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Tassa paivakirja opinnaytetydssa seurataan Mediaplanet nimisessa yhtiossa tydskentelevaa
projektipaallikkda ja hdnen ammatillista kehittymistaan seurantajakson aikana. Mediaplanet on
kansainvalinen mainostoimisto, joka tuottaa maailmanlaajuisesti noin tuhat monikanavaisesti
julkaistavaa sisaltomarkkinointikampanjaa vuosittain.

Tydn ensimmaisessa luvussa kuvataan projektipaallikon 1ahtétilanne ennen seurantajaksoa,
asetetut tavoitteet, projektipaallikon keskeiset tyotehtavat ja olennaiset sidosryhmat.

Seuraavassa luvussa seurataan projektipaallikon arkea paivakirjamerkintdjen kautta kahdeksan
viikon ajan. Seurantajakso ajoittuu 28.11.2022 - 27.1.2023 valille. Projektipaallikon tydn seuraa-
minen alkaa tyosuhteen neljannella viikolla. Paivakirjamerkinnat pitavat sisallaan projektipaalli-
koén kohtaamia uusia ty6tehtavia, tilanteita, haasteita, epdonnistumisia seka onnistumisia. Jokai-
sen viikon lopussa projektipaallikké on analysoinut viikon keskeisimpia tyotehtavia ja verrannut
havaintojaan aiheesta kertoviin kirjallisiin teoksiin.

Lopussa tydn kirjoittaja on pohtinut sitd, miten tavoitteet I1ahtétilanteessa asetetut ovat saavu-
tettu ja miten ammatissa kehittyminen jatkuu seurantajakson jalkeen.

Asiasanat
Prospekti, sisaltdmarkkinointi, kampanja, B2B
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1 Johdanto

Seurantajakso alkaa 28.11.2022 ja paattyy 27.1.2023. Paivakirjamerkinnat tehdaan seurantajak-

son jokaisella viikolla maanantai — perjantai valilla.

Mediaplanet on Euroopan suurin sisaltdmarkkinointia tuottava mainostoimisto. Yrityksen asiakkaita
ovat suomessa toimivat yhtiét aina pienista perheyrityksista suuriin 1aakeyhtidihin. Yhtio tuottaa
suomessa vuosittain useita kymmenia markkinointikampanjoita monikanavaisesti. Printtijulkaisut
julkaistaan yhteistydkumppaneiden, joita ovat Kauppalehti, Helsingin sanomat ja HBL yhteydessa
ja digitaalinen jakelu tapahtuu Mediaplanetin omien kampanjasivustojen kautta. Projektipaallikon
toimenkuvaan kuuluu kampanjoiden suunnittelu, prospektointi, mahdollisten asiakkaiden kontaktoi-
minen ja myynti. Lisaksi projektipaallikko tutkii ajankohtaisia puheenaiheita, etsii ja valitsee kam-
panjoihin sopivia vaikuttajia seka pitda yhteytta toimittajiin, jotka tekevat haastatteluja seka artikke-
leja kampanjoihin. Tybtehtavat suoritetaan padosin yhtion toimistolla Helsingin keskustassa, mutta
etatydskentely on myés mahdollista. Kuitenkin tydsuhteen alkuvaiheella on tarkeaa tyoskennella

toimistolla, missa apu ja tuki on aina helposti saatavilla.

Tyo6tehtavissa suoriutumiseen tarvitaan monenlaista osaamista. Kampanjoiden suunnittelemiseen
tarvitaan paljon ideoita ja suunnitelmallisuutta sekd ymmarrysta erilaisista toimialoista. Projektin
I&pivientiin tarvitaan hyvia vuorovaikutus-, myynti ja projektinhallintataitoja.

Ammatillisen kehittymisen isoin ja tarkein tavoite on B2B myyntitaitojen kehittdminen. Jotta tavoite
saavutetaan, niin kehitysta on tultava myo6s vuorovaikutustaitojen osalta. Projektinhallintataitojen
kehittdminen on myos kehittymistavoitteiden keskidssa. Projektit kestavat keskimaarin 8 viikkoa,

joten tydskentelya on osattava jasennelld, jotta projekti etenee aikataulun mukaisesti.

Keskeisia ammattikasitteita:

Prospekti — Potentiaalinen asiakas, joka sopii kampanjan teemaan.

Sisaltomarkkinointi - Tarinallista mainontaa, jossa mainostava taho tarjoaa ratkaisua johonkin
laajempaan ongelmaan.

Kylmapuhelu - Puhelu mahdolliselle asiakkaalle eli prospektille, jolla ei ole ennakkotietoa kam-
panjasta.

Klousata — Eli paattda kauppa. Talla tarkoitetaan sitd hetked, kun on ehdotettu kauppaa ja asiakas
vastaa ehdotukseen myonteisesti.

Nosto — Soittoyritys prospektille, johon vastataan tai ei vastata.

Cross sale — Tehty kauppa toisen projektipaallikon kampanjaan.



A-prospekti — Potentiaalinen asiakas, jolla on oletettavasti suurempi markkinointibudjetti ja varaa
tehda suurempia kokonaisuuksia.

Follow up — Paluusoitto tai Teams palaveri asiakkaalle, jonka kanssa on jo puhuttu kampanjasta.
Follow upissa kaydaan lapi tarkempia yksityiskohtia kampanjan sisallosta ja mahdollisesti tuotetta-
vasta artikkelista. Follow upin tavoite on klousata kauppa.

Monikanavaisuus — Artikkeli tai kampanja, joka julkaistaan useammassa eri julkaisukanavassa.
Useimmiten kaikki artikkelit julkaistaan printissa, minka lisaksi niitd voidaan julkaista Mediaplanetin
omilla kampanjasivustoilla, mutta myds vaikuttajien sosiaalisen median kanavoissa, blogeissa tai
liittojen ja yritysten omissa jakelukanavissa.

Sponsoroitu artikkeli — Artikkeli, johon haastatellaan asiakasyrityksen edustajaa. Yritys paasee
ratkaisukeskeisella tavalla profiloitumaan jonkun tietyn alan edellakavijana, esittdmalla yrityksen
ratkaisun johonkin tiettyyn haasteeseen. Artikkelin yhteydessa nakyy asiakasyrityksen logo.



2 Lahtotilanteen kuvaus

Tassa luvussa kaydaan lapi projektipaallikon tyétehtavia, analysoidaan niissa vaadittavia taitoja ja
tietoja sekd mistd osaaminen tydtehtaviin on hankittu. Luvussa pohdintaan myés omaa lahtétilan-
netta ja osaamistasoa paivakirjan pitoa edeltadvana aikana seka osa-alueita, jotka vaativat viela ke-
hittymista. Projektipaallikdn tydn kannalta olennaiset sidosryhmat ja erilaiset vuorovaikutustilanteet
on esitetty luvun lopussa.

2.1 Oman nykyisen ty6 analysointi

Projektipaallikdon tydnkuva sisaltaa sisaltomarkkinointikampanjan tuottamisen aina suunnittelusta
kaupan sulkemiseen asti sisaisia seka ulkoisia sidosryhmia hyddyntaen. Projekti alkaa kampanjan
suunnittelusta. Suunnitteluvaihe sisaltdd kampanjan tavoitteiden ja kohderyhman maarittelya, tee-
mojen suunnittelua seka prospektien listaamista. Suunnitteluvaiheessa pohditaan myds mahdolli-
sia lisdjakelukanavia seka vaikuttajia, joita haastatellaan kampanjan puolueettomiin asiantuntija-
artikkeleihin. Projektisuunnitelma hyvaksytetaan aloituskokouksessa, minka jalkeen alkaa itse
myyntityd seka yhteydenpito valittuihin vaikuttajiin ja toimittajiin. Projektin alkuvaiheessa kontaktoi-
daan, eli otetaan yhteyttd mahdollisimman moneen prospektiin. Potentiaalisille asiakkaille esitel-
Iaan kampanja, tehdaan tarjouksia ja ehdotetaan yhteisty6ta. Ensimmaisen yhteydenoton aikana
yritetdan myds saada sovittua puhelin- tai Teams palaveri, jossa suunnitellaan yhteisty6ta tarkem-
min. Kun toteutettavan artikkelin sisalté on saatu asiakkaan kanssa suunniteltua ja sovittua, paate-
tdan kauppa ja teksti tilataan Mediaplanetin kanssa yhteisty6ta tekevalta toimittajalta. Toimittaja
haastattelee asiakasyrityksen edustajaa ja kirjoittaa artikkelin, minka jalkeen teksti hyvaksytetaan
viela asiakkaalla ja projektipaallikdlla. Tarvittaessa korjauspyynndt ilmoitetaan toimittajalle ja lo-
pulta teksti pdatyy Mediaplanetin tuotantoon. Kun kampanja on painettu ja julkaistu, niin hoidetaan
asiakkaan kanssa viela jalkityot, kuten tuotetun kampanjan tarkastelu, palautteen ja mahdollisten
jatkotoimenpiteiden Iapikdyminen.

Projektin I&piviemiseen tarvitaan monia erilaisia taitoja sekd ymmarrysta eri toimialoista. Kampan-
jan suunnitteluvaiheessa tarvitaan tiedonhakutaitoja, kun tutustutaan kampanjan teeman mukaisiin
toimialoihin ja niiden eri toimijoihin. Suunnittelemisessa tarvitaan myds kykya isompien kokonai-
suuksien hahmottamiselle seka realististen tavoitteiden asettamiselle. Prospektien listaamisessa
pitda pystya ndkemaan, minkalaista lisdarvoa yhteisty0 toisi asiakkaalle seka loppukayttajalle eli
lukijalle. Myyntity0 itsessaan vaatii hyvia vuorovaikutustaitoja seka taitoa perustella ja myyda omaa
ideaa. Sujuvan myyntikeskustelun tarked elementti on myds hyva tuntemus Mediaplanetin konsep-
tista seka tarjolla olevista tuotteista. Tydssa selviytyminen vaatii erityisesti hyvia projektinhallintatai-
toja seka pitkajanteisyytta. Projektin eri vaiheissa voi olla useampia eri asioita hoidettavana saman
aikaisesti, kuten yhteydenpitoa toimittajiin tai vaikuttajiin, sovittujen tapaamisten pitamista ja tar-

jousten laatimista. Projektipaallikbn on myds pystyttava suhtautumaan mydnteisesti asiakkaiden



kielteisiin vastauksiin ja toisinaan pystyttava luopumaan omasta mielesta hyvan tuntuisilta ideoilta,
jos ne eivat asiakkaiden mielesta ole hyvia tai jostain muusta syysta myy. On siis pystyttava muut-
tamaan omia suunnitelmia kesken projektin jalostamalla vanhoja tai luomalla kokonaan uusia.

Tyodssa vaaditun osaamisen olen hankkinut lahinna aiemmista toista, mutta osin myds koulusta.
Tietotaitoa on toki karttunut myds Mediaplanetin koulutusjaksolta. Aiempien tdiden kautta olen saa-
nut paljon asiakaspalvelukokemusta, minka vuoksi vuorovaikuttaminen asiakkaan kanssa on luon-
tevaa ja asiakkaan ongelmaan paneutuminen sen myé6ta helpompaa. Aiemmista téista on karttunut
my06s hieman myyntikokemusta. Aiemmasta tyosta saamani myyntikokemuksen innoittamana 1ah-
dinkin enemman myynnillisiin tyotehtaviin. Koulusta olen saanut jonkin verran markkinointiin liitty-
vaa tietotaitoa sosiaalisen median markkinointikursseilta. Ymmarrysta projekteista seka projektin-
hallintataitoja olen saanut Haaga-Heliassa toteutetuista projektimaisista ryhméatoista.

Ammatillinen kehittyminen projektipaallikon tehtavissa on viela alkumetreilld, silld kokemusta tehta-
vista on vasta muutaman viikon verran. Tassa vaiheessa kuitenkin kaytettavat jarjestelmat ovat tul-
leet hyvin tutuiksi. Kehitystd on myds tapahtunut vuorovaikuttamisessa asiakkaiden kanssa. Alku-
metreilla olin itse liikaa danessa, vaikka tarkedmpaa on esittda avoimia kysymyksia ja kuunnella
asiakasta, jotta voi saada asiakkaan tilanteesta paremman kasityksen ja sen mydta mahdollisia
kaupan paikkoja.

Talla hetkella eniten on keskityttava siihen, etta saan tarpeeksi prospekteja, tehtyja tarjouksia ja
niiden mydta lopulta kauppaa. Aloittelevan projektipaallikon paras tapa tehda kauppaa on tehda
tarjouksia isolla volyymilla. Toki yhteydenottojen laatuun on myds panostettava, mutta osaaminen

tuleekin toistojen kautta seka analysoimalla epdonnistuneita ja onnistuneita puheluita.

Minun tulee viela oppia ndkemaan paremmin asiakkaan tilanne ja se millaista lisdarvoa mina ja
Mediaplanet pystytaan asiakkaalle kampanjalla tuottamaan. On my0s opittava esittamaan omaa
ideaa sellaisella tavalla, ettd asiakas kiinnostuisi aiheesta enemman ja kertoisi omista markkinointi-

haasteistaan. Nain keskusteluista tulisi luonnollisempia ja vahemman myynnillisen tuntuisia.

Talla hetkella koen, ettd osaamistaso on vahintaankin hyvalla tasolla tydsuhteen kestoon suh-
teutettuna. Olen ideoinut kampanjani hyvin, 16ytanyt siihen paljon prospekteja seka saanut asiak-
kaiden kanssa kehitettya hyvia keskusteluja. Tarjouksiakin olen tehnyt useamman kappaleen,
mutta kauppoja en ole viela paassyt tekemaan.

2.2 Sidosryhmien esittely

Sidosryhmia on yhteensa viisi, joista siséisia kaksi ja ulkoisia kolme. Johdon tehtava on suunnitella
kampanjoiden teemat ja jakaa ne projektipaallikdiden kesken. Johdolle myoés esitelladn projekti-

suunnitelma ja raportoidaan myynneista. Sisaisista sidosryhmista tuotannon kanssa ollaan eniten



tekemisissa. Tuotantotiimi vastaa kampanjan visuaalisesta iimeesta seka artikkeleiden ja mainos-
ten asettelusta printtiin. Tuotantotiimi tekee myds digimarkkinoinnin kohdennukset ja tuottaa ana-
lyysit digimarkkinoinnilla saavutetuista luvuista. Ulkoisia sidosryhmia ovat toimittajat ja eri alojen
asiantuntijat tai vaikuttajat ja paino. Toimittajien rooli on haastatella puolueettomia asiantuntijoita
(vaikuttajia) tai yritysten edustajia ja tuottaa artikkeleita markkinointikampanjaan. Kampanjan val-
mistuessa tuotanto toimittaa kaiken sisallon painoon, josta se paatyyn jakeluun.

Toimittaja

(.

siantuntija /

Projektipaallikko Vaikuttaia

Tuotanto

2.3 Tyopaikan vuorovaikutustilanteet

Projektipaallikdn arkeen kuuluu lukuisia vuorovaikutustilanteita. Oikeastaan harvassa tilanteessa ei
olla lainkaan vuorovaikutuksessa ty6toverin, johdon, tuotannon, asiakkaan, vaikuttajan tai toimitta-
jan kanssa. Kollegoiden kanssa kaytavat vuorovaikutustilanteet liittyvat usein kampanjoiden suun-
nitteluun ja asiakkaista kaytaviin keskusteluihin. Joissain tilanteissa jokin tietty asiakas saattaa so-
pia useampaan eri markkinointikampanjaan ja tallin taytyy varmistaa kollegoilta, ettd saako asia-
kasta lahted kontaktoimaan, jos kyseisen asiakkaan kanssa ollaan tekemassa tai on juuri tehty
kauppaa. Johdon kanssa myo6skin ollaan paljon vuorovaikutuksessa. Johdolta asetetaan tavoitteet
ja johdolle raportoidaan viikoittain omista tavoitteista, tehdyista tarjouksista ja kaupoista.

