opin paivan aikana varaamaan enemman aikaa seuraavalle viikolle. Huomasin talla vii-
kolla, etta aika ei riittanyt kaikkeen mita piti saada valmiiksi. Nain voi kayda kuitenkin hy-

vasta suunnittelusta riippumatta. Téita voi kertyd huomaamatta.
Viikon analyysi: Monenlaiset ty6tehtavat

Viikon oikeastaan paaasiassa sotki kunnolla vanhan toimiston remontti. Olen yrityksessa
niin sanotusti joka paikan hoyla, ja tydkuvaani kuuluu myds taman tyyliset tyotehtavat.
Niita pyritaan tekemaan aina virkatuntien ulkopuolella mutta talla asialla oli kiire niin kaytin

osan viikon tydajastani tdhan. Se ei riittanyt vaan meni paljon kauemmin.

Yrityksessa valilla on tallaisia yllattavia tilanteita, joihin ei voi varautua kuten ei tdhankaan.
Olimme muuttaneet jo helmikuussa uuteen toimistoon. Vanha toimiston piti olla jo luovu-
tuskunnossa mutta vuokraisanta ei ollutkaan tyytyvainen lattiaan, johon oli tullut laminaati-
ton kohta, koska olimme purkaneet sielta valiseinenan. Luvallisesti purimme seinan ja olisi
ollut hyva jo silloin ymmartaa, etta lattia pitda korjata siitd kohtaa. Vuokraisanta kavi tar-

kastamassa puretun seinan, mutta ei sanonut mitadan lattiasta.

Viikon oikeastaan isoin osaamisen kehittyminen nimenomaan liittyy tdhan remonttiin.
Myyntityoni karsi, koska jouduin tekemaan remonttia tyoajalla ja sen ulkopuolella. Minulla
ei ollut kokemusta jo valmiin lattian korjaamisesta ja oletuksena oli yhden iltapaivan tyot,
mutta ty6t venahtivat ja veivat useita tunteja tydajastani. Tallaisten yllattavien asioiden ta-

kia myyntitavoitteeni eivat tayty.
4.4 Viikko 4

Maanantai:

Paivatavoitteena on vieda eteenpain jo kesken jaaneita asioita viime viikolta, joita en ke-
rennyt hoitamaan. Suunnitelmat muuttuivat viimeviikon myyntiin liittymattémien toiden ta-

kia.
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Aamun aloitin ensimmaiseksi paketoimalla yhden tarjousmateriaalin yhdeksi kokonaisuu-
deksi ja toimittamalla sen asiakkaalle seka soittamalla peraan. Oli sovittu, etta toimin nain
koska halusin asiakkaan kanssa heti kdyda lahetetyn materiaalin lapi, ettd se on sellainen
minka asiakas ymmartaa ja voi vieda organisaatiossaan eteenpain. Taman jalkeen tein

myyntiin liittyvia erilaisia tyotehtavia.

Paiva oli muutenkin tdynna deadlineja erinaisille asioille, joita hoidin eteenpain. Viime vii-
kon perjantaina suunnittelin tyéviikkoni niin, ettd melkein kaikki tyotehtavat olivat saman
tyyppisia, jolloin tehokkuus on parhaimmillaan. Nain toimimalla samantyyppiset tyétehta-
vat hoituvat ketjussa, eika tarvitse tehda erityyppisia t6ita toistensa peraan. Avaamalla

kaikki samantyyppiset tyot kerralla, saa ne hoidettua 1api ongelmitta.

Paivan aikana opin, etta tarjouksen nopea lapikdyminen asiakkaan kanssa helpottaa asi-
akkaan yhteishenkilon ty6ta, kun han tarjouksen esittelee organisaatiossaan muille henki-
IGille. Tdman henkildn voi varustaa ja tehda hanesta niin sanotun coachin sinulle tarjouk-
sesi kanssa. Coach on henkildé organisaatiossa, joka haluaa pyrkia korkeammalle ja ha-
luaa tehostaa yrityksen liiketoimintaa. Juuri onnistuneet projektit ovat hanelle tarkeita,
koska han saa siita kiitosta, jos yrityksen liiketoiminta paranee esimerkiksi kehitysprojek-
tilla, joka on ollut hdnen ansiotaan. Taman opinnaytetydn luvussa kaksi kuvaan coachin

kanssa yhteistyota tarkemmin.
Tiistai:

Paivan tavoitteena on keskipaivalla oleva tarjouspyyntéjen tarkistus tapaaminen. Tarkoi-
tuksenani on edistaa siellda muutamaa tarjousta kollegani kanssa niin, ettéd saan ne iltapai-

valla tarjottua asiakkaille.

Aamupaiva sujui normaaleissa rutiineissa. Kahdeltatoista aloitimme tapaamisen, jossa en-
sin katsottiin tarjouspyyntoja 1api projektipaallikkd kollegani kanssa. Kasasimme muuta-
masta haastavammasta projektista teknisen kustannusarvion, josta mina voin koostaa itse
virallisen tarjouksen. Heti tdman jalkeen vietin tunnin tuotantopaallikkbmme kanssa ja ar-
vioimme yhdessa yhta isompaa tarjouskokonaisuutta - tarjoammeko sita vai emme. Valilla
on mietittava, onko jarkea lahtea yksin tai yhdessa yhteistyokumppanin kanssa tarjoa-
maan jotain isompaa projektia tai kokonaisuutta. lltapaiva sujui muuten normaalien toimin-

tojen mukaisesti myynnin tehtavissa.

Paivan aikana opin tuotantopaallikkdmme kanssa keskustellessani, etta ei kannata valtta-
matta edes lahtea tarjoamaan jokaista mahdollista projektia. Tallaisia tekijoita voivat olla
tiukka aikataulu tai muut teknologiset syyt. On tarkeda tunnistaa projekteista erilaisia asi-

oita, joitten takia sen toimittaminen ei ole kannattavaa. Jo pelkka tarjouksen tekeminen voi
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vaatia niin paljon ty6td minulta mutta my6s muilta organisaatiossa ja jos projekti ei alun
perinkdan ole kovin todennakadinen tai haluttava meidan kannaltamme - kannattaa sen tar-

joaminen suosiolla jattaa valiin.
Keskiviikko:

Paivan tavoitteena on iltapaivalla oleva sisainen palaveri, jossa mietimme yhden applikaa-
tio projektin pelillistamista. Tarkoituksena on saada tasta palaverista evaat vieda asiaa
eteenpain ja tarjota asiakkaalle nakemyksemme applikaation pelillistetyistd ominaisuuk-

sista.

Aamu alkoi heti ensimmaisena Fonecta-kohderyhmapalvelun koulutuksella. Tama on Fo-
necta-kohderyhmapalveluun liittyva heidan tarjoama koulutuskokonaisuus. Kaytamme pal-
velua myynnin kohderyhmien etsintdan. Palvelusta saamme puhelinnumeroita, joista

muodostuu kylmasoittolista, eli liidilista.

[Itapaivalla osallistuin pelillistamiseen liittyvaan palaveriin osittain vetavana osapuolena,
koska minulla on hieman kokemusta tallaisista asioista ja tulen kaikkien kanssa hyvin toi-
meen. On siis luontevaa, etta vedan tapaamista. Tahan tapaamiseen osallistui kahdeksan
henkilda ja se sujui ongelmitta seka paasimme yhdessa haluttuun lopputulokseen. Pys-

tymme nyt tarjoamaan projektiin liittyvia pelillistettyja ominaisuuksia asiakkaalle.

Opin tasta paivasta tapaamiseen liittyen, ettd jokaisen ideaa ei voi valita ja tehda projek-
tissa eika siitd asiasta saa sen enempaa henkildokohtaisesti suuttua idean keksija tai ku-
kaan muukaan. On tarkeaa, etta ideoita tulee paljon, jotta ndkdkulmia tarvittavaan asiaan
tulee mahdollisimman laajasti. Ideoista yhdessa valitaan paras, joka kuvaa pyydettya

asiaa parhaiten.
Torstai:
Paivan tavoitteena on iltapaivalla saada yksi projekti tarjottua asiakkaalle.

Aamusta iltapaivaan suoritin normaaleja myynnin tehtavia. Tama oli oikea perinteinen

myyntipaiva - puhelujen soittamista, sdhkdpostien lukemista ja lahettamista.

lltapéivalla oli puhelintapaaminen, jossa asiakkaan kanssa kdymme paivitetyn tarjouksen
lapi. Tastd muutama viikko sitten ei tullut viela vihreda valoa. Paivitimme tarjousta asiak-
kaan toiveiden mukaisesti ja tein uuden tarjouksen saamani paivitetyn teknisen kustan-
nusarvion jalkeen. Aikaa oli varattu tunti asiakkaan kanssa tarjouksen lapikdymiseen ja se
kuitenkin venyi kaksituntiseksi. Asiassa paastiin eteenpain, ja sain jatettya tarjouksen asi-
akkaalle ilman etta sitd enaa pitdd muokata. Se siis kelpasi asiakkaalle nyt paivitettyna ja

hintaluokka on alustavasti hyvaksytty. Seuraavaksi kirjasin tasta deadlinen itselleni, etta
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palaan asiaan viikon paasta. Jos tulee vihreda valoa asiakkaan organisaatiolta, projekti

voidaan aloittaa. Tarjous on sitten voitettu ja saamme projektin tuotantoon.

Paivasta opin, ettd on tarkeaa varata aikaa asiakkaan kanssa, jos puhutaan tarjouksen |-
pikdymisesta. Itse kun on tarjousta kasitellyt ja pyoritellyt paljon ei valttamattd ymmarra,
ettad sen esitteleminen vie huomattavasti enemman aikaa kuin olettaa. On muistettava,
etta asiakas nakee tarjouksen mahdollisesti ensimmaisen kerran ja asia ei hanelle ole I&-
hellakaan yhta selva kuin asian esittelijalle. Hyva on varata jatkossa useampi tunti, riip-
puen tarjouksen laajuudesta, jotta asian kasittelyyn on tarpeeksi aikaa. Taten ei tule kiire

ja tarjous voidaan kayda yksityiskohtaisesti lapi.
Perjantai:

Perjantain tavoitteena on pitda hyva, koko yrityksen laajuinen palaveri. Siella esitan yhden

asiakastarinan missa olen toiminut myyjana.

Aamupaivan askareet ovat minulle todella tuttuja. Tein aikaisemmin aikataulutettuja asi-
oita, jotka esimerkiksi olivat seuraavanlaisia: tiedusteluja koskien asiakasprojekteja tai

projektin vaiheita, tarjouksen hyvaksymista seka tapaamisten sopimista.

[ltapaivalla oleva koko yrityksen laajuinen palaveri vie iltapaivasta ison osan ja aikaa ei
muuhun ole. Ennen firman laajuista tapaamista viistoista minuuttia mietin miten minulta
pyydetyn esittelyn teen ja laitoin materiaalit valmiiksi. Osaan yleensa asiakasprojektit hy-
vin ulkoa, koska niiden kanssa tulee tehtya paljon t6ita. Asiakasprojekteista kertominen on

helppoa eika niiden esittely vaadi paljoa valmistautumista.

Paivan aikana opin, ettd osaan tehda hyvin aikatauluja. litapaivalla minulla ei ollut mitaan
kiireellista, yrityksen tapaamisesta riippumatta. Sain seuraavan viikon suunnittelun hyvin
hoidettua jo aamupaivan aikana muiden tyotehtavien ohessa. Koko yrityksen laajuinen ta-

paaminen meni hyvin ja tarjous tuli esiteltya. Se oli kuukauden isoin tarjous ja olen tasta
ylpea.

