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Taman paivakirjamuotoisen opinnaytetyon tavoitteena oli taltioida arjen tehtavia ja haasteita
automyyjana, ja kehittaa omaa, seka mahdollisesti toimeksiantajan toimintaa tehokkaam-
maksi. Opinnaytetyossa raportoitiin kahdeksan viikon ajan omasta toiminnasta, seka analysoi-
tiin sita teoriaan peilaten viikkoanalyyseissa. Kahdeksan viikon raportointijakso jakautui kah-
teen jaksoon, 18.11.-20.12.24, seka 7.1.-24.1.25. Naiden pohjalta opinnaytetyon tavoitteena
oli esitella lukijalle uuden automyyjan arkea, sen haasteita ja tehtavia, seka loytaa epakoh-
tia, joihin joko itse, tai toimeksiantajan avulla saataisiin muutoksia kohti tehokkaampaa ar-
kea. Teoreettinen viitekehys muodostui suurimmaksi osaksi aiheeseen liittyvista e-kirjoista, ja
kayttamiemme jarjestelmien osalta naiden omista sivuista.

Paivakirjamuoto mahdollisti paivittaisten havaintojen esittamisen lukijalle helposti ymmarret-
tavalla tavalla, jolloin lukija voi samaistua tekstiin vaikkei samalla alalla tyoskentelisikaan.
Nain esimerkiksi muilla myyntialoilla toimivien lukijoiden on mahdollista peilata tekstia
omaan arkeensa, ja loytaa samansuuntaisia kehityskohteita, seka ratkaisuja niihin. Teksti an-
taa myos toimeksiantajan johtoportaalle nakoalapaikan uuden myyjan arkeen yhdessa sen tar-
keimmista toimipisteista Suomessa. Systemaattisen toiminnan ansiosta viikkojen tapahtumat
jaivat myos kirjoitusvaiheessa paremmin mieleen, jolloin omaa ymmarrysta kaytannon asi-
oista oli helpompaa syventaa jo viikon aikana.

Keskeisin hyoty opinnaytetyosta oli oman tekemisen kehittaminen, eli muutokset niihin asioi-
hin, joihin itse oli mahdollista tehda muutoksia asenteen, tilanteisiin sopeutumisen tai teorian
kautta opittujen asioiden kautta. Nain omaa arkea oli mahdollista havaintojen pohjalta tehos-
taa, vaikkei organisaatiotasolla viela muutoksia saatukaan aikaan. Paasin niin opinnaytetyon
kautta tekemani analysoinnin, kuin tyossa kokemuksen kertyessa ymmartamaan erilaisia asi-
akkaita paremmin, taman myota kehittamaan itsetuntoani myynnissa, ja oman tekemiseni
seuraamisen ansiosta tuntuu silta, etta teen asioita tehokkaammin. Kiinnitan enemman huo-
miota tuoreempiin asiakkuuksiin, ja osaan paremmin eritella todennakoiset ostajat niista,
jotka eivat vaadi valitonta huomiota. Toivon mukaan tulevaisuudessa opinnaytetyosta on hyo-
tya myos organisaaatiotasolla, esimerkiksi kun kehityskohteita etsitaan organisaation sisalla.

Asiasanat: asiakaspalvelu, autoala, itsensa kehittaminen, myynti
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This thesis in diary format was created in order to document the daily tasks and challenges of
a new car salesperson, and to develop my own, as well as potentially the employers
operations to become more efficient. In this thesis | reported on my daily actions and
activities for a period of eight weeks, and analyzed them in relation to theory through the
weekly analyses after each respective week. These eight weeks were split in two, running
from 18.11.-20.12.24, and 7.1.-24.1.25.Through these, the end goal of the thesis was to show
the reader the daily life of a new car salesperson, what its challenges and tasks are, as well
as to identify areas where changes could be made either by myself, or with the help of my
employer in order to become more efficient.

The theoretical framework of this thesis was primarily based on e-books related to the topics,
and information regarding the systems we use were sourced directly from their own sites. The
diary format makes it easy to present daily observations to the reader in a way that anyone,
regardless of their educational or work background, can grasp the subjects, and potentially
find relation to their own work. This way, the reader might be able to find similar areas for
developing their own day to day life. This text also offers the employers management a
better understanding, and a fresh perspective to the daily operations of a new car salesperson
in one of their most important locations in Finland.

The systematic approach of this thesis made it easier to remember most of the things that
happened during the diary phase, and helped understand practical things in a light where
room for improvement could be found. The main benefit found through this thesis was the
development of my own actions, which means making changes in areas where it was possible
through adjustments to attitude, adaptation to situations, or knowledge gained from theory.
This way my daily work could be improved through my own doing, even if no organization-
level changes were implemented during the creation of this thesis. Through the analysis | did
of my own actions for my thesis as well as the work experience gained during the process, |
have come to better understand different types of customers. As a result, | have been able to
develop my self-confidence in sales, and by following my own actions, it feels like | am
working more efficiently in general. | now pay more attention to newer clients and find it
easier to distinguish between likely buyers and customers who do not require immediate
attention. | hope that in the future, this thesis can be useful as a reference to make
organization-level changes as well.

Keywords: automotive industry, customer service, sales, self-development
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1 Johdanto

Paivakirjamuotoinen opinnaytetyo, eli lyhennettyna PONT, on paivakirjamuodossa, omaa te-
kemista analysoiden ja kehittaen tehtava opinnaytetyo. Tallainen opinnaytetyon tekomene-
telma soveltuu lahtokohtaisesti etenkin jo tiiviisti tyoelamassa kiinni oleville, uusissa tehta-
vissa aloittaneille tai itsedaan tyossaan kehittaville opiskelijoille. Tyon tekeminen kestaa koko-
naisuudessaan kirjoittamisnopeudesta riippuen noin 12-15 viikkoa, josta itse paivakirjamerkin-
tojen ja siten oman tekemisen seurantaa on kahdeksan viikkoa - omalla kohdallani nama si-
joittuvat ajanjaksoille 18.11.-20.12.24 seka 7.1.-24.1.25. Paivakirjan raportointijakso on siis
kahdessa osiossa, koska valissa vietan lomaa. Pitkin PONTin tekoa opiskelija saa ohjaajaltaan
kommentteja ja ohjausta, eli PONTin teko on hyvinkin aktiivista tekemista yhdessa ohjaajan
kanssa. PONT tallaisenaan on pilotoitu Laureassa kevatlukukaudella 2018, jonka jalkeen se

otettiin jo saannolliseen toteutukseen (Laurea 2024).

Itse teen opinnaytetyoni paivakirjamuotoisena siksi, etta koen sen tukevan oppimistani ja ke-
hittymistani niin liiketalouden tradenomina kuin uuden ammatin harjoittajana parhaiten. En
nakisi saavani juurikaan lisaarvoa siita, etta kayttaisin rajallisen vapaa-aikani jonkin taysin
uuden asian tutkimiseen ja tuottamiseen, sen sijaan, etta nyt pyrin parhaani mukaan kehitta-

maan itseani, ja mahdollisesti tyopaikkaani opinnaytetyon muodossa.

Tyoni paatavoitteena on ehdottomasti juuri oman tekemisen suorasanainen tallentaminen,
seka sen analysointi niin, etta kehittyisin ja olisin tehokkaampi tydssani opinnaytetyon teon
jalkeen. Toivon loytavani epakohtia seka omista tavoistani toimia, etta tyonantajani mal-
leista. Naita analysoimalla seka tietoperustaa hyodyntaen toivon loytavani ratkaisuja, tai edes

niiden ehdotuksia tulevaisuutta varten.

Tyoelamakumppanina opinnaytetyossani toimii Autoliike X Finland, yksi Suomen suurimmista
autoalan ketjuista. Autoliike X Finland on Autoliike X Groupin maayhtio Suomessa, eli ky-
seessa on Euroopan laajuinen, Ruotsista kasin toimiva konserni. Autoliike X Finland edustaa
Suomessa kirjoitushetkella 19 automerkkia, ja Euroopan tasolla yli neljaakymmenta merkkia

(Autoliike X Finland 2024). Opinnaytetyossa kaytannossa viitataan pelkastaan Autoliike Xaan.

Espoon toimipisteessa, jossa itse tyoskentelen, edustetaan yhteensa viitta merkkia; Fordia,
Nissania, MG:ta, Mitsubishia seka Kiaa. Kaikille naista merkeista myyntitoimintojen lisaksi tar-
jotaan myos huoltopalveluita. Espoon toimipisteessamme toimii siis uusien autojen myynti,
jossa itse tyoskentelen, vaihtoautomyynti, joka hinnoittelee, ostaa seka myy toimipisteemme
kaytetyt autot, huoltopalvelut, seka varaosamyynti edustamillemme merkeille. Lisaksi sidos-
ryhmiimme kuuluvat pesijat, jotka eivat suoranaisesti ole osa Autoliike X:aa, mutta joiden

kanssa teemme tiivista yhteistyota paivittain.



Tyoskentelen itse uusien autojen myynnissa sekamyyjana, eli sen sijaan etta olisin keskittynyt
taysin yhteen merkkiin, pyrin pitamaan osaamiseni ja tietouteni ajan tasalla kaikista edusta-
mistamme merkeista. Aloittaessani tammikuussa 2024, edusti Espoon toimipiste ainoastaan
Fordia seka Nissania, eli tyosuhteeni aikana merkkeja on tullut lisaa kolme kappaletta, ja py-

rinkin paivittain olemaan kaikessa mukana mahdollisuuksien mukaan.

Autoala on kokonaisuudessaan ollut suuren muutoksen alla kuluvina vuosina, varsinkin sahkois-
tymisen kannalta. Siina, missa kymmenen vuotta sitten kaikilla automerkeilla ei ollut edes
hybridiautoa valikoimissaan, lanseeraavat automerkit nyt toinen toistaan nopeammalla tah-
dilla tayssahkoautoja markkinoille. Kuluttajille naiden autojen hyoty piilee etenkin edullisem-
missa kayttokustannuksissa - sahkoautoja tarvitsee huoltaa usein harvemmin kuin polttomoot-
toriautoja, pienemman liikkuvien osien maaran takia huoltaminen on suhteessa halvempaa, ja
kun fossiilisten polttoaineiden hintataso on noussut vuosien varrella, sahko on lahes aina edul-
lisempi polttoaine. Suomessa tayssahkoautoja seka hybrideja on viela suhteellisen maltillinen
maara, mutta Autoalan tiedotuskeskuksen tiedotteessa arvioidaan tayssahkoautojen maaran
ylittavan 500 000 auton rajan jo vuonna 2030. (Autoalan tiedotuskeskus 2024.) Muutos on kui-
tenkin hidasta, eika vuosi 2024 sita helpottanut - uusien autojen rekisteroinnit eivat ole olleet
yhta matalalla tasolla 1990-luvun laman jalkeen. (Traficom 2025.) Tahan suurimpana syyna
lienee talouden tilanne yleisesti, valtaosalla ihmisista ei yksinkertaisesti ole varaa uusiin au-
toihin. Korkotason takia lainarahalla auton ostaminen ei ole ollut houkutteleva vaihtoehto, ja
yleisen hintatason nousun takia kateisella tehtavat kaupat tulevat myos kalliimmaksi. Tama
toisaalta on voinut nakya liiketoiminnan kiihtymisena vaihtoautopuolella, kun autot kiertavat

yha pidempaan markkinoilla.
Keskeiset tyossani kaytettavat kasitteet

Keskeisimmat ammattikasitteet liittyvat varmasti suurimmaksi osaksi alustoihin, joita paivit-
taisessa tyossa kaytetaan, silla ne eivat minullekaan olleet edes nimelta tuttuja ennen aloit-
tamistani myynnin parissa. Naita ovat GT-X, Automaster seka eri merkkien omat intranetit.

Naiden kautta kasitellaan joko autoja, liideja, tai molempia.

GT-X on Netwheelsin kehittama, ja Alma Median omistama tyokalu ajoneuvovaraston sahkoi-
seen yllapitoon, autojen mallintamiseen seka hinnoitteluun. Mallinnuksella digitalisoidaan au-
toja, eli siirretaan ne GT-X:n alustalle. GT-X hakee eri lahteista autojen, seka omistajien tie-
toja, jotta mallintaminen olisi helpompaa. Tata hyodynnetaan, kun auto olisi mahdollisesti
tulossa vaihtoon, tai kun vaihtoautovarastoon saapuu uusi auto - autojen tiedot saadaan tal-

teen, seka lilkkumaan eri myyjien ja osastojen valilla helposti (Netwheels 2024).

Automaster on automyynnin seka -huollon kayttama CRM-ohjelma, jossa sailytetaan kaikki
konsernin asiakastiedot, ja jonka avulla tehdaan kaytannossa suurin osa asiakastyosta - ohjel-

maan voi tehda itselleen tehtavia ajastetusti, jotta pysyy ajan tasalla toista. Myos esimerkiksi



tarjoukset tuotetaan Automasterin kautta. Kaikki merkit ovat tuettuna Automasterilla, eli
riippumatta merkista saadaan tarjoukset tehtya saman ohjelman kautta (Amit 2023). Auto-
master on linkitetty useampaan muuhun ohjelmaan, kuten lisavarusteita varten olevaan si-
vuun LV10, sahkoista allekirjoitusta varten olevaan Keyloopiin, seka vaihtoautojen tiedonha-
kua varten olevaan GT-X:aan. Kaytannossa Automaster on niin paljon kuin silla tekee, eli sita
kannattaa kayttaa nimenomaan omien toiden ja tehtavien jarjestelyyn, jotta asiakkaat ja hei-

hin liittyvat muistiinpanot ja tehtavat pysyvat jarjestyksessa

Liidit ovat yhteydenottoja potentiaalisilta asiakkailta eri kanavista, ja niiden kasittely on yksi
keskeisimmista tehtavista automyynnissa. Liidi on siis kuka tahansa mahdollinen asiakas, tai
hanen jattamansa yhteydenotto. Tama voi tarkoittaa yhteydenottoa verkkosivujen kautta,
soittoa puhelinvaihteeseen, tai oikeastaan mita tahansa muutakin potentiaalisen asiakkaan
loytamaa kanavaa. Liidit ovat menestyksekkaan liiketoiminnan kulmakivi, silla ilman potenti-
aalisia asiakkaita, ja tapaa heidan yhteydenottojensa kasittelyyn, ei synny kauppojakaan.
(Serviceform 2024.)

2 Nykytilan analyysi
2.1 Nykyinen tyo

Vaikken ennen tata tehtavaa ole myynnin parissa toiminut, asiakaspalvelusta minulla on tak-
sinkuljettajan tyoni ansiosta yli kolmen vuoden kokemus, eivatka asiakastilanteet siis ole mi-
nulle vieraita. Taman vuoksi koenkin, etta suurin osa uuden oppimisesta on liittynyt nimen-
omaan siihen, miten keskusteluja ja tilanteita on tarkoitus vieda eteenpain myynnillisesti.
Myo0s tuotetiedon jatkuva kerryttaminen on tarkeaa, jotta nama keskustelut asiakkaiden

kanssa sujuisivat luontevasti.

Automyyjana tyotehtaviini kuuluvat seka itse myynnin keskioon liittyvat paivittaiset toimet,
etta myynnin tukitehtavat, silla toimipisteessamme ei toimi myynnin assistenttia. Tama tar-
koittaa sita, etta myynnin lisaksi hoidamme myynnin tukitoimia itse: esimerkiksi nayttelytilan
siisteys, autojen fyysinen liikuttelu, autojen kuvaus myynti-ilmoituksia varten seka esittelyau-
toista huolen pito ovat kaikki osa paivittaisia toitamme. Tukitoimintojen lisaksi toki itse
myynti on tarkein tehtava, eli asiakaspalvelu niin paikan paalla kuin sahkoisissa kanavissa seka
puhelimitse on tekemisen keskiossa. Myos itsensa kehittaminen on osa viikoittaista, ellei pai-
vittaista tekemista - suurempia ja pienempia muutoksia maahantuontien suunnalta tulee jos-
kus nopeallakin aikataululla ja tiheaan tahtiin. Myynnin tehtavissa yhteensa toimipistees-
samme tyoskentelee minut mukaan luettuna seitseman uusien autojen myyjaa, joista kaksi

ovat hyotyajoneuvoihin, eli esimerkiksi paketti- ja kevytkuorma-autoihin erikoistuneita.



Heidan lisaksensa paikalla on myyntipaallikkomme, yksi sihteeri, seka vaihtoautopaallikko ja

vaihtoautomyyjamme.