Haastavimpia vuorovaikutustilanteita ovat asiakkaiden kanssa kaytavat keskustelu, joissa asiak-
kaat esittavat haastavia vastavaitteita tai iimaisevat, ettd eivat ole kiinnostuneita kampanjasta.
Usein syyna kielteiselle vastaukselle on se, ettd ei ole saanut ilmaistua omaa ideaa tarpeeksi mie-
lenkiintoisella tai asiakkaan nakokulmasta hyddyllisella tavalla. Oman idean esitteleminen vaatii
viela paljon harjoittelua.






3 Seurantajakson raportointi viikkoanalyyseineen

Tahan valiin tulee koko luvun sisaltda kuvaava lyhyt kuvaus.

Seuraavassa luvussa seurataan projektipaallikon ammatillista kehittymistéa kahdeksan viikon ajan
paivakirjamerkintdjen kautta. Paivakirjamerkinnat pitavat sisalldan projektipaallikon ajatuksia paivit-
tain kohtaamistaan uusista tyétehtavista, haasteista, onnistumisista seka havainnoistaan. Jokaisen
seurantaviikon lopussa on analysoitu viikon kulkua.

3.1 Seurantaviikko 1
Maanantai 28.11.2022

Tanaan alkoi tydsuhteeni neljas viikko. Tydskentely on jo huomattavasti itsendisempaa ja minulta
vaaditaankin jo itseohjautuvuutta. Esihenkil6t eivat ole jatkuvasti ohjastamassa ja kertomassa mita
seuraavaksi pitaisi tehda. Painvastoin minulta kysytaan, ettd millainen viikko on tulossa ja millaisia
myyntilukuja odotan saavani viikon aikana.

Aamu alkoi myyntitiimin yhteisella aamunavauksella kokoushuoneessa. Edellinen viikko oli koko
tiimin osalta hieman vaisu, eika myyntitavoitteisiin paasty. Taman vuoksi aamuisessa palaverissa
kasiteltiin tapoja ja neuvoja, mita seuraamalla voitaisiin yksiléina ja tiimina paasta parempiin tulok-
siin. Tallaiset palaverit ovat erityisen tarkeita itseni kaltaiselle uudelle tekijalle, silla muutaman edel-
lisen viikon aikana uutta tietoa ja oppia on tullut niin paljon, ettd kaikki ei vain ole pysynyt ulkomuis-
tissa. Asioita kertaamalla erilaiset neuvot alkavat pysymaan muistissa ja niitd alkaa hyédyntaa
enemman ty6ta tehdessa. Aamupalaverin jalkeen palattiin omien projektien pariin hieman viisaam-

pina ja valmiimpina haastaviin tilanteisiin.

Tydstan toisen minun kanssani samaan aikaan aloittaneen tydntekijan kanssa Mat & dryck nimista
kampanjaa, joka julkaistaan viikkoa ennen jouluaattoa. Kampanjassa kasiteltavia teemoja ovat
mm: ruoka ja juoma vastuullisen ja kestavan kuluttamisen nakdkulmasta, kuten kestava kalastus,
lahiruoka, pienpanimotuotteet seka laadukkaat viinit. Sesongin vuoksi juhlapyhat nakyvat vahvasti
teemoissa. Normaalisti kampanjat tuotetaan yksin, mutta talla kertaa ensimmainen projekti paatet-
tiin tehda parityona, koska projektin lapivientiin on jaljelld normaalia vahemman aikaa. Tyostamme
kuitenkin tydparini kanssa omia osa-alueitamme projektista, joten tekeminen on suurimmaksi
osaksi itsenaista.

Minun osa-aluettani on ollut kestavan kalastuksen, kalaruokien ja kalan valmistuksen liittyvat toimi-
jat sekad juomapuolelta pienpanimoiden kontaktoiminen. Tanaan kaytin suurimman osan paivasta
prospektien kontaktoimiseen. Tein paivan aikana useamman kymmenta nostoa. Oikeastaan nosto-

jen maaraa olisi hyva seurata ja pitaa siita kirjaa, jotta voi sitten verrata sita tehtyihin tarjouksiin ja



aina kauppoihin saakka. Joka tapauksessa suuresta nostomaarasta rippumatta en saanut tanaan
tehtya yhtdkaan uutta tarjousta. Se riippui osittain siita, etta harva edes vastasi puhelimeen ja ne
ketka sain tavoitettua eivat olleet kiinnostuneita joko markkinointibudjetin tai —aikataulun vuoksi. Se
on taysin normaalia ja onkin tarkeaa opetella jatkamaan asiakkaan kanssa keskustelua siita huoli-
matta, koska usein budjettiin tai aikatauluun vetoaminen voi olla vain asiakkaan tapa koittaa paasta

myyjasta eroon.

Paivan tarkein oivallus oli se, ettd innostuksella omasta jutusta ja sen valittymisella lankoja pitkin
asiakkaan korvaan saakka, on valtava merkitys. Kun oman asian esittaa innostuneella aanella ja
reippaasti, niin asiakkaankin on paljon helpompi innostua ideasta ja Iahted kertomaan omasta liike-
toiminnastaan ja sen haasteista. Nain saadaan rakennettua hyva keskustelu, josta on helpompi
Iahted etenemaan ja tekemaan kauppaa.

Tiistai 29.11.2022

Tanaan oli toistaiseksi menestyksekkain tydpaivani Mediaplanetilla. Tein ensimmaisen kauppani
espoolaiselle pienpanimolle myymalla kampanjastani etusivun bannerin. Onnistuneeseen kaup-

paan paastiin useamman keskustelun kautta. Olin tehnyt tarjouksen viime viikon lopulla, minka jal-

keen keskustelin asiakkaan kanssa vield muutamaan otteeseen puhelimitse. Kaupat harvoin onnis
tuvat yhdellad puhelinsoitolla, joten tdssa mentiin aika tyypillisen kaavan mukaisesti. Ensimmaisten
onnistuneiden kauppojen lisaksi paasin tekemaan kaksi uutta tarjousta. Toinen niista oli kollegani
kampanjaan, joka on lahddssa painoon loppuviikosta ja kampanjasta puuttuu viela muutama artik-
keli. Toisen projektipaallikon kampanjaan myyminen eli cross sale on yksi tapa tehda kauppaa ja
sitd kannattaakin tehda silloin, kun on luonut hyvan suhteen johonkin tiettyyn asiakkaaseen, joka
taas sopisi kollegan kampanjaan. Tanaan paasin siis ensimmaista kertaa myymaan ideaani johon-
kin muuhun kampanjaan, kuin tyéstamaani Mat & dryckiin. Kollegoiden kampanjaan myymisessa
taytyy olla tarkkana, ettd oma idea sopii kampanjan sisaltéén, mutta myds hinnoissa silla jokaiselle
kampanjalle on asetettu euromaaraiset tavoitteet.

Keskiviikko 30.11.2022

Aamu alkoi ilahduttavalla tavalla nimittain asiakas, jonka kanssa olin pitkdan neuvotellut yhteis-
tydsta laittoi sdhkopostin, jossa ilmoitti [Ahtevansa mukaan kampanjaani. Kaupat kyseisen asiak-
kaan kanssa oli suuri saavutus, koska asiakas oli jo kerran ilmoittautunut jattaytyvansa pois kam-
panjasta. Syy tdhan oli se, ettd samalle aukeamalle tulevan puolueettoman asiantuntija-artikkelin
sisalto oli jaanyt hieman epaselvaksi, eika asiakas kokenut, etta profiloituminen kyseisen artikkelin



yhteydessa olisi hyvaksi brandille. Tama johtui siis taysin vaarinkasityksesta ja siita, etten ollut esi-
tellyt artikkelin sisaltda tarpeeksi selvasti. Kerrattuani artikkelin sisallén puhelimessa ja lahetettyani
kuvauksen viela sahkopostitse, sain vakuutettua asiakkaalle, etta profiloituminen kyseisen artikke-
lin yhteydessa olisi ehdottomasti hyva asia brandille ja nain paasin lopulta klousaamaan kaupan.
Tasta opittiinkin, kuinka tarke&a on esittdd mahdolliselle asiakkaalle selkedsti oma idea ja mahdol-
listen kolmansien osapuolien artikkeleiden sisaltdé. On my6s hyva, etta tilanne meni juuri nain,

koska tapaus oli kaiken kaikkiaan hyvin opettavainen.

Nyt kun kauppoja on muutama tehty, niin pahimmat suorituspaineet ovat kadonneet, minka vuoksi
tekeminen on rennompaa. Huomasin tdnaan, ettd tdman vuoksi selitdn ideaani asiakkaille rauhalli-
semmin ja kuuntelen paremmin. Mydéskin kieltaviin vastauksiin tai vastalauseisiin pystyi suhtautu-
maan vastaanottavaisemmin, minka ansiosta keskustelun jatkaminen niistd huolimatta oli aiempaa
helpompaa. Sain tehtya tanaan kolme tarjousta, mika on ihan hyva maara. Tavoite olisi saada 5
tarjousta paivassa, mutta kehitys aiempiin paiviin on ollut selka, koska maanantaina en saanut yh-
takaan ja tiistaina vasta kaksi. Tastad on hyva jatkaa seuraavaan paivaan.

Torstai 1.12.2022

Tanaan halusin keskittya siihen, etta olen hyvin perilla siitd, missad mennaan ja mitd minun tulee
tehda seuraavaksi saavuttaakseni tavoitteeni. Kavin lapi tarjoukset, jotka olin aiemmin talla viikolla
tehnyt ja tarkistin paivamaarat, milloin palaan niista asiakkaille. Tein itselleni listan vield kontaktoi-
mattomista asiakkaista ja listan follow upeista, jotta pysyn paremmin ajan tasalla projektin etenemi-
sesta ja poydalla olevista tarjouksista. Toki kaikki nama tiedot I6ytyvat myds sahkoisessa muo-
dossa crm jarjestelmastamme, mutta olen kokenut, ettd oma kirjanpito muistivihkoon on itselleni
selkeampi tapa seurannan osalta. Saatuani listat valmiiksi lahdin lapikdymaan kontaktoimattomien
a-prospektien listaa ja soittamaan asiakkaita Iapi. Sitd mukaa, kun sain tavoitettua asiakkaita, mer-
kitsin sen listaan ja siirryin seuraavaan asiakkaaseen. Yksinkertaisella tavalla sain itselleni tyoka-

lun, minkd avulla aloin seuraamaan projektin etenemista.

Talla hetkella projektinhallintataitoni vaativat vield paljon kehitysta. Aloitan paivani tietamatta, etta
mitd olisi hyva tehd3, jotta projekti etenee tasaisesti ja uusia kaupanpaikkoja tulisi sitd mukaa, kun
edellisia klousataan tai kaadetaan. Projektinhallinnan ja - etenemisen kannalta ty6viikkoa on hyva
jaksottaa. Maanantai ja tiistai ovat hyvia paiva kontaktoida uusia asiakkaita ja tehda tarjouksia,
jotta niihin voi sitten palata myéhemmin samalla viikolla. Keskiviikkona ja torstaina voi sitten pa-
lailla alkuviikosta tehtyihin tarjouksiin. Perjantaina on hyva klousata kauppoja ja suunnitella jo tule-
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vaa viikkoa prospektoimalla uusia asiakkaita seka suunnittelemalla, miten seuraava viikko kannat-
taa toteuttaa. Tassa kehityskohde itselleni, johon tulee kiinnittdd enemman huomiota tulevina viik-
koina.

Perjantai 2.12.2022

Viikon viimeinen paiva alkoi tuttuun tapaan perjantai aamun pikaisella palaverilla, jossa kaytiin lapi
jokaisen projektipaallikon viikkon myyntitavoitteet ja kaupanpaikat, joilla tavoitteisiin paastaisiin. La-
hes jokainen oli melko Iahella tavoitteitaan, tunnelma oli toiveikas ja innostava.

Minulla oli talle paivalle sovittuna kolme follow upia ja ryhdyinkin tavoittelemaan ensi téikseni naita
kolmea asiakasta. Sahkdpostiin olikin jo tullut viestia yhdelta naista asiakkaista, jossa ilmoaitti, ettei
olisi nyt I1ahdéssa mukaan. Sitd mukaa, kun sain loputkin asiakkaista tavoitettua, oli loputkin kau-
panpaikat talle vikkoa menetetty. Syyna siihen, etta asiakkaat eivat lahteneet mukaan oli [&hinna
aikataululliset seikat. Olin taas tilanteessa, jossa taytyi lahtea tavoittelemaan uusia prospekteja,
jotta saan uutta tarjouskantaa.

Talla viikolla sain heikosti tarjouksia, vaikka muutamana paivana sainkin useamman tehtya. Tar-
jouksia olisi kuitenkin hyva saada kolmesta viiteen per paiva. Viikon tarjoukset jaivat kuuteen kap-
paleeseen, mika ei selvastikaan riitd. Ensi viikon tavoitteena onkin saada enemman tarjouksia,

jotta kaupanpaikkoja tulisi enemman.

Tanaan paasin olemaan ensimmaista kertaa yhteydessa toimittajaan tekstitilauksen vuoksi. Kam-
panjaani tulee artikkeli kestavasta kalastuksesta, johon Jasper Paakkdnen tulee kala-aktiivina an-
tamaan haastattelun hanen ndkemyksestaan aiheeseen. Toimittajamme siis haastattelee Jasperia

maanantaina ja tekee artikkelin haastattelun pohjalta.

Viikkoanalyysi: Prospektit ja volyymi

Ensimmainen seurantaviikko piti sisallaadn onnistumisia, mutta myés hankalan ja turhauttavan tun-
tuisia tilanteita seka kaatuneita kauppoja. Kahden onnistuneen kaupan jalkeen vaatimustasot mi-

nua kohtaan tuntuivat nousevan, mika on toki ymmarrettdvaa myyntiorganisaatiossa. Tarjouskan-
tani jai viikon aikana pieneksi, mika ei uuden myyjan kohdalla ole hyva asia silla kokematon myyja
tekee kauppaa suuren volyymin kautta. Suurta volyymia ei saavuteta ilman suurta prospektimaa-

raa. Prospektien vahainen maara, johti liilan pieneen kontaktimaaraan ja sen myoéta pieneen tar-
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jouskantaan ja lopulta kaatuneisiin kauppoihin. Tulevalla viikolla avoin tarjouskanta on valmiiksi hy-
vin pieni, koska uusia tarjouksia ei tullut juurikaan loppu viikosta. Tuleva viikko tulee siis aloittaa
huolellisella prospektoinnilla, jotta loppuviikosta on mahdollista tehda viela kauppaa.

Myyntiprosessi alkaa prospektoinnista, jolle on hyva varata kunnolla aikaa silla huolellinen pros-
pektointi on edellytys myynnin onnistumiselle. Prospektoinnin tarkoitus on tayttaa myyjan myynti-
putki potentiaalisilla asiakkailla, jolloin aikaa ei hukata turhien asiakkaiden kontaktoimiseen. Jotta
myyntiputki ei pdase tyhjenemaan taysin, on prospektointia hyva tehda saanndllisesti ja sille on va-
rattava reilusti aikaa (Almatalent, 29.3.2021).