Viikon analyysi: Tarjouksen kvalifiointi ja esittely

Viikolla on kasitelty tarjouksia paljon. On erittain tarkeaa kayttaa aikaa tarjouksen kvalifi-

ointiin. Jos paadytaan tekemaan tarjous, on se esiteltava kattavasti.

Tarjousten kvalifiointi on téarkeda, onko jarkea edes lahtead tarjoamaan. Tarjouspyynnoissa
on oltava tarkka siitd mita asiakas tarvitsee ja onko meilla resursseja toimittaa sita vastaa-
vaa projektia. On monia tekijoita, jotka voivat tarjousprosessin aikana tulla ilmi ja joiden
takia tarjouksen tekeminen ei kannata. Merkkeja siita, kannattaako tarjota voivat olla esi-

merkiksi isot julkishallinnolliset projektit. Nama organisaatiot tulevat kilpailuttamaan
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tarjoukset ja tdma tarkoittaa isoa tyotaakkaa tarjousmateriaalin tekemisessa. On vastat-
tava asioihin mihin normaalisti tarjouksissa ei tarvitse ottaa huomiota. Projektiin liittyvat
kaikki tekijat pitaa olla selvitetty perinpohjaisesti. Olen myds oppinut, ettd on olemassa eri-
laisia teknologisia asioita, joista tiedan heti, etta ei kannata tarjota. Yleensa ne liittyvat tek-
nologisiin epayhteensopivuuksiin tai teknologian rajoituksiin esimerkiksi kohdelaitteessa
johon projekti tehdaan. Harmittavan monesti nama asiat vaan selviavat vasta tarjouksen
esittelyssa, vaikka kuinka hyvin olisi tutustunut materiaaliin ja ensimmaisessa tapaami-
sissa yrittdnyt saada tietoa tulevasta projektista. Tapaamisen on tietysti vetanyt mahdolli-
simman hyvin ja yrittanyt tiedustella kaikkia mahdollisia skenaarioita mihin projektilla pyri-

taan. Valitettavasti tama ei aina riita.

Kun tarjouspyyntéon on tutustuttu ja tarjous kvalifioitu, voidaan projektia tarjota. Jokainen

tarjous on syyta tehda aina mahdollisimman hyvin ja sen esittelyyn valmistautua huolella.

Selkeasti toteutettu tarjous palvelee molempia tarjouksen osapuolia. Tarjous itsessaan toi-
mii valineend omassa organisaatiossa ohjeena mita tehdaan. Asiakkaan yrityksessa sen
pitda toimia niin, ettd asiakas ymmartaa sen kokonaisvaltaisesti ja voi esitella tarjousta
eteenpain organisaatiossaan. Sitd mahdollisesti verrataan muihin tarjouksiin, jos projekti
on Kilpailutettu, jolloin on etua tehda tarjous mahdollisimman selkeasti. Organisaatiossa
olevan yhteyshenkild on tarkeda perehdyttaa tarjoukseen silla han esittda asiaa yritykses-

saan muille ja mahdollisesti osallistuu projektipaatokseen tehdysta tarjouksesta.

Hyvin tehty tarjous ja sen huolellinen esittely asiakkaalle nostaa mahdollisuuksia sen lapi-
menoon. Asiakkaasta saattaa tulla sinulle coach, jonka pddméaara on saada projekti onnis-

tumaan. Taman viikkon maanantaina kuvailin coach toimintaa tarkemmin.
4.5 Viikko 5

Maanantai:

Paivan tavoitteena on sopia tuleville viikoille lisda tapaamisia. Kalenteri oli tyhja, joten se
tarkoittaa, etta tapaamisia pitaa jarjestaa. Tapaamisia ei tdndan ole, joten voin taysin kes-

kittya liidilistan yrityksiin ja yhteydenottoihin. Tarkoituksena on soittaa koko paiva.

Aamusta puoleenpaivaan soittelin liidilistaltani toistakymmenta puhelua. Menestys tanaan

ei ollut paras mahdollinen, mutta soittamalla tapaamisia tulee, joten ei auta kuin soittaa.

lltapaivalla jatkoin tavoitteellista asiakaskontaktointia. Paivan paatteeksi puhelujen saldo
ei ollut mieleinen. Tapaamisia sain sovittua vain muutaman vaikka koko paivan yritin niita

jarjestaa.
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Paivan aikana mieleen jai, ettd myyntitydssa taytyy olla vain pitkajanteinen. Taytyy muis-
taa, etta valilla myyntityd on itsedan toistavaa. Sain kuitenkin lahetettya tapaamista koske-

via sdhkdposteja muutaman ja se on tyhjaa parempi.
Tiistai:

Paivan tavoite on vetaa hyva kahden tunnin tapaaminen asiakkaan kanssa jo aikaisem-

min kasittelemastani projektista.

Olen tavannut asiakkaan jo kerran. Tanaan pidettavalla uudella tapaamisella haluan
saada projektista vihdoin sellaisen, ettd asiakas ja me olemme samaa mielta ja voimme
tuottaa sitovan tarjouksen. Olin pyytanyt mukaan myos jarjestelmaarkkitehtimme, joka te-
kee meilla vaativammat tekniset kustannusarviot. Nain minun ei tarvitse myéhemmin ker-
toa projektista omin sanoin, vaan myds sovellusarkkitehti kysyy omat kysymyksensa.
Tama projekti oli haastava ja en valttamatta osaa yksin kysya kaikkea tarvittavaa, jolloin
lopputulos ei ole niin hyva, kuin ettd han on kanssani tapaamisessa. Kaksi tuntia meni
erittdin nopeasti ja lopputuloksena tarjous ei viela ole pitava ja tarvitsee hieman lisda
tyéta. Hyva, etta arkkitehti oli kanssani. Projekti on laaja ja asiakkaalla oli herannyt paljon

kysyttavaa ja kokonaisuutta tarvitsee suunnitella lisaa.

Paivalla katsoimme juoksevia tarjouspyyntoja viikoittaisessa tarjouspyyntdjen tarkastus

palaverissa kollegani kanssa. Edistimme muutamaa tarjousta yhdessa.

Paivan aikana opin, ettad on hyva kayttaa yrityksemme ammattihenkildéstéa apuna. Tanaan
valitsin mukaan jarjestelmaarkkitehdin koska hanen ammattitaitonsa on erittain korkea.
Han esimerkiksi osaa konseptoida tapaamisen aikana jo tulevaa projektia niin hyvin, etta
han kysyy kysymyksia mitd mina en varmasti osaisi edes ajatella. Nain ollen tapaaminen
onnistuu erittdin hyvin ja varmasti laajan projektin tarjouksen laatiminen onnistuu ilman

montaa tapaamista. Ammattitaitoni kasvaa pelkastaan kuuntelemalla hanta.
Keskiviikko:
Paivan tavoitteena on pitad motivoiva tapaaminen minun ja myyntijohtajan valilla.

Tama on tarkea tapaaminen, koska tapaamisen aikana myyntijohtaja on kaytettavissani
kaikenlaisiin kysymyksiin myyntiin liittyen. Voin kysya hanelta myos pitkin viikkoa asioita,
mutta vastaus ei valttdmatta tule heti, toisin kuin tassa tapaamisessa. Tapaamisessa sain
vastauksia asioihin, kuten esimeriksi isompiin tarjouskokonaisuuksiin kaytettavien resurs-
sien suhteen. Varmistin, ettd miten ja milloin yrityksemme tyontekijoitd saan kayttaa. Saan
jatkossa kutsua ihmisia tapaamisiini ja heidan on tultava, jotta saan edistettya tarjousasi-

oita. Organisaatiossa muidenkin on ymmarrettava, ettd muut asiat eivat saa menna
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mahdollisen tulevan kaupan edelle. Tama myéhemmin linjattiin myds koko yrityksen laa-

juisessa tapaamisessa uudelleen.

Paivan aikana opin, etta on tarkeaa keskustella asioista ja yleensa niihin I6ytyy jarkeva
nakokulma ja vastaus. Tassa tapauksessa ymmarsin organisaation tyontekijéiden ajan-
kayttda koskevia asioita ja jatkossa osaan tehokkaammin sopia tapaamisia tieytyjen hen-

kildiden kanssa ja saastan aikaa.

Torstai: Helatorstai, vapaapaiva

Perjantai: Vapaapaiva

Analyysi: Esimiehen merkitys tyopaikalla

Esimiestoiminta tyopaikalla on erittain tarkeaa. Esimiehen toiminta nakyy selvasti organi-
saation sisalla. Jos se tehdaan vaarin, kasvaa negatiivinen tyoilmapiiri. Kun se tehdaan

hyvin, ihmiset nauttivat tydstaan. Naen, etta joskus olen toivottavasti itse esimiehen ase-
massa. Yrityksessamme olen ollut alusta asti mukana ja ndhnyt kun ihmisia tulee ja me-
nee. Kaikkiin esimiesten paatoksiin en ole ollut tyytyvainen. Luulen, ett itse pystyisin te-

kemaan parempia paatoksia esimerkiksi koko henkilosta koskevissa asioissa.

Esimiehen merkitys esimerkkina tyontekijoilleen on merkittava. Esimiehen tehdessa paljon
toita sitoutuu henkildstokin varmasti tekemaan toitd samanlaisella antaumuksella. Tehty
tyd pitda myos nakya tyontekijoille. On hyva pitaa koko yrityksen henkildston laajuisissa
palavereissa esittelyd myos siitd mita johto on tehnyt, ei pelkastaan tyontekijat. Tyonteki-
joillekin syntyy kuva siita, minkalaista on yrityksen johtaminen ja erilaisten asioiden linjaa-
minen. Se ei ole mitdan helppoa ty6ta ja vaatii paljon paatdksentekoa. Tietysti on tarkeaa
myOs nosta esille tyontekijoiden tekemia asioita, koska ne ovat heille paivittaista tekemista
ja niiden huomioiminen kasvattaa tyontekijoiden moraalia, kun annetaan kiitosta tehdysta

tydsta.
4.6 Viikko 6

Maanantai:

Ty6paivan tavoitteena on pitdd asiakastapaaminen heti aamusta, jossa kdymme lapi ha-

nen sovelluskehitysideansa.

Aamulla heti ensimmaiseksi oli tapaaminen, joka sujui tutun asiakkaan kanssa hyvin. Pa-
laverissa aika riitti ja sain tehtya tarvittavat muistiinpanot hanen projektistaan, jotta me
voimme tarjota siihen ratkaisua. Tein merkinnat Pipedrive-jarjestelmaan ja pistin deadlinet

kohdilleen. Teknisen kustannusarvion laskennan ohjeistin sovellusarkkitehdille.
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lltapaivalle meille oli varattu myynnin tiimipalaveri, jossa kdvimme porukassa lapi myyntitii-
min tilanteen kauppojen, myyntihaasteiden ja -ongelmien suhteen. On tehokasta yhdessa
miettia ja 0ytaa tapoja tehda asioita paremmin. Kavimme syvallisesti muutaman asiakas-

projektin 1api. Asiakastarinat olivat mielenkiintoisia.