Myynnin paivittaisiin tehtaviin kuuluu asiakaspalvelua niin paikan paalla, ”lattialla”, kuin sah-
koisissa kanavissa. Yhteydenottoja saattaa tulla puheluiden lisaksi suoraan sahkopostiin,
WhatsAppiin, tai erilaisten liidien hankintalomakkeiden kautta niin itse Autoliike X:n kuin eri
maahantuojien omilta merkkisivuilta suoraan Automasteriin. Paikan paalla asiakkaat palvel-
laan kuten missa tahansa muussa asiakaspalveluammatissa, vaikka ainakin itse koen auto-
myynnissa nimenomaan tarvekartoituksen olevan erityisen tarkeaa. Tarvekartoitus on todella
tarkeaa varsinkin niin monipuolisen tuotteen kuin auton myynnissa, silla vaikka asiakkaalla
saattaa olla idea siita mita han tarvitsee, ei han valttamatta ole osannut ottaa kaikkia tar-
keita asioita huomioon, jolloin myyjan ammattitaitoa tarvitaan aidosti parhaan ratkaisun loy-
tamiseksi. Tassa myyjan roolissa toimiessani on minun osattava tehda tarvekartoitus riittavan
laajasti ja toimia sen pohjalta tarjoten asiakkaalle oikeaa ratkaisua. Tarvekartoitus on siis
kaytannossa oikeiden kysymysten kysymista, niihin vastausten kuuntelua, ja sitten tulkintaa

niista, jotta oikeaa ratkaisua osataan ehdottaa (Strongest Group 2024).

Asiakaspalvelun lisaksi erinaisia juoksevia asioita on hoidettava, silla kuten mainittu, auto-
myynnin assistenttia, joka nama asiat hoitaisi, ei ole. Esittelyautojen, niin koeajettavien kuin
nayttelytilassa esilla olevien, on oltava siistissa kunnossa. Kaytannossa tasta huolen pitavat
pesurimme, mutta ilman myyjien aloitetta eivat he koske autoihin, eli kaikki on sovittava hei-
dan kanssaan. Myos yleinen nayttelytilan siisteys ja yllapito kuuluvat myyjan askareisiin, eli
esimerkiksi hintalappujen jarjestaminen hallissa oleviin autoihin. Kaikki tahan liittyva on kay-
tannon asiaa, joka luonnistuu kylla, kun tietaa mika on kenenkin vastuulla - taman tiedon ke-
rattyani tyosuhteen alussa opin toimimaan tyoymparistossa. Asioita hoidetaan suhteellisen
joustavasti kollegoiden kesken, pyrkien reiluun henkeen, jotta tehtavat jakautuisivat pitkalla

aikavalilla tasaisesti.

Uusasiakashankinta on myos tarkea, ja etenkin kaltaisellani uudella myyjalla lahtokohtaisesti
paivittainen askare. Tama tapahtuu tietenkin kaikki mahdolliset paikan paalla olevat asiak-
kaat palvellen seka toimipisteellemme tulevien liidien hoitamisella, mutta tama ei aina riita.
Talloin tarvitaan sita, etta on itse asiakkaisiin yhteydessa, mita teen oma-aloitteisesti esimer-
kiksi maahantuojien keraamien soittolistojen avulla, tai kontaktoiden pisteessamme toimi-
vaan huoltoon tulevia asiakkaita. Teen siis puhelinsoittoja esimerkiksi omien merkkiemme ny-
kyisille omistajille, tai kilpailijoiden vastaavien mallien omistajille, ja koetan kartoittaa hei-
dan tilanteitaan. Jos sopivia mahdollisia asiakkaita loytyy, sovin sitten heidan kanssaan jat-
kosta, esimerkiksi koeajon tai tarjouksen teon merkeissa. Tama on ollut itselleni kaikista uu-
sin asia, silla taksinkuljettajan tyossa ei asiakkaita lahtokohtaisesti etsitty itse, vaan vastaan-
otettiin tulevat tilaukset. Tama kaantaa asetelman siis toisinpain, ja siirtaa vastuun tekemi-

sesta minulle, myyjalle. Tassa osa-alueessa on varmasti kaikista eniten kehittamista, silla en
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ole ehtinyt viela olemaan kovinkaan monessa tilanteessa puheluiden tiimoilta - siksi tarvitaan-

kin toistoja.

Tyotehtavissani tarvitaan siis ulospain suuntautuneisuutta, seka jarjestelmallisyytta yli kaiken
muun. Sosiaalisuus on myos valttamaton taito, silla ilman kontakteja ei tallaisesta asiakaslah-
toisesta tyosta tulisi mitaan. Sanoisin omasta mielestani sen, etta myyntikin helpottuu mer-
kittavasti, kun asiakaskin kokee tilanteessa olevan mukavaa ja mielekasta olla, eika niin etta
kyseessa on vain jonkinnakoinen myyntipuhe, jota hanelle pusketaan. Jarjestelmallisyys on
myos todella tarkeaa, silla asiakkaiden pitaminen jarjestyksessa omassa kalenterissa, oli se
sitten sahkopostin tai Automaster-ohjelmamme puolella, on todella tarkeaa. Jos asiakkaasta
tamatta ole niin tuoreena mielessa, etta osaisi silta istumalta jatkaa mihin jaatiin, tilanteet
ovat usein sen verran monipuolisia. Yksityiskohtia, joita kaydaan lapi, liittyivat ne sitten asi-
akkaan tilanteeseen, vaihtoauton varusteisiin tai vaikkapa rahoituksen yksityiskohtiin, on niin
paljon, ettei perassa pysyminen kymmenien, tai satojen asiakassuhteiden valilla ole mahdol-
lista ilman apua. Tekninen osaaminen on myos tiettyyn pisteeseen asti tarkeaa, silla Automas-
terin lisaksi hallinnoimme useita internet-pohjaisia alustoja, kauppaa kaydaan paljon puheli-

mitse ja sahkopostitse, ja kaikkien tyokalujen tehokas kaytto tietenkin helpottaa arkea.

Yksi tarkea taito, tai tieto, jota on kartutettava paivittain, jotta pysyy ajan tasalla, on tuote-
tietous. Edustamme viitta merkkia, ja sekamyyjana on minun pyrittava olemaan ajan tasalla
mahdollisimman hyvin kaikista niista. Paamerkkeinani pidan yha Fordia ja Nissania siina mie-
lessa, etta niita myymaan minut alun perin palkattiin. Ne eivat kuitenkaan ole markkinaosuu-
dellisesti suurimpia merkkeja, minka takia esimerkiksi uutena pisteeseemme tulleeseen Kiaan
minun on syyta perehtya erityisen hyvin. Tama ei tarkoita, ettenko ottaisi kaikkea irti myos
MG:sta ja Mitsubishista, joita pisteemme myos edustaa, mutta rajallisen ajan vuoksi kannat-
taa minun priorisoida merkkeja, jotka jo tunnen hyvin, seka suuremman markkinapotentiaalin

omaavaa Kiaa, jotta varmistan mahdollisimman hyvin oman parjaamiseni myynnin puolella.
2.2 Oman osaamisen arviointi ja kehittyminen

Osaamiseni myynnin puolella on varmasti viela hyvin keskinkertaisella tasolla, silla mitaan
koulutusta tai perehdytysta en alun perin saanut - oppimiseni tapahtui pitkalti tarkkailemalla
vanhempien kollegojen tekemisia ja peilaamalla niihin. Nykyaan, kun toimipisteessamme
myyntipaallikko on, opin yha joka viikko uusia asioita ja nakokulmia, joita en ole osannut itse
edes ajatella. Talla lailla opin jatkuvasti, mutta nykytasollaan sanoisin myyjana olevani kes-
kinkertainen. Myyntikokemusta minulla ei ole, mutta aiemman taksinkuljettajan tyoni ansi-
osta asiakastilanteet ovat tuttuja, eli se etu minulla on. Ihmisten kanssa tyoskentely on tuttua

ja mielekasta.
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Koen olevani omanlaisessaan kaannoskohdassa ammatillisessa kehittymisessani, ja toivon ta-
man opinnaytetyonkin tukevan sita. Varsinkin Fordin henkiloautojen osalta tuotetietouteni al-
kaa olemaan silla tasolla, etta kykenen kaymaan hyvinkin sulavasti keskustelua asiakkaiden
kanssa, vaikuttaen asiantuntevalta ja luotettavalta. Tata pidan tarkeana osa-alueena, silla
auto on kuitenkin niin suuri rahallinen panostus, etta myyjan osaamisen ja luotettavuuden tu-
lee olla tietylla tasolla. Tuotetietouden kartuttaminen tuo myos minulle itselleni lisaa itse-

luottamusta, kun tiedan selviavani erilaisista tilanteista asiakkaiden kanssa.

Jatkossa minun tulee panostaa yha edelleen tuotetietouden kartuttamiseen, silla se on oppi-
misen osa-alue, joka ei tassa tyossa lopu missaan vaiheessa. Toki myos uusien nakokulmien
kartuttaminen asiakastilanteissa oltaessa, seka etenkin kauppojen klousaamiseen, eli loppuun
vientiin liittyen on erittain tarkeaa kehittaa jatkuvasti itseaan. Siita myyntityossa on kyse,
myynnista. Vaikka se kuulostaa hyvin yksinkertaiselta, yleensa jokainen tehty myynti pitaa si-
sallaan kokonaisen prosessin alusta loppuun. Olenkin nyt tyossani paassyt aidosti itse koke-
maan sen, miten myynti taman koulutuksenikin aikana minulle opetettiin. Kun asiakkaaseen
on saatu yhteys tai asiakas ottaa myyntiin kontaktin, on selvitettava mahdollisimman tarkasti
hanen tarpeensa. Tuohon tarpeeseen on sitten mahdollisimman hyvin vastattava, esitellen
asiakkaalle sopivia tuotteita ammattimaisesti ja uskottavasti. Myynnissa onnistuminen vaatii
aiemmin mainitsemani tuotetietouden lisaksi tietynlaista valmiutta improvisoida ja muokata
myyntipuhetta asiakkaan mukaan, silla ihmisilla on samankaltaisuuksistaan huolimatta suh-
teellisen uniikit tarpeet ja ongelmat. Kokemuksen myota tietyt kysymykset ovat nousseet use-
ammin esille kuin toiset, jolloin varsinkin naihin vastaukset tulevat todella nopeasti valmiina.
(Jobber 2019, 188.) Hyvat neuvottelutaidot tulevat naissa asiakastilanteissa tarpeeseen, silla
usein asiakkaat ovat hyvinkin valveutuneita tuotteiden suhteen. Asiakkaat saattavat kysella
todella tarkkoja kysymyksia, jotka eivat arjessa tule milloinkaan vastaan, tai kysymykset voi-
vat olla perustavanlaatuisia, joihin vastaus toiston ja tuotetietouden ansiosta tulee nopeasti.
Tassakin minulla on kehitettavaa, mutta pidan tarkeana voimavarana valmiuttani ja halua op-

pia, seka kiinnostusta asiakkaiden kanssa vuorovaikuttamiseen.

2.3 Sidosryhmat

Kaikkien mainitsemieni sisaisten sidosryhmien kanssa tehdaan paivittain yhteistyota tiiviisti.
Vaihtoautomyyntimme, ja varsinkin vaihtoautopaallikkomme on paivittainen yhteistyokump-
pani, silla han arvioi kaikkien mahdollisesti vaihdossa meille tulevien autojen arvon, ja vaikut-

taa siten paivittaiseen tekemiseemme merkittavasti.

Huollon seka varaosamyynnin kanssa tehdaan yhteistyota myos esimerkiksi vaihdossa tulevien
autojen huoltohistorian loytamiseksi, mutta myos uusien autojen lisavarusteisiin liittyvissa ky-
symyksissa kaannytaan herkasti varaosamyyntimme puoleen - tuota kautta saadaan siis tietoa

kaikkien edustamiemme autojen lisavarusteisiin liittyen.
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Pesukumppanimme kanssa tehdaan myos yhteistyota aina tarpeen tullen. He pitavat huolen
seka esittelyautojemme, kuin myos myytavien autojen puhtaudesta, minka takia kommuni-
kointi heidan kanssaan tulee olla tarpeeksi tarkkaa - jos esittelyautot eivat ole koeajoille puh-
taita tai myydyt autot luovutushetkella hallissa siisteina, johtuu tama useimmiten vajavai-

sesta kommunikoinnista meidan myyjien suunnalta.

Muita sidosryhmia, joita varmasti tyon aikana tullaan sivuamaan ovat kuljetuspalvelut, joita
autokaupassa kaytetaan, kuten SE Makinen, Biila, seka Sjoberg. Maahantuontiin eri merkkien
kohdalla ollaan myos yhteydessa vahintaan viikkotasolla - joihinkin useammin, joihinkin ken-
ties hieman harvemmin. Taman lisaksi suuri osa sihteeritoiminnoista sijaitsee fyysisesti Es-
poon pisteen ulkopuolella, eli pisteessamme tyoskentelee vain Fordin seka vaihtoautojen toi-
mintoihin erikoistunut sihteeri. Tama tarkoittaa, etta kaikki Nissanin, MG:n seka Mitsubishin

ja Kian toiminnot ovat lahtokohtaisesti tavoitettavissa vain sahkopostin kautta.

Kuviosta 1 loytyy mahdollisimman tarkka seka hieman enemman ryhmien yhteistyota sivuava
sidosryhmakartta, jossa ryhmat myos eritelty sisaisiin seka ulkoisiin. Kuviossa sisaiset sidos-

ryhmat vihrealla, ulkoiset oranssilla.

Kuvio 1: Sidosryhmakartta

Kartassa voidaan nahda se, kuinka vahan muut sidosryhmat kayvat keskenaan keskustelua il-
man myyjia valissa. Esimerkiksi maahantuonti ja kuljetuspalvelut eivat keskustele keskenaan,
vaan siina tapauksessa, etta myyjana maahantuonnin varastosta myy auton, on siita myyjan
ensin ilmoitettava maahantuontiin, jonka jalkeen tulee myyjan itse tilata kuljetuspalvelun,
kuten paljon kumppanina kaytetyn SE Makisen kautta kyyti autolle. Kun auto taas saapuu ton-

tille, eivat sihteeritoimintomme voi siita varmistua ilman etta myyja fyysisesti vie SE Makisen
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tuoman paperin sihteereille, josta tama todetaan. Logistiikkaan liittyen tieto siis liikkuu suh-

teellisen huonosti eri sidosryhmien valilla ilman myyjan panosta.

Sisaisissa toiminnoissamme, kuten huollon ja varaosien puolella sen sijaan tieto liikkuu suh-
teellisen hyvin, ja itsekin miellan nuo toiminnot lahes samaksi ryhmaksi. Varaosat seka huolto
tekevat jatkuvasti tiivista yhteistyota, silla huoltoihinkin tarvittavat osat tulevat varaosien
kautta siina missa uusiin autoihin tarvittavat jalkiasenteiset varusteetkin. Pesijoiden ja huol-
lon kommunikointi on vahaista, muttei mahdotonta. Toisin sanoen, autot saadaan usein varus-
telusta suoraan pesuun, mutta tamakin on toki myyjan toimesta alun perin varattu. Asiakkaat
asioivat varaosien seka huollon puolen kanssa yhta lailla mita myynninkin kanssa, mutta muut

toiminnot ovat heilta pitkalti piilossa, myyjien takana.
2.4  Vuorovaikutustaidot

Vuorovaikutustaidoilla on tallaisissa suoraan asiakasrajapinnassa olevissa tehtavissa todella
suuri merkitys. Sellaisessakin tilanteessa, jossa tarjoamamme palvelu tai tuote olisi objektii-
visesti paras vaihtoehto asiakkaalle, saattaa han verrata sita, tai paatya jopa objektiivisesti
huonompaan vaihtoehtoon ikavan asiakaspalvelutilanteen takia. Onnistunutta vuorovaikutusti-
lannetta edistaa muun muassa aidosti toisen kuunteleminen ja oma lasnaolo, kiinnostus tilan-
netta kohtaan, seka tukeminen, mutta samaan aikaan tilan antaminen. (Tyoturvallisuuskeskus
2025.) Naita voi olla hankalaa esittaa, jos tilanteeseen ei ole aitoa kiinnostusta, mutta kiin-
nostus voi toki juontua erilaisista motivaatioista. Esimerkiksi itse, varsinkin tassa vaiheessa
uraani, olen erityisen kiinnostunut nimenomaan asiakkaiden auttamisesta oikeilla valinnoilla,
mutta alalle enemman tulojen perassakin tulleet tyontekijat voivat olla aidosti kiinnostuneita

keskusteluista, ilman etta motivaattori olisi nimenomaan itse asiakastilanne.