3.2 Seurantaviikko 2
Maanantai 5.12.2022

Uusi viikko alkoi lyhyella palaverilla, jossa oman tiimin kesken katselmoitiin jokaisen projektipaalli-
kén kampanjoita. Kollegani projekti on lahddssa loppu viikosta painoon, minka vuoksi jokaisen pro-
jektipaallikon yhteinen tavoite on saada myytya viimeisetkin tyhjat paikat printtijulkaisusta tayteen,
tietenk&an omia projekteja unohtamatta. Minun kampanjani on Iahddssa painoon ensi viikon lauan-
taina, joten senkdan kanssa ei ole aikaa hukattavaksi.

Alkanut viikko on myynnin kannalta hieman normaalia haastavampi, silla huomenna on itsenai-
syyspaiva ja luultavasti monet tyontekijat pitdvat myds tdndan vapaapaivan. Sen huomasi jo aa-
mulla ratikassa, kun tilaa oli huomattavasti enemman kuin normaalisti. TAman paivan agendana on
siis suunnitella loppu viikkoa, mutta myods koittaa tavoittaa uusia prospekteja, silla tanaan markki-

noinnista vastaavat tyontekijat ovat luultavasti vahemman kiireisia kuin normaalisti.

Tanaan kontaktimaarat jaivat tosiaan todella pieniksi. Harva vastasi puheluihin, minka vuoksi tar-
jouskantaa oli vaikea kasvattaa. Kaikesta huolimatta sain yhden uuden tarjouksen tehtya, joka
voisi poikia jotain viela loppu viikosta. lltapaivasta enaa todella harva vastasi puhelimeen, joten
paatin edistaa projektiani muilta osin. Sovin muutamasta haastattelusta toimittajamme kanssa seka
tilasin Jasper Paakkosen artikkelia varten kuvia valokuvaajalta. Vaikka projektipaallikdon arki pitaa-
kin paljon sisalldan prospektointia ja myyntia, niin aina I6ytyy muutakin tehtavaa eikd muita projek-
tin etenemisen kannalta tarkeita tehtavia saa jattaa liian vahaiselle huomiolle. Tammoiset paivat

ovat hyvia juuri muiden projektin osa-alueiden hoitamiseen.

Tiistai 6.12.2022
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Vapaapaiva

Keskiviikko 7.12.2022

Aamu alkoi normaalilla kovemmalla tempolla. Esimies tarkisti jokaiselta projektipaallikolta, mita
kauppoja talle paivalle oli viela luvassa. Itsellani ei ollut yhtakaan follow upia sovittuna talle pai-
valle. limoitin kuitenkin, ettd yhden kaupan voisin tehda, silla olin varautunut tekemaan pitkan pai-

van ja normaalia enemman nostoja.

Vetaydyin omaan rauhaan ja tein itselleni pitkan listan prospekteista, joita en ole viela tavoittanut.
Tanaan onnekseni monet asiakkaista vastasi puhelimeen ja sainkin monen prospektin kanssa ra-
kennettua hyvia keskusteluja. Aamun ensi tuntien jalkeen olin jo saanut kaksi uutta tarjousta poy-
taan ja olin tasta oikein hyvilla fiiliksilla. Paiva jatkui pitkalti samaa rataa. Soittelin prospekteja lapi,
kunnes kaikki listallani olleet prospektit oli tavoitettu muutamaa lukuun ottamatta, joita yritin tavoit-
taa kuitenkin useamman kerran. Soittelun jalkeen paatin Iahettda paivan mittaan tekemani tarjouk-
set kootusti yhdella kertaa. Tarjoukset lahetettyani tein tekstitilauksen kampanjaani tulevasta spon-
soroidusta artikkelista. Paiva paattyi iloisella tavalla, silld muutamaa tuntia aiemmin |&hettdmani
tarjous oli hyvaksytty ja paasin paivan tavoitteeseeni. Tama oli myds ensimmainen kerta, kun tein
kaupan samana paivana tekemalleni tarjoukselle. Aamun sinnikkyys siis palkittiin ja tassa todistet-
tiin taas se, etta isolla volyymilla tulee kauppaa.

Torstai 8.12.2022

Aloitin tdman paivan samaan tapaan kuin eilenkin, tekemalla paivalle uuden listan prospekteista,
minka jalkeen lahdin suoraan kontaktoimaan niita. Keksin aamulla uuden teeman kampanjaani,
minka vuoksi uusia prospektejakin 16ytyi heti useampi. Tanaan kuitenkin oli selkeasti vaikeampi ta-
voittaa markkinointivastaavia kuin eilen. Tein paivan aikana lukuisia nostoja, mutta kontaktimaarat
jaivat suhteessa vahaisiksi. Eilisen onnistumisen myoéta ajattelin, etta laitan sahkdpostitse tarjouk-
sia prospekteille, joita olen koittanut tavoitella jo pidemman aikaa. Laadin jokaiselle prospektille
oman tarjouksen luomastani tarjouspohjasta siina toivossa, ettd nama ehtisivat lukea sahkdposte-
jaan, kun eivat kerkea puhelimiinsa vastata. Tein kolme niin sanottua kylmaa tarjousta, eli tarjouk-
sia, jotka eivat pohjautuneet puhelinkeskusteluun potentiaalisen asiakkaan kanssa. Tarjoukset oli-
vat kuitenkin hyvin yksil6ityja, joten jos niiden vastaanottajat lukevat ne Iapi, niin ne voivat johtaakin
viela kauppaan. Kampanjan myyntiaika alkaa olemaan vahissa, joten kaikki keinot on otettava
kayttdéon, jotta kaikki sivut saadaan taytettya. Paivan paatteeksi keksin viela lisda teemoja, jotta
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sain kasvatettua prospektilistaa entisestdan. Huomenna voin siis aloittaa paivan suoraan prospek-
tien kontaktoinnilla, kun listat on tehty jo valmiiksi.

Perjantai 9.12.2022

Kampanjan ilmestyminen alkaa lahestya ja aikataulu kiristya. Kampanjassani on vield muutaman
sivun verran tyhjaa tilaa, mutta myyntiaikaa vain muutama tyépaivan verran. Sen vuoksi tanaan oli
hyvin intensiivinen paiva. Tavoittelin eilisen prospekteja, soittelin follow up puheluita seka luin lapi
Paakkosen artikkelin, jonka toimittajamme lahetti minulle katselmoitavaksi. Nyt kun myyntiaikaa on
enaa vahan jaljella ja tyhjaa tilaa viela jonkun verran, niin prospekteille tarjotaan niin sanottuja Ias-
tareita eli edullisen hinnan mainospaikkoja. Lastari tarjouksilla saadaan asiakkaita mukaan nopeal-

lakin aikataululla.

Tanaan tuli vahan kuumat paikat silla olin ymmartanyt vaarin projektin kannalta tarkeita paivamaa-
ria. Kampanjan viimeinen myyntipaiva on perjantai 16.12. Ja olin ilmoittanut yhdelle asiakkais-
tamme, ettd materiaalit tulee toimittaa meille siihen mennessa. Lehti Iahtee taitettavaksi jo tiistaina
13.12., joten materiaalit tulee olla meilla viimeistaan tiistaina iltapaivasta. Kyseinen asiakas lahti
mukaan tdman viikon keskiviikkona ja oli jo silloin hieman huolissaan aikataulusta, mutta sain hei-
dat vakuuteltua mukaan, kun kerroin, etta aikaa on viela reilun viikon verran. Onneksi asiak-

kaamme ymmarsi tilanteen ja ilmoitti, etta saa toimitettua materiaalit minulle tiistaihin mennessa.

Tama paiva oli niin sanotusti tiukkaa tykitysta ja naytti, millaista projektipaallikon arki on kiireisim-
millaan. Paiva oli kaikesta huolimatta onnistunut ja opettavainen. Ensi viikolla alkaa projektin lop-

pukiri ja luvassa on pitkia paivia. Odotan innolla, ettd paasen nakemaan lopputuotteen.

Viikkoanalyysi: Projektinhallintataitojen kehittdminen

Kampanjan ilmestymisen lahestyessa projektinhallintataidot paasevat kunnolla koetukselle. Teke-
mista on paljon ja kaikki narut on pystyttava pitamaan kasissaan. Projektipaallikdon tydssa keskitty-
minen kohdistuu suunnitteluvaiheen jalkeen helposti ainoastaan prospektointiin ja myyntiin vaikka
tyotehtaviin kuuluu paljon muutakin. Huomasin jattdneeni monet asiat, kuten tekstitilaukset liian
myohaiseen vaiheeseen, mika tuotti minulle turhaa stressia. Toimittajan on kuitenkin kerettava
haastattelemaan vaikuttajaa, kirjoittamaan haastattelun pohjalta artikkeli, hyvaksyttdmaan se haas-
tattelun antaneella henkildlla seka projektipdallikdlla ja tekemaan vield mahdollisesti korjauksiakin.
Jatkossa aion tehda tekstitilaukset aina sitd mukaa, kun jotain on saatu sovittua, jotta samanlainen

tilanne ei paase toistumaan.
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Projektin hallittavuuden ja onnistumisen kannalta projektin eri tydvaiheet on hyva jakaa pienempiin,
helpommin hallittaviin kokonaisuuksiin. Hyvin vaiheistettu projekti onnistuu varmemmin aikataulun
mukaisesti (Mantyneva 2016, 59). Seuraavan projektin suunnitteluvaiheessa osaan jo paremmin
tunnistaa projektin eri vaiheet, minka johdosta osittaminen on ylipaatansa mahdollista. Osittamalla
projektin varmistan sen, ettd projekti etenee sujuvasti ja aikataulun mukaisesti, eika tietyt tydtehta-

vat paase unohtumaan tai kertymaan projektin loppu vaiheeseen.

Projektinhallintaan voidaan soveltaa ketterid menetelmia, vaikka kehityksen kohteena ei olekaan
tietokoneohjelmisto. Ketteryydelld varmistetaan se, ettd projektin edetessa saadaan saanndllisesti
toimituskelpoista materiaalia valmiiksi. Tarkoituksena ei ole vieda projektia maaliin yhdella kertaa,
vaan lisatd materiaalia sitd mukaa, kun se on mahdollista. Projektin sujuvan etenemisen lisaksi hy-
vana puolena ketterissd menetelmissa on se, ettd mahdollisen projektin hairidtekijan ilmestyessa,
on kuitenkin saatu jo toimituskelpoista materiaalia valmiiksi (Projektinhallinta.info).

3.3 Seurantaviikko 3
Maanantai 12.12.2022

Tanaan kaynnistyi projektin viimeinen viikko. Kokoonnuimme aamulla koko henkildkunnan voimin
neuvotteluhuoneeseen ja kdvimme pikaisesti 1api viikkon aikana painoon lahtevat kampanjat. Aamu-
palaverin aikana ne projektipaallikot, joiden kampanijat julkaistiin jo viime viikon aikana, siirrettiin
apuvoimiksi niihin projekteihin, jotka julkaistaan tdman viikon aikana. Saimme kollegani kanssa yh-
den projektipaallikén avuksemme. Palaverin jalkeen palattiin omien projektiryhmien kanssa kam-

panjoidemme pariin.

Aamun ensi téikseni luin sahkdpostit 1api. Sahkdpostiin oli tullut kahden asiakkaan mainoksien ma-
teriaalit, jotka tulevat printtijulkaisuun. Toimitin materiaalit tuotannon porukalle, joka tekee taittami-
sen, eli sommittelun. Sahkopostiin oli tullut myos eraalta valokuvaajalta kuvia Jasper Paakkosen

artikkelia varten, joista minun tuli valita mieleinen. Toimitin kuvan myos taitettavaksi. Luin viela aa-

mun aikana |api toimittajan kirjoittaman artikkelin, joka tulee Paakkosen artikkelin yhteyteen.

Hoidettuani omat tehtavani, aloimme aamun aikana muodostetun projektiryhman kanssa jakamaan
ajatuksia asiakkaista, joita voisimme viela kontaktoida. Yksi kollegoistani kdvi ostamassa kaupasta
muutaman lehden, jotka olivat teemaltaan samanlaisia, kuin tuottamamme kampanja. Lehdista
keksimme lisda ideoita ja uusia prospekteja. Seuraavaksi lahdettiinkin kontaktoimaan uusia
prospekteja. Loppu paiva kului pitkalti prospekteja kontaktoidessa, joista yhdelle sain tehtya tar-

jouksen.
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Tama paiva oli hyvin monipuolinen ja paasin myos hoitamaan tyétehtavia, joita en aiemmin viela
ollut tehnyt. Tarkistettuani asiakkailta tulleet materiaalit ja sen, etta ne ovat sovitun kokoisia, mate-
riaalit toimitettiin tuotantoon sahkdpostitse.

Tiistai 13.12.2022

Tanaan keskityttiin puhtaasti myymiseen. Nyt kun kaikkien tehtyjen kauppojen my6ta tulleet artik-
kelit ovat valmiina ja mainokset saatu asiakkailta, niin tavoitteena on enaa tayttaa loput tyhjat pai-
kat kampanjasta. Tanaan tein lukuisia nostoja ja sain tavoitettua prospekteja ihan kiitettavasti.
Myyminen ei ole missaan nimessa helppoa nain lahella kampanjan julkaisua, silla asiakkaiden on
pystyttava toimittamaan markkinointimateriaalit todella lyhyessa ajassa. Tanaan moni hyva keskus-
telu kaatuikin siihen, etta aikataulullisista syista asiakkaillamme ei ollut mahdollisuutta l1ahtea teke-
maan yhteisty6ta, vaikka idea oli hyva ja tarjotut hinnat kohdillaan. Paivan mittaan sain kuitenkin
tehtyd muutaman tarjouksen, joista jatketaan keskustelua huomisen aikana. Tavoite tassa vai-
heessa projektia olisi kuitenkin saada klousattua kaupat jo ensimmaisen yhteydenoton aikana,
mutta siind en ole vield onnistunut. Syy tdhan on osittain siina, ettd en ole osannut myyda ideaani
tarpeeksi houkuttelevalla tavalla, jotta asiakkaat olisivat uskaltaneet lahted mukaan ilman pidem-
paa miettimisaikaa. Myyntitaitojen kehittamisessa minulla on viela paljon oppimisen varaa. Osaan
keskustella asiakkaiden kanssa ja rakentaa hyvia keskusteluja. Vastalauseisiinkin osaan varautua
ja jatkaa keskustelua niista huolimatta, mutta uskon, etta ongelmakseni koituu se, etten osaa esit-
taa asiakkaan saamia hyotyja tarpeeksi hyvin. Jatkossa minun on keskityttdva enemman siihen,
miten saan esitettya ideani asiakkaalle mielenkiintoisemmalla tavalla. Talla hetkelld naen kylla asi-

akkaan saavuttaman hyddyn mielessani, mutta en vain osaa esittaa sita tarpeeksi selkeasti.