Paivan aikana opin myynnin tiimipalaverissa muutaman peruuntuneen projektin syita ja

osaan itse varoa vastaavia ongelmia.
Tiistai:

Ty6paivan tavoite on pitdd tapaaminen heti aamusta yhteistydkumppanin tiloissa ja viettaa

tehokas tunnin palaveri koskien montaa eri asiakasprojektia, joita yndessa teemme.

Tapaaminen oli Lahdessa yhteistydokumppanilla, joten matka ei ollut pitka ja se alkoi heti
aamusta. Yhdessa paasimme asioissa eteenpain ja paasen taas tekemaan toimistolle
heille tarjouksia muutamaan projektiin. Toimistolla aamupaivan teinkin heti tarjoukset
heille, silla asiat olivat Kiireellisia aikatauluiltaan. Tarjousten tekemisessa ei tullut ongel-

mia.

lltapaiva alkoi tarjouspyyntdjen tarkastus palaverilla, jossa kavin viela projektipaallikkd kol-
legan kanssa juuri tekemani kustannusarviot lapi, ettd ne ovat oikeaa luokkaa ja voidaan
esittdd asiakkaalle. Projektipaallikké katsoi tydmaarat 1api ja huomasin, ettd miettimani
tydbmaarat ovat oikein. Tarjouksestani ei tullut kysymyksia, joten voin lahettaa ne asiak-

kaalle.

Paivan aikana opin, etta tekemani kustannusarviot ovat tarkkoja, eivatka tarvitse paljoa
korjausta, jotta niitd voidaan esittda asiakkaille suoraa. Olen oppinut laskemaan teknisia

kustannusarvioita itse ilman, etta tarvitsen siihen apua.
Keskiviikko:

Paivan tavoitteena on edustaa ja johtaa yhteistydkumppanimme vierailupaiva toimistol-

lamme.

Tahan oli varattu suurin osa tydpaivasta, siitd syysta, ettd asiaa on paljon kasiteltdvana ja
asiakkaat tulevat toisesta kaupungista. Aluksi aloitimme paivan yhdessa neuvottelutilassa
pitkalld muutaman tunnin palaverilla yhteistydkuvioista. Johdin keskustelua meidan yrityk-
semme puolesta. Kasitellyista asioista olimme samaa mielta. Tallaiset tapaamiset ovat

yleensa hyvan henkisia ja etenevat loogisesti. Tietysti on hyva, ettd on ennakkoon valmis-

tauduttu viestinvaihdolla paateemoista, joista halutaan keskustella.

[ltapaivalla olin viela viimeiseksi varannut tapaamisen sovellusarkkitehdin ja graafikon

kanssa. Suunnittelimme yhdessa maanantaina yhteistydkumppanilta saamieni projektien
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alustavia ulkoasumalleja kustannusarvion mukana lahetettavaksi myéhemmin. Tapaami-
nen sujui hyvin ja olen tyytyvainen graafikon tyéhén. Saan tarjoukset varustettua projektia

hyvin kuvaavilla ulkoasuesimerkeilla.

Paivan aikana opittua oli kuinka vetaa yhteistydbkumppanien kanssa pidettava tapaami-
nen. Tapaamisessa ei ollut tarkka aikataulu tai asialista, joten en kayttanyt aikaa tapaami-
sen valmisteluun etukateen. Tapaaminen sujui odotetusti ja pddsimme monessa asiassa
yhteisymmarrykseen. Joskus tapaamisiin ei tarvitse tehda liian tarkkaa aikataulua tai muu-
ten siita stressata. Tassakin tapaamisessa oli tuttuja yhteistybkumppaneita ja asiat eteni-

vat omassa tahdissaan.
Torstai:

Paivan tavoite on pitda etapaiva kotona ja soittaa liidilistan mukaista asiakaskontaktointia

mahdollisimman hyvin tuloksin.

Suoritin paivaa siis kotona ja soitin kymmenittain puheluja ja sain hyvin asiakkaita kiinni.
Kalenteriin ilmestyi useita uusia tapaamisia tuleville viikoille ennen tulevaa kesalomaa. Nyt
on viimeisia hyvia hetkia varata tapaamisia. Kohta kaikki siirtyvat kesalomille ja tapaami-
sia ei yleensa pysty jarjestamaan. Jos pystyy, ne siirtyvat suoraa syksylle. Se ei sinansa
haittaa, koska onhan lomien jalkeen palattava tdihin ja on hyva, etta ohjelmaa olisi jo val-

miina myyntiputkessa.

Paivan aikana opin, etta rupeaa olemaan jo haastava saada tapaamisia ennen kesalomia,
koska monessa yrityksessa porukkaa on porrastetusti enaa paikalla. Tietysti on hyva
saada tapaamisille vihreda valoa ja on valmiina edes osittain kiinnostuneita yrityksia syk-
sylle. Muutenkin, vaikka tapaamista ei syntyisi syksylle on hyva, ettd ensimmainen kon-
takti on pidetty. On helpompi sitten palata syksylla asiaan ja sanoa, etta juttelimme juuri

ennen kesalomia seka referoida kaytya keskustelua.
Perjantai:

Paivan tavoite on tehda monenlaisia yllapitavia toita. Se tarkoittaa kaikkea mita viikolla en

ole kerennyt tehda valmiiksi ja lisaksi taytyy suunnitella tulevaa viikkoa.

Paivan aikana tein kylmakontaktointia liidilistan mukaan, vastailin sahkoposteihin ja tein
rastissa olevia tyotehtavia. Valmistelin tulevalle viikolle osuvia tapaamisia ja niiden tii-
moilta asioita, kuten yrityskohtaisia esityksia palvelustamme ja tarjouksista kattavampia

esityksia toteutusaikataulujen kanssa.

Paivan aikana opittua tai oikeastaan opitun kertausta on se, ettd materiaalit on hyva

ajoissa tehda ja tarkastaa, jotta kiireessa ei tarvitse tehda mitaan. Yleensa paivina, jolloin
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on tapaamisia monestikin siirtymiset ja mahdolliset muut juoksevat asiat hengittavat nis-

kaan. Yksinkertaisesti valmistautumiselle ei valttamatta jaa hirveasti aikaa.
Viikon analyysi: Kumppanimyynti

Viikkoon sisaltyi paljon normaalia tuttua myyntitoimintaa. Mielestani kaikista isoin asia oli
yhteistydbkumppanin kanssa kayty syvallinen yhteistyota koskeva tapaaminen. Ne ovat
erittain tarkeita, koska niissa maaritetdan monia yhteisia asioita. Oli hienoa, etta sain itse
toimia sen vetdjana meidan yrityksemme puolesta. Tallaisista asioista oppii todella paljon.
Mitdan ongelmia ei ollut vaan kaikki sujui hyvin. Tydssani olen ollut kymmenissa tapaami-

sissa, joten osaan tapaamiskaytannot hyvin.

On myds kunnia-asia, kun saa toimitusjohtajalta vinreaa valoa jarjestaa kaikki ja toimia ve-
tadjana. Mielestani ainut asia, joka voisi menna pieleen on joku ristiriita sopimusteknisista
asioista, kuten esimerkiksi projektin toimitusajoista tai tuntihinnoittelusta. Yleensa tallaiset
asiat kuitenkin saadaan ratkaistua ilman suurempia ongelmia. Toimin monen vastaavan
yrityksen kanssa kumppanimyynnissa ja pystyn itse perustelemaan erilaisia asioita mei-

dan yhteistydsopimusmallissamme kokemuksen pohjalta.

Kirjassa, josta opintydssani luvussa kaksi on kirjoitettu teknisesta myynnista, on tarkem-

min myds kuvattu kumppanimyyntia.

Kumppanit ketk& myyvaé tuotteitasi tai palveluitasi voivat olla parhaita kave-
reitasi tai pahimpia vihollisiasi. Kumppanit ovat yksi tehokkaimmista tyéka-
luista myyjén arsenaalissa. He tuovat lisé&d mahdollisuuksia myyntiputkeesi
mutta samalla tuovat péytdén uuden sidosryhmén, jonka tarpeita sinun on
tyydytettéva, jos haluat etté he auttavat sinua puolestaan. (Care & Bohlig,
2008, 209 Suomennos tekijén)

Kumppaneiden kanssa tapahtuvan myynnin haittapuoli on, ettd heité on
sddnndbllisesti koulutettava, tuettava ja heidén tietojaan on péivitettava.
Téma vie epéilemétté paljon aikaa. Vanhoilla myyntiorganisaatioilla on
kumppanimyyntiin omat myyjansa, jotka ovat erikoistuneita siihen ja toimi-
mat yksinomaan kumppaneiden kanssa. Pienemmill& myyntiorganisaatioilla
téllaista ei ole tai jos on, niin se on joku yrityksen johtohenkild, joilla ei ole
omia teknisisé resursseja. Tama lisaéa rasitetta myyjille, koska he ovat sitten
vastuussa kaikesta ennakkomyynnista ja myynnin jélkeisisté toiminnoista

kumppaneiden kanssa. (Care & Bohlig, 2008, 213 Suomennos tekijan)

Asia on juuri nain. Parhaassa tapauksessa kumppanit auttavat sinua myymaan yrityksesi

palveluita. Pahimmassa tapauksessa he myyvat jotain mita te ette voi toimittaa ja tdma
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aiheuttaa ongelmia suhteelle. Itse osallistuin aktiivisesti kumppanimyynnin kehittamiseen
ja vedin heille workshopeja, jotta hekin osaavat myyda palveluitamme tehokkaasti — jopa
ilman teknista tietdmysta. Workshopien pitdminen on omiaan suhteen kehittamiseen ja

sen lujittamiseen. Kumppanin taytyy tietaa ja tuntea tarkkaan mita ja miten projekteja teh-

daan ja miten yhteistydkuvio toimii seka mista kukakin on vastuussa.

Itse painotin aina kumppaneilleni, ettd ottavat minut mukaan jokaiseen tapaamiseen, jotta
heidan asiakkaillensa jaa ammattitaitoinen kuva siitd mita teknologiset ratkaisut ovat ja
mita niilld on mahdollista tehda. Nain kumppanin ei tarvitse itse yrittaa selittaa yhteis-
tydmme tarjoamia mahdollisuuksia. Tekninen myynti eroaa normaalista myynnista ja sita
on vaikea opettaa kenellekaan. Parasta on toimia laheisesti kumppanien kanssa, jotta yh-

teiset projektit eivat jaa vain suunnitteluasteelle.
4.7 Viikko 7

Maanantai:

Kesalomien lahestyessa paivan ja oikeastaan koko viikon tavoitteena on ensinnakin jar-
jestaa tapaamisia. Toisena tavoitteena viikolle on saada valmiiksi jo aloitetut tai mene-

vassa olevat asiakastapaamiset, tarjoukset, projektit ja muut myyntiin liittyvat toiminnot.

Osalllistuin heti aamulla myyntitiimin tapaamisen, jossa kavimme lapi myynnin tilanteen ja
myyijien viikon ohjelman. On hyva valmistautua siihen, etta ihmisia Iahtee lomalle. On tar-
keaa vieda loppuun auki olevat asiat ja huolehtia, ettd mitdan ei unohdu. Suoritimme jaon
myyntiprojektien suhteen myyjien kesken, jotta kaikilla on kapasiteettia palvella asiakkaita
mahdollisimman hyvin. Osa meilla olevista myyjista jaa jo taman viikon jalkeen lomalle ja
on tarkeaa, ettad he hoitavat tiedonsiirron asiakkuuksistaan ja projekteistaan tarkasti. He
limoittavat asiakkaille kuka asian ottaa meiltéd haltuun. Nain asiakkuudet siirtyvat luonte-

vasti toiselle myyjalle eika yllatyksia tule kenellekaan.