Myynnin tehtavissa kohdataan erilaisia vuorovaikutustilanteita - asiakkaat ovat innostuneita,
pettyneita, kiinnostuneita, ymmallaan, asiantuntevia, ja kaikkea naiden valista. Myyjana mie-
lestani tarkeinta on osata mukautua tilanteeseen kuin tilanteeseen, ja lukea asiakasta. Omat
vuorovaikutustaitoni, ja varsinkin mukautumistaidot ovat omasta mielestani suhteellisen hy-
valla tasolla taksinkuljettajan tyoni vuoksi, mutta niiden yhdistaminen siihen, etta onnistun
nimenomaan myynnissa, on asia, jota joka paiva koetan kehittaa. Tarkoitan talla sita, etta
vaikka asiakaspalvelu ja mukautuminen itsessaan ovat samanlaista tekemista, on keskustelun

kaantaminen myynnilliseksi ja lopulta kauppaa kohti se, mita tassa tyossa haetaan.
2.5 Kehittaminen

En nae kovinkaan paljon kehittaneeni tyotehtaviani ainakaan tassa vaiheessa, silla suurin osa
ajasta on mennyt itse asian opetteluun. Uskon kykenevani toivon mukaan jo taman opinnayte-

tyon jalkeen tai aikana kehittamaan joitakin asioita, jos onnistun saamaan perspektiivia
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asioihin. Nyt, kun olen kuitenkin alalla uusi eika omakohtaisia vertailukohteita oikein loydy,

on myos hankalaa sanoa mitka asiat voisi hoitaa eri tavalla.

Toisaalta asia, josta viikoittain kollegoiden kanssa on puhetta, on monen eri sahkoisen alustan
tehottomuus. Monia automyynnin paivittaisia askareita saisi hoidettua paljon nopeammin, jos
alustoja saataisiin tehostettua, mutta usein nama ilmeisesti vaatisivat niin suuria ponnistuk-

sia, etta kehitysehdotukset on toistaiseksi lahtokohtaisesti sivuutettu.
2.6 Opinnaytetyon tavoitteet

Pyrin taman opinnaytetyon aikana loytamaan epakohtia omasta tekemisestani, nakemaan
omaa tekemistani kolmannesta persoonasta, jotta saisin mahdollisuuden kehittya niilla osa-
alueilla, joilla konkreettista kehitettavaa on. Tavoitteenani on olla mahdollisimman la-
pinakyva ja todenmukainen, jotta aidosti on mahdollista paasta niiden asioiden aarelle, joissa
kehitettavaa voisi olla. Tyoelamakumppanini, eli tyonantajani ei ole esittanyt omia toiveitaan
tyon tuloksesta, vaan seuraa mielenkiinnolla mita tyo tuo tullessaan. Uskoisin kuitenkin, etta
kehittymiseni myyjana, seka oman ja mahdollisesti tyopaikan itsensa toiminnan tehostaminen

on myos tyoelamakumppanin intresseissa.

3 Paivakirja

Paivakirja tulee olemaan keskeisin osa tata tyota, silla koko paivakirjamuotoisen opinnayte-
tyon idea on taltioida omaa tekemista, ja sitten tutkia sita. Kaytannossa tama tarkoittaa sita,
etta ennen joka viikkoa kaydaan ensin hieman lapi tulevan viikon teemaa, tavoitteita, kehit-
tamiskohteita, tai muuta vastaavaa. Tata kohtaa kutsutaan viikkosuunnitelmaksi. Taman jal-
keen on itse paivakirjamerkintojen vuoro, joissa pyritaan mahdollisimman tarkasti ja toden-
mukaisesti pitamaan kirjaa paivan tapahtumista. Tama kestaa kokonaisuudessaan kahdeksan
viikkoa, joiden aikana lahtokohtaisesti jokaisena tyopaivana merkintoja tehdaan, eli viitena
paivana viikossa. Jokaisen viikon paateeksi tehdaan viikkoanalyysi, jossa peilataan viikon
alussa annettuihin tavoitteisiin sita, mita on saatu aikaan - myos se, etta tavoitteisiin ei olla
paasty, tai niita on ollut tarvetta muuttaa kesken viikon, ovat asioita joihin viikkoanalyysissa
otettaisiin kantaa. Kyseessa on siis autoetnografia, eli tutkimus, jossa tarkastellaan itsea seka
omia kokemuksia. Se on siis samaan aikaan seka tapa tehda tutkimusta, etta itse tyon loppu-
tulos. (Tienari & Kiriakos 2020.) Tama henkilokohtainen tapa tehda tutkimusta tuo sen tekijan
arjen lahelle lukijaa, ja mahdollistaa samaistuttavan ja inhimillisen kirjoittamisen lapi tyon.
Se vaatii myos ehdotonta totuudenmukaisuutta, silla muutoin tyosta ei ole hyotya sen teki-

jalle, eika lukijalle.

Aion itse lahtokohtaisesti tehda paivakirjaraportointia ajan niin salliessa joka paiva heti toi-

den jalkeen, jotta asiat ovat mahdollisimman tuoreena mielessa, ja ne saa silloin siirrettya
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mahdollisimman todenmukaisina ja tarkkoina itse tekstiin. Raportoinnin ensimmainen jakso
on 18.11.-20.12.24, ja lomani jalkeen jatkuu toisena kirjoittamisen jaksona, 7.1.-24.1.25.
Paivakirjasta huomaa selkeasti, etta kuvaan omia tekemisiani ja toimintatapojamme myyn-
nissa paljon yksityiskohtaisemmin ensimmaisen kahden viikon aikana. Taman jalkeen merkin-
nat muuttuvat tiivistetymmiksi, silla kasitteita, ja arkisempia asioita on kayty syvemmin lapi
naiden ensimmaisen kahden viikon kuluessa. Talla pyrin siihen, etta lukija paasee aidosti sa-
maistumaan automyynnin arkeen, ja kuvittelemaan itsensa naihin tilanteisiin, mutta jottei

koko paivakirjasta tule liian pitkaveteista.

3.1 Viikko 1: Itsensa johtaminen

Viikkosuunnitelma

Viikon yksi tavoitteena ja keskiossa pidan itsensa johtamisen analysointia ja kehittamista. It-
sensa johtaminen on jonkinasteisesta tiimityoskentelysta huolimatta myyntityon keskiossa,
silla vaikka kaikki myyjat tekevat toita samalle yritykselle ja ovat kollegoja keskenaan, on
kuitenkin jokainen asiakaskohtaaminen, myyntineuvottelu, seka asiakassuhde myyjan henkilo-
kohtainen asia, josta myyjan on itse pidettava huolta. Taman lisaksi itsensa johtaminen on
tarkeaa jo siksi, etta selviaa paivittaisista askareista, mutta kehittyy samalla. Tietynlainen it-
sekuri ja itsensa motivointi ovat siis aivan ammatin keskiossa, jos tavoitteena on kehittya aina

edelleen myyjana, mutta myos voida hyvin ihmisena tyopaikan ulkopuolella.

Tiistai 19.11.2024

Aloitin paivan, ja samalla viikkoraportoinnin yhdeksalta - toimipisteemme myynti on auki 9-
18, eli aamuvuorolaiset ovat paikalla kello 9-17, iltavuorolaiset taas 10-18. Heti yhdeksan jal-
keen soitin asiakkaalle, joka oli aiemmin toivonut minun olevan yhteydessa naihin aikoihin.
Yhteystiedon olin saanut Fordin yritysasiakkaiden soittolistalta, jota olen enemman tai va-
hemman soitellut jo raportointia edeltavilla viikoilla. Kyseessa on siis lista, jolla on tarkoitus
olla asiakkaita, joiden tyosuhdeauton sopimus on loppumassa tietylla aikavalilla. Sielta kon-

taktoimalla toivon mukaan kehittyy mahdollisia uusia asiakkuuksia.

Kuten jokaisen tuolla listalla olevan asiakkaan kohdalla, tiedan ainoastaan asiakkaan nimen,
postinumeron seka auton, jolla han nykyaan ajaa. Puhelussa siis kavin hanen kanssaan hieman
hanen nykyista autoaan ja selvitin mita uudelta autolta vaadittaisiin. Keskustelun pohjalta
osasin ehdottaa hanelle sopivinta vaihtoehtoa, ja lahetinkin hanelle lisatietoja sahkopostitse
autosta. Sovimme olevamme joulukuun puolella yhteyksissa auton suhteen, kun paatoksia tar-
vitsee tehda vasta vuodenvaihteen tienoilla, kenties vasta ensi vuonna. Tallaisia puheluita

teen viikoittain, toisinaan paivittain, jotta saisin uusia asiakkaita itselleni.
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Kello 10:15 toimipisteessamme on totutusti uusien autojen myynnin palaveri, jossa kaydaan
lapi edellisen viikon onnistumisia seka epaonnistumisia, kuukautta yleisella tasolla myynnilli-
sesti, seka mahdollisia uutisia esimerkiksi maahantuojien suunnalta. Taman viikon palaverin
sisallossa oli mukana myos taman viikon lauantaina pidettava black week-tapahtuma, jossa
Fordin henkiloautoja koeajatetaan toivon mukaan suurella volyymilla. Maahantuoja on panos-
tanut jonkin verran tapahtuman markkinointiin, eli jonkinlaista lisaysta lattialiikenteessa, eli

paikalla kayvissa asiakkaissa odotetaan.

Loppuaamupaivan rakensin tarjouksia parille tyosuhdeautoasiakkaalle, joilta olin saanut toi-
veet autojen suhteen. Tama on hyvinkin mekaanista tyota, eli CRM-jarjestelmaamme raken-
netaan auto varusteineen, ja siita tehty tarjous lahetetaan leasingyhtioille laskentaan. He
taas laskevat oman tarjouksensa asiakasyritykselle, joka sitten tiedottaa loppuasiakkaalle, eli
kayttajalle. Tassa usein kestaa helposti parikin viikkoa, mutta tyosuhdeautoilijat ovat tarkea

ryhma jo pelkastaan siksi, kuinka paljon heita on paakaupunkiseudulla.

Yhden aikoihin asiakkaani saapui koeajolle, tamankin liidin olin saanut alun perin Fordin soit-
tolistalta. Auto ei ole vaihtumassa heti, mutta kevaalla vaihto on ajankohtaista, minka vuoksi
rohkaisin tutustumaan jo nyt sopiviin vaihtoehtoihin. Laitoin hanet kokeilemaan hanen tar-

peeseensa sopivinta vaihtoehtoa, jonka keksin.

Iltapaivan mittaan purin sahkopostiani, laskin siis pari tarjousta asiakkaalle, jota olen jo parin
viikon ajan palvellut, seka soittelin tai laitoin viesteja jo lahettamieni tarjousten peraan. Ko-
vinkaan monelta en vastausta tanaan saanut. Noin varttia ennen lahtoani tuli sovitusti viela
paivan toinen koeajajani paikalle, koeajatin hanta jo aiemmin toisella uutuudellamme, Explo-
rerilla, mutta han toivoi sen sisarmallille Caprille koeajoa. Annoin auton hanelle yon yli, ja

tein itse lahtoni talta paivalta.

Onnistuin mielestani tanaan itseni johtamisessa tyydyttavalla tasolla - keskeytyksia uusien lat-
tia-asiakkaiden muodossa tuli pari kertaa, minka takia osa kommunikoinnista asiakkaiden
kanssa, joita olin ajatellut kontaktoida tanaan jai hieman viime tinkaan. Taukoa en ehtinyt
pahemmin pitaa, kavin pikaisesti lounaalla keskella paivaa, mutta joka paiva pidempi tauko ei
ole valttamatta mahdollinen. Fordin soittolistan lapikaynti, jota toivotaan kaytettavan aktiivi-
sesti, jai tanaan yhteen puheluun paivan paatteeksi, mutta omista asiakkaista on tarkea pitaa
kiinni, eli en ole liian surullinen tasta. Huomenna koetan ujuttaa puheluja muun tekemisen

lomaan aktiivisemmin.
Keskiviikko 20.11.2024

Tanaan tyo alkoi fyysisempana - ensilumi saatiin Espooseenkin, ja piha oli jo aamusta aivan
lumisohjona. Eilen illalla lahtenyt koeajoni oli palautunut, eli lahdin puhdistamaan ja siirtele-

maan autoja, kollegani auto oli nimittain myos palannut, mutta han tuli toihin vasta kello
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kymmeneksi. Parkkipaikkamme ovat hyvin rajalliset, silla samoissa tiloissa tyoskentelevaan
huoltoomme tulossa olevat autot vievat suuren osan tilasta. Taman vuoksi esittelyautoja pitaa
aika ajoin siirrella, ja mahdollisuuksien mukaan lahtokohtaisestikin sailyttaa katolla olevalla

parkkialueellamme.

Kun noin puolen tunnin jalkeen paasin sisalle, otin pari liidia Automasterilta, ja lahestyin
heita sahkopostitse - nama liidit olivat tulleet edellisiltana, ja kyselyt olivat suhteellisen avo-
naisia. Jos toivon pikaista vastausta, tai liidi vaikuttaa erityisen kuumalta, eli yleista kyselya

kiinnostuneemmalta, suosin soittoa, jotta asiakkaan saa kiinni heti.

Pian taman jalkeen ovesta saapui paivan ensimmainen lattia-asiakas, joka kyseli Focuksen pe
raan - esittelin hanelle juuri paivittyneen Focus-malliston, ja kavimme ylakerrassa tutustu-
massa vaihtoautovalikoimaamme. Lahtokohtaisesti vaihtoautoja katsomaan tulleet asiakkaat
ohjataan vaihtoautomyynnin puolelle, mutta pelisaantona on pidetty sita, etta jos uusien au-
tojen asiakkaat alkavat myyntikeskustelun aikana kaantya kaytettyjen puoleen, saa heidat

mahdollisuuksien mukaan palvella loppuun asti.

Sopivan oloinen auto loytyi, ja sovimme olevamme yhteydessa viela talla viikolla koeajon tii-
moilta. Otin myos heidan autostaan tiedot ylos ja mallinsin sen GT-X:aan, josta vaihtoauto-
paallikon kautta sain sille ostohinnan. Pystyin nain lahettamaan asiakkaalle viela sahkopos-

titse tarjouksen autosta.

Loppupaivasta soittelin vanhojen tarjousten peraan, mutten saanut ainuttakaan asiakasta
kiinni, joista kauppaa olisi voinut kysya. Sain kuitenkin pari muuta asiakasta kiinni, ja jatkoin
heidan kanssaan paivittamalla tarjouksia. Loppupaivasta samaten kuin eilen saapui myos eras
koeajoasiakkaani, jolle luovutin auton, vaikka palautus tulisi olemaan vasta juuri ennen sulke-
misaikaa, eli kollegani ottaa avaimet talteen. Tallaisissa tilanteissa pyrin aina seuraavana pai-

vana soittamaan asiakkaalle, ja kysymaan kuulumisia, kun ne ovat tuoreena mielessa.

Tanaan onnistuin viela hieman eilista paremmin johtamaan itseani hoitamaan useita asioita
samanaikaisesti - sain ujutettua sahkopostien ja mahdollisten takaisinsoittojen valiin muuta-
man soittolistalta poimitun soiton, vaikkakin olisin toivonut ehtivani soittaa viela useammalle.
Tasta on hyva kuitenkin jatkaa viikkoa. Toivon mukaan huomenna onnistun asioiden lomitta-

misessa viela paremmin.

Torstai 21.11.2024

Paivani lahti jalleen kayntiin autojen siirtelylla - tyosuhde-etuihini kuuluu autoetu, eli kaytan-
nossa ajan esittelyautoillamme. Taman yon olin kotona sahkoautolla, ja tuodessani sita la-
tauspaikoillemme huomasin, etta ne olivat jalleen taynna. Minun jaljiltani edellispaivalta

sinne oli yksi auto jaanyt, jonka nyt siirsin, mutta muut autot ovat muiden toimesta
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unohtuneita esittelyautoja, tai asiakkaille taikka varusteluun menossa olevia myytyja autoja.
Latauspaikkamme ovat hyvin rajalliset, minka vuoksi on tarkeaa yrittaa muistaa siirtaa aina-
kin itse sinne viemansa autot, jotta tayteen ladatut autot eivat vie paikkoja latausta vaati-

vilta.

Kun paasin viimein sisatiloihin, lahestyi minua asiakas kysellen Peugeotin Black Week-tarjouk-
sista, mutta toimipisteemme ei tuota merkkia edusta. Neuvoin hanta olemaan yhteydessa Por-
voon toimipisteeseemme, mutta samalla vinkkasin meilla olevista Nissanin, Kian seka Fordin
tarjouksista, ja lahdimmekin tutkimaan tarkemmin Fordin tarjousta. Peugeot, jota han oli
katsonut, vastasi pitkalti Ford Kugaa, josta hanelle teinkin tarjouksen ensin arvioituani hanen
vaihtoautonsa. Asiakkaalle tuli hieman yllatyksena se, etta menimme nain pitkalle auton
kanssa, jota han ei lahtokohtaisesti ollut tullut katsomaan, eika han koeajoa tai ostopaatosta
viela voinut tehda, mutta sovimme jarjestavamme koeajon, ja sen myota toivon mukaan kau-

pan paatokseen heti ensi viikolla.

Pitkin paivaa edistin viimeisena eilen koeajolle lahteneen asiakkaani asiaa, han nimittain piti
autosta. Tyosuhdeautosta kun on kyse, koetin tiedustella hanelta minka leasingyhtion kautta
juuri hanen tyonantajansa autot tulevat, jotta voin lahettaa tarjouksen heille laskentaan.
Tyosuhdeautojen kohdalla emme nimittain yleensa ole itse asiakasyritykseen yhteydessa,
vaan heille vuokrataan auto leasingyhtiolta, jolle me myymme auton. Usein auton kayttaja,
kuten asiakkaani tassa, saa kuitenkin omien rajojensa puitteissa valita autonsa. Varusteiden
suhteen jai viela mietittavaa, mutta kun ne saadaan kohdilleen, lahetan tarjouksen leasingyh-

tiolle.

Tanaankin lounas jai lyhyenlaiseksi, toisaalta se ei viime aikoina ole itseani haitannut - olen
tassa kuussa saanut vasta yhden kaupan tehtya, ja tavoitteeni on seitseman. Kaiken ajan
minka tyopaikalla olen, tahdon hyotykayttaa. Ruokailu on ehdottomasti tarkeaa, mutten jaa
sen jalkeen taukohuoneeseen oleskelemaan, vaan palaan pisteelle ehka kahvimukillisen
kanssa jatkamaan siita, mihin vartti sitten on jaanyt. Flow-tila pysyy myos paremmin paalla,
jos tauko keskella paivaa ei ole niin pitka - toki joskus hektisempina paivina on hyva hengah-

taakin.

Loppupaivasta soittelin viela pari asiakasta lapi, joille olen tehnyt tarjouksen, mutta toista en
saanut kiinni, ja toinen ilmoitti olevansa tyomatkalla, eli asiaan palattaisiin vasta kuunvaih-
teessa - etakauppa ei innostanut hanta. Paivan tehtavat olivat siis vaihtelevia, kavin myos
huomista vaihtoauton koeajoa varten siirtelemassa vaihtoautohallissamme auton paremmalle
paikalle lahtoa varten tanaan muun tekemisen lomassa. Siirtelimme myos paivan mittaan
myymattomia, varastossamme olevia autoja kollegoideni kanssa asiakaspaikoilta talon toiselle
puolelle, eli logistista tekemista oli tietokoneella olon tasapainoksi jonkin verran. Paivina,

joina tuntuu, etta kaikki tehtavat, joita on itselleen asettanut, ehtii tehda, on tallainen
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mukavaa vaihtelua, mutta yhtaan kiireisempana paivana olisi tuo aiheuttanut paanvaivaa -
joissakin liikkeissa juuri tallaiset tehtavat ovat automyynnin avustajien hoidettavana. Koko-
naisuudessaan paiva meni hyvin, ja paria uutta asiakassuhdetta paasi luomaan tai syventa-

maan enemman. Sikali onnistunut paiva, mutta kauppaa tarvitaan.
Perjantai 22.11.2024

Tanaan paiva alkoi hieman rauhallisemmissa merkeissa - Fordin jarjestelmaan oli tullut uusi
liidi, jota koetin kontaktoida. En kuitenkaan saanut asiakasta kiinni, ja jain ihmettelemaan,
kun jarjestelma ei tunnistanut kontaktointiyritysta - Fordin liidit, kun pitaa kontaktoida tun-
nin sisaan niiden saapumisesta tyoaikana, tai ne menevat ”"vanhaksi”. Talla tavoitellaan sita,
etta liidit kontaktoitaisiin mahdollisimman nopeasti, mutta tama bugi jarjestelmassa aiheutti
sen, etten myoskaan saanut asiakkaan oikeaa numeroa tai sahkopostia, silla Fordin liidit kon-
taktoidaan heidan oman jarjestelmansa kautta, ja oikeat yhteystiedot saadaan vasta kun
tama kontakti on saatu. Onneksi Fordin maahantuontiin on helppo olla yhteyksissa, silla sain

heidan kauttaan vahvistuksen siita, etta kyseessa oli bugi, ja asiakkaan yhteystiedot.

Alkuviikosta tapaamani asiakas tuli koeajamaan kaytettya Fordiamme, tama oli minulle urani
ensimmainen vaihtoautolla jarjestetty koeajo. Kaytannossa se meni samalla lailla kuin kaikki
koeajot - varaus on tehty Automasterin kalenteriin, asiakkaan saapuessa tarkistan ajokortin,
tulostan ajoluvan, ja esittelen auton hallintalaitteet. Asiakas vaimoineen kavi noin tunnin
koeajolla, ja ilmoitti heti takaisin tultuaan, etta kaupat tehdaan - tama ylensi mielta, silla
kuukausi on ollut osaltani todella hidas. Teimme autosta kauppasopimuksen, ja otin sita var-
ten tarvittavat tiedot talteen - sovimme jo luovutuspaivan ensi viikolle, kyselin toivotusta va-
kuutuksesta seka taytin asiakkaan arviokortin, eli kaytannossa tiedot siita missa kunnossa
vaihtoauton tulee tulla meille. Sopimus allekirjoitettiin, ja asiakas lahti hyvilla mielin viikon-

lopun viettoon.

Myohemmin iltapaivalla, juuri ennen lounastani paikalle saapui asiakas, joka vaatii saavansa
palauttaa joitakin vuosia sitten Espoon Skoda-toimipisteestamme leasingsopimuksella hanki-
tun auton, silla han ei enaa tarvitse sita ja Espoon Skoda-myynti on siirtynyt Helsinkiin. Tata
puitiin viime kuussa, ja vaikka meille on viestitty, etta palautukset olisivat vaihtoautopaalli-
kon heinia, jai asia minun hoidettavakseni, kun olin asiakkaan alusta asti palvellut. Olimme

sopineet tapaavamme kahdelta, eli hanen saavuttuaan noin 20 vaille, kavin ensin syomassa

evaani - jalleen hieman pikainen lounas. Edistimme asiaa, sovimme ensi viikolle palautuspai-
van. kun asiakkaalle ensin hankittiin Helsingin paasta ostohinta autolle, jolla suostumme sen

ostamaan kesken sopimuskauden takaisin, ja jatkoin paivaa.

Loppupaivasta edistin viela tarjouksia parille Ford Explorer-asiakkaalleni, eras asiakkaistani
oli saanut kilpailevalta liikkeelta tarjouksen, jonka vuoksi puin oman tarjoukseni myyntipaalli-

kon avustuksella paremmaksi - minulle annetuissa puitteissa en saanut parempaa enaa tehtya.
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Tanaan sain hieman kehitettya omaa osaamistanikin, silla sain tehtya ensimmaisen vaihtoau-
tokauppani, ja nyt selvisi hieman sen logistiikkaa, kuten se millainen viesti sihteereille on lai-
tettava, jotta he ottavat asian kasittelyyn. Sihteereillemme autojen luovutusten osalta on la-
hetettava tietylla kaavalla viesti, jotta robotti pilvessa osaa poimia viestin ja huomioida sen
sihteerien omassa jarjestelmassa. Sielta sitten joku sihteereista ottaa sen tehtavakseen, ja
tilanne saadaan eteenpain. Opin myos hieman lisaa Fiksudiili- eli leasingtyyppisen tuot-
teemme aikaisesta palautumisesta, vaikka tama toivon mukaan kuuluisikin vastaisuudessa

vaihtoautopaallikon tehtaviin - myyjille kun ei makseta provisioita palautusten hoitamisesta.
Lauantai 23.11.2024

Tein talla viikolla lauantaityopaivan, silla toimipisteellemme markkinoitiin Black Friday-ta-
pahtumaa - oletuksena siis olisi, etta tanaan tapahtuisi. Automasterille olikin tullut kysely
Ford Caprista, ja ennen kuin ehdin siihen vastata, saapui asiakas paikalle ja tarjosin heille so-
pivaa autoa koeajolle. Auto tuntui sen verran sopivalta, etta tein asiakkaalle, ja hanen anta-
malleen leasingyhtion yhteyshenkilolle tarjouksen autosta. Nahtavaksi jaa saadaanko tasta

kauppa, silla asiakas oli koeajokierroksella testaamassa useaa vaihtoehtoa.

Paiva oli muuten todella hiljainen, eika markkinointi ollut purrut - palvelin paivan aikana yh-
teensa kolme tai nelja asiakasta syvallisemmin, loput ohjasin kollegoilleni tai vaihtoautopuo-
lelle. Tarjouksia en paassyt tuon yhden lisaksi tekemaan kuin yhdelle toiselle asiakkaalle
(jonka palvelun aloitin jo eilen, mutta tarjouksen ehdin vasta tanaan tekemaan), mutta otin
yhden Kuga-asiakkaan yhteystiedot ja Caprista kiinnostuneelle asiakkaalle annoin oman kayn-
tikorttini.

Nissan-showroomissamme on minijaakaappi asiakkaita varten, jossa pidetaan vissyvetta - lop-
pupaivasta oli niin hiljaista, etta kavin laheisessa ruokakaupassa hakemassa sinne tayden-
nysta. Se sujuu tyonantajamme tiliin helposti, mutta on keskella kiireista viikkoa kaytannossa

mahdotonta, silla toista joutuu irtautumaan lahes ruokatauon mittaiseksi ajaksi.

Hiljainen paiva, eika siihen oikein auta se, ettei viikonloppuna viitsisi hairita soittolistalta loy-
tyvia mahdollisia asiakkaitakaan - on siis tavallaan ulkoapain tulevien liidien seka myymalaan

saapuvien asiakkaiden varassa.
Viikkoanalyysi

Viikon mittaan paasin hyvin nopeasti rutiiniin paivakirjan tekoon liittyen, ja aion mahdolli-
suuksien mukaan jatkaa samaan malliin koko tyon ajan. Lahtokohtaisesti aina kotiin tultuani
tai juuri ennen toista lahtoa kirjoitin muistiin ensin ranskalaisin viivoin paivan tarkeimmat ta-
pahtumat, ja ammensin sitten niista itse paivakirjamerkinnan sille paivalle. Nain tehdessa

myos usein muistaa kesken kirjoittamisen muita asioita mita tapahtui paivan mittaan, ja
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paasee niitakin pohtimaan tarkemmin, ja usein nostamaan myos tekstiin - harvemmin kaikista

vahapatoisimmat asiat nousevat ajatuksiin tassa vaiheessa.

Omaan tekemiseeni ja itseni johtamiseen liittyen olisin toivonut pystyneeni paremmin nimen-
omaan taukoihin liittyen, silla ne jaivat todella lyhkaisiksi talla viikolla. Itsensa johtaminen on
niin palautumisesta huolehtimista, keskeytysten hallintaa, kuin omien vastuiden priorisoidusta
hoitamisesta - se on siis hyvin kokonaisvaltainen taito (Moilanen 2021). Olen iloinen siita, etta
onnistuin esimerkiksi soittolistaa tyhjentamaan omien asiakkaisiini yhteytta pitamisen lo-
massa kiitettavalla tasolla. Taman listan soittaminen on minulle tarkeaa, silla se avaa minulle
mahdollisuuksia loytaa uusia asiakkaita pelkastaan puhelimen valityksella. Harmillisen pie-
nelle osalle asiakkaista, jotka sain kiinni, auton vaihto oli ajankohtaista, mutta kaikista, joille
se tulevaisuudessa voisi olla edessa, tein itselleni merkinnat tulevaisuuteen Automasterille.
Nain CRM-jarjestelmamme sitten muistuttaa minua puolen vuoden, vuoden tai pidemmankin
ajan paasta tekemastani tehtavasta, ja voin lukea muistiinpanoni asiakkaaseen liittyen - on
siis hyva tehda heti tarpeeksi tarkat muistiinpanot, jotta niista on jotain hyotya itselle, kun
asia on taas ajankohtainen. Tulee olemaan mielenkiintoista nahda, milla tavoin itsensa johta-
misen oppeja paasee hyodyntamaan tassa tyotehtavassa, silla kuten tama viikkokin osoitti,
saattaa oma objektiivinen hyvinvointi ja tyossa akuutti onnistuminen olla ristiriidassa. Di-
lemma voi tulla vastaan, silla yksinkertaisimmillaan itsensa johtamisen on sita, etta halua-
mansa asiat saa omassa elamassa vietya kaytantoon ja itseaan sitten johdettua haluamiinsa
tavoitteisiin. (Koppelomaki 2024.) Tavoitteenani on menestya tehtavissani, mutten voi kuiten-
kaan laiminlyoda terveytta sita tavoitellessani, eli aidosti kehittyakseni on suunniteltava pai-
vaa esimerkiksi taukojenkin osalta tarkemmin. Automyynnin tehtavissa paivat ovat todella
erilaisia keskenaan - toisinaan koko paivan saa jarjesteltya juuri sellaiseksi kuin on suunnitel-
lut ja suunnitelmaa saa seurattua, mutta akillisten asiakastilanteiden takia tasta ei koskaan

voi olla varma.

Pidan itseani suhteellisen jarjestelmallisena ihmisena, joka tahtoo saada asiat pidettya jarke-
vasti hallinnoitavana, ja koen, etta se omalla tavallaan helpottaa tyoskentelyani niissa sahkoi-
sissa ymparistoissa, joissa tassa tehtavassa toimin. Esimerkiksi tamanlaiset huomiot itsestani
ovat tarkeita tamankin opinnaytetyon tekoon liittyen, silla mita ikina toimintaa tarkastellaan-
kin, se mihin kiinnittaa huomionsa, nakyy omassa toiminnassa (Mannermaa 2024, 35). Taman
takia pyrin aktiivisesti tulevinakin viikkoina pysahtymaan tyon keskella ja pohtimaan paivan
mittaan tapahtumia silta kantilta, minka teeman viikolle olen valinnut. Vaikka tekeminen ja
toiminta toissa olisivat taysin samat kuin mina tahansa muuna viikkona, antaa ajattelu hieman
eri tavalla nakokulmia, joita ei valttamatta muuten olisi koskaan tullut mieleen. Siksi on tar-

keaa valita teematkin mahdollisuuksien mukaan etukateen, jo ennen kuin tyoviikko alkaa.
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3.2 Viikko 2: Ajanhallinta

Viikkosuunnitelma

Viikolla kaksi keskityn viela viime viikkoakin enemman ajankayttoon. Pyrin vahintaan kahtena
paivana, todennakoisesti loppuviikosta, ottamaan testiin kaksi ajanhallinnan tyokalua, Eisen-

howerin matriisia seka pomodoro-tekniikkaa.

Eisenhowerin matriisissa on kyse tehtavien jarjestelysta neljaan eri kategoriaan:

- Tarkeaa ja kiireellista
- Tarkeaa, ei kiireellista
- Ei tarkeaa, mutta kiireellista

- Ei tarkeaa, eika kiireellista

Tarkeat ja kiireelliset tehtavat on matriisin mukaan tehtava mahdollisuuksien mukaan heti,
tai mahdollisimman nopeasti. Tarkeat, muttei kiireelliset tehtavat ovat myos tehtava, mutta
yhta kiire ei ole - nama tehtavat tulee siis ajastaa, jotta ne kuitenkin tulevat tehtya. Kiireelli-
set, mutta ei tarkeat tehtavat voi mahdollisuuksien mukaan delegoida. Naihin tehtaviin voi
hukkua paljon epamaaraista aikaa, ja juuri naihin tehtaviin on hyva perehtya paivakirjassa,
silla kun assistentti meilta puuttuu, on naiden delegointi yleensa mahdotonta. Ei tarkeat, ja
ei kiireelliset tehtavat on tarkoitus eliminoida, eli joko poistaa kokonaan tehtavalistalta, tai

tehda vasta kun kalenterista loytyy taysin vapaa aika. (Vikman 2021.)

Pomodoro-tekniikasta kuulin ainakin itse ensimmaista kertaa lukioaikana, mutten muistaak-
seni jotain yksittaista kokeilua lukuun ottamatta koskaan ottanut sita kayttoon. Pomodorossa
on tarkoituksena jaksottaa tekeminen lyhyisiin jaksoihin, eli pomodoroihin. Tiettyyn tehta-
vaan keskitytaan taysilla 25 minuutin ajan, jonka jalkeen pidetaan viiden minuutin tauko,
jotta aivot saavat hetken levata - keskittymisen pitaisi sen jalkeen olla taas helpompaa. Nel-
jan pomodoron jalkeen tulisi pitaa 20 minuutin tauko (Vikman 2023). Tallaisenaan ei pomodo-
roa oikein tyossa voi hyodyntaa, silla noista 20 minuutin tauoista tulisi yhteensa aivan liikaa
hukkaan heitettya aikaa, eika tyotehtaviakaan voi aina niiden asiakaslahtoisyytensa takia tau-
ottaa 25 minuutin valein, mutta kokeilun vuoksi aion mahdollisuuden tullessa kokeilla tata it-
senaisen tyon lomassa, eli jos pidempi patka tarjousten laskemista tai sahkoista tekemista

esimerkiksi sahkopostien tai soittolistan lapikaynnin kanssa tulee talla viikolla eteen.

Maanantai 25.11.2024

Tanaan paiva alkoi kummastuneissa merkeissa - lahes heti saavuttuani tyopaikalle yhdeksalta,
lahestyi minua remonttimies, joka ilmoitti, etta joitakin autoja tulisi siirtaa. Tiesin, etta Kia-
puolellemme on alkamassa remontti jossakin vaiheessa, mutta aikataulusta ei olut viela mi-

taan puhetta, ja ilmeisesti myyntipaallikkommekin oli ihmeissaan tasta - ensimmainen lahes
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tunti tyovuorosta kului siis autojen siirtelyyn ympari hallia seka sielta ulos. Ei siis ajankaytolli-

sesti paras aloitus viikolle.

Kun paasin lopulta paatteeni aareen, aloin kdymaan lapi sunnuntain aikana tulleita sahkopos-
teja, joita jokunen olikin - lauantaina olin toissa, eli muuten viikonlopun ajalta ei paljoa sah-
koposteja ehtinyt kertya. Tama kuitenkin keskeytyi, kun minulle aamupaivasta soittanut tak-
siautoilija tuli tutustumaan sahkoautoihimme. Vietin hanen kanssaan lahes kolme tuntia - ka-
vimme vaihtoehtojamme lapi niin Fordin kuin Kian puolelta, lopulta sopivan auton loydyttya
lahdin rakentamaan tarjousta, mutta rahoitushakemuksia tehdessamme huomattiin, etteivat
ne nayta menevan pankeille lapi. Tallaisessa tilanteessa pankista yleensa soitetaan, ja kerro-
taan josko hakemukselle toivotaan muutoksia, tai jos paatos on yksinkertaisesti kokonaisar-
vion perusteella hylatty. Naissa tapauksissa ei meille myyjille kerrota mista on kyse. Ensim-
maisesta pankista tuli yksiselitteinen hylkays, toisesta taas pyydettiin lisatietoja seka muutok-

sia - jaamme siis odottamaan paasemmeko myohemmin jatkamaan tata eteenpain.

Paasin viimein, melkein kaksi tuntia ennen vuoroni loppua ruokailemaan - asiakas oli paikalla
niin pitkaan, etta tuo paasi venahtamaan pahemman kerran. Ruokailun jalkeen lahetin sahko-
posteja asiakkaille, jotka olivat sellaisia pyytaneet, kun Kian uuden mallin, EV3:n, saamme

koeajettavaksi. Toiveissa on, etta saisin viela lahiviikoille monta koeajoa mahdutettua, jotta

paastaan joidenkin kanssa toivon mukaan tilauksiakin tekemaan.

Paivan paatteeksi eras asiakas, jolle olen lahes kaikkien merkkiemme tiimoilta tehnyt useam-
man tarjouksen, tuli viela kertaalleen koeajolle - koeajo kesti sulkemisaikaan asti, eli en itse
ollut hanta vastaanottamassa takaisin. Olen kuitenkin jalkeenpain yhteydessa tiedustellak-

seni, kuinka meni ja josko paasemme kauppoihin vastaavan auton tiimoilta.

Paiva oli siis ajankaytollisesti melkoinen painajainen siihen verrattuna mita olin kuvitellut eh-
tivani tehda, mutta aina naihin ei itse voi vaikuttaa - muuttujia voi nakojaan tulla yllattavam-

min kuin voisi olettaa.

Tiistai 26.11.2024

Paivani ei kaytannossa sisalla lainkaan tyontekoa itsessaan, silla osallistuin tanaan maahan-
tuojan koulutukseen. Vastasin kyllakin viime viikkoiselle vaihtoautoasiakkaalleni, han yritti
tavoitella minua kesken luennon. Muutoin tama paiva koostui teoriaosuuksista, joissa ka-
vimme Kian uuden EV3:n lapi seka teknisesti etta vertailussa kilpailijoihin hyvinkin perusteel-
lisesti. Paasimme myos koeajamaan uutuutta, seka segmentissa suurimpia kilpailijoita, jotta
saisimme tuntumaa niin omaan tuotteeseemme, kuin niihin, joita mahdolliset asiakkaamme
kayvat kokeilemassa. Tasta on todennakoisesti tulevaisuudessa hyotya asiakaskeskusteluissa,

kun poydalle nostetaan asioita naista kilpailevien merkkien tuotteista. Emme harmikseni
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ehtineet kokeilla kaikkia vertailuun valittuja autoja, mutta suhteellisen kattavan kuvan sai.

Kaikki kilpailijat kaytiin kuitenkin vahintaan paperilla lapi.

Ajankaytollisesti tama paiva ei siis ollut avuksi tahan viikkoon - tuntuu, etta tehtavaa ja kon-
taktoitavaa on todella suuri maara nyt EV3:n saapumisen myota, silla olen ehtinyt naina pa-
rina kuukautena, jotka Kian parissa olen ehtinyt tyoskennella keraamaan jonkin verran au-
tosta kiinnostuneiden yhteystietoja. Tavoitteena olisi kontaktoida heita mahdollisimman hyvin

talla viikolla, ja selvittaa keille asia on yha ajankohtainen. Heille sitten auto ajoon.
Keskiviikko 27.11.2024

Tanaan aloitin paivani antamalla auton koeajoon asiakkaalleni - muutoin tuntui, etten saanut
paljoa aikaiseksi, vaikka koko paivan oli tekemista. Jalleen aivan yllattaen kuta kuinkin heti

toihin saavuttuani jouduin siirtamaan hallistamme kaikkien muiden autojen takana sijaitsevan
auton ulos, eika tasta ollut tietoa kollegallanikaan, jonka myohemmin tapasin. Tuntuu etta

pisteessamme tapahtuu paljon asioita, jotka on paatetty muualla, ja meille tieto saapuu kay-
tannossa vasta, kun jotakin taytyy tehda. Tasta kuitenkin selvittiin, ja palvelin taman jalkeen
lattia-asiakkaan. Kavimme hyvan keskustelun, mutta asia ei viela ollut ajankohtainen - annoin

siis hanelle kayntikorttini.

Toinen yllatys tuli taukoni jalkeen - pidimme kehityskeskustelun myyntipaallikkoni kanssa. Si-
nansa se, etta tama tuli yhtakkia ei haitannut, kavimme hieman lapi tarjouksiani, sain yhteen
akuuttiin tarjoukseen apua heti - mitaan muuta kovin konkreettista emme lapi kayneet,

olemme hyvin kayneet asioita lapi aiemmissa keskusteluissamme. Lahinna tama toimi muistu-

tuksena jalleen myynnin tarkeimmasta kohdasta - kaupan kysymisesta.

Kehityskeskustelun jalkeen soitin asiakkaalleni, jonka kanssa oli maara tehda rahoitustiedus-
telu. Emme kuitenkaan viela paase kauppoihin, silla kasirahaa ei ole viela ehtinyt kertya. Ta-
han palataan siis viela muutaman kuukauden sisalla - kenties jopa viela paivakirjan aikana.
Olen toisesta asiakkaasta kuitenkin toiveikas - kehityskeskustelussa kaymamme tarjous lahti
asiakkaalle, joka itse soitti viela iltapaivalla peraan ja totesi etta tekee paatoksen huomenna.
En saanut hanta kaantymaan vastaukseen viela tanaan, mutta sovimme huomenna palaa-
vamme asiaan. Toivon huomenna ehtivani edes ajatustasolla kokeilemaan Eisenhowerin mat-

riisia - viikossa kun on rajallinen maara paivia.
Torstai 28.11.2024

Tama paiva lahti kayntiin sahkopostien purkamisella, seka parin tarjouksen tekemisella. Nama
molemmat ovat tyosuhdeautoilijoille, eli prosessi tulee olemaan pidempi heidan paassaan, ja

sita suuremmalla syylla tahdon saada ne eteenpain mahdollisimman pian.
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Eisenhowerin matriisin mukaan pyrin tanaan tekemaan tarkeat ja kiireelliset asiat ensin, mika
tarkoittaa kaytannossa aktiivisimmille asiakkaille ensimmaisena vastaamista. Sahkopostissani

oli joitakin asiakkaita, ja eras soittikin jo minulle ennen kuin ehdin itse hanen suuntaansa olla
yhteydessa. Tata yhta tarjousta muokkailtiin koko paiva, ja muille aktiivisille asiakkaille tosi-

aan tein tarjoukset valmiiksi.

Tarkea, ei-kiireellinen asia tanaan oli viime viikon vaihtoautoasiakkaalle auton luovutus -
vaihtoautosihteereilla on sen verran kiire, ettei luovutusta ehditty ottaa kasittelyyn, mutta
auto saatiin jo rekisteroityna siita huolimatta luovutettua. Uusien autojen kohdalla tama ei
ole mahdollista, silla autot rekisteroidaan toki vasta ensimmaista kertaa itse asiakkaalle. Nah-
tavaksi jaa missa vaiheessa paasen viemaan paperityot loppuun - tama kun oli ensimmainen

vaihtoautokauppani, en aivan ymmarra milla aikataululla tama saadaan loppuun asti tehtya.

Ei tarkea, kiireellinen asia kuitenkin ilmestyi myos, nimittain uuden esittelytilaan tulossa ole-
van automme kuvaus. Tama on toimenpide, jonka automyynnin assistentti hoitaisi, mutta ru-
tiininomaisesti hoidettuna ei tassa mene kuin 10-15 minuuttia. Hoidin taman viela ennen ko-

tiinlahtoani.
Perjantai 29.11.2024

Teemana talla viikolla ajanhallinta on ollut sinansa hyva, silla tama viikko on osoittanut mi-
nulle sen, miten vahan ajankayttoon tassa tyossa lopulta itse paasee vaikuttamaan. Olin hen-
kisesti valmistautunut jo sunnuntaina siihen, etta perjantaina koetan hyodyntaa pomodoro-
menetelmaa, mutta se osoittautui paivan aikana mahdottomaksi. Taukoja ei ehdi pitaa, ja
useimmiten tekeminenkin keskeytyy ennen 25 minuutin kohtaa - koskaan ei tieda milloin lat-
tia-asiakas saapuu palveltavaksi, toinen asiakas soittaa, kun lasken toiselle tarjousta, tai jo-

tain logistista tulee hoitaa myymalan alueella hetken varoitusajalla.

Kokonaisuudessaan paiva meni kuitenkin suhteellisen hyvin - en ehtinyt soittaa yhtakaan pu-
helua soittolistalta, mutta onnistuin saamaan tehtavia jonkin verran kiinni. Lisatyota aiheutti
talla viikolla Kian uutuuden EV3:en saapuminen, silla niin uudet kuin jo aiemmin keraamat lii-

dini on kontaktoitava. Tama jatkuu ensi viikolla, mutta myos muut asiat on hoidettava.

Sain tanaan laskettua pari tarjousta uusille liideille, ja toinen heista vaikutti tyytyvaiselta -
sovimme alustavasti tapaamisesta ensi viikolla. Pari koeajoa sain jo huomiselle, joissa kolle-
gani lupasi auttaa. Saa nahda joudunko huomenna itsekin kaymaan toimistolla auttamassa,

mutta se on sen ajan murhe.

Paivan paatin hieman vuoroni paattymisen jalkeen, silla kaksi asiakasta herasi tanaan Black

Week-tarjouksiimme, ne loppuvat huomenna. Laskin toiselle heista tarjouksen, ja toiselle
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lupasin palata viela viikonlopun jalkeen - saatamme saada armonaikaa viikonlopun jalkeen,
silla huomenna, ja ehka maanantainakaan, Automaster-jarjestelmamme ei toimi paivitysten

takia.
Viikkoanalyysi

Edelliseen viikkoon verrattuna viikon teemaan keskittyminen viikon aikana oli samalla hanka-
lampaa, mutta viela enemman lasna. Paivassa on todella rajallinen maara aikaa, kun sita tu-
lisi samaan aikaan kayttaa uusien asiakkaiden hankintaan, nykyisten asiakassuhteiden hoita-
miseen ja edistamiseen, seka toki myos itse lilkkeen hoitoon ja muihin tukitoimintoihin. Mita
pidemmalle viikkoa paastiin, tuntui kuitenkin silta, etta onnistuin paremmin kayttamaan ai-
kaa tarkeimpaan, eli mahdollisimman viiveettomaan yhteydenpitoon asiakkaiden kanssa. Aloin
entista enemman priorisoimaan asiakkaita, jotka ovat olleet yhteydessa minuun - vastasin
sahkoposteihin ja viesteihin parhaimmillaan parin minuutin sisalla, jos muiden asioiden hoita-
minen sen salli. Ajankayttoa on todella tarkeaa seurata tassa tyossa, silla muuten paasee hel-
posti kaymaan niin, etta epaolennaisiin asioihin uppoaa turhaa aikaa. Yksi konkreettinen ajan-
kaytollinen asia, jota edistin talla viikolla, on se, etta sen sijaan etta kayttaisin itse tuhotto-
masti aikaa jonkin tiedon etsimiseen, kysyn suoraan ihmisilta, jotka asian tietavat ulkoa. Jos
he eivat tieda, tiedan, etta heilla on lahde, josta sita etsia, jolloin oma etsimiseni helpottuu,
kun en lahde etsimaan tietoa epaolennaisista paikoista. Laitoin viestia ja soittelin esimerkiksi
Fordin ja Nissanin maahantuontiin paljon matalammalla kynnyksella talla viikolla, ja aion toi-

mia nain jatkossakin tehostaakseni tyontekoani.

Monesti aikaa kuluu litkaa epaolennaisempiin asioihin yksinkertaisesti siita syysta, etta ne tu-
levat yllattaen. Tarkoitan talla asioita, jotka on toki hoidettava, jotta pisteemme pysyy jar-
jestyksessa, mutta joiden vuoksi ei valttamatta ole jarkevaa lopettaa niille sijoilleen tehta-
via, joita on seuraavaksi itse hoitamassa. Myyntipaallikkomme opetti heti meilla maaliskuussa
aloitettuaan minua tekemaan konkreettisia muistilistoja siita mita paivan aikana tulisi tehda
ennen kuin aloitan paivani, mutta jossain vaiheessa se jai vahemmalle. Automasterin kautta
toki tehtavat muistuvat mieleen, usein ajastettunakin, mutta voisin ottaa tamankin taas kayt-
toon tehostamaan ajankayttoani. Jaakkola (2022) muistuttaakin, etta to-do listan kaikki teh-
tavat eivat ole samanarvoisia. Voisin siis tehostaakseni tekemista aloittaa jalleen niin to-do
listan teon, kuin sen asettelun tarkeysjarjestykseen, jotta tarkeimmat asiat varmasti tulevat

tehtya, mutta pienemmat asiatkaan eivat jaa tekematta paivan paatteeksi.

Perinteiset ajanhallinnan menetelmat kuten mainitsemani Eisenhowerin matriisi tai pomo-
doro-tekniikka eivat tallaisessa, hyvin reaktiivisessa tyossa onnistu. Taman takia pidankin en-
sisijaisen tarkeana sita, etta tehtavat, jotka ovat tiedossa paivan alussa saisi jarjesteltya.
Nain paivan aikana jaa myos toivon mukaan enemman aivokapasiteettia nopeasti tulevien ti-

lanteiden hoitoon ilman etta tarkeimmat unohtuvat.
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Sammalisto (2014) toteaa blogitekstissaan Eisenhowerin matriisista sen, etta kiireelliset asiat
ovat usein reagointia pyyntoihin, kysymyksiin tai vaatimuksiin, siina missa tarkeat asiat ovat
muun muassa pitkan tahtaimen tavoitteidemme mukaisia. Kokemusta saadessani varmasti
opin paiva paivalta ymmartamaan paremmin sita, mitka kiireelliset asiat ovat aidosti tarkeita,
ja siten myos aidosti kiireellisia. Tuolloin turhat asiat tulevat viemaan vahemman tehoa tyos-
kentelystani, ja saan aidosti tarkeat, pitkan tahtaimen eli lopulta kauppaan johtavat asiat

hoidettua tehokkaammin.
3.3 Viikko 3: Myyntitekniikat
Viikkosuunnitelma

Edellisen viikon tavoin pyrin tallakin viikolla kiinnittamaan mahdollisuuksien mukaan huo-
miota tekemisiini jo viikon aikana kaiken keskella, talla viikolla myyntitekniikoiden tiimoilta.
Perehdyn etenkin myyntiargumentoinnin tekniikoihin, ja viikkoanalyysissa pyrinkin peilaa-
maan omaa tekemistani naihin. Tasta toivon mukaan huomaisin jo, osaanko jollakin tasolla
toimia myyjan ammatissa tehokkaalla tavalla, seka paljonko kehittamista tallaisissa asioissa

on.

Myynnin parissa aloitettuani suurin osa opettelemisesta on mennyt kaiken muun kuin myynti-
tekniikoiden opetteluun - varsinkin aivan tyosuhteeni alussa aikaa kului enimmakseen jarjes-
telmien, sidosryhmien seka talon yleisten tapojen opetteluun, eika myyntiin oikeastaan pa-
nostettu lainkaan. Tama johtui toki myos suuresti siita, etta valitettavasti myyntipaallik-
komme, joka minut palkkasi, viimeinen tyopaiva oli minun kolmas tyopaivani. Jouduin siis sel-
vittelemaan kollegoideni avustuksella kaiken mahdollisen ensimmaisten kahden kuukauden
ajan yksinaan, ennen kuin uusi myyntipaallikkomme aloitti. Hanesta on ollut juuri myynnin
harjoittelun suhteen suuri apu, silla hanen tapansa selittaa asiat asiakaslahtoisesti ja jarke-
vasti on tarpeeksi kaytannonlaheista, etta siita on ollut hyotya jo ennen kuin ymmarsin alan

termeja ja kaytantoja samalla tavalla kuin nykyaan.
Tiistai 3.12.2024

Tama viikko alkoi tiistaina - hieman yli viikko sitten tekemani lauantaivuoron myota saamani

arkivapaan pidin maanantaina.

Paiva alkoi syksylla luovuttamani auton selvittelylla - asiakkaani on jo aiemmin ollut minuun
yhteydessa jonkinlaisesta ujeltavasta daanesta ajaessa, ja sita selvittaaksemme pyysin hanta
lahettamaan videota tai aanitetta aanesta. Nyt han vihdoin sai sellaisen, ja lahetin sen eteen-

pain tekniselle tuellemme.

Taman jalkeen suurimman osan paivasta otin kiinni maanantain toita, vastailin sahkoposteihin

ja paivitin pari tyosuhdeautoilutarjousta. Sain myos tehtya kaupat loppuun perjantaisen



28

myohaan heranneen Black Week-asiakkaan kanssa. Tahan kauppaan tulee kaksi vaihtoautoa,
hanen ja hanen miehensa, eli se tulee tehda kahtena eri kauppana - tama tuottaa hieman li-
satyota mutta on suhteellisen virtaviivaista. Tama on toinen kerta, kun teen tallaisen kaupan,
ja ensimmaisella kerralla kieltamatta ihmettelin asiaa - kaytetyn auton ostosopimusta varten

on nimittain Automasterilla tehtava uuden- tai vaihtoauton tarjous.

Koko paiva tuntui jalleen silta, etten pysy perassa omissa tehtavissani, eika uusia myynteja
tanaan tullut. Sahkopostia tuli kovaa tahtia, ja yhden asiakkaan palvelin paikan paalla -
vaikkei lattialiikennetta juuri ollut, oli kiire silti koko ajan lasna. Pyrin huomenna saamaan

omia asioitani mahdollisimman hyvin kiinni.
Keskiviikko 4.12.2024

Tyopaivani lahti liikkeelle viikkopalaverilla, se pidettiin poikkeuksellisesti talla kertaa keski-
viikkona. Palaverin paapaino oli pidemman aikaa varastossa olleissa autoissa, silla varastossa
autojen oleminen maksaa jo pelkastaan varastoinnin takia yritykselle rahaa. Toki kalusto
myos vanhenee tietyssa pisteessa, jolloin hintaakin joudutaan laskemaan. Muutaman auton
kohdalta nousi hyvia ideoita, joita kollegat lahtevat toteuttamaan omien asiakkaidensa
kanssa, ja eraasta lava-autosta on itsellani kauppa kaynnissa - toivon mukaan siita viela tulee

jotakin.

Paivan mittaan otin yha kiinni tehtaviani, lahettelin kutsuja koeajolle seka paivitin taas paria
tyosuhdeautotarjousta. Nayttaa silta, etta yksi voisi menna lapi, eli kauppoihin toivon mukaan

paastaan, kun yrityksen paassa on prosessit kayty loppuun.

Sain myos eraan toisen lauantaisen koeajajan uudelle koeajolle, sahkoauton sijaan plug-in
hybridilla. Han oli jattanyt uuden yhteydenottopyynnon, jonka nappasin ja soitin valittomasti

peraan.

Kauppoja ei paasty tanaankaan tekemaan, mutta tieto siita, etta eras tyosuhdeautokauppa on
mennyt prosessissa eteenpain, piristi mielta. Niissa ei niinkaan kayda kauppaa, vaan jos asia-
kas pitaa autosta, odotellaan kaytannossa taman tyonantajayritykselta hyvaksyntaa ja tilausta

leasingyhtion kautta.
Torstai 5.12.2024

Tama paiva meni aivan jarkyttavassa kiireessa kello kahdesta eteenpain. Ennen kello kahta
hoidin koeajon ja lahetin taas asiakkailleni koeajokutsuja erinaisiin autoihin liittyen, mutta

kello kahden jalkeen alkoi toden teolla tapahtua.

Eras koeajoni, joka oli sovittu jo etukateen, tuli ajallaan ja kavi ajamassa auton. Sain samalla

tietaa, etta luovutus, joka mahdollisesti menisi ensi viikolle onnistuisikin tanaan, eli sen
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paperityot oli saatava loppuun, auto pesuun ja halliin. Tassa logistiikassa meni oma aikansa,
papereissa oli jotakin korjattavaa ja sihteeri oli lahdossa toista, eli monta, itsesta riippuma-
tontakin muuttujaa oli olemassa. Samaan aikaan luovutusta varten asiakkaani soittaa, koeajo-
asiakkaani tulee takaisin ja jaa keskustelemaan tyosuhdeautoksi koeajamansa auton eri vaih-
toehdoista, ja erilliseen kauppaan liittyva asiakas tulee tuomaan vaihtoautoaan etuajassa,
mita en odottanut. Tama loppupaiva meni siis pelkastaan akillisten asioiden hoitamiseen,

enka saanut tehtaviani kiinni tavalla, jota olin toivonut.

Lauantai 7.12.2024

Itsenaisyyspaivan liikkeemme oli suljettu, mutta palasin lauantaivuoroa varten toihin viela ta-
naan. Muutaman koeajon olin varannut etukateen talle paivalle, eika peruutuksia tullut vaan
kaikki saapuivat sovitusti. Ehdin luovuttaa kaikille autot henkilokohtaisesti, mutta paikalle il-
mestyneiden asiakkaiden takia yhta en saanut otettua takaisin ajolta. Sain hanelle kuitenkin

tarjouksen lahetettya peraan.

Ford Explorerin mainonta on asiakkaiden mukaan tullut vastaan internetissa ja sosiaalisessa
mediassa, minka vuoksi joitakin asiakkaita tuli ihmettelemaan autoa iltapaivasta. Tallaisia
asiakkaita on paljon useammin juuri lauantaisin, kun asiakkailla itsellaankin on vapaata - mo-

nelle ymmarrettavasti on hankalaa lahtea toista katselemaan autoja kesken arjen.

Aamupaiva oli jokseenkin rauhallinen, mutta noin kello 12-15 valilla paikalla kavi suhteellisen
monta ihmettelijaa, kaikki tyosuhdeautoilijoita. Kerroin heille parhaani mukaan Explorerista,
ja annoin kayntikorttini ja sita mukaa yhteystietoni asiakkaille mukaan, jotta sopivassa vai-

heessa voin auttaa heita koeajon merkeissa.

Viikkoanalyysi

Viikon alussa valitsin teemaksi myyntitekniikat sen vuoksi, etta koen olevani aivan myyn-
tiurani alussa, mika pitaakin paikkansa. Pelkastaan omassa tyoymparistossani on kollegoita,
jotka ovat olleet alalla vuosia. Esimerkiksi myyntipaallikkomme, seka kaksi Ford-kollegaani
ovat olleet alalla jo 2000-luvun alusta asti, eli suunnilleen yhta kauan kuin itse olen ollut ole-
massa. Moni itselle haastava tehtava lienee kokeneemmille kollegoille niin arkisia, ettei eri-
tyiselle keskittymiselle ole tarvetta. Uskon etta moni kaytannon asia tulee jossain vaiheessa
niin automaattisesti, etta aivokapasiteettia arjessa vapautuu entista enemman itse tyon hal-

linnointiin ja asiakkaiden palveluun - nyt kaikelle on annettava yhta lailla tilaa ajatuksissa.

Myyntitekniikoita ei minulle missaan vaiheessa toissa Autoliike X:ssa aloitettuani kayty lapi,
vaan itselle jai sellainen kuva, etta tarkeimpana olisi itse tuotetietous. Mistaan erilaisista tek-
niikoista ei ollut puhettakaan, vaan kaytannossa ensimmaiset kaksi kuukautta toissa harjoitte-

lin vanhempien kollegoiden tyoskentelya seuraamalla kaytannon asioita muun muassa
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Automasteriin ja GT-X:aan liittyen, itseopiskellen samalla tuotteistamme maahantuojiemme

sivujen kautta.

Pidin mielenkiintoisena Panu Hamarin sanoja hanen kirjoittamassaan Myynnin kasikirjassa,
silla hanen mukaansa myyjana myyntityossa aloitetaan jonkin systeemin mukaisesti, mutta
josta aletaan lahes heti poistamaan toimintatapoja, jotka eivat palvele omaa tyylia myyda
(Hamari 2013, 12). Itsellani kun ei ollut mitaan tekniikkaa mista lahtea kehittamaan, olen hy-
vin pitkalti palvellut asiakkaita niin kuin toivoisin itseani palveltavan - otan kontaktin asiak-
kaaseen, pyrin selvittamaan mihin tarkoitukseen han palveluamme tarvitsee, ja sitten tarjoan
hanelle mielestani parhaita vaihtoehtoja. Tahan toki tarvitaan hyvaa tuotetietoutta, mutta
mielessani ei ole ollut minkaanlaista tiettya myyntitekniikkaa. Hamari (2013, 28) kokoaa kasi-
kirjassaan hyvin eri myyntiargumentoinnin tekniikoita, joista ei itsellani ollut mitaan tietoa
toita tehdessani. Han listaa muun muassa etutekniikan, hyvan ja huonon laadun tekniikat,
seka tarinatekniikan, jotka kaikki ovat erilaisia tekniikoita myyntikeskustelussa asiakkaan
kanssa parjaamiseen. Etutekniikassa keskitytaan tuotteen tai palvelun asiakkaalle tuottamaan
hyotyyn, tarinatekniikassa tunteisiin vetoavien tarinoiden kautta kaytannossa muuten samaan
asiaan, seka laatutekniikoissa joko oman tuotteen tai palvelun hyviin puoliin, tai vastaavasti

asiakkaan talla hetkella kayttaman tuotteen tai palvelun huonoihin puoliin.

Kun tekniikoita talla tavalla nakee auki kirjoitettuna, huomaan itsekin kayttavani alitajuisesti
vain tietynlaisia tekniikoita, ja jattavani muita vahemmalle. Nama valinnat kumpuavat suo-
raan siita, mita itse ajattelen tekniikoista, eli millaan todistetulla tiedolla ei tassa ole ollut
sijaa. Itse kaytan etutekniikkaa paljon, silla selvitettyani asiakkaan tarpeet tahdon erityisesti
alleviivata sita, milla tavoin ja miksi hanelle tarjoamani auto tai lisapalvelu sopii juuri niihin
tarpeisiin. Huonon laadun tekniikkaa taas pidan mauttomana - toki puutteita verrattuna asiak-
kaan tarpeisiin saatan tuoda esille nykyisesta ajoneuvosta, jotta tarve autonvaihdolle saadaan
myytya paremmin, mutten veisi sita koskaan haukkumisen puolelle. Tarinatekniikkaa taas pi-
dan hankalana kaytannossa - moni asiakas tuntuu olevan kiireessa, tai toivoo muuten tasmalli-
sia vastauksia. Tassakin on toki luettava asiakasta, kaikki eivat missaan nimessa mene samaan

muottiin.

Itse viikko oli todella hiljainen silta kannalta, etta olisin paassyt mitaan teoriaa hyodynta-
maan. Siksi en sita ottanutkaan kesken viikkoa mukaan, vaan jatin tarkasteltavaksi tanne. Vii-
kon hiljaisuus myyntikeskusteluiden osalta muistuttaa kuitenkin siita, miten tarkeaa pitkajan-
teisyys talla alalla on, silla palveltuja asiakkaita oli kuitenkin useampi paivassa, tarjouksia on
tehty seka koeajoja jarjestetty. Kaikkien naiden asiakkaiden kanssa on tarkoitus paasta lo-

pulta keskustelemaan itse ostopaatoksesta, ja kysymaan kauppaa.
3.4 Viikko 4: Perehdytys

Viikkosuunnitelma
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Tavoitteeni viikolle nelja on paasta pohtimaan kehittymistani siihen verrattuna, etta kaytan-
nossa perehdytys tyohon minulta puuttui. Keskityn myos siihen, millaisissa asioissa autan noin
kuukausi sitten toimipisteessamme uusien autojen puolella aloittanutta kollegaani, silla joka
viikko tahan mennessa olen auttanut hanta joissakin kaytannon asioissa. Han on ollut auto-
alalla pitkaan, kaytannossa koko tyouransa, eli yhta lailla kokenut alalla kuin toimipistees-

samme toimivat kollegani, jotka vuoden alussa minua opettivat kaytannon asioihin mukaan.

Oma perehdytykseni oli siis hyvin minimaalista, silla toimipisteessamme ei tyoskentele ke-
taan, jonka tyotehtaviin kuuluisi perehdyttaminen tyotehtaviin, tai yrityksen toimintaan ylei-
sesti. Kun aloitin tyoni tammikuun alussa 2024, silloinen myyntipaallikkomme lopetti tehtavis-
saan kahden paivan kuluttua aloituksestani, eli han ei ehtinyt tehda muuta kuin tilata tyo-
vaatteeni ja varmistaa etta tyotietokoneeni oli toiminnassa. Monia tunnuksia erinaisiin por-
taaleihin, maahantuojien intranetteihin, pankkien myyjapalveluihin seka muiden sidosryh-
mien, kuten esimerkiksi kuljetuspalveluiden sivuille odotettiin viela paivia. Joissakin tapauk-
sissa en viikkoihin tiennyt, ettei minulla ollut tunnuksia tai kayttooikeuksia johonkin, silla en
ollut viela tarvinnut niita, eli it-puolikaan ei ollut valmis siihen, etta pisteessa aloitti uusi
tyontekija. Monesti minun piti itse olla yhteydessa jonkinlaisiin paallikoihin tai asiakaspalve-
luun joko sisaisesti, tai itse naiden palveluiden puolella, jotta tunnukset avattiin. Ei siis vai-
kuta silta, etta uusien myyjien tietoja valitettaisiin mitenkaan keskitetysti sidosryhmille, joka
toki tehostaisi merkittavasti uuden myyjan aloitusta, kun naita ei tarvitse odotella tai ihme-

tella kun niita jo tarvittaisiin.
Maanantai 9.12.2024

Keskityin tanaan mahdollisimman paljon omien asiakkaideni kontaktointiin, eli olin yhtey-
dessa asiakkaisiin, joille parin viikon aikana olen tehnyt tarjouksia, tai jarjestanyt koeajoja.
Olen huomannut yha useamman asiakkaan haviavan tarjouksen teon jalkeen, vaikka tarjous-
ten teossa en ole muuttanut mitaan - pelkaan pahoin, etta vuodenajalla ja joulun lahestymi-
sella saattaa olla oma vaikutuksensa. Tasta huolimatta on vain jatkettava samaan malliin, pi-

dettava asiakkaista tiukasti kiinni ja palveltava uudet asiakkaat mahdollisimman hyvin.

Iltapaivalla luovutin yhden koeajon, ja palvelin pari lattia-asiakasta. Toisten kanssa sovittiin
ensi viikolla pitavamme yhteytta koeajoa varten, ja toiselta otin vaihtoautosta tiedot tar-

jousta varten.

Paivan mittaan yritin myos kirjata syksylla myymaani autoa maahantuonnin jarjestelmassa
myydyksi, ja asiakastietoja sinne. Tama tuotti hankaluuksia, silla jarjestelma ei ole kaikista
intuitiivisin, ja opin vasta tanaan, etta kaikkia tietoja, joita pyydetaan ei ole tarvetta lisata,
ja ilmeisesti myos joillakin myyjilla on tapana kirjata asioita eri tavalla. Tuo tapa saattaa olla

vaara maahantuonnin nakokulmasta, eli riippuen siita kenelta kysyy, saattaa kirjaus menna
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oikein tai vaarin. Tama on taas tarkea saada kuntoon, jotta maahantuonti maksaa autoille tu-

kia oikein, joita on jo siis kaytetty kaupan tekoa varten.

Taistelin myos eraan pankin jarjestelman kanssa, silla jo allekirjoitetussa sopimuksessa oli vir-
heellista tietoa. Tama muistuttaa itselle taas sita kuinka tarkeaa on kayda sopimukset lapi
huolellisesti ennen niiden lahettamista, mutta toisaalta pidan ikavana myos sita, ettei jarjes-
telmien logiikkaan voi luottaa. Taman kaupan kanssa oli jo viime viikolla ongelmia, silla Auto-
master ei esimerkiksi tulostanut sopimukselle tietoja, jotka Automasterille oli kuitenkin kir-
jattu, ja jotka sen pitaisi sielta automaattisesti tulostaa. Keskittya pitaa siis ilmeisesti seka
tietoja alun perin kirjatessa, mutta myos siina vaiheessa, kun koneen pitaisi tuoda tietoja

kaupan teon mukana eteenpain, se saattaa siina ilmeisesti epaonnistua.
Tiistai 10.12.2024

Olen nyt ajan tasalla omien asiakkaitteni kanssa. Poistin tanaan viimein Automasterille, ja si-
ten tehtavalistalleni jaaneita asiakkaita, jotka eivat ole vastanneet yhteydenottoihini sahko-
postitse, puhelimitse tai viestitse. Nain on vain tehtava, silla muuten paivasta kuluu turhaan
aikaa asiakkaisiin, jotka eivat todella kaipaa palvelua, tai joille asia ei enaa ole ajankohtai-
nen. Tassa itsellani on kehittamista, silla mieluiten en poistaisi kokonaan asiakkaita, jotka ei-
vat suoraan ole sanoneet ’ei’, mutta nain on toimittava, jotta paivan aikana saa tehtya to-

dennakoisesti tuottavampia asioita.

Paivan mittaan omien tehtavien hoidon lisaksi soitin Fordin soittolistalta tyosuhdeautoilijoita
lapi, ja sain muutaman kontaktin, joille asia voisi jo vuodenvaihteen jalkeen olla ajankohtai-

nen. Tein itselleni jatkotehtavat tammi- tai helmikuulle.

Iltapaivalla valmistelin luovutukseen auton, jonka myin jo syyskuussa. Asiakas vaihtoi yksityis-
leasinginsa uuteen, vastaavanlaiseen mutta paivitettyyn autoon. Selvisi kuitenkin, etta vaikka
olin varannut luovutustilan talle paivalle jo lahes kolme kuukautta sitten, ja tarkan ajan jo
viikkoja sitten, oli uusi kollegani onnistunut varaamaan asiakkaansa kanssa luovutuksen sa-
maan tilaan samaan aikaan - hanta ei ole perehdytetty luovutusprosessiin kaytannossa miten-
kaan. Koetin auttaa hanta luovutuskalenterin kaytossa, mutta hanta ei oltu edes lisatty sen
kayttajaksi, vaikka han on tyoskennellyt meilla myyjana jo kuukauden. Tama nostetaan talla

viikolla viela esille, jotta saisimme kaikkien kollegoiden yhteiselon mahdollisimman sulavaksi.
Keskiviikko 11.12.2024

Aamu lahti kayntiin logistisilla toimilla - latauspisteemme oli jalleen taynna, eli autoja piti
siirrella kattoparkkiin, pois tielta. Taman jalkeen paikalle saapuikin paivan koeajoasiakkaani,

jonka laitoin kokeilemaan EV3:a - tama oli yksi monesta etukateen kyseisesta autosta
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kyselleista. Autosta jai miellyttava kuva, mutta asiakas ei ollut kiireessa, sovimme uudesta

koeajosta sulemmilla keleilla.

Samalla kun tama asiakas lahti ajoon, otin eilen koeajolle lahteneen asiakkaani vastaan, ja
kavimme keskustelua autosta. Han olisi kiinnostunut ostamaan juuri sita esittelyautoa, jolla
ajoi, mutta joitakin kaytannon asioita, kuten talvirenkaita ja lisavarusteita pitaa viela miet-
tia. Autoon on laitettu jo talvirenkaat, ja nyt niilla on koeajokin tehty, mutta asiakas tahtoisi
toiset. Emme kuitenkaan voi enaa myyda naita renkaita uusina, eli tasta tulee neuvottelun
paikka - tahankaan ei saatu tanaan paatosta, silla asiakkaan oli lahdettava, mutta kyseltyani

hanen toivomistaan lisavarusteista laitoin hanelle viela viestin siita, etta asia on hoidossa.

Loppupaivan tein soittoja Fordin soittolistasta, ja sain muutaman asiakkaan kanssa sovittua
uudesta yhteydenotosta vuodenvaihteen jalkeen, tai kevattalvella. Tata listaa lapi kaydessa
ei koskaan tieda kuinka lahella autonvaihto asiakkaalla on, eli joskus saattaa saada asiakkaan
kaymaan jo seuraavalla viikolla, toisinaan jatkotehtava tulee vuoden paahan. Nappasin myos
Fordin jarjestelmasta kaksi koeajoliidia hoitaakseni, sovimme naista toisen koeajon tammi-

kuulle ja toisen jo lauantaille.

Torstai 12.12.2024

Keskityin jalleen omien tarjousteni lapikayntiin, enka meinannut tanaankaan saada ketaan ta-
voitettua. Tuntuu etta joulun lahestyminen hidastaa ihmisten kanssa kommunikointia jo mer-

kittavasti - toivon mukaan jotain alkaa viela tapahtumaan.

Pidimme viikkopalaverin poikkeuksellisesti tanaan, ja se oli talla kertaa nopea lapikaynti - ka-
vimme hieman onnistumisia ja tekemista lapi, seka lahestyvia lomia ja vapaita. Ilmeisesti
paasen viettamaan jonkinnakoista joululomaa, mita olenkin toivonut. Sain paivan aikana yh-
den uuden tarjouksen tehtya yksityisasiakkaalle, joka pyysi kilpailevaa tarjousta jo saamal-

leen. Toista tarjousta paivitin, mutta senkaan kanssa ei tanaan paasty etenemaan.

Ihmeteltiin myos yhdessa kollegoiden ja myyntipaallikon kanssa niin palaverissa, kuin myo-
hemmin keskenamme, kuinka haastavalta tukitoimintojemme toimiminen tuntuu. Autoja la-
hetetaan meille satamasta tyhjalla polttoainetankilla, vaikka palvelusta maksetaan, ja oma
varustelijamme tuntuu tekevan luovutukseen menevat automme oman kalenterinsa mukaan,
kun hanen pitaisi kalenteroida omat tekemisensa meidan tarpeittemme mukaan. Varsinkin ta-
lon omiin toimintoihin olisi hyva saada jokin jarki, silla kokeneemmat kolleganikaan eivat
tunnu olevan aivan perilla siita mika oikea toimintatapa on. Naita otamme toki parhaamme

mukaan esille esimerkiksi viikkopalavereissa, jotta arjesta saataisiin vahitellen toimivampi.

Viikkoanalyysi
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Viikon alussa pohdin, etta tuleekohan taman viikon etukateen paattamani teema nakymaan
yhta huonosti arjessa kuin viime viikon, mutta nain ei kaynyt. Arki ainakin meidan pistees-
samme tuntuu olevan niin kiireista, etta kaytannossa monia asioita opetellaan sita mukaa kun
niita tehdaan, eika perinteiselle perehdytykselle ole aikaa tai resursseja. Tama nakyy omassa
tekemisessani jatkuvasti, silla kun asioihin ei ole viela rutiinia, vaatii tiettyjen toimintojen ja
toimintamallien mukaan toimiminen esimerkiksi luovutusten suhteen kyselya kollegoilta, jotta
asiat hoituvat oikein. Rehellisyyden nimissa on sanottava, etta tama ei johdu meidan pistees-
tamme, vaan tilanne koko konsernilla on taloudellisesti sellainen, ettei se todennakoisesti
mahdollista kouluttajien palkkaamista, tai jo olemassa olevien tyontekijoiden kouluttamista
myos tallaisiin tehtaviin. Sita on mahdoton toki sanoa tuottaisiko tama pitkalla aikavalilla pa-
rempia tuloksia, mutta ainakin tyontekijoiden luulisi olevan tehokkaampia lyhyemman ajan

kuluttua aloittamisesta yrityksessa.

Pyrin itse toki auttamaan uudempaa kollegaamme my0s siina missa pystyn, silla vaikka han on
jo ollut alalla pidempaan, ovat jarjestelmamme ja toimintatapamme monella tapaa hanelle
uusia. Han aloitti taman kirjoittamishetkella hieman yli kaksi kuukautta sitten, ja tekeminen
kokemuksesta huolimatta on yha pitkalti samanlaista kuin itsellani pitkaan oli, eli on suhteel-
lisen ymmallaan monista, nyttemmin itsellenikin arkisista asioista pisteessamme. Naihin kuu-
luvat esimerkiksi varusteluun yhteydessa oleminen, logistiset toiminnot ja muu - eli pitkalti
tehtavat, jotka monessa ketjussa kuuluvat automyynnin assistenteille. Hanellekaan ei ole pe-
rehdytysta sen paremmin pidetty kuin minulle, silla vaikka meilla nykyaan myyntipaallikko on,
ei hanen aikansa riita koulutukseen. One-to-one-keskusteluja han pitaa myyjien ja itsensa va-
lilla, mutta naissa perehdytaan usein yksityiskohtaisempiin asioihin, myyntisuorituksiin tai yk-

sittaisiin kauppoihin.

Hyvana puolena pidan sita, etta montaa asiaa varten on kirjallisia ohjeita olemassa, jotka loy-
tyvat yrityksemme intranetista. Tuota kautta olen itsekin itseopiskellut arjen asioita, jottei
kaikkea tarvitsisi kysella kollegoilta jatkuvasti. Nama dokumentit eivat toki kata kaikkea, eika
kaikki ainakaan omalla kohdallani jaa paahan ennen kuin asioita paasee oikeasti tekemaan.
Naille ei myoskaan ole mitaan omaa koulutuskansiotaan tai vastaavaa, vaan ohjeet ovat usein
hieman ripoteltuna - juuri oikean asian loytaminen ei siis aina tapahdu aivan kaden kaan-
teessa. Esimerkiksi eri maahantuojien kampanjaohjeiden loytamista on kuitenkin helpotettu
tana syksyna, ne loytyvat lahtokohtaisesti kaikki koottuna intranetista. Tama helpottaa tyota,
silla eri merkeilla on lahes aina eri kampanjat, ja mallikohtaisiakin eroja usein on. Virheita
tapahtuu todella helposti, jos ei ulkoa muista juuri oikein, tai tarkista jokaisen tarjouksen
kohdalla, etta varmasti tekee oikeanlaiselle asiakkaalle oikealla kampanjalla tarjouksen.

Kampanjoilla on nimittain usein suhteellisen tarkat ehdot, joiden tulee tayttya.

Tata viikkoanalyysia kirjoittaessani luin muutamia eri perehdyttamisoppaita, ja tulin siihen

tulokseen, etta hyvin pitkalti perehdytykseni jai silhen mita esimerkiksi Maritta Joki,
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kirjassaan Henkilostoasiantuntijan kasikirja, kutsuu perehdyttamisen tukimateriaaliksi. Tahan
kuuluisi hanen mukaansa koota tietopaketti, jossa olisi muun muassa yritysta koskevaa aineis-
toa, tyoohjeita, seka henkiloston yhteystietoja (Joki 2024, 94). Itselleni ei yhtenaista tietopa-
kettiakaan ollut, vaan aloittaessani alkoi sahkopostiini ilmestya erinaisten sidosryhmiemme
linkkeja materiaaliin. Muistan aivan alussa varsinkin Fordin koulutusmateriaalit, seka pank-
kien lahettamat materiaalit. Nama olivat kummatkin kuitenkin pitkalti tuotetietoutta, ja
vaikka naissa kaytannon asioitakin kaytiin, tuntuivat ne osittain vanhentuneilta, osittain taas
lopulta hyoty naista jai pieneksi, kun kaytannon kokemusta ei ollut. Jos kokemusta myynti-
alalta, tai varsinkin automyynnista olisi jo ollut, olisi tarttumapintaa ollut enemman ja naita
materiaaleja olisi voinut paremmin yhdistaa kaytannon asioihin. Itselleni naista oli siina mie-

lessa hyotya, etten ennen naita edes tiennyt mita kollegoilta kysya.

Toivon mukaan tulevaisuudessa yrityksemme taloudellinen tilanne ja resurssit mahdollistavat
koulutuksen ja perehdytyksen tehtaviin tarkemmin, silla se tehostaisi varmasti uusien tyonte-
kijoiden tekemista heti alusta alkaen. Itsellani taysin alan ulkopuolisena meni noin kaksi kuu-
kautta paasta talon tavoille ja hankkia tuotetietamykseni sellaiselle tasolle, etta koin kykene-
vani aidosti antoisaan ja hiljalleen asiantuntevaankin keskusteluun asiakkaiden kanssa. Alalla
yritykselta toiselle siirtyvalle ei tietenkaan yhta yksityiskohtaista pakettia tarvittaisi, mutta
kuten uuden kollegamme kanssa on nahty, yritysten toimintatavoissa ja arjessa on niin suuria

eroja, etta jonkin tasoinen perehdytys olisi olennaista.

Perehdytys kun kuitenkin lahtokohtaisesti esihenkilon vastuulla on, tarvittaisiin joko paljon
kokonaisvaltaisempaa perehdytysta myyntipaallikkomme toimesta, tai esimerkiksi konsernille
kouluttaja, tai kouluttajia, jotka voisivat sitten kiertaa pisteita uusien tyontekijoiden aloitta-
essa. Talloin nama resurssit eivat olisi mihinkaan tiettyihin toimipisteisiin sidottuja, mutta uu-
det tyontekijat saataisiin paljon tehokkaammin itse tyohon kiinni, ja rekrytointiaikojen ulko-
puolella nama henkilot voisivat toimia esimerkiksi myynnin apulaisina, tehostaen entisestaan
yrityksen toimintaa. Kuten itsekin olen nahnyt tyon lomassa, vaihtuvuus alalla on niin suurta,
etta tallaisen toiminnan luulisi olevan pitkalla aikavalilla niin tehokkaampaa, kuin sitoutta-

vampaakin kuin pitkalti oman tekemisen nojaan jaaminen uudessa tehtavassa aloitettaessa.
3.5 Viikko 5: Palautuminen
Viikkosuunnitelma

Viikon viisi tavoitteena on kiinnittaa huomiota omaan jaksamiseen ja palautumiseen. Valitsin
taman teeman talle viikolle siksi, etta jaan lahes kahden viikon mittaiselle joululomalle 23.
paiva alkaen. Kayn toissa 28.12., seka 3.1. ensi vuoden puolella, mutten kirjoita naista mer-
kintoja. Pyrin kiireen keskella onnistumaan myos itsestani huolen pitamisessa - se on jaanyt

ehka hieman taka-alalle syksyn aikana. Myyntilukuni kun ovat laskeneet, ohjaa se itsea
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tekemaan enemman, mika taas tarkoittaa sita, ettei tauolle paivan aikana jaa niin hyvin ai-

kaa, ja tyoasiat pyorivat helposti mielessa viela tyoajan ulkopuolellakin.
Maanantai 16.12.2024

Tanaan paiva lahti liikkeelle tiedolla siita, etta kollegani oli palvellut lauantaisen asiakkaani
tarjoukseen asti. Tama tuli itselleni ikavana yllatyksena, silla olen taman asiakkaan kanssa la-
hes kahden kuukauden ajan kaynyt lapi eri vaihtoehtoja, ja kutsuinkin heidat katsomaan mie-
tittya mallia viikonloppuna. Heidan oli tarkoitus tulla vain katsomaan autoa, mutta ilmeisesti
kollegani oli tehnyt tayden tyon asiakkaiden kanssa - nahtavaksi jaa meniko parin kuukauden
suhteen yllapito nyt omalla tavallaan hukkaan, kun olin itse juuri tuolloin poissa. Mitaan yksi-
selitteista toimintatapaa tallaisiin tilanteisiin ei ole, vaan nama ovat aina tapauskohtaisia -
urani on vain ollut niin lyhyt, ettei vastaavia tilanteita ole noussut vastaan. Sovimme hyvaksi
lahtokohtaiseksi toimintatavaksi sen, etta se, kuka tietysta autosta on tehnyt tarjouksen, jat-
kaa asiakkaan kanssa tuon tiimoilta. Jos siis esimerkiksi kollegani kanssa X-merkkisesta au-
tosta kauppaa tehnyt asiakas teettaa minulla toita Y-merkkisen auton kanssa, palvelen hanet

tuon tiimoilta.

Sain vapaalla ollessani iloisemman viestin - perjantaina poissa ollessani asiakkaani, joka oli
kaynyt koeajolla, teki tilauksen - sain siis kaupan. Itseopiskellen tein Kian jarjestelmassa teh-
dastilauksen toivotusta autosta, ja jaamme odottamaan tata. Auto tulee olemaan Suomessa

vasta kevaalla.

Iltapaivalla tyosuhdeautoilija-asiakkaani tuli auton luovutukseen - tyosuhdeautojen luovutus
on siita suoraviivaista, etta paperitoita ei juuri ole. Asiakkaan kanssa kaydaan leasingyrityksen
lahettama luovutuslomake lapi, auto luovutetaan normaalisti, ja lomakkeeseen otetaan nimi.
Sitten tuo lomake lahetetaan parin muun paperin kanssa leasingyhtiolle. Tama kavi helposti,
ja paasin perehtymaan asiakkaitteni kontaktointiin. Ylimaaraiseen selvittelyyn varaosapuo-
lella kului tanaan harmillisen paljon aikaa, enka saanut kaikkia asiakkaita kontaktoitua, joihin
olin ajatellut olevani yhteydessa - toivon mukaan huomenna saan enemman asiakkaita kiinni.
Tuntuu, ettei toista viitsisi olla hetkeakaan poissa, jotta kaupat eivat mene sivu suun, mutta

jossakin vaiheessa tietokone on vain laitettava kiinni.
Tiistai 17.12.2024

Paiva alkoi heti varaamallani koeajolla, jonka liikkeellelahto kesti kuitenkin kauemmin kuin
olin ajatellut. Kavimme myo0s muita autoja hieman lapi ennen koeajon alkua, ja lopulta koe-
ajolle lahtoon kuluikin yli puoli tuntia. Tama jatti vain vahan aikaa valmistautua luovutuk-

seeni, joka oli tunti vuoroni alkamisen jalkeen.
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Itse luovutus meni mukavasti, mutta asiakkaalta kahden vaihtoauton tullessa molemmista oli
ehtinyt velka menna vanhaksi, eli velan maara muuttua kauppasopimuksen solmimisen jal-
keen. Kaikki paperit, seka rahoitussopimus jouduttiin siis tekemaan uudelleen, silla en ollut
huomannut tata etukateen. Voisin helpottaa elamaani tekemalla kaiken kattavan muistilistan
paria paivaa ennen luovutusta tehtavista asioista - olen tehnyt itselleni ohjeet luovutuspaivaa

varten, mutta nain tallaisetkin lisatyot estyisivat.

Loppupaivan aikana olin yhteydessa asiakkaisiini, ja paivitin paria tarjousta. Havisin pari
kauppaa, ja pari uutta tyosuhdeautotarjousta lahti eteenpain. Sain yhden autotilauksen lea-
singyhtiolta, jonka kanssa tyot on aloitettu jo kuukausia sitten. Tama kauppa eteni aina jon-
kin soittolistan kylmasoitosta koeajoon, ja siita tarjouksen kautta kauppaan. Prosessin aikana

kaytiin muutamaakin eri vaihtoehtoa eri merkeilta lapi.

Paivan paatteeksi vein uuden halliautomme, josta aiemmin paivalla otin valokuvat nettisivuil-
lemme, sopivalle paikalle hallissa ja kytkin sen yllapitolaturiin kiinni. Nain auton akku ei
paase tyhjenemaan, vaikka virrat ovat kaytannossa aina paalla. Autolle tarvitsee tehda viela
avaimenperat seka hintalappu, usein autot tuodaan halliin parin myyjan voimin - joku kay ku-

vaamassa auton, ja joku toinen hoitaa nama asiat loppuun.

Keskiviikko 18.12.2024

Tanaan otin tehtavani kiinni, eli olen taas ajan tasalla kaikkien olemassa olevien asiakkaitteni
kanssa. Soitin jalkisoiton maanantain asiakkaalle, jolle luovutin auton, eli kyselin kuulumisia

ja varmistin jos olisin voinut olla viela avuksi jotenkin.

Viikkopalaveri pidettiin poikkeuksellisesti tanaan, ja keskiossa olivat tarjoukset. Tarjouksia on
tehtava, jotta niista kertyvasta massasta tulee lopulta kauppoja. Olen tasta samaa mielta,
mutta koetan olla tekematta tarjouksia vain niiden tekemisen vuoksi, jotta voin keskittya laa-
dukkaiden tarjousten tekoon potentiaalisille asiakkaille. Nahtavaksi jaa tullaanko naita seu-
raamaan pikkutarkasti kuten nyt, kun ensi vuonna provisioehtomme muuttuvat, vai vaikut-
taako se tahan. Myos soittolistojen tarkeytta, ja uusasiakashankintaa painotettiin - se on toki

niin johdolle kuin meille myyjille tarkeaa.

Loppupaivasta laitoin Automasterille tilaussopimuksen eilen saamastani vahvistetusta tyosuh-
deautokaupasta, ja sain tehtya rahoitushakemuksen seka kaupat toisestakin autosta. Nama
asiakkaat olivat alun perin kaymassa liikkeessamme, kutsuin heidat viela uudelleen viime

torstaina koeajolle, ja nyt sopivan auton loydyttya solmimme kaupat.

Torstai 19.12.2024

Aloitin paivan jalleen talle paivalle Automasterilla merkitsemieni tehtavien parissa, eli olin

aamupaivasta yhteydessa omiin asiakkaisiini varmistaen voisinko olla viela avuksi ennen
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joululomaani. Tilasin myos eilen myymalleni autolle kyydin - omassa varastossamme ei tal-
laista ollut, mutta juuri oikea yksilo loytyi Automaan varastosta. Teemme usein yhteistyota
kilpailijoiden kanssa siina mielessa, etta jos asiakkaalle juuri oikea auto loytyy muualta, pyy-
damme sita. Vastavuoroisesti autamme muita, jos meilla on jokin auto, jota he olisivat myy-
massa - puolin ja toisin toki vain silloin kun oman yrityksen myyjilla ei ole kauppaa auki au-
tosta. Sain myo0s soitettua joitakin puheluja soittolistalta, ja yhdelle lahetin suuntaa antavan
tarjouksen vaikkei viela ole edes varmaa sopiiko heidan yrityksensa autopolitiikkaan tarjoa-
mamme merkit. Talla kuitenkin saan kerrytettya omaa tarjouskantaani, ja siten toivon mu-

kaan mahdollisia asiakkaita.

Iltapaivalla kavimme ensi vuonna tulevia muutoksia lapi, provisiomalliimme tulee nimittain
muutoksia. Tama heratti keskustelua koko myynnin henkilokunnassa, ja naita asioita myynti-
paallikkomme kay viela ylemman johdon kanssa lapi - talla lailla paatoksiin voi koettaa vai-
kuttaa. Vajaa tunti ennen vuoroni loppua eras asiakkaistani tuli myos sovitusti katsomaan au-
touutuutta, jota meilla ei viela hanen aiemman kayntinsa aikaan ollut. En kuitenkaan saanut

tasta viela kauppaa kiinni, mutta uusi koeajo alustavasti sovittiin.
Perjantai 20.12.2024

Perjantai meni viimeistenkin tehtavien siivoamisessa, suljin tarjouksia asiakkailta, joilta en
ole hetkeen saanut vastauksia, ja paivitin paria. Lahetin myos yhden uuden tarjouksen, joka
asiakkaan mukaan kuulosti varteenotettavalta, han kay koeajolla lomani aikana ja palaa asi-

aan tammikuussa.

Talle paivalle olin varannut myos yhden koeajon tiistaina kayneen asiakkaani kanssa, mutta
eri autolle. Se meni hyvin, ja palaamme asiaan, kun leasingyhtiosta vastataan. Tein myos kay-
tannon tehtavia tanaan hintalapun muodossa, silla uudelle autollemme, jonka kuvasin talla

viikolla ei kukaan muu sellaista ollut ehtinyt tehda.
Viikkoanalyysi

Viikon aikana tuli nyt konkreettisesti huomattua asia, jonka kanssa olen jonkin verran paini-
nut, eli se, kuinka virittyneet aivoni jatkuvasti ovat pelkastaan tyota varten. Tama varmasti
helpottaa, kun tyohon tottuu, silla talla hetkella tuntuu yha hieman silta, etten todella kuulu
tyopaikalle. Luulen taman olevan luonnollista, silla tama ei johdu kollegoistani tai paallikos-
tamme, vaan yksinkertaisesti siita, etten ole ollut mukana nain suuressa organisaatiossa aikai-
semmin. Samalla taman tyon teko seka sidosryhmiin yhteydessa olo helpottuu, kun toistoa tu-

lee.

Tama kuitenkin tarkoittaa sita, etta aivojen on vaikea osata aidosti levata tyovuorojen va-

lissa. Minusta on hyvakin paasta paan sisalla sellaiseen paikkaan tyon suhteen, etta ajatukset
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pyorivat niiden ymparilla pitkin paivaa, silla silloin jo paivan aikana mahdollisesti saa omaan
tekemiseen uusia nakokulmia. Se kuitenkin heikentaa palautumista, silla koen itse huonoa
omaatuntoa kokonaisen ruokatauon pitamisesta, vaikkei kukaan siita mitaan sanoisi - kun

toita riittaa viela paivalle, on hankalaa mielessaan irtaantua puoleksi tunniksi niista.

Stressia arjessa kenties kaikista seikoista eniten aiheuttaa sihteeritoimintomme, ja se miten
vajavaisesti tieto liikkuu. Autoja luovutettaessa tai sisaan ostettaessa olemme talla hetkella
vain sahkopostin varassa, eika meilta loydy mitaan jarjestelmaa, jonka avulla tietaisi missa
minkakin auton suhteen ollaan menossa, onko kaikki varmasti hoidettu, vai pitaako jollekin
viela lahettaa jokin sahkoposti. Vanhemmille kollegoille nama toiminnot saattavat olla jo niin
itsestaanselvyyksia, etteivat ne vaadi suurempia ponnisteluita, mutta itsestani tuntuu, etta
jos tahtoisin olla kaikesta kaiken aikaa sataprosenttisen varma, pitaisi jokaisesta tekemastani
asiasta aloittaa muistion mittainen tarkistuslista, jotta voisin varmuudella sanoa miten tilanne
kehittyy.

Olen yrittanyt jonkin verran myos kirjoittaa siita, kuinka automyynnin arjessa aikaa kuluu yl-
lattavan paljon yhtakkia ilmestyviin ongelmiin, jolloin keskittyminen herpaantuu siita, mita
oli alun perin ajatellut tekevansa. Ongelmana tassa sen lisaksi, etta yksittaisten myyjien kes-
kittyminen esimerkiksi omien asiakkaiden kontaktointiin tai uusasiakashankintaan keskeytyy,
on myos se, etta kauempana olevat, suuremmat ongelmat jaavat helpommin huomaamatta,
mita enemman tallaisiin "tulipaloihin” keskitytaan (Oulasmaa & Pesonen 2024, 205). Toimi-
pisteessamme ei ole riittavasti resursseja naiden arkisten asioiden hoitoon, niin etta ne eivat
vaistamatta olisi ainakin osan ajasta myyjien omien tyotehtavien kanssa paallekkain, eli auto-
myynnin assistentille olisi oma paikkansa. Tuolloin myyjille jaisi enemman aikaa olennaiseen,

mika vastaavasti parantaisi tehokkuutta, kun tyonteon edellytykset muuten ovat kohdillaan.

Kaytannon asioiden tahmaisuuden lisaksi toki oma suoriutuminen aiheuttaa stressia, silla en
ole paassyt omiin tavoitteisiini. Tata pidan kuitenkin positiivisena stressina, silla mikaan ei ole
niin palkitsevaa tavoitteellisessa tekemisessa, kuin nimenomaan tavoitteisiin paasy tai niiden
ylittaminen. Palautuminen on toisaalta taman vuoksi hankalampaa, silla viikonloppuisinkin
mielessa saattaa pyoria tyonteko, jos viikolla itselleen asettamiin tavoitteisiin ei ole paassyt.
Oman paan sisalla asioiden pyoritteleminen toki helpottaa parhaiten toisten seurassa, minka
vuoksi oman jaksamisen rajoissa pyrin sosialisoitumaankin vapaa-ajalla, nakemaan ystavia ja

urheilemaan edes suhteellisen saannollisesti.
3.6 Viikko 6: Vuorovaikutustaidot
Viikkosuunnitelma

Viikolla kuusi, eli lomani jalkeisella viikolla pidan silmalla vuorovaikutustaitojani. Ne ovat ai-

van tekemisen keskiossa myyntityossa, minka takia onkin tarkeaa kiinnittaa huomiota siihen
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milla tasolla ne nyt ovat, seka mahdollisimman hyvin siihen miten ne ovat kehittyneet tyossa,
seka mita kehitettavaa viela loytyy. Ilman vuorovaikutustaitoja ei asiakkaiden kanssa paase
tarkeimpien asioiden ytimeen, silla automyynti on kuitenkin pitkalti ratkaisumyyntia. Tama
tarkoittaa sita, etta on syyta paasta aina tuntemaan asiakas ja hanen tarpeensa mahdollisim-

man hyvin.
Tiistai 7.1.2025

Kavin ennen tata tiistaita toissa 28. lauantaina, seka 3.1. perjantaina. Tana tiistaina edistin
muutamia liideja ja asiakkuuksia, jotka olin saanut lauantaina alkuun, ja aloitin toissakin te-
kemiseni raportoinnin paallikollemme. Tama johtuu siita, etta hitaan aloitukseni takia myyn-
tilukuni eivat ole toivotulla tasolla, minka vuoksi myyntipaallikkomme aloitti yhteisymmarryk-
sessa kanssani seurannan. Taman tavoitteena on se, etta tarkastelemme tekemisiani tarkem-
min, jotta onnistumisia saataisiin, silla tappiollinen tyontekija ei tietenkaan ole tyonantajalle
hyvaksi. Naen itse taman pelkastaan hyvana asiana, silla tavoitteeni on saada lisaa kauppaa ja

taako se, etta yritan parhaani niilla resursseilla mita minulla on.

Esimerkkina tasta raportoinnista, taman paivan paivakirjamerkinta on nyt tassa listattuna

muistiinpanojeni tapaan:

- 2 liidia Automasterilta kontaktoitu

- 1 liidi Kian jarjestelmasta, kontaktoitu

- Kaikille koeajot varattu

- 1 tilaussopimus tehty syksylla alkaneesta asiakkuudesta
- 18 omaan asiakkaaseen yhteys

- 2 tarjousta paivitetty asiakkaille

- 1 kokonaan uusi tarjous

- 1 puhelu vastaanotettu, siitakin tarjous leasingyhtioon

- 5 kylmasoittoa soittolistalta

Tama siis esimerkkina siita, mita tulen raportoimaan seurantajaksoni ajan, joka kestaa seu-
raavat kolme kuukautta. Pyrin talla paasemaan tekemiseni, ja siina mahdollisesti piileviin on-

gelmiin kasiksi viela sittenkin, kun paivakirjamerkintani ja opinnaytetyo ovat valmiita.
Keskiviikko 8.1.2025

Aamupaiva kului eilisen koeajoni palautumisen jalkeen koeajajan kanssa yksityisleasingia lapi
kayden, minka jalkeen oli viikkopalaverin aika. Kavimme lapi alkaneen vuoden tavoitteita, ja

sita, milla evain siihen tullaan paasemaan. Uudet merkit pisteessamme, etenkin Kia, tulevat
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toivon mukaan auttamaan volyymin kasvattamisessa, samoin kuin siirtyminen kohti sekamyyn-

tia - nyt kaikkia myyjia rohkaistaan myymaan kaikkia merkkeja, seka vaihtoautoja, sekaisin.

Iltapaivalla asiakas, jonka kanssa marraskuusta asti kauppaa on tehty, saapui allekirjoitta-
maan kauppasopimuksen. Taman tapaamisen aikana eilen sopimani koeajo meni sivu suun,
silla ajaja saapui etuajassa. Kollegani otti taman hoitaakseen, sille ei voi mitaan. Iltapaivasta
kavin myyntipaