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Taman opinnaytetyon aiheena oli tutkia TeliaSonera Finland Oyj:n eri yritysasiakas segment-
tien ajankayttoa paivittaisessa tyoskentelyssa. Tutkimuksen tavoitteena oli selvittaa, miten
yritysmyyjat kayttavat paivittaisen tyoaikansa. Tutkimuksessa pyrittiin saamaan selville, mita
ajankaytollisia haasteita yritysmyyjilla oli ja mita ratkaisuja naihin haasteisiin loytyi.

Opinnaytetyo muodostuu teoreettisesta viitekehyksesta, empiirisesta osiosta seka siita saatu-
jen tuloksien analysoinnista. Teoriaosuudessa on selvitetty useiden teorialahteiden avulla
myynninprosesseja, myyjantehtavia, segmentointia, ajankayttoa, persoonallisuusteorioita ja
tutkimuksessa kaytettya menetelmia.

Tutkimus toteutettiin hyodyntaen luotainmenetelmaa ja teemahaastattelua. Luotain mene-
telmaa hyodynnettiin valitsemalla yhdeksan tutkimukseen osallistuvaa eri myyntisegmenteissa
toimivaa TeliaSonera Finland Oyj:n yritysmyyjaa, joille annettiin viikon ajaksi paivakirja. Tut-
kimusryhman tuli tayttaa paivakirjassa olevien aktiviteettien viema ajallinen maara. Tutki-
mukseen osallistui myyjia viidesta eri myyntisegmentista. Nama segmentit olivat: Inside, SME,
Account, Large ja Global myyntiyksikot.

Tutkimukseen osallistuneista yhdeksasta yritysmyyjasta vastaukset saatiin kahdeksalta osallis-
tujalta, joten vastausprosenttimme oli huikeat 89. Opinnaytetyossa kaytettiin luotainmene-
telman lisaksi teemahaastatteluja, koska ensimmaisen tutkimuksen jalkeen oli viela tarvetta
saada syventavaa tietoa paivakirjoista saatuihin tuloksiin. Naiden tulosten perusteella saatiin
kattavaa tietoa kehitysideoiden luomiseksi yritysmyynnissa tyoskenteleville.

Yhtena keskeisempana kehitysideana nahtiin eri viestintavalineiden tehokkaamman hyodyn-
tamisen asiakastilanteissa. Naita ovat muun muassa video- ja nettineuvotteluratkaisut. Tut-
kimuksen ja teorioiden pohjalta nahtiin kehittamista ajankayton suunnittelussa seka mahdol-
listen tietojarjestelmien paremmassa hyodyntamisessa.

Avainsanat: myynti, ajankaytto, ajanhallinta, kehitys
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This Bachelor thesis was made in order to research TeliaSonera Finland Plc different corpo-
rate sales segments’ time usage on daily work basis. This research tries to investigate how
corporate salesmen use their daily work hours and on which activities time is used. The re-
search also tries to come to a conclusion to what kind of challenges corporate salesmen have
in their time usage and how do they resolve these challenges.

This thesis is composed of a theoretical part, starting point of this research and an analysis of
the results. The theoretical part introduces sales processes, sales tasks, segmentation, time
usage, personal theories as well as the research and methods that are used in the research.

The research was executed by using probe and theme interview methods. The probe method
was used by selecting nine different salesmen from TeliaSonera Finland PLC who work in dif-
ferent departments of the company. They were given diary that they had to fill all the activi-
ties that are mentioned in the diary for one week. In the research there were salesmen from
five different sales departments of the company. These departments of the company were
Inside, SME, Account, Large and Global sales departments.

From the nine chosen candidates, there were eight candidates who replied to the research so
the reply percent was very high, namely 89%. Due to a need for more detailed information
after the seeing the data from the diaries, theme interviews were also used as a research
method in the present thesis. Based on the results of these results inclusive information was
achieved in order to suggest development ideas for the salesmen who work in these depart-
ments of the company.

One of the main development ideas proposed by this research is that there could be more
effective usage of communication solutions. These would be for example video and web con-
ference solutions. This thesis also found out that there are some issues regarding time man-
agement. For example planning is one of the main points to be improved in the future. This
could be improved by using more effective information systems.

Key words: Sales, time management, development
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1 Johdanto

Myyjien ajankayton hallinta seka siihen liittyvat haasteet ovat puhuttaneet monia myyntior-
ganisaatioita jo vuosia. Yritysjohdolle on selvaa, etta taman haasteen ratkaiseminen lisaisi
myynnin tehokkuutta ja tuottavuutta myyntiorganisaatiossa. Monet myyntijohtajat seka ta-
man haasteen ratkaisemiseen erikoistuneet konsulttiyritykset ovat kehittaneet erilaisia tyoka-
luja seka koulutusohjelmia ongelman ratkaisuun, mutta tasta huolimatta kokonaisvaltaista

ratkaisua ei ole viela loytynyt.

Taman opinnaytetyon aiheena on yritysmyyjien ajankaytto ja siina pyritaan tarjoamaan kehi-
tysehdotuksia yllamainitun haasteen ratkaisemiseksi. Tyossa tutkitaan TeliaSoneran Suomen
yritysmyyntiorganisaation myyjien ajankayttoa eri myyntisegmenteissa. Opinnaytetyo seka
siihen liittyvat tutkimukset ovat toteutettu TeliaSonera Finland Oyj:n Business Services Fin-
land - myyntiorganisaatiossa, joka vastaa kaikista yritysmyyntiin liittyvista toiminnoista Suo-

messa.

1.1  TeliaSonera Finland Oyj

TeliaSonera on Pohjoismaiden ja Baltian alueen johtava televiestintayritys. Taman lisaksi yri-
tyksella on asema matkaviestinnassa Euraasian, Turkin ja Venajan alueella. Euroopan alueella
on TeliaSoneralla globaali dataverkko, jonka siirtokapasiteettia myydaan muille operaattoreil-
le ja tukkuostajille. Pohjoismaiden ja Baltian alueen kotimarkkinoilla on tarjolla laaja vali-
koima matkaviestintapalveluja, kiintean verkon puhepalveluja, datapalveluja seka laajakais-
tapalveluja. Yrityksella on kaikilla nailla markkinoilla vahva asema tai markkinajohtajuus (Te-
liaSonera 2013) .

TeliaSonera syntyi Telia AB:n ja Sonera Oyj:n fuusion tuloksena joulukuussa 2002. Fuusio yh-
disti kaksi Pohjoismaiden johtavaa televiestintayhtiota. TeliaSonera on Ruotsin lain mukaan
perustettu julkinen osakeyhtio ja sen osake noteerataan Tukholman ja Helsingin porsseissa
(TeliaSonera 2013).

Vuonna 2013 yrityksen liikevaihto oli 11 519 miljoonaa euroa. Henkilostoa TeliaSonerassa
maailman laajuisesti vuoden 2013 lopussa oli 26 013, joista Suomen organisaatiossa tyoskente-
lee noin 3 500 henkiloa (TeliaSonera 2013).
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Kaavio 2. Soneran johtoryhma (TeliaSonera 2013)

TeliaSoneran missio on tarjota verkkoyhteyksia ja televiestintapalveluja, joiden avulla ihmiset
ja yritykset voivat viestia helposti, tehokkaasti ja ymparistoystavallisesti. TeliaSonera luo ar-
voa panostamalla maailmanluokan asiakaskokemukseen, verkkojen laatuun ja alan parhaaseen

kustannusrakenteeseen. (TeliaSonera 2013)

TeliaSoneran visio on olla maailmanluokan palveluyritys ja alansa johtava toimija. Te-
liaSonera on ylpea televiestintaalan edellakavijan asemasta, jonka se on saavuttanut innova-
tiivisuudella, luotettavuudella ja asiakasystavallisyydella. TeliaSoneran toiminta on vastuullis-

ta ja perustuu vankkoihin arvoihin ja liiketoimintaperiaatteisiin. (TeliaSonera 2013)



1.2 Aiheen rajaus

Opinnaytetyossa tutkitaan TeliaSonera Finland Oyj:n yritysmyyjien ajankayttoa viidessa eri
segmentissa. Naihin kuuluvat Inside-, SME-, Account-, Large- seka Global-myyntiyksikot. (Ku-

vio 1)

Inside myynti
Toimii yhdessa SME-myyjien kanssa paasaantoisesti heidan tyopareinaan. Heidan lisakseen
tassa segmentissa toimii yksittaisia puhelinmyyjia, jotka myyvat SME-segmenttia vielakin pie-

nempiin asiakkuuksiin. Tassa segmentissa tyoskentelee valtakunnallisesti yhteensa 24 myyjaa.

SME-myynti
Keskittyy paasaantoisesti 15-100 tyontekijaa tyollistaviin yrityksiin, jotka sijaitsevat suomessa
ja paasaantoisesti paattavat ainoastaan Suomen toiminteista. Tassa segmentissa tyoskentelee

valtakunnallisesti yhteensa 18 myyjaa.

Account-myynti
Keskittyy paaasiallisesti 100-500 tyontekijaa tyollistaviin yrityksiin, jotka sijaitsevat suomessa
ja paasaantoisesti paattavat vain Suomen toiminteista. Tassa segmentissa tyoskentelee valta-

kunnallisesti yhteensa 12 myyjaa.

Large-myynti
Keskittyy paaasiallisesti yli 500 tyontekijaa tyollistaviin yrityksiin, jotka sijaitsevat suomessa
ja paasaantoisesti paattavat vain Suomen toiminteista. Tassa segmentissa tyoskentelee valta-

kunnallisesti yhteensa viisi myyjaa.

Global-myynti
Keskittyy paasaantoisesti yli 500 tyontekijaa tyollistaviin yrityksiin, joilla on paljon myos ul-
komaankauppaa seka toimintoja Suomen rajojen ulkopuolella. Tassa segmentissa tyoskentelee

valtakunnallisesti yhteensa nelja myyjaa.
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Kuvio 1. Eri segmenttien asiakkuuksien koot

1.3 Tutkimusongelmat ja tutkimuksen tavoitteet

Yksi merkittava haaste Soneran yritysmyynnissa on yksittaisen asiakasvastuullisenmyyjan aika-
resurssien riittamattomyys tarvittavien tehtavien suorittamiseen laadukkaasti. Myyjan tyoteh-
taviin kuuluu moninaisia tehtavia, aina asiakkuuksien johtamisesta raportointiin. Nykytilanne
on se, ettei myyja ehdi tyoaikansa puitteissa tehda kaikkia vaadittuja tehtavia, joka puoles-
taan hankaloittaa myos asiakkuuksien hoitamista tulevaisuudessa. Taman opinnaytetyon tut-

kimuksen avulla pyrimme loytamaan kehitysehdotuksia tahan haasteeseen.

Tutkimuksen toteuttamisen kannalta haasteeksi nousi myyntisegmenttien erilaisuus. Tyosken-
tely ja asiakkuudet vaihtelevat merkittavasti eri myyntisegmenttien valilla, joten nama asiat
loivat haasteita tutkimuksen suunnittelulle seka toteuttamiselle. Tutkimuksen kannalta mer-
kittavaa oli loytaa mahdollisimman yhtenainen lahestymistapa, jotta erot myyntisegmenteissa
eivat vaikuttaisi merkittavasti tutkimuksen tulokseen. Tutkimuksen tavoitteena on tutkia eri
segmenteissa tyoskentelevien myyjien ajankayttoa ja tuloksien perusteella luoda ratkaisueh-

dotuksia.

Taman opinnaytetyon konkreettiset tutkimuskysymyksen ovat seuraavat:
- Mihin Soneran yritysmyyja kayttaa tyoaikaansa?
- Miten Soneran yritysmyyja suunnittelee ajankayttoaan?

- Mitka asiat Soneran yritysmyyja nakee ajankaytollisesti haasteellisina?
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Missa asioissa Soneran yritysmyynnin tulisi kehittya, jotta se toimisi ajankaytollisesti

tehokkaammin?

2 B2B myynti

Timo Rope (2004, 7) on maaritellyt osuvasti kirjassaan 100 keinoa tehostaa myyntia, etta
”Myynti ei ole vain liike-elaman vaan myos ihmisten valisen kanssakaymisen eras peruskivi.
Suuressa osassa ihmisten valisista vuorovaikutustilanteista on tavalla tai toisella kyse myynnis-
ta. Milloin myydaan itseaan tyopaikkaan, milloin omia ideoita tyopaikalla, milloin puolisolle
henkilokohtaisia toiveita jne.” Myyntia tapahtuu siis lahes koko ajan, vaikka sita ei itse tie-
dostaisikaan. Yritystoiminnassa myynti on yksi tarkeimmista menestyksen tekijoista. Myynnis-
ta tulee yrityksen liikevaihto, eli mikali yrityksessa ei synny kauppaa, ei silla ole muutakaan
lilketoimintaa. Tasta johtuen ei tarvitse ihmetella, etta myyja onkin Suomen yleisin ammat-
tinimike. Jos myyntia lahdetaan tarkemmin maarittelemaan voi sanoa, etta myynti on ”Tuot-
teiden, palveluiden ja ratkaisujen tarjoamista asiakkaille korvausta vastaan. Laajemmassa
mittakaavassa myyntityo on toisiin ihmisiin vaikuttamista, niin, etta saa toisen toimimaan ha-

luamallansa tavalla.” (Helin 2008, 51).