Keskiviikko 14.12.2022

Projektin viimeinen paiva ennen lehden painoa kaynnistyi rivakasti. Tan&an viela keskityttiin vii-
meisten paikkojen myymiseen ja nostoja tehtiin sen mukaisesti paljon. Lukuisista nostoista huoli-
matta tarjouksia en enaa saanut tehtya, silla prospekteilla ei ollut mahdollisuutta enda toimittaa
materiaaleja ennen lehden painoon 1aht6a. Taman paivan aikana sain muutaman asiakkaan
kanssa muodostettua erinomaisia keskusteluja, joissa keskustelimme jo tulevasta vuodesta ja asi-
akkaiden kaynnistyvista projekteista. Seuraavien kampanjoiden kaynnistyessa minulla on jo val-
miina keskustelu auki naiden prospektien kanssa, mika tekee myymisesta helpompaa. Asiakas-
suhteiden luominen on tarkeaa, silla niiden avulla pystyy tekemaan isompia kauppoja seka
presalea eli ennakkoon myymista.
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lltapaivalla pidettiin palaveri, jossa kaytiin Iapi projektin jalkitydon hoitamista. Kunnollinen jalkityd on
my0s hyva tapa luoda suhteita ja kerata palautetta asiakkailta. Palautteen avulla oma toimintaa on
helpompi kehittda sekd samalla luodaan asiakkaalle tunne siita, etta heidan tarpeillaan on valia.
[Itapaivasta tuotannon porukka lahetti myos ensimmaisia vedoksia valmiiksi tehdyista sivuista. Tar-
kistin vedoksista, ettd kaikki asiakkailta tulleet materiaalit olivat kunnossa ja oikeissa asiayhteyk-
sissa. Tarkistin viela kertaalleen, etta puolueettomat artikkelit olivat sovitun laisia. Padkkosen artik-
kelin yhteyteen oli paatynyt vaara kuva ja pyysin tuotannolta, ettd se vaihdettaisiin. Kuva saatiin
vaihdettua, mika jalkeen kaikki oli kunnossa. Paivan paattyessa yksi artikkeli viela puuttui ja tuo-

tanto lupasi hoitaa sen kuntoon iltaan mennessa.

Torstai 15.12.2022

Painopaiva alkoi kiireelld, silla eilen puuttuneen artikkelin vedos oli tullut nyt valmiiksi ja se taytyi
viela toimittaa viimeista hyvaksyntaa varten asiakkaallemme. Lehti Iahti painoon 9.05, eika asiak-
kaamme kerennyt vastaamaan ennen sita. Vedos jouduttiin siis toimittamaan painettavaksi ennen
viimeista asiakkaan hyvaksyntaa. Asiakkaamme soitti minulle, kun vedokset oli toimitettu jo pai-
noon ja olisi halunnut vield yhden kuvan lisdysta artikkeliin. Tama ei enaa ollut kdytdnndssa mah-
dollista ja kerroin asiakkaalle selvittavani, jos voimme auttaa asian kanssa jotenkin. Lupasin palata
asiakkaalle. Onneksi olin myynyt asiakkaalle my&s verkkoartikkelin, joten tdhan pystyttiin viela li-
saamaan kyseinen kuva. Kuva saatiin lisattyd myo6s digitaaliseen nakdislehteen. Soitin asiakkaalle
takaisin ja tama oli korjauksiin tyytyvainen.

Vedokset olivat nyt painossa ja printtijulkaisun myyntiaika loppunut. Saimme tydparini kanssa kam-
panjan tdyteen, minka jalkeen alkoikin jalkitdiden hoitaminen. Katsoimme talousjohtajan kanssa
Iapi laskutuslistat ja tarkistimme, etta asiakkaiden laskutusosoitteet olivat kunnossa. Kun jokaisen
asiakkaan laskutusosoitteet oli tarkistettu aloin tekemaan kiitoskirjeitd, jotka lahtevat jokaiselle yh-
teistydkumppanille, kun lehdet ovat tulleet painosta. Tein kiitoskirjeet PowerPointilla, tulostin ja al-
lekirjoitin ne valmiiksi ensi viikon postitusta varten. Loppu paiva meni rennoissa merkeissa ja paa-
sin tapaamaan myos yhtién operatiivisen johtajan, joka oli tullut ruotsista muutamaksi paivaksi suo-
men toimistolle. Paasin tutustumaan operatiiviseen johtajaan ja myos esittelemaan hanelle ensim-
maisen projektini sisaltéa. Tapaaminen oli oikein mukava ja sainkin hanelta paljon kiitosta ensim-
maisen projektin lapiviemisesta ja kannustusta tuleviin projekteihin.

Perjantai 16.12.2022
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Tanaan sain kasiini kampanjani printtijulkaisun, joka tuli aamun aikana painosta (linkki verkkoversi-
oon liitteend). Oli mukava paasta silmailemaan projektin lopputuotetta ja todeta, etta kaikki meni
nappiin. Jatkoin tanaan siis eilen aloittamaani jalkitydn hoitoa ja laitoin lehdet kirjekuoriin, jotka lah-
tevat kampanjassa mukana olleille yhteistydkumppaneille. Myds muut projektipaallikot tekivat nain
ja iltapaivasta kollegani vei kuoret kootusti postiin. Ensimmainen projektini on siis enaa asiakkaille

viimeista soittoa ja palautteen pyytamista vaille valmis. Tanaan sain seuraavan projektini aiheen.

Kokoonnuimme johdon kanssa neuvotteluhuoneeseen, jossa kdvimme viela 1api fiiliksid ensimmai-
sesta projektista. Johto oli analysoinut tekemistani seka myyntityyliani, joten heilla oli valmiina mie-
lessa, millaista teemaa lahtisin seuraavaksi tekemaan. Minulta viela kysyttiin, ettéd mista itse olisin
kiinnostunut ja miksi. Keskusteltiin siitd hetken aikaa, minka jalkeen minulle paljastettiin, ettd seu-
raavan kampanjan aihe olisi allergia, iho & astma. Tama teema on ollut Mediaplanetin vuosittain
tehtava kampanja jo yli kymmenen vuoden ajan ja tdma oli erityisesti maajohtajan suosikkiaiheita.
Kampanja julkaistaan Helsingin sanomien yhteydessa juuri ennen kansallisen allergiaviikon alkua,
joka tekee siita erityisen huomiota herattavan kampanjan.

En ollut itse ajatellut, ettd juuri thma teema olisi sellainen, mita haluaisin lahted tekemaan, mutta
olin ilmaissut, etta olisin kiinnostunut lifestyle seka hyvinvointi teemoista, joten tdama kuitenkin sopi
niihin. Myyntityylini on kuulemma sellainen, etta se sopii erityisen hyvin juuri terveysalan kampan-
joihin. Taman lisédksi Mediaplanetin terveyskampanjoita tekevasta porukasta on lahdossa yksi pro-
jektipaallikko aitiyslomalle, joten vahvistusta tiimiin tarvitaan. Sain johdolta viela muutamia vinkkeja

projektin teemoihin.

Palaverin jalkeen Iahdin tydstamaan business plania eli projektisuunnitelmaa, jossa kaydaan lapi
kampanjan tavoite, syy kampanjan julkaisulle, sen kohderyhma ja miten asiakas hyotyy yhteis-
tyosta. Niiden liséksi siina on listattu mahdolliset lisdjakelukanavat, mukaan tulevat vaikuttajat seka
A-prospektit. Loppu paiva kului projektin suunnittelemisessa, joka esiteltaisiin jo ensi viikon aikana.
Koska seuraava kampanjani julkaistaan eri lehden yhteydessa, niin ensimmaisena suunnitteluvai-
heessa tutustuin HS:n lukuihin eli levikkiin, paivittaisiin lukuaikoihin ja lukijoiden kiinnostuksenkoh-
teisiin. Sen lisdksi silmailin edellisia allergia, iho ja astma —kampanjoita seka Allergia-, iho- ja ast-
maliiton nettisivuja, joista sain ideoita tdman vuoden kampanjaan. Ensi viikon aikana otan yhteytta
em. liiton viestintavastaavaan ja keskustelen hanen kanssaan taman vuoden Allergiaviikon tee-
moista, koska sitad kautta voisi saada hyvia nakdkulmia myods tulevan kampanjan puheenaiheisiin.

Viikkoanalyysi: Projektiviestinta
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Projektinhallinnan keskitssa on sujuva ja selkea projektiviestintd. Se on myds merkittava tekija
projektin onnistumisen kannalta, silla suuri osa projektinhallinnan ongelmista liittyy projektiviestin-
nan ongelmiin (Mantyneva 2016, 111). Kuluneen viikon aikana selkean projektiviestinndn merkitys
osana projektinhallintaa valkeni. Kun aikataulu oli tiukka ja monta asiaa piti saada hoidettua sa-
manaikaisesti, myos selkean viestinnan rooli kasvoi entisestaan. Projektipaallikkona pidan yhteytta
moneen sidosryhmaan ja olen itse vastuussa siita, etta muut sidosryhmat ymmartavat mita ollaan
tekemassa ja ymmartavat viestieni sisallon. Taman viikon aikana epaselkean ja liian myohaiseen
vaiheeseen jatetyn viestinnan vuoksi muutama asia meinasi mennd metsaan. Selkealla projekti-
viestinnallad on suora yhteys projektin onnistumiseen ja projektipaallikkd on keskeisessa roolissa
sen varmistamisessa. Yhteistydn sujuvuuden kannalta sidosryhmien tulee olla tietoisia aikatau-
lusta, tavoitteista, paatoksista seka sopimuksista. Projektipaallikké on vastuussa siita, etta jokai-

sella sidosryhmalla on tarvittava informaatio niiden osalta (Mantyneva 2016, 111).

Vaikka viestinta sidosryhmien valilla ei mennytkaan tassa projektissa oppikirjan mukaisesti, niin
projekti saatiin maliin siten, etta jokainen sidosryhma oli lopputulokseen tyytyvainen. Tasta oppi-
neena ymmarran tulevissa projekteissa projektiviestinnan merkityksen paremmin ja osaan antaa
sille enemman painoarvoa jo projektin suunnitteluvaiheessa. Sujuvammalla viestinnalla varmistan
kampanjan onnistumisen ja tyytyvaisemmat asiakkaat.

3.4 Seurantaviikko 4
Maanantai 19.12.2022

Tanaan koko paiva kului seuraavan kampanjani suunnittelemisen parissa. Huomenna iltapaivasta
pidetaan aloituskokous, jossa esittelen projektisuunnitelmani. Aloituskokoukseen osallistuu johdon
lisaksi tuotantotiimi ja muut projektipaallikot, jotka tekevat terveys aiheisia kampanijoita.

Kampanjan suunnittelu piti tanaan sisallaan kampanjan teemojen miettimista ja prospektointia. Tut-
kin mm. Allergia-, iho- ja astmaliiton nettisivuja, josta sain hyvin ideoita teemoihin ja prospekteihin.
Tutkin myds eri sairaaloiden tarjoamia allergioiden ja astman hoitomuotoja. Tdman paivan aikana
sain hyvan kasityksen kyseisista terveysongelmista ja niiden erilaisista hoitomuodoista seka laake-
yhtidista, jotka tarjoavat erilaisia 1adkkeita niiden hoitoon. Huomisen aloituskokouksen jalkeen voin
alkaa soittelemaan ensimmaisia prospekteja |api. Laakeyhtidt poikkeavat prospekteina siind mie-
lessa muista, etta niiden markkinointia koskevat tarkoin sdadellyt lait. Tama on samaan aikaan
hyva ja huono asia. Hyvan siita tekee se, etta esimerkiksi reseptildakkeita ei voi markkinoida suo-
raan laakkeen nimella, vaan laakeyhtié voi mainostaa ainoastaan tarjoavan reseptilaaketta johon-
kin tiettyyn vaivaan. Sisaltdmarkkinoinnin avulla ladkeyhtio voi siis saada nakyvyyden oikeassa
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asiayhteydessa, jolloin mainoksen merkittavyys kasvaa. Lakien huono puoli on se, etta se voi hi-
dastaa yhtididen paatoksentekoa. Sen vuoksi prospektien kontaktoiminen on aloitettava hyvin var-
haisessa vaiheessa projektia.

Tiistai 20.12.2022

Tanaan paiva alkoi kampanjan suunnittelulla. Aamun aikana osallistuin myds kollegani projektin
aloituskokoukseen, jossa kollegani esitteli business planinsa. Kokous kesti tunnin verran ja sain
siita ideoita myds omaan suunnitelmaani. Kollegan business planista inspiroituneena lahdin viela
hiomaan omaa projektisuunnitelmaani, minka esittaisin iltapaivasta. Tarkensin omasta suunnitel-
mastani muutamaa diaa, joissa esiteltiin omat tavoitteet projektille ja miten ne saavutettaisiin. Etsin
my0s lisda prospekteja.

lltapaivastd kokoonnuttiin samalla porukalla uudestaan neuvotteluhuoneeseen ja esittelin projekti-
suunnitelmani. Esiteltyani suunnitelmani sain siitd palautetta ja muutamia vinkkeja sen jalostuk-
seen. Palaute oli kaikin puolin positiivista ja vinkit liittyivat [adkeyhtididen kanssa tyoskentelemi-
seen. Aiemmassa kampanjassani tekemani kaupat olivat melko pienia verrattuna tdssa kampan-
jassa tehtaviin kauppoihin, joten ajattelutapa rahan suhteen on my6s muutettava. Kokouksen jal-
keen aloin lisddmaan I6ytamiani prospekteja crm jarjestelmaan. Prospektien lisddminen jarjestel-
maan on aikaa vievaa tyota, silla osa yrityksista taytyy lisata manuaalisesti, jos niita ei [0ydy en-
nestaan.

Keskiviikko 21.12.2022

Tanaan jatkoin vield eilen aloittamaani prospektien lisdamista jarjestelmaan. Prospekteja tulisi olla
jarjestelmassa aloitusvaiheessa vahintaan 100 kappaletta, mutta mielelladan enemman. Paivan
paatteeksi olin saanut listattua noin 150 prospektia.

Otin tanaan yhteytta Allergia-, iho- ja astmaliiton markkinointiviestinnasta vastaavaan Niki Malm-
rosiin. Han on ollut mukana Mediaplanetin tuottamissa allergia ja astma kampanjoissa lukuisia ker-
toja, minka vuoksi lIahdin kyselemaan hanelta tuoreimpia nakdkulmia aiheeseen. Han oli kiireinen,
eika kerennyt nyt juttelemaan aiheesta pidempaan, mutta saimme sovittua Teams palaverin tam-
mikuun puolelle, missa voimme ideoida kampanjaa yhdessa. Niki puhui puhelun aikana tulevan
vuoden allergiaviikon teemoista pikaisesti ja esiin nousi luontoterveys eli green care. Tutkin aihetta
puhelun jalkeen ja lisasin sen kampanjan teemoihin. Luontoterveys on tarkea osa allergioiden ja
astman hoitoa, josta allergia-, iho- ja astmaliitto tekee juuri suurta tutkimusta.
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Torstai 22.12.2022

Viimeinen paiva ennen joululoman alkua alkoi koko henkildkunnan yhteisella aamupalaverilla. Pa-
laverissa kaytiin lapi vuoden 2022 lukuja seka katselmoitiin tulevaa vuotta. Vaikka vuosi oli ollut
haasteellinen Ukrainan sodan vuoksi, niin Mediaplanetilla suunta oli koko vuoden ajan kehitykselli-
nen. Palaverin aikana kaytiin myos lapi uudistuneet nakyvyyspaketit, joita tulisimme myymaan asi-
akkaillemme.

Palaverin jalkeen palattiin vimeistelemaan vuotta 2022 omien projektien osalta. Soitin viela lapi yh-
den asiakkaan, jonka kanssa olin tehnyt yhteisty6ta edellisessa projektissani. Kysyin asiakkaalta
palautetta prosessin sujuvuudesta ja kdvimme vield yhdessa lapi tekemamme artikkelin sisallon.
Yhteisty0 asiakkaan mielesta meni muuten hyvin, mutta aikataulun osalta tuli palautetta, koska
asiat olivat jaaneet viime tippaan. Tasta olin tdysin samaa mielta ja olinkin asiaa itsekin jo miettinyt.
Asiakas olisi myos halunnut artikkeliin kuvan tuotepakkauksesta, minka oli kiireessa unohtanut
mainita. Ehdotin asiakkaalle, ettéd voisimme tehda viela bannerin ja lisata sen Paakkosen nettiartik-
keliin, milloin artikkelin kautta saataisiin liikennetta asiakkaan nettisivuille. Asiakas ilmaisi olevansa
kiinnostunut ehdotuksesta, mutta koska budjetit on taltéd vuodelta kaytetty, niin palamme asiaan
tammikuun puolella.