Heti tman jalkeen pidimmekin tiedonsiirto tapaamisen myyja kollegaan kanssa ja otin ha-
neltd muutaman liidin hoitaakseni. Tama hoitui katevasti yhdessa sovittujen myyntirutiini-
nen ja ohjelmien ansiosta. On tarkeda saada esimerkiksi auki oleviin tarjouksiin kylla tai ei
vastaus ennen lomia. Ellei vastausta tule, asiakkaalle on iimoitettava, etta tarjous ei pida,

koska deadline tulee vastaan ja jatkamme tasta sitten lomien jalkeen.

[ltapaivalla tutustuin saatuihin projekteihin tarkemmin ja huolehdin, etta niissa olevat dead-
linet ovat huomioitu esimerkiksi teknisten kustannusarvioiden osalta sovellusarkkitehdilta.
Jos nain ei ole, emme varmasti kerkea sitd tekemaan ennen lomaa vaan projekti siirtyy

sitten syksyyn.
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Paivan aika tuli opittua, kuinka kaikki menee hienosti, jos kaikki myyjat tekevéat asiat sa-
maan tyyliin samoilla ohjelmilla. Asiakkuuksien siirto tassa tapauksessa tapahtui todella
helposti. Kdytdssamme oleva CRM-jarjestelma Pipedrive tekee asiakkuuksien hallinnasta
todella helppoa. Ohjelman kayttaminen helppoa. Yleinen ongelma on kuitenkin se, etta
myyjalla on jotkut omat muistiinpanot, eika niita ole kirjattu Pipedrive-jarjestelmaan. Tallin
jotain tarkeaa tietoa asiakkuudesta, projektista tai muuten asian tiimoilta voi jaada pimen-
toon ja pahimmassa tapauksessa olla kohtalokas virhe. Taman takia pyritdan yhtenaisiin
kaytantoéihin.

Tiistai:

Tavoitteena on lahtea tavoittelemaan paivan aikana mahdollisimman hyvaa tulosta asia-

kaskontaktoinnissa. On tarkea jarjestaa tapaamisia jo ennen Suomen pysahtymista kesa-

lomille, jotka voidaan sitten pitda heti kun ihmiset palaavat téihin.

Aamupadiva meni lounaaseen asti asiakaskontaktoinnissa rutiinien mukaan. Myyntitavoit-

teet tayttyvat vain tekemalla. Sain mukavasti vietya asioita eteenpain.

lltapaivalla kaytin aikaa minulle siirrettyihin myyntiprojekteihin. Sain niitakin eteenpain hyo-
dyntamalla sidosryhmien kanssa opeteltuja prosesseja. Oli hieno asia, etta aikaisemmin
tekemani tarjous on hyvaksytty. Tasta syysta loppupaivan tyona oli esitella asiakasprojek-

tia projektipaallikolle, joka vie sen tuotantoon.

Paivan aikana opin arvostamaan vield enemman opittuja kdytantdja myynnissa ja meidan
yrityksemme henkilésta. Myyntiin liittyvat asiat ja projektien esittely sujuvat oikein muka-
vasti tydkavereiden kanssa. Yrityksemme sisdinen ilmapiiri on hyva ja kaikki osaavat eri-

laisia prosesseja, joilla asiat saadaan sujumaan.
Keskiviikko:

Paivan tavoitteena on suoriutua myynnin rutiineista mahdollisimman hyvin. Myynti ei aina
ole vain tarjousten tekemista tai asiakastapaamisia. On jarjestettava tapaamisia, joista toi-
vottavasti syntyy projekteja yrityksellemme. Suunnitelmana on tehda todellista myynti-

tyota.

Aamupaiva meni rutiinien mukaan avaamalla sahkoposti, CRM-jarjestelma ja kalenteri.
Tein iltapaivaan asti meidan yrityksessamme maaritettya myyjan normaalia tyota - paljon
soittamista. On tietysti haastavaa sopia tapaamisia nain kesakuussa, kun monissa yrityk-
sissa pyorii jo kesalomat. Paattajat tai he ketka ovat silla hetkelld lomien takia vastuussa
yrityksessa ovat haluttomia sopimaan tapaamisia. Hyva myyja kuitenkin osaa perustella

tapaamiset ja sopii niita jo valmiiksi syksylle. Vaikka tapaaminen ei ehka varmistuisikaan,
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asiakkaalle jaa kuitenkin positiivinen kuva hyvin hoidetusta napakasta puhelusta. Myynti-
puhelussa on selked padmaara ja siitd seuraava toiminto, kuten sahkdposti, jossa tapaa-
misaikoja tarjotaan, tulee asiallisesti perille valittémasti puhelun jalkeen. Myyjalle hyva on,
etta yritykseen on jo tehty niin sanotusti avaus ja syksylla on helppo lahestya yritysta ja

referoida jo mahdollisesti kaytya keskustelua tapaamisesta ennen lomia.

lltapaivalla muistin, ettd minun pitaa selvittdd muutama tarjous projektipaallikdn kanssa,
jotta saan tarjouksia lisda valmisteltua. Onni oli, etta kalenterissa ei ole liikaa taytetta,
koska tamakin tapaaminen pidettiin hyvin lyhyella varotusajalla. Tietysti on tarkeaa hallita
ajankayttoa, ettad on tasapainossa tdiden kanssa. Tyot voivat kerryttaa stressia kuten tal-
laisissa tapauksissa voi kayda, varsinkin kun tarjouksista on kyse. Tarjoukset pitda aina

ensi tilassa hoitaa eteenpain mahdollisimman hyvin.

Paivan opetus oikeastaan on aikataulujen kanssa tasapainoileminen. Stressia kerryttaa
tiukka aikataulu ja asiat voivat unohtua. Helposti kay niin, ettd asioita kertyy ja niiden so-
vittaminen aikatauluun ei onnistu ja se johtaa ylitdihin tai huolimattomaan asioiden hoita-
miseen. Kumpikaan naista ratkaisuista ei ole jarkeva. Tallaisessa tilanteessa kannattaa
ottaa yhteys myyntijohtajaan ja kertoa rohkeasti ongelmista. Toita on liikaa, joten myynti-
johtaja voi osan niista jakaa muille myyjille. Ei siind ole mitdan ongelmaa, kunhan vain

osaa pyytaa apua eika itse panikoi.
Torstai:

Tavoitteena on jatkaa maanantaina aloitettua myynnin agendaa. Agendana on jarjestaa

tapaamisia syksylle ja hoitaa juoksevia asioita.

Paiva alkoi tutuissa merkeissd myynnin tehtavien parissa. Viikko oli aika vahan tapaami-
sia sisaltava, joten tarkeaa oli sopia niita lisda. Lounaaseen asti tein rutiininomaisesti

myynnin tehtavid. Lounaan jalkeen valmistauduin pidettavaan etatapaamiseen.

lltapaivalle olin jarjestanyt yhden etatapaamisen. Se meni hyvin ja saimme vietya projektia
taas pykalan eteenpain. Viela kuitenkaan tarjousta ei hyvaksytty vaan joudumme tadsmen-
tdmaan muutamia tarjouksessa olevia tarkempia maarityksia. Uusi tapaaminen on kuiten-
kin sovittu viimeiselle kesakuun viikolle, johon mennessa toivottavasti olemme kerenneet
tarkentaa teknisia asioita. Tallainen projektin uudelleen maarittely vie aikaa sovellusarkki-
tehdilta ja vaikuttaa moneen asiaan. Toivottavasti saan kuitenkin tarjouksen tehtya ja vih-

reaa valoa ennen lomia.

Paivan aikana opin, etta nama IT-alan projektit ovat usein hyvin monimutkaisia ja vaikeita
toteuttaa. Niiden tarjoamien aina ei ole niin helppoa ja ne vaativat paljon maarittelya. Myy-

jan on oltava tarkkana lI6ydosten ja ongelmien kirjaamisen ja niiden esittelyn suhteen.
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Valilla tuntuu haastavalta yrittaa selittaa teknisia asioita vhemman niista tietavalle asiak-
kaalle. Projektissa voi olla teknisia rajoitteita, joita ei voi tietda ilman ammattitietamysta.

Kuitenkin pitkajanteisella asenteella hommat ratkeavat ja eteenpain paastaan.
Perjantai:

Loppuviikon tavoitteena on tietysti saattaa viikko onnistuneesti loppuun. Taytyy huolehtia,

ettd on myyntitehtavien tasalla ja mikdan asia ei jaa roikkumaan tai ole unohtunut.

Aamupaiva meni hieman rauhallisemmissa merkeissa kuin aiemmin talla viikolla. Tein kir-
jallisia toita ja soittelin vahemman. Asioiden tarkistaminen ja merkintdjen tekeminen myyn-
nin tyokaluihin vie aikaa. Olin kuitenkin tyytyvainen siihen, etta asiat vaikuttivat olevan hy-
valla mallilla. Muutenkin aamupaiva oli aika rauhallinen, kun kohti kesaa siirrytdan paiva
paivalta.

lltapaivalla yhdessa myyjien kanssa kavimme |api toihin liittyvia asioita ja hieman sita,
mita tapahtuu, kun palataan lomilta. Tama on tarkeaa, jotta kaikki voivat jaada lomille hy-
villa mielin ja palata sielta. Lomilla ei tarvitse miettia asiakasprojekteja tai toihin palatessa
ei ole yllatyksia niiden suhteen. Pitaa luottaa siihen, etta muut myyjat hoitavat heille siirre-
tyt asiakasprojektit loppuun. Toiden jalkeen lahdimme virkistaytymaan porukalla anniske-

luravintolaan.

Paivan aikana opittua oli taas kerran huomata erilaisten jarjestelmien hyodyn. Kaikki tieto
meilld myyjilld asiakkaista ja projekteista on yhdessa tai kahdessa paikassa. Sen on kaikki

tyontekijat hyvin sisaistaneet. Tama helpottaa lomille 1ahtoa.
Viikon analyysi: CRM-jarjestelma

CRM-jarjestelma, kuten Pipedrive jota kdytdamme, on erittain kateva. Se keraa kaiken
asiakas- ja projektikohtaisen tiedon yhteen paikkaan. CRM-jarjestelmia on paljon tutkittu

ja ne ovat nykyaan yrityksen myyntitiimin yksi kulmakivista.