Useasti yrityksen sisalla myynti nahdaan hyvin kapea-alaisesti. Myynnin uskotaan pitavan sisal-
laan vain edustajamyynnin tekemat myyntikaynnit, vaikka se pitaa sisallaan useita muita pro-
sesseja, kuten myyntimateriaalien luomista, tarjousten tekoa, puhelinyhteyksia, hinnoittelua

seka useita muita toimintoja, jotka ovat liitoksissa myyntiin (Rubanovitsch & Aalto 2007, 9).



11

2.1 Myyntiprosessi

Alapuolella on kuvattu myyntiprosessin vaiheistus Timo Ropen (2003, 59) teoksesta Onnistu
myynnissa. Nama prosessit kuvastavat tarkasti sen, mita henkilokohtaiseen myyntityohon kuu-
luu. Seuraavilla sivuilla on kerrottu tarkemmin, myyntiprosessin eri vaiheiden sisallosta. (Ku-

vio 2)

1. Valmisteluvaihe 2. Myyntikeskustelu
- Avaus
- Tarvekartoitus
- Ongelmaratkaisu /
tarveargumentointi
- Epéilyjen hiivyttdminen

- Perustietojen selvittdminen
- Esittelymateriaalin rakentaminen
- Ajankaytdn suunnittelu
- Myyntineuvottelun wvalmistelu

3. Tarjousvaihe 4. Kaupan paittaminen
- Tarjouksen rakentaminen . - Rohkaisu
- Tarjouksen markkinoinnillinen ) - Aikalisg [ kiirehtiminen
esittdminen - "Palkinto”
5. lilkihoite
- Tyytyvaisyyskyselyt
- Tervehdykset

Asiakaslehdet / tiedotteet
Kutsut asiakastilaisuuteen

Kuvio 2. Myyntiprosessin vaiheistus kuvattuna (Rope 2003, 59)

2.1.1  Valmisteluvaihe

Valmisteluvaihe on erityisen merkityksellinen, jos kyseessa on edustaja- tai neuvottelumyynti
yrityksille. Ilman hyvaa valmistelua koko myyntikaynti on turha ja todennakoisesti se hukkaa
seka myynnin etta asiakkaan aikaa. (Owen 2010, 39) Valmisteluvaiheeseen kuuluvat perustie-
tojen selvitys, myyntimateriaalien rakentaminen, ajan varaaminen ja myyntineuvottelun etu-
kateissuunnittelu. Perustietojen selvitykseen kuuluu mm. minka kokoluokan yritys on kysees-
sa, kuinka vanha yritys on, paatuotteet seka asiakassegmentit ja omistusperusta. Nama tiedot
on hyva tietaa ennen ensimmaista kayntia, jotta pystyt antamaan hyvan vaikutelman asiak-

kaalle, mikali asiakas kysyy esimerkiksi mita tiedat heidan yrityksestaan. Mita paremmin val-
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mistaudut tapaamiseen, sita paremman kuvan annat itsestasi ja edustamastasi yrityksesta
(Rope 2003, 60).

2.1.2  Myyntikeskustelu

Varsinaisessa myyntitapaamisessa ovat kanssakaymisen onnistumisen kannalta keskeisia toimia
avauskeskustelu, asiakkaan tarpeiden kartoittaminen ja ostoepailyn haivyttaminen. Avauskes-
kustelussa on myyjan nakokulmasta tavoitteena aistia tilanne ja toimia sen vaatimalla tavalla,
muodostaa nakemys asiakkaasta ja selvittaa asiakkaan ostoryhman henkiloiden roolit. Avaus-
keskustelusta kaytetaan joskus small talk - nimitysta tama viittaa karkeasti ”pieneen keskus-
teluun”, ja sita se juuri on. Kaymalla small talk -keskustelua asiakkaan kanssa tilanne paasee
rentoutumaan ja molemmat osapuolet saavat kasityksen minkalainen persoona on vastassa
(Rope 2003, 63).

Myyjan perusvirheeksi kutsutaan, kun myyja menee "tuote edella”. Tama tarkoittaa sita, etta
myyja on opetellut tuotteen ominaisuudet ja ns. oksentaa ne asiakkaan eteen. Asiakkaan tar-
vekartoitus on yksi askel taman virheen estamiseksi. Tarvekartoituksessa yritetaan saada sel-
ville asiakkaan nykyiset haasteet ja tarpeet. ”Ali siis oleta vaan kysy”, on eraan huippumyy-
jan neuvo (Rummukainen 2008, 62). Tuotteiden tai palveluiden myyminen helpottuu huomat-
tavasti, kun asiakkaan nykytila on tiedossa ja pystyy argumentoimaan myymaasi tuotetta.

Tarvekartoituksessa kaytetaan yleisesti avoimia kysymyksia, kuten:

Mitka ominaisuudet naissa tuotteissa ovat teille keskeisia?
Mita ongelmia tai haasteita teidan nykyisessa toiminnassanne talla alueella on?

Mita asioita haluaisitte tahan tyohon sisallytettavan?

Oston esteiden poistaminen on yksi keskeisimpia osa-alueita onnistuneessa myyntityossa. Tas-
sa onnistuminen edellyttaa, etta myynnin valmisteluvaiheessa varaudutaan kaikkiin oston es-
teisiin (Rope 2003, 64).

2.1.3 Tarjousvaihe

Tarjouksen teko ja esittaminen kuuluu olennaisesti myyntiviestintaan. Keskeista onkin nahda
tarjous kaupankayntiviestinnan myynnillisena elementtina. Markkinoijan tulisi aina nahda tar-
jouksen tekeminen myynnillisena mahdollisuutena - ei vain valttamattomana ehdotettavan
ratkaisun materiaalina, koska asiakas tekee aina itselleen merkittaa taloudellista paatosta.
Tarjouksen markkinoinnillisuuden seka kaupankaynnin tuloksellisuuden valilla on voitu osoit-

taa selkeaa positiivista korrelaatiota (Rope 2003, 70).
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2.1.4 Kaupan paattaminen

Liiketoiminnan kannalta keskeisin myyjan prosessi on kaupan paattaminen. Kaupan paattami-

sessa keskeisia vaiheita ovat:

rohkaisu kaupan tekoon
varmistus asiakkaan kokemien riskien poistamisesta

ala yli myy

Rohkaistaessa asiakasta kaupan tekoon on tarkeaa perustella monipuolisesti, miksi juuri nyt
kannattaa tehda kaupat ja mita hyotyja asiakas sopimuksesta saa. Riskien poistaminen onnis-
tuu helpoiten kysymalla asiakkaalta, mitka asiat mietityttavat ja mita tarvitsee tehda, etta
paasemme sopimukseen. (Rope 2003,75) Asiakas antaa yleensa vahvat ostosignaalit, joten
myy, kun nama signaalit tulevat. Muussa tapauksessa saatat ylimyyda, jolloin asiakas saattaa

alkaa kyseenalaistamaan paatostaan (Owen 2010, 65).
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2.1.5 Jalkihoito

Myynnin jalkeen tapahtuvan toimituksen sujuvuus seka asiakkaan tyytyvaisyyden varmistami-
nen tulee nahda osana myyntiprosessia. Tata viimeista myyntiprosessin osaa kuvataan yleensa
nimella jalkihoito. Myyjan vastuu ei siis lopu kaupan tekemiseen, vaan jatkuu aina toimituk-
sen lapivientiin ja asiakkaan tyytyvaiseksi hoitamiseen saakka. Periaatetasolla tama ajatus-
malli on varsin selva, mutta kaytannossa saattaa tuottaa ongelmia. Myyja ei valttamatta ole
hankkeen vastuullinen toteuttaja. Asiakastyytyvaisyyden selvittamiseen on useita tapoja. Kay-
tettavien tapojen toimivuus riippuu harjoitettavan liiketoiminnan luonteesta ja kauppojen
suuruudesta seka tiheydesta. Myyntiprosessiin liittyvat asiakastyytyvaisyyden selvitysmallit
voidaan karkeasti jakaa mekaanisiin palautejarjestelmiin ja erikseen selvitettaviin tyytyvai-
syyskokemuksiin (Taulukko 1) (Rope 2003, 83).

Tyytyvaisyyden

selvitysvaline

Tarkasteltava asia

Systemaattinen
Tyytyvaisyysselvitys

Mekaaninen
palautejarjestelma

Kaupan suuruus

Kaupan useus

Kohteen monimutkaisuus
Asiakkaiden maara
Asiakkaiden tavoitettavuus
Véliportaiden maara

Taloudellisesti suuri
Harvoin toistuva
Monimutkainen
Vahadinen

Helppo

Ei lainkaan / vahan

Vahdinen
Jatkuvaluonteinen
Yksinkertainen
Suuri

Vaikea

Useita

Taulukko 1. Mekaanisen palautejarjestelman ja systemaattisen asiakastyytyvaisyysselvityksen
valintaan vaikuttavat tekijat (Rope 2003, 84).

2.2 Myyjan tehtavit

Myyjalta edellytetaan kokonaisvaltaista myyntiprosessin hallintaa, johon kuuluu vahvasti myy-
jan ajankaytto. Ajanhallinta ja suunnitelmallisuus ovat tarkeimpia ominaisuuksista, jotka
myyjan pitaa hallita. Mikali omaa ajankayttoaan ei hallitse jaa asioita tekematta, omien
hankkeiden hallinta epaonnistuu ja pahimmassa tapauksessa myyja menettaa kauppoja ja

nain omia tulojaan (Rubanovitsch & Aalto 2007, 17).

Myyjan pitaa osata kartoittaa asiakkaan tarpeet seka haasteet. Myyjan tulee tuntea asiakkai-
den liiketoiminta, seka tuntea omat ja kilpailijan ratkaisut. Tarkeita mittareita, jotka maarit-
televat myyjaa ovat kuinka tehokas, vakuuttava, ymmarrettava, oma-aloitteinen, ystavallinen

ja kohtelias myyja on. ”Myyjan tyo on yha enenevassa maarin asiakkuuksien hallintaa. Asiak-
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kaiden toimintaympariston tunteminen ja naiden tietojen hyodyntaminen ovat avainasemassa

myyntityossa ja asiakaskohtaamisissa” . (Rubanovitsch & Aalto 2007, 18,19)

Timo Rope (2003, 101-103) kirjoittaa teoksessaan Onnistu myynnissa. ”Jos ajatellaan ominai-
suuksia, joita hyvaan myyjaan liittyy, on lista lahes loputon ja enemmankin epainhimillisen
suurta kyvykkyytta vaativa kuin ainakaan vaatimaton vaatimustasoltaan.” Listalla Rope on
luetellut mm. asiansa osaava, verbaalisesti sujuva, hyva kuuntelija, mukava henkilo, fiksu ja
oivaltava, psykologisen silman omaava, tasmallinen, luotettava, rehellinen, olemukseltaan
siisti, tuotteensa mukainen, positiivisen elamanasenteen omaava, sosiaalisen luonteenlaadun
omaava, persoonallinen ja useita muita ominaisuuksia. Kaikki nama ominaisuudet ovat tarkei-
ta, ottamatta kantaa ominaisuuksien tarkeysjarjestykseen. Lista kertoo hyvin sen, etta taitoja

ja ominaisuuksia, joita myyjalta odotetaan ei ole vahan, eika niita ole helppo saavuttaa.

2.3 Myynnin segmentointi

Segmentointi on asiakkaiden ryhmittelya yhtenaisiin joukkoihin. Tama on keskeinen tyokalu
asiakassuhteiden hallintaan ja markkinointiin. Segmentoinnin periaate on, etta asiakkaat ovat
erilaisia ja yrityksen tulisi lahestya niita asiakkaita ensimmaiseksi, jotka hyodyttavat liiketoi-
mintaa eniten. Segmentointi on tarkeaa liiketoimintastrategian ja markkinoinnin kannalta.
Sama patee myos yrityksen myyntiorganisaation segmentoinnissa. Kohdistamalla oikea osaa-
minen hoitamaan oikeita asiakaskohderyhmia, voidaan paasta yrityksen kannalta tuottoisim-

paan ratkaisuun (Raatikainen 2008, 100).

Riittavan tarkalla segmentoinnilla yrityksen markkinointiresurssit riittavat paremmin kuin,
etta tarjoaisi kaikille kaikkea. Segmentoinnilla saavutetaan kilpailuetua, kun tunnetaan omat
asiakkaat ja heidan tarpeensa. Segmentointiprosessin tulisi olla jatkuvaa tarkkailua ja seuran-
taa. Oppiva ja muuttuva prosessi, jota voidaan muokata ja ajankohtaistaa uusin kriteerein,
niin kuin koko muutakin liiketoimintaa (Ala-Mutka & Talvela 2004, 54).
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Kysynnan ja ostokayttaytymisen tutkiminen
1. Analysoidaan kysynta ja potentiaalisten ostajien ostokayttaytyminen
2. Selvitetaan ostokayttaytymisen taustalla olevat tekijat, ja valitaan
segmentointikriteerit
3. Pilkotaan markkinat kriteerien perusteella segmenteihin

a) perussegmentointi

b) asiakassuhdesegmentointi

Kohderyhmien valinta
1. Valitaan segmentointistrategia
2. Valitaan tavoiteltavat segmentit

Markkinointiohjelman luominen
1. Asemoidaan yritys tai tuote markkinoille suhteessa Kilpailijoihin
2. Suunnitellaan kullekin segmentille oma markkinointiohjelmansa

3. Toteutetaan markkinointi ohjelma, ja seurataan sen toteutumista

Kaavio 3. Segmentointiprosessi (Bergstrom & Leppanen 2009, 153).