Tulevaa projektiani varten tein Powerpointin avulla Mediakortin. Mediakortti on esitys, josta ilme-

nee kokonaisuudessaan kampanjan sisaltdé sekd Mediaplanetin konsepti, tuotepakettien sisaltd ja
hinnat seka projektipaallikon yhteystiedot. Mediakortti Iahetetdan prospekteille tarjouksien yhtey-

dessa. Joululoman jalkeen voin siis aloittaa suoraan prospektien kontaktoimisen.

Perjantai 23.12.2022

Vapaapaiva

Viikkoanalyysi: Projektin elinkaari: Valmistelu ja suunnittelu

Projekti alkaa sen valmistelusta ja jokaisen projektin [ahtékohtana on tarve sen toteutukselle.
(Mantyneva 2016, 16) Esimerkiksi ohjelmistokehitysprojekteista eroten Mediaplanetin tuottamilla
projekteilla ei ole varsinaista tilaajaa, vaan tarve tulee yhtion sisalta ja projekteilla kasvatetaan yri-
tyksen liiketoimintaa. Tarve tai kysynta tuotettaville kampanijoille voi tulla esimerkiksi vuodenajan
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tai ajankohtaisen tapahtuman, kuten esimerkiksi kriisin taustalta. Seuraava kampanjani on alku ke-
vaasta julkaistava Allergia ja iho kampanja ja se julkaistaan kansallisen Allergiaviikon aikana, mil-
loin siitepdlyoireet puhuttavat muutenkin suomalaisia.

Kun riittavat valmistelut ovat tehty, voidaan projektin suunnitteluvaihe kaynnistada. Suunnitelman
tavoitteena on maaritella projektin yksityiskohdat riittdvan tarkasti, jotta sen projektin toteuttaminen
sujuisi mahdollisimman hyvin. (Mantyneva 2016, 17). Ensimmainen projekti oli minulle hyvin opet-
tavainen ja sen aikana paasi nakemaan, mita kaikkea projektin aikana tapahtuu aina suunnittelusta
paattdmiseen saakka. Projektin aikana tuli monia oivalluksia tilanteista, jotka onnistuivat hyvin ja
toisaalta myds tilanteista, joissa epaonnistuin. Naiden oivallusten ja oppien avulla on helpompi l1ah-
ted suunnittelemaan seuraavaa projektiani, jonka tulen toteuttamaan taysin yksin. Projektisuunni-
telman tarkoitus on auttaa saavuttamaan projektin tavoitteet sovitussa aikataulussa ja budjetissa.
(Newton 2016, 65) Kun projektin aihe annettiin minulle, niin samalla kerrottiin myds kampanjan jul-
kaisupaiva seka tavoitebudjetti, mihin minun tulisi paasta projektin aikana. Mediaplanetilla kampan-
joille asetetaan my®s price list eli minimi euromaarainen tavoite, joka kattaa kampanjan kiinteat ku-
lut. Jos minimitavoitteeseen ei paasta, niin kampanjan julkaisua voidaan joutua siirtdmaan eteen-
pain, se voidaan vaihtoehtoisesti liittda toiseen kampanjaan tai se voidaan joutua perumaan koko-
naan. Projektin suunnittelu alkaa sen maarittelysta kysymyksilla miksi se tehd&an ja mita ollaan te-
kemassa. Kun ndma on selvitetty, niin voidaan alkaa miettimaan, ettd miten se tehdaan seka ke-
nelle ja milloin (Newton 2016, 66). Kuten Newton kirjassaan kertoo projektisuunnitelman raken-
teesta, niin samoin tehddan Mediaplanetilla. Projektisuunnitelman ensimmaisissa dioissa esite-
taan, ettd miksi ja mita ollaan tekemassa seka kenelle ja milloin. Sitten esitetdadn suunnitelma, milla

myyntitavoitteeseen paastaan.

3.5 Seurantaviikko 5
Maanantai 2.1.2023

Tanaan palattiin toihin reilu viilkon mittaiselta joululomalta. Aamu aloitettiin tiimin keskeisella pala-
verilla, jossa kaytiin rennoin tunnelmin I&pi kuulumisia seka katselmoitiin tulevaa viikkoa, joka tulisi
olemaan loppiaisen vuoksi vajaa. Tanaan alkaa jokaisella projektipaallik6lld oman kampanjansa
ensimmainen virallinen myyntipaiva. Jotta myyntia paastaan tekemaan, niin tdman viikon aikana
on saatava paljon tarjouksia, joita voidaan sitten kotiuttaa tulevien viikkojen aikana. Jokaisella pro-
jektipaallikélla viikon tarkein teema on siis tarjousten tekeminen.

Palaverin paatyttya aloin heti soittelemaan prospekteja lapi. Aamun aikana sain muutamia potenti-
aalisia asiakkaita kiinni ja sain heidan kanssaan muodostettua ihan hyvia keskusteluja. Kyseiset
asiakkaat olivat myos aiempina vuosina osallistuneet Allergia, iho ja astma kampanjaan ja olivat
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tietoisia kyseiseta liitteesta. Tein naille asiakkaille ehdotuksen yhteistyosta ja paasin [ahettdmaan
heille tarjoukset. Tarjouksia varten minun taytyi viela laatia tarjouspohja, josta iimenee kampanjan
tarkeimmat tiedot ja tavoitteet seka yhteistydehdotus ja hinnasto. Valmiiksi laadittua pohjaa on sit-
ten helppo muokata jokaisen asiakkaan tarjousten mukaiseksi.

Paivan aikana sain tehtya yhteensa 3 tarjousta, jotka lahetin iltapaivasta asiakkaalle. Johto halusi
viela tarkistaa ennen joululomaa tekemani mediakortin, joten katsottiin sitd yhdessa lapi. Media-
korttiin tehtiin vield muutamia tarkennuksia, jotka liittyivat kampanjan tavoitteiden esittdmiseen ja
yhteistybkumppaneiden hydtyjen esille tuomiseen.

Tiistai 3.1.2023

Tanaan paatin pitaa etatyopaivan. Nyt kun projekti on siina vaiheessa, etta tarkeinta on kontak-
toida mahdollisimman monia asiakkaita, niin kotona tydskennellessa on sita varten parempi tyo-
rauha. Toimistolla kaikki projektipaallikot ovat samassa tilassa, joten sielld keskittyminen on ajoit-
tain hieman hankalaa.

Ennen lomaa keskustelin Allergia-, iho- ja astmaliiton Niki Malmrosin kanssa ja han mainitsi sanan
luontoterveys, jonka olinkin lisannyt kampanjan teemoihin. Aamulla térmasin aiheeseen tutustues-
sani mielenkiintoiseen toimijaan, Uute Scientific Oy:n. Tutustuin heidan toimintaansa ja paatin soit-
taa heille kampanjani tiimoilta. Yrityksen viestintdvastaava vastasi puhelimeen ja oli erittain kiin-
nostunut tulevasta kampanjastamme. Viestintdvastaava oli lukenut aiempia liitteittdmme ja tiesi,
mitd teemme Mediaplanetilla. Uute Scientific Oy on raaka-ainevalmistaja, joka tekee Allergialiiton
kanssa tutkimusta yhteisty0ssa ja tama tutkimus liittyy juuri luontoterveyteen. Tutkimus on loppu-
metreilla ja tulokset ollaan valmiita tuomaan julkisuuteen kevaan aikana. Juttelimme pitkan aikaa
erilaisista vaihtoehdoista nékyvyydelle kampanjassamme ja paasin tekemaan heille tdhan men-

nessa suurimman tarjoukseni.

Paivan aikana soittelin vield monia prospekteja 1api, mutta useimmat heista olivat vield lomalla ta-
man viikon. Moni prospekti vastasi puhelimeen, mutta ilmoitti ettd palaa tydasioihin vasta ensi vii-
kolla. Tama toistui monessa puhelussa, joten paatin kayttaa aikani johonkin muuhun, kun lomaile-
vien prospektien tavoittamiseen. Kampanjastani, puuttuu viela vaikuttajat, joten aloin miettimaan
potentiaalisia vaihtoehtoja. Térmasin artikkeliin, jossa laulaja Jesse Kaikuranta puhui allergioistaan
ja astmastaan. Paatin ottaa yhteyttd Kaikurannan manageriin ja kysya, jos saisimme laulajan osal-
listumaan kampanjaamme. Tavoitin managerin ja kerroin, mita olen tekemassa. Lahetin infot vield
hanelle sahkopostitse ja manageri lupasi valittaa ne Jesselle. Vastauksen saan myéhemmin, kun

laulaja on tutustunut juttuun.
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Keskiviikko 4.1.2023

Tanaan tydskentelin toimistolla. Aamun aikana tutustuin Uute Scientific Oy:n yhteistydkumppanei-
den toimintaan. Koska yritys on raaka-ainetuottaja, niin heidan asiakkaansa ovat myds tassa yh-
teydessa hyvin potentiaalisia asiakkaita kampanjaani. Eilisessa keskustelussamme yrityksen vies-
tintdvastaava mainitsi kosmetiikkatuotteita, joita artikkelissa voitaisiin nostaa esiin. Partneriyrityk-
siin tutustuttuani olin jo soittamassa yhdelle niista, joka tuotti juuri kosmetiikkatuotteita. Paatin viela
ennen kyseisen firman kontaktoimista soittaa uudestaan Uutteelle ja kysya, etta oliko eilisessa kes-
kustelussamme mainittu tuote juuri tdma. Rita Uutteelta oli hyvin iloinen, etta soitin hanelle asiasta
ensin. Kyseinen tuote oli nimittain juuri se, mistad han oli eilen maininnut. Rita oli kerennyt jo kes-
kustella kampanjaan osallistumisesta yrityksen johdon kanssa, ja he olivat tulleet sellaiseen loppu-
tulokseen, etta haluavat osallista siihen, mutta he eivat tule sita rahoittamaan. Tapa, jolla he osal-
listuisivat olisi sellainen, etta heidan tutkimusjohtajansa tulisi puhumaan heidan ja allergialiiton tuot-
tamasta luontoterveystutkimuksesta seka Uute Scientific Oy:n kehittdmasta innovatiivisesta metsa-
biomiuute raaka-aineesta. Rahoitus tdhan saataisiin hakea Uute Scientific Oy:n raaka-ainetta kayt-
tavilta partneriyrityksilta. Rita Uutteelta antoi minulle paljon sisapiiritietoa tutkimukseen seka part-
neriyrityksiin liittyen. Han antoi myos yhteystiedot jokaiselle naista ja kertoi, mista asioista minun
tulisi heille puhua, jotta saisin mahdollisimman monen partnereista kiinnostumaan ja osallistumaan
kampanjaan.

Ekaa kertaa tuntui, etta olin osunut oikeaan kultasuoneen. Jos kokonaisuus saataisiin tuotettua ja
mahdollisimman moni Uutteen yhteistydkumppani osallistuisi projektiin, niin tasta voisi tulla koko
projektin suurin teema. Kerroin johdolle, mita olin muutaman paivan aikana tehnyt ja johto oli myos
erittdin kiinnostunut aiheesta. Katsoimme yhdessa maajohtajan kanssa erilaisia mahdollisuuksia
tuottaa tdma kokonaisuus ja tutustuimme jokaiseen partneriin tarkistamalla niiden taloustiedot,
minka avulla pystyimme arvioimaan, minka suuruisilla summilla ndma mahdollisesti voisivat osallis-
tua kampanjaan. Moni yrityksista oli startup-yrityksia, mutta yhdella oli jo selkeasti suurempi liike-
vaihto. Loppupaivan ideoin kokonaisuutta, jotta huomenna voisin alkaa kontaktoimaan partnereita.

Torstai 5.1.2023

Aamu alkoi tAnaan siita, mihin eilen jain luontoterveys aiheen suhteen. Tanaan soitin aamun ai-
kana lapi kaikki Uute Scientific Oy:n yhteistybkumppanit, joita on yhteensa seitseman. Yhdelle
naista en saanut puhelinnumeroa, joten yhteydenoton hoidin sahkdpostitse. Naistakin toimijoista
moni oli viela taman viikon lomalla, joten kontaktoiminen siirtyy niiden osalta ensi viikolle. Ne yrityk-
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set, jotka asian tiimoilta tavoitin, olivat hyvin kiinnostuneita kokonaisuudesta ja kyselivat paljon pro-
jektista. Kerroin naille prospekteille, etta olen tuottamassa Allergia, iho ja astma kampanjaa, minka
keskeinen teema tulee olemaan luontoterveys. Allergialiiton sekd Uute Scienitific Oy:n osallistumi-
nen kampanjaan lisasi prospektien mielenkiintoa kampanjaa kohtaan entisestaan. Puhuimme avoi-
mesti siita, ettd kokonaisuus voidaan tuottaa ainoastaan, jos sille saadaan rahoittajia, jotka tassa
kohtaa olisivat juuri Uutteen partneriyritykset. Prospektit kyselivatkin hintoja ja tarjouksia kirjalli-
sesti. Monet olivat myds kiinnostuneita siita, ettd osallistuuko kokonaisuuteen muita Uutteen kump-
paneita. Selvensin heille, ettd tulen ottamaan yhteytta jokaiseen partneriin, ja mitd useampi naista
saadaan mukaan, niin sitd suurempi ja ndkyvampi kokonaisuudesta voidaan tehda. Tama paiva
kului pitkalti tarjouksien lahettdmiseen seka sahkdpostiviestittelyyn kokonaisuuden tiimoilta. Ta-
naan keskustelin vield toiseen otteeseen Jesse Kaikurannan managerin kanssa artistin osallistumi-
sesta kampanjaan. Nayttaisi vahvasti silta, etta laulaja osallistuu kampanjaan, koska manageri ky-
seli jo aikataulusta.

Perjantai 6.1.2023

Vapaapaiva

Viikkoanalyysi: Asiakastiedon hyddyntdminen myynnissa

Taman paivan myyjan on pystyttava erottautumaan massasta. Markkinoinnista vastaavat henkil6t
saavat niin paljon puheluita, ettd usein he keksivat lennosta verukkeita, joilla paasevat myyjasta
eroon. Itse kuulen usein sita, etta ollaan palaverissa tai markkinoinnin budjetit on jo kaytetty. Usein
kuitenkin keskustelua saadaan jatkettua, jos asiakkaan mielenkiinnon saa heratettya heti puhelun
ensimmaisten sekuntien aikana. Erottuakseen myyjan on pystyttava herattamaan asiakkaan mie-
lenkiinto tarjoamalla asiantuntevia ndkemyksia asiakkaan haasteiden ratkaisemiseksi. Myyjan teh-
tava on siis auttaa asiakkaitaan saavuttamaan tavoitteitaan. Jotta myyjalla on mahdollisuus t&han,
pitdd asiakkaan toiminnasta olla hyva kasitys. Fakta pohjaisella asiakastiedolla myyjasta tulee asi-
antuntijamyyja, joka pystyy auttamaan asiakkaitaan parempien paatdksien tekemisessa (Laine
2015, Asiakastiedosta aito kilpailuetu ja digitalisaation hydédyntdminen). Téman viikon aikana sain
paljon asiakastietoa, kun keskustelin Uute Scientific Oy:n seka Allergialiiton viestintdvastaavien
kanssa. Silla, etta olin tutustunut luontoterveys aiheeseen jo ennen Uutteelle soittamista oli myés
iso vaikutus siihen, ettd sain muodostettua Ritan kanssa hyvan keskustelun. Uskon, ettad keskuste-
luistamme saamallani sisapiiritiedolla olen huomattavasti valmiimpi ottamaan yhteytta Uutteen
partneriyrityksiin ja myymaan heille ideaani. Asiakastiedolla pystyn antamaan asiantuntevampia ja
asiakkaita paremmin palvelevia ratkaisuja markkinoinnin tueksi.
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3.6 Seurantaviikko 6
Maanantai 10.1.2023

Maanantai aamu alkoi tuttuun tapaan tiimin aamupalaverilla. Myyjien motivointi on tarkeaa, minka
vuoksi tasta paivasta eteenpain toimistolla tarjoillaan tyontekijoille ilmainen aamupala maanantai-
sin, joka voidaan sy6da yhdessa aamupalaverin aikana. Tallaisilla pienilla eleilla on suuri vaikutus
jaksamiseen ja motivaatioon. Aamupalaverissa kaytiin |api jokaisen projektipaallikon poydalla ole-
vat tarjoukset ja tavoitteet viikon suhteen. Itsellani oli edellisviikolta muutama tarjous valmiina, joita
voisin taman viikon aikana kotiuttaa. Asetin itselleni tdhan mennessa korkeimman tavoitteen,
minka tekemiseen saa tehda pari keskikokoista kauppaa.

Palaverin jalkeen aloitin heti prospektien kontaktoimisen. Ensimmaisena lahdin soittelemaan taas
Uutteen partnereille, joiden kanssa en ollut viela paassyt keskustelemaan. Tavoitin luonnonmukai-
sia pesuaineita tuottavan yrityksen toimitusjohtajan. Esiteltyani itseni tdma kyseinen henkilo sanoi,
ettei ole kiinnostunut. Pyysin hanta kuitenkin kuuntelemaan minua minuutin verran, koska minulla
olisi hanelle mielenkiintoinen juttu kerrottavana. Sain toistaa pyynténi muutaman kerran, minka jal-
keen sain minuutin aikaa. Esitettyani asian kyseinen henkilé halusikin keskustella kanssani pitem-
paan ja lopulta puhelumme kesti Iahes 30 minuuttia. Keskustelu paatyi siihen, ettd sovimme tors-
taille Teams palaverin, jossa voimme kartoittaa mahdollista yhteisty6ta tarkemmin. Paivan aikana
otin yhteyttd myds toiseen Uutteen partneriin, johon olin jo ollut yhteydessa ja lahettanyt tarjouk-
senkin. Puhelimeen vastasi yrityksen toimitusjohtaja ja kysyin hanelta, etta mita mielta tama oli eh-
dotuksestani. Han ei edes tiennyt, etta olin ottanut yhteyttad hanen kollegaansa, joten esitin ideani
my0ds hanelle. Toimitusjohtaja kiinnostui aiheesta ja paasin tekemaan sen tiimoilta uuden aiempaa
isomman tarjouksen. Sovittiin huomiseksi Teams palaveri, jossa voitaisiin kartoittaa tarkemmin yh-

teistydn luonnetta.

lltapaivastad meille projektipaallikdille keksittiin lisdd motivaattoreita, joilla saataisiin enemman buu-
kattuja tapaamisia, tarjouksia sekd myyntia. Seuraavien kahden paivana tulisimme kilpailemaan
pareittain. Kilpailun aikana jokaisesta buukatusta tai pidetysta teams palaverista saisi 5, tarjouk-
sesta 5 ja kaupasta 10 pistetta. Kilpailun julkistamisen jalkeen tein crm jarjestelmaan soittolistan

huomista varten, jotta olisin valmis tekemaan nostoja heti aamusta.

Tiistai 10.1.2023
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Tanaan paatimme kilpaparini kanssa menna pieneen neuvotteluhuoneeseen soittelemaan
prospektejamme lapi. Meilla molemmilla oli jo muutama Teams palaveri sovittu talle paivalle, joista
tulisimme saamaan pisteitd. Aamun aikana omat prospektini eivat vastailleet puhelimiinsa, mutta
parini sai tavoitettua muutaman ja sovittuja tapaamisiakin kiitettavasti. Kymmenelta aamulla alkoi
ensimmainen Teams palaverini. Esittelin prospektille aiemmin tekemidmme kampanijoita ja ndytin
muutamia esimerkkeja siita, millaisia artikkeleita voisimme yhteistyossa tehda. Asiakas oli hyvin
tyytyvainen ndkemaansa, joten han halusi tehda ehdotukseni mukaisen yhteistyon. Asiakas alkoi
puhumaan toisestakin projektista, joka sopisi tdhan kampanjaan. Lopulta sain klousattua kaksi
kauppaa samaan kampanjaan. Talld Teams tapaamisella sain yhteensa 15 pistetta, joten olimme
parini kanssa hyvin vahvoilla. Tekemani kauppa oli myds suurin, mitd t4han mennessa olen tehnyt
ja viikkotavoitteenikin melkein tayttyi. Paivan toisessa Teams palaverissani paasin esittelemaan
Uutteen toiselle partnerille ideaani ja he kiinnostuivat myds kovasti. Palaverin lopputuloksena oli
uusi tarjous, josta jatketaan keskustelua tulevan viikon aikana. Paivan palaverit todistivat sen, etta
tapaamisten sopiminen on tehokas tapa esitelld omaa ideaa ja tehda kauppaa. Paivan aikana so-
vin kaksi uutta tapaamista, pidin kaksi tapaamista ja tein yhden tarjouksen ja yhden kaupan. Pai-
van pistesaldo oli siis hyva. Huomenna aamulla julkistetaan pistetilanne ja kdynnistetaan kilpailun

toinen paiva.

Keskiviikko 11.1.2023

Kilpailun toinen paiva aloitettiin pistetilanteen julistamisella yhteisessa aamupalaverissa. Olin parini
kanssa jaetulla karkisijalla, joten paivasta oli tulossa jannittava ja ennen kaikkea uusia tarjouksia ja
tapaamisia olisi saatava paljon, jotta kilpailun voi voittaa. Pisteiden julistamisen jalkeen kdvimme
viela 1api myyntitavoitteet loppu viikolle seka asiakkaat, joiden kanssa kaupat oletettavasti tehtai-
siin. Oma tavoitteeni oli tehda viela kaksi pienempaa tai yksi keskikokoinen kauppa.

Pikaisen tilannekatsauksen jalkeen aloin heti soittelemaan Iapi prospektejani. Pidin paivan mittaan
yhden aiemmin sovitun palaverin Allergialiiton Nikin kanssa. Keskustelimme Allergialiiton panok-
sesta tulevaan kampanjaan ja kdvimme lapi teemoja, joita aiemmin kdymissdmme nopeissa kes-
kusteluissa emme olleet viela ehtineet kayda lapi. Sain Nikiltd hyvid ideoita ja muutamia nimia, joita
voitaisiin ottaa kampanjaan mukaan asiantuntijan rooleissa. Lisaksi sain Allergialiitolle tehtya pie-
nen tarjouksen, jolla he saisivat liton neuvontapalvelulle nakyvyytta.

Tama paiva oli kontaktimaaran ja tehtyjen tarjousten suhteen hyvin onnistunut. Sain paivan mittaan
tehtya yhdeksan uutta tarjousta ja sovin kaksi uutta Teams palaveria. Minun ja parini yhteenlaske-
tuilla pisteilla voitimme kilpailun, josta palkkioksi saimme mukavan bonuksen tammikuun palkkaan.
Kilpailu oli mielestani erittdin hyva, silld se motivoi sopimaan tapaamisia ja tekemaan tarjouksia.



27

Taman viikon aikana olen pitanyt kolme palaveria ja olen huomannut, kuinka tehokkaita ne ovat
pelkkiin puhelinkeskusteluihin verrattuna. Lisaksi taman ja eilisen paivan aikana tulin esitelleeksi
ideani asiakkaille niin monta kertaa, etta pystyn nyt esittdmaan ideani paljon itsevarmemmin.

Torstai 12.1.2023

Eilisen jaljilta poydallani oli 9 tekematonta tarjousta, joita en kerennyt lahettdamaan kontaktoimisen
keskella. Tanaan aloitin siis tydpaivani tarjousten laatimisella. Tarjouksia varten olin toki eilisen ai-
kana kirjoittanut kaiken tarpeellisen itselleni muistiin. Taman viikon teemana on ollut sopia Teams
tapaamisia, joita sainkin sovittua kiitettavasti. Lounaan jalkeen projektipaallikdille pidettiin pikainen
koulutus tapaamisten buukkaamisesta ja pitamisesta. Palaverissa jaettiin onnistumisia ja kerrottiin
vinkkeja, miten tapaamisia saa sovittua. Omat onnistumiset liittyivat juuri siihen, etta olin saanut
viikon aikana sovittua kuusi uutta tapaamista seka pidin nelja, joista yhdessa tein kaupan. Tahan
mennessa tekemistani neljasta kaupasta kaksi on tullut Teams tapaamisten kautta, ja ne on ollut
myodskin isoimmat tekemani kaupat. Yleensa tapaamiset sovitaan puhelimitse, mutta itse tein muu-
taman buukkauksen myo6s sahkdpostitse, joten nostin sen myods esiin koulutuksessa. Maajohtaja
pyysikin, etta jakaisin viestini muiden projektipaallikdiden kesken, jotta muut voisivat ottaa mallia
viesteistani. Monet asiakkaamme ovat sellaisia, ettei heita tavoita puhelimitse, joten sahkdposti voi
olla naiden kohdalla ainoa tapa saada tapaaminen sovituksi.

Pidin paivan aikana viela yhden Teams tapaamisen prospektin kanssa, jonka kanssa olin jutellut
alkuviikosta pidemman puhelun. Esitin hanelle ideaani kyseisein asiakkaan mahdollisuuksista olla
mukana kampanjassa. Hetken keskusteltuamme totesimme yhdessa, etta asiakkaan osallistumi-
nen juuri t4h&n kampanjaan ei ole valttdmatta paras mahdollinen idea. Tarkistin julkaisukalente-
rimme ja ehdotin kahta muuta kampanjaa, jotka ovat tulossa seuraavan kvartaalin aikana, jotka
mielestani sopivat paremmin asiakkaan agendaan. Asiakas oli samaa mieltd ja paatimme siirtda

yhteistydkeskustelun kevaammalle.

Perjantai 13.1.2023

Viikon mittaan olen tavoittanut ison osan prospekteistani, joten tdndan oli aika alkaa ideoimaan
teemoihin lisda prospekteja. Keskiviikkona sain muutamia ideoita prospekteihini Allergialiiton Ni-
kilta, joten lisdsin ne listaani. Tutustuin myds muutamaan prospektiin, joiden kanssa tulen pita-
maan tapaamisen tulevalla viikolla. Asiakastiedolla on ollut selkeasti iso vaikutus oman idean myy-

miseen.
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Tanaan laulaja Jesse Kaikurannan manageri vastasi myds, ettd Jesse olisi mukana tulevassa kam-
panjassa. Artikkelia varten otin yhteytta yhteen toimittajistamme ja kysyin, jos han olisi kiinnostunut
tekemaan artikkelin. Sain my6s haneltd myonteisen vastauksen, joten laitoin Jessen managerille

sahkopostia, jossa ehdotin artikkelin sisaltdéa ja kysyin viela rakenteeseen ideoita artistin suunnalta.

Viikkoanalyysi: Myyjan motivointi ja aktiivisuus

Taman viikon aikana paasin itse kokemaan sen, etta kuinka suuri vaikutus myyjan motivoimisella
on omaan aktiivisuuteen ja yrittdmiseen. Vaikka myynneista saakin provisiota, niin ylimaaraisella
motivoimisella aktiivisuus nousi entisestaan. Myynnin kannalta sen mitattavuus ja palkitsevuus on
tarkeda. Palkitseminen ohjaa ja kannustaa myyjia pddsemaan yhteiseen tavoitteeseen. Palkitse-
mistapoja on monia, joista raha on yleisin. Sen lisdksi pelkastdan kiitos johdolta voi motivoida myy-
jaéa (Leino 2020, Myynnin palkitseminen - Sitd saa mista palkitaan). Itsedni myynnissa motivoi
myds tydpaikan tarjoamat luontaisedut seka kilpailut, joita kuluneen viikon aikana jarjestettiinkin
kiitettavasti. Palkkausmalli on tarked osa myyjan motivointia. Myyjan palkka voi muodostua kiinte-
asta palkasta, pelkasta tulospalkasta tai niiden yhdistelmasta. Kiintea palkka luo turvan, mutta ei
motivoi myyjaa ylittdmaan itsedan. Pelkka tulospohjainen palkka taas saattaa luoda stressia tai
vaaranlaista myyntikulttuuria muiden myyjien valille. Toimivaksi todettu vaihtoehto on niiden yhdis-
telma, jolloin myyjalla on pohjapalkan tuoma turva, mutta myés mahdollisuus tienata enemman ja
kehittya paremmaksi myyjaksi (Leino 2020, Myynnin palkitseminen - sitd saa mista palkitsee). Me-
diaplanetilla sovelletaan tata hyvin, silla projektipaallikén palkka muodostuu kiinteasta pohjapal-
kasta sekd myynneista tulevalla provisiomallilla. Sen liséksi lisdeuroja on mahdollisuus tienata

saanndllisesti jarjestettavista kilpailuista.

Edellisen projektin aikana pidin ainoastaan yhden Teams tapaamisen, minka jalkeen tapaamisten
pitdminen jotenkin paasi unohtumaan. Taman viikon aikana sovin kuusi uutta tapaamista ja pidin
nelja. Kaikissa pitdmissani tapaamisissa paasin ehdottamaan yhteisty6ta, joten tasta eteenpain tu-
len keskittymaan yha enempi tapaamisten sopimiseen. Viikon mittaan tekemistani tarjouksista ensi
viikon aikana voi selvitd useampi, joka tieta sita, etta voin asettaa tulevan viikon myyntitavoitteen
myds aika korkealle. Myynti on pitkalti matikkaa, mita ei tule unohtaa. Vain useiden nostojen kautta
voi tehda tarjouksia ja tarjouksien kautta kauppaa. Koska uuden myyjan klousausprosentti on ole-
tettavasti noin 15 %, niin tulee yhden kaupan eteen tehda noin 6 tarjousta. Minun klousausprosent-
tini edellisessa kampanjassa oli noin 10 % luokkaa, joten tarjouksia tulee tehda vield enemman,
jotta kauppaa paasee tekemaan. Tama mielessa pitaen tahtaan siis myds tulevan viikon aikana

korkeaan tarjousmaaraan.
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3.7 Seurantaviikko 7
Maanantai 16.1.2023

Viikko lahti kayntiin tuttuun tapaan tiimin yhteiselld aamupalaverilla. Palaverin aikana kaytiin 1api
kuulumiset, vilkon myyntitavoitteet seka asiakkaat, joiden kanssa jatketaan tarjouksiin liittyvia kes-
kusteluja. Asetin myyntitavoitteeni talla viikolla hieman korkeammalle kuin edellisella viikolla, koska
tarjouskantaakin oli nyt huomattavasti enemman. Palaverin aikana sain viela sahkdpostia viime vii-
kolla tekemaani tarjoukseen liittyen. Asiakkaani hyvaksyi tekemani tarjouksen, minka olin tehnyt
kilpailun aikana. Viikko alkoi siis oikein mukavissa merkeissa ja olin heti aamusta [&hempana viik-

kotavoitettani.

Kuluneiden viikkojen mittaan olen huomannut, ettd useiden hieman isompien toimijoiden markki-
nointitoimet suunnitellaan ja paatetaan ruotsissa. Olen muutamia tarjouksia tehnyt englanniksi,

mutta mediakorttia, mika aina lahetan tarjouksen yhteydessa en ollut viela kdantanyt. Tanaan siis
kaytin muutaman tunnin paivastani mediakortin kdantamiseen, jotta voin lahettaa tarjoukset mah-

dollisimman kattavilla tiedoilla.

