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Huippumyyjaksi kehittyminen on monen opinnoissaan myyntiin suuntautuneen tradenomiopis-
kelijan tavoite. Monella saattaa olla kuitenkin vaaristynyt kasitys siita, etta huippumyyjan
rooli on kiinni ainoastaan synnynnaisista ominaisuuksista. Taman opinnaytetyon tarkoituksena
oli vastata siihen, mita huippumyyjaksi kehittyminen vaatii ja synnytaanko sellaisiksi. Opin-
naytetyon tavoitteena oli tunnistaa ja kehittaa myyjan ammatillista osaamista vaikuttaja-
markkinoinnissa, asiakassuhdepaallikon roolissa. Opinnaytetyon tavoitteena oli henkilokohtai-
sen kehitystyon lisaksi kehittaa myos toimeksiantajan, Yritys X:n, toimintaa tunnistamalla or-
ganisaation rooli ja merkitys erityisesti kokemattoman myyjan tai harjoittelijan uralla.

Opinnaytetyo toteutettiin paivakirjamuotoisena ja pitaa sisallaan kymmenen viikkoa kesta-
neen viikkoraportoinnin paivakohtaisine merkintdineen. Raportoinnissa tarkasteltiin asiakas-
suhdepaallikon tyota vaikuttajamarkkinointitoimistossa. Jokaisen viikon lopuksi viikkoanalyy-
seissa analysoitiin viikon aikana esiinnousseita teemoja ja ajatuksia lahdekirjallisuuden avulla
tukemaan itsereflektiota. Keskeisimmiksi teemoiksi analyyseissa nousivat asenne ja motivaa-
tio, neuvottelu- ja vuorovaikutustaidot seka organisaation rooli myyjan kehittymisen mahdol-
listajana.

Opinnaytetyon avulla tunnistettiin asiakassuhdepaallikon omat vahvuudet myyntityossa onnis-
tumiselle seka osaamisen kehityskohteet. Paivakirjamuotoinen opinnaytetyo mahdollisti
myynnillisen osaamisen ja ammattitaidon kehittamisen tyon ohessa. Lahdekirjallisuuteen sy-
ventymalla ja itsereflektion kautta loydettiin asioita ja toimintamalleja, joiden avulla kehity-
taan huippumyyjaksi.

Tie huippumyyjaksi on jokaisella avoin. Kehittymisen keskiossa on myyja itse, mutta myos
myyntiorganisaatiolla on tarkea rooli myyjan henkilokohtaisen kehittymisen tukena. Huippu-
myyjaksi kehittyminen vaatii oikeaa asennetta, uteliaisuutta ja aitoa kiinnostusta tyotaan
seka asiakkaita kohtaan. Huippumyyjaksi haluavan tulee omata myos hyvat neuvottelu- ja
vuorovaikutustaidot. Erinomaiset itsensa johtamisen taidot ja tavoitteellisuus yhdistavat jo-
kaista huippumyyjaa. Naita ominaisuuksia yhdistaa se, etta myyja pystyy itse kehittamaan
naita, varsinkin organisaation tuella.

Opinnaytetyon kautta asiakassuhdepaallikko sai kattavan lapileikkauksen omasta osaamises-
taan myyntityossa, joka mahdollistaa osaamisen kehittamisen asiantuntevaksi huippumyyjaksi
vaikuttajamarkkinoinnissa. Myos opinnaytetyon toimeksiantaja sai kattavan kuvan siita, mita
uransa alussa oleva myyja vaatii perehdyttamisprosessilta ja miten organisaatio pystyy tuke-
maan myyjan ammatillista kehittymista. Naita tuloksia hyodyntamalla Yritys X pystyy kehitta-
maan uuden myyjan tai harjoittelijan perehdyttamisprosessia, mahdollistaakseen myyjien ke-
hittymisen huippumyyjiksi.

Asiasanat: asenne, huippumyyja, B2B-myynti, perehdytys, vaikuttajamarkkinointi
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The objective of many sales-oriented business management students is to become a top
salesperson. However, there might be a misconception that the role of a top salesperson is
solely based on innate qualities. The purpose of this thesis was to answer what it takes to
become a top salesperson and whether one is born as such. The objectives of the thesis were
to identify and develop the professional skills of a salesperson in the role of a customer
relations manager in influencer marketing. Additionally, the objective was to enhance the
operations of the commissioner, Company X, by recognizing the organization’s role and it’s
significance, especially for an inexperienced salesperson or intern.

The thesis was conducted in the form of a diary and it includes ten weeks of weekly reporting
with daily entries. The reporting examined the work of a customer relations manager in an
influencer marketing agency. At the end of each week, weekly analyses were conducted to
analyze themes and thoughts that emerged during the week, using literature to support self-
reflection. The key themes identified in the analyses were attitude and motivation,
negotiation and interpersonal skills, and the organization’s role as a facilitator of the
salesperson’s development.

The thesis helped identify the customer relations manager’s strengths for success in sales, as
well as areas for skill development. The diary reporting of the thesis allowed for the enhance-
ment of sales expertise and professional skills while working. By delving into the source liter-
ature and through self-reflection, insights were gained into aspects and approaches that con-
tribute to becoming a top salesperson.

The path to becoming a top salesperson is open to everyone. The salesperson themselves is at
the center of development but the sales organization also plays a crucial role in supporting
the personal development of the salesperson. Becoming a top salesperson requires the right
attitude, curiosity, genuine interest in one’s work, and in the customers. Aspiring top
salespersons must also possess good negotiation and interpersonal skills. Excellent self-
management skills and goal-setting abilities unite every top salesperson. These qualities are
united by the fact that the salesperson themselves can learn and develop these skills,
especially with the support of the organization.

Through the thesis, the customer relations manager gained a comprehensive overview of their
own skills in sales, enabling the development of expertise as a knowledgeable top salesperson
in influencer marketing. The thesis also provided the commissioner with an in-depth under-
standing of what a salesperson at the beginning of their career requires from the orientation
process and how the organization can support the professional development of salespersons.
By leveraging these findings, Company X can refine the orientation process for new salespeo-
ple or interns, fostering their progression into top-performing salespersons.

Keywords: attitude, B2B sales, influencer marketing, orientation, top salesperson
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1 Johdanto

Myynti kuten mika tahansa ammatinala kehittyy jatkuvasti. Uusimmat teknologiset edistysas-
keleet, kuten tekoalyn hyodyntaminen seka muut apuvalineet ja jarjestelmat tehostavat
myyntityon prosesseja ja parantavat tuloksekkuutta. Vaikka teknologia tarjoaa mahtavia tyo-
kaluja, on kuitenkin muistettava, etta myynnin ytimessa on aina myyja itse. Myyntitaidot,
asiakassuhteiden rakentaminen ja myyntiprosessin hallinta ovat edelleen kriittisia tekijoita
menestyksekkaassa myynnissa. Teknologian avulla pystytaan tehostamaan naita prosesseja,
mutta todellinen eriytymistekija syntyy myyjan kyvysta yhdistaa taitonsa ja erilaiset innovaa-
tiot.

Asiantuntijana toimivan huippumyyjan positio on monen aloittelevan myyjan tavoite. Monen

mielikuvissa tie myyntimaailman huipulle on kiinni henkilon synnynnaisita ominaisuuksista ja
lahjakkuudesta, mutta usein huippumyyjaksi kehittyminen on yhdistelma luonteenpiirteita ja
henkilokohtaisia ominaisuuksista seka saadusta tuesta uran aikana. Huippumyyjaksi opitaan,

eika synnyta. (Kenner & Leino 2020, luku 4.1) Matka huippumyyjaksi on siis avoin kaikille,

mutta se vaatii omistautumista seka myyjalta itseltaan etta myyntiorganisaatiolta.

Tassa opinnaytetyossa tulen kasittelemaan omaa urapolkuani, ammatillista kehittymistani
B2B-myyjan tyossa ja tata kehitysta tukevan perehdytyksen tarkeytta. Tulen tarkastelemaan
omaa osaamistani ja kehittymistani uransa aloittavasta myynninharjoittelijasta, vaikuttaja-
markkinoinnin asiantuntijamyyjaksi. Opinnaytetyodssa tulen hyodyntamaan ammattikirjalli-
suutta syventamaan omaa pohdintaani ja tietoperustan kautta pystyn reflektoimaan kokemuk-

siani seka ajatuksiani, siita miten minusta kehittyisi huippumyyja.

Paivakirjamuotoisessa opinnaytetyossa tulen raportoimaan tyotani ja kertomaan tyopaivistani
Customer Relations Managerina vaikuttajamarkkinointitoimistossa jokaisena arkipaivana ajan-
jaksolla 4.9.-10.11.2023. Viikoittaisessa raportoinnissa tulen kasittelemaan niin onnistumisia
kuin epaonnistumisia, mutta myos avaamaan B2B-myyjan tyota vaikuttajamarkkinointitoimis-
tossa. Jokaisen viikon paatteeksi tulen analysoimaan kulunutta tyoviikkoa ja sen aikana esiin
nousseita teemoja teoriapohjan kautta. Viikkoanalyyseissa perehdyn myos saamaani perehdy-
tykseen ja vertailen kokemuksiani teoriaan siita, miten perehdytys tulisi toteuttaa myyntior-
ganisaatiossa ja miten se oikein toteutettuna tukee myyjan kehittymista aloittelijasta huippu-

myyjaksi.

Opinnaytetyon alussa kuvaan tyotehtaviani seka tyossa tarvittavaa osaamista. Arvioin myos
nykyista osaamistani talla hetkella ja vertaan sen kehittymista saamani perehdytykseen. Poh-
din paivakirjaopinnaytetyon tavoitteita omasta seka tyonantajani nakokulmasta. Opinnayte-

tyon lopussa pohdin, miten asetetut tavoitteet saavutettiin. Paivakirjamuotoisen



opinnaytetyon kautta pystyn yhdistamaan itselleni kaksi erittain mielenkiintoista kokonai-
suutta; myynnin (B2B) seka vaikuttajamarkkinoinnin. Kirjoitusprosessin avulla pystyn syventa-
maan omaa osaamistani lahdekirjallisuuden avulla seka tarkastelemaan ammatillista kehitty-

mistani ulkoisesta perspektiivista, toteuttaen henkilokohtaista kehittymista tyoni ohessa.
1.1 Toimeksiantajan esittely

Toimeksiantajana toimii Yritys X, joka on kasvanut jo muutamassa vuodessa yhdeksi Suomen
johtavista vaikuttajamarkkinointialan toimijoista. Yritys X:n toiminta perustuu vaikuttajien ja
yritysten yhdistamiseen, vaikuttajamarkkinointikokonaisuuksien ideointiin ja naiden myymi-
seen asiakasyrityksille. Toiminnan perustana on tuoda yhteen toisilleen parhaiten sopivat yh-
teistyokumppanit, eli yritykset ja vaikuttajat. Yritys X:n toiminnassa avainasemassa on tehda
vaikuttajamarkkinointi mahdollisimman helpoksi seka vaikuttajalle itselleen etta asiakasyri-

tykselle.

Yritys X:n toiminta alkaa kuvion 1 mukaisesti asiantuntijamyyjan saamasta ideasta potentiaa-
lisesta yhteistyosta sopivan vaikuttajan ja asiakasyrityksen valilla. Tama helpottaa vaikutta-
jan osuutta, silla han saa valmiit raamit ja karkean kuvan, mita yhteistyossa on tarkoitus
tehda, paasten silti kayttamaan luovuuttaan idean toteuttamiseen. Yritys X tarjoaa asiakkail-
leen jo valmiiksi ideoituja kampanjoita, sisaltaen yhteistyohon ja asiakkaan brandiin sopivan
vaikuttajan. Asiakasyrityksen lahtiessa toteuttamaan kampanjaa, toteutetaan vaikuttajamark-
kinointikokonaisuus taysin tai ainakin valtaosin Yritys X:n toimesta. Toteutus pitaa sisallaan
niin sisallontuotannon, valo- ja videokuvauksen seka kampanjahallinnan, ellei esimerkiksi vai-

kuttaja itse ole ammattilainen naissa.

Ideointi ja prospektointi: Myynti: Toteutus: Raportointi:

Kampanja pahkinan Asiakkaan kontaktointi ja Yhdessa asiakkaan kanssa Kampanjan lapikaynti
kuoressa; myyntiprosessin vai taysin Yritys X:n asiakkaan kanssa. Mita
Mitd, kenelle ja kenen toteuttaminen. toimesta. Sisaltaa kampanjalla saavutettiin
kanssa, miksi. Alkaa Tavoitteena paatos sisallontuotannon ja ja tyytyvaisyys tuloksiin.
tarjouspyynndsta tai kampanjatoteuttamisesta. kampanjanhallinnan. Uuden kampanjan ideointi
myyjan omasta ideasta. asiakkaan kanssa.
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Kuvio 1: Yritys X:n toiminta

Yritys X tarjoaa jo perinteisimmaksi mielletyn vaikuttajamarkkinoinnin muodon, eli sosiaali-
sen median alustoilla tapahtuvien kaupallisten yhteistoiden lisaksi laajoja, monikanavaisia

vaikuttajamarkkinointikokonaisuuksia asiakasyrityksen tarpeiden ja valitun vaikuttajan



mukaisesti. Yritys X toimii kahdessa kaupungissa; Tampereella seka Helsingissa ja tyonteki-
joita silla on yhteensa yksitoista. Tyonkuvani Customer Relations Managerina muodostuu eri-
laisten kampanjoiden ja yhteistoiden ideoinnista, kampanjoiden myymisesta yritysasiakkaille
seka toteutuneiden kampanjoiden raportoinnista. Tyopaiviini sisaltyy myos paljon uusasiakas-
hankintaa, joko soittamalla tai sahkopostitse seka suhteiden rakentamista ja yllapitamista

vaikuttajiin.

1.2 Tyossa tarvittavat ammattikasitteet

Tyossani vaikuttajamarkkinointitoimistossa kaytan paljon seuraavia ammattikasitteita kuten
vaikuttaja ja vaikuttajamarkkinointi, sosiaalinen media, prospektointi seka myyntikonsepti.
Tyo vaikuttajamarkkinointitoimistossa on hyvin monipuolista, joten tyon ammattikasitteet
liittyvat seka markkinointiin etta myyntiin. Myynti nayttelee tyossani paaroolia, joten tarke-
aksi kasitteeksi nostan myos huippumyyjan, sen kuvatessa erinomaisesti seka tyonkuvaani,

mutta myos asettamaani ammatillista paamaaraa.

Vaikuttaja on kasitteena hankala, silla se assosioidaan tana paivana suoraan sosiaalisen me-
dian kanssa, vaikka vaikuttajia on ollut jo ennen sosiaalista mediaa. Vaikuttajana pidetaan
ihmista, joka pystyy vaikuttamaan toisten ostokayttaytymiseen tai asenteisiin oman statuk-
sensa, ammattinsa tai uskollisen fani- tai seuraajajoukon pohjalta. Vaikuttaja voi olla kuka
tahansa henkilo, jolla kyky muuttaa toisten ostokayttaytymista tai tapaa ajatella, seuraaja-

maarasta riippumatta. (Meltwater 2021.)

Vaikuttajamarkkinointi on yksinkertaistetusti yritysten ja vaikuttajien valista kaupallista yh-
teistyota, jossa ihmisten ostokayttaytymiseen tai asenteisiin vaikutetaan heille merkityksellis-
ten henkiloiden, eli vaikuttajien kautta, tekemalla yhteistyota eri organisaatioiden kanssa,
tarkoituksena edistaa kyseisen organisaation tavoittelemaa strategista paamaaraa. Tama yri-
tyksen strateginen paamaara voi olla suoraan myynnin kasvattaminen, mutta myos esimerkiksi
tunnettuuden lisaaminen tietyn joukon keskuudessa. Nykypaivana vaikuttajamarkkinointi ei
ole pelkastaan lisa yrityksien markkinoinnissa, vaan siita on tullut monen toimijan markkinoin-
tistrategian ydin. Erityisesti kuluttajabrandien keskuudessa vaikuttajamarkkinointi on tarke-

assa roolissa. (Meltwater 2021 & Kilpailu- ja kuluttajavirasto 2019.)

Sosiaalinen media on tarkeassa osassa vaikuttajamarkkinointia, vaikka se ei suinkaan ole ai-
noa kanava, missa vaikuttajamarkkinointia toteutetaan. Sosiaalisella medialla tarkoitetaan
internetin alustoja ja palveluita, joissa yhdistyvat kayttajien kommunikaatio ja vuorovaikutus
seka oma sisallontuotanto. Perinteisesta joukkoviestinnasta se eroaakin juuri sosiaalisuudel-
laan. Sosiaalisen median kayttajat eivat ole vain vastaanottajia, vaan heilla on itsellaan mah-
dollisuus ja valmiudet tehda asioita kuten: kommentoida, luoda ja jakaa sisaltoa ja merkita
suosikkejaan. Sosiaalisen mediassa toimiminen synnyttaa sosiaalisuutta, rakentaa verkostoja

ja lisaa yhteisollisyytta. (Jyvaskylan Yliopisto 2022.)



Perehdytyksella tarkoitetaan kaikkia niita toimenpiteita, joiden kautta uusi tyontekija oppii
tuntemaan tyopaikkansa ja tyonsa, organisaation tavat seka hanen tyohonsa liittyvat odotuk-

set (Tyoturvallisuuskeskus 2013).

Prospektointi tarkoittaa toimenpiteita, joita tehdaan ennen asiakkaan kontaktointia. Pros-
pektointi on ensimmainen osa myyntiprosessia, sen tarkoituksena on vahentaa turhaa tyota ja
tehostaa myyntityota kayttamalla aikaa vain potentiaalisiin asiakkaisiin. Prospektointi toimii
myyjan kaupallisena kompassina, jonka avulla myyja kayttaa aikaansa oikeiden asiakkaiden

tavoitteluun, oikeaan aikaan. (Kenner & Leino 2020, luku 2.2.)

Kontaktointi eli asiakkaaseen yhteydenottaminen prospektoinnin jalkeen, puhelimitse, sahko-
postitse tai muissa kanavissa kuten sosiaalisessa mediassa. Aktiivinen kontaktointi on yksi me-

nestykkaan myynnin tarkeimmista kulmakivista. (Kenner & Leino 2020, luku 4.4.)

Follow-up tarkoittaa eri ihmisille eri asioita myynnissa. Termille ei myoskaan ole ainoastaan

yhta oikeaa ja tarkkaa kaannosta, vaan termi kattaa esimerkiksi:

e liideihin ja sisaantuleviin yhteydenottoihin vastaamisen

e asiakaspalvelutiedusteluihin ja tukiviesteihin vastaaminen

Tarkeimpana maaritelmana follow-upille voidaan pitaa asiakastapaamisiin ja myyntitarjouk-

siin palaamista. (Kenner & Leino 2020, luku 2.8.)

Klousaamisella tai klousauksella tarkoitetaan usein kaupan paattamista. Klousaus tarkoittaa
myos valitavoitteiden, kuten palaverin sopimista asiakkaan kanssa eika ainoastaan myyntipro-

sessin paattamista kaupan syntymiseen. (Kenner & Leino 2020, luku 2.9.)

Myyntikonsepti on myyntiorganisaatio toimintatapa, jolla se operoi ja miten se toteuttaa
myyntia. Myyntikonsepti pitaa sisallaan kaikki ne vaiheet, mitka ovat olennaisia myynnin on-
nistumiselle. Myyntikonseptit eroavat toisistaan toimialoittain seka yrityksittain. Myyntikon-
septin tulisin olla yhteisesti kayty lapi ja hyvin dokumentoituna. Myyntikonsepti on tarkea yri-
tykselle, silla silloin yksikaan myyja ei ole korvaamaton, mutta jokaisella myyjalla on mahdol-
lisuus parhaaseen mahdolliseen myyntitulokseen paasemiseen. (Kenner & Leino 2020, luku
2.1.)

Huippumyyja erottautuu tavallisesta myyjasta osaamisellaan, asenteellaan seka myyntitulok-
sellaan. Huippumyyja on aidosti fokusoitunut tekemiseensa ja paasee todistetusti asetta-
miinsa tavoitteisiin. Huippumyyja on asiantuntija alallaan, joka tunnistaa tarkasti asiakkaan
tarpeet ja osaa tarjota heille ja heidan liiketoiminnalleen parhaan ratkaisun. Han on myos
tarkka ajankaytostaan. Huippumyyjalle ominaista ovat erinomaiset vuorovaikutustaidot ja han

on luonteeltaan aktiivinen. Huippumyyja on aina valmis kehittymaan ja oppimaan uutta.
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Huippumyyjaksi ei synnyta, vaan huippumyyjaksi opitaan. (Kenner 2023; Kenner & Leino 2020,
luku 4.2.)

2 Nykytilanne

Ammattikorkeakouluopintojen aloittamisen jalkeen halusin tyollistya B2B-myynin seka markki-
noinnin parissa. Urani yritys X:ssa alkoi opintoja varten suoritettavan harjoittelun kautta tam-
mikuussa 2023, minka jalkeen jatkoin organisaatiossa vakituisena tyontekijana kesakuusta al-
kaen. Urani aikana yrityksessa on tapahtunut monia muutoksia, niin henkiloston osalta, mutta
myos organisaatiotasolla. Isoimpina muutoksia ovat olleet yrityksen toimintamallien muutta-
minen seka uusien tyontekijoiden perehdytyksen kehittaminen, siita minkalaisen perehdytyk-
sen itse sain. Jo harjoittelijana paasin suunnittelemaan ja toteuttamaan erilaisia vaikuttaja-
markkinointi kokonaisuuksia seka ottamaan vastaan suuren myynnillisen vastuun heti urani

alussa.
2.1 Nykyinen tyo

Nykyinen roolini Customer Relations Managerina, joka tarkoittaa vapaasti kaannettyna asia-
kassuhdepaallikkoa tai asiakaspaallikkoa, on erittain monipuolinen, mika heijastaa selkeasti
vaikuttajamarkkinoinnin kenttaa ja sen jatkuvaa muutosta. Tyoni asiakassuhdepaallikkona on
hyvin moninaista eivatka tyopaivat toistu samanlaisina viikosta toiseen, vaikka toistuvia tyo-
tehtavia onkin paljon. Asiakassuhdepaallikon tyo sisaltaa asiakassuhteiden hoitamista ja uus-
asiakashankinta seka myyntityota. Asiakassuhdepaallikolta edellytetaan markkinoinnin ja
myynnin hallintaa seka tuotteiden, palveluiden ja sopimusasioiden hyvaa tuntemusta. Rooli
asiakassuhdepaallikkona edellyttaa myynnillista osaamista seka myytavien ratkaisuiden tunte-
musta. Myos neuvottelutaidot ja proaktiivinen ote tyontekoon on tarkeaa asiakassuhdepaalli-
kolle. (Tyomarkkinatori 2023.)