3 Ajankaytto

TeliaSoneran yritysmyynnilla on paljon erilaisia tehtavia viikoittain. Naista tehtavista selviy-
tyakseen tulee myyjan pystya hyodyntamaan parhaalla mahdollisella tavalla kaytossa oleva
tyoaika. Monilla tyopaikoilla tyota on vahintaankin riittavasti ja tyotahti on kiireinen. Nykyaan
tyotaakkaa on enemman kuin aikaisempina vuosikymmenina ja kiireesta tuodaankin esille en-
tista enemman myos omissa verkostoissa. (Torppa 2013, 62). Ajankayton hallinta on yksi rat-
kaiseva tekija kun halutaan saavuttaa huipputuloksia myyntityossa. Huippumyyjat on tietoisia
mihin aikaansa kayttavat ja osaavat erottaa joutavan nyhertamisen tuloksellisesta toiminnas-
ta (Rummukainen 2008, 28).

Eri ihmiset kokevat ja ilmaisevat kiireen eri tavoin. Toisilla aikaa kuluu tyotehtavista suoriu-
tumiseen enemman kuin toisilla. Ajankayttoa tutkittaessa sana “kiire” on tullut erittain usein
esille. Monesti tyontekija itse nostaa esille omaa kiirettaan ja sita kuinka tarkeaa tyota itse
tekee tai kuinka tarkea itse on. Toisaalta kiireella voidaan antaa myos toisenlaista viestia.
Sita saatetaan korostaa, jottei omalle tyopoydalle paasisi kasaantumaan viela entista enem-
man toita (Torppa 2013, 63).
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On monia tapoja selittaa kiiretta ja vedota silla ajankayton haasteisiin mutta pitaa muistaa,
etta henkilolla itsellaan tai organisaatiolla on mahdollisuus vaikuttaa asiaan. Monesti kirjoite-
taankin, etta tyontekijalla itsellaan on eniten mahdollisuuksia vaikuttaa omaan kiireeseensa.
Tassa oleellista on oman ajankayttonsa tiedostaminen, josta voidaan edeta sen tarkempaan
suunnitteluun ja edelleen kehittamiseen. Keskeisena tekijana on loytaa uusia tapoja tyosken-
nella. Taman opinnaytetyon tarkoituksena on tuoda esille niita asioita, joihin TeliaSoneran

yritysmyyja aikaansa kayttaa (Torppa 2013, 62-63).

3.1 Ajankayton kehittaminen

Myyja itse voi hyvin pitkalti vaikuttaa ajankayttoonsa ja sen kehittamiseen. Oleellista ajan-
kayton kehittamisessa ja tata kautta tuottavuuden parantamisessa on tuntea ajallisesti haas-
tavat hetket. Torppa kirjoittaa kirjassaan: "Tyon tekeminen, tyon aloittaminen ja tyohonme-
no poikkeavat kovastikin eri aikoina. Joskus yksin tyoskenteleva ei vain onnistu aloittamaan
jotain tehtavaa. Toisinaan hanella on niin paha sunnuntai-iltapaivan angsti, ettei han edes
muista sellaista niilta ajoilta, kun han tyoskenteli ikavassa tyopaikassa - ja nyt han on omil-
laan, ilman tyoyhteison painetta, mutta silti sunnuntait aivan kuin pilaantuvat tyoviikon alkua
odotellessa” (Torppa 2013, 66). Naita asioita vastaan voi kuitenkin kukin myyja taistella ja
ikaan kuin loiventaa ikavien asioiden hoitoa. Torpan mielesta voidaan ajanhallinnalla asiaan
puuttua. Monesti kiireinen viikko ja kuormittunut tyotilanne ajaa tilanteeseen, jossa on alet-
tava miettimaan ajanhallintaa, koska siita on apua. Ajanhallintaan liittyen Torppa listaa muu-
taman hyvan vinkin: ”"Moni listaa toitaan, ja hieman pidemmalle meneva listaa tyonsa ja va-
paat tuntinsa, jolloin viikko alkaa nayttaa lupaavammalta tai sen voi ainakin jarjestaa koh-
tuullisemmaksi” Huolet ja murheet eivat tassa auta, joten tulisi pyrkia vahentamaan niita.
Oman elaman hallinta ja riittava vapaa-aika on tassa erittain tarkeassa roolissa. Tyopaikalla ei
tulisi asua vaan viettaa myos aikaa sen ulkopuolella. Tyontekijan tulisikin vaalia tyon ulkoisia
suhteita, jotta jaksaa keskittya tyOaikana itse tyosuoritteisiin. (Torppa 2013, 66-68) Tyonte-
kijan tulisikin keskittya siihen, kuinka paljon han pystyy tuottamaan yritykselle arvoa ja aset-
taa itsellensa sen mukaan tavoitteita (Davidson, Simon, Gottschalk, Hunt, Wood & Griffin
2006, 326).

Ajankayton kehittamiseksi on myos oleellista hahmottaa tyon vuosikierto. Tehtavat usein tois-
tuvat ja sita voidaan kayttaa hyodyksi tyotehtavien suunnittelussa. Monesti tyopaivat saatta-
vat muistuttaa toisiaan, mutta silti samalla vuosikierto toistuu. Ajankayton suunnittelussa
apuna voi olla erilaisia tyokaluja esimerkiksi vuosikello. Siihen tyontekijan tulisi kirjoittaa
hermoilun ja onnen, kiireen ja rahantulon ajat. Taman jalkeen tyontekija voisi tutkia niiden

yhtymakohtia, mahdollisia syita ja seurauksia. Taman seuraaminen saattaa tuoda laatijalle
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lohtua seka osoittautua hyvinkin kiinnostavaksi. Vuosikellon avulla voikin ajankayton lisaksi
seurata esimerkiksi rahankayttoa (Torppa 2013, 64-65).

Oleellinen asia ajankayton kehittamisessa on realismi. Myyjan tulisi laatia realistisia aikatau-
luja. Monesti myyjalle saattaa syntya aikaoptimismia, joka tarkoittaa sita, etta han luulee
ehtivansa paljon enemman kuin ikina pystyy tekemaan. Tama aiheuttaa sen, etta kiire aiheu-
tuu monesti henkilosta itsestaan. Pelkka nappituntuma ei riita vaan asiaa pitaa tutkiskella eri
kulmista eika vain luottaa omaan intuitioon. Realismi tulee pitaa mielessaan myos ajankayton
seurannassa, joka on oleellinen osa ajankayton kehittamista. Seuranta saattaakin avata myy-
jan silmat siita, mika on realistinen aikataulu kuhunkin tyotehtavaan. Nama kasitykset paase-
vat kehittymaan kuin vain jaksaa seurata ja analysoida omaa ajankayttoaan. Eli yhteenvetona

voidaan sanoa, etta myyjan tulee tuntea oma ajankayttonsa (Torppa 2013, 63).

3.2 Myyjaorganisaation ajankaytto

Kaytettavissa oleva aika ja myyjien maara ovat keskeisia tekijoita myynnin ohjaamisessa. Or-
ganisaation tulisikin kiinnittaa huomiota siihen, etta myyjien ajankayttosuunnitelmat ja asia-
kaskategorioiden koko ovat linjassa keskenaan. Tama tarkoittaa sita, etta aikaa kaytetaan sen
mukaan kuinka tarkeita asiakkuuksia kyseisessa kategoriassa on. (Rudanovitsch & Valorinta

2009, 62). Kuviosta 3 nakee, kuinka asiakkuudet voi maarittaa niiden arvon mukaan.

Myyjaorganisaation ajank

4

>

ASIAKKAIDEN LUOKITUS :;f""s-‘:"
LUKUMAARA ORG TON
AJANKAYTTO

Kuvio 3. Myyntiorganisaation ajankaytto (Rudanovitsch & Valorinta 2009, 63)

4  Persoonallisuus

Ajanhallintaan ja kiireentunteeseen vaikuttavat myos ihmisen persoonan ominaispiirteet.
Tyoyhteiso on erilaisten persoonallisuuksien kohtaamispaikka. Persoonan ominaispiirteet vai-

kuttavat merkittavasti ihmisen kyvykkyyteen hallita omaa aikaansa, tasta syysta seuraavassa
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luvussa tarkastellaan persoonallisuusteorioita seka persoonallisuustyyppien merkitysta tutki-

musongelmaan.

4.1 Persoonallisuustyypit

Persoonallisuuden maaritteleminen voidaan tehda monella tavalla. Yksi nakokanta tahan on
psykologia, jossa se nahdaan tieteena. Tiina Brandt (Brandt 2011, 15) kirjoittaa: ”Psykologias-
sa persoonallisuus nahdaan tieteena, joka tutkii psykologisia rakenteita ja prosesseja, jotka
organisoivat ihmisen kokemuksia ja antavat muodon hanen toimilleen ja reaktioilleen ympa-

riston suhteen”.

Persoonallisuus nakyy myos hyvin vahvasti etenkin vuorovaikutustilanteissa, joissa henkilon
kayttaytymista ja suhtautumista muihin ihmisiin voidaan seurata. Persoonallisuudessa voi-
daan esimerkiksi kuvata rakenteita ja piirteita joista se koostuu. Toinen lahestymistapa on
prosessit ja dynamiikka. Talloin keskeista on se miten persoonallisuus muotoutuu, muuttuu ja
ilmenee erilaisissa tilanteissa. Monesti persoonallisuusteoriat yrittavat kuvata rakennetta ja

toisinaan prosessia, mutta yleensa kuvauksissa kaytetaan molempia (Brandt 2011, 15).
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4.2  Persoonallisuusteorioita

Seuraavaksi kaydaan lapi eri persoonallisuusteorioita, joita on tahan listattuna yhteensa kuu-
si. Nama teoriat poikkeavat toisistaan ja antavat kuvan siita, kuinka kattavasti voidaan yksilo

luokitella yhteen tai useampaan persoonallisuusteoriaan.

Psykodynaaminen persoonallisuusteoria perustuu psykoanalyysiin, jonka on luonut Itavaltalai-
nen Laakari Sigmund Freud. Psykoanalyysin nimella kulkee useita kymmenia teorioita, jotka
hieman poikkeavat toisistaan. Nama kaikki kuitenkin voidaan lukea otsikon mukaisen persoo-
nallisuusteorian alle. Lahtokohtana tassa teoriassa on lapsuudenkokemukset. Brandt kirjoit-
taa: ”Freudin strukturaalisen mallin mukaan ihmisen psyykeen muodostavat id, superego ja
ego. Id toimii mielihyvaperiaatteen mukaan. Ego pyrkii noudattamaan sosiaalisia normeja ja
tasapainottamaan idin halujen ja toisaalta ulkomaailman ja superegon asettamien rajojen
valilla. Superego toimii kuin omatunto: rajoittaa idin haluja yhteison normien ja perinteiden
mukaan ja kontrolloi egon toimintaa” (Brandt 2011, 15). Carl Jung on my0s perustanut oman
teoriansa taman asian ymparille, joka lahinna laajentaa ja avustaa Freudin teoriaa. Jung pi-
taa persoonallisuuden rakennetta monimutkaisempana ja eraanlaisena verkostona, joka pyrkii
lopulliseen tasapainoon. Jungin teoriassa keskeista on se, etta ihmisella on seka kollektiivinen
etta subjektiivinen alitajunta. Subjektiivinen alitajunta syntyy kokemusten kautta ja tekee
siita taten jokaisen ihmisen yksilollista omaisuutta. Kollektiivinen alitajunta sen sijaan on kai-
killa yhteinen. Neopsykoanalyyttisen teorian edustajia on monia, mutta tassa opinnaytetyossa
niita ei kasitella (Dunderfelt, Laakso, Peltola, Vidjeskog ja Niemi 1993, 64-65).

Piirreteoriat ovat tarkeimpia osa-alueita perinteisessa persoonallisuustutkimuksessa. Naissa
teorioissa luodaan yksiloiden hallitseviin seka pysyviin reaktio - ja toimintatapoihin perustuvia
tyyppiluokkia joita tutkitaan. Reaktio - ja toimintatavoilla tarkoitetaan yksiloiden piirteita.
Piirteet ovat yleensa hyvin erottuva ja pysyva tapa, joka on erilainen eri ihmisilla. Nailla piir-
teilla on kaksi aaripaata kuten vaikka levollinen-levoton ja naiden valissa piirteen vahvuus
vaihtelee henkilosta toiseen. Naita teorioita ovat esittaneet muun muassa Gordon Allport ja
Raymond Cattell. (Brandt 2011, 16) Piirreteorioista on pystytty identifioimaan viisi peruspiir-
retta: ulospain suuntautuneisuus, ystavallisyys, tunnollisuus, tasapainoisuus ja avoi-
muus/sivistyneisyys. Naita piirteita tai niiden erottelua ei kuitenkaan ole pystytty todenta-
maan eli niista ei ole todisteita. Silti niita kuitenkin pyritaan testaamaan eri testien avulla
(Dunderfelt ym. 1993, 73-77).

Humanistisen psykologian teoriat edustavat niin sanottua ymmartavaa lahestymistapaa. Siina
arvostetaan yksilon yksilollisyyden kehitysta ja tutkitaan subjektiivista kokemusta. Naiden

teorioiden edustajat eivat haluaisi perustaa tutkimuksia kokeelliseen psykologiaan, testeihin



21

tai tilastomatemaattisiin menetelmiin. Terapia - ja neuvontatilanteissa kaydyt keskustelut
ovat pitkalti heidan havaintonsa pohjana. Tunnetuimpia hahmoja tassa liikkeessa ovat Carl
Rogers ja Abraham Maslow. (Brandt 2011, 16). Tassa teoriassa ei pystyta piirreteorioiden ta-
paan luokittelemaan persoonallisuutta ulkoapain. Humanistisessa teoriassa persoonallisuus
nahdaan minuuden ja ihanneminuuden valiseksi kuiluksi tai toiseksi erikseen (Dunderfelt ym.
1993, 81-83).

Oppimisteoreettiset persoonallisuusteoriat pyrkivat tekemaan psykologiasta puhtaan luonnon-
tieteen. Tassa pyritaan eri arsykkeiden aikaansaamien reaktioiden kautta todentamaan asiaa.
Keskeisesti muodostuu ulkoa tulevien oppimistapahtumien kautta. Tasta kuitenkin vahitellen
muodostui nakemys, ettei ihminen ole taysin riippuvainen ympariston ehdollistamisesta seka
se, etta ihminen pystyy saatelemaan sisaista kayttaytymistaan. Suuntauksina naiden oppimis-
teorioiden osalta ovat behavioristinen ja sosiaalisen oppimisen psykologia. Suuntauksia edus-

tavat muun muassa B.F. Skinner, Albert Bandura ja Julian Rotter (Brandt 2011, 16).

Kognitiivisessa persoonallisuusteoriassa luotetaan pitkalti ihmisten eri aistien tekemiin ha-
vaintoihin ymparistosta. Muun muassa muisti, havainnointikyky, ajattelu ja muut kognitiiviset
toiminnot havainnoivat ymparistoa, joista syntyy kasityksia henkilolle. Teorian ydin siis perus-
tuu olettamukselle ihmisesta itseaan saatelevana organismina. (Brandt 2011, 17) Ytimen ym-
parille syntyvat minarakenteen ulkokehat, joihin kuuluu kuva maailmasta seka kasitykset mi-
nuudesta. Naiden perusteella yksilo suuntaa toimintaansa seka tulkitsee tietoa (Dunderfelt
ym. 1993, 87).

Konstruktivistinen teoria pohjautuu pitkalti ihmisen muokkautuvuuteen ja kayttaytymiseen eri
tilanteissa ja eri ihmisten parissa. Talla tavoin ihminen muokkautuu ajan saatossa sosiaalisen

roolin, maineen, paamaarien ja omien kasityksien kautta (Brandt 2011, 17).
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4.3 Myers-Briggs tyyppi-indikaattori

Myer-Briggs tyyppi-indikaattorilla on laaja teoriapohja ja se kuvaa tyyppeja ennemmin kuin
piirteita. Tasta teoriasta kaytetaan myos lyhennetta MBTI. Teoriassa on siteerattu myos C.G.
Jungin vuonna 1921 kirjoittamaa kirjaa ”Psykologiset tyypit”. Jung havaitsi ihmisilla olevan
erilaisia asennepreferensseja. Kaiken kaikkiaan Jung havaitsi kolme eri preferenssia, joista
ensimmaiseksi loytyivat ekstravertti ja introvertti. Toiset saavat energiaa ulkomaailmasta ja
toiset sisaisesta maailmastaan. Kaksi jalkimmaista, joita Jung kutsuu mentaalisiksi dimensi-
oiksi, ovat tosiasiallinen-intuitiivinen ja ajatteleva-tunteva. Brandt kertoo: "Tosiasiallinen-
intuitiivinen kuvaa tapaa havainnoida maailmaa, ja ajatteleva-tunteva kertoo tavasta tehda
paatoksia” (Brandt 2011, 17). Myohemmin USA:ssa aiti ja tytar nimeltaan Katherine Cook
Briggs ja Isabel Briggs Myers omistivat MBTI:lle koko elamansa ja kehittivat Jungin tietoja
edelleen. Taman seurauksena syntyi viela neljas elamantyylia kuvaava dimensio jarjestelmal-
linen-spontaani. Miers kirjoittikin omassa teoksessaan, etta ihmiset monesti kuvittelevat
oman ajatusmaailman toimivan samanlailla kuin muiden ja talloin unohtuu ihmisten erilaiset

tavat havaita ja prosessoida asioita (Brandt 2011, 17).

Teoria tarkoittaa sita, etta ihminen kayttaa aina toista preferenssiparia paremmin kuin toista,
ja naista syntyy nelikirjaiminen yhdistelma, joka tarkoittaa henkilon persoonallisuustyyppia.
Esimerkiksi ENFJ. (Kuvio 4) (Ekstravertti-intuitiivinen-tunteva-jarjestelmallinen) (Brandt
2011, 18).

Ekstravertti, E (extraversion) @) Introvertti, | (introversion)
Tosiasiallinen, S (sensing) € |ntuitiivinen, N (Intuition)
Ajatteleva, T (thinking) =) Tunteva,F (Feeling)

Jarjestelmallinen, ) (judging) = Spontaani, P (perceiving)

Kuvio 4. ENFJ (Brandt 2011, 18).
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5  Tutkimusmenetelmat

Opinnaytetyon tutkimusongelmaa lahestytaan kvalitatiivisten tutkimusmenetelmien avulla,
jotka olivat teemahaastattelut seka menetelma nimeltaan luotaimet. Valittuun tutkimusme-
netelmaan paadyttiin kohtalaisen pienen kohderyhman seka tutkittavien henkildiden kiireisen
tyotilanteen vuoksi. Valitun tutkimusmenetelman avulla on mahdollista kerata tietoa kohden-
netusta ajanjaksosta seka syventya valitun aikavalin tapahtumiin. Edella mainituista kom-
ponenteista koostamalla tutkimuksesta saadaan riittavan kattava seka luotettava haastavista

tutkimusolosuhteista huolimatta.

Tutkimusmenetelmat on jaettu kahteen eli maarallisiin tutkimuksiin (kvantitatiivinen) ja laa-
dullisiin tutkimuksiin (kvalitatiivinen). Maarallisten tutkimusmenetelmien avulla pyritaan sel-
vittamaan lukumaariin liittyvia tutkimusongelmia. Tutkimuksen onnistumisen kannalta maa-
rallinen tutkimus vaatii riittavan suurta otosta ja perusjoukkoa. Laadullisessa tutkimuksessa
kohteena ovat usein ihmiset ja heidan luoma merkitys. Laadullisella tutkimuksella pyritaan
toimijoiden nakokulmien ymmartamiseen. Tama tutkimusmenetelman valintaa puoltaa se,
ettei tutkittavaa ongelmaa tunneta entuudestaan hyvin (Hirsjarvi, Remes & Sajovaara 2012,
161,162,163).

Tutkimusmenetelmat on jaettu kvantitatiiviseen eli maaralliseen menetelmaan ja kvalitatiivi-
seen eli laadulliseen menetelmaan. Kvantitatiivisella menetelman avulla selvitetaan lukumaa-
riin liittyvia kysymyksia. Silla pyritaan yleistettavyyteen, ennustettavuuteen ja kausaaliseli-
tyksiin. Tutkimuksellisesti tama edellyttaa riittavan suurta ja edustavaa otosta. Lisaksi on esi-
tetty, etta kvantitatiivinen suuntaus tutkii kayttaytymista. Kvalitatiivisessa tutkimuksessa
tutkimuskohteena ovat ihmisen luomat merkitykset ja silla pyritaan kontekstuaalisuuteen,
tulkintaan ja toimijoiden nakokulman ymmartamiseen. Tama menetelma valitaan usein sil-
loin, kun tutkimusaihetta ei entuudestaan tunneta hyvin (Tuomi, J 2008, 95, 97; Hirsjarvi &
Hurme 2004, 22).

Kvalitatiivinen eli laadullinen tutkimus on menetelmasuuntaus, jota kaytetaan ihmistieteissa
maarallisen eli kvantitatiivisen tutkimuksen lisaksi. Kvalitatiivisessa tutkimuksessa pyritaan
ymmartamaan tutkittavaa ilmiota. Kaytannossa tama tarkoittaa ilmion merkityksen tai tarkoi-
tuksen selvittamista seka kokonaisvaltaisen ja syvemman kasityksen saamista, joka usein tar-
koittaa tilan antamista tutkittavien henkiloiden nakokulmille ja kokemuksille seka perehty-
mista tutkittavaan ilmioon liittyviin ajatuksiin, tunteisiin ja vaikuttimiin. Kvalitatiivinen tut-
kimus on saanut vaikutteita mm. hermeneutiikasta, fenomelogiasta ja analyyttisesta kielifilo-
sofiasta (Alasuutari 2011, 31).
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Kvalitatiivisen tutkimuksen analyysissa kaytetaan yleensa harkinnanvaraista otantaa. Yksikoita
ei valita kovin suurta maaraa, mutta niita tutkitaan perusteellisesti, jolloin aineiston laatu on
tarkeaa. Aineiston tulee olla kattava suhteessa siihen, millaista analyysia ja tulkintaa siita
aiotaan tehda. Kvalitatiivisen tutkimuksen analyysissa argumentoidaan lukujen ja niiden valis-
ten systemaattisten, tilastollisten yhteyksien avulla. Lahtokohtana on se, etta aineisto saate-
taan taulukkomuotoon. Tama tarkoittaa sita, etta kullekin tutkimusyksikolle annetaan arvoja
eri muuttujilla. Muuttujat eivat valttamatta ole numeroita. Hyvana esimerkkina on nominaa-

limuuttuja, jonka muuttujan saama arvo voi olla kirjain symboli (Alasuutari 2011, 34).

5.1 Luotaimet

Tassa opinnaytetyossa on tutkimusosuus toteutettu hyodyntamalla kahta laadullista tutki-
musmenetelmaa. Ensimmainen niista on tiedonkeruumenetelma nimeltaan luotaimet. Luo-
taimet on paivakirjamenetelma, jossa tutkittavien henkiloiden on tarkoitus kayttaa itsedoku-
mentointimenetelmaa valitulta ajanjaksolta. Tutkijaosapuoli antaa materiaalin eli tassa tapa-
uksessa paivakirjan, jonne kirjataan pyydetyt asiat. Luotaimella tarkoitetaan tutkimuspaket-
tia (Tuulaniemi 2011, 151).

Tata menetelmaa kaytetaan silloin kun tutkimuksen toteuttajalla ei ole mahdollisuutta ha-
vainnoida tutkimuskohteen tarkeita toiminteita sen omassa ymparistossa. Tahan tyohon tut-
kimusmenetelma valittiin myos siita syysta, etta tutkimuksen kannalta oli merkittavaa kerata
kokonaisen viikon ajalta tutkimustietoa useammalta henkilolta. Juha Tuulaniemi kirjoittaa:
”Luotaimia kaytetaan myos silloin, kun tarvitaan havainnointidataa koko vuorokauden ajalta,

useissa kohteissa tai suuresta maarasta ihmisia” (Tuulaniemi 2011, 151).

Tuulaniemi (2011, 151) listaa tehtavapaketit, joita tama menetelma voi pitaa sisallaan:

Paivakirjan, johon tutkittava kirjaa pyydettyja asioita

Kartan, johon tutkittava merkitsee vierailemansa paikat tai kayttamansa reitit
Internetsivuston, johon tutkittava lahettaa matkapuhelimella kuvia pyydetyista pai-
koista tai elamanpiiristaan

Palautemateriaalia, johon tutkittava maarittelee kokemuksiaan tai tunteitaan ohja-

tusti, esimerkiksi visuaalisilla merkeilla, tarroilla tai vareilla.

Seuratun ajanjakson jalkeen tutkittava henkilo lahettaa luotaimen takaisin tutkijalle, joka
tulkitsee seka analysoi saamiaan vastauksia. Tassa tutkimusmenetelmassa on hyva huomioida
aivan kuten Tuulaniemi kirjoittaa ”sita saa mita tilaa”. Talla han tarkoittaa sita, etta se mita
tehtavapaketti pitaa sisallaan, maarittelee sen, kuinka kattavaa materiaalia tutkimukseen saa
(Tuulaniemi 2011, 152).
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5.2 Teemahaastattelu

Toinen opinnaytetyossa hyodynnetty tutkimusmenetelma on teemahaastattelut. Tama tutki-
musmenetelma tunnetaan myos nimella puolistrukturoitu haastattelu. Se on lomakehaastatte-
lun ja strukturoimattoman haastattelun valimuoto. Tasta haastattelumuodosta on kirjoitettu
monia eri teoksia ja yhdessa niista on esitetty nakemys, etta kysymykset on maaratty ennalta,
mutta haastattelija voi vaihdella niiden sanamuotoa. Mitaan yhtenaista nakemysta ei ole tasta
haastattelumuodosta olemassa ja Fieding (1993, 136) kirjoittaa, etta kysymysten muoto on
puolistandardoidussa haastattelussa kaikille sama, mutta haastattelija voi vaihdella kysymys-
ten jarjestysta. Eskola Ja Suoranta (1998, 85) ovat kysymysten muodosta samaa mielta kun
Fielding, mutta heidan mielestaan vastauksia ei ole sidottu vastausvaihtoehtoihin, vaan haas-
tateltavat voivat vastata omin sanoin. Tassa puolistrukturoidussa menetelmassa onkin omi-
naista, etta kaikkia nakokohtia ei ole lyoty lukkoon, mutta jokin on (Hirsjarvi & Hurme 2008,
47-48).

Teemahaastattelu eroaa muista tutkimushaastattelun lajeista monessa suhteessa, vaikka ne
saattaisivatkin ensisilmaykselta nayttaa samalta. Ominaista teemahaastattelussa on se, etta
ensinakin haastateltavien koetusta tilanteesta ollaan selvilla. Toisekseen haastattelija on
tehnyt jo alustavaa kartoitustyota tarkeista osista, rakenteista, prosesseista seka kokonaisuu-
desta. Kolmanneksi taytyy rakentaa haastattelurunko, jota noudatetaan itse haastattelutilan-
teessa ja se suunnataan haastateltavan subjektiivisiin kokemuksiin ennalta analysoituihin ti-
lanteisiin (Hirsjarvi & Hurme 2008, 47-48).

5.3  Tutkimuksen reliabiliteetti ja validiteetti

Reliabiliteetti mittaa sita, kuinka luotettavasti ja toistettavasti valittu tutkimusmenetelma
mittaa tutkittavaa ilmiota. Reliabiliteettia on mahdollista mitata esimerkiksi toistamalla tut-
kimus. Tutkimustuloksien reliabiliteetin eli luotettavuuden kannalta se on merkittavaa, ettei-

vat tulokset eroa liikaa aiemmin toteutetuista tutkimuksista (Jyvaskylan Yliopisto 2009).

Tutkimuksen toteutuksen aikana tutkijat tyoskentelivat TeliaSoneran yritysmyyntiorganisaati-
ossa yritysmyyjan tehtavissa. Tasta huolimatta tutkijat pyrkivat olemaan tutkimuksen toteu-
tuksen aika mahdollisimman objektiivisia. Tutkijan organisaatiotuntemus seka organisaation
odotukset ovat kuitenkin saattaneet vaikuttaa tutkimuksen toteutukseen seka tutkimustulok-
siin. Reliabiliteettia nostaa tutkimuksessa kuitenkin se, etta tutkimus on toistettavissa sellai-
senaan seka tutkimuksen tulokset tukivat aikaisemmin opinnaytetyossa esiteltyja teorioita.
Validiteetti kuvaa sita, kuinka hyvin tutkimukseen valittu tiedonkeruumenetelma vastaa valit-

tuun tutkimusongelmaan. Validiteetin puuttuminen tutkimuksesta kertoo siita, etta tutkimus-
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tulokset eivat vastaa tutkimusongelmaan. Vastaavasti tutkimuksen validiteetti on hyva silloin,

kun kaytettava menetelma ja kohderyhma on valittu oikein (Jyvaskylan Yliopisto 2009).

Validiteettia tutkimuksessa on pyritty nostamaan valitsemalla kaksi erilaista, mutta toistaan
tukevaa laadullista tiedonkeruumenetelmaa. Lisaksi tutkimuksen otos on valittu niin, etta se
olisi mahdollisimman laaja seka kattaisi koko TeliaSoneran yritysmyyntiyksikon yritysmyyjat.
Tutkimuksen validiteettia saattaa puolestaan laskea se, etta luotain tutkimusmenetelmassa
aineiston keraaminen jaa tutkittavan henkilon vastuulle, eika tutkija voi tarkistaa sen paik-

kansapitavyytta (Jyvaskylan Yliopisto 2009).

6  Tutkimuksen toteutus ja tulokset

Tutkittavassa organisaatiossa kohdataan usein tilanteita, joissa yritysmyyja kokee olevansa
liian kiireinen paivittaisten tyotehtaviensa kanssa. Tasta syysta yhteistyossa kohdeorganisaa-
tion kanssa katsottiin aiheelliseksi lahtea tarkastelemaan tata haastetta myyjien ajankayton
kautta. Myyjien ajankayttoa tutkittaessa on menetelmana kaytetty luotainmenetelmaa sen
takia, etta sen avulla paastaan mahdollisimman lahelle tutkittavan henkilon arkea. Luotain-
menetelma on ainoa keino saada todellinen kuva siita, mita haasteita yritysmyyja kohtaa pai-

van aikana.

Kohderyhman asiakasvastuumaarat, tyoskentelytavat, asiakkaiden kokoluokat olivat otokseen
kuuluvilla henkiloilla hyvin erilaiset. Luotainmenetelmalla saavutettiin laadukasta ja totuu-
denmukaista tietoa naista. Tutkimusaika kesti yhden viikon ja jokaiselle yritysmyyjalle annet-
tiin paivakirjapohjat taytettavakseen talle ajalle. Luotaintutkimuksen jalkeen koettiin viela
olevan tarvetta tiedonkeruulle, jotta keratyn materiaalin luotettavuus voitiin varmistaa. Tas-
ta syysta toiseksi tiedonkeruumenetelmaksi valittiin teemahaastattelut. Jokaisen tutkimuk-
sessa mukana olleen myyjan kanssa tehtiin haastattelu, joka muodostui neljasta teemakysy-
myksesta. Toteutetun haastattelututkimuksen tulokset tukivat luotainmenetelmalla kerattya

tietoa, joten hyva kokonaiskuva tutkittavasta asiasta saavutettiin.

6.1  Tutkimustulokset segmenteittain

Tassa luvussa esitellaan toteutettujen tiedonkeruumenetelmien tuloksia. Kaikki tulokset on
esitelty omassa kappaleessaan eroteltuina eri myyntisegmentteihin. Talla esittelytavalla

mahdolliset erot eri segmenttien valilla tulevat esille.

Tyoskentely Inside-myyntiyksikossa on kaikista hektisinta, johtuen siina tyoskentelevien hen-

kiloiden tyonkuvasta. Inside-yksikossa myyntihankkeiden lapivienti aika oli kaikista yksikoista
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lyhyin. Tutkimuksessa kavi ilmi, etta suurin osa Inside-yksikon ajasta kaytettiin asiakkaiden
yhteydenpitoon ja oman myyntiparin tukemiseen. Haastattelussa haastateltavat mainitsivat
hyvina puolina usean eri palaverimuodon mahdollisuuden, joka lisasi heidan aktiivisuutta ja
tehokkuutta olla asiakkaisiin yhteydessa. Henkilotasolla tekemisessa oli tiettyja eriavaisyyk-
sia, johtuen henkildiden persoonista, mutta tekeminen priorisoitui kuitenkin samoihin katego-

rioihin. Ajankayton haasteeksi nahtiin haastateltavien suuret asiakasmaarat.

SME-segmentissa tyoskentely oli muita yksikoita huomattavasti hektisempaa, johtuen suuresta
asiakasvastuu maarasta. SME-segmentissa keskityttiin vahvasti uusasiakashankintaan, sen ta-
kia myyjat olivat paljon tekemisissa asiakkaiden kanssa. Tassa segmentissa tavoitteet olivat
suuret ja kauppojen keskikoot oli muita yksikoita paljon pienemmat. SME-segmentin hankkei-
den lapivienti aika oli muita yksikoita pienempi, joka vaikutti hektisempaan tekemisen tyyliin.
Haastattelussa ilmeni, etta paapaino tekemisessa oli vahvasti asiakastapaamisissa ja suunnit-
telulle oli priorisoitu vahemman aikaa. SME-tiimissa tyoskentely oli hyvin yksilollista ja useat
hankkeet vietiin alusta loppuun henkilokohtaisesti ja vasta monimutkaisimmissa hankkeissa
turvauduttiin muun organisaation apuun. Tama osaksi selittaa SME:ssa suunnitteluun kaytetyn
ajan.

Tyoskentely Account-myyntiyksikossa on hyvin vaihtelevaa. Toisinaan hankkeiden edistaminen
vie aikaa ja niiden edistaminen jarjestelmallisesti on mahdollista. Talloin tyoskentelyn suun-
nittelu nousi keskeiseen osaan. Taman segmentin luonteeseen kuuluu nopeatempoisempi
tyoskentely, koska asiakkuudet ja hankkeet eivat ole aina kovin suuria. Tutkimustuloksista
kavi ilmi, etta viikon aikana kuluu hyvin vaihtelevasti aikaa erilaisiin toimenpiteisiin ja selke-
aa paivarytmia ei ollut havaittavissa. Haastatteluissa kavi ilmi, etta suunnitteluun kuluu aikaa
ja tahtotilana on tehda jarjestelmallisesti toita, mutta asiakasmaaran takia viikon aikana tu-

lee paljon ennalta arvaamattomia tehtavia ja keskeytyksia.

Tyoskentely Large-myyntiyksikossa on lahtokohtaisesti jarjestelmallista. Hankkeet ovat usein
pitkia ja tasta syysta viikon tutkimusvalilta ei pystyta tekemaan kokonaisvaltaisia paatelmia.
Haastatteluista kuitenkin nousi esille muun muassa eri viestintatapojen hyodyntaminen heidan
tyossaan. Tama luo mahdollisuuden kyseisen segmentin myyjille kayttaa enemman aikaa kes-
keisten tyotehtavien suorittamiseen sen sijaa, etta sita kuluu turhaan matkustamiseen. Suun-
nitelmallisuus nousi keskeiseen rooliin ja tutkimuksen pohjalta voidaankin todeta, etta suun-
nittelua tapahtuu vahintaan kerran viikossa. Suunnittelu keskittyy yleisesti seuraavaan pai-
vaan, viikkoon ja monesti sitakin pidemmalle, joka taas kay ilmi haastatteluista. Matkustus-
paivat tuovat haasteita, joiden vaikutukset nakyvat paaasiassa paivittaisessa tekemisessa,

koska matkat suuntautuvat valtaosin kotimaahan.

Tyoskentely Global-myyntiyksikossa on nimensa mukaisesti kansainvalista. Matkustuspaivia

kertyy vuodessa noin sata ja se tuo omat haasteensa ajankayttoon. Tehokkaan tyon mahdollis-
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tavat valineet tulee olla kunnossa, seka mahdollisuus tyoskennella ajasta ja paikasta riippu-
matta on tassa segmentissa suuressa roolissa. Tutkimuksesta kavi ilmi, etta suunnittelulle oli
odotettua vahemman aikaa, kun taas vastaavasti tapaamisia oli odotettua enemman. Hank-
keet ovat hyvin pitkakestoisia seka vaativat yleensa ison tiimin ymparille, joka taas aiheuttaa
sen, etta pitaa huomioida oman ajankayton lisaksi muiden ajankaytto. Kyseisella tutkimusjak-
solla tutkittavan piti olla kaksi paivaa Pariisissa asiakkaan luona, jolloin han ei pystynyt kes-
kittymaan muihin tyotehtaviin lainkaan. Tama on hyva esimerkki siita kuinka suunnitelmallista

taman segmentin myyjien tyo on.
Haastatteluiden yhteenvedot

Haastattelussa kysytyt kysymykset:
1. Miten suunnittelet viikon aikana tehtavat asiat?
2. Miten priorisoit ajankayttoasi?
3. Mitka asiat naet ajankaytollisesti haasteellisiksi nykyisessa tyossasi?
4

Mita muita ajatuksia herasi tutkimusta tehdessa?

Vastaaja 1

Vastaaja 1 toimi tutkimushetkella TeliaSoneran aluemyynnissa Inside Sales Managerina.
Vastaaja 1 kertoi suunnittelevansa aikataulunsa kaksi viikkoa etukateen. Ensiksi han analysoi
mita hankkeita hanella oli silla hetkella ajankohtaisena ja mietti mita naille kyseisille hank-
keille taytyy tehda taman ajanjakson aikana. Vastaaja 1 toi selkeasti esille, etta han laittoi
kalenteriin jo etukateen muistutuksia tietyista tyotehtavista mita hanen tuli tehda, jotta
ajankaytto olisi mahdollisimman tehokasta. Myyntihenkilolle luonnollisesti Vastaaja 1 priorisoi
tekemisensa hankkeiden mukaan. Mita suurempi hanke tai asiakkuus oli kyseessa, sita suu-
rempi prioriteetti talle asialle laitettiin. Vastaaja 1 naki haasteelliseksi ajankayton nakokul-
masta suurehkon asiakasmaaran, jolloin pienemmat asiakkuudet jaivat vakisin vahemmalle
huomiolle ja mahdollinen potentiaali kyseisista asiakkuuksista jai hyodyntamatta. Kysyttyaan
vastaaja 1:lta mita ajatuksia hanella herasi tutkimusta tehdessa mieleen, han mainitsi alka-
neensa seurata viela tarkemmin, mita han teki silla hetkella ja miten han voisi vahentaa tur-

hien asioiden tekemista ja saada mahdollisimman hyvan tehon irti ajankaytostaan.
Vastaaja 2

Vastaaja 2 toimi tutkimushetkella TeliaSoneran aluemyynnissa Inside Sales Managerina. Vas-
taaja 2:n ajankaytto oli selkeasti Vastaaja 1:ta rennompaa. Kalenteriin oli merkattu lahinna
pakolliset tapaamiset ja palaverit mita oli sovittu asiakkaiden ja oman organisaation kanssa.

Muiden asioiden tekeminen tapahtui niin sanotusti lennosta kun aikaa oli tehda kyseinen asia.
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Ajankayton priorisointi meni hyvin voimakkaasti myyntihankkeiden mukaan. Vastaaja 1:lla tuli
sama asia esille, kun vastaaja 2:lla, eli ajankayttoa priorisoitiin isoimpiin hankkeisiin. Ajan-
kayton haasteina vastaaja 2 naki yleisten pikku juttujen hoitamisen, kuten sahkopostin, sopi-
musten ja muiden juoksevien asioiden hoitamisen. Paapaino ajankaytossa oli siis suoraan
myynnissa. Tasta kyseisesta asiasta vastaaja 2:lta jaikin mieleen, etta hanen pitaisi tarkem-
min alkaa suunnittelemaan ajankayton hallintaa, koska han huomasi valilla joutuvan jaavan

tekemaan ylitoita useaksi tunniksi, jotta han sai pakolliset asiansa hoidettua.

Vastaaja 3

Vastaaja 3 toimi tutkimushetkella TeliaSoneran aluemyynnissa Sales Managerina.

Vastaaja 3 kertoi suunnittelevansa ajankayton, niin etta han halusi hoitaa asiakastapaamiset
aamupainotteisesti. Eli han painotti tapaamisten ajankohtaa aamupaivalle ja pyrki hoitamaan
kaikki kirjalliset asiat iltapaivisin. Iltapaivat olivat hanen mukaansa tehokkainta aikaa hoitaa
juoksevia asioita. Kalenterin vastaaja 3 halusi pitaa tyhjana kaikesta muusta paitsi asiakasta-
paamisista, koska han toimii kenttamyynnissa ja halusi olla mahdollisimman joustavasti tavoi-
tettavissa, mikali asiakkailla herasi tarpeita keskustella eri hankkeista tai haasteista. Suuren
kayntitavoitteen takia ajankayttokin priorisoitui asiakastapaamisiin ja suuriin hankkeisiin.
Vastaaja 3 halusi pitaa asiakastyytyvaisyyden ylhaalla, joten han oli myos hyvin paljon nyky-
asiakkaiden kanssa tekemisissa, ettei asiakaskatoa syntyisi. Haasteena vastaaja 3 naki suuren
asiakasmassan, josta han oli vastuussa. Aika ei kuulemma yksinkertaisesti riittanyt hoitamaan
kaikkia asiakkuuksia riittavalla teholla. Omaa ajankayttoa vastaaja 3 ei alkanut muuttaa tut-
kimuksen aikana, vaikka han kokikin valilla paivien venahtavan, mutta hanen mielestaan se

kuului enemman tyonkuvaan.

Vastaaja 4

Vastaaja 4 toimi tutkimushetkella TeliaSoneran aluemyynnissa Account Managerina.

Vastaaja 4 oli suunnitellut tulevan viikon aikataulun jo kaksi viikkoa aikaisemmin. Vastaaja 4
pyrki jarjestamaan kalenterinsa mahdollisimman tayteen asiakastapaamisia pari viikkoa etu-
kateen, jolloin tyon tekeminen oli hanen mielestaan helpompaa, koska hanella oli tietyt raa-
mit minka puitteissa piti toimia, mutta tarpeen vaatiessa aikataulua sai muutettua. Priorisoin-
ti tekemisessa painottui vahvasti asiakastapaamisiin ja asiakkaiden kanssa keskusteluun puhe-
limen valityksella. Vastaaja 4 puhui kaikista tutkimukseen osallistuneista eniten puhelimessa
ja se tuli hyvin haastattelussa esille. Kysyttaessaan nykyisista haasteista ajankayton kanssa,
vastaaja 4 ei osannut sanoa mitaan erityista haastetta. Isoimmaksi haasteeksi ajankayton
suunnitellessa han koki oman organisaation jaykkyyden ja tiettyihin asioihin hitaan reagoimi-
sen, joka taas korreloitui hanen omaan tekemiseensa negatiivisesti. Vastaaja 4:lla ei herannyt

suurempia ajatuksia tutkimusta tehdessa.
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Vastaaja 5

Vastaaja 5 tyoskenteli tutkimushetkella TeliaSoneran aluemyynnissa Account Managerina. Ha-
nen tutkimustuloksestaan nousi esille ajankaytollisesti suuri panostus suunnitteluun. Han sa-
noikin suunnittelevansa viikon aikana useampana paivana iltapaivisin seuraavat kaksi paivaa
eteenpain. Joskus han istuu alas ja miettii kauemmas tulevaisuuteen ja suunnittelee miten
veisi nousseita hankkeita eteenpain. Tama suunnittelu on oleellisena osana Vastaajan ajan-
kayton priorisoinnissa. Han yrittaa jasentaa paivansa jo etukateen, jotta ehtisi tehda kaikki
tarvittavat asiat viikon aikana. Haasteellisena Vastaaja pitaa yllattavien ja kiireellisten tyo-
tehtavien valiintulon, jolloin jo etukateen suunnitellun viikon aikatauluun tulee muutoksia.
Naita tilanteita tulee kuulemma usein ja niita ei pysty ennalta nakemaan. Tilannetta hanka-
loittaa se, etta niita tulee valilla enemman ja valilla vahemman. Vastaajan mielesta olisi ollut
hyva tehda viela tarkempia merkintoja tutkimusvaiheessa, mutta ei kokenut ajan riittavan
tahan. Han myos huomautti, etta tauoista merkitsi ainoastaan lounastauot, koska muut tauot

menevat yleensa tyon ohessa puhelimeen puhuessa tai sahkoposteihin vastaillessa.

Vastaaja 6

Vastaaja 6 tyoskenteli tutkimushetkella TeliaSoneran Large segmentissa Key Account Manage-
rina. Hanella tyopaivat nayttavat tutkimustuloksen mukaan erittain hektisilta ja vahemman
suunnitelluilta. Kuitenkin samanaikaisesti aikaa kului tutkimusaikana joka paiva jonkin verran
suunnitteluun. Vastaaja 6 ilmoittikin istuvansa alas joka paiva suunnitellakseen seuraavan
paivan tapahtumat ja valmistautuakseen niihin. Hankkeet ovat hanella isoja, joten suunnitte-
lu on erittain keskeisessa roolissa pidemmalla aikavalilla. Viikko on naissa Vastaaja 6:den asi-
akkuuksien kokoon suhteutettuna hyvin lyhyt aika. Hankkeet joita han tekee vievat joissain
tapauksia jopa vuosia. Ajankayton priorisointi on erittain keskeisessa roolissa taman haasta-
teltavan arjessa. Han pyrkii priorisoimaan useita asioita, mutta etenkin ajankaytollisesti
oleellista on kuhunkin asiakkuuteen kaytetty aika seka sisaisien etta ulkoisten palaverien osal-
ta. Haasteeksi Vastaaja 6 ilmoittaakin sisaisten palaverien lukumaaran, joka syo hanen ajas-
taan leijonanosan. Hanen mielestaan sisaisten palaverien sisaltoa ja etenkin niiden hyotyja
tulisi miettia tarkoin. Vastaaja 6 sanookin, etta mikali sisaisien palaverien maaraa saataisiin
vahennettya nimenomaan niiden vahemman hyodyllisien osalta, hanelle jaisi enemman aikaa
keskittya asiakkaittensa haasteisiin ja kehitysprojekteihin. Hanen mielestaan tutkimusjakso
olisi voinut olla pidempi, jolloin tutkimustulokset olisivat olleet parempia. Tassa asiakkuus-

segmentissa projektit ja hankkeet vievat niin paljon enemman aikaa.
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Vastaaja 7

Vastaaja 7 tyoskenteli tutkimushetkella TeliaSoneran Large segmentissa Key Account Manage-
rina. Hanella tutkimustulosten mukaan kay ilmi, etta aikaa kuluu kohtuullisen paljon ”sahko-
postien lapikaymiseen”. Tama kuulemma johtuu siita, etta yha useammin hanen ulkoiset - ja
sisaiset asiakkaansa lahestyvat hanta sahkopostitse jopa asioissa, jotka eivat hanen toimenku-
vaansa kuulu. Vastaaja 7 ottaakin kovasti aggressiivisesti kantaa sahkopostin nykyisesta kayt-
totavasta. Hanen mielestaan se ei ole reaaliaikainen viestintakanava ja siksi myos lahettajan
tulisi miettia sita vastaanottavaa osapuolta tarkemmin. Vastaaja 7 pyrkii suunnittelemaan
tulevan viikon aina perjantai iltapaivisin, joka myos nakyy suoraan tutkimustuloksissa. Hanen
viikkoansa kuitenkin sekoittavat eteen tulevat pikaisemmat tyopyynnot ja vaihteleva sahko-
postimaara. Tutkimusjaksolla ollut tyomatka Turkuun myos hieman sekoitti viikkoa ja kasasi
tyota seuraavalle paivalle. Vastaaja 7 oli yrittanyt ottaa taman huomioon, mutta kertynyt
tyomaara oli oletettua suurempi. Priorisointi kuuluu hanen tyohonsa oleellisesti. Pitaa pystya
priorisoimaan ajankaytollisesti monia asioita, joista yhtena han nostaa esille juuri tyomatkat.
Hanen mielestaan joskus ei ole jarkevaa lahtea ajelemaan palavereihin pidemman matkan
paahan vaan hoitaa ne vaihtoehtoisesti muilla tavoin. Nama muut tavat ovat Vastaaja 7 mu-
kaan esimerkiksi puhelin- tai videoneuvottelu. Hanen mielestaan onkin joskus haastavaa nah-
da, etta mitka palaverit ovat hyodyllisia ja mitka eivat. Haasteita hanen mielestaan on myos

monia muita, joista muutamana mainitsi ”sahkopostitulvan” seka myyntitavoitteet.
Vastaaja 8

Vastaaja 8 tyoskenteli tutkimushetkella TeliaSoneran Global segmentissa Global Account Ma-
nagerina. Hanen tutkimustuloksestaan kay ilmi, etta palavereita on paljon ja esimerkiksi pu-
heluita vahan. Hanelta asiaa kysyessani saan vastauksen, etta ihan kaikkia puheluita ei ollut
ehtinyt merkkaamaan. Suunnittelu on Vastaaja 8:lle keskeisessa roolissa. Hanen asiakkuuksil-
laan on paljon myos ulkomaankauppaa, joka nakyy matkustuspaivina. Tuolloin suunnittelulla
on tarkea rooli, koska toita tehdaan maantieteellisesti hyvin eri paikoissa. Esimerkiksi ulko-
maanmatkat tulee suunnitella etukateen. Hankkeet, jotka ovat monikansallisia, tulee suunni-
tella maakohtaisesti etukateen huolella ja taman takia suunnittelun merkitys korostuu myos
ajankaytollisesti. Ajankayton priorisointi on haastateltavan mielesta keskeisessa roolissa. Ha-
nen tulee pystya hyodyntamaan koko eri hankkeiden osalta koko tiimin panosta, joka osaltaan
vaatii priorisoimista. Tama tarkoittaa oman ajan priorisoinnin lisaksi myos muiden ajan prio-
risointia. Tassa asiassa kuulemma kommunikointi on hyvin tarkeata. Haasteita haastateltavan
mielesta on monia. Kuluja karsitaan ja silti tuloksia odotetaan entiseen tapaan. Tama on
haaste, jonka selattamiseksi taytyy nimenomaan suunnitella tarkasti jokaisen asiakkuuden
osalta tehtavat toimenpiteet. Han sanoo, etta parhaansa han yrittaa ja se on ainakin tahan
asti riittanyt. Hanen mielestaan nykyisia viestintavalineita tulisi hyodyntaa entistakin tehok-

kaammin ihmisten valisessa kommunikaatiossa. Tama korostuu kansainvalisissa projekteissa.
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6.2  Tutkimusten yhteenveto

Luotaintutkimuksessa kavi ilmi, etta tutkittavilla suurin osa ajasta kului sisaisiin ja ulkoisiin
palavereihin. Taman lisaksi aikaa kului paivittaisten niin sanotusti kirjallisten toiden parissa.
Naihin kuuluvat muun muassa sahkopostien lukeminen, kasittely ja niihin vastaaminen, suun-
nittelu, tarjousten laatiminen, sopimusten laatiminen ja puhelut. Teemahaastatteluissa syntyi
vahvistus nimenomaan sille, etta aikaa kului eniten sisaisten ja ulkoisten palaverien parissa.
Large- ja Global-segmenteissa aikaa kului huomattavasti enemman sisaisiin palavereihin, kun
taas muissa segmenteissa ajankaytosta suurimman osan veivat ulkoiset palaverit. Tama on
perusteltavissa hankkeiden lapivientiajoilla ja silla, kuinka paljon hankkeeseen osallistuu hen-

kiloita oman organisaation sisalta.

Tutkimuksissa kavi ilmi, etta naita segmentteja ei voida kohdella geneerisesti vaan niissa
tyoskentely ajankaytollisesta perspektiivista on hyvin erilaista. Tasta huolimatta segmenttira-
jojen yli voitaisiin harkita joidenkin toimintamallien kayttoa. Esimerkiksi Large- ja Global-
segmenteissa hyodynnetaan sahkoisia neuvottelupalveluita asiakkaiden kanssa neuvoteltaessa,
kun taas naita ei juurikaan kaytetty SME- ja Account-segmenteissa. Inside-segmentissa tyos-
kentely on hyvin erilaista ja siella toimintatavat ovat naista muista segmenteista erillaan. Se

ei kuitenkaan poissulje sita, ettei niita voitaisi miettia muiden segmenttien kayttoon.
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7  Johtopaatokset, kehitysehdotukset ja jatkotutkimusehdotus

Opinnaytetyon viimeisessa osiossa tarkastellaan tutkimustuloksia, luodaan niitten pohjalta
johtopaatoksia seka pyritaan tarjoamaan mahdollisimman konkreettisia kehitysehdotuksia

Soneran yritysmyynnin ajankayton tehostamiseen.

7.1 Johtopaatokset

kastelujaksolla. Teemahaastattelujen tulokset puolestaan tukivat ensimmaisen tutkimuksen
tuloksia seka tarkensi epaselvia kohtia. Tutkimuksen ja sen tuloksien kannalta haasteelliseksi
muodostui kuitenkin tutkimukseen osallistuneiden myyntisegmenttien erilaiset tyonkuvat seka
-kulku. Esimerkiksi Large- ja Global-myyntiyksikoissa hankkeet ovat suuria eika niiden edisty-
minen viikon tarkastelujaksolla ole merkittavaa. Tasta syysta tutkimuksiin valittu aikajakso oli
lilan lyhyt. Teemahaastattelut kuitenkin syvensivat tietoa naista haasteelliseksi nousseista
myyntiryhmista ja nousivat naiden osalta hyvin keskeiseen rooliin. Tutkimuksessa kerattiin

konkreettista tietoa siita, mista tutkittavien henkiloiden tyoviikko muodostuu.

Tutkimustuloksien pohjalta voidaan todeta, etta suunnittelu nousi keskeiseen rooliin. Tuloksi-
en mukaan saannollinen suunnittelu kuului lahes kaikkien tutkittavien tyoaikaan. Johtopaa-
toksena voidaan siis nostaa esille, etta Soneran yritysmyyja suunnittelee saannollisesti ajan-
kayttoaan ja siten myos tehostaa sita. Osa tutkittavista kaytti tyokaluna tassa sahkoista ka-
lenteriaan. Sahkoiseen kalenteriin muistutusten luominen auttoi heita priorisoimaan erikokoi-
sia myyntihankkeita seka pitamaan oman tyoaikansa maltillisena. Ajankayton suunnittelu ei
siis yksinaan ole yrityksen tai sen myyntijohdon vastuulla, vaan yksittaisella myyjalla on mer-
kittava rooli siina. Lisaksi tehokkaasta ajankayton suunnittelusta ei ole hyotya vain yrityksel-

le, vaan siita hyotyy myos yksittainen yritysmyyja.

Pelkka tyoajan suunnittelu ei kuitenkaan riita pitamaan yritysmyyjan tyopaivan pituutta mal-
tillisena, eika tuo riittavaa tuottavuuden kehittymista yritysmyyntiin, siihen tarvitaan myos
toimiva asiakkuuksienhallintajarjestelma eli CRM. Tasta syysta yksi tarkeimmista kehityskoh-
teista on hyvan asiakkuushallintajarjestelman hankinta ja kayttoonotto. Asiakkuushallinta jar-
jestelman tulisi olla ominaisuuksiltansa sellainen, etta se tukisi myyjaa asiakastyossa seka
auttaisi myyjaa tehostamaan ajankayttoansa. Tutkimuksen mukaan talla hetkella asiakastie-
dot ja asiakaskohtainen suunnittelu tehdaan hyvin kirjavasti eri jarjestelmien avulla, joista

yksikaan ei valttamatta ole tarkoitettu tahan tarkoitukseen.

Segmentista riippumatta ajankaytollisia haasteita nousi selkeasti esille tutkimuksessa. Pie-

nempien asiakkuuksien parissa toimivilla myyjilla hankkeita oli paalla useita kerrallaan ja
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suhde asiakasrajapinnassa tyoskentelyyn oli viikoittaisesta ty0ajasta korkea. Tama aiheuttaa
rajoitteita toimistolla tyoskentelyyn ja kirjallisten toiden hoitoon. Tama on yhtena syyna SME-
,Account- ja Inside Sales-myyntiryhmien venyviin tydaikoihin, joka puolestaan lisaa myos
stressia ja mahdollista tyouupumusta pidemmalla aikavalilla. Naissa segmenteissa tuleekin
korostaa entista parempaa suunnittelua seka tapaamisten lokaatioiden huomiointia. Mita va-

hemman siirtymiin menee aikaa, sita enemman jaa aikaa tehda toita myos toimistolla.

7.2  Kehitysehdotukset

Tutkimuksen johtopaatoksien pohjalta ensimmaiseksi kehitysehdotukseksi nousee uudenlainen
tapa toimia asiakaskohtaamisissa. Nykyaikaisten viestintateknologioiden implementoiminen
seka kouluttaminen koko myynnin tyoskentelyyn nahdaan suotavaksi ajankayton tehostamisen

kannalta.

Toinen kehitysehdotus on myynnin tyota, sen suunnittelua ja hallintaa helpottavien jarjes-
telmien kayttoonotto. Uusien jarjestelmien ja niihin liittyvien toimintatapojen nahdaan te-
hostavan myyntityon tehokkuutta seka lisaavan myynnissa tyoskentelevien henkiloiden tyotyy-
tyvaisyytta. Tama on merkittavaa myos kestavien tyosuhteiden rakentamisessa, joka puoles-

taan tuo yritykselle kustannussaastoja sitoutuneen ja ammattitaitoisen henkiloston myota.

Myyntityon kehittamisen kannalta merkittavaksi nousi myos organisaation sisaisten kokouksien
suhteellinen osuus ty0ajasta. Myyntityon tuottavuuden kannalta tarkeaa on se, etta tyosken-
telyyn asiakasrajapinnassa jaa riittavasti aikaa. Tasta syysta jokaisen sisaisen kokouksen mer-
kittavyys tulisi arvioida tarkkaan. Tama kehittamiskohta ei pelkastaan velvoita muuta organi-
saatiota, vaan myyjan tulee myos itse miettia kriittisesti, mitka kokoukset vaativat lasnaoloa

ja esittaa tahan liittyvia epakohtia esimiehelleen.

7.3  Jatkotutkimusehdotus

Tutkimuksessa saatiin paljon validia tietoa tutkimusongelmien ratkaisemiseen, mutta monia
asioita olisi kuitenkin mahdollista selkeyttaa. Syvallisempi tutkimus olisikin hyva keino edistaa
asiaa entisestaan ja mahdollisesti loytaa viela lisaa parannusehdotuksia tahan selkeaan ja

tunnistettuun haasteeseen.

Tutkimusta voitaisiin myos syventaa seurantamittauksilla. Kun kehitysehdotukset on imple-
mentoitu myyjan paivittaiseen tekemiseen, niin olisi mahdollista mitata tapahtunutta muu-

tosta. Nain ollen saataisiin tarkeaa tietoa siita, onko muutosta tapahtunut ja kuinka paljon.
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Oman oppimisen arvointi

Olemme oppineet tekemaan erityyppisia tutkimuksia seka havainnoimaan niissa esiin nousevia
asioita. Taman tyon teko on ollut erittain opettavaista organisaation eri yksikoiden osalta.
Emme osanneet kuvitella ennen tyon tekoa, kuinka organisaation eri myyntiyksikot toimivat
hyvin eri tavoin. Myyntiyksikoiden toimintatavat seka ohjeistukset eroavat toisistaan yllatta-
van paljon. Tyon loppuvaiheessa yllatyksena tuli tyon useat stilisointiyritykset. Naita joudut-
tiin tekemaan useasti, joka oli hyvin opettavaista kirjallisen tyonteon oppimisen kannalta.
Olemme tyytyvaisia lopputulokseen ja uskomme taman tyon olevan hyodyllinen myos kohde-

organisaatiolle, silla tama tyo tehtiin tiiviissa yhteistyossa heidan kanssaan.
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Liite 1. Luotainmenetelmalla tehdyn tutkimuksen tulokset Vastaaja 1

Vastaaja 1 Paivakirjat

Sy
‘g‘ TeliaSonera

Paivikirja Ma

Sisdinen Ulkoinen Tarjouksen Sopimuksen Suunritielall Tauko Jotain multa

Klo(avoin) Soitto

palaveri palaveri laatiminen Ilaatiminen
§:00-8:30 X

8:30-10:00 X

10:00-11:00 X

11:00-11:30 X Lunch

11:30-13:30 X

13:30-14:00 X X

14:00-15:00 X

15:00-16:00 X

4

@ TeliaSonera

A

Paivakirja Ti

Sisdinen Ulkoinen Tarjouksen Sopimuksen Suunnittelu  Tauko Jotain muuta

Klo(avoin) Soitto

palaveri palaveri laatiminen laatiminen
8:00-8:30 X

8:30-10:00 X

10:00-11:00 X X

11:00-11:30 X Lunch

11:30-13:30 X

13:30-14:00 X

14:00-15:00 X X

15:00-16:00 X

TeliaSonera

W\

~
Paivikirja Ke
Sisdinen Ulkoinen Tarjouksen Sopimuksen

: . A L Suunnittelu Tauko Jotain muuta
palaveri palaveri laatiminen Ilaatiminen

Klo(avoin) Soitto

8:30-10:00 X

10:00-11:30 X

11:30-12:00 X Lunch
12:00-13:00 X

13:00-14:00 X

14:00-15:00 X

15:00-16:30 X X




=, .
‘g‘ TeliaSonera
Paivikirja To

Klo(avoin)

Soitto

Sisdinen Ulkoinen Tarjouksen Sopimuksen

palaveri palaveri

laatiminen

laatiminen

Suunnittelu Tauko

Jotain muuta

43

8:30-9:00

9:00-10:30

10:30-11:30

11:30-12:00

Lunch

13:00-14:00

14:00-15:00

15:00-16:30

> e
‘g‘ TeliaSonera

Paivikirja

Kle(avoin)

Pe

Soitto

Sisdinen Ulkoinen Tarjouksen Sopimuksen

Suunnittelu Tauko

Jotain muuta

8:30-10:00

palaveri palaveri

laatiminen

laatiminen

10:00-12:00

12:00-12:30

Lunch

12:30-14:00

14:00-14:15

14:15-15:00

15:00-16:30
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Luotainmenetelmalla tehdyn tutkimuksen tulokset Vastaaja 2
Vastaaja 2 Paivakirjat

= _ .
& TeliaSonera

Paivakirja Ma

Sisdinen Ulkeoinen Tarjouksen Sopimuksen

Klo{avoin) Soitto Suunnittelu Tauko Jotain muuta

palaveri palaveri laatiminen laatiminen

8:00-8:30 X
8:30-10:00 X
10:00-11:00 X
11:00-11:30 X Lounas
11:30-13:30 X
13:30-14:00 X
14:00-15:00 X
15:00-16:00 X X

4

A

@ TeliaSonera

Paivikirja Ti
Klo(avoin) Soitto Slsalner? Ulkolner] Tarjll:ru.ksen SDpII.'nl..!kSErI Suunnittelu Tauko Jotain muuta
palaveri palaveri laatiminen laatiminen
8:00-8:30 X
8:30-10:00 X
10:00-11:00 X X
11:00-11:30 X Lounas
11:30-13:30 X
13:30-14:00 X
14:00-15:00 X X
15:00-16:00 X
T

Q

4

& TeliaSonera

Paivakirja Ke

Klo(avoin) Soitto Slsalnerj Ulknlnerj Tarjl.:lu.ksen SDpII.TIIu!I(SEn Suunnittelu Tauko Jotain muuta
palaveri palaveri laatiminen laatiminen

8:30-10:00 X X

10:00-11:30 X

11:30-12:00 X Lounas

12:00-13:00 X

13:00-14:00 X X X

14:00-15:00 X

15:00-16:30 X
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T
‘ -
@ TeliaSonera
Paivakirja To
Klo(avoin) Soitto S|sa|ner.1 Ulkomer_1 Tarjl.:u.ksen Sopu.'nu.ksen Suunnittelu Tauko Jotain muuta
palaveri palaveri laatiminen laatiminen

8:30-9:00 X
9:00-10:30 X
10:30-11:30 X
11:30-12:00 X Lounas
12:00-13:00 X X
13:00-14:00
14:00-15:00 X
15:00-16:30 X

)

‘ -

@ TeliaSonera

Paivikirja Pe

Sisdinen Ulkoinen Tarjouksen Sopimuksen

Klo(avoin) Soitto

Suunnittelu

Tauko

Jotain muuta

palaveri palaveri laatiminen laatiminen

8:30-10:00 X

10:00-12:00 X X

12:00-12:30 X Lounas
12:30-14:00 X X

14:00-14:30 X X

14:30-15:00 X

15:00-16:30 X X
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Luotainmenetelmalla tehdyn tutkimuksen tulokset Vastaaja 3
Vastaaja 3 Paivakirjat

= _ .
@ TeliaSonera

Paivakirja Ma
Sisdinen Ulkoinen Tarjouksen Sopimuksen
palaveri palaveri laatiminen laatiminen
8:45-9:115 X
9:15-9:45 Séhkdpostien lapikdyminen
9:45 - 10:00 X
10:00 - 11:00 X
11:00 - 11:45 X X Sahkdpostien lapikdyminen
11:45 - 12:15 X Lounas
12:15-12:30 X
12:30 - 13:15 X X
13:15 - 14:00 X
14.00 - 15:00 X
15:00 - 17:00 X X

Klo(avoin)  Soitto

Suunnittelu Tauko Jotain muuta

=

2 TeliaSonera

Paivikirja Ti

Sisdinen Ulkoinen Tarjouksen Sopimuksen

Klo(avoin) Soitto Suunnittelu Tauko Jotain muuta

palaveri palaveri laatiminen laatiminen

8:30 - 9:00 Sahképostien lapikdayminen
9:00 - 10:30 Yleisen saldn hoitaminen
10:30 - 11:00 X
11:00 - 12:00 X
12:00 - 12:30 X
12:30 - 14:00 X X X
14:00 - 16:00 X
16:00 - 17:00 Kirjallisia téita

4

@ TeliaSonera

Q

Paiviakirja Ke

Sisdinen Ulkoinen Tarjouksen Sopimuksen

Klo(avein)  Soitto Suunnittelu Tauko Jotain muuta

palaveri palaveri laatiminen laatiminen

8:30 -9:15 Sahképostien lapikdyminen
9:15 - 10:00 Yleisen salan hoitaminen
10:00 - 10:30 X
10:30 - 12:00 X
12:00 - 12:30 X
12:30 - 14:00 X
14:00 - 16:00 X
16:00 - 17:30 Kirjallisia toita




4

@ TeliaSonera

Paivakirja To

Q

Sisdinen Ulkeoinen Tarjouksen Sopimuksen

Klo{avoin)  Soitto

Suunnittelu

Tauko

Jotain muuta

palaveri palaveri laatiminen laatiminen
8:30 - 10:00 X X

Sahkopostien lapikaymista

10:00 - 11:30 X

11.30 - 12:00

12:00 - 13:00

Yleisen salan hoitaminen

13:00 - 14:30 X

14:30 - 15:30 X

15: 30 - 16:30 X

16:30 - 18:00

Kirjallisia tgita

4

@ TeliaSonera

Paivakirja Pe

Al

Sisdinen Ulkoinen Tarjouksen Sopimuksen

Klo(avoin) Soitto

Suunnittelu

Tauko

Jotain muuta

palaveri palaveri laatiminen laatiminen
8:30 - 10:00 X

Rethink

10:00 - 11:30 X

Buukkausta

11:30 - 12:00

12:00 - 14:00 X

Buukkausta

14:00 - 15:00

Sahkdpostien lapikayntid yms

15:00 - 15:45 X

15:45 - 17:00 X X
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Luotainmenetelmalla tehdyn tutkimuksen tulokset Vastaaja 4
Vastaaja 4 Paivakirjat

-
@ TeliaSonera

Paivakirja Ma
Sisdinen Ulkoinen Tarjouksen Sopimuksen
palaveri palaveri laatiminen laatiminen

Klo{avoin}  Soitto

Suunnittelu Tauko Jotain muuta

8-9

9-10

10-11
1112
1213
13-14
14-15
15-16

rapaortointi

O fon |~ f—=[oa[Pa]en

4

& TeliaSonera

Al

Paivakirja Ti

Sisdinen Ulkoinen Tarjouksen Sopimuksen

Klo(avoin)  Soitto Suunnittelu Tauko Jotain muuta

palaveri palaveri laatiminen laatiminen

8-9
910
10-11
11-12
1213

13-14

asiakastoimintasuunnitelmien
teko

14-15
15-16

==l R (R B I el LR AR )

4

A

{g TeliaSonera

Paivakirja Ke
Klo(avein)  Soitto s|sa|ner.1 Ulkomer.1 Tarjl.:ru_ksen Sopll.'nl..!ksen Suunnittelu Tauko Jotain muuta
palaveri palaveri laatiminen laatiminen
8-9 2
9-10 o 1
10-11 3
1112 1
1213 4
13-14 5 1 raportointi
14-15 8 1
15-16 2
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4

@ TeliaSonera

Q

Paiviakirja To

Sisdinen Ulkoinen Tarjouksen Sopimuksen

Klo(avoin)  Soitto Suunnittelu Tauko Jotain muuta

palaveri palaveri laatiminen laatiminen

8-9
9-10
10-11
11-12
1213
13-14
14-15
15-16

P[] = e [ = [ o] 2

raportointi

4

@ TeliaSonera

Paivakirja Pe

Al

Sisdinen Ulkoinen Tarjouksen Sopimuksen

Klo{avoin)  Soitto Suunnittelu Tauko Jotain muuta

palaveri palaveri laatiminen laatiminen

8-9
9-10
10-11
11-12
12-13
13-14
1415
15-16

raportointi

|| ~|=(a|Mafen




Luotainmenetelmalla tehdyn tutkimuksen tulokset Vastaaja 5

Vastaaja 5 Paivakirjat

e Y
‘g‘ TeliaSonera

Piivakirja Ma

Ulkoinen Tarjouksen Sopimuksen

50

Klo(avoin) Soitto Sisdinenpalaveri A S iy Suunnittelu Tauko Jotain muuta
palaveri laatiminen laatiminen
2h (8-10)
1h (10-11)
0.5 (11.11.30)
2,50 (11.30-14)
2h (14-16)
<2,
‘ -
@ TeliaSonera
Paivakirja Ti
Klo(avein)  Soitto Slsalner:l Ulkolner.'l Tarjl.:bu.ksen Sopll.'m.!ksen Suunnittelu Tauko Jotain muuta
palaveri palaveri laatiminen laatiminen
3h (8-16)
1h (11-12)
2h (12-14)
2h (14-16
)
‘ -
2 TeliaSonera
Paivakirja Ke

Sisdinen Ulkoinen Tarjouksen Sopimuksen Cuunrittelu |l Tauko Jotainmutta

Klo(avoin)  Soitto

palaveri palaveri laatiminen laatiminen

2h (8-10)

2h (10-12

=

5h (12-12.30)

3h (12.3-15.30)

1h (8-16)
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4

] TeliaSonera

Al

Paivakirja Te

Sisdinen
palaveri

Ulkoinen
palaveri

Tarjouksen Sopimuksen

Klo{avoin) Soitto e SEE:
laatiminen  laatiminen

Suunnittelu Tauko Jotain muuta

3h (8.30-11.30)

2.5h (11.30-13.30)

1h (13-14)

2h (14-16)

d

&' TeliaSonera

A

Paivikirja Pe
Sisdinenpala Ulkoinen Tarjouksen Sopimuksen

Klo{avoin)  Soitto Suunnittelu Jotain muuta

veri palaveri laatiminen laatiminen

1,5h (8.30-10)

0,5h (12-12.30)

2 h(14-16)
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Luotainmenetelmalla tehdyn tutkimuksen tulokset Vastaaja 6

Vastaaja 6 Paivakirjat

) Y
‘.?‘ TeliaSonera

Paivakirja Ma

Sisdinen Ulkoinen Tarjouksen Sopimuksen
palaveri palaveri laatiminen laatiminen
8-9 3 1
9-10
1112 1 1
1213
13-14
1415
15-16
16-17

Suunnittelu Tauko Jotain muuta

Klo(avoin) Soitto

[R%]

0,15

palavereiden buukkaus 2

| ro ||

4

Al

& TeliaSonera

Paivakirja Ti
Klo(avein)  Soitto Slsamerj Ulkomer.1 Tarjl.:u.ksen Sopu.'m.!ksen Suunnittelu  Tauko Jotain muuta
palaveri palaveri laatiminen laatiminen
8-9 1
9-10 2 1
1112 1 1 1
1213 4 1
13-14 5 tilausten kasittely 1,5 h
1415 05 05
15-16 1
16-17 2
<%,
‘ -
@ TeliaSonera

Paiviakirja Ke
Sisdinen Ulkoinen Tarjouksen Sopimuksen

. . - . Suunnittelu Tauko Jotain muuta
palaveri palaveri laatiminen laatiminen

Klo{aveoin) Soitto

8-9
9-10
1112
1213
13-14
14-15 3 Tilauksen ldhettdminen 1
15-16 4 0,15 |laskutusepdselvyydet 1
16-17 1
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)
‘ -
& TeliaSonera
Paivakirja To
Klo(avoin) Soitto Slsalnerj Ulkomer} Tarjl.:bu.ksen Sopu_m.!ksen Suunnittelu Tauko Jotain muuta
palaveri palaveri laatiminen laatiminen
8-9
9-10 1
1112 1
1213 1
13-14 1
14-15 6 1 0,15
15-16 2 0,5 Raportointi 0,5
1617 1

=
Eg‘ TeliaSonera

Paivakirja Pe
Sisdinen Ulkoinen Tarjouksen Sopimuksen
palaveri palaveri laatiminen laatiminen

Klo{avoin)  Soitto

Suunnittelu Tauko Jotain muuta

8-9
9-10 1
1112 1
1213 4 1
1314 o
1415 1 0,5
15-16 1
16-17 2
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Luotainmenetelmalla tehdyn tutkimuksen tulokset Vastaaja 7

Vastaaja 7 Paivakirjat

D . T
‘:?‘ TeliaSonera

Paivakirja Ma

Sisdinen Ulkoinen Tarjouksen Sopimuksen

Klo(avoin)  Soitto Suunnittelu Tauko Jotain muuta

palaveri palaveri laatiminen laatiminen
8.30-9.30 sahkdpostien lapikayntia
9.30-9.45 X
9.45-11.30 X
11.30-13 X
13-13.30 X
13.30-13.35 X
13.45-14 X
14.30-14.40 X
15-15.20 X
15.20-15.30 X
15.30-16.15 sahkdpostien lapikayntia

4

A

‘;? TeliaSonera

Paiviakirja Ti
Klo(avoin)  Soitto s|sa|ner.1 Ulkomer.1 Tarjl.:ru_ksen Sopll.'nl..!ksen Suunnittelu Tauko Jotain muuta
palaveri palaveri laatiminen laatiminen
9-12 X
12.30 X
12.45 X
13 X
13.15-13.30 X
13.30-14.30 sahképostien lapikdyntia
14.30-16 X
16-17 sahképostien lapikayntia

%

Q

‘ -
@ TeliaSonera
Paivakirja Ke
Klo(avoin)  Soitto Slsalnerj Ulkolnerj Tarjl.:bu_ksen SDpII.TIL!kSErI Suunnittelu Tauko Jotain muuta
palaveri palaveri laatiminen laatiminen
8-11 0 X Asiakaskaynti Turussa
11.30-13 X Asiakaskaynti Turussa
14-14.10 X

14.15-14.30 X
16-17 sahképostien lapikayntia
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P

2 TeliaSonera

Paivakirja To

Q

Sisdinen Ulkoinen Tarjouksen Sopimuksen
palaveri palaveri laatiminen Ilaatiminen
9-10 Hammaslaakari

10.45-11.15 X
11.30 X
11.45 X

12 X
13.30 X X
14-15 X

15-15.15 X

15.15-16 X
16-18 X X sahkdpostien lapikayntia

Suunnittelu Tauko Jotain muuta

Klo(avein)  Soitto

P .
‘g‘ TeliaSonera

Q

Paivakirja Pe

Sisdinen Ulkoinen Tarjouksen Sopimuksen

Klo(avein)  Soitto Suunnittelu Tauko Jotain muuta

palaveri palaveri laatiminen laatiminen

8.45-9.30 X
9.30-9.35 X
9.35-10.15 X
10.15-10.25 X
10.30.10.40 X

10.45-11.15 X X
11.15-11.30 X
11.30-13 X
13.15-14 X

14.15-16 sahkdpostien lapikayntia




Luotainmenetelmalla tehdyn tutkimuksen tulokset Vastaaja 8

Vastaaja 8 Paivakirjat

Gy
'g‘ TeliaSonera

Paivikirja Ma

Kiotnroin) | Soitio Sisdinen Ulkoinen Tarjouksen Sopimuksen Suunnittelu  Tauko

56

Jotain muuta

palaveri palaveri laatiminen laatiminen

8:00

9:00

10:00

xX|x| >

11:00

12:00 X

13:00 X

14:00 X

15:00 X

16:00 X

4

@ TeliaSonera

Q

Paivikirja Ti

Kio{avoin) Soltto Sisdinen Ulkoinen Tarjouksen Sopimuksen Suunnittelu  Tauko

Jotain muuta

palaveri palaveri laatiminen laatiminen

8:00

9:00 X

10:00

=|=

11:00

12:00 X

13:00

14:00 X

15:00 X

16:00 X

T

-, .
(-.gj TeliaSonera
Piiviakirja Ke

Sisdinen Ulkoinen Tarjouksen Sopimuksen

Klo{avoin) Soitto Suunnittelu Tauko

palaveri palaveri laatiminen laatiminen

Jotain muuta

8:00

9:00 X

10:00

11:00 X

12:00 X

13:00

14:00 X

15:00 X

16:00

17:00 X
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4

@ TeliaSonera

Paiviakirja To

Q

Sisdinen Ulkoinen Tarjouksen Sopimuksen

Klo(aveoin) Soitto Suunnittelu Tauko Jotain muuta

palaveri palaveri laatiminen Ilaatiminen
8:00
9:00
10:00
11:00
12:00
13:00
14:00
15:00
16:00
17:00
18:00
19:00

Pariisi torstai-perjantai’Asiakas

B B b o e o e o o

4

— TeliaSonera

Al

Paivakirja Pe

Sisdinen Ulkoinen Tarjouksen Sopimuksen

Klo{avoin)  Soitto Suunnittelu Tauko Jotain muuta

palaveri palaveri laatiminen laatiminen

8:00
9:00
10:00
11:00
12:00
13:00
14:00
15:00
16:00
17:00
18:00
19:00

Pariisi torstai-perjantai/Asiakas

A e e e )