Tiistai 17.1.2023

Tanaan soittelin 1api prospekteja, joille olin tehnyt tarjouksia viime viikolla, mutta emme olleet sopi-
neet tarkkaa paivaa, jolloin palaisimme asiaan. Tallaiset tarjoukset ovat niin sanottuja kylmia tar-
jouksia, koska asiakkaat eivat ole iimaisseet idean suhteen suurta mielenkiintoa. Tallaiset prospek-
tit on kuitenkin hyva soittaa lapi, koska sahkopostitarjous voikin olla se tekija, joka herattaa asiak-
kaan mielenkiinnon. Paivan mittaan kaatui muutama tarjous, mutta yksi prospekteista esitti suurta
mielenkiintoa kampanjaa kohtaan ja alkoi kyselemaan tarkemmin yhteistyon kulusta. Asiakas myds
tiedusteli, ettd millaisen artikkelin voisimme tuottaa yritykselle. Puhuimme pitkaan yhteistyosta ja
asiakas kyseli viela tarjoukselle viimeista hintaa. Tein keskustelun pohjalta uuden tarjouksen, johon
palaamme tulevana maanantaina. Tastd aiemmin kylmasta tarjouksesta tuli puhelun myéta kuuma
tarjous. Pidin iltapaivasta vield yhden Teams palaverin, minkd aikana kdvimme |&pi aiempia asiak-
kaan kanssa tehtyja yhteistoita ja esitin ideani tulevan kampanjan suhteen. Asiakas ei ollut kokenut

aiempia yhteistoita kovin kannattaviksi, joten jattaytyi pois talla kertaa.

Keskiviikko 18.1.2023
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Aamu aloitettiin tanaan pikaisella tilannekatsauksella, jossa katsottiin tavoitteet loppu viikolle. Itse
jouduin laskemaan viikon myyntitavoitettani silla kaksi tarjoukseen liittyvaa follow upia siirrettiin tu-
levalle viikolle. Joka tapauksessa talle viikolle poydalla oli viela yksi kuuma tarjous, josta keskuste-
lisin asiakkaan kanssa perjantaina. Tilannekatsauksen aikana tiimin vetaja haastoi jokaisen projek-
tipaallikdon tekemaan paivan aikana tarjouksen, joka saataisiin ratkeamaan viela taman viikon ai-
kana. Minulla oli mielessa yksi hyva prospekti, jota en ollut viela viime viikolla tavoittanut. Lahdin
siis soittelemaan kyseiselle asiakkaalle ja esittdmaan ideaani yhteistydlle. Kampanja kiinnosti asia-
kasta, joten sain tehtya tarjouksen, johon palaisimme perjantaina. Tama oli jalleen niin sanottu
kuuma tarjous, koska asiakas alkoi tiukasta budjetista huolimatta miettimaan, ettd mista saisi rahoi-

tuksen osallistumiseen.

Tanaan paasin jo hieman suunnittelemaan tulevan kampanjan rakennetta. Kaytdssamme on
Blinkplan niminen tydkalu, jolla lehden layout suunnitellaan. Asettein tydkalulla puolueettomat artik-
kelit, asiantuntijoiden artikkelit seka vaikuttajien artikkelit niille suunnitelluille paikoille. Sen jalkeen
tahan mennessa tehdyt kaupat aseteltiin niiden artikkeleiden yhteyteen, mihin ne oli kaupanteko-
hetkella sovittu laitettavaksi. Nyt kun sisaltéa on jo muutaman sivun verran, niin kampanjan runko
alkaa hahmottumaan. Se edesauttaa sita, etta eri teemojen myymista on helpompi suunnitella, kun
naen, kuinka monta artikkelia tai mainosta kuhunkin teemaan mahtuu.

Torstai 19.1.2023

Taman paivan agendana oli uusien prospektien kontaktointi, uusien tarjousten tekeminen seka ta-
paamisten sopiminen. Aamupaivan aikana loin itselleni soittolistan prospekteista, joita en ollut viela
tavoittanut tdhdn mennessa. Tein ennen lounasta lukuisia nostoja, mutta en saanut tavoitettua kuin
muutaman prospektin, eika niillak&an tuntunut olevan kiinnostusta kampanjaa kohtaan. Lounaan
jalkeen minun oli maara pitdd Teams tapaaminen asiakkaan kanssa, mutta sekin siirtyi viime het-
kelld huomiselle. lltapaivasta projektipaallikdiden yhteisena tavoitteena oli buukata 10 uutta tapaa-
mista ja jokaisen projektipaallikdn tehtava oli 1,5 tunnin aikana sopia tapaamisia. Sain vihdoinkin
yhden asiakkaani kiinni, jolle minulla oli selkea idea valmiina. Esittelin ideani prospektille ja ehdotin
tapaamista. Mediaplanet oli asiakkaalle jo hyvin tuttu ja he tiesivat, millaisia yhteistyét meidan
kanssamme on, joten han ei kokenut, ettd meidan tarvitsisi kayttaa aikaa tapaamiseen. Asiakkaan
edustama yhtid oli lanseerannut hiljattain uuden tuotteen, joka sopisi kampanjaani erinomaisesti,
joten totesimme yhdessa3, etta kyseisen tuotteen mainostaminen kampanjassamme olisi hyva tapa
tehda yhteisty6. Tein asiakkaalle tarjouksen ja sovimme, etta palaisimme siihen tulevan viikon kes-
kiviikkona. lltapaivasta kokoonnuimme neuvotteluhuoneeseen ja liityimme koko konsernin yhtei-

seen tiedotustilaisuuteen. Tilaisuudessa tiedotettiin johtoryhman muutoksista seka uudesta asiak-
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kuudenhallintajarjestelmasta, joka tulisi vuoden 2023 aikana syrjayttdmaan vuosikausia Mediapla-
netin kaytdssa olleen jarjestelman. Kirsikkana kakun paalle Mediaplanetin operatiivinen johtaja il-
moitti, etta syyskuussa jarjestetaan viikonlopun mittainen konferenssi kreikassa, johon koko henki-
16st6 on kutsuttu.

Perjantai 20.1.2023

Aamu alkoi follow up puheluiden merkeissa. Minulla oli talle paivalle sovittuna kaksi paluusoittoa,
joiden aikana kaupat mahdollisesti klousattaisiin. Tavoitin aamun aikana vain toisen asiakkaista ja
hankin pyysi palaamaan iltapaivasta. Paatin palata molemmille asiakkaille lounaan jalkeen, mutta
halusin my6s saada tehtya kauppaa ennen lounasta. Minulla oli mielessa yksi asiakas, jolle voisin
soittaa ja ehdottaa kauppaa. Kyseinen asiakas on ostanut Mediaplanetilta mainostilaa viimeisten
vuosien aikana hyvin saanndllisesti. Paatin siis soittaa asiakkaalle ja tarjota hanelle takakantta,
minka han usein miten on ottanut. Sain asiakkaan tavoitettua ja kerroin, ettd tuotan kampanjaa
Helsingin Sanomien yhteyteen ja minulla olisi takakansi vield vapaana. Asiakas kysyi hinnan ja jul-
kaisupaivamaaran. Nama kerrottuani han pienen hiljaisuuden jalkeen sanoi ottavansa sen. Tama
oli ensimmainen tekemani niin sanottu one call deal, eli ensimmaisella kontaktikerralla klousattu
kauppa. Aamu lahti kaupalla mukavasti kayntiin, minka jalkeen pidin Teams tapaamisen toisen asi-
akkaan kanssa. Teams oli oikein antoisa, minka aikana sain paljon informaatiota start-up yrityk-
sesta ja heidan lahivuosien tavoitteistaan. Tapaamisen aikana esittelin myos Mediaplanetin kon-
septin seka edellisia kampanjoitamme. Asiakas oli hyvin kiinnostunut yhteistyosta, joten paasin te-
kemaan tapaamisen pohjalta tarjouksen, johon palaisimme viikolla 5. Lounaan jalkeen soitin uu-
destaan asiakkaille, joita tavoittelin aamun aikana. Ensimmainen puhelimeen vastannut kaatoi te-
kemani tarjouksen. Budjetti ei riittdnyt ja asiakas oli muutenkin hieman skeptinen konseptimme toi-
mivuudesta, koska he olivat aiemminkin osallistuneet kampanjaamme, eika olleet havainneet kas-
savirrassa muutosta. Kyseisen asiakkaan kanssa aikaisemmat yhteisty6t eivat olleet taysin vertai-
lukelpoisia tulevaan yhteistydhon ja koitin tata viela painottaa. Asiakas tiesi itsekin tdman, mutta oli
kuitenkin sitd mielta, etta jattaytyvat pois. Tein vield vastatarjouksen hieman alhaisemmalla hin-
nalla, mihin asiakas voi palata, jos viela muuttaa mielensa. Kaatuneen tarjouksen jalkeen paatin
heti soittaa toisen follow upin lapi. Puhelimeen vastattiin ja asiakas ilmoitti heti, ettd haluavat lahtea
kokeilemaan yhteistydta tassa kampanjassa. Kyseinen asiakas osallistui nyt siis ensimmaista ker-
taa kampanjaamme, joten kerroin viela pikaisesti, miten etenemme yhteistydn kanssa ja lahetin oh-
jeet viela sahkopostitse. Paivan aikana tehdyilla kahdella kaupalla ja maanantaina tekemallani yh-
delld kaupalla tein viela edelliseen viikkoon verrattuna tuloksekkaamman viikon ja paasin lahes
maanantaina asettamaani myyntitavoitteeseen. Talla hetkelld kampanjassani alkaa olemaan aika
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hyvin rahaa ja price list eli kampanjan minimitavoite on tdynna. Minulle se tarkoittaa sita, etta seu-

raavista kaupoista lahtien alan tienaamaan provisiota, jokaisesta toteutuneesta kaupasta.

Viikkoanalyysi: Nopealla kaupankaynnilld varmempaa kauppaa

Miksi onnistuin talla viikolla paremmin kuin edeltavalla viikolla? Parin kuluneen viikon aikana viikko-
rytmi on alkanut selkeytymaan, minka takia tulostakin on tullut huomattavasti enemman. Koska
viime viikolla sain tarjouskannan kasvatettua ennatyslukemiin, niin talla viikolla myyntilukematkin
olivat korkeammat, kuin aiemmin. Sen lisaksi heti maanantaina tehty kauppa kasvatti itsevarmuutta
ja halua tehda lisaa kauppaa. Kuluneen viikon aikana tarjouksia tuli hieman vahemman, kuin edelli-
sella, mutta tarjoukset olivat laadukkaampia ja asiakkaiden tarpeita ajatellen tdsmallisempia. Li-
saksi suurin osa uusien tarjousten laatimisesta jai viilkon loppu paéhan, joihin paasen palaamaan jo
heti tulevan viikon alku puolella. Tallaisella syklilla myyntia tulee tasaisella tahdilla. Viikon aikana
sain myos kaksi nopeaa kauppa klousattua. Yksi klousattiin toisella kontaktikerralla kaksi paivaa
mydhemmin tarjouksen jattdpaivasta ja toinen heti ensimmaiselld kontaktilla. Tama laittaakin miet-
timaan, etta onnistuuko kaupat varmemmin, kun asiakkaalle ei jata liikaa harkinta-aikaa. Talla vii-
kolla kaatui vain yksi kuuma tarjous, johon asiakkaalla oli harkinta-aikaa melkein kaksi viikkoa. Syy
voi olla myos siina, etta tdna paivana tietoa ja valinnan varaa on niin paljon, etta se vaikeuttaa os-
topaatoksen tekemista. Tai, jos tarjousta tehdessa asiakkaan saamaa lisdaarvoa ei pysty tarpeeksi
selkeasti selittamaan voi uskottavuus palveluun heikentya (Tanni 2022, 37).

3.8 Seurantaviikko 8
Maanantai 23.1.2023

Tyoviikko lahti kayntiin jalleen totutusti aamupalan ja —palaverin merkeissa. Tanaan aamun tilanne-
katsaukseen osallistui koko Mediaplanetin henkilosto ja palaverin aikana keskityttiin tulevan viikon
asiakastapaamisten lapikdymiseen ja haasteisiin, joita projektipaallikt ovat kohdanneet projek-
tiensa ensimmaisten viikkojen aikana. Itsellani ei sinansa haasteita ole toistaiseksi ollut silla teemat
ovat kiinnostaneet prospekteja, ja kauppaa on tullut tasaista tahtia. Joka tapauksessa tarjouskanta
alkaa olemaan aika pieni ja prospektien maara, joille en vield ole soittanut alkaa olemaan myds va-
hainen. Taman viikon aikana keskittyminen pitda siis kohdistaa uusien prospektien tunnistamiseen
ja heille sopivien lahestymiskulmien miettimiseen. Olen keskittynyt pitkalti omaan lempi teemaani
eli luontoterveyteen. Aiheen ymparilla alkaa olemaan artikkeleita ja mainoksia jo sen verran, etta
seuraavaksi on alettava keskittyman myds muihin teemoihin. Palaverin paatyttya soitin ensi toik-
seni follow up puhelun asiakkaalle, joka oli ilmaissut mielenkiintonsa yhteistydlle jo viime viikolla.
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Olin lahettanyt asiakkaan sahkopostiin esimerkkeja sponsoroiduista artikkeleista, silla asiakas oli
sen tyyppisesta yhteistydsta kiinnostunut. Esimerkit ndhtyaan asiakas oli kuitenkin sita mielta, etta
puolen sivun sponsoroituun artikkeliin mahtuva merkkimaara on liian vahainen. Tein asiakkaalle
viela tarjouksen koko sivun nakyvyydesta ja lahetin sen hanelle sahkopostitse. Sovimme, ettd huo-
menna kaupat ly6taisiin lopulta lukkoon.

Paivan mittaan selasin paljon eri nettiapteekkien nettisivuja, joista etsin allergiaoireita helpottavia
laakevalmisteita ja iho-ongelmiin auttavia hoitotuotteita ja lisasin niiden valmistajia prospektilistal-
leni. Prospektien lisddmisen jalkeen minun oli tarkoitus alkaa kontaktoimaan niita, mutta siina vai-
heessa ilmeni pienia haasteita. Laakeyhtididen alla on usein monia eri ladkevalmisteita, mika taas
tarkoittaa sita, ettd markkinointitimit ovat valtavia ja jokaisella Iddkevalmisteella on oma brand ma-
nagerinsa eli markkinointivastaava. Hommaa vaikeutti entisestaan se, etta jarjestelmissamme on
paljon sellaisten henkildiden yhteystietoja, jotka eivat enaa tydskentele samoissa positioissa. llta-
paivan aikana sain leikkia salapoliisia ja kaivella netistéd kunkin ladkevalmisteen brand managereja.
Tiedot ovat harvemmin isoissa yhtidissa helposti [0ydettavissa, joten I0ysin yhteystietoja vaihtele-
valla menestyksella.

Tiistai 24.1.2023

Tanaan paivan agenda oli pitkalti sama kuin eilen. Etsin lisda prospekteja ja aina uuden teemaan
sopivan prospektin l6ytyessa mietin [ahestymiskulman valmiiksi ja kirjasin sen ylés crm jarjestel-
maan. Paivan aikana koitin parhaani mukaan kontaktoida uusia prospekteja, mutta yhteystiedot
olivat edelleen puutteellisia ja jouduin jonkin verran soittelemaan yritysten asiakaspalveluihin ja ky-
selemaan yhteistietoja sitd kautta. Usein asiakaspalveluista saa vain sahkdpostiosoitteita, joten tar-
jouksen joutuu l&hettdmaan kylmana suoraan sahkopostitse. Lounaan jalkeen soitin follow up pu-
helun asiakkaalle, jolle tein eilen uuden tarjouksen isommasta sisallosta. Asiakas oli tullut sellai-
seen lopputulokseen, ettei kuitenkaan lahde tekemaan sivun kokonaisuutta vaan haluaa puolen
sivun mainos nakyvyyden ja kysyi sille hintaa. Mainosndkyvyydesta emme olleet keskustellee mis-
saan vaiheessa, joten hakellyin hieman siitd. Kerroin hinnaksi sen, mista olimme alun perinkin pu-
huneetkin, mutta hinta ei miellyttanyt asiakasta, koska he ovat aiemmin maksaneet pienempia hin-
toja. Painotin viela, etta tdssa kampanjassa kampanjan sisalté tukee paremmin mainostettavaa
tuotetta ja digi nakyvyydella on toki myds hintansa. Asiakas ilmoitti, etta voin soitella kampanjan
loppu puolella, jos tilaa on vielad ja edullisella hinnalla padsee mukaan. Halusin kuitenkin paattaa
kaupan nyt, koska tarjousta oli pyoritelty tdssa kohtaa jo 1ahes kahden viikon ajan. Tarjosin mai-
nospaikan asiakkaan ehdottamalla hinnalla ilman diginakyvyytta ja se sopi asiakkaalle. Tein siis

viikon ensimmaisen kaupan ja samalla kampanjan price list tuli tayteen. llitapaivasta sain viela sah-
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kdpostia asiakkaalta, jonka kanssa olin sopinut follow upin vasta tulevalle viikolle. Asiakas oli kui-
tenkin kerennyt jo tutustua tarjoukseeni ja kyseli viela sen suhteen pienid muutoksia. Vastasin asi-
akkaan kysymyksiin ja tdssa kohtaa vaikutti vahvasti silta, ettd asiakas olisi kiinnostunut hieman
laajemmasta paketista, joka sisaltaisi seka printtimainoksen, verkkoartikkelin seka lukijapaketin ar-
tikkeliin.

Keskiviikko 25.1.2023

Keskiviikkoaamu alkoi pikaisella tilannekatsauksella, jossa kaytiin Iapi, miten viikon alussa asetetut
tavoitteet ovat tayttyneet ja miten loppu viikko tulee menemaan. Olin asettanut maanantaina itsel-
leni aiempia viikkoja alhaisemman tavoitteen, jota kuitenkin nostin nyt. Eilen iltapaivasta asiakaan
laittama s&hkdposti vaikutti silta, ettd kyseinen kauppa voisi viela tulla sisdén tdman viikon aikana.
Tilannekatsauksen paatyttya I1ahdin soittamaan follow up puhelua asiakkaalle, jonka kanssa olin
sopinut paluusoiton talle paivalle. Olin tehnyt tarjouksen puolen sivun mainospaikasta printtijulkai-
sussa ja olimme jo asiakkaan kanssa miettineet valmiiksi tuotteen, jota he tulisivat mainostamaan.
En kuitenkaan tavoittanut asiakasta ja koitin tavoitella hanta paivan mittaan useampaan otteeseen
tuloksetta. Tuon kaltaiset tilanteet luovat usein pienta painetta itselleni ja mieleen tulee aina ensim-
maiseksi, etta asiakas ei olekaan kiinnostunut. Laitoin asiakkaalle iltapaivalla viela tekstiviestin,
jossa pyysin tata ottamaan yhteytta, kun vapautuu. Painetta helpotti iltapaivan aikana toisen asiak-
kaan sahkoposti, jossa tama ilmoitti ottavansa tarjotun kokonaisuuden, mikali saisi tahan normaa-
lista poikkeavan maksuehdon. Jouduin selvittdmaan talousosastolta, etta olisiko pidennetty mak-
suehto mahdollista. Talousosasto naytti vinreda valoa tdman osalta ja paasin paattdmaan kaupan.
Kyseisen asiakkaan kohdalla olimme sopineet follow upin vasta tulevalle viikolle, mutta se tulikin
sisdan jo nyt. Se oli mukava yllatys, koska asiakas oli edellisella viikolla pitamassamme Teams pa-
laverissa ilmaissut mielenkiintonsa kampanjalle, mutta kampanjaan osallistumiseen tarvittava bud-

jetti oli selkeasti tiukalla.

Torstai 26.1.2023

Jain tanaan tyoskentelemaan kotiin, koska iltapaivasta olisi opinnaytetydseminaari, minka aika-
taulu menee hieman paallekkain tyopaivan kanssa. Onneksi Mediaplanetilla ollaan hyvin joustavia
ja sain sovittua, etta lopettaisin paivan normaalia aiemmin. Paivan mittaan tavoittelin uusia
prospekteja, silla talle paivalle en ollut sopinut paluusoittoja. Tavoitin aamupaivasta yhden hyvin
potentiaalisen prospektin, joka oli erittain kiinnostunut tulevasta kampanjasta. Kampanjan julkai-
suajankohta sopi erinomaisesti asiakkaan kevaan kampanjointiin ja keskusteltiin puhelimessa hie-
man erilaisista yhteistydmahdollisuuksista. Ehdotin asiakkaalle Teams tapaamista, jotta voisimme
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miettia sisaltdéa tarkemmin ja samalla voisin nayttaa esimerkkeja aiemmista kampanjoistamme
seka avata konseptiamme. Yrityksen markkinointivastaava oli vasta aloittanut yhtiéss3, joten koke-
musta aiemmista yhteistoistd Mediaplanetin kanssa ei ollut vield karttunut. Saatiin sovittua tapaa-
minen tulevan viikon loppu puolelle. Lounaan jalkeen yksi kokeneemmista projektipaallikdista kut-
sui kaikki koolle ja kdvimme 18pi viikon mittaan sovittujen tapaamisten maaraa, tapaamisten sopi-
miseen liittyvia haasteita ja tavoitemaaria, joita tultaisiin jatkossa seuraamaan tarkemmin. Teams
tapaamisia on sovittu kuluneen viikon mittaan aika pieni maara ja olisi tarkeda saada maara korke-
ammaksi. Itse en koe, ettad tapaamisia pitaisi vakipakolla yrittda sopia, koska sellaisen asiakkaan
kohdalla, jota kampanja ei selkedstikdan kiinnosta on mielestani turha hukata aikaa.

Perjantai 27.1.2023

Tanaan juhlistettiin ensimmaisen kvartaalin aloitusta ja sen my6ta koko paiva oli taynna erilaista
ohjelmaa tyon teon ohessa. Aamu alkoi yhteisella aamupalalla Helsingissa sijaitsevan hotellin ra-
vintolassa. Toimistolle palattuamme aloin saman tien kontaktoimaan uusia prospekteja, joille voisin
ehdottaa pienia, nopeasti paatettavia kauppoja. Aamun alkaessa olin kahden kaupan paassa tam-
mikuun kappakisan palkintoa. Palkinnon ansaitsee, mikali tammikuun aikana paattaa vahintaan
kahdeksan kauppaa. Uusien prospektien lisaksi minulla oli viela keskiviikon jaljiltd keskustelu auki
asiakkaan kanssa, jota en tavoittanut sovitusti. Paatin soittaa kyseisen asiakkaan edustaman yri-
tyksen toimitusjohtajalle, jonka onneksi tavoitin. Han oli myds tietoinen neuvotteluistamme ja lupasi
hoitaa asian taman paivan sisalla. Toimitusjohtaja osasi kuitenkin sanoa jo varmaksi, etta tulevat
osallistumaan kampanjaan, joten tiesin jo tassa kohtaa, etta tarvitsisin enaa yhden kaupan, niin
tammikuun kauppakisa olisi voitettu. Soittelin 1api prospekteja, jotka ostavat usein edullisesti pel-
kasta printtijulkaisusta pienid mainospaikkoja. Sain tavoitettua tallaisista prospekteista muutamia ja
paasinkin ehdottamaan heille kauppaa. Asiakkaat halusivat kuitenkin keskustella ehdotuksistani
viela yritysten sisalla muidenkin paattajien kanssa ja sovimme, etta tarjouksiin palattaisiin tiistaihin
mennessa. Paivan loppuun mennessa minulla oli yhteensa nelja viimeistaan tiistaina ratkeavaa tar-
jousta. Tamanhetkiselld klousausprosentillani vahintdan yhden niista pitaisi onnistua. Paivan ai-
kana jarjestettiin leikkimielinen kilpailu, jossa tarjouksilla ja kaupoilla ansaittiin pisteita. Projektipaal-
likot jaettiin kahteen joukkueeseen ja kilpailun lopuksi joukkueiden pisteet laskettiin yhteen. Itse an-
saitsin joukkueelleni kaksi pistetta ja yhteensa ansaitsimme 10 pistetta. Havisimme kilpailun kuiten-

kin muutamalla pisteella. Kilpailun paatyttya tydskentely loppui ja juhlat kdynnistyivat kunnolla.

Viikkoanalyysi: seurantajakson paatdsviikko
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Kahdeksan viikon aikana on tapahtunut paljon. Olen paassyt tydstamaan kahta kampanjaa, aloitta-
nut kaksi projektia ja paattanyt yhden. Seurantajakson aikana olen tehnyt 10 kauppaa ja paassyt
viikon kolmen parhaan myyjaan joukkoon jo kolmesti. Kehitysta on tapahtunut huimasti ja sama
suunta tulee varmasti jatkumaan viela hyvan tovin. Tammikuun aikana olen viimeinkin Idytanyt it-
selleni luontevan tavan myyda, mika on nakynyt myyntien maarassa ja kauppojen koossa. Koen

olevani oikeassa paikassa ja haluan kehittya myyjana juuri tallaisen tyon parissa.

Seurantajakson aikana tapahtui muutoksia myods johtoryhman sisalla, kun oma lahiesihenkiloni
vaihtoi yritysta. Sen vuoksi talon sisalla tydskennellysta liiketoiminnan kehitysjohtajasta tuli uusi
esihenkildni. Uudella tiiminvetajalld on hyvin erilainen tapa johtaa, ja sen johdosta minulla on ollut
erittdin paljon vapaampi olo toteuttaa omaa myyntityyliani. Edellinen tiiminvetaja asetti turhan kovia
paineita heti alkumetreilta lahtien eikd onnistumisista huolimatta ollut kovinkaan kannustava. Joh-
don tehtava on kannustaa ja tukea myyjaa saavuttamaan myyjan seka yhtion tavoitteet. Tehtaviin
kuuluu myds myyjan kouluttaminen, palkitseminen ja mahdollisten esteiden poistaminen, joita myy-
jat kohtaavat. Terveen suhteen myyijan ja johdon valilla saa vain luottamuksen ja kunnioituksen
kautta (Jobber 2012, 447). Uuden tiiminvetajan kannustavampi ja luottavaisempi johtamistapa on
toiminut erittdin hyvin ja minulla on tunne, etta voin tehda t6itd omalla tavallani ja tahdillani ja voin
kysya apua, jos sita tarvitsen. Uskon, ettd esihenkildn vaihtumisella on ollut iso vaikutus omaan ke-
hitykseeni.
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4 Pohdinta

Vertaile luvussa aiemmin kirjoittamaasi nykytilanteen kuvausta ja paivakirjaraportoinnissa synty-

nyttd analyysia:
Kehitys

Kahdeksan viikon seurantajakson aikana kehitysta on tapahtunut monella osa-alueella. Onnistu-
neeseen kauppaan vaikuttaa moni asia, mutta koen, etta itseluottamus on yksi tarkeimpia tekijoita.
Kahdeksan viikon aikana olen soittanut Iapi muutaman sata asiakasta ja esitellyt naille kampan-
jaani seka ideaani. Valiin on mahtunut monia hyvia, ettd huonoja puheluita, mutta kaikki niista on
vienyt minua eteenpain. Seurantajakson aikana olen oppinut esittamaan ideani itsevarmasti,
vaikka vastapuolelta ei tulisikaan kovin lammin vastaanotto. Joissakin tilanteissa alussa huonon

tuntuinen puhelu onkin kdantynyt hyvaksi ja johtanut jopa kauppaan.

Itseluottamuksen kartuttua olen oppinut myymaan kampanjaani paremmin ja selkedmmin. Onnistu-
neen myyntipuheen myo6ta olen saanut useammat prospektit kiinnostumaan kampanjastani, mika
on taas johtanut useampiin kauppoihin ja jokainen kauppa on taas ruokkinut itseluottamusta enti-

sestaan.

Seurantajakson aikana myo6s projektinhallintataitoni ovat kehittyneet. Ensimmaisen kampanjan ai-
kana tein virheitd, jotka meinasivat kostautua loppumetreilla. Niistd oppineena, olen panostanut
projektinhallintaan ja —seurantaan enemman. Paremman projektinhallinnan myo6ta voin keskittya

olennaisimpaan eli myyntien tekemiseen.

Seurantajakson aikana olen 16ytanyt monia erilaisia ratkaisumalleja tyohoni, silla 1ahtdpisteessa
olin vield urani alkumetreilla. Tarkeimmat I16ydokset liittyvat prospektointiin. Prospektointia voi
tehda jatkuvasti ja uusia prospekteja voi lIoytaa lahes mista tahansa, kuten sosiaalisesta mediasta,
bussipysakkien mainoksista, kauppojen hyllyilta, radiosta tai tv:std. Seurantajakson aikana pros-
pektoinnista on tullut ikdan kuin alitajuista ja teen sita jatkuvasti. Myos kotona vaimoni kanssa kes-
kustellessa esiin saattaa tulla uusia potentiaalisia asiakkaita. Sopivien prospektien 16ydyttya olen
oppinut hyédyntamaan myos asiakastietoa. Ymmarrettyani asiakkaiden liiketoiminnan perustan
myymisesta on tullut asiantuntevampaa ja vakuuttavampaa. Asiakastiedon kerdamiseen olen 10y-
tanyt muutamia menetelmia, kuten: nettisivut, blogit sosiaalinen media ja Mediaplanetin aiemmin

tuottamat kampanijat.

Paivakirjaa kirjoittaessani olen oppinut sen, kuinka tarkeda oman tydn analysoiminen on uuden tie-
don oppimisen ja sisaistdmisen kannalta. Uskon, etta tydssa kehittyminen on ollut nopeampaa,

kuin mita se olisi ollut ilman paivakirjan pitamista.
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Opinnaytetydn aikana olen varmistunut siita, ettd myyntityd on minulle mielekasta tyéta ja haluan
kehittya siind. Olen myos aina kokenut, etta paineen alla tai kilpailutilanteessa en suoriudu par-
haalla mahdollisella tavalla. Tama kuitenkin osoittautui epatodeksi, silla tammikuun aikana jarjeste-
tyissa kilpailuissa parjasin erinomaisesti. Nyt kun nama asiat ovat selvilla, niin tulen varmasti tyds-

kentelemaan pitkdan myynnin parissa ja kehittymaan entista paremmaksi.

Tyo6tani analysoimalla omat heikkouteni ovat tulleet selkeammin esille ja niihin keskittyminen on
ollut helpompaa. Toisaalta my6s onnistumisten lapikdyminen on ollut kehittavaa ja rohkaissut it-

sedani suoriutumaan entistd paremmin.

Koska kehitys ei missaan nimessa tyssaa tahan, niin jatkossa voin kehittdd osaamistani yha analy-
soimalla ty6tani viikkotasolla seka miettimalla projektin paattyessa, ettd milld osa-alueilla onnistuin
ja missa on viela kehittymisen varaa. Sen lisdksi omaa osaamista tullaa kdymaan |api johdon

kanssa aina projektin paattyessa seka uuden kampanjan suunnitteluvaiheessa.
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