Tyonkuvani sisaltaa myyntityon lisaksi kampanjasuunnittelua seka vaikuttajien kanssa toimi-
mista. Yritys X:n toiminnan ydin on monikanavainen vaikuttajamarkkinointi, joka on suunni-
teltu olemaan vaivatonta seka asiakkaille etta vaikuttajille. Tama tarkoittaa, etta tyonku-
vaani kuuluu runsaasti ideointia ja luovuutta vaativia tyotehtavia. Ideointityon laajuutta on
vaikea maarittaa tai rajata tarkasti. Kampanjat voivat olla hyvinkin yksinkertaisia, esimerk-
kina urheilijan Instagram-paivitys, jossa han markkinoi proteiinilisaa. Toisinaan kampanja-
suunnittelu voi vaatia paljonkin aikaa tai idea voi olla todella vaativa toteuttaa sen kattaessa
vuodenkestavan vaikuttajamarkkinointisuunnitelman toteuttamisen, sisaltaen suurempia ja

yksittaisia kampanjalahtoja, yhden tai useamman vaikuttajan kanssa.

Taman vuoksi asiakassuhdepaallikon roolissa itsensa johtamisen taidot ovat todella tarkeaita

tyossa onnistumiselle. Hyvalla itsensa johtamisella keskitytaan ainoastaan tarkeimpiin
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asioihin, eli tunnistetaan potentiaaliset kaupat ja pysytaan tarkkana ajankaytostaan. Pahim-
massa tapauksessa paljon ideointiin kaytetty aika, ei kulminoidukaan syntyneeksi kaupaksi,
jolloin tehty tyo on lahes turhaa. Tehokkaasti itseaan johtava myyja pystyy nopeasti totea-
maan, onko prospektista mahdollisuus jalostaa kvalifioitu liidi vai vaatiiko myyntimahdollisuu-
den tyostaminen liikaa aikaa. Vahvoilla itsensa johtamisen taidoilla kasvatetaan myos itsevar-
muutta myyntityossa ja edesautetaan myynnillisten seka tyon ulkopuolisten tavoitteiden saa-
vuttamista. (Laine 2015, luku 1.1; Koppelomaki 2023.)

Kaytan tyossani paivittain montaa erilaista digitaalista tyokalua. Tarkeimpina tyovalineina
ovat puhelin seka tietokone, jolla kaytan CRM-jarjestelma Pipelinea, kaupan klousaamisen
jalkeen kaytettavaa projektinhallintatyokalu Trelloa seka organisaation sisaiseen viestintaan
kaytettavaa Slackia. Tyo edellyttaa ajanhermolla pysymista, niin trendien, mutta myos vai-
kuttajien suhteen, joten erilaiset sosiaalisen median alustat ovat paivittaisessa kaytossa. Vai-
kuttajamarkkinointoimistossa korostuu myos visuaalisuus, joten kaytamme Canva-nimista

graafisensuunnittelun tyokalua.

Tyotehtavassani onnistuminen edellyttaa myynnillista osaamista ja hyvia vuorovaikutustai-
toja, ongelmanratkaisukykyja ja nopeaa oppimista seka luovuutta. Asiantuntijaroolissa minun
taytyy pystya tarjoamaan asiakkaalle uutta nakokulmaa ja arvoa tuottavia ratkaisuja hanen
kohtaamiinsa ongelmiin. Nykyaikaisessa myynnissa ei riita, etta ymmarran asiakkaan tarpeen
ja hanen ongelmansa, he tiedostavat nama itsekin. Ty0ssani vaadittava tarkein taito onkin
pystya synnyttamaan uusia ideoita seka selkeasti osoittamaan ja perustelemaan tarjoamani

vaikuttajamarkkinointiratkaisun hyoty asiakkaalle. (Laine 2015, luku 3.1.)

Naen, etta eniten olen tassa vaiheessa uraani paassyt kehittymaan myynnillisen tekemisen
osa-alueella. Myyntityossa vaadittavan osaamisen voi myos pilkkoa viela tarkemmin taysin
myynnilliseen osaamiseen, itsevarmuuteen ja sosiaalisuuteen seka esiintymistaitoihin ja kor-
keaan tyomoraaliin (Kenner & Leino 2020, luku 3.8.) Olenkin tyossani paassyt kehittymaan
paljon, erityisesti itsevarmuuden ja myyntityon osa-alueilla. Tunnistan olevani viela urani
alussa ja saamani vajavaisen perehdytyksen vaikuttavan, siihen miten reagoin myyntityossa

kohtaamiini haasteisiin.
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2.2 Oman osaamisen arviointi ja kehittyminen

Aloittaessani Yritys X:ssa perehdytys ei ollut silla tasolla, mika olisi tukenut taysin myynti-
tyosta kokematonta, mutta innokasta oppijaa. Olisin tarvinnut enemman ohjausta ja tukea
urani alussa. Vaikka olen tyossani paassytkin kehittymaan todella paljon ja heti syvaan paa-
tyyn hyppaamisella on ollut osaamiselleni ja itsevarmuudelleni positiivisia vaikutuksia, tunnen
silti joissain tyohoni liittyvissa tehtavissa kohtaavani samoja haasteita kuin harjoittelijana,
perehdytyksen jaadessa pintapuoliseksi. Tyonkuvani ei ole kaytannon tasolla muuttunut lain-
kaan harjoittelusta, vaan tyon tekeminen on helpottunut ja tuloksellisuus on parantunut ko-

kemuksen seka aktiivisen myyntityon kautta.

Olen todistanut myynnillisen osaamiseni tyossani, perehdytyksesta huolimatta. Olen taman
osoittanut seka tyonantajalle, mutta myos itselleni. Vahva markkinointiymmarrykseni on sy-
ventynyt ammattikorkeakouluopintojeni ja tyokokemukseni myota. Tunnistan my0s omassa
persoonassani huippumyyjalle ominaisia piirteita, mutta olen myos tietoinen kehityskohteis-
tani, jotka liittyvat myyntityon prosessien tehostamiseen ja neuvottelutilanteisiin. Olen kui-
tenkin valmis tyoskentelemaan aktiivisesti naiden parissa. Aikaisempi tyohistoriani asiakaspal-
velualalla ja terveydenhuollon ammattilaisena on antanut minulle taitoja, joita pidan arvok-
kaana huippumyyjaaksi kehittymiselle, kuten halu jatkuvasti kehittaa osaamistani ja oppia li-

saa, vahvat vuorovaikutustaidot ja paineensietokyky.
2.3 Sidosryhmat

Sidosryhmat vaihtelevat laajasti riippuen yrityksen toimialasta, toiminta-alueesta seka liike-
toiminnasta. Vaikuttajamarkkinoinnissa myos yritykset, eli Yritys X:n asiakkaat, ovat usein tii-
viissa yhteistyossa vaikuttajien kanssa ja nain myos heista muodostuu toistensa sidosryhmia.
(Bergstrom & Leppanen 2021, 71.)

Yritys X:lla on seka sisaisia etta ulkoisia sidosryhmia (kuvio 2). Sisaiset sidosryhmat muodostu-
vat toimitusjohtajasta seka yrityksen kahdesta toimipisteesta; Tampereesta ja Helsingista.
Tampereen toimipisteen jakautuessa myyntiin ja tuotantoon. Koko organisaation myynnilli-
sesta tekemisesta vastaa Sales Director, jonka tukena yrityksessa toimii Team Leader. Tuo-
tantotiimi muodostuu Art Directorista seka Project Coordinatorista, jotka vastaavat myyjien
suunnittelemien ja myytyjen kokonaisuuksien sujuvasta toteutuksesta seka projektinhallin-
nasta. Tuotanto tekee tiivista yhteistyota myyntitiimin kanssa. Yritys X:n sisaiset sidosryhmat

ovat muuttuneet siita, kun aloitin, mutta muutokset ovat tapahtuneet vain tittelien tasolla.

Yrityksen ulkoisia sidosryhmia ovat esimerkiksi yrityksen hallitus ja suuri mediakonserni, jonka
kanssa Yritys X tekee todella tiivista yhteistyota. Muita ulkoisia sidosryhmia yritykselle ovat,
valokuvaajat seka sisallontuottajat, joilta Yritys X ostaa palveluita kampanjoiden valokuvauk-

seen seka esimerkiksi printtimedian artikkeleiden tekstien toteuttamiseen. Oleellisin
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ulkoisista sidosryhmista ovat itse vaikuttajat. He mahdollistavat yrityksen liiketoiminnan pe-

rustan. Ulkoisiin sidosryhmiin kuuluvat tietenkin myos asiakkaat ja yrityksen kilpailijat.

Yhteistyo tarkeimpien ulkoisten sidosryhmien kanssa voi olla kertaluonteista, mutta toisaalta
pitkaaikainen yhteistyo seka vaikuttajan etta asiakkaan kanssa mahdollistaa syvemman kump-
panuussuhteen, josta molemmat hyotyvat (Bergstrom & Leppanen, 2021, 71). Syvemmissa
kumppanuussuhteissa side ulkoisten sidosryhmien valilla muodostuu niin asiakkaan ja Yritys
X:n, mutta myos vaikuttajan ja vaikuttajamarkkinointitoimiston valille. Vaikuttajamarkkinoin-

nissa myos asiakkaan ja vaikuttajan valille syntyy aina valillinen yhteys.

Sisdiset sidosryhmat

Art Director Customer Project Influencer
Toimitusjohtaja Sales Director  Marketing Director o ... ro. ) .q  Team Leader Realtions Coordinator Mark_etlng
Manager Trainee
Ulkoiset sidosryhm§t>
o 5 a _ TEE . N Vaikuttaji
Yrityksen hallitus Asiakkaat Vaikuttajat Valokuvaajat Sisallontuottajat Kilpailijat Mediakonsernit r:la:a;e]::

Kuvio 2: Yritys X:n sidosryhmat

2.4  Vuorovaikutus tyossani

Tyossani vaikuttajamarkkinointitoimistossa hyvat vuorovaikutus- ja kommunikaatiotaidot ovat
keskeisessa roolissa tyossa onnistumiselle, silla paivittaisiin tyotehtaviini kuuluu paljon erilai-
sia vuorovaikutustilanteita seka sisaisten etta ulkoisten sidosryhmien kanssa. Vuorovaikutusti-
vassa vuorovaikutuksessa ja erilaisissa kohtaamisissa vaikuttajien seka asiakkaiden kanssa. Or-
ganisaation sisaisissa vuorovaikutustilanteissa kahden toimipisteen ja tyontekijoiden mahdolli-
suus etana tyoskentelyyn tuovat mukanaan omat haasteensa. Tyoyhteisoissa erimielisyydet
syntyvat erilaisissa vuorovaikutustilanteissa, kun erilaiset ihmiset toimivat yhdessa. Nama eri-
mielisyydet ja ristiriidat kuuluvat tyopaikan vuorovaikutukseen, ne ovat osa inhimillista kans-
sakaymista. Naiden tilanteiden ratkaisuun organisaatiolla ja tyoyhteisoilla on hyva olla sovit-
tuna erilaisia toimintamalleja, milla tilanteet ratkaistaan tai naita ehkaistaan. (Mieli Ry
2021a.)



14

Yritys X on hyvin matalahierarkinen organisaatio, jossa esihenkiloilta on helppo pyytaa apua

tai ohjausta. Tama nakyy myos tiimidynamiikassa, jossa tyontekijoiden tittelit eivat hidasta

kommunikointia tai aiheuta turhia katkoksia informaation kululle. Yritys X:ssa tyoviikko alkaa
yhteisella palaverilla, jossa on paikalla koko operatiivinen organisaatio. Viikkopalaverit toimi-
vat yhteisena aloituksena viikolle ja antavat tilan, jossa jokaisen tyontekijan on helppo tuoda
ajatuksiaan yhteisesti esille. Viikkopalaverit, ennalta sovitut toimintamallit ja matalahieraki-
suus mahdollistavat ristiriitojen ehkaisyn ja erimielisyyksien nopean kasittelyn. Organisaation
sisaisessa viestinnassa kaytamme paljon pikaviestimia kuten Whatsapp ja Slack, mutta viralli-
sempia keskusteluja varten, joista tulisi jaada myos muistijalki, kaytamme sahkopostia. Jaka-
malla viestintaa tiettyihin kanaviin, ehkaistaan tyontekijoiden informaatio ahkyn syntymista

ja samalla osoitetaan viestin merkittavyytta valitsemalla oikea viestintakanava viestille.

Tyossani myyjana kayn keskusteleluja paivittain myos ihmisten kanssa, jotka eivat halua tai
eivat ainakaan odota keskustelua kanssani. On siis tarkea pystya ymmartamaan asiakkaan
ajattelumaailmaa myyjan ottaessa haneen yhteytta. Huippumyyjan on siis tarkea pystya aset-
tamaan itsensa toisen asemaan, ei ainoastaan ymmartaa asiakkaan liiketoimintaa, vaan pys-
tya ymmartamaan hanen tunteitansa, ajatuksia ja eleita kohtaamistilanteessa. Vuorovaikutus
ei ole siis vain ulosantia, mita sanoa missakin tilanteessa, vaan keskusteluyhteys ja luottamus
syntyy kuuntelemalla ja ymmartamalla asiakasta, myos taman sanattomia viesteja. Huippu-
myyjaksi pyrkivan tarkeimpia ominaisuuksia ovat aito lasnaolo kohtaamisissa seka halu auttaa
asiakasta tuomalla rohkeasti ja ymmarrettavasti esille myyjan omia nakemyksia. (Kankkunen
2021; Mieli Ry 2022a.)

2.5 Kehittaminen ja opinnaytetyon tavoitteet

Taman paivakirjamuotoisen opinnaytetyon tavoitteena on tarkastella tarkemmin ammatillista
kehittymistani B2B-myynnin ammattilaisena samalla avata perehdytyksen merkitysta myyn-
tiuran alkumetreilla. Tama ei ole pelkka kylma kuvaus, vaan myos henkilokohtainen suunnitel-
mani tavoitettani kehittya huippumyyjaksi vaikuttajamarkkinoinnissa. Opinnaytetyon tavoit-
teena on kehittaa ammatillista osaamistani ammattikirjallisuuden ja paivakirjaraportoinnin

kautta syntyvan itsereflektion avulla.

Opinnaytetyossani keskityn kahden paamaaran saavuttamiseen. Ensimmaisena on tunnistaa
oman ammatillinen osaamiseni ja kehityskohteeni. Paivakirjamuotoinen opinnaytetyo ei kui-
tenkaan rajoitu ainoastaan ammattitaitoni syventamiseen. Toimeksiantajana Yritys X hyotyy
myos opinnaytetyoprosessista, sen tarjotessa mahdollisuuden tyoskennella itseni kehittamisen
parissa, ajanhallinnan, tehtavien priorisoinnin ja myyntitehokkuuden osalta. Opinnaytetyopro-
sessin kautta paasen kasvamaan tyontekijana ja ammattilaisena. Opinnaytetyoni sekundaari-
nen tavoite on auttaa Yritys X:aa kehittamaan aloittelevien myyjien ja harjoittelijoiden pe-

rehdytysta vastaamaan nykyaikaisen myyntityon vaatimuksia.
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3 Paivakirjaraportointi

Opinnaytetyohon kuuluu kymmenen viikkoa kestava paivakirjamuotoinen raportointiosuus,
joka toteutetaan aikavalilla 4.9.-10.11.2023. Paivakirjaan perustuvaa tutkimusta kutsutaan
autoetnografiaksi. Paivakirjamuotoinen opinnaytetyo tarjoaa mahdollisuuden kiinnostavaan ja
puhuttelevaan tutkimustyohon. Siina tutkija kuvaa omaa ja analysoi itseaan, tyotaan ja koke-
muksiaan. Autoetnografia on tutkimuksen prosessi, mutta samalla myos sen lopputulos ja tut-

kija on yhtaaikaisesti tutkija, kirjoittaja seka tutkittava kohde.

Paivakirjamuotoisen opinnaytetyon tarkoituksena on tuottaa helposti lahestyttavaa, mutta
merkityksellista tutkimusta, mika pohjautuu kirjoittajan omiin kokemuksiin. (Tienari & Ki-
riakos 2020.)

Paivakirjan yllapitaminen tapahtuu yhdessa tyopaivieni ohessa, eli raportointi tapahtuu jokai-
sen viikon arkipaivina. Paivakohtaisissa merkinnoissa kuvaan tyotehtaviani Yritys X:ssa, mita
tyopaivat vaikuttajamarkkinoinnin parissa pitavat sisallaan ja minkalaisia onnistumisia seka
epaonnistumisia tyossani koen. Jokaisen viikon paatteeksi toteutan viikkoanalyysin, joka ka-
sittelee viikon tapahtumia ja pohjautuu ammattikirjallisuuteen. Reflektiivisyys on keskeisessa
roolissa autoetnografissa, jonka vuoksi paivakirjassa jokaiselle viikolla on oma teemansa, jota

kasitellaan viikkoanalyyseissa teorian avulla (Tienari & Kiriakos 2020).

3.1 Viikko 1: Vaikuttajamarkkinointitoimiston arki

Maanantai 4.9.

Tyopaiva alkoi kello kahdeksan sahkopostien ja myynninjohtamisjarjestelman (CRM) lapikay-
misella. Joka viikon maanantaina pidetaan koko organisaation yhteinen viikkopalaveri, jossa
kaydaan lapi edellista viikkoa ja tassa tapauksessa edellista kuukautta seka alkavaa viikkoa ja
kuukautta. Talla kertaa vuorossa oli jokaisen myyjan puheenvuoro onnistumisistaan seka mah-
dollisista epaonnistumisista elokuun aikana. En ollut itse paassyt kuukausittaiseen myyntita-
voitteeseen, joka Yritys X:ssa on 20 000 € jokaisella myyjalla. Muita syita talle ei ollut, kuin
se etta aloitin elokuun vasta viikkoa myohemmin kuin muut kollegani. Toisaalta isona onnistu-
misena itsellani oli vaikuttajamarkkinointi kokonaisuuden klousaantuminen, jonka neuvottelut
aloitettiin jo toukokuussa. Tama todistaa kuinka pitkakestoisia prosessista vaikuttajamarkki-

nointikokonaisuuden myymisessa voi ollakaan kyse.

Tiistai 5.9.

Tyopaiva alkoi kello kahdeksan, olin toimistolla hieman ennen tata. Paivan tyotehtavat alkoi-
vat sahkopostin ja CRM:n lapikaymisella. Koostin aamusta paivan soittolistaa ja valmistauduin
soittoihin prospektoitujen yritysten pohjalta. Puhelimitse en saanut ketaan oikein kiinni,

mutta yhden suoran ei-paatoksen sain suoraan puhelussa. Kieltavalle paatokselle oli syyna
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liian korkea hinta. Myyntipuhelu asiakkaan kanssa meni muuten hyvin, vaikka tarjottu koko-

naisuus oli kustannuksiltaan liian korkea.

Paivaan kuului myos suunnittelupalaveri asiakkaan kanssa, jossa kavimme lapi asiakkaan toi-
veita ja tarpeita yhteistyolle. Palaverissa kavimme lapi vaikuttajamarkkinointi kokonaisuutta,
sen konkreettista “tuotetta” seka mahdollisia vaikuttajia kokonaisuuteen. Paasimme yhteis-
ymmarrykseen ja yhteistyohon palaamme syyskuun lopussa. Paivan toisessa palaverissa neu-
vottelimme sopimuksesta vaikuttajakollaasin kanssa ja heidan yhteistyotoiveistaan seka hei-

dan ajatuksistaan heidan henkilobrandistaan.

Paivan suurimpana onnistumisena oli kaupan klousaantuminen seka kuukauden myynnin aloit-
taminen. Kaupan klousaantumisen jalkeen kirjasin kaupan voitetuksi CRM-jarjestelmaan ja
siirsin kaupan tuotannon tyopoydalle hyodyntaen Trello-ohjelmaa, joka toimii myyjien ja tuo-

tannon valisena tyokaluna.
Keskiviikko 6.9.

Keskiviikko oli kiireinen paiva, vaikkakin tuntui, ettei paivassa tapahtunut mitaan. Aamu alkoi
kylmasoitoilla uusille asiakkaille, vastausprosentti jai kuitenkin alhaiseksi ja kymmenella pu-
helulla aamupaivan aikana tavoitinkin vain kaksi henkiloa. Tavoitetut henkilotkin olivat “vaa-
ria” eivatka vastanneet tavoittelemani brandin asioista, joten jouduin siirtymaan lahetta-

malla sahkopostia heille.

Paivan aikana pidimme myos palaverin kollegani kanssa suuremmasta vaikuttajamarkkinointi-
kokonaisuudesta, jonka suunnittelupalaveri oli tiistaina asiakkaan kanssa. Yhdessa suunnitte-
lun kautta saimme hiottua strategiaa kokonaisuuden toteuttamiseksi seka aloitin kokonaisuu-
den tyostamisen saman tien kontaktoimalla vaikuttajia. Kyseiset vaikuttajat eivat ole suoraan
yrityksen listoilla, vaan he ovat toimistomme ulkopuolisia, joten heidan kanssaan tulee aloit-
taa keskustelu taysin alusta. lltapaivasta kasasin myos huomisen soittolistaa yrityksista, joihin

tulen olemaan yhteydessa ja lahettamaan tarjouksen.
Torstai 7.9.

Torstaikin oli jopa hieman hektinen paiva, aloitin aamun soitoilla asiakkaille, mutta valitetta-
vasti sain tavoitettua “vaaran” henkilon tai henkilon, joka ei suoranaisesti vastaa kyseisesta
brandista. Sain my0ds suoraan muutaman kielteisen paatoksen. Vaikka kyseessa ei ollut par-
haita myyntipuheluitani, sain asiakkaan kiinnostumaan ja kyselemaan lisakysymyksia, mutta
lopulta kampanjan hinta oli kielteisen paatoksen syy. Tassa kuitenkin hyvana puolena ehdot-

tomasti se, etta paasin siirtymaan uuden asiakkaan kontaktointiin.

Tyopaivaan kuului myos tarkea puhelu vaikuttajan kanssa, jonka sain mukaan aikaisemman

kaynnistettyyn suurempaan vaikuttajamarkkinointikokonaisuuteen. Tama oli suorastaan
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tyopaivan riemuvoitto. Keskustelin myos asiakkaan kanssa, vaikuttajakampanja valokuvauk-

sesta ja sovimme valokuvauspaivista.

Iltapaivasta jatkoin asiakkaiden kontaktointia puhelimitse seka lahetin tarjouksen vaikuttaja-
kampanjasta Alankomaihin. Tyossani olen huomannut, etta paljon Pohjoismaiden markkinoin-
tia operoidaan Keski-Euroopasta kasin, mika tuo oman haasteensa suomalaisen vaikuttajan
myymiseen ulkomaalaiselle paattajalle. Lopun tyoajan kaytin viikon viimeisen tyopaivan val-

mistelun ja kerasin soittolistan perjantaille.

Perjantai 8.9.

Tama paiva alkoi jannityksella. Olin kontaktoinut eri vaikuttajia liittyen tahan suurempaan
vaikuttajamarkkinointikokonaisuuteen. Olikin saanut muutamalta heista vastauksen, mutta
toistaiseksi asiakkaan budjetille he olivat aivan ylarajan tuntumassa. Joten odotin innon ja

kauhun sekaisin tuntein heidan vastaustaan.

Aamulla aloitin soittelemaan kylmasoittoja asiakkaille ja sain hyvin heita kiinni. Paivan paat-
teeksi pystyinkin lahettamaan kaksi tarjousta suoraan, kolmas joutui jaamaan odottamaan

pienta tarkastusta maanantaille.

Paivan suurin riemuvoitto oli palaverin sopiminen vaikuttajan kanssa tahan suurempaan koko-
naisuuteen liittyen seka puhelu vaikuttajan kanssa, joka oli jopa itseani enemman innoissaan
yhteistyosta. Tahan oli hyva lopettaa tama viikko ja aloittaa suunnittelemaan ensi viikkoa to-

den teolla.

Viikkoanalyysi 1

Tama viikko oli erinomainen aloitus paivakirjan raportoinnille, silla uuden kuukauden alkami-
nen on aina mielenkiintoista myyntiorganisaatiossa. Kuun alussa tulee miettia alkavan kuukau-
den suorittaminen suunnitelma niin organisaation tasolla, mutta myos jokaisen myyjan henki-
[okohtaiseen myyntitavoitteeseen paaseminen edellyttavat toimenpiteet tulee suunnitella
tarkasti kuukaudelle. Tama viikko on hyva esimerkki siita, miten monipuolista vaikuttajamark-
kinointi voikaan olla, ja kuinka suuria onnistumisen tunteita pelkastaan asioiden etenemisesta
syntyy, varsinkin kun vaikuttajayhteistyot saattavat vaatia todella paljon aikaa. Paivakirjara-
portoinnin myota kuukauden aloittaminen oli myos erilaista, silla ensimmaista kertaa mietin

ulkopuolisesta nakokulmasta, miten pystyisin kehittamaan tyontekoani seka itseani myyjana.

Viikko osoitti myos, miten monipuolisesti erilaisia taitoja Yritys X:n myyja myos tarvitsee.

Myyjan tyo alkaa idean suunnittelusta. Myyjalla tulee olla riittava ymmarrys populaarikulttuu-
rista ja sosiaalisesta mediasta seka kyseisella hetkella ajankohtaisista ja asiakkaaseen vaikut-
tavista trendeista. Myyjan tulee tehda siis laadukasta taustatyota asiakkaasta eli prospektoin-

tia. Tekemalla taustatyon hyvin myyja on valmis kohtaamaan asiakkaan ja osoittamaan hanen
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valmistautumisensa kohtaamiseen. Laadukkaalla prospektoinnilla myyja pystyy perustelemaan
myynti-idean ja osoittamaan asiantuntijuutensa kohtaamistilanteessa asiakkaalle. (Kenner &
Leino 2020, luku 2.2.)

Vaikuttajamarkkinointitoimistossa myyjan arki on hyvin raadollista. Usein myyja ei myy vain
tuotetta-X asiakkaalle vaan monesti han tulee myymaan kokonaisuuden pahimmillaan asiak-
kaalle, vaikuttajalle, uudestaan asiakkaalle seka uudestaan vaikuttajalle. Koska kaikki teke-
minen ja kaupan klousaantuminen ei ole taysin myyjan kasissa tyo on valilla todella kuormit-
tavaa ja toita saattaa tulla tehtya jopa turhaan. Pahin tilanne on, kun asiakas haluaa ostaa
kampanjan, mutta vaikuttaja ilmoittaa syyksi, jonkun vahaisen syyn jo kerran sanottuaan
kylla yhteistyolle. Naiden stressitekijoiden tiedostamine onkin tarkeaa tyossa tarkeaa. Stres-
sia pystyy tehokkaasti ehkaisemaan tunnistamalle stressitekijat olemaan tarkka ajankaytos-
taan. Kuten laadukkaassa prospektoinnissa, hyvalla itsensa johtamisella ja tarkeiden asioiden

priorisoinnilla pystytaan torjumaan tyosta aiheutuvaa stressia. (Mieli Ry 2021b).

Tyon raadollisuuteen vaikuttaa vaikuttajamarkkinoinnin arvaamattomuus, vaikuttajat ovat
monesti hyvin taitelijasieluisia ja vaihtavatkin usein mieltaan, joskus perustellusti ja toisinaan
taas ilman varsinaista syyta. Tama tekeekin vaikuttajamarkkinoinnista yhta aikaa aarimmai-
sen mielenkiintoista ja samalla my0s stressaavaa, silla kaupan klousaantuminen ei ole aina
myyja kasissa. Tama ei kuitenkaan tarkoita, etteiko myyja pysy vaikuttamaan kaupan synty-
miseen. Laadukkaalla prospektoinnilla myyja tunnistaa asiakkaan potentiaalisen myyntimah-
dollisuuden, johon kannattaa kayttaa aikaa ja vaivaa. Laadukkaalla prospektoinnilla saadaan
eliminoitua tehokkaasti tuloksetonta tyota ja keskityttya vain potentiaalisimpiin myyntimah-
dollisuuksiin. (Kenner & Leino 2020, luku 2.2.)

Ensimmainen viikko oli myos haastavaa, silla lahdin tarkemmin miettimaan millaista kirjalli-
suutta, hyodyntaisin opinnaytetyossani. Olin prosessia aloittaessa valinnut joitain teoksia lah-
teiksi, mutta jo ensimmaisen viikon aikana totesin, etta tarvitsin myos toisenlaista lahdekir-
jallisuutta. Vaikuttajamarkkinoinnin asiantuntijamyyjan tyon monipuolisuus seka miten tyo-
hon perehdyttamista pitaisi kehittaa ja mita osa-alueita uuden myyjan perehdytyksessa tulisi
tulevaisuudessa korostaa. Haluan kasitella naita aiheita tulevissa viikkoanalyyseissa, joten et-

sin naihin sopivia lahteita.

Viikon isoimmaksi teemaksi nousi arki vaikuttajamarkkinointitoimistossa. Tyo itsessaan on to-
della antoisaa ja pidan tyostani. Tyossa paasen olemaan luoma ja kokemaan onnistumisen
tunteita. Tama positiivinen kierre itsessaan ruokkii lisaa onnistumisia. Kun koen tyossani on-
nistumisia, olen enemman yhteydessa asiakkaisiin, enemman asiakaan kohtaamisia merkitsee
enemman tarjouksia, joka luo enemman mahdollisuuksia saada kauppaa. Tama ei kuitenkaan
ole itsestaan selvaa, vaan myyjana minun tulee omalla tyollani vaikuttaa omaan onnistumi-

seeni, silla tyon tuloksellisuus, ei ainoastaan myyjasta ja hanen tekemisestaan kiinni. Tama
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on myyntityossa tavallista ja myyja vaikuttaa siella missa han pystyy; laadukkaassa valmistau-
tumisessa ja pyrkii jatkuvasti kehittamaan toimintaansa (Rubanovitsch & Aalto 2012, 10-13;
Kenner & Leino 2020, luku 4.2).

3.2 Viikko 2: Asenne
Maanantai 11.9.

Maanantai alkoi viikkopalaverilla, jossa jokaisen myyjan tuli kertoa, etta mista kontaktista
olisi talle viikolle odotettavissa kauppaa. Itse saan tamankaltaisista paivanavauksista energiaa
lahtea suorittamaan viikkoa, silla tiedan, etta kauppaa pitaa tehda. Paivaan kuului isompaan
kokonaisuuteen vaikuttajien hankkiminen, kontaktoin uusia, potentiaalisia asiakkaita ja val-
mistaudun loppuviikkoon, jolloin yhteistyosta laaditaan tarjous asiakkaalle. Muuten paiva oli
hyvin tavanomainen, ehka tavallista hiljaisempi puheluiden osalta. Fiilikseni lahtea suoritta-

maan viikkoa tuntui oikein hyvalta.
Tiistai 12.9.

Tama paiva oli hyvin pitkalti kirjoitustyota ja sahkopostitse tarjousten lahettamista. Muutama
paluusoitto seka kahdelta vaikuttajalta sain paluun tahan isompaan kokonaisuuteen liittyen ja
nyt vaikuttaa silta, etta yhteistyossa ainakin yksi vaikuttaja pitaa pudottaa pois. Vaikka nama
turhautumisen tunteet seka pienet epaonnistumiset harmittavat, olin hyvin ylpea tanaan soit-
tamistani puheluista. Myyntitarina oli sujuva ja sain kaannytettya asiakkaan mielenkiinnon,
vaikka tama puhelun alussa sanoikin, etta han on kiireinen tai ettei hanta hirveasti kiinnosta
kyseessa oleva kampanja. Myyntipuhelussa on tarkea pyrkia toimimaan asiakaspalvelijana aut-

tamaan asiakasta, silla ratkaisulla mita itse tarjoat. Tasta olin tanaan hyvin ylpea.
Keskiviikko 13.9.

Tama paiva oli hyvin paljon kopio eilisesta, sain puhelimitse useamman ihmisen kiinni seka
suoran ei-paatoksen, mutta lahetin my0s kaksi tarjousta asiakkaalle. Meilla on organisaatiossa
otettu mukaan “supersoittotunti”, eli yhtena paivana viikossa, tunnin aikana soitamme mah-
dollisimman monta puhelua. Tama viikko oli itsellani viime viikkoa parempi, silla 15 puhelua

ja sain viisi ihmista kiinni, joiden kanssa keskustelin.
Torstai 14.9.

Tanaan oli paiva, jolloin soittelin paluita lahettyihin tarjouksiin seka minulla oli palaveri yh-
den uuden vaikuttajan kanssa. Soittamisesta ei kuitenkaan tullut mitaan, silla en saanut asi-
akkaita kiinni tai soittelimme ristiin. Sain myos muutaman kielteisen paatoksen lahettamiini
tarjouksiin, mutta tassa on tarkeaa se, etta ei-paatos on aina paatos, joten myyjana paasen

asioissa eteenpain, kuten seuraavaan asiakkaaseen.
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Vaikuttajan kanssa palaveri oli jannittava, vaikka en itse enaa jannitakaan tyossani uusien ih-
misten kanssa keskustelua, oli tama tapaus hieman erilainen vaikuttajan ollessa henkilo, jota
olen seurannut vuosikymmenen ajan. Palaverin alussa minua siis hieman jannitti, mutta kun

tilanne ja vaikuttaja henkiloityvat, myos jannitys poistui. Palaveri meni myos hyvin ja loppu-

tuloksena suurempi projekti paasi taas askeleen eteenpain.

Perjantai 15.9.

Perjantai alkoi hyvin, olin toissa todella energisella seka onnistumiseen tahtaavalla asen-
teella. Aloitinkin heti soittamaan asiakkaita lapi, joille olin lahettanyt tarjouksen ja sopinut
paluun syyskuun puolivaliin. Ensimmainen puhelu asiakkaan kanssa meni todella hyvin, han oli
hyvin innostunut tarjoamastani paketista seka vaikuttajasta, mutta yrityksen uudistusten ta-
kia yhteistyon eteenpain vieminen siirtyi ainakin ensi viikolle. Muutamassa puhelussa en saa-
nut henkiléa kiinni. Sitten sen puhelu, joka pilasi paivani. Soitin asiakkaalle kenelle oli lahet-
tanyt tarjouksen ja sopinut hanen kanssaan paluusta. Puhelussa han kuitenkin hyvin tylysti il-
moitti, ettei tarjous kuitenkaan kiinnostanut hanta yhtaan, jos han oli sita koskaan edes lu-
kenutkaan. Tama turhautti itseani paljon, silla asiakas oli pyytanyt lahettamaan tarjouksen ja

olin kayttanyt siihen tyoaikaani.

Huomasin myos, etta saamani vastaanotto puhelussa tuntui niin pahalta silla isomman projek-
tin tyostaminen taustalla, on selkeasti aiheuttanut stressia seka kuormittanut itseani, enem-
man kuin aluksi kuvittelin. Asenteeni kuitenkin on nyt ensi viikon tekemisessa ja siina mita
tastakin pystyin oppimaan. Paivan jalkeen kuitenkin viikonloppu tuntui todella, todella tar-

peelliselta.

Viikkoanalyysi 2

Viikko kaksi oli tunteiden vuoristorataa, silla erityisesti perjantai jai vahvasti mieleen ja vii-
konloppu tuli todella tarpeeseen. Opinnaytetyoprosessia tehdessa pystyin myos tarkastele-
maan ulkopuolisen perspektiivista, miten tunnetilat vaikuttavat myyntiin. Maanantaina olin
todella keskittynyt ja tunnetila oli todella toiminnantayteinen seka innostunut tekemaan
myyntia. Tunteet vaikuttavatkin suuresti siihen, miten kohtaamme ja tunnemme niita asioita

kohtaan, jota teemme. Ne ovat aina mukana, niin toissa kuin vapaalla. (Tuominen 2020, 69.)

Vertaan tata viikkoa ensimmaisiin tyoviikkoihini harjoittelijana, jolloin oman tekemisen epa-
varmuuden vuoksi myyntityon epaonnistumiset tuntuivat todella pahoilta ja ottivat itsevar-
muuden paalle. Nykyaan paine onnistumiseen ja tuloksekkaaseen myyntiin tulee organisaation
asettamasta myyntitavoitteesta mutta myos omasta sisaisesta motivaatiosta, mika on myyn-
nissa todella tarkeaa. Huippumyyjalla asenne ratkaisee. Huippumyyja pystyy valitsemaan,
huonostakin paivasta huolimatta, etta tanaan onnistun, vaikka vastoinkaymisia syntyisi. Myy-

jan tulee haluta onnistua ja valita asenteensa. Tunteet, myos negatiiviset tunteet, kuuluvat
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luonnollisena osana myyntiin seka elamaan. Niita ei pida pelata kohdata, mutta oikean asen-
teen valitsemalla omasta toiminnasta alkaa loytamaan ongelmien sijasta ratkaisun avaimia.
Tunnistamalla, etta tunteet kuuluvat myyntiin, mutta asennoitumalla naihin oikein kehitytaan

huippumyyjaksi. (Leino 2021).

Viikkojen ajan taustalla vaikuttanut vaikuttajakokonaisuus on alkanut aiheuttaa itselleni ko-
vempaa stressia. Tarjouksen jattaminen asiakkaalle tapahtuu ensi viikolla ja itsestani tuntuu,
ettei tama ole edennyt oikein mihinkaan suuntaan. Tassa tapauksessa vertaan hyvin taas
aiempaa kokemustani ja saamani perehdytysta, silla tama projekti on vaatinut todella paljon
tyoaikaani ilman varmuutta kaupan kotiutumisesta. Tassa kuitenkin on myos todella kallisar-
voinen oppimistilaisuus siita, mita kaikkea vaikuttajamarkkinointitoimistossa voikaan paasta
tekemaan. Kaupan kaatuessa opin myos siita, etta valitsen tarkemmin ne toimenpiteet ja pro-
jektit, johon kaytan aikaa. Myyntityossa asennoitumisella on siis suuri merkitys. Asenne ja
asennoituminen tyohon ovat jokaisen paatettavissa, milla tavoin katson kohtaamaani tilan-
netta. (Leino 2021.)

Suuremmassa vaikuttajamarkkinointikokonaisuudessa ja sen kotiutuessa on kyse tarkeammis-
takin asioista kuin vain syntynyt kauppa ja raha. Kyseessa on asiakkaan luottamuksen saami-
nen, referenssin syntyminen Yritys X:lle seka omaan portfoliooni. Myynnissa on tarkeinta ei
ole ainoastaan myyda tuotetta tai palvelua vaan kuunnella ja palvella asiakasta. Vaikka mo-
nesti organisaatio pyrkii myymaan ja kannustaa myyjia myymaan sille parhaalle katteella ole-
vaa tuotetta ja tai palvelua, tulisi myyjan aina tarjota asiakkaalle sita mita tama pyytaa. Jois-
sain tapauksissa asiakkaalle on perusteltavissa, etta laajempi tai vaihtoehtoisesti suppeampi
kokonaisuus on parempi vaihtoehto taman tarpeisiin. Tarkoituksena ei ole siis luoda yksittai-
nen kauppaa vaan rakentaa asiakassuhde, joka tuottaa molemmin puolista arvoa. (Leino &
Kenner 2020, luku 3.3.)

Tama on tehnyt tyostamastani projektista todella stressaavan, silla organisaation johdon aset-
taman tulostavoitteen ja esihenkilolta saadun paineen vuoksi, minulle on syntynyt tarve todis-
taa, etta kayttamani aika on ollut hyodyllista. Haluan kuitenkin taata, etta myos asiakas saa

mita han tilaa. Haluan osoittaa asiantuntijuuteni asiakkaalle, mutta myos nayttaa kayttamani
ajan hyodyllisyyden Yritys X:lle. Olen asennoitunut tuottamaan asiakkaalle arvoa heidan vali-

tessaan tarjoamani vaikuttajamarkkinointi kokonaisuuden, mutta olen samalla valmis osoitta-
maan itselleni olevani hyva siina mita teen. Huippumyyjana asennoituminen tyohon on siis to-
della tarkeaa, halu kehittya tyossaan seka arvostaa omaa tyotaan ovat tarkeita ominaisuuksia,

jotka huippumyyjalta tulee loytya. (Rummukainen 2015, 21-22.)

Minulla on siis itsellani myos vastuu siita, miten tyohoni asennoidun ja miten siita syntyvat
tunteet koen. Myyntityohon kuuluvat takaiskut, se on fakta, jonka kaikki myyjat ovat koke-

neet. Se mika erottaa huippumyyjan perusmyyjasta on se, miten niihin suhtautuu.
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Huippumyyjana tulen analysoimaan kohtaamiani vastoinkaymisia tai ei-paatoksia ja pyrin op-
pimaan naista. Miten voin tehda asioita tehokkaammin tai mika asioissa minun tulisi tehda jo-
tain toisin. Huippumyyjana valiaikaisin takaiskuisin ei siis pida jaada vellomaan, vaan naista
tulee oppia ja ottaa vastaan oppimiskokemuksena, miten kehittya paremmaksi. (Rummukai-
nen 2015, 25.)

3.3 Viikko 3: Motivaatio
Maanantai 18.9.

Maanantaipaiva oli todella tehokas tyopaiva. Perjantain jalkeen ja olin valmiina viikkoon ai-
van uudella energialla. Tietenkin viikkoa kohti pitaisi saada myos kauppaa tehtya, mutta esi-
merkiksi iso projekti siirtyi tanaan tarkealla askeleella eteenpain. Paivan tyotehtaviin kuului
tarjouksen lahettaminen ja vaikuttajien kontaktointi suurempaa ja monimutkaisempaa koko-
naisuutta varten. Paivan aikana valmistelin myos tulevan viikon tyotehtavia seka sovin palave-
rin potentiaalisen asiakkaan kanssa, jolle paasen esittelemaan Yritys X:n toimintaa seka aut-
tamaan heita vaikuttajamarkkinoinnin kanssa. Maanantai oli muuten hyvin rauhallinen paiva,

mutta energiat tyoviikon suorittamiseen olivat palautuneet viikonlopun aikana.
Tiistai 19.9.

Aamu alkoi kahdeksalta. Paivan oli tarkoitus pitaa sisallaan paluita muutamaan tarjoukseen,
mutta valitettavasti sain vastauksina asiakkailta, etta naissa suunnitelmat venyvat lokakuulle.
Tama on kuitenkin taysin ymmarrettavaa, silla tassa kohtaa vuotta aletaan suunnittelemaan
jo ensi vuotta. Paivaan kuului myos palaveri uuden vaikuttajan kanssa, joka oli todella an-
toisa. Keskusteluissa minusta tuntui ensimmaista kertaa silta, etta myos minua kuunneltiin
asiantuntijana alallani. Tama antoi kylla todella paljon uskoa omaan tekemiseeni. Paivaan
kuului myos suuremman kokonaisuuden viimeisten vaikuttajien kontaktointi seka viimeisten
yksityiskohtien hiominen, ennen tarjouksen lahettamista asiakkaalle. Tassa kohtaa itseani hie-
man jannittaa, silla vaikka asiakas oli todella tyytyvainen edeltavaan yhteistyokampanjaan,
on tama kokonaisuus paljon monimutkaisempi seka pitaa sisallaan paljon enemman liikkuvia
osia. Iltapaivasta valmistauduin soittamiseen ja lisasin CRM-jarjestelmaa yrityksia, joihin soi-

tan paluita lahettamiini tarjouksiin.
Keskiviikko 20.9.

Keskiviikko alkoi kello kahdeksan asiakkaille lahetettyihin tarjouksiin palaamisella. Sain muu-
taman ei-paatoksen, mutta tarkeinta oli, etta sain paatoksen ja paasin siirtymaan uusiin asi-
akkaisiin. Paivaan kuului myos isona osana isomman projektin tarjouksen koostaminen. Nyt

olen tarjouksen kanssa siina vaiheessa, etta perjantaina tulen lahettamaan tarjouksen asiak-

kaalle. Paivaan kuului myos asiakkaan kanssa keskustelu ja heidan viimeiset toiveensa
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projektiin liittyen. Oloni on edelleen hieman stressaantunut, silla kaikki palaset eivat ole
viela taysin kasassa ja minusta riippumattomista syista. Toivottavasti paasen projektista

eteenpain, silla myos muuta kauppaa pitaisi saada klousattua viela syyskuulle.
Torstai 21.9.

Torstai oli tyon ja iloisten yllatysten paiva. Saimme isompaan projektiin todella merkittavan
vaikuttajan mukaan, jos aikataulut vain osuvat yhteen hanen kanssaan. Tyon puolesta ede-
taan siis todellakin jannan aarella, silla projektin takia todella suuri osa tyoajastani on kulu-
nut vain projektin tyostamiseen. Tyopaivani ovat kuluneet vaikuttajien ja heidan manage-
riensa kontaktointiin ja tama on selvasti vaikuttanut myyntimaariini. Tarjous projektista lah-
tee asiakkaalle huomenna. Palasin iltapaivasta viela muutamalle asiakkaalle ja valitettavasti
sain kielteisen paatoksen, mutta ymmarrettavasta syysta silla loppuvuodelle allokoitu budjetti

oli jo valittu toisiin toimenpiteisiin.

Paivan aikana soitin erityisesti kaksi todella onnistunutta puhelua, toisessa sain sovittua pala-
verin multikansallisen yrityksen aloittavan markkinointijohtajan kanssa ja paasen suoraan ha-
nen kanssaan keskustelemaan mita mina ja Yritys X voimme tehda tehostaaksemme heidan
markkinointiaan vaikuttajien avulla. Toisessa puhelussa sain myos heti lahetettya tarjouksen
asiakkaalle, joka oli kiinnostunut ideoimastani kampanjasta, jo heti puhelimessa. Molemmissa
puheluissa onnistuin mielestani todella hyvin. Paivan iloisin yllatys oli asiakas, jolle olin lahet-
tanyt ehdotuksen tapaamiselle, yli kuukausi aikaisemmin. Han soitti ja kysyi, onko tarjous pa-

laverista viela voimassa. Torstai oli kirjaimellisesti siis toivoa taynna.

Perjantai 22.9.

Perjantai alkoi kello kahdeksan, hyvin jannittyneissa tunnelmissa. Paivan tarkeimpana tyoteh-
tavana oli viimeistella tarjous suuremmasta projektista ja lahettaa tama asiakkaalle. Tama
projektin saattaminen edes tarjouksen lahettamisen vaiheeseen, on vaatinut todella paljon
tyotunteja seka karsivallisyytta. Vaikuttajamarkkinoinnissa vaikuttajat mahdollistavat ylipaa-
taan Yritys X:n lilkketoiminnan, mutta he ovat usein my0s osatekijoina kauppojen kaatumi-
seen. Tassakin projektissa on ollut kyseessa yli kymmenen vaikuttajan kontaktointi seka aika-
taulujen yhteen sovittaminen, jotta projekti saadaan edes siihen pisteeseen, etta se pystyn
esittamaan tarjouksena asiakkaalle. Tama on kuitenkin nyt tehty ja paasen keskittymaan mui-

hin kauppoihin.

Perjantaina sain myytavaksi itselleni hieman vieraamman tuotteen. Yritys X myy vaikuttajako-
konaisuuksien lisaksi myos yhteistyokumppaniltamme vapautuneita mediatiloja, silla naihin
voidaan tehda esimerkiksi uudelleenjulkaisuja aikaisemmin toteutuneista vaikuttajayhteis-
toista. Tama mahdollistaa Yritys X:lle mahdollisimman vahan tuotantoa vaativan toteutuksen

seka vaikuttajakokonaisuuden ostaneelle asiakkaalle jo ostettujen materiaalien uudelleen
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hyodyntamisen. Lahetin tarjouksen mediatilasta muutamalle aikaisemmalle asiakkaalleni seka

kontaktoimalleni yritykselle, jotka hyotyisivat mediatilasta.

Perjantai oli upea paatos viikolle. Tiedan olevani myyntitavoitteessani todella paljon jaljessa,
enka voi taytta syyta laittaa suuremman projektin syyksi. Koen taman projektin tyostamisen
auttavan todella paljon kehittamaan myyntityotani. Projekti on antanut oppia siita millaisiin
asioihin kannattaa lahtea kayttamaan tyoaikaani. Projekti auttaa tunnistamaan todennakoi-
syydet kaupan kotiutumiseen seka hahmottamaan miten isoja kokonaisuuksia on mahdollista
tai jarkeva toteuttaa. Ensi viikolle jai muutama tarjous, johon teen paluun asiakkaalle, joten
myyntitavoite on taysin mahdollista saada viela tayteen. Viikosta kuitenkin isoimpana oppina
jai kateen oman ajankayton priorisointi ja oikeasti potentiaalisten kauppamahdollisuuksien

tunnistaminen.

Viikkoanalyysi 3

Taman viikon voisi tiivistaa motivaatioon ja mika sita synnyttaa itselleni myyntityossa. Moti-
vaatio jaetaan usein sisaiseen ja ulkoiseen motivaatioon. Sisainen motivaatio syntyy siita,
etta tekee asioita mitka tuntuvat itsesta hyvalta seka kiinnostavat aidosti. Toisaalta ulkoinen
motivaatio, kuten palkka tai tittelit, monesti ruokkivat sisaista motivaatiota. (Berlin 2019,
236.)

Motivaatio tyotani kohtaan on hyvin monisyinen. Toisin kuin monen muun tapaamani myyjan
tai edes kollegani kohdalla, itseani eivat motivoi ainoastaan ulkoinen motivaationlahde, eli
tyosta saatu palkkio ja raha. Myoskaan naiden kautta hankittu materia ei motivoi itseani tu-
loksekkaaseen myyntityohon. Itselleni on paljon merkityksellisempaa paasta kehittamaan it-
seani seka oppimaan uutta ja saavuttaa asettamani tavoitteet. Tunnistan taman piirteen kai-
kessa mita teen, niin tyon kuin harrastusten parissa. Myyntityossa paasen myos auttamaan
asiakasta ja haluankin tarjota heille asiantuntijuuttani seka laadukkaita ratkaisuja heidan

markkinointiinsa.

Tunnistan naista asioista syntyvan motivoitumisen tekevan myyntityostani hieman vahemman
puskevampaa kuin osalla Yritys X:n huippumyyjista. Toisaalta tama mahdollistaa itselleni ar-
vokkaan onnistumisen ja tyossa kehittymisen myota syntyneiden tunteiden kokemisen. Myynti-
tyossa motivaation tulee olla muutakin, kuin ulkoista silla, pelkan rahan takia tyontekeminen
on kuluttavaa. Palkka ja palkkiot toimivat tehokkaasti ruokkien sisaista motivaatiota, joka
syntyy itselleen mielenkiintoisesta tyosta seka muista itselleen tarkeista asioista, kuten kehit-
tymismahdollisuudet, tyon joustavuus seka tyon ja vapaa-ajan yhteen sulautuminen. (Berlin
2019, 119.)

Myyntityossa korostuvatkin kolme sisaisen motivaation tekijaa. Leinon (2015) mukaan Pink

(2009) onkin todennut, etta sisaiset ja arvopohjaiset motivaatiotekijat ovat paljon
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merkityksellisempia kuin ulkoiset motivaattorit, kuten raha. Motivaatiota tulisikin loytaa au-
tonomian, osaamisen ja kehittymisen seka tarkoituksen kautta. Myyntiorganisaatioiden tulee
loytaa kestavimmat tavat motivoida tyontekijoitaan, mutta vastavuoroisesti huippumyyjan tu-
lee loytaa itsestaan myos sisaisia motivaation lahteita, jotka auttavat hanta tekemaan tyo-

taan tehokkaasti.

Tulevaisuudessa yrittajamainen asenne, jatkuva oppiminen halua, itseohjautuvuus ja sisaisen
motivaatio ovat tulevaisuuden tyoymparistoissa vaadittavia avaintaitoja. Tyontekijoiden,
mutta myos organisaatioiden tulee miettia, miten ne voivat loytaa riittavan itseohjautuvuu-
den ja sisaisen motivaation tyohonsa. Decin ja Ryanin itsemaaraamisteorian keskeinen ajatus
on se, etta ihmisella on kolme psykologista perustatarvetta, joilla on keskeinen rooli sisaisen
motivaation syntymisessa. Nama kolme perustarvetta ovat autonomia, eli kokemus siita, etta
tekeminen on lahtGisin itsesta eika ulkoisten tekijoiden vaikutuksesta. Kyvykkyys, eli henkilo
kokee hallitsevansa, osaavansa ja aikaansaavansa asioita ja tehtavia. Kolmas tekija, eli yh-
teenkuuluvuus tarkoittaa, etta henkilo kokee olevansa osa yhteisoa, hanesta valitetaan ja han
kokee yhteytta laheisiin ihmisiin. (Martela, Makikallio & Virkkunen 2017, luku 2.1)

Myyntityossa sisaisen motivaation osa-alueet ovat paljon esilla paivittaisessa tyonteossa. Myy-
jalla tulee olla halua tehda tyotaan ja onnistua tyossaan. Olen heti urani alkuvaiheessa huo-
mannut itseni ja kollegoideni kohdalla, etta myyntityossa on oleellista tunnistaa ne tekijat,
mitka luovat sisaista motivaatiota myyjalle. Syntyyko sisainen motivaatio tyosta itsestaan vai

tekijan oman arvomaailman kautta.

Decin ja Ryanin itsemaaraamisteoriassa autonominen motivaatio jaetaan kahteen muotoon;
sisasyntyiseen ja integroituun motivaatioon. Sisasyntyisella motivaatiolla tarkoitetaan tyon
olevan itsessaan niin mielenkiintoista tai nautinnollista, etta motivaatio syntyy tekijalle pel-
kastaan tasta. Vastavuoroisesti, integroitu motivaatio tarkoittaa, etta vaikka tyo itsessaan ei
olisi mielenkiintoista tai polttavan innostavaa, tyontekija paasee tyon kautta tuottamaan it-
selleen tarkeita asioita. Esimerkiksi yliopisto-opettaja, voi pitaa opetustyon tekemista kulut-
tavana, mutta kokee tiedonvalittamisen ja valmentamistehtavan itselleen luontaiseksi. (Mar-
tela ym. 2017, luku 2.1)

Viikon aikana tunnistin, etta mika minua motivoi tyossani. Itselleni suurin motivaatio syntyy
siita, etta pystyn tyossani tuottamaan arvoa asiakkaalle ja auttamaan hanta tarjoamallani
palvelulla. Vaikka myyntityo, ei ole itselleni itsessaan mielenkiintoista, pystyn sen kautta toi-
mimaan asiantuntijana ja aidosti tarjoamaan apua asiakkailleni. Se, etta uskon itse myymaani
tuotteeseen ja palveluun, mutta myos tyohoni nakyy myos asiakkaalle. Toisaalta kaikki ne
haasteet, joita tyossani kohtaan auttavat minua kehittymaan kohti tavoitettani, eli huippu-
myyjaksi. Tyossani onnistuminen, eli kauppojen syntyminen ja sita kautta palkan ja palkkioi-

den kertyminen toimivat vuorovaikutuksessa sisaisten motivaatiotekijoiden kanssa.
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3.4  Viikko 4: Tyossa onnistuminen, etatyon mahdollisuudet ja yhteiso

Maanantai 25.9.

Maanantai oli todellakin maanantai. Paiva alkoi viikkopalaverilla, jossa kavimme lapi kuun vii-
meisen viikon suunnitelmia, miten jokainen myyja saisi tehtya viela lisaa myyntia. Organisaa-
tiotasolla olimme viela viikon alussa tilanteessa, jossa yksi myyja selvasti kantoi koko tiimin
tekemista. Kyseessa oli itsellanikin peiliin katsomisen paikka. Huono myyntitulos, edes suu-
remman projektin viedessa paljon tyoaikaani ole selitys sille, etten ole saanut muuta myyntia
tehtya. Tyokaverini sanoikin, etta myyntiorganisaatiossa monesti myyjat myyvat parhaiten
toisilleen syita sille miksi kauppaa ei synny. Tunnistan itseni syyllistyneen tahan. Toisaalta
tama on opinnaytetyoni kannalta hyva, silla nain paasen kehittamaan tata osa-aluetta itses-
sani. Tyostin tulevaa viikkoa prospektoimalla yrityksia, joihin aloitan aktiivisen kontaktoinnin

viikon edetessa.

Tiistai 26.9.

Tiistai alkoi kello kahdeksan. Paivaan kuului palaveri potentiaalisen asiakkaan kanssa, jolle
esittelin Yritys X:n toimintaa seka kavimme lapi asiakkaan tarpeita ja resursseja vaikuttaja-
markkinointiin liittyen. Tamankaltaiset asiakastapaamiset ovat aarimmaisen tarkeita, silla
nain saadaan rakennettua kestavaa asiakassuhdetta. Kuitenkin paivaan sain myos kielteisen
paatoksen tarjoukseen. Tassa harmitti, etten saanut tarkkaa syyta ei-paatokselle. Taman oli
saali, silla en saanut asiakkaalta syyta miksi yhteistyohon paadytty, oliko kyseessa budjetilli-
nen syy vai jokin muu. Iltapaivasta lahetin tarjouksia asiakkaille seka valmistelin huomista

tyopaivaa.

Keskiviikko 27.9.

Keskiviikkona herasin hieman kipeana ja aani kateissa, joten tyopaivan tein etana ja pyrin
saastamaan aantani mahdollisuuksien mukaan. Paivaan kuului paljon tarjousten lahettamista
ja uusien asiakkaiden prospektointia. Teen nykyaan harvakseen etatoita, silla koen etta yh-
dessa tekeminen on paljon tehokkaampaa, mutta taas kirjoittamispaivina etatyoskentely

mahdollistaa paremmin asiaan kehittymisen.

Torstai 28.9.

Tanaan jatkoin etatyota, olin saanut aaneni takaisin, joten pidin palaverin asiakkaan kanssa.
Kyseessa oli todella mahtava kampanja asiakkaan brandille, mutta valitettavasti paatoksen
tekeminen tapahtui heille liian pikaisesti ja keskustelua jouduttiin siirtamaan ensi viikkoon.
Soitin myos muutaman paluun tarjoukseen, mutta myos asiakas oli ollut kipeana, joten paatos
siirtyi ensi viikolle. Paivan hienoin uutinen oli, etta suurempi projekti ja tarjous tuli kiitossa-

nojen kera takaisin asiakkaalta ja paasin ilmoittamaan vaikuttajille, etta projekti kaynnistyi.
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Tama tekee tyostani hienoa, olen seka itse innoissani tyostani ja paasen asetettuun myyntita-

voitteeseen seka saan toimittua apuna asiakkaalle. Hieno paatos paivalle ja kuukaudelle.
Perjantai 29.9.

Tanaan olin hieman kipeampi, mahdollisesti johtui stressin laukeamisesta suuren projektin
tarjouksen mennessa lapi. Ensi juurikaan soitellut tanaan, vaan palasin muutamaan jo lahet-
tyyn tarjoukseen asiakkaan pyytamien lisatietojen kanssa. Vaikka pystyn tekemaan tyoni myos
flunssassa, on myos tarkea tunnistaa milloin ja mihin energiansa kayttaa. Keskityinkin perjan-
tai paivan tekemaan suunnitelmaa ensi kuun myyntitavoitteeseen paasemiselle. Paivaan kuu-
lui myos CRM-jarjestelman siistiminen, jotta ensi kuukauden pystyin aloittamaan puhtaalta

tyopoydalta.
Viikkoanalyysi 4

Tama viikko oli onnistumisten viikko, epaonnistumisista huolimatta. Paivissa oli paljon uskoa
ja epauskoa, mutta myos positiivista jannitysta. Viikkoon kuului myos omien kehityskohtien
tunnistaminen, miten mihin kaytan aikaani seka kuinka oikeasti tulee prospektoida vain po-

tentiaaliset asiakkaat.

Viikon aikana nousi esiin myos toinen huomion arvoinen asia, jota en ollut ennen opinnayte-
tyoprosessia ajatellutkaan. Huomasin miten etatyon tekeminen auttaa itseani keskittymaan
paremmin, tiettyihin tyotehtaviin kuten kirjoittamiseen seka suorittamaan. joitain toistuvia
tyotehtavia tehokkaammin, kuten kylmapuheluiden soittamisen. Lisaantynyt keskittymisrauha
onkin ollut etatyon parhaita puolia. Vaikka sosiaalinen kanssakayminen kollegoiden kanssa luo
laheisyytta tyoyhteisoon, saattavat lyhyetkin keskustelut tai kysymykset poydan toiselta puo-
lelta keskeyttaa tai katkaista ajatustyon, mita olet tekemassa. Etatyo lisaakin monesti tyon-
teon tehokkuutta, samalla laskien sen kuormittavuutta, kun keskeytykset ja kiire vahenevat.
Etatyon kautta, myos kognitiivinen kuormittavuus vahenee, kun ei tarvitse tehda, miettia tai

suorittaa montaa asiaa yhta aikaa. (Elo 2020; Tyoturvallisuuskeskus 2023.)

Etatyomahdollisuus on kaksiterainen miekka. Tekemalla toita toimistolla koko myyntitiimin
kanssa luo yhteenkuuluvuutta seka syventaa tyokavereiden valista suhdetta. Myyntiorganisaa-
tiossa onkin todella hienoa, etta kollegoiden kanssa lapi kayty epaonnistumisen tai ei-paatok-
sen myota syntynyt harmitus kasitellaan yhdessa, mutta myos onnistuessa juhlitaan koko tii-
min voimin. Tunteiden nayttaminen tyopaikalla on vahvuus, silla tunteet kuten pettymys tai
hapea, vaikuttavat suoraan tyon tekemiseen vahentamalla tai laskemalla energiatasoja. Vas-
taavasti onnistumisen kautta syntynyt ylpeys ja innostus nostavat energiatasoja. Ryhmat,
joissa naytetaan seka keskustellaan niin positiivista, mutta myos negatiivisista tunteista hiou-
tuvat paremmin yhteen ja toimivat yhdessa tehokkaammin. Tiimin jasenten valille syntyy

luottamusta ja yhteenkuuluvuutta. (Kankaanpaa, Leppanen & Rantanen 2020, luku 2.2-2.3.)
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Myyntiorganisaatiossa tama yhteen hiileen puhaltaminen ruokkii onnistumista, mutta myos ha-
lua jokaiselle myyjalle onnistua. Vaikka huippumyyjaksi kehittyminen on paljon kiinni myyjan
omasta asenteesta ja halusta kehittya. Huippumyyjalta vaaditaan myos ominaisuuksia tehda
tyonsa, kuten kaupanpaatostaidot ja itsensa johtamisen kyvyt. Yksittaiselle myyjalle luodaan
tilaa ja mahdollisuus onnistua kehittya tyossaan, kun koko myyntitiimi pystyy jakamaan onnis-
tumisen tunteet, oppimaan epaonnistumisista tai takaiskuista seka kasittelemaan tiimin sisai-

set konfliktit, heti niiden ilmettya. (Rummukainen 2015, 19; Kankaanpaa ym. 2020, luku 2.3.)
3.5 Viikko 5: Kehittyminen
Maanantai 2.10.

Lokakuu alkoi viikkopalaverilla. Viikkopalaverissa kaytiin lapi tarkasti tulevaa vuoden vii-
meista neljannesta ja millaiseen tuloksiin koko organisaation, mutta myos yksittaisten myy-
jien tulisi paasta. Itselleni tama aiheutti seka jannitysta, mutta myos hieman pelkoa omasta
suoriutumisestani, etenkin opinnaytetyoprosessin edetessa. Esihenkiloni oli tyytyvainen viime

kuun myyntitulokseen ja pidin tata itselleni tavoitteena, johon tulen paasemaan.

Paivaan sisaltyi muutama asiakaskontaktointi seka CRM-jarjestelman paivittaminen ja viikon-
suunnittelu. Tasta kuukaudesta tulee tehokas kuukausi. Lokakuu on myos tarkea mittari oman
kehitykseni kannalta, silla tulen vertaamaan paljon syyskuun tyomaaria seka onnistumisia.

Paivaan kuului myos muutaman tarjouksen lahettaminen sahkopostilla uudestaan asiakkaalle,

silla nama olivat menneet hanella roskapostikansioon aikaisemmin.
Tiistai 3.10.

Tiistai oli kiireinen paiva. Soitin muutaman puhelun, mutta valitettavasti sain naista ei-paa-
toksen, eika uutta kauppaa syntynyt. Tiistai oli myos paiva, josta huomasi miten haastavaa
vaikuttajamarkkinointi on ja mitka tekijat kaupan syntymiseen lopulta vaikuttavat. Koska ky-
seessa yhtalossa muitakin tekijoita kuin asiakas ja Yritys X, voivat kaupan toteutuminen olla

todella haastavaa.

Viime viikolla toteutunut kauppa isommasta projektista synnytti tanaan lisaa stressia. Tama
on asia, mita ei esimerkiksi perehdytyksessa nostettu juurikaan esille. Toisaalta paivaan kuu-
lui myos tarkea itsensa kehittamisen mahdollisuus. Minun tuli tehda lisaantyneen stressin
vuoksi paatoksia, mitka asiat hoidan itse ja mitka siirran tuotannolle, jotta paasen kaytta-

maan aikani tehokkaasti myyntiin. Paiva antoi kylla suuresti piristetta loppuviikolle.
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Keskiviikko 4.10.

Tama paiva oli tehokas. Kuuntelin mennessani toihin Sani Leinon ja Kert Kennerin podcastia,
jonka jaksossa puhuttiin menestyvan myyjaan ajatusmaailmasta. Jaksossa puhuttiin paljon,
miten ajatusmaailma vaikuttaa myyntityohon. Olen lyhyen urani aikana huomannut, miten
ajoittain sorrun itsekin selittelemaan tekemisiani ja murehtimaan syita sille, miksi kauppaa ei
synny. Tanaan kuitenkin tuntui, etta olin taysin uudella energialla pelissa. Soitin puheluita,
valitettavasti en saanut kaikkia kiinni. Henkilot, joiden kassa paasin kaymaan keskustelun,
pyysivat puhelun paatteeksi minua lahettamaan heille tarjouksen. Nama osavoitot kuten tar-
jouksen lahettaminen, tuntuvat todella hyvalta, silla vaikka kauppaa ei syntyisikaan. Kolle-
gani sanoikin, etta olet taas yhta puhelua lahempana kauppaa. Myyntipuheeni oli hyva ja mie-
lenkiintoinen, etta sain heratettya asiakkaan kiinnostuksen seka lahetettya tarjouksen hanelle
ja sovittua tapaamisen. Paiva oli muuten hyvin tavanomainen, eika pitanyt suurempia palave-

reita tai isompia haasteita sisallaan.
Torstai 5.10.

Paiva alkoi tavalliseen tapaan kello kahdeksan. Heti aamusta soitin asiakkaalle, jota en ollut
eilen tavoittanut. Hanen kanssaan kavimme hyvan keskustelun vaikuttajamarkkinointikokonai-
suudesta, mutta koska tuotteen paras sesonki oli jo paattynyt, siirsimme palaverin loppuvuo-
teen. Taman kaltaiset tilanteet ovat mielestani parhaimpia ja todella merkityksellisia, eivat
ehka kuukausittaisen myyntitavoitteen osalta, mutta asiakassuhteen syntymisen kannalta.
Paasin aloittamaa asiakassuhteen luomisen taysin tyhjasta ja auttamaan asiakastaan heidan

markkinointinsa kehittamisella.

Paiva oli hyvin tavallinen, lahetin muutaman tarjouksen seka soitin paluun asiakkaalle syys-
kuun lopussa lahetettyyn tarjoukseen. Kyseinen henkilo oli valitettavasti siirtymassa pois tyo-
tehtavasta, joten paatosta ei syntynyt ja keskustelu yhteistyota tulisi aloittaa uuden ihmisen
kanssa. Taman kaltaiset asiat liittyvat tyohon, kun myydaan markkinointiin liittyvia kokonai-
suuksia. Markkinointipaattajat vaihtavat usein tyopaikkaa ja usein ennen seuraavan henkilon
loytymista, asiat jaavat odottamaan etenemista. Naissa tapauksissa on viisasta siirtya kohti

uusia myyntimahdollisuuksia.

Paivaan kuului myos yksi tarkea oppimiskokemus; varmista aina, etta asiakas on saanut tar-
jouksen. Soitin asiakkaalle follow up-soiton tarjoukseen, jonka olin lahettanyt aikaisemmin.
Han ei ollut kuitenkaan koskaan nahnyt viestiani, silla se oli mennyt roskapostikansioon. On
siis jatkossa tarkeaa varmistaa, etta asiakas on saanut tarjouksen, mutta tama antaa myos

persoonallisen lisan tarjoukselle ja kaymallemme keskustelulle.
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Perjantai 6.10.

Perjantai oli kiireinen paiva, mutta myos paiva, joka paattyi myynnin kannalta antiklimaatti-
sesti. Paiva alkoi puheluilla, mutta lopputuloksena paivasta jai kateen vain useampi ei-paa-
tos. Sain lahetettya muutaman tarjouksen, mutta ostopaatoksia ei syntynyt keltakaan asiak-
kaalta. On harmi, etta paatokset usein venyvat vaikuttajamarkkinoinnissa. Esihenkiloni osasi-
kin kertoa, etta keskiarvoisesti kaupan syntyminen vaatii yli 20 tyopaivaa. Usein paatoksiin
vaikuttavat asiakkaan lisaksi heidan sisaiset toimintansa ja tarjousten hyvaksyttamisprosessit,
mutta myos valissa olevat mainostoimistot. Tama hankaloitta paljon kaupan syntymista. Pai-
vaan kuului myos yksi palaveri vaikuttajan kanssa, mutta muuten paiva piti sisallaan vain pe-
rustekemista. Perjantai oli paatos viikolle, ei samanlaista riemuvoittoa, kuin viime viikko,

mutta tarkea oppimishetki siihen, etta on tehtava, jotta kauppaa syntyisi.

Viikkoanalyysi 5

Lokakuun ensimmainen viikko oli todella huono, niin oman myyntini osalta, mutta myos myyn-
titiimin yleisen onnistumisen puolesta. Tama tietenkin vaikuttaa myos omaan tekemiseeni,
silla myyjien keskuudesta nopeasti alkaa kiertamaan erilaisia tekosyita sille miksi myyntitu-
losta ei synny. Viime kuukauden onnistumiset eivat kanna tassa kuukaudessa, joten pienikin
passivoituminen aiheuttaa sen, etta myynti karsii aktiivisuuden puutteesta. Tahan on valtta-

matonta tehda muutos.

Aktivoituminen kaynnistyy kuitenkin myyjan omasta halusta, oli motivaation lahde sitten ul-
koinen tai sisainen. Myyja pystyy vaikuttamaan asenteeseensa tyotaan kohtaa ja vaikutta-
maan miten han kohtaa myynnin suvantovaiheen. Kohtaako kaupan kaatumisen tai ei-paatok-
sen saamisen valiaikaisena takaiskuna vai epaonnistumisena. Asenteella pystyy vaikuttamaan
myyntityon tehokkuuteen ja huippumyyja osaa ja haluaa asennoitua rooliinsa sen mukaisesti
(Rummukainen 2015, 148-149.)

Viikon aikana tarkeaksi teemaksi nousi, miten pystyn kehittymaan tyossani. Minkalaiset asiat
haastavat osaamistani ja minkalaisissa tyotehtavissa olen vahvimmillani. Olen oppinut tunnis-
tamaan potentiaalisimmat myyntimahdollisuudet ja pyrin kayttamaan prospektoinnissa riitta-
vasti aikaa naiden erottelemiseen. Ei kuitenkaan kayta liikaa aikaa tahan, vaan olen kokemuk-
sen kautta oppinut olemaan tarkka ajankaytostani. Viikosta paallimmaiseksi kehityskohteeksi

mieleeni jai tyomaaran ja aktiivisuuden kasvattaminen.

Huippumyyja pyrkii jatkuvasti kehittymaan. Huippumyyja on utelias omaa tyotaan kohtaan ja
pyrkii aina olemaan parempi huomenna, kuin tanaan. Kaizen-filosofia, eli jatkuvan oppimisen
kasite tarkoittaakin, etta huippumyyja ei pysahdy lepaamaan laakereilleen, vaan pyrkii jatku-

vasti olemaan parempi, pieni askel kerrallaan. (Kenner & Leino 2020, luku 4.3.)
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Huippumyyjat ovat aktiivisia tyomyyria ja he tiedostavat, oman persoonansa vahvuudet, jotka
tarjoavat perustan, jonka avulla he pystyvat tyoskentelemaan kehityskohteidensa parissa.
Huippumyyjat kantavat myos vastuun omasta tekemisesta, eivatka selittelet tuloksiaan. Huip-
pumyyja tiedostaa omat rajansa, mutta pystyy myos myontamaan, etta hanen tyotehokkuu-
tensa on laskenut ja tahan on tehtava muutos. (Kenner & Leino 2020, luku 4.2-4.3; Rummu-
kainen 2015, 25.)

Huippumyyjien tulee omata resilienssia, eli psyykkista kykya selviytya vastoinkaymisista.
Myynnissa kohdataan enemman ei-vastauksia kuin kylla-vastauksia ja myyntityohon kuuluu
stressaavat tilanteet seka erilaiset vastoinkaymiset. Huippumyyjat eivat lamaannu paineen
alla tai lannistu kohtaamistaan vastoinkaymisista, vaan he kykenevat itsereflektion kautta ar-
vioimaan omaa toimintaansa kriittisesti ja kehittymaan alansa ammattilaisena. Mita tasta voi
oppia ja miten tehda asioita paremmin seuraavalla kerralla. (Kenner & Leino 2020, luku 3.8;
Mieli Ry 2022b.)

Vaikka omaan kovan tyomoraalin, tunnistan ettei tyotehokkuuteni ole ollut riittavalla tasolla
kuluneen viikon aikana. Opinnaytetyoprosessi ja myyntityon yhdistaminen ovat olleet haaste
jo itsessaan, mutta kova ulkoinen paine Yritys X:n johdon suunnasta on selkeasti lisannyt
stressitasojani. Olen huomannut, etta joinain paivina olen vain pyrkinyt selviytymaan tyos-
tani, minka vuoksi aktiivinen asiakaskontaktointien on vahentynyt. Tunnistan omassa toimin-
nassani, etta tassa minun tulee kehittya ja pystyn tarkastelemaan omaa toimintaani lisatak-

seni aktiivisuutta asiakaskontaktointiin.
3.6 Viikko 6: Moderni myynti ja asiakaskontaktointi
Maanantai 9.10.

Paiva alkoi viikkopalaverilla, jossa teemana oli organisaation heikko myyntitulos. Tama tuntui
itsestani tarkealta peliin katsomisen paikalta; Mitka ovat ne syyt, etta en ole onnistunut
myynnissa. Onko syyna viime viikon viikkoanalyysissa esiinnoussut aktiivisuuden puute vai

mika. Viikkopalaverin jalkeen aloitinkin tekemaan toita ja kasasin soittolistaa huomiselle.

Paivan aikana pidin palaverin vaikuttajan kanssa, silla lahdin tarjoamaan asiakkaalle suurem-
paa kokonaisuutta. Paasimme vaikuttajan kanssa sopuun yhteistyon ideasta ja sisallosta, joten
sain lahettya tarjouksen. Paivan paatteeksi sain viela sahkopostiin useamman ei-paatoksen,
mika hieman vei myynnin intoa. Myynnissa on kuitenkin tarkea pystya ymmartamaan, ettei
millaan aina voi saada onnistumisia, mutta onnistumisia kuitenkin syntyy, kun tarjouksia lah-

teen ulos riittavasti. Talla ajatuksella lahden suorittamaan viikkoa ja loppukuukautta.
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Tiistai 10.10.

Tiistai oli todella raskaspaiva. Itsestani tuntui, jotenkin hyvin vaikealta saada myyntipuheluita
rullaamaan, silla eilen koostamastani soittolistasta valtaosa jatti vastaamatta. Soitin heille
uudesta myos iltapaivasta, mutta tuloksetta. Taman vuoksi paiva menikin hyvin pitkalti sahko-
postin aarella. Yksi asiakas kuitenkin soitti minulle ja han pyysi tarjousta vaikuttajamarkki-

nointikampanjasta, joten paiva ei ollut taysin vain kirjoittamista.

Iltapaivasta valmistelin myos huomista paivaa, silla puheluiden lisaksi minulla on myos suun-
nittelupalaveri asiakkaan kanssa yhteistyosta. Vaikuttaa huonolta myynnin osalta, etten ole
saanut vastauksia sahkoposteihin tai ketaan puhelimitse kiinni. Loppuviikosta tulee todella siis

todella tehokas asiakaskontaktoinnin suhteen.
Keskiviikko 11.10.

Keskiviikko oli huomattavasti parempi seka tehokkaampi paiva kuin eilinen. Heti aamusta soi-
tin niin hyvan myyntipuhelun. Myynti on ennen kaikkea tunnelaji ja sen huomaa. Heti, kun
seka asiakas etta mina olimme molemmat todella innoissamme yhteistyosta, tuntui paiva
kaynnistyvan todella hyvin. Vaikka myynnissa tuleekin kestaa ei-paatoksia ja pettymyksia,
huomaan naiden vaikuttavan myyntitulokseen. Myynnin tekeminen on kiinni seka omasta in-
nostuksesta tehda tyota, mutta myos halusta palvella asiakasta. Sen vuoksi asetin tavoitteeksi
tehostaa tyoskentelyani, etta tulosta syntyisi. Keskiviikko oli hyvin tavallinen paiva. Paivaan
kuului puheluita seka lahetin kaksi tarjousta. Olin hieman jaljessa tavoitteestani lahettaa

kolme tarjousta paivassa.
Torstai 12.10.

Torstai osoitti, etta myyntityossa tarkea taito on pystya ottamaan pettymyksia vastaan. Pai-
vassa sain kolme ei-paatosta ja kuukauden ollessa puolivalissa alkavat stressitasot nousemaan.
Yksi tarjous jai taas jaihin, silla henkilovaihdoksen takia tarjoamani vaikuttajamarkkinointi-
ratkaisu piti myos myyda uudestaan asiakasyrityksella sisaisesti. Tama oli viimeinen niitti,

mita olisin viikkoon kaivannut.

Sain erinomaisen myyntipuhelun jalkeen lahetetty asiakkaalle tarjouksen, mista olin todella
ylpea. Paasin myos kaymaan vaikuttajan kanssa paivan lopuksi keskustelun tulevista yhteistyo
suunnitelmista. Paiva alkoi negatiivisissa tunnelmissa, mutta tama kuuluu tyohon ja se tulee
ymmartaa. Vaikuttajamarkkinoinnissa kuitenkin ihminen on keskiossa, joten keskustelut myos

vaikuttajien kanssa antavat paljon.

Paivan lopuksi kirjoitin itselleni ylos viela ensi viikon tavoitteet myynnin suhteen ja miten
paasen naihin tavoitteisiin. Paiva oli pitka, mutta paivan lopuksi tuntui silta, etta olin oppinut

paljon.
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Perjantai 13.10.

Perjantai kolmastoista paiva. Onneksi paiva ei ollut taynna ei-paatoksia, mutta toisaalta ei
myos uusia kauppoja syntynyt. Nyt on todellakin kiristettava ruuvia ja tyotahtia. Aamu alkoi
muutamilla puheluilla, mutta myos printtimedian myyntikoulutuksella. Kavimme yhdessa la-
himpiin sidosryhmiimme kuuluvan mediakonsernin kanssa lapi, miten he myyvat omaa printti-
mediaansa. Koulutus auttoi itseani todella paljon, sain uusia argumentteja asiakkaiden vasta-
vaitteisiin. Perjantai oli hyvin antoisa, vaikkei kauppaa syntynytkaan. Olin taysin valmis vii-

konloppuun, jotta saisin hieman nollata ennen uutta viikkoa. Tyota on viela edessa.
Viikkoanalyysi 6

Myynti on jatkuvan murroksen keskella ja tana paiva asiakkaat ovat entista valtaistuneimpia,
mutta myos tiedostavampia siita, mita he haluavat ja tietavat mista loytavat tietoa heita ar-
veluttaviin asioihin. Myyjat eivat ole enaa samalla tapaa kontrollissa. Nykyaikaisessa menesty-
vassa myyntityossa korostuukin, etta lahdetaan liikkeelle asiakkaasta, jotta pystymme palve-

lemaan ja tuottamaan asiakkaalle aidosti arvoa. (Kenner & Leino 2020, luku 1.1.)

Taman paivan myynnissa asiakkaat seka myyjat loytavat rajattomat maarat informaatiota suo-
raan sormiensa ulottuvilla. Myyjat ovat saaneet kayttoonsa toistuvia tyovaiheita varten erilai-
sia apuvalineita ja jarjestelmia, jolla asiakassuhteen hoitaminen on tullut entista helpom-
maksi. Asiakkaat ovat entista tietoisempia siita, mita palveluita ja millaiseen hintaa on tar-
jolla. He osaavat paremmin vertailla ja kilpailuttaa myyjia, mutta taman vuoksi myos asian-
tuntijamyyjat erottuvat edukseen. Myyjat, jotka hyodyntavat moderneja kanavia, omaavat
riittavaa asiakasymmarrysta seka toimivat systemaattisesti myyntityota parjaavat taman pai-

van modernissa myynnissa. (Kenner & Leino 2020, luku 1.1.)

Viikon aikana korostui se kuinka paljon asiakaskontaktointia myyntityo oikeasti vaatii. Kuudes
paivakirjaraportointiviikko oli hieman karsinyt edellisen viikon passiivisuudesta asiakaskontak-
toinnin suhteen. Myyntityossa aktiivinen asiakkaiden kontaktointi on todella tarkeaa. Huippu-
myyja ymmartaa jokaisen kontaktin arvokkuuden ja etsii jatkuvasti uusia asiakkaita, perus-
myyjan miettiessa, paljonko myyda. Monilla aloilla yhteydenottoja vaaditaan useita kymme-
nia, ennen kaupan syntymista. Jokainen soitettu puhelu ei johda tapaamiseen ja jokainen ta-

paaminen ei johda kaupan syntymiseen. (Rubanovitsch & Aalto 2012, 49.)

Abishek, Shagirbasha ja Mahdan (2021) esittavat, etta kylmasoittojen konversio Intialaisessa
B2B-myynti yrityksessa liidista kaupaksi oli vuoden aikana vain 0,24 %. Tutkimuksessa tode-
taan, etta kylmasoitto ei ole tehokas tapa toteuttaa myyntia. Rubanovitsch ja Aalto (2012,
50) esittavat esimerkin ja tyokalun myynnin konversion seurantaan. Myyntirappusilla pysty-
taan seuraamaan, kuinka moni asiakaskontaktointi johtaa tapaamiseen ja kuinka moni tapaa-

minen johtaa lopulta kaupan syntymiseen ja asiakassuhteen muodostumiseen. Kuviossa 3 on
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hyodynnetty Rubanovitschin ja Aallon (2012) kayttamia esimerkkeja. Sadasta asiakaskontak-

tista, ainoastaan viisi prosenttia konvertoitui kaupaksi.

Kontaktointeja oikeille

henkildille

100 kpl Tapaamisia

30 kpl Tarvekartoituksia

25 kpl Tarjouksia

15 kpl Syntyneita kauppoja

5 kpl
Kuvio 3: Myyntirappuset (mukailen Rubanovitsch & Aalto 2012, 50)

Omassa tyossani koen Rubanovitschin ja Aallon (2012, 50) myyntirappusten ja Abishekin ym.
(2021) tutkimustuloksen kuvaavan yhdessa sita, miten moderni myynti toimii. Asiakkaita tulee
kontaktoida aktiivisesti, silla vaikka he ovat entista enemman tietoisempia siita mita haluavat
ja osaavat vaatia myyjalta heita parhaiten palvelevia ratkaisuja. Ainoastaan kontaktoimailla
asiakkaita myyja saa oikeaa tietoa asiakkaan tarpeista ja toiveista. Kylmasoittohin ja muihin
ensikontaktointeihin pitaa suhtautua tunnistamalla niiden arvo ja merkitys. Esimerkiksi vai-
kuttajamarkkinoinnissa, saatan kontaktoida asiakkaan, valmiilla idealla ja han kertoo vasta-
vaitteeksi, ettei tama ole heille ajankohtainen asia talla hetkella. Oma kokemukseni on, etta
tama ensimmainen kontakti asiakkaaseen on todella tarkea, silla han palasi minulle useampi
kuukausi myohemmin tiedustellen, onko yhteistyo viela mahdollinen toteuttaa. Kylmasoitto

oli arvokas siis pidemmalla aikavalilla.

Erilaiset myyntia ja asiakkuuksien johtamista helpottavat jarjestelmat ja tyokalut mahdollis-
tavat asiantuntijuuden osoittamisen seka asiakassuhteen rakentamisen myos pitemmalla aika-
valilla. Hyodyntamalla CRM-jarjestelmaa voidaan asiakkaalle, jonka kanssa kartoitettiin vai-
kuttajamarkkinoinnin tarve ja tarjota taydellisesti tahan sopivaa kokonaisuutta. Hyodynta-
malla erilaisia jarjestelmia myyjat valttavat yhden perisynnin, eli passiivisen yhteydenpidon
olemassa olevien asiakkuuksien, mutta myos potentiaalisten asiakkaiden suuntaan. Aktiivisuus
asiakaskontaktoinnissa ei liity ainoastaan uusiin asiakkaisiin, vaan myos olemassa oleviin asi-

akkuuksiin ja uudelleenkontaktointiin. (Kenner & Leino 2020, luku 4.4.)

Viikon aikana mietin myos, aktiivisuuden kasvattamisen lisaksi, miten voisin kehittaa naiden
kontaktointien laatua. Kylmasoitoissa asiakas ei odota saavaansa yhteydenottoa minulta. Kyl-
masoitto on usein se myyntiprosessin vaihe, jossa kohdataan eniten torjuntaa ja kieltavia vas-

tauksia. Sen takia kylmakontaktointia varten on tarkeaa olla hyvin valmistautuneena, eli
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prospektointi tulee olla laadukkaasti tehtyna. Myyjan on hyva asettautua hetkeksi asiakkaan
asemaan, eli miettia miten itse toimisi, jos saisi odottamattoman puhelun. Nain ensikontak-
tista, kylmasoitosta, asiakkaan kanssa on mahdollista luoda lamminhenkinen keskustelu, jossa
molemmat tietavat mita asia koskee ja kenen kanssa asiasta keskustelevat. (Kenner & Leino
2020, luku 2.3.)

Hyvalla valmistautumisella estetaan monien keskiverto myyjien kohtamaa luurikammo tai
kontaktointikammo, jossa myyja ei uskalla ottaa yhteytta uusiin ihmisiin. Keskivertomyyja jaa
keskittymaan vain olemassa oleviin, tuttuihin asiakkaisiin, eika ole aktiivisesti kontaktoimassa
asiakkaita, jotka tarjoavaisivat uusia myyntimahdollisuuksia. Kontaktointikammon syyna on
juuri torjutuksi tulemisen tunteen pelko. Myyjan on tarkea siis miettia, mika olisi pahin asia
mita asiakkaan kontaktoinnista voisi tapahtua ja miten muuten tama saisi asiakkaan huomion.
(Rubanovitsch & Aalto 2012, 56-57; Kenner & Leino 2020, luku 4.4.)

Olen itsekin urani alussa syyllistynyt kontaktointikammoon. Olin taysi aloittelija aloittaessani
Yritys X:ssa, eika minulla ollut kokemusta, mita myytinpuheluissa sanoisin. Olin kuitenkin hy-
vin tietoinen ammattikorkeakoulun opintojen vuoksi siita, mita moderni myynti on ja millai-
sessa asemassa asiakas tana paivana on. Asiakkaalla on valta modernissa myynnissa, mutta
myyjan tulee pystya pitamaan kontrolli koko myyntiprosessin ajan (Kenner & Leino 2020, luku
4.4). Tiedostamalla taman, loin itselleni turhia paineita kylmasoittojen ja asiakkaan aktiivisen
kontaktoinnin tekemiseen. Paasin kammosta ylitse huolehtimalla, etta olen valmistautunut,
jokaiseen asiakaskontaktiin riittavalla tasolla, tiedostaen vastoinkaymisten ja torjutuksi tule-

misen kuuluvan myyntiin.
3.7 Viikko 7: Perehdytys ja Yritys X:n kehittaminen
Maanantai 16.10.

Maanantai alkoi viikkopalaverilla. Viikkopalaverin aiheena oli, miten myyjat paasisivat myyn-
titavoitteeseen. Itsellani kuukauden myyntitulos oli nolla euroa. Tama vaikutti hyvin huoles-
tuttavalta, kun kaikki “varmat” kaupat kaatuivat toinen toisensa peraan edeltavalla viikolla.
Paivan aloitin lahettamalla tarjouksen yhteistyosta, mutta en saanut tahan viela mitaan vas-
tausta. Valtaosan paivasta kaytin prospektointiin seka tarjouspohjan kirjoittamiseen, jotta
tyo tarjousten lahettamiseen viikolla nopeutuisi. Viikon tavoite on selva, nyt tarvitsee vain
suorittaa. Viikossa isona haasteena tulee olemaan oman tekemiseni mittari, silla en ole aikai-
semmin tehnyt taysin myynnitonta kuukautta. Tama alkoi hieman ahdistamaan alitajunnassa

ja todisti vain, etta myynti on mentaalilaji.

Palasin maanantaina oman urani alkuun seka saamaani perehdytykseen. Kun aloitin Yritys
X:ssa, perehdytyksessa ei juurikaan kasitelty myynnin haasteita tai miten omaa tyotaan voi

heti alusta asti kehittaa. Taman pohjan rakentamista ei tehty silla tasolla, mita oma
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osaamiseni vaati. Perehdytyksessa onnistuttiin kuitenkin luomaan halua onnistua, joka nakyy

tyossani paasta asettamiini tavoitteisiin.
Tiistai 17.10.

Tiistaina oli vastassa yksi isoimmista pettymyksista, silla syyslomien vuoksi en saanut ketaan
puhelimitse kiinni. Lahetin asiakkaille myos tekstiviestin seka sahkopostia, silla en ole sidot-
tuna vain yhteen kontaktointikanavaan. Sahkopostilla laittamiini viesteihin seka tarjoukseen
sain hyvin nopeasti vastauksen, ettei vaikuttajamarkkinointi kiinnosta tai tassa kohtaa palvele
heita. Loppupaiva menikin palavereissa liittyen yhteen isompaan vaikuttajakokonaisuuden
suunnitteluun seka uuden vaikuttajan kanssa keskusteluun. Paivan paatteeksi valmistelin huo-

mista tyopaivaa tekemalla soittolistoja ja kirjoittamalla valmiiksi sahkopostirunkoja.
Keskiviikko 18.10.

Keskiviikkona aloitin tyopaivan jo hieman ennen kello kahdeksaa. Aloitin soittamalla isomman
vaikuttajakokonaisuuden koeponnistamisen muutamalla asiakkaalla. Syysloman vuoksi en saa-
nut heista kaikki puhelimitse kiinni, mutta kaksi kolmesta asiakkaasta pyysi minua lahetta-
maan tarjouksen. Tama antoi paljon positiivista energiaa paivaan. Paivalla lahetin muutaman
tarjouksen suoraan puhelimitse, soitin uuden vaikuttajan ensimmaisia yhteistyokampanjoita

ja asiakas innostui tasta ehdotuksesta heti.

Keskiviikkona huomasi kuinka paljon valivoitoilla on merkitysta myyntityossa. Saamalla vain
muutamia positiivisia reaktioita tyossani, huomasin puhelimen nousevan korvalle kuin itses-
taan ja asiakaskontaktoinnin helpottuvan. Mielestani tata olisi voitu jo perehdytyksessa huo-
mioida tai ainakin korostaa. Miten korostamalla osavoittoja luotaisiin positiivinen ketjureak-

tio.

Loppuviikko tulee kuitenkin vaikuttamaan suuresti siihen, miten kuukausi myynnin osalta to-
teutuu. Paivan paateeksi osallistuin my0s palaveriin mahdollisen yhteistyokumppanin kanssa.
Suunnittelimme vaikuttajamarkkinoinnin monipuolista hyodyntamista yhteistyon avulla. Loppu

tyopaivan tyostin kotoa kasin ja lahetin aamun asiakkaille tarjouksen sahkopostitse.
Torstai 19.10.

Tyopaiva alkoi hieman kahdeksan jalkeen. Aloitin aamun heti tavoittelemalla asiakkaita,
jotka eivat olleet aikaisemmin viikolla vastanneet puheluihin. Talla kertaa sain osan heista
puhelimitse kiinni, mutta moni sanoikin jo puhelimessa, etteivat halua jatkaa keskustelua vai-
kuttajayhteistyosta. Paasin paivan aikana keskustelemaan my0s Ruotsissa vaikuttavan markki-
nointipaattajan kanssa. Kaytan englantia liian harvoin, joten palaverin alussa olin hieman
jaissa. Lahiaikoina olen onnekseni joutunut lahestymaan markkinoinnista vastaavia henkiloita

Suomen ulkopuolelle, joten englanti on tullut tyourani aikana aktiivisempaan kayttoon.
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Torstain tyopaivassa palattiin taas vaikuttajamarkkinoinnin perusperiaatteiden aarelle. Vai-
kuttajamarkkinoinnissa on aarimmaisen tarkeaa tietaa, minkalaista sisaltoa vaikuttaja tekee
ja kenet han sisallollaan tavoittaa. On myos tarkea pysya tietoisena siita, kenen kanssa vai-
kuttaja on tehnyt yhteistyota aikaisemmin. Sain iltapaivasta tarjoukseeni vastauksen, jossa
olin lahestynyt asiakasta lahes samalla idealla, jonka he olivatkin jo toteuttaneet saman vai-

kuttajan kanssa.

Tassa oli kertaus siita, miten tarkeaa asiakaskontaktoinnissa ja myyntityossa taustatyon teke-
minen oikeasti on. Vaikuttajien kanssa kanavia on monesti useita ja osa sisalloista hukkuu,
jolloin kaikkea ei voi muistaa tai huomata. Tarkeaa kuitenkin on oppia naista ja valmistautua

seuraavaan kontaktiin entista paremmin.
Perjantai 20.10

Perjantaina oli hieman hiljaisempi paiva toimistolla. Valtaosa tyotekijoista oli nimittain mes-
suilla. Itse olin toimistolla, silla nain pystyin edistamaan paremmin omia tarjouksiani ja en
nahnyt lisahyotya messuille osallistumisella omalla kohdallani. Tulen kylla varmasti tulevai-
suudessa hyodyntamaan mahdollisuuksia osallistua messuille ja tapatumiin, luodakseni lisaa

asiakaskohtaamisia.

Aamusta kirjoitin sahkopostia liittyen monimutkaisempaan kokonaisuuteen, jonka myymisen

aloitan ensi viikolla. Eilisesta oppineena, haluan olla valmis ja taman vuoksi tein tarjouspoh-
jaa jo valmiiksi. Iltapaivasta sain myos muutaman asiakkaan kiinni, mutta valitettavasti syys-
lomien vuoksi, paattavat henkilot eivat olleet paikalla. Sain puhelun, joka johti tapaamiseen
ensi viikolle. Tama oli piristava lopetus paivalle, vaikka kauppaa ei vielakaan syntynyt. Nyt ei
kuitenkaan ole aika lannistua, vaan kuukautta on viela viikko jaljella, kaikki paukut ensi viik-

koon.
Viikkoanalyysi 7

Taman viikonkohdalla tiettyja teemoja tai tarkkoja ajatuksia ei noussut samalla esiin kuin ai-
kaisimpina viikkoina. Viikon aikana palasin urani alkutaipaleelle Yritys X:ssa seka saamaani
perehdytykseen. Toisaalta myos viikon aikana vaikuttajaan liittyva tapaus, miten olin kotak-
toinut asiakasta identtisella ja jo aikaisemmin toteutetulla idealla. Taman kautta pohdin, mi-
ten pystyn konkreettisesti kehittamaan Yritys X:n toimintaa oman nykyisen tyoni osalta seka

organisaatiossa aloittavien uusien myyjien saamaa perehdytysta.

Kun itse aloitin harjoittelijana Yritys X:ssa, toi uusi tyo seka tyoymparisto esiin valmentami-
sen ja kouluttamisen tarpeen. Tata uuden tyon alussa tehtavaa kehittamista nimitetaan pe-
rehdyttamiseksi. (Kupias & Peltola 2009, 9.) Yritys X:ssa perehdytys jai osittain kesken tai ta-

han ei ollut varattu riittavia resursseja organisaatiossa aloittaessani harjoitteluni.
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Tyontekijoiden hyvalla perehdyttamisella pyritaan siihen, etta tyontekija sopeutuu tyoyhtei-
soon seka tyohonsa. Perehdytyksen avulla tyontekija toimii tehtavassaan menestyksekkaasti,
kuitenkaan ylikuormittumatta ja hanelle luodaan mahdollisuudet onnistua, mutta myos kehit-
tya tyossaan. (Kupias & Peltola 2009, 17.)

Perehdytys on kuitenkin usein se vaihe myyntityossa, joka jaa liian vahalle huomiolle tai
unohtuu kokonaan. Uusia myyjia rekrytoitaessa tulisi panostaa perehdyttamiseen. Perehdytta-
misen avulla varmistetaan se, etta uusi henkilo paasee sisalle yrityksen arvoihin ja liiketoi-
mintaan. Perehdytyksessa luodaan myos pohja ja mahdollisuudet myyjalle onnistua tyossaan.
Laadukkaassa ja onnistuneessa perehdytyksessa laaditaan realistiset tavoitteet, joiden avulla
myyja itse seka perehdyttaja pystyvat seuraamaan myyjan osaamisen kehittymista. Myynti-
tyossa usein onnistuneissa perehdytysjaksoissa on luotu onnistumisen kokemuksia heti tyon
alussa. Tama positiivinen kokemus luo uskoa myyjalle hanen omiin kykyihinsa, eika myyntityo-
hon kuuluvia kielteisia paatoksia tai muita vastoinkaymisia kohdatessa myyja lamaannu epa-

realististen tavoitteiden alle. (Kenner & Leino 2020, luku 3.8.)

Yritys X:ssa perehdytysta pitaisi kehittaa vastaamaan tyouran alussa vaadittavaa yleispereh-
dyttamista, jossa uudelle tyontekijalle ohjataan organisaation toimintatapoja seka ohjataan
sisaan yrityksen litketoimintaan. Yritys X:ssa ei aloittaessani ollut huomioitu organisaatiossa
aloittavien uusien tyotekijoiden osaamisen tasoa. Perehdytys jaa usein pintapuoliseksi ja myy-
jat joutuvat jaamaan yksin, kun organisaatio ei aseta tavoitteiden lisaksi myos keinoja naihin
paasemiseksi (Kenner & Leino 2021). En harjoittelija vastannut myyntityosta kokemusta

omaavaa henkilo, vaan olisin vaatinut enemman tukea urani alussa.

Perehdyttamisella tarkoitetaan niita kaikkia toimenpiteita seka tukea, joiden avulla aloittava
tai uutta tyota tai roolia omaksuvan tyontekijan kokonaisvaltaista osaamistaan seka tyoympa-
ristoa kehitetaan niin, etta han paasee mahdollisimman hyvin alkuun ja selviytyy tyostaan tar-
vittavan itsenaisesti. Perehdyttamisen avulla tyontekija huomaa ja loytaa myos itse itsestaan
ominaisuuksia ja osaamista, jota han voi tyossaan hyodyntaa. Perehdyttamisessa ei ole tarkoi-
tus, eika edes mahdollistaa opettaa kaikkea, sen tarkoituksena on paasta alkuun. (Kupias &
Peltola 2009, 19-20.)

Yritys X:ssa perehdyttamista pitaisi tarkastella laajemmin kuin alun ohjauksena. Perehdytta-
misen tulisi vastata myos tyonopastusta, erityisesti myyntityosta kokemattomille tai harjoitte-
lijoille. Perehdytyksen suunnittelussa tulisi jatkossa ottaa tarkemmin huomioon seka Yritys
X:n resurssit, mutta myos perehdytettavan tyontekijan kokemus ja tausta. Taman kaltainen
perehdytys vastaa nykyaikaista mielikuvaa (taulukko 1), jossa perehdyttaminen on eraanlai-
nen kattokasite, joka pitaa sisallaan seka alkuperehdyttamisen etta tyon ohjauksen. (Kupias &
Peltola 2009, 19.)
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Perehdyttaminen

Yleisperehdyttaminen uuteen Tyonopastus

tyohon ja/tai organisaatioon

Kuvio 4: Perehdyttaminen (mukaillen Kupias & Peltola 2009, 19)

Viikon aikana myos asiakkaan kontaktoiminen, jo aikaisemmin toteutetulla idealla, heratti
ajatusta siita, miten Yritys X:ssa voitaisiin kehittaa seka omaa ja kollegoideni tyota. Yritys X
toteuttaa vaikuttajamarkkinointia monien kymmenien vaikuttajien kanssa aktiivisesti ja orga-
nisaation vaikuttajaverkosto kattaa useampi sata vaikuttajaa. Yritys X:n toteuttamat ja myos
asiakkaille tarjoamat, mutta toteutumatta jaaneet kampanjat kirjataan tarkasti CRM-jarjes-
telmaan seka projektinhallintatyokalu Trelloon. Tama tasmallinen kirjaaminen pitaa huolta,
etta Yritys X:ssa jokaisella henkilolla on nopea tieto tarjotuista ja toteutuneista kampanja-

oista.

Asiakassuhdepaallikolla Yritys X:ssa on vapaus suunnitella ja toteuttaa kampanjoitaan, hyvin
itsenaisesti ja luovasti. Asiakassuhdepaallikko joutuu siis tekemaan taustatyota usein vaikut-
tajasta, jolle han suunnittelee tai on saanut tarjouspyynnon tata koskevasta yhteistyosta. Kun
asiakas kertoi toteuttaneensa samankaltaisen kampanjan, kuin ehdottamani ja viela saman
vaikuttajan kanssa, mietin etta miten tata voitaisiin kehittaa ja estaa tapahtumasta uudes-
taan. Vaikuttajien omien postauksien selaaminen manuaalisesti vie tyoaikaa. Tama tieto vai-
kuttajista ja heidan yhteistoistaan, mita jokainen asiakassuhdepaallikko seka Yritys X:n tuo-
tannon tyotekijat keraavat, joko aktiivisesti etsimalla tai kohtaavat selatessaan sosiaalista

mediaa, internettia tai perinteisissa medioissa, on todella kallisarvoista.

Viikon paatteeksi tutustuin erilaisiin jarjestelmiin ja erilaisiin tapoihin, joilla tata dataa voi-
taisiin hyodyntaa. Vaikuttajien etsimiseen ja analysointiin on paljon erilaisia sovelluksia ja
jarjestelmia. Naista nousi esiin Modash-tyokalu, joka mahdollistaa vaikuttajien, etsimisen hei-
dan statistiikkansa analysoinnin seka mahdollistaa vaikuttajien tekemien kampanjoiden seu-
rannan (Prior 2023). Taman kaltaisten jarjestelmien hyodyntaminen tehostaisi Yritys X:n toi-

mintaa.

Uusien tietojarjestelmien ja digitaalistentyokalujen avulla huippumyyjan tulisi pystya tehos-
tamaan toimintaansa. Digitaalisella aikakaudella huippumyyjien vastuulla on pohtia ja pysah-
tya miettimaan miksi ja miten jokin jarjestelmaa tehostaisi hanen myyntityotaan. Teknolo-

giaa ja olemassa olevia jarjestelmia hyodyntamalla myyjat paasevat keskittymaan itse myyn-

tityohon ja tekemaan vahemman manuaalista seka tehotonta tyota, jota monet myyjat
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tekevat edelleen liian usein. Tama vaatii kykya ja halua oppia uusia moderneja toimintamal-

leja, joissa teknologialla on aina vain suurempi rooli. (Kenner & Leino 2020, luku 4.5.)

Tavoitteeni on kehittya huippumyyjaksi ja erilaiset jarjestelmat auttavat minua paasemaan
tavoitteeseeni. Niita hyodyntamalla paasen tyossani kehittymaan siihen, missa minun tulee
kehittya; asiakaskohtaamisissa ja itse myyntityossa. Viemalla ajatusta myos Yritys X:n suun-
taan, en kehita ainoastaan omaa tyotani, mutta myos organisaation toimintaa ja kaikkien

asiakassuhdepaallikoiden myynnillista tehokkuutta.

3.8 Viikko 8: Jaksaminen myyntityossa

Maanantai 23.10.

Maanantai alkoi kello kahdeksan. Olin ensimmaisten joukossa toimistolla ja aloitin paivan val-
mistelemalla CRM-jarjestelmaa viikolle. Viikkopalaverissa oli edessa viikon ja loppukuukauden
suunnittelu, miten jokainen paasisi myyntitavoitteeseen. Jokainen vuorollaan esitteli mita
tarjouksia ja mita paluita oli odotettavissa viikoksi. Itsellani tilanne, vaikuttaa positiiviselta,
mutta jos olen mitaan oppinut myyntityosta, muuttujia tulee aina, joten tarjouskantaa tulee

olla riittavasti.

Paivan aikana lahetinkin useamman tarjouksen. Viime viikon syysloman takia, olin monen asi-
akkaan kanssa sopinut, etta lahetan tarjouksen alkuviikosta, jotta se on heti tyopoydalla toi-
hin palatessa. Soitin myos muutaman puhelun ja paasin sopimaan tapaamisen ihan kasvotus-
ten. Tama on todella hienoa, silla naita kasvokkain tapaamisia olin jo odottanutkin. Paasin
myos onnitelemaan kollegaani kaupasta, joka oli ollut kirjaimellisesti tyon ja tuskan takana.
Tama antoi energiaa tekemiseen ja tulevaan viikkoon. Loppupaivasta taydensin asiakkaalle
kampanjaraportti ja valmistelin tulevan viikon valmiiksi. Tasta on hyva aloittaa viikko uudella

energialla.

Tiistai 24.10.

Tiistai oli kiireinen paiva. Paiva alkoi totutusti kello kahdeksan. Aloitin paivan soittamalla pa-
luita tarjouksiin, silla kauppaa pitaisi saada klousattua. Ensimmaisella asiakkaalla tarjous ei
ollut edennyt viela hanen tyopoydaltaan ja han oli hankalassa paikassa. Sahkopostiini oli tul-
lut ei-paatos eilen lahettamaani tarjoukseen. Ei-paatoksen saaminen on aina hieman mielta
alentavaa, mutta se antaa kuitenkin aina paatoksen myyntiprosessille. Seuraavassa puhelussa,
asiakas antoi myos ei-paatoksen. Han oli itse tyytyvainen tarjoukseen, mutta mediatoimiston
kanssa sovitun suunnitelman vuoksi han ei voinut yksittaiseen lahtoon suostua. Han pahoitteli

tata ja pyysi olemaan kevaaseen liittyen yhteydessa.

Lounastauolla se tuli, kuun ensimmainen kauppa. Tama tuntui todella hyvalta ja antoi ener-

giaa ja ennen kaikkea uskoa omaan tekemiseen. Tuntui, ettei kuukauden aikana tehty tyo
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ollut turhan takia. Olin kuitenkin viela todella kaukana myyntitavoitteestani, mutta tama loi

uskoa siihen paasemiseen.

Keskiviikko 25.10.

Keskiviikon tyopaiva oli todella raskas. Huonosti nukutun yon jalkeen tekstien kirjoittaminen
oli todella tyolasta, eika sahkopostien lahettamisesta meinannut tulla mitaan. Soitin myos
muutaman puhelun asiakkaalle. Uusi yhteistyoprojekti, jonka otin viikon alussa tyon alle on
selkeasti herattanyt kiinnostusta ja olen saanut lahetettya tarjousta useampaan paikkaan.
Vaikuttajamarkkinoinnissa seka myyntityossa yleisesti olisi tarkea pystya monistamaan hyvaa
ideaa, mahdollisimman monelle asiakkaalle. Vaikka maara ei taysin korvaakaan laatua, isom-
malla otannalla on mahdollisuus onnistua paremmin. Tama loppuvuoden tavoitteeni, tehostaa

myyntitehokkuutta monistettavissa olevilla ideoilla.

Sain myos kolme ei-paatosta paivan aikana. Yksi naista oli sellainen, jota olin useamman vii-
kon tyostanyt, joten olin hieman turhautunut tasta. Onneksi nyt paasen, keskittymaan uusin
ideoihin, mutta valitettavasti lokakuun myyntitavoite nayttaa hyvin huolestuttavalta. En ole
viela luovuttamassa ja pyrin tekemaan kaiken tehtavissa olevan taman kuun ja ensi kuukau-

den pelastamiseksi.

Torstai 26.10.

Torstai alkoi kello kahdeksan. Aloitin paiva soittamalla sovittuja paluita tarjouksiin, joita olin
aikaisemmin lokakuussa lahettanyt. Valitettavasti en saanut kaikkiin naihin henkiloihin yh-
teytta ja jouduin siirtamaan paluuta huomisen. Heti aamusta olin saanut myos sahkopostiin
viestin; kylla kuukauden toinen kauppa. Olin todella onnellinen silla kova tyo oli kantanut he-
delmaa. Valitettavasti olin viela pitkalti myyntitavoitetta jaljessa. Soitin myds muutaman pu-

helun ennen lounasta ja sain lahetettya heti kolme tarjousta.

Iltapaivasta jouduin siirtymaan kotitoimistolle paansaryn vuoksi. Olon hieman helpottua soitin
viela kaksi puhelua, toisesta sain sovittua tapaamisen ja toisen asiakkaan kanssa han pyysi pu-
helun jalkeen lahettaman tarjouksen. Torstaipaiva oli siis todella onnistunut ja onnistunut

kauppa antoi lisaenergiaa loppukuukauden suorittamiseen.

Perjantai 27.10.

Perjantaiaamuna herasin neljan aikaan palellen kuumeessa. Ilmoitin tasta suoraan tyopaikan
Whatsapp-ryhmaan. Perjantaina kaytinkin paivan parantumiseen. Minulla ei ollut sovittuna
mitaan palavereja, joten siirsin CRM-jarjestelmassa perjantaille suunnitellut puhelut maanan-

taille. Otin oppia viime kerrasta, enka yrittanyt tehda toita puolikuntoisena.
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Toisaalta sairastuminen harmitti todella paljon, silla yksi tyopaiva meni niin sanotusti huk-
kaan. En talle mitaan voi, eika sairastuminen ole itsestani kiinni, mutta kylla tama harmitti.
Itse olen kuitenkin viime kuukausina huomannut, etta olen loytanyt tyon teossa sisaisen moti-
vaation aivan uudella tavalla, en tee toita tyonantajalle tai ensihenkilolleni. En tee toita
myoskaan, hankkiakseni arvokellon tai merkkivaatteita. Itseani motivoi paasta tekemaan asi-
oita ja luomaan muistoja yhdessa kihlattuni kanssa, joka on paljon merkityksellisempaa kuin
mikaan edella mainittu materia. Ensi viikolla keskityn lokakuun paattamiseen ja sovittuihin

palavereihin seka tekemaan marraskuusta uutta huippukuukautta.

Viikkoanalyysi 8

Taman viikon aikana korostuivat ty0ossa jaksaminen seka stressinhallintataidot. Viikon aikana
minua on ohjannut samanaikaisesti sisaisesta motivaatiosta syntynyt halu onnistua ja tehda

tulosta, mutta myos ulkoisesta paineesta aiheutunut stressi. Lopulta stressi kulminoitui myos
sairastumiseen, mutta toisaalta tama laittoi pakollisen tauon tyolle. Myyntityossa seka opin-
naytetyo prosessin myota olen kokenut, tavallista enemman stressia. Se ei kuitenkaan ole ol-

lut ainoastaan kuormittavaa, vaan myos eteenpain vievaa ja aikaansaavaa.

Stressilla tarkoitetaan tilannetta, jossa henkiloon kohdistuvat vaatimukset tai haasteet ylitta-
vat hanen voimavaransa. Stressi voi olla ulkopuolelta tulevien vaatimusten myota syntynytta,
mutta stressi voi olla peraisin myos itselle asetetuista vaatimuksista. Aikaisemmin stressista
on puhuttu ainoastaan kuormittavana, kielteisena distressina. Nykyaan puhutaan myos myon-
teisesta stressista, eli eustressista. Se on eteenpain vieva voima, jonka avulla saadaan ihmi-
sen voimavarat kayttoon. Myonteisen stressin avulla ihminen jaksaa ponnistella kohti tavoit-
teitaan ja se muistuttaa paljon tyon imua. Myonteisen stressin kokemukseen liittyy avoin mie-
lentila, jossa henkilo osaa olla lasna hetkessa ja ilon kautta syntynyt virittyminen siihen mita
han on tekemassa. Kun innostus ja kiinnostus tehtavaa tai tyotaan kohti ovat lasna, suoritus-

kyky ja tarkkaavaisuus vahvistuvat ja syntyy tuloksia. (Mieli Ry 2021b; YTHS 2023a.)

Kuluneen viikon aikana olen tunnistanut, etta myonteinen stressi on korostunut tyoni kautta.
Olen loytanyt aivan uudenlaisen innostumisen tyotani kohtaan. Toisaalta opinnaytetyon teke-
minen on myos lisannyt kielteista ja kuormittavaa stressia, silla asioiden yhteensovittaminen
ja ulkoisen paineen kokeminen ovat ajoittain lisanneet kokonaisuuden kuormittavuutta. Myos
tyoymparistossa esiintyvat tunteet ja kovan myyntituloksen tekeminen ovat varmasti osaltaan

vaikuttaneet omiin stressitasoihini.

Yritys X:ssa esihenkiloillani ovat kokeneet ajoittain voimakastakin painostusta yrityksen halli-
tuksen suunnasta tuottaa tulosta. Kova tulospaine, joka on asetettu esihenkilGilleni, nakyy
myos omassa seka kollegoideni stressitasoissa. Tyoymparistossa tunteilla ja tunnetiloilla on
usein valittya tyoyhteisossa. Tama johtuu inhimillisesta tavasta virittaytya toisen tunnetiloi-

hin. Molemmat seka kielteinen etta myonteinen stressi voivat siirtya ihmisesta toiseen. Tyosta
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peraisin oleva stressi voi valittya esihenkilolta henkilostoon ja tiimitasolla tyontekijoiden kes-

ken, keskusteluiden ja asenteiden kautta, myos tiedostamatta. (Mieli Ry 2021b.)

Myyntityossa kohdataan paljon muuttuvia tilanteita ja yhtaloon kuuluu, erityisesti vaikuttaja-
markkinoinnissa, stressia aiheuttavia tekijoita. Yksi ominaisuuksistani, jota huippumyyjaltakin
vaaditaan, on resilienssi. Resilienssi on psyykkista selviytymiskykya, joustavuutta ja adaptiivi-
suutta mukautua tilanteen vaatimalla tavalla. Resilienssi ilmenee arjessa parjaamisella erilai-
sista muutoksista, haasteista ja stressista huolimatta. Resilientti ihminen kohtaa kylla vastoin
kaymisia ja ne voivat pysayttaa tai lamauttaa. Resilienssia omaava henkilo osaa loytaa voima-
varat uudestaan ja jopa voimaantuu naista. Myyjan kohdalla resielienssi ilmentyy esimerkiksi
ei-paatoksen tai muun vastoinkaymisen jalkeen ajatuksena, mita voisin tehda ensi kerralla pa-
remmin. Resilienssi kasvaa ja kehittyy vaikeuksien kautta. (Kenner & Leino 2020, luku 3.4;
Mieli Ry 2022b.) Resilienssia voi vahvistaa pyytamalla ja tarjoamalla apua. Avunpyytaminen
seka sen tarjoaminen, mutta myos sen vastaanottaminen ovat olennaisimpia resilienssitaitoja.
(Mieli Ry 2022b.)

Talla viikolla koin myos vastoinkaymiset tavanomaista rankempina. Tahan varmasti liittyy
osaltaan myos kova tulospaine onnistua myyntityossa. Tunnistin viikon aikana sattivani itseani
epaonnistumisesta ja olevani itselleni hyvin kriittinen myyntityoni tuloksellisuuden suhteen.
Tama ei tietenkaan tehosta tyotani, vaan pikemminkin luo epauskoa omaan osaamiseeni. Py-
rin suhtautumaan rakentavalla kriittisyydella omaan toimintaani. Pyrin tunnistamaan kehitys-
kohteeni, mutta myos vahvuuteni ja hyodyntamaan naita kehittyakseni. Lisaantyneesta stres-

sista huomasin kriittisyyden lisaantyneen ja myotatunnon itseani kohtaan vahentyneen.

Itsemyotatunnolla tarkoitetaan kykya suhtautua itseensa lempeasti ja armollisesti, vaikka olisi
kohdannut vastoinkaymisia tai kokenut epaonnistumisen. Itsemyotatunnon kautta luodaan yh-
teys omaan itseensa, korostetaan omanarvontuntoa ja kannetaan vastuuta omasta hyvinvoin-
nistaan. ltsemyotatunto ei tarkoita, kaiken sallivasta asenteesta, vaan kohtelee itseaan kuin

viisas vanhempi - lohduttaen, ymmartaen ja asettamalla rajoja. (YTHS 2023b.)

Pyrin kehittamaan usein ainoastaan omaa substanssiosaamistani ja monesti keskitynkin siihen,
miten voisin konkreettisesti tehda asioita paremmin, liittyivat nama sitten myynnilliseen
osaamiseen tai ajankaytonhallintaan. On kuitenkin tarkea muistaa myos huomioida oma jaksa-
miseeni seka panostaa stressinhallintaan. Pitamalla huolta omasta hyvinvoinnistaan tunnista-
malla stressia aiheuttavat tekijat seka keinot, joiden avulla pystyt hallitsemaan stressia (Mieli
Ry 2021b).

Hyvalla stressinhallinnalla jaksan tyossani paremmin ja toimin tuloksellisemmin. Keskittymalla
myos stressinhallintaan seka itsemyotatuntoon tulen jatkossa kohtaamaan tyossani stressaavat
tilanteet ja vastoinkaymiset voimaannuttavasti. Tunnistaessani stressitekijat ja kasitellessani

niita, rakennan vahvempaa perustaa omalle myyntimenestykselleni. Tama tekee tyostani
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entista merkityksellisempaa ja antaa mahdollisuuden hyodyntaa oman motivaationi lahteita
tuottamaan myonteista stressia, mika toimii voimana, joka vie minua ja kehitystani eteen-

pain.

3.9 Viikko 9: Tavoitteet ja toimintasuunnitelma

Maanantai 30.10.

Maanantai alkoi kello kahdeksan. Poikkeuksellisesti viikko ei alkanut viikkopalaverilla, silla
kuun lopussa tyOaika pyrittiin kayttamaan mahdollisimman tehokkaasti asiakkaille palaami-
seen follow up-puheluiden ja -sahkopostien avulla. Aloitin paivan tekemalla perjantain sairas-
telun vuoksi tekematta jaaneita tyotehtavia. Soitin kahdelle asiakkaalle, joille sain lahetettya
tarjouksen. Soitin muutamalle asiakkaalle paluita, mutta en saanut heita valitettavasti kiinni.
Kello yhdeksan olin esimieheni kanssa palaverissa asiakkaan kanssa. Palaverissa kavimme hie-
man tarkemmin lapi yhteistyon toteuttamista seka lisamyyntina tiedustelimme asiakkaan kiin-
nostusta monikanavaisesta kampanjasta, jolloin kampanjaan yhdistettaisiin TikTokin lisaksi

myos Instagram.

Iltapaivasta soitin lisaa puheluita, mutta valitettavasti monella tarjous ei ollut viela edennyt,
silla budjetointi ensi vuodelle on viela osittain kesken. Valmistun myos huomiseen tapaami-

seen asiakkaan kanssa, hanen tyopaikallaan. Viikko alkoi siis jannittavissa tunnelmissa.

Tiistai 31.10.

Tiistai alkoi kello kahdeksan. Koska kyseessa oli kuukauden viimeinen paiva, lataukseni paivan
suorittamiseen oli hyva ja energinen. Tyopaivassa odotin erityisesti ensimmaista kasvokkain
tapaamista asiakkaan kanssa ja olin innoissani tasta. Aamusta aloitin heti soittamaan paluita
asiakkaille tarjouksiin, johon en viela ei ollut saanut vastauksia. En valitettavasti saanut oi-

kein ketaan kiinni.

suuntaan. Kavimme keskustelua myos uudesta vaikuttajamarkkinointikonseptista ja han innos-
tui tasta taysin. Han lupasi yrittaa saada Ruotsin markkinointijohtajan yhteiseen palaveriin,
jossa paasisin esittelemaan tarkemmin Yritys X:n toimintaa seka edistamaan mahdollista yh-

teistyota.

Tapasin asiakkaan puolen paivan aikaan hanen tyopaikallaan. Hanen lisakseen tapaamisen
osallistui myos hanen kollegansa. Kavimme yhteisesti lapi lahettamaani tarjousta ja asiakas
kollegoineen esitti tahan tarkentavia kysymyksia. Keskustelun aikana onnistuin vastaamaan
asiakkaan vastavaitteisiin seka auttamaan heita arveluttaneissa asioissa. Palaverin jalkeen
asiakkaat kiittivat aarimmaisen kattavasta seka selkeasta tarjouksesta ja yhteisesta palave-

rista. He myos kiittivat ja kehuivat miten hyvin olin valmistautunut tilaisuuteen seka heidan
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kysymyksiinsa. Heilla oli kokemusta vastaavista vaikuttajamarkkinointitoimistoista, jossa val-
mistautuminen oli jaanyt vajaaksi. Lupasimme palata asiakkaan kanssa ensi viikon alusta. Pa-
laveri oli todella onnistunut mielestani. Olin antanut kaikkeni ja osoittanut ammattitaitoni,
olin kuunnellut asiakasta ja pyrin auttamaan hanta, enka ainoastaan ajamaan omaa agen-
daani. Tama oli hyva paatos kuukaudelle ja antoi todella paljon positiivista energiaa kuukau-

den loppuun.
Keskiviikko 1.11.

Tanaan tein tyopaivan etana. Aamu alkoi yhdistetylla kuukausi- ja viikkopalaverilla. Palave-
rissa kaytiin lapi yhteisia ja henkilokohtaisia onnistumisia seka kuukauden sudenkuoppia. Itse
arvostan kun tyoyhteiso kay yhdessa asioita lapi. Nama auttavat todella paljon omassa kehit-
tymisessani, kun paasen kuulemaan missa kollegani onnistuivat, mutta myos missa asioissa
heilla on ollut haasteita. Tama luo vertaistukea, kun ei tarvitse jaada haasteiden tai ongel-
mien kanssa yksin. Kohtaamani haasteet lokakuussa olivat samoja, joita kollegani nostivat
esille kauppojen kaatumiselle, mutta palaverin aikana loysin uusia keinoja tehostaa omaa
myyntityoni tuloksellisuutta. Sain palaverin aikana myos kehua kollegaltani yhdessa tyosken-

telysta, ja tama tuntui todella hyvalta ja loi uskoa omaan tekemiseen.

Paivan aikana soitin useamman puhelun ja sain paluita lahettamiini tarjouksiin. Valitettavasti
kolme neljasta oli ei-paatos, yksi vain siirtyi myohemmaksi marraskuulle. Kavimme kollegani
kanssa myos ideointipalaverin mahdollista yhteistyokumppanuus yrityksista hieman erilaiseen
kampanjaan, jossa on mukana useampi vaikuttaja. Loppupaivasta kirjoitin sahkopostitse lah-

tevia tarjouksia.
Torstai 2.11.

Torstai oli viela etana ja paiva kului tietokoneen edessa kirjoittaen. Aaneni oli hieman pai-
noksissa, joten kaytin paivan sahkopostien kirjoittamiseen seka myynnintaustatyon tekemi-
seen, eli prospektointiin. Kerasin listaa mahdollisista paayhteistyokumppaneista yhteistyolle
useamman vaikuttajan kokonaisuudesta ensi vuodelle. Toisena listana kerasin yrityksia nopei-
siin kampanjoihin marraskuulle ja joulukuulle. Nama yksittaiset lahdot ovat tarkeysjarjestyk-
sessa keskikastia. Naihin on viela aikaa tarttua, mutta suuria odotuksia tai paineita naille ei

kannata laittaa. Valtaosa tyostani keskittyy jo ensi vuoteen tammikuuhun ja kevaalle.
Perjantai 3.11.

Perjantai alkoi kello kahdeksan. Oli kiva paasta toimistolle tekemaan taas muutaman etatyo-
paivan jalkeen. Olen huomannut, etta olen tehokas soittamaan asiakkaille etana. Tama on
perua urani aloituksesta, kun toimin viela harjoittelijana, jolloin olin viela hieman epavarma

soittamistani puheluista. Nykyaan pystyn soittamaan puheluita yhta tehokkaasti myos
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toimistolla. Toimistolla puheluiden soittamiseen ja asiakaskontaktoimiseen saa myos paljon

virtaa kollegoilta. Soitin useamman puhelun follow up-soittoina laittamiini tarjouksiin. Aamu-
paivasta pidimme myos suunnittelupalaverin asiakkaan kanssa, jossa kavimme lapi tarjouksen
vaikuttajamarkkinointikokonaisuutta ja miten tama toteutetaan. Palaverissa oli todella ener-
ginen ilmapiiri ja kaikki paikalla olleet olivat innoissaan yhteistyosta. Muuten perjantai hyvin

tavallinen ja iltapaivasta siistin CRM-jarjestelmaa ensi viikkoa varten.
Viikkoanalyysi 9

Tama viikko oli uuden kuukauden aloitus ja edellisen paatos. Lokakuussa en paassyt myyntita-
voitteeseeni. Viikon aikana pyrin muuttamaan siis asenteeni epaonnistumisesta siihen, miten
marraskuusta tulisi tuloksekas myyntikuukausi. Viikon aikana keskityin niihin asioihin, mita
olin tehnyt kuukauden aikana oikein ja missa asioissa oli kehitettavaa. Mietin myos asioita,
joista koin onnistumisen kokemuksia seka mitka asiat muodostuivat haasteiksi lokakuun ai-
kana. Lokakuun aikana loysin pienista valivoitoista ja onnistumista paljon energiaa, jotka mo-
tivoivat ja kannustivat, vaikka kohtasinkin vastoinkaymisia ja stressitasot olivat koholla. Luo-
malla onnistumisen kokemuksia pienista asioista pystyn helpommin sivuuttamaan epaonnistu-

mista tai muista vastoinkaymisista aiheutuneet harmituksen tunteet.

Aion siis asennoitua uuteen myyntikuukauteen positiivisella energialla, oppineena eilisesta,
suorittaen tata paivaa ja katse tulevassa. Lokakuu oli myynnillisesti epaonnistunut, mutta
marraskuun alkaessa se tuntui enemman mittapuulta tulevalle kuukaudelle. Myynnilliset on-
nistumiset ja erilaiset havainnot siita, mitka asiat johtivat asiakkaan kanssa kaupan klousaan-
tumiseen ja yhteistyon syntymiseen tai mitka asiat mahdollistivat myyntimahdollisuuksien
syntymisen. Osasin asettaa marraskuulle tarkemmat tavoitteet paivakohtaisella, mutta myos

viikkokohtaisella tasolla.

Huippumyyja asettaa itselleen tarkat tavoitteet tulevalle paivalle, viikolle ja kuukaudelle.
Huippumyyja asettaa tavoitteet myos asiakaskohtaamiselle, silla tavoitteiden kautta onnistu-
mista ja tehokkuutta pystytaan seuraamaan hyvin konkreettisesti. Myyntityo on matematiik-
kaa, mita enemman asiakkaita kontaktoit, tapaat ja kohtaat, sita enemman mahdollisuuksia
kaupan syntymiselle on. (Rummukainen 2015, 36-37.) Tulevan viikon aikana laadin realistiset
tavoitteet marraskuulle, jotka motivoivat viemaan omaa tyoskentelyani eteenpain. Tavoitteet
tulee kuitenkin pitaa realistisina ja johdonmukaisina stressinhallinnan nakokulmasta, silla
lilan omia voimavarojaan saannostelemalla pystytaan hallitsemaan stressia ja kayttamaan sita

voimavarana kuormitustekijan sijasta (Mieli Ry 2021b).

Asettamalla tavoitteet tulevalle kuukaudelle ja tekemalla konkreettisen toimintasuunnitel-
man luon mahdollisuuden onnistumisella. Tekemalla konkreettisia valitavoitteita pystyn tar-
kasti marraskuun aikana seuraamaan oman tyoskentelyni tasoa, mutta myos sita ovatko ta-

voitteeni realistisia omaan osaamiseeni tai kaytettavissa oleviin resursseihin nahden. Nain
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pystyn estamaan myos eteenpain vievan stressin muuttumista kuormittavaksi. Tavoitteet
asettamalla tyosta tulee suunnitellumpaa ja osaltaan myos selkeampaa. Selkeat tavoitteet

antavat toiminnalle suunnan ja vahentavat epavarmuutta (Kauhanen 2015, luku 3.3).

Kun tavoite on asetettu, pystytaan rakentamaan toimintasuunnitelma niiden saavuttamiseksi.
Omalla kohdallani tavoitteena voisi olla, esimerkiksi 10 onnistunutta asiakaskontaktointia pai-
vassa puhelimitse tai muissa kanavissa seka kolme lahetettya tarjousta. Taman kaltaisia ta-
voitteita asettamalla voin seka itse, mutta myos esihenkiloni pystyy seuraamaan, etta aktiivi-
suus on riittavalla tasolla. Organisaatiolta saatu myyntitavoite taas toimii isona ajurina, joka
pienempiin osiin pilkottuna helpottaa tavoitteiden saavuttamista, kun niista muodostuu lahes

kasin kosketeltavan realistisia (Rummukainen 2015, 38-39).

Toimintasuunnitelman tekemisen toteuttaminen tapahtuu tavoitteiden asettamisen seka nai-
den purkamisen jalkeen. Huippumyyjat pitavat tilastoja asiakaskontakteistaan. Kuinka mo-
neen asiakkaaseen olen yhteydessa, kuinka monesta soitetusta puhelusta saan sovittua tapaa-
misen ja kuinka moni tapaaminen konvertoituu kaupaksi. Tata seuraamalla pysytaan teke-
maan konkreettisia toimintoja, milla lisata myyntimahdollisuuksia seka syntyneiden kauppo-
jen maaraa. (Rummukainen 2015, 39.) On siis tarkea pystya luomaan noudatettava suunni-

telma tavoitteiden saavuttamiseksi.

Tunnistan viime kuukaudelta asioita, jotka eivat tuottaneet tulosta tai veivat turhaan tyoai-
kaa myyntia tuottavilta toimenpiteilta. Huippumyyjat paasevat tavoitteisiinsa koska he ovat
aarimmaisen tarkkoja siita mihin kayttavat aikaansa. Asettamalla selkeat tavoitteet ja luo-
malla toimintasuunnitelman, ajankaytonhallinta korostuu. Huippumyyjat osaavat karsia toi-
minnastaan ne asiat pois, mitka eivat tuota myyntia ja auta heita paasemaan tavoitteisiinsa.
Viettamalla enemman aikaa potentiaalisten asiakkaiden rajapinnassa myyntimahdollisuudet
kasvavat, mika lisaa kauppojen ja uusien asiakassuhteiden muodostumista. (Rummukainen
2015, 149; Kenner & Leino 2020, luku 4.3.)

Taman viikon aikana asetin alkaneelle marraskuulle selkeat myynnilliset tavoitteet seka purin
nama viikko- ja paivakohtaisiin tavoitteisiin. Asettamalla selkeat tavoitteet pystyn seuraa-
maan ja olemaan tarkka ajankayttoani. Toimintasuunnitelman avulla pystyn tarkemmin miet-
timaan esimerkiksi sisaisten palaverien tarkeytta, mahdollistavatko nama tavoitteiden saavut-
tamisen vai vievatko ne aikaa esimerkiksi asiakaskontaktoinnilta. Selkean suunnitelman laati-
minen luo myo0s itsevarmuutta itselleni, kun tiedan tarkasti seka hyvin konkreettisesti mita

minun tulee tehda, jotta paasen asettamiini tavoitteisiin.
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3.10 Viikko 10: Neuvottelu- ja myyntitaidot

Maanantai 6.11.

Maanantai tyopaiva alkoi viikkopalaverilla, jossa kaytiin lapi viime viikon onnistumisia seka tu-
levien viikkojen suunnitelmia. Palaverissa myyntiin liittyva sisalto pidettiin lyhyena ja tarke-
ampana aiheena pidimme yrityksen ryhmaytymishetken. Yritys X:ssa on vuoden aikana tapah-

tunut useampia muutoksia, niin organisaatiotasolla, mutta myos henkiloston osalta.

Viikkopalaverissa tehtiin muutama ryhmaytymisharjoitus, jossa jokainen tyontekija paasi ker-
tomaan itsestaan hieman toisilleen, mutta myos nakemaan oman itsensa uudella tavalla. Ryh-
maytymisharjoituksessa myos jokainen paasi oppimaan kollegastaan, miten tama toimii tyoyh-

teison jasenena. Harjoitukset olivat todella antoisia ja loivat hyvan aloituksen viikolle.

Tiistai 7.11.

Tiistai paivaa sujui todella nihkeasti. Aloitin paivan soittamalla asiakaslistaa lapi, jonka olin
koostanut maanantai iltapaivan aikana. En kuitenkaan saanut aamun aikana oikeastaan ketaan
kiinni. Yhdelta asiakkaalta sain vastauksen, joka oli hieman hammentava. Han oli lahetta-
maani tarjoukseen vastannut, etta oliko tassa jokin tarjous. Palasin asiakkaalle uudestaan tar-
jouksen kanssa. Odotin myos paluuta asiakkaalta, mutta en saanut haneen yhteytta eika han

myoskaan palannut minulle.

Kavimme kokeneemman kollegani kanssa keskustelua, miten lahettamiani tarjouksia tai puhe-
luita pystyisi kehittamaan. Han neuvoi tarkemmin rajaamaan puheluissa paluuta tai tarjouk-
sen voimassaoloaikaa, jotta paluu asiaan varmasti syntyy. Otin taman iltapaivalla kayttoon
puhelussa ja lupasin palata asiakkaalle uudestaan jo ensi viikolla. Loppupaiva eteni hyvin tah-

measti, joten paatin vain valmistautua tehokkaasti huomiseen tyopaivaan.

Keskiviikko 8.11.2023

Keskiviikko alkoi positiivisesti. Sahkopostiin oli tullut asiakkaan vahvistus yhteistyolle. Kuu-
kauden ensimmainen kauppa. Talla sai hyvan energian tyopaivalle. Kaupan jalkeen lahetin
asiakkaalle varausvahvistuksen ja soitin hanelle. Sovimme puhelimessa yksityiskohdista ja tar-
kensin tiettyja asioita yhteistyohon liittyen. Taman jalkeen sain sahkopostiini ei-paatoksen.
Tama oli pettymys, silla viime viikkoinen tapaaminen asiakkaan kanssa oli mennyt niin hyvin.
Tassa huomasin miten vuoristorataa tyopaiva myynnissa voikaan olla ja pettymykset seka vas-
toin kaymiset kuuluvat myyntiin. Naista ei kuitenkaan pida lannistua ja heti seuraavassa puhe-

lussa sainkin asiakkaan innostumaan kampanjaideasta ja lahetin hanelle tarjouksen.

Ennen lounastaukoa pidin palaverin uuden vaikuttajan kanssa. Han oli kuullut Yritys X:n toi-

minnasta seka minusta vaikuttajalta, jonka kanssa olen jo hetken tehnyt yhteistyota. Oli
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mukava kuulla, etta omaa tyoskentelya oli kehuttu myos vaikuttajan toimesta. He kuitenkin
ovat liiketoiminnan peruspilari seka lahin ulkoisista sidosryhmista. Paiva oli tehokas ja onnis-

tunut, ei-paatoksesta huolimatta.
Torstai 9.11.

Torstai oli tehokas paiva. Aloitin aamun soittamalla puheluita ja sainkin heti asiakkaan kiinni.
Sovimme hanen kanssaan tapaamisen ensi viikolle, jossa esittelen vaikuttaja kokonaisuutta
hieman tarkemmin heille. Tama vaikuttaa hyvin otolliselta tilanteelta. Pidimme myos palave-
rin muutaman vaikuttajan kanssa tulevasta projektista, jonka otamme kollegani kanssa tyos-

tettavaksi. Palaveri oli antoisa ja paasimme hyvin asiassa eteenpain.

Iltapaivasta osallistuin kollegani pyynnosta hanen ja asiakkaan valiseen palaveriin, joka liittyi
tulevaan projektin. Oli hienoa huomata, miten asiakas innostui ja paasin itse myos oppimaan
paljon neuvottelutilanteista kollegaltani. Iltapaivasta kirjoitin viela muutaman sahkopostin

seka lahetin tarjouksen asiakkaalle. Paiva oli tehokas ja hyvin onnistunut.

Perjantai 10.11.

Perjantaina pidin etapaivan. Minulla oli muutama tarjous seka sahkoposti lahetettavana asiak-
kaalle ja halusin saada keskeyttamattoman tyorauhan naiden lahettamiseen. Paivaan kuului
myos asiakkaalle soittaminen. Soitin hanelle hoitaakseni asiakassuhdetta. Kysyin hanen kuulu-
misiaan ja miten tyytyvainen han on ollut tekemaamme yhteistyohon. Kerroin hanelle myos
uudesta projektista, jota tyostin ja tiedustelin hanelta keneen minun kannattaisi olla asiasta
yhteydessa. Sain hanelta suoraan oikeiden ihmisten yhteystiedot. Loppupaivan kaytin sahko-

postien kirjoittamiseen. Sain tarjouksen lahetetty ja valmistauduin ensi viikkoon.
Viikkoanalyysi 10

Paivakirjaraportoinnin viimeisen viikon teemaksi nousi esille neuvottelu- ja myyntitaidot. Paa-
tin opinnaytetyoprosessin alkaessa, etta naita taitoja haluan kehittaa, jotta saavuttaisin aset-
tamani myyntitavoitteet seka kehittyisin huippumyyjaksi. Tunnistan myos, etta naissa tai-
doissa itsellani on eniten kehitettavaa ja olen urani alusta asti pyrkinyt paasemaan mukaan
palavereihin seka kohtaamaan mahdollisimman paljon potentiaalisia asiakkaita. Hyvat neuvot-
telu- ja kaupanpaatostaidot ovat huippumyyjan tarkeimpia tunnusmerkkeja (Rummukainen
2015, 19). Myyntiin kuuluu aina vuorovaikutus asiakkaiden kanssa, joten taman aito kohtaami-
nen, kuuntelu ja kuuleminen ovat avain asemassa. Hyvat vuorovaikutustaidot liittyvat vah-
vasti myyntiin ja hyvilla vuorovaikutustaidoilla myyntineuvottelussa onnistuminen on varmem-
paa. (Kankkunen 2021.)

Talla viikolla asetin tavoitteekseni oppia neuvottelutilanteista mahdollisimman paljon. Tiesin,

etta viikolla olisi edessa useampi palaveri seka asiakkaiden etta vaikuttajan kanssa, joten
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paatin ottaa viikosta kaiken irti, myos oppimisen kannalta. Tunnistan, etta isoimmat kehitys-
kohteeni ovat neuvottelutilanteissa seka kaupanpaatostaitojen parissa. Osallistumalla mah-
dollisimman laajasti erilaisiin palavereihin ja neuvotteluihin, avaan itselleni monipuolisia
mahdollisuuksia kehittya seka neuvottelijana etta myyjana. Hyodyntamalla pidempaan myyn-
tityota tehneiden kollegoideni kokemusta ja osaamista saan todella paljon arvokkaita vink-

keja, mihin asioihin tarttua ja miten toimia esimerkiksi asiakkaan vastavaitteisiin vastatessa.

Myyntityohon kuuluu tarkeana osana vuorovaikutus, mutta myos tavoitteet asioille, joita
myyja tekee tyossaan. Nama korostuvat myos neuvottelu- ja myyntitilanteissa. Neuvottelut ja
palaverit ovat vuorovaikutustilanteita, jotka edellyttavat niihin osallistuvilta henkiloita tois-
ten kuuntelemista, omien argumenttien perustelua seka yhteisen nakemyksen saavuttamista.
Neuvotteluille on aina asetettu tavoite, jonka saavuttamisesta vastaa keskustelun vetaja.
Neuvottelutilanteissa molemmilla osapuolilla on omat tavoitteensa neuvottelulle. (Kortet-
jarvi-Nurmi & Murtola 2015, luku 5.1-5.2.) Neuvottelu on myos prosessi, jossa molemmat osa-
puolet hyotyvat toistensa tarjonnasta. Tarkoitus ei ole l0ytaa haviajaa ja voittajaa, vaan yh-
teinen ratkaisu, jossa molemmat hyotyvat. (Miettinen & Torkki 2019, 19-20.) Myyntineuvotte-
luissa onkin tarkeaa, etta myyja toimii keskustelun vetajana. Huippumyyjat pystyvat pita-
maan kontrollin ja tavoitteet keskusteluissa ja neuvottelutilanteissa. Nain toimenpiteilla sai-
lyy tavoite, jota voidaan seurata. Myyjan ei tule olla aggressiivisesti ainoana aanessa, mutta

hanen tulee sailyttaa ohjausvalta neuvottelutilanteessa. (Kenner & Leino 2020, luku 4.4.)

Kontrollin tai ohjausvallan sailyttaminen korostui myos kollegaltani saamasta neuvosta. Myyn-
tipuheluissa minun tulisin tarkemmin rajata, milloin paluu tarjoukseen tapahtuu ja sailyttaa
kontrolli minulla varmistamalla seuraava askelmerkki. Luomalla itselleni seka asiakkaalle syyn
palata tarjoukseen tai sopia kohtaaminen, jossa tarjoamaani palvelua kaydaan yksityiskohtai-
semmin lapi, varmistan aktiivisen keskusteluyhteyden sailymisen ja kayttamani tyoajan hyo-
dyllisyyden. Olen paivakirjaraportoinnin aikana saanut paljon ei-paatoksia lahettamiini tar-
jouksiin ja vaikka kielteisten paatosten saaminen kuuluu myyntiin, uskon etta joissakin ta-

pauksissa sailyttamalla ohjausvallan olisi lopputulos ollut erilainen.

Neuvottelu- ja kaupanpaatostaitoihin kuuluukin myos asiakkaan vastavaitteiden kohtaaminen
seka kasitteleminen. Myyntineuvottelussa asiakas pyrkii vastavaitteillaan parantaakseen omaa
asemaansa, eli hankkimaan ohjausvallan myyntitilanteessa. On siis tarkeaa, etta myyja sailyt-
taa kontrollin tilanteessa ja vie myyntiprosessia paattavaisesti eteenpain. (Rubanovitsch &
Aalto 2012, 117-120.) Kaupanpaatostaidot merkitys alkaakin hahmottua asiakkaan vastavait-
teista seka ei-paatoksen saamisesta. Huippumyyja ei paata kauppaa ennen kuin han on selvit-
tanyt todellisen syyn asiakkaan kieltaytymiselle (Rubanovitsch & Aalto 2012, 136). Itse tiedos-
tan, etta erityisesti urani alussa vastavaitteita kohdatessa, en osannut vastata naihin. Tama

juontaa juurensa paljon urani alun perehdytyksen puutteisiin.
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Osallistumalla kollegani kanssa hanen ja asiakkaan valiseen myyntineuvotteluun kiinnitin huo-
miota siihen, miten han taklasi asiakkaan vastavaitteita. Keskustelussa han osasi esittaa aktii-
visesti kysymyksia vastavaitteisiin ja selvittaa aidon syyn asiakkaan kieltaytymiselle. Neuvot-
telussa kollegani osasi tarttua nopeasti asiakkaan esittamiin ostosignaaleihin. Huippumyyja
tunnistaa ostosignaalin myos kielteisena vastauksena, eli verhottuna ja tarttuu naihin (Rum-
mukainen 2015, 121). Han osasi tehokkaasti neuvottelun aikana ohjata keskustelua, pelkaa-

matta ei-paatosta tai asiakkaan vastavaitteita seka huomioida asiakkaan ostosignaalit.

Neuvottelutilanteissa huippumyyja nakee asiakkaan esittamat vastavaitteet mahdollisuutena
osoittaa osaamistaan ja ammattitaitoaan. Vastavaitteisiin reagoimalla seka hyvilla vuorovai-
kutustaidoilla huippumyyja osoittaa asiakkaalle hanen aitoa kiinnostustansa auttaa tata rat-
kaisuillaan. Vuorovaikuttamisen avulla myyja voittaa asiakkaan luottamuksen puolelleen neu-
vottelutilanteessa. Luottamuksen syntyessa myyja jaa asiakkaan mieleen ja vaikka kauppaa ei
heti synny, rakentuu asiakassuhde pidemmalla aikavalilla, mika mahdollistaa asiakkaan palaa-

misen myyjalle myohemmin. (Rubanovitsch & Aalto 2012, 118-120; Kankkunen 2021.)

Neuvottelijan tarkeimpia taitoja onkin kyky ohjata keskustelua, eli sailyttaa kontrolli siten,
etta neuvottelukumppanin halut yhdistyvat myyntitilanteen taustalla oleviin tarpeisiin. Neu-
vottelun osapuoli, ei automaattisesti halua samoja asioita kuin itse. Hanella on tarpeita, joi-
hin tarjoat ratkaisua, josta han tekee paatoksen myos tunteella. Tama kiteytyy hyvin ajatuk-
seen "menestymme, kun saamme mita haluamme, mutta onnellisia olemme vasta, kun halu-
amme mita saamme.” Hyvan neuvottelun lopputuloksena ei ole ainoastaan hyodyn saavutta-
minen, vaan se etta neuvottelukumppanin tunteet, tarpeet ja halut ovat tulleet ymmarre-
tyksi. (Miettinen & Torkki 2019, 21.)

Myyntineuvottelun tulisi paattya ostopaatoskysymyksen esittamiseen. Huippumyyjan erottaa
keskivertotekijasta se, etta he eivat pelkaa kaupanpaatoksen tekemista, vaikka paatos olisi
kielteinen. Huippumyyjat osaavat myos ajoittaa kaupanpaatoksen oikein, reagoiden pieniinkin
asiakkaalta valittyneisiin ostosignaaleihin tarttuen ja kysya asiakkaalta suoraan, ei konditio-
naali muodossa asiakkaan paatosta. (Rubanovitsch & Aalto 2012, 127-129; Rummukainen
2015, 122-126.) Huippumyyjat ovat aktiivisia ja tietavat, etta myynti on prosessi, jolle on
myos saatava paatos. He eivat pelkaa toimia epamukavuusalueella, eli toimia kaupan paatta-
miseksi. Huippumyyjat tietavat, etta onnistumisen ja myyntituloksen tekeminen piilee juuri
tuolla epamukavuusalueella. Myyjalla ei ole mitaan menetettavaa, kun han kysyy ostopaa-
tosta asiakkaalta. (Rubanovitsch & Aalto 2012, 125-126; Rummukainen 2015, 120-126.)

Kysymalla ostopaatosta asiakkaalta, myyja saattaa myyntiprosessin paatoksen ja myyja pystyy
kohdistamaan huomionsa seuraavaan myyntimahdollisuuteen. Kuten kuviossa 4 on esitetty,

huippumyyjat kayttavat myyntiprosessissa kaupan paattaminen suhteessa vahiten aikaa.
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Huippumyyjien tyoskentelyn perus on luottamuksen seka asiakassuhteen rakentamisessa, aut-
taakseen aidosti asiakkaitaan. (Rubanovitsch & Aalto 2012, 38-39.)

Ajankaytto myyntiprosessin
vaiheissa

10%

Kaupan
paattaminen

Luottamuksen
rakentaminen

= Hyotyjen Suppea
20% 7 A
esittely tarvekartoitus
Kattava Tuote-esittely
30% tarvekartoitus
40% Luottamuksen ml.(afl.pa.n
0 rakentaminen pRstiaminan

Huippumyyja Keskivertomyyja

Kuvio 5: Huippumyyjan ja keskivertomyyjan ero (mukaillen Rubanovitsch & Aalto 2012, 39)

Neuvottelu- ja kaupanpaatostaitoni kaipaavat viela hiomista. Olen kuitenkin lyhyen urani ai-
kana huomannut, kuinka osaamiseni on kehittynyt, siita kun aloitin harjoittelijana Yritys
X:ssa. Neuvottelutilanteissa minun tulee entista maaratietoisemmin vieda keskustelua ja sai-
lyttaa ohjausvalta seka suunnitelmallisemmin rajata tulevat askelmerkit neuvottelulle ja mita
sen jalkeen tapahtuu. Myyntineuvotteluissa, minun tulee myos aktiivisemmin tarttua asiak-
kaan ostosignaaleihin ja pyytaa ostopaatosta asiakkaalta saattaakseni myyntiprosessin paatok-
seen. Viikon aikana olen pyrkinyt havainnoimaan millaisessa vaiheessa keskustelua kokeneem-
mat kollegani esittavat asiakkaalle ostopaatoskysymyksen tai millaisiin asiakkaan eleisin he
reagoivat. Tietoperustan, kollegoideni vinkkien seka oman kokemukseni myota olen oppinut
asennoitumaan myyntiin ja neuvottelutilanteisiin oikein. Neuvottelutilanteissa myyjan on tar-
kea sailyttaa ohjausvalta, mutta neuvottelussa ei ole voittajia ja haviajia. Neuvottelun, myos
myyntineuvottelun, paamaarana on loytaa molempia osapuolia tyydyttava ratkaisu. (Kenner &
Leino 2020, luku 4.4; Miettinen & Torkki 2019, 19-21.)
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4  Pohdinta ja yhteenveto

Taman opinnaytetyon tavoitteena oli tutkia itseani ja loytaa omat vahvuuteni myyjana, tun-

nistaa kehityskohteet osaamisessani seka lahdekirjallisuuden avulla pohtia, miten kehittyisin

huippumyyjaksi vaikuttajamarkkinoinnissa. Paivakirjaraportoinnin ja itsereflektion kautta py-
rin tunnistamaan kehitystoimenpiteita seka omassa tyossani, mutta myos Yritys X:n toimin-

nassa aloittelevan myyjan nakokulmasta.
4.1  Opinnaytetyoprosessi ja osaamiseni kehittyminen

Paivakirjamuotoisen opinnaytetyon tekeminen oli mielenkiintoinen tapa toteuttaa opinnayte-
tyo ja saattaa korkeakouluopintoni paatokseen. Paivakirjamuotoisen opinnaytetyon kautta
paasin syventymaan oman osaamiseni tunnistamiseen ja sen kehittamiseen tyoni ohessa.
Opinnaytetyon tekeminen vaati sitoutumista, silla tekstia piti tuottaa paivittain. Kirjoittamis-
prosessin alussa olin varma, etta pystyisin kirjoittamaan paivista, siten etta minulla olisi val-
mis aihe tai teema, jonka ymparilta kirjoittaisin paivakohtaisia raportointeja. Jo ensimmais-
ten viikkojen aikana totesin, ettei tama toimisi, vaan viikkoanalyyseissa minun olisi helpompi

kasitella viikon aikana esiinnousseita teemoja takautuvasti.

Opinnaytetyon kirjoittaminen ja myyntityon yhdistaminen oli ajoittain haastavaa. Stressin
vuoksi opinnaytetyoprosessi tuntui valilla ylitsepaasemattomalta esteelta ja toisinaan oman
osaamiseni kehittaminen mahdottomalta tehtavalta. Seuraavassa hetkessa loysin itseni aarim-
maisen motivoituneena oman osaamiseni kehittamiseen ja uuden oppimiseen. Nyt voin ylpea-
asti todeta, etta tein sen. Onnistuin kehittamaan itseani ja autoin kehittamaan Yritys X:n toi-

mintaa opinnaytetyoni kautta.

Olen aikaisemmin ollut hieman epavarma omasta osaamisestani ja mahdollisuuksistani kehit-
tya huippumyyjaksi. Kymmenen viikkoa kestaneen paivakirjaraportoinnin kautta olen aidosti
huomannut, kuinka pitkalle olen paassyt, siita kun aloitin Yritys X:ssa ja onnistut selattamaan
huijarisyndrooman. Olen oppinut, etta tie huippumyyjaksi on kaikille avoin, myos minulle. Se
on erityisesti asenteesta kiinni. Huippumyyjan tulee haluta onnistua seka aktiivisesti kehittaa
osaamistaan. Huippumyyjalta vaaditaan myos luonteenlujuutta kohdata vastoinkaymisia, silla
nama kuuluvat myyntiin. Kuvion 5 mukaisesti huippumyyjaksi kehittyminen vaatii myyjalta it-
seltaan asenteen lisaksi motivaatiota ja tavoitteellisuutta seka hyvia vuorovaikutustaitoja.
Naita voi jokainen myyja kehittaa. Hallitsemalla myyntityon perusasiat, voi jokainen alkaa

hiomaan omaa osaamistaan ja kehittya huippumyyjaksi.
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Huippumyyjan
ominaisuudet
Huippumyyja
Kaupanpaatostaidot |4 Kaupanpaatostaidot
Neuvottelutaidot | Stressinhallinta - Ajankaytonhallinta | Aktiivisuus
Asenne H Motivaatio H Vuorovaikutustaidot H Tavoitteellisuus H L he_"ki_'ak"h“i’e‘
ominaisuudet

Kuvio 6: Huippumyyjan ominaisuudet

Olen opinnaytetyoprosessin alusta asti pyrkinyt kehittymaan tyossani. Paivakirjaraportoinnissa
keskityin aluksi lilkaa substanssiosaamiseen ja sen kehittamiseen. Kun tyoni vuoksi stressitasot
kasvoivat, huomasin, etta minun tulisi keskittya myos stressinhallintaan ja tyossa jaksami-
seen. Olen oppinut hallitsemaan tyostani muodostuvaa stressia ja suhtautumaan mahdollisia
epaonnistumisia kohdatessa itseeni armollisemmin. Paivakirjamuotoinen opinnaytetyo vahvisti

ajanhallintataitojanani, silla opinnaytetyoprosessille oli tarkka aikataulu, jota tuli noudattaa.

Neuvottelutilanteissa ja kaupanpaatostaidoissa minulla oli suurin kehittymisen tarve. Opin-
naytetyota varten kerasin paljon myyntityohon liittyvaa kirjallisuutta. Lahdekirjallisuuteen
syventymalla olen oppinut, miten neuvottelutilanteissa onnistutaan ja miten myyntineuvotte-
lua ohjataan tehokkaasti kohti kaupanpaattamista. Olen neuvottelutilanteissa oppinut huomi-
oimaan kontrollin sailyttamisen entista tarkemmin. Olen myos aktiivisesti hakenut kokeneem-
milta kollegoiltani neuvoja myyntineuvotteluissa onnistumiseen. Opinnaytetyoprosessin kautta
olen maaratietoisemmin huomioinut tavoitteiden ja askelmerkkien asettamisen myyntiproses-
sin eri vaiheissa. Lahdekirjallisuuden kautta olen saanut vahvistuksen, etta olen jo nyt tyos-
sani keskittynyt oikeisiin asioihin; asiakkaan auttamiseen, luottamuksen rakentamiseen ja
asiakassuhteen vahvistamiseen. Kaupanpaatostaidossani tunnistan kehittymistarpeeni, mutta

tiedostan naiden taitojen kehittyvan jokaisen asiakaskohtaamisen ja myyntiprosessin myota.

Opinnaytetyon kautta olen vastannut omalla kohdallani kysymykseen; synnytaanko huippu-
myyjaksi? Lahdekirjallisuuden ja oman kokemukseni kautta osaan vasta, etta ei. Huippumyy-
jaksi voi oppia ja huippumyyjan ominaisuuksia voi jokainen kehittaa (Rummukainen 2015, 20;
Kenner & Leino 2020, luku 4.1).
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4.2 Organisaation kehittaminen ja jatkokehitysehdotukset

Paivakirjamuotoisen opinnaytetyon tekemalla onnistuin kehittamaan myos Yritys X:n toimin-
taa raportoimalla asiakassuhdepaallikon roolissa kohtaamistani haasteista. Opinnaytetyoni
kautta olen korostanut organisaation tarjoaman perehdytyksen merkitysta, erityisesti uraansa
aloittelevien myyjien kohdalla. Oma tarinani Yritys X:ssa osoittaa, etta jokaisella on mahdolli-
suus onnistua myyntityossa, mutta organisaatiolla on tarkea rooli olla tukena haparoivia en-

siaskeleita ottaessa, mutta myos haastaa ja kannustaa myyjaa onnistumaan tyossaan.

Kavimme esihenkiloni kanssa lapi Yritys X:n kehittamismahdollisuuksia opinnaytetydssani
nousseiden pohdintojen kautta. Ne kehittamistoimenpiteet, joista Yritys X eniten hyotyisi,
liittyvat vahvasti uusien myyjien ja harjoittelijoiden rekrytointiin seka kaytettavissa olevien
ja vaadittavien resurssien suhteeseen. Kuvion 6 mukaisesti, Yritys X:n tulisi ennen kaikkea
varmistaa, etta se pystyy tarjoamaan rekrytoimilleen myyjille ja harjoittelijoille riittavan pe-
rehdytyksen. Muita toimintoja, ovat onnistumisen tarjoaminen heti uran alussa ja lupa myos
epaonnistua oppiakseen. Toisaalta myyjien tyota tehostavien jarjestelmien avulla, myyjat ke-
hittyvat tyossaan, kun heidan tyoajastaan valtaosa suuntautuu myyntiin. Yksilotasolla koulut-
tamisella ja tyoyhteisoa kehittamalla myyntitiimi toimii enemman joukkueena, jossa yksiloi-

den vahvuudet ja heikkoudet on huomioitu.

Yritys X:n
kehittaminen

Yritys X

Myyjan osaamista Riittavat resurssit

vastaava perehdytys | | perehdyttamiseen

Onnistumisen tarjoaminen Riittdavan tuen tarjoaminen| Lupa myyjille epdonnistua
myyjalle heti uran alussa myyjélle uran alussa kehittydkseen

Tietojarjestelmat myyjan

— i l—1 Tydyhteison kehittaminen
i ity Kouluttaminen yoy

Kuvio 7: Yritys X:n kehittaminen

Opinnaytetyoprosessin myota olen kehittynyt myyjana, joten myos Yritys X hyotyi opinnayte-
tyostani. Olen myos saanut positiivista palautetta kehityksestani. Olen auttanut Yritys X:aa ja
esimiestani konkreettisesti huomaamaan minkalaisia resursseja, ja panostusta myyjan koulut-
taminen organisaatiolta vaatii. Myyntiorganisaatioilla on keskeinen rooli tarjota tuki, jotta
myyjat voivat saavuttaa tayden potentiaalinsa. Opinnaytetyoni tulokseen viitateen, jatkoke-
hittamisen aiheena tulisi olla paivitetyn perehdytyssuunnitelman ja aloittelevan myyjan op-
paan laatiminen Yritys X:lle. Jatkotutkimusaiheena voitaisiin tutkia myos erilaisten koulutus-

ja mentorointimallien hyotyja myyntiorganisaatiossa aloittavien uusien myyjien
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perehdyttamisessa. Yritys tasolla jatkokehittamismahdollisuudet liittyvat kokeneempien asia-
kassuhdepaallikoiden hyodyntamiseen kouluttajina tai mentoreina uusien myyjien kouluttami-

sessa.
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