Maria Paavola on opinnaytetydssaan kerannyt hyvia kaytantéja CRM-jarjestelmista. Han
kertoo, ettd myynnin CRM-jarjestelma automatisoi myyntiprosessia. Esimerkiksi sahko-
postia on mahdollista 1ahettdad automaattisesti manuaalisen lahetyksen sijaan. CRM-jar-
jestelmaan on mahdollista luoda sahkoposteista valmiita pohjia, joita hyodyntaa. Jarjes-
telma varmistaa myds, ettd samaa asiakasta ei kontaktoida kahta kertaa eri osastoilta.
Kaikki ndkevat samat asiakkaille tehdyt toimenpiteet. Asiakaspalvelu nopeutuu huomatta-
vasti automatisaatiolla ja esimerkiksi myyjien resursseja palvella asiakkaita on helppo
seurata. Saatavilla oleva asiakashistoria luo edellytykset hyvalle asiakaspalvelulle. (Paa-
vola, 2017, 10.)
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Tyo6ssani toistuu monesti samat asiat. CRM-jarjestelmalla voidaan automatisoida esimer-
kiksi ensimmainen sahkdposti, missa tapaamisaikoja tarjotaan. Sahkopostiviesti on pohja
johon lisdan nopeasti vain paivamaarat ja muutamia kommentteja kaydyn keskustelun
pohjalta. Lisaksi voimme seurata lahetettyd sahkopostia siten, ettd naemme, onko viestia
avattu ja onko esimerkiksi liitetiedostot ladattu koneelle. Siitd voi paatella, etta niita on kat-
sottu ja kenties esitelty jollekin. Avatut sahkopostit ovat selva signaali myyjalle asiakkaista
ketka voisivat olla enemmankin kiinnostuneita tapaamisesta tai yhteistydsta. Tama seg-

mentoi asiakastietokantaa ja myyja tietda tarkemmin keita kontaktoida.

On erittdin tarkeaa, ettd samaa asiakasta ei vahingossakaan kontaktoida kahta kertaa.

Jarjestelmasta nahdaan asiakkuuksien mukaan tehdyt toimenpiteet jopa yrityksen henki-
I6ston mukaan. Keneen on otettu yhteytta, milloin ja minka takia ja mita on esimerkiksi la-
hetetty. Jos jarjestelmaan yrittaa kirjata samaa yritysta tai yhteyshenkil6a uudelleen se il-
moittaa siita, etta se |6ytyy jo. Nain myyja huomaa, etta asiakkuus onkin jo yrityksen kon-

taktilistalla ja sinne ei kannata toista kertaa ottaa yhteytta.

CRM-jarjestelma huolehtii, ettd kaikki meidan asiakaskontaktimme informaatio on yh-
dessa paikassa. Asiakkuuksien siirto tapahtuu yhdella napilla myyjalta toiselle. Myos
myyntijohtajan on helppo seurata myyjien menossa olevia asiakkuuksia ja niiden tilannetta
sekad sen mukaan jakaa t6itd. Nain saadaan tasattua tyolatausta kaikille. Lisdksi myyjat
nakevat erimerkiksi euromaaraiset myyntiraportit omista téistdan. Tietysti myyntijohtaja

saa myds erittdin kattavasti erilaisia raportteja kayttoonsa myyntitiimista.
4.8 Viikko 8

Maanantai:
Tavoitteena tdna maanantaina on viela puskea myyntia taysilla.

Aamu alkoi rutiininomaisesti tuttuja toimintoja suorittaen. Soittolistalla on hyva maara kon-
taktoitavaa, jolloin tastakin viikosta tulee kiireinen. Tarkoitus kuitenkin on tapaamisia jar-
jestaa mahdollisimman paljon syksylle ennen lomia. Lounaaseen mennessa en kuiten-
kaan ollut kovin hyvin saanut ihmisia kiinni. Oletan, etta yrityksista ihmisia on jo lomilla ja

kontaktoitavat henkilot eivat ota puheluita vastaan.

[ltapaivalla tein kirjallisia toita ja yritin kuitenkin muutama tunti lounasajan jalkeen soitella
lisda. Kuitenkaan tdma ei tuottanut tulosta. Tallaista se valilla on. Myyijille on maaritetty

tietty maara puheluita viikossa ja ne on soitettava.
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Paivan aikana opin selvasti sen, etta kylla kesakuun puolessavalissa yrityksissa ollaan jo
aika paljon lomilla. Yrityksen paattajat eivat valttamatta ole enaa paikalla, jolloin tapaami-

siakaan ei kannata pitaa tai edes suunnitella ennen lomilta paluuta.
Tiistai:

Tavoitteellisesti on tarkoitus jatkaa tiukkaa puheluiden suorittamista muun myyntitoimin-

nan ohella.

Tapaamisten maara on jo omassa kalenterissa ennen kesalomaa niin vahainen, etta tus-
kin niitd tassa enaa taikoo lisda. Kuitenkin myynti on suorittamista ja myynnin rutiinit on
hoidettava. Niista on turha valittaa sillda ne yhdessa myyntijohtajan ja myyntitiimin kanssa
maaritetdan. Tahan me myyjat voimme yhdessa aina ennen tiettyd myyntijaksoa vaikut-
taa. Tosin yleensa johdon suunnasta tuleva paine lopulta sen otettavien asiakaskontaktien
maaran paattaa.

[ltapaivalla olin varannut taas hieman aikaa projektipaallikolta, graafikolta ja sovellusarkki-
tehdilta. Esittelin heille yhden projektin, mita olin valmistellut iltapaivisin muutaman viikon.
Tarkoituksena on heidan kanssaan tehda kattava tarjous, jossa on mukana graafikon te-

kema kuva alustavasta ulkoasusta. Tarjoan tata asiakkaalle ensi viikolla.

Paivan aikana opin tai oikeastaan huomasin olevani oppinut jo rutinoitunut toimimaan
osana myyntiorganisaatiota silla, tyétehtavat hoituivat automaattisesti. Aika kuluu nopeasti

toita tekemalla.
Keskiviikko:

Paivan tavoite on pitda onnistunut tapaaminen asiakkaan kanssa. Kyseessa on tarjouksen
esittely ja mahdollinen hyvaksynta asiakkaalta tarjoukseen. Olisi loistava paasta lomille

tama tarjous hyvaksyttyna.

Aamu meni oikeastaan vain tahan tarjoukseen valmistautuessa, koska kyseessa iso pro-
jekti. Nain tarpeelliseksi valmistautua tdhan tapaamiseen rauhassa. Tarjous oli tehty jo ai-
kaisemmin, joten kdvin sen lapi tarkasti, jotta osaan esitelld sen kokonaisvaltaisesti asiak-
kaalle. Palautin mieleen projektin kayttotapaukset. Niihin liittyy aina projektin liikketoimin-
nallinen tavoite ja mitéd ongelmaa projektilla yritetdan ratkaista. Syketta nosti tietysti myos
fakta, etta kyseessa on porssiyhtid. Tapaaminen oli asetettu iltapaivalle alkaen kello kol-
metoista. Aikaa oli varattu kaksituntia. Hyva niin, etta aika ei lopu kesken. Olen oppinut

varamaan aikaa riittavasti.

Tapaaminen pidettiin ja se meni hyvin. Vihreaa valoa ei kuitenkaan tarjoukselle viela

saatu. Saimme kuitenkin tietda, ettd olemme mukana tarjouskilpailussa, joka on hyva
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merkki, etta tarjoamallemme ratkaisulle on tarvetta. Yritys on tosissaan tdman investoinnin
kanssa. Toimistolla pidin pikaisen tapaamisen sovellusarkkitehdin kanssa heti peraan,
jotta tdma saadaan tarjottua ennen ensi viikon perjantaita ja ajatukset tapaamisesta ovat
viela tuoreita. Tiedan, etta aikataulusta tulee tiukka. Mielestani asiaa on hyva viela pyori-

tella, jotta ratkaisusta saadaan mahdollisimman kustannustehokas asiakkaan budjetille.

Paivan aikana kertasin jo opittua. Tapaamisiin on hyva valmistautua perinpohjaisesti. Pai-
van tapaaminen meni hyvin ja olin opetellut ulkoa monta tarjouksessa ollutta pienta asiaa,
jolloin pystyin keskustelemaan siita ilman materiaaliin tukeutumista. Tdma on asiakkaan

suuntaan hyva signaali myyjalta, silla se tuo tunteen, ettd myyja on asiantunteva.
Torstai:

Paivalle ei oikeastaan ole mitdan tarkempaa tavoitetta, silla viikko oli ollut jo aika toimin-
nallinen. Tarkeinta on taas hoitaa kaikkia juoksevia asioita ja varmistella menossa olevia

tarjouksia, tapaamisaikojen ehdotuksia ja muita toimia.

Aamupaivan tutkin, ihmettelin ja mietin juoksevassa olevia asioita. Varmistin, etta olen asi-
oiden ylapuolella ja mitaan ei ole roikkumassa, muuten hoidettu huonosti tai epaselvasti.
Olen jadmassa viikon paasta lomille, enka halua siitd mitdan stressia. Koko kevaan myyn-
tiputki on ollut tarpeeksi stressaava. En toivo yhtakaan yhteydenottoa yrityksettamme, kun
olen lomalla. Tasta syysta olen jo muutaman viikon valmistautunut lomille 1ahtda ja tehnyt

toita siihen malliin. Joku muu saa epaselvat ja avoimeksi jdaneet asiat hoidettavakseen.

Paivan aikana opin, etta loma on erittain tervetullut asia hektisen myynti-ilmapiirin takia.

On tarkeaa valilla osata miettia henkildkohtaista jaksamista eika vain myyntitavoitteita.
Perjantai: Juhannusaatto, vapaapaiva
Viikon analyysi: Tarjouksen esittely asiakkaalle ja kayttotapaukset

Viikolla eniten painanut ja tarkein asia oli keskiviikon tapaaminen. Tapaamisen jalkeen
tehtavaksi jai nimenomaan kayttétapausten hiominen uudelleen vastaamaan muuttuneita
projektin maarityksia. Lisaksi tuotamme tarjouksen tueksi prototyypin. Kun saan tarjousko-

konaisuuden valmiiksi, uskon ett3 siita tulee erittain kilpailukykyinen.

Opinnaytetydssaan Onnistumisen edellytyksia ICT-projekteissa Tiina Davidsson on otta-
nut kattavasti selvaa miksi ja miten IT-projektit onnistuvat tai eivat onnistu. Kayttétapauk-
set ovat hanen mielestaan yksi tarkeimmista osa-alueista onnistuneisiin projekteihin. Olen

samaa mielta.

Tiina kirjoittaa, etta vaatimukset lopputulokselle on erittain tarked maaritella tarkkaan. Niin

sanotut kayttdétapaukset kuvaavat projektista erilaisia tarkeita asioita, kuten laajuus, sisaltd
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ja resurssit, niin henkildina kuin budjettina. Prototyyppi on my6s hanen mielestaan jarkeva
toteuttaa, jotta asiakas saa nakemyksen siita mita lopputulos projektista voi olla. Asiakas
kannattaa huomioida viestinnallisesti hyvin, silla asiakas kuuluu projektiin mukaan. Jos
viestinta epaonnistuu, voidaan tehda toiminnallisuuksia vaarin. Muutokset pystytaan pei-

laamaan usein kayttotapauksiin.(Davidsson, 2020, 24.)

Kayttotapausten ja prototyyppien tekeminen meidan yrityksessamme on hyvin yleista.
Niita tehdaan tarjouksen tueksi ja ne toimivat tehokkaasti tarjouksen esittelyssa. Ne avaa-
vat keskustelua ja toimivat lopulta ohjeena siihen mita ruvetaan tekemaan. Jos ne eivat
syyta tai toisesta vastaa asiakkaan visiota, ne sitten korjataan ja asiaa katsotaan uudel-
leen. Tama tehdaan niin monesti kuin tarvetta, jotta ollaan asiakkaan kanssa varmasti sa-
malla kartalla siitd mita projektin on tarkoitus tehda. Tuotanto kayttaa kayttétapauksia ja
prototyyppia kuitenkin lopulta projektin alkaessa ohjenuorina. Hyvassa tarjouksessa on li-
saksi budjetti jaoteltuna eri osa-alueisiin, projektinvaiheet ja aikataulu yhdessa. Tata koko-
naisuutta, kun esittelee ja asiakkaan kanssa jokainen osa-alue hyvaksytaan paastaan jo
lahelle tarjouksen hyvaksymista. Ketterasti kasattu projektisuunnitelma kayttétapausten

kanssa mahdollistaa muutosten tekemisen ilman, etta kaikki menevéat uusiksi.
49 Viikko 9

Maanantai:

Paivan tavoitteena on hoitaa viimeinen viikko ennen lomia myynnillisesti mahdollisimman
hyvin. Toivon sita, ettd asiakkailta tulisi vihreda valoa tarjouksiin tai tapaamisiin, jotta ne

saataisiin varmistettua joko loppuviikolle tai sitten syksymmalle.

Aamupaivan ohjelma oli selkea. Yritin hoitaa ja aikatauluttaa kaikki mahdolliset avoimet
asiat talle viikolle. Pidin myyntijohtajan kanssa pikaisen tapaamisen etana ja sovimme
tasta viikosta tarkemmin. Sovimme, ettd en ota uusia kontakteja vaan pikemminkin yritan
hoitaa kaikki auki olevat asiat. Hoidettavaa oli kertynyt viime kuukausina jonkun verran.

On kiva jaada lomalle siten, etta asiat ovat hoidossa.

Paivan aikana opittua on huolehtia asiat loppuun asti tai siirtda vastuu niista muille. Olen
itse yrittajana mukana tassa yrityksessa, jolloin lomat on vuosien mittaan vietetty toita teh-
den enemman tai vahemman. Tana vuonna ajattelin olla kesalomalla miettimatta toita yh-
tdan. Haluan hoitaa asiat niin, etta niistd minua ei vaivata. Mielestani lomalla pitaisi olla
stressaamatta toista, mutta myyjan on vaikea olla ajattelematta asiakkaitaan ja asiakas-

projekteja. Myyja ei lepaa, ennen kuin projekti hyvaksytaan tai hylataan.



45

Tiistai:

Paivan tavoitteena on saada kiinni omia asiakkaita. Tarkoitus on siis selvittaa missa vai-

heessa eri projekteissa ja tarjouksissa mennaan.

Aamupaiva lahti kayntiin tuttuun tapaan sahkopostia lukemalla ja niihin vastaamalla. Kii-
reellisiin asioihin ennatan reagoida talla viikolla, mutta muuten viestin asiakkaille, etta olen
ja@massa lomalle. Ja jos asiaa viela ennen syksya on tarkoitus edistaa, meilta joku muu
myyja asian ottaa hoidettavakseen. Taytyy unohtaa henkilokohtaiset myyntitavoitteet. Asi-

oiden hoitaminen on tarkeinta, silla ne eivat saa jaada roikkumaan kesan ajaksi.

Paivan aikana osaamiseni kehittyi pohdinnalla auki olevista asioista. Kun tyoasioita tassa
vaiheessa vuotta tarkastelee tarkemmin, huomaa sielta 16ytyvan paljon puolitiehen jatet-
tyja asioita ja jos niita ei vieda kunnolla loppuun ne jaavat vaivaamaan. Tallaista ei saa ta-
pahtua. Jos tuntuu, etta kuitenkin asioita kertyy eika niitéd saa itse hoidettua, on parempi

jakaa tyotehtavia muille.
Keskiviikko:

Tavoitteena paivalle on saada sisaisesti kasiteltyda muutama asia, jotka viela ovat selvitta-

matta.

Heti aamusta rupesin jarjestamaan sisaista tapaamista, johon liittyy projektipaallikko, so-
vellusarkkitehti ja graafikko. Huomasin eilen, kun selvitin asioita, etta yksi tarjous tarvitsee
viela kommentteja kaikilta ja jos hyvin kdy, saan sen tarjottua viela ennen lomaa. Onneksi
sain aikaa jarjestettya. Tosin jarjestetty aika oli lounasaika. Sovimme, ettd sydbmme sa-

malla lounaan ja keskustelemme asiat lapi.

Tapaaminen heidan kanssaan sujui hyvin ja voimme tarjota projektia niin sanotusti tun-
nustelemalla asiakkaan budjettia jollakin summalla. Tama tarkoittaa, ettd emme viela tee
tarkkaa teknista kustannusarviota, vaan palaverissa yrityksemme henkiléstén kanssa paa-
dyimme tiettyyn hintaluokkaan, jolla tdman voimme tarjota. Soitin ja varmistin viela asiak-
kaalta sopiiko tdma. Asiakkaalle tdma sopi. Han saa jonkun hinnan tasta kokonaisuudesta
ja voi vieda sen eteenpain organisaatiossaan. Tasta projektista oli tarkeda saada hinta-
luokka selville, niin asiakas pystyy varautumaan tahan kehitysprojektiin. Tein alustavan

tarjouksen ja lahetin sen asiakkaalle heti puhelun jalkeen.

Paivan aikana opin sen, etta yrityksemme henkilosto joustaa tarvittaessa. Koko organi-
saatiota kiinnosta vieda tarjoukset maaliin asti. Tama on hyva merkki, silla myynti on tar-
kein osa organisaatiota ja ilman voitettuja tarjouksia ei tule projekteja. On erittain hieno

huomata, etta henkildsto on sitoutunut siitdmaan esimerkiksi lounaan sen edesta, etta
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tarjous saadaan vietya eteenpain. Minua selvasti arvostetaan ja kuunnellaan, kun pyydan

jotain tyGkavereilta littyen asiakasprojekteihini.
Torstai:

Paivan tavoite on hoitaa yksi asia niin hyvin kuin mahdollista. Tana paivana esittelen asi-
akkaalle paivitetyn tarjouksen koskien projektia ja jos saan vihreaa valoa, olen tayttanyt

kesakuun myyntitavoitteeni.

Aamupaiva alkoi taas kerran pikaisesti sahkopostin ja muiden myyntikanavien tarkastami-
sella. Tdman jalkeen alkoi vimmattu valmistautuminen puoliltapaivin pidettavaan etatapaa-
miseen. Tapaamisen agenda oli tarjouksen lapikdyminen. Tahan pitda varmistautua par-
haiten mistaan viime viikkojen tapaamisesta silla tasta vihrean valon saaminen tarkoittaisi
henkildkohtaisten myyntitavoitteiden tayttymista. Tavoitteet eivat aina tayty mutta toisaalta

jonain toisena kuukautena saattaa ne ylittya moninkertaisesti.

Tapaaminen pidettiin ja selvisi, etta tarjouskilpailu kyseisessa organisaatiossa menee syk-
syyn, eika vihreaa valoa ennen lomia ole tiedossa. Tama harmittaa, mutta nain kay valilla
ja tahan on totuttava IT-projekteissa. Varsinkin isoihin organisaatioihin, hyvista ennakko
odotuksista riippumatta tarjouksen lapimenossa kestaa. Tapaamani kehitystiiminjohtaja ja
hanen tiiminsa voi olla valmis etenemaan heti, mutta kun papereja pyoritetaan ylempana
organisaatiossa, byrokratia lisdantyy ja paatos siirtyy aina eteenpain. Paatos syntyy riip-
pumatta minusta, yhteyshenkilostani tai meidan yhteisesta tavoitteestamme. On tarkeaa
kuitenkin erottua kilpailijoista tarjouskilpailuissa juuri materiaalin laadun ja laajuuden
avulla. Kayttotapaukset, prototyypit ja vastaavat tekijat ovat isoimpia huomattavia eroja
yritysten tarjouksissa. Hyvin tehty prototyyppi edesauttaa, etta juuri meidan tarjouksemme
hyvaksytaan. Talla kertaa asia ei edennyt. Merkitsin CRM-jarjestelmaan, etta asiaan on

palattava elokuun lopussa.

Paivan aikana opittua on, etta ei pida innostua liilkaa projekteista isojen organisaatioiden
kanssa. Vaikka kuinka tuntuisi, etta tulee hyvin juttuun organisaatiossa tarjouksesta vas-
taavan henkilon tai henkiloston kanssa ei se valttamatta tarkoita sita, etta he voisivat no-
peuttaa ylempaa porrasta. Paatoksissa vaan kestaa ja se pitda osata laskelmoida aikai-
semmin jo mahdollisiin myyntiennusteisiin. Tallaisen ennustamisen oppii vain kerrytta-

malla kokemusta myyntityosta ja eri kokoisista organisaatioista.
Perjantai:

Paivan tavoitteena ei oikeastaan ollut muuta, kuin jadda lomalle ilman, ettd seuraavana
maanantaina soitetaan ja kyselldan jotain tietoja minun asiakasprojekteistani. TA&ma voi

kuulostaa mitattdémalta, mutta heti loman ensimmaisend maanantaina ei jaksaisi vetaa
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sisdisia palavereja ja kertoa asioita uudelleen sen takia, ettd on unohtanut kirjata CRM-

jarjestelmaan jotakin projektiin liittyvia tietoja.

Yritin aamupaivalla katsoa lapi kaikki asiat toiseen kertaan ja tehda selkeat merkinnat kai-
kesta mahdollisesta. Talléin muut voivat jatkaa projektejani ongelmitta. Lisaksi hyvin teh-
tyihin muistiinpanoihin on mieleista palata loman jalkeen eika tarvitse erikseen muistella,

ettd miten asiat jaivat.

lltapaivalle oli merkattu yhteista aikaa yrityksen henkilostélle, silla moni jaa lomalle ta-
naan. Kavimme lounaalla yhdessa ja iltapaivan pelasimme erilaisia peleja. Olin myo6s ka-
sannut virtuaalitodellisuuslaitteet yhteen huoneeseen, jolloin meilla oli monenlaista yh-

teista tekemista. Tyopaivan paatteeksi osa tyontekijoistd paasi aloittamaan kesaloman.

Paivan aikana opittua on muistaa olla huolellinen. Huomasin, etta olin tehnyt kirjauksia joi-
hinkin asiakasprojekteihin liittyen huolimattomasti. Rutiininomainen kirjauksien tekeminen

on tarkeaa, jolloin ne ovat asiakasprojektista riippumatta ammattitaidolla tehty.
Viikon analyysi: Myyntistrategian merkitys organisaatiossa

Koko viikko oikeastaan kulminoitui muutamaan kiireellisesti sisaisesti pidettavaan palave-
riin, jotka olivat todella tarkeitd. Organisaatiomme on rakennettu niin, ettd myynti tulee
aina ensin. Mitd enemman myyntig, sitd enemman organisaatiolle tulee rahaa ja sita
enemman on t6itd. Tama onnistuu vain siten, etta kaikki ymmartavat ja sisaistavat yhtei-
sen myyntistrategian. Monesti kuitenkin asioita pitda tehda kiireellisesti ja tydajan jalkeen,

tasta syysta paivat venyvat niin myyjilla, projektipaallikoilla kuin ohjelmistokehittajilla.

Miikka Hartikainen kasittelee maisteritason opinnayttetydssaan myyntistrategiaa. Hanen
nakemyksensa mukaan se on yksi keskeinen tekija yrityksen kannattavaan menestyk-
seen. Han kirjoittaa, etta neljasta strategisesta asiasta myyntistrategia syntyy: Markkina-
tutkimus, myyntiorganisaatio itsessaan, henkildsto ja sen kehittdminen sekd myynnin pro-
sessien ja jarjestelmien hyddyntaminen. Naista rakentuu yrityksen myyntimenestys suun-
nitelma eli myyntistrategia. Myyntistrategian on haastava luoda toimivaksi kaytanndssa.
Sen toteuttaminen yrityksessa on erittdin haastavaa, se pitda saada jokapaivaiseen toi-
mintaan tai se unohtuu tai siita ei ole hyotya. Erilaisten tavoitteiden ja mittareiden avulla

sen onnistumista voidaan seurata ja jalkauttaa tehokkaasti. (Hartikainen, 2019, 18-19.)

Uskon itse, etta myyntistrategian pitaa nakya juuri jokapaivaisessa tyossa, jotta kaikki sii-
hen voivat taysin sitoutua. Henkilokohtaisesti kaikkia yrityksen tyontekijoitd varmasti aina
[ABmmittaa projektien voittaminen, silla se tarkoittaa, etta tyot eivat lopu kesken. Tdma on

selva mittari kaikille jopa henkilékohtaisella tasolla. Yritys ei pyori, jos projekteja ei projek-

tiliketoimintaan erikoistuneella yrityksella ole. Sisaan tulevaa rahaliikennettd omista
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tuotteista ei ole. Yrityksen liikevaihto on sidottu asiakasprojekteihin. Nain ollen jokainen

meilla oleva tyontekija varmasti ymmartaa projektien merkityksen.

4.10 Viikko 10

Maanantai:

Paivan tavoitteena on palata lomalta toihin. Pitaa palauttaa mieleen, mihin tyot jaivat en-

nen kesalomaa.

Paiva alkoi myyntitydn tutuissa merkeissa. Avasin pitkasta aikaa kaikki tyohoni liittyvat jar-
jestelmat. Mitaan erikoista onneksi ei nakynyt missaan silld myyntijohtajamme oli CRM-
jarjestelman kautta pystynyt seuraamaan myds minulle tulevia sahkoposteja. Han on teh-
nyt ratkaisuja ja jakanut seka vienyt asioitani itse eteenpdin. On mukava palata hommiin,
kun saa aloittaa puhtaalta pdydalta ja asiat eivat ole roikkuneet koko kesda. Maanantai

menikin sitten suurimmaksi osaksi vain tyohon tutustumiseen.

Paivan aikana opittua oli huomata etta, muistan miten myyntity6ta tehdaan. Olen rutinoitu-

nut tydhoni vuosien aikana ja siihen palaaminen ei tuota ongelmia.
Tiistai:

Paivan tavoite on osallistua myyntikoulutukseen. Maanantai oli annettu aikaa palauttaa

tyot mieleen. Tanaan on tarkoitus palata jo normaaliin arkeen.

Liityin heti aamusta tapaamiseen toimistollamme missa koko myyntitiimi kokoontui. Nain
paastiin heti kartalle siitd mita kukin Iahtee tekemaan. Esimerkiksi myyntisegmentit maari-

tettiin myyjille. Tata kesti puoleenpaivaan ja sitten menimme yhdessa lounaalle.

Lounaan jalkeen tuttu jarjestelma Fonecta Caller -kohderyhméapalvelu auki ja etsimaan
sieltd aikaisemmin tdndan sovittua myyntisegmenttia. Jokainen saa aina itse vahan vai-
kuttaa siihen, minne |ahtee soittamaan. Tama on hyva, koska se luo motivaatiota sitten

soittaakin, kun itse vahan ehka toimialasta jo tietava.

Paivan aikana opittua on opitun kertaaminen. Myyntisegmenttien tekeminen ei tuota on-

gelmia. Erilaisten tunnuslukujen avulla pystyin luomaan itselleni liidilistan.
Keskiviikko:

Paivan tavoite on osallistua myyntikoulukseen. Tanaan tiedossa on vanhan kertaaminen
ja uuden oppiminen. Kdymme lapi kayttdamamme myyntitekniikat ja mita uusia tapoja

myyntijohtaja haluaa meille opettaa.
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Paiva alkoi myyntitapaamisella, kuten tiistai. Tapaamisen agendana oli kerrata myyntistra-
tegioita, kuten asiakaskontaktointiin liittyvia asioita ja S.P.I.N-menetelmaa. Jokainen sai
vuorollaan harjoitella sita esittamalla myyjaa ja muut olivat asiakkaita. Tuttuja juttuja, jota

toistamme aina myyntitiimin kanssa saanndllisesti.

Loppupaiva menikin sitten samaan mita tiistaina, eli myyntisegmentin tutkimiseen. Tar-
keaa on tutkia tarkkaan tunnuslukuja yrityksista, ketka voisivat olla tunnuslukujen perus-
teella halukkaita kehittdmaan liiketoimintaansa. Tama saattaa olla esimerkiksi juuri vaihtu-
nut toimitusjohtaja. Sellaisella henkillld monesti on kunnianhimoinen tavoite kehittaa yri-
tysta eteenpain. Teknologian tuomat liikketoiminnan kehitysprojektit ovat juuri sellaisia. Han
saattaa ratkaista jonkun ongelman, mita aikaisempi toimitusjohtaja ei ole saanut ai-

kaseiksi.

Uusia yrityksia kirjatessa CRM-jarjestelmaan, se huolehtii siita, ettd mitdan yritysta ei va-
hingossakaan lisata kahta kertaa. Ei tule noloja tuplasoittoja samasta asiasta samaan yri-
tykseen. Yrityksissa kontaktoimme samoja paattajia ja ei ole ammattimaista tarjota aiem-

min tarjottua asiaa uudelleen.

Paivan aikana opittua oli muistaa CRM-jarjestelman hyodyt. CRM-jarjestelma sisaltaa
kaikki asiakastiedot ja nain ollen se osaa ilmoittaa yrityksia lisattaessa, jos yritys 10ytyy
sielta jo. Nain ollen jarjestelma huolehtii siita, ettda samaa asiakasta ei yritetd kontaktoida

kahta kertaa. Myyja nakee selkeasti asiakkaita koskevan informaation.
Torstai:

Paivan tavoite on ruveta taysilla tykittdmaan kylmakontaktointia. Kalenteri on tyhja ja nyt

tarvitaan tapaamisia.

Aamulla avasin kaikki jarjestelmat. Otin puhelimen kauniiseen kateen ja aloitin soitta-
maan. Tietysti halusin ensin yrittda soittaa kaikki tutut numerot l1api, kenen kanssa asiat
jaivat ennen lomia kesken. Kesken jaaneita asioita ovat esimerkiksi tapaaminen, jota ei
kuitenkaan pidetty tai projektin vaiheita koskeva kysely. Tallaisista on hyva aloittaa, jotta

paasee myynnin rutiineihin tehokkaasti takaisin.

[ltapaivalla rupesin jo soittamaan lapi myyntisegmenttiani, joiden tunnuslukuja olin jo eilen
tutkinut. Naista yrityksista aloitin kontaktoimaan tunnusluvuiltaan parhaita. Tunnusluvuista
osa yrityksista voidaan luokitella sellaisiksi, joille kehitysprojektit voisivat olla mielenkiintoi-

sia. Tiedan, etta tallaisiin yrityksiin saa tapaamisia helposti jarjestettya.
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Paivan aikana opittua on, etta osaan 16ytaa yrityksista tunnuslukujen perusteella kehitys-
projekteihin avoimia yrityksia. Tiedan, mitka tekijat vaikuttavat yritysten motivaatioon ta-

vata meidan yrityksemme.
Perjantai:

Paivan tavoitteena on kertoa jotain positiivista viikostani myyntijohtajalle. Aion esimerkiksi
esitella tekemani myyntisegmentin. Tandan pidamme myds tarkean myyntiin liittyvan ta-
paamisen. Tapaamisen agendana on myynnin analytiikka ja tulokset. Myyntijohtaja esitte-

lee meille kevaan tuloksia ja myyntiraportteja niista.

Aamu alkoi heti liittymalla tapaamiseen. Tapaamisessa seurasimme myyntijohtajan esitte-
lemaa kevaan myyntituloksista. Han esitteli meille monenlaisia raportteja, diagrammeja ja
muita myyntiin liittyvid tunnuslukuja. Nayttaisi silta, ettd kevat on mennyt mukavasti. Ni-
meni oli yhdessa raporteista: Isoin myyntiprojekti. Eli iso projekti, joka jai hieman kesken
ennen lomia, on mennyt I&pi. Tama oli hieno kuulla vaikka lomieni takia en enaa ollut siita
myyntivastuussa. Projekti oli siirretty toiselle myyjalle. Samapa tuo, mina sen ensimmai-
sen kontaktin olin tehnyt ja tapaamiset pitanyt. Tarjouksen pydritys ja siihen liittyvat tapaa-
miset ovat vain puolet myynnin kokonaisuudesta. Ensitapaamisen merkitys myynnissa on

kriittinen.

[ltapaivalla vietimme myyjien kanssa yhteista aikaa tutustumalla hieman siihen mihin yri-
tyssegmenttiin he aikovat myyda tulevan syksyn ajan. Kaikilta voi saada hyvia komment-
teja liittyen segmentin yrityksiin. Joku myyijista voi olla ollut tdissa tai kesatdissd segmentin
yrityksessa. Samalla tutustuimme CRM-jarjestelman uusiin ominaisuuksiin. Myyntijohtaja

oli Idytanyt uusia automatisaatioon liittyvia lisdosia jotka helpottavat myyjan tyota.

Paivan aikana opittua oli olla ylped tekemastaan tyosta. Myyntiraporttien esittely oli virkis-
tavaa ja mieltd lammitti olla yhden ison projektin ensikontakti. Tallaiset tapaamiset antavat

motivaatiota myyntitydhon.
Viikon analyysi: Myyntisegmenttien merkitys

Myyntisegmenttien merkitys meidan organisaatiossamme on merkittdva. Myymme erilai-
sia kehitysprojekteja lahtokohtaisesti kaikille yrityksille. Asiakkaitamme ovat kaikki pienista
yrityksista porssiyhtidihin. Toimiala on tarkea tuntea, edes erilaisten tunnuslukujen ja 10y-
dosten kautta ennen kuin myyntia voi tehda tuottoisasti ja asiakkaille tarjota juuri heidan

liketoimintansa kasvattamiseen suunnattuja kehitysprojekteja.

Tarkempi asiakassegmentin selvitys on osa myyjan omaa tyéta. Tarveanalyysi, tunnuslu-

kujen tulkinta, ensimmaisen asiakkaan kanssa kaydyt keskustelut ja niiden pohjalta tehdyt



51

l6ydokset luovat kokonaisuuden mika toimii myyjan apuna myyntitilanteessa. Ei ole poik-
keavaa, ettd ensimmainen segmentille mietitty myynnin avauskulma ei tuota tulosta vaan
se kehittyy asiakkaiden kanssa kaytyjen keskustelujen pohjalta joksikin toisenlaiseksi.
Myyja muuttaa lahestymistapaa kokemuksen kertyessa. Nain syntyy tilanne, ettd myytavia

kehityskohteita lopulta I16ytyy ja asiakkaiden tarpeet kohtaavat niihin.

Myyjan kannattaa hyodyntaa kokemuksensa segmentista asiakaskontaktoinnissa. Jos
asiakassegmentista 16ytaa yrityksia, joita voisi kiinnostaa samanlaiset kehitysprojektit,
kannattaa niitd kontaktoida samalla taktiikalla. Aiemmin tarjottu projekti voi toimia toiselle
yritykselle keskustelun avaajana ja realisoitua kehitysprojektiksi. Tama luo tehokkuutta,
kun jokaisen asiakkaan kanssa ei valttamatta tarvitse erikseen kayda keskusteluja kehi-

tyskohteiden I6ytadmiseksi. Tama luo edellytykset jarjestaa tapaamisia helposti.
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5 POHDINTA

Tama kymmenen viikkoa on mennyt todella nopeasti. Lukiessani tdman opinnaytetyon lu-
kuisia kertoja uudestaan kirjoitusurakan aikana ja varsinkin nyt jalkikateen paivakirjassa
kuvattu aika meni nopeasti. Huomaan, etta paivakirjamerkinnat ovat hyvin paljon samaa
viikoittain, mutta sita on teknisen myyjan myyntityd. Myyntityon tarkoitus on saada myytya
projekteja. Tavallaan toistetaan jo opittua ja opittua kerrataan. Tunnen, ettd lukematto-
mien puheluiden ja tapaamisten jalkeen olen kehittynyt tydssani paljon. Tyéni on muuttu-

nut hyvin rutiininomaiseksi ja tyétehtavista selviamainen ei tuota vaikeuksia.

Tunnen kehittyneeni vahvasti erilaisten projektikokonaisuuksien realistisessa arvioinnissa.
Osaan tarkemmin arvioida projektiin kuuluvia kustannuksia ja pystyn tapaamisessa jo asi-
akkaan kanssa keskustelemaan erilaisten kehitysprojektien mahdollisesta hintatasoista.
Osasyy projektien kustannusten arvioinnin parantumisessa on oman teknillisen ymmarta-
misen huomattava paraneminen. Olen oppinut kauanko kestaa ohjelmoida tiettyja projek-
tiin liittyvia osia ja taten pystyn nopeasti laskemaan tarjouksia. Myds erilaisten ratkaisujen
suhteen osaan nykyaan jo valmiiksi maaritellda mika on mahdollista ja mika ei teknologis-
ten rajoitteiden puitteissa. Osaan kvalifioida tarjouspyyntdja ja arvioida projektikokonai-

suuksien kannattavuutta.

Tyo6tani tehdessa erilaisten ratkaisumalien tai menetelmien kayttdminen on tullut tutuksi.
Olen omaksunut uusia myyntimenetelmia ja oppinut kdyttdmaan jo opittuja menetelmia te-
hokkaammin. Olemme myyntitimimme kanssa opetelleet ja harjoitelleet erilaisia asiakas-
kontaktointi- ja tapaamiskaytantdja. Niiden hyddyntaminen on ollut tehokasta ja ne ovat
tehneet tydsta mielekasta. Tekemani asiakaskontaktointi on ollut tuloksellista. Kumppa-
nimyynti on luonut yhteistyolla useita kehitysprojekteja. Yrityksemme toiminnasta osaan

kertoa erittdin vakuuttavasti, joten parjaan erilaisissa myyntitilanteissa.

Erilaisten tarjousten tekeminen ja ratkaisuiden konseptointi on nopeutunut huomattavasti.
Nopeus on yksi myyjan tyon tarkeimpid osa-alueita hektisessa nykyajan myyntiymparis-
téssa. Pystyn tunnistamaan asiakkaiden tarpeita jo varhaisessa vaiheessa myyntiproses-

sia. Tarjoukseni ovat realisoituneet asiakkaideni liiketoimintaa kehittaviksi projekteiksi.

Opinnaytetyon tekemisen aikana opin erilaisten rutiinien tunnistamisesta tyéssani. Naiden
avulla olen pystynyt kehittamaan paivittaista tekemistani. Hyvien rutiininen omaksuminen
myyjan tydssa auttaa laskemaan stressia. CRM-jarjestelmasta on myyntitydssad huomat-
tava hyoty. Sen avulla asiakkaan kaikki tiedot ovat kirjattu jarjestelmaan ja on helppo tar-
kastaa asiakkaan kanssa kaydyt keskustelut nopeasti. Nain asiakaspalvelu on tehokasta

eivatka asiat unohdu.
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Itsestani opin paljon tdman prosessin aikana. En ole koskaan esimerkiksi pitanyt kovin
tarkkoja muistiinpanoja. Olen olettanut muistavani asioita hyvin. Taman projektin aikana,
kun muistiinpanojen tekemisesta on tullut erittdin rutiinimaista kymmenessa viikossa. Ny-
kyaan huomaan omaavani kattavampia muistiinpanoja asiakastapaamisista. Muistiinpa-
noista on ollut selkeasti hyotya ja tulen varmasti jatkossa panostamaan niihin enemman.
On esimerkiksi katevaa, ettda muistiinpanoja voi tehda sanelemalla eri jarjestelmiin. Talléin

kaikkea ei tarvitse itse kirjoittaa yl0s.

Se mita haluan tehda mahdollisesti tydkseni tulevaisuudessa, on vield auki. Olen tehnyt
myyntity6ta nyt jo muutaman vuoden ja tuntuu silta, etta ehka olisi aika siirtya muihin tyo-
tehtaviin. Esimerkiksi asiakasratkaisuiden konseptointi on minulle helppoa. Loydan ja tun-
nistan asiakkaiden ongelmia ja osaan tehda niista ehdotuksia kehitysprojekteiksi. Muistiin-
panoni asiakastapaamisten jalkeen ovat yleensa taynna asiakkaan liikketoimintaa kehitta-

via ratkaisuja.

Analysoidessani tata opinnaytetydta ja sen sisaltamaa tydpaivakirjaa olen havainnut, etta
pitkdjanteisella myyntiasenteella tulee tulosta. Erilaisten myyntistrategioiden ja uusien me-
netelmien oppiminen ja hyddyntaminen paivittaisessa tydssa on elintarkeda. Myyjan tay-
tyy osata kehittya tekemassaan tydssa, jos han haluaa menestya. Mielestani myynti on
kuin matematiikkaa. Mitd enemman on puheluita, sitd enemman on tapaamisia. Mita

enemman tapaamisia, sitd enemman kauppaa.
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6 YHTEENVETO

Paivakirjamuotoisessa opinnaytetydssa on yleisesti avattu teknisen myyjan toimenkuvaa.
Omaa myyntity6ta on analysoitu ennen tydpaivakirjaa ja sen jalkeen. Opinnaytetydproses-
sin aikana on opeteltu uusia myyntimenetelmia, myyntistrategioita ja muita tekniseen
myyntiin liittyvia asioita. Menetelmien opetteleminen on tapahtunut tyopaikalla ja tutustu-

malla aiheeseen liittyviin tiedekirjallisuuden julkaisuihin.

Yksi tarkeimmista havainnoista on, etta myyja oppii ja kehittyy tekemalla myyntia avoi-
mella asenteella ja on valmis omaksumaan uusia myyntimenetelmia ja kaytantdja. Tekno-
logisesti inspiroiva ja motivoiva yritys myds lisda myyjan tietoja ja taitoja tietoisesti. Myyn-
ninelinkaareen liittyvien oppien sisaistaminen on tarkeaa. Teknisen myyjan valmiudet ke-
hittyvat tyon tekemisen kautta. Ammattikorkeakoulussa opitaan IT-alan perusteet, joten
tyopaikalla oikeissa myyntitdissa tekninen myyja syventaa osaamistaan tekniikan osalta.

Myyja oppii tydn ohessa melkein huomaamattaan erittain paljon ohjelmistokehityksesta.

Olen kehittynyt myynnissa paljon, koska olin meidan yrityksemme ensimmainen myyja ja
ryhdyin tdhan tyohon kaytanndssa hyvin pienelld myyntikokemuksella. Oikeastaan voisi
kuvata, etta olen talla hetkelld jo mestari myynnissa. Tiedan, miten myyntia tehdaan kay-
tannossa tuloksellisesti. Tassd muutama esimerkki taidoista, jotka olen oppinut tydpaikalla
ja tdman opinnaytetydn aikana. Tiedan, miten puhelintydskentelysta saadaan tapaamisia
realisoitua. Osaan tunnistaa erilaisia tunnuslukuja mahdollisista asiakkaista ja tehdaan
niista toimivan myyntisegmentin. Osaan palvella asiakkaita tehokkaasti ja padmaara ha-
kuisesti. Pystyn tunnistamaan ja I6ytamaan asioita, joista asiakkaiden yritykset hyotyvat.
Hyddynnan tydssani opittuja esitystekniikoita ja osaan esimerkiksi esitella tarjoukset, niin

ettd asiakas ymmartaa mitd on ostamassa.

Paivakirjamuotoinen opinnaytetyd antaa tekijalleen dokumentaation siita, mitd han tyds-

saan tekee tarkasti. Se antaa mahdollisuuden ymmartaa erilaisia rutiininomaisia ty6tehta-
via mitka toistuvat paivakirjan aikana. Rutiinien avulla myyja oppii ymmartamaan tyétansa
ja pystyy sita kehittdmaan. Opinnaytetydssa selviaa, ettd myyjantyd on itsedan toistavaa.

Tama paivakirjamuotoinen opinnaytetyo on lapileikkaus teknisen myyjan toimenkuvasta.

Opinnaytetyon prosessi oli kohtalaisen helppo teoriassa, mutta kdytanndssa se vaati
enemman tyota kuin olisi ajatellut. Ensinnakin ohjeistus on vanha ja sen seuraaminen on
ollut haasteellista, koska Lahden Ammattikorkeakoululla ei ole tdhan paivakirjamuotoiseen
opinnaytetydhdn omaa ohjeistusta. Ohjeistuksessa olevat maaritelmat tyon kerayksesta,

valiotsikoista ja tekstin maarasta ovat olleet suurin piirtein suuntaviivoja. Esimerkiksi
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tyopaivakirjaa koskeva ohjeistus kolmestatoista tydviikosta olisi lisdannyt sivuja huomatta-

vasti. Ohjeita seuraamalla tyo ei tdytd ammattikorkeakoulun paattotyon laatua.

Toisena ongelmana oli, etta kielioppini ei ole ollut tarvittavan laadukasta opinnaytetyén
laatukriteerien tayttdmiseksi. Olen nahnyt paljon vaivaa ja ottanut selvaa suomen kielen

kielioppisaanndista. Kuitenkin tekemalla on opittu miten tyé saatetaan valmiiksi.

Ohjaavan opettajan kanssa kaytyjen keskustelujen pohjalta on tama opinnaytetyd saatu
tehtya. Han on ohjannut tdman tyon sisaltdman kokonaisuuden olemaan laadukas opin-

naytetyo.

Jos prosessin voisi aloittaa uudelleen, keskittyisin mahdollisesti johonkin tiettyyn myyntiin
liittyvaan asiaan tarkemmin. Nyt keskityin kokonaisuudessaan teknisen myyjan toimenku-
vaan, mutta tdssa opinnaytetydssa on monta asiaa, joista voisi tehda kokonaisen opinnay-
tetydn yksindan. Toisaalta tyd on nyt minulle ja lukijalle myynnin perustyéhon pureutuva
kokonaisuus. Tasta opinnaytetydsta nakee mita teknisen myyjan arki on paivittain ja miten
myyjan pitaa toimia seka millaisia taitoja taytyy oppia ja kehittda tullakseen mestarimyy-
jaksi.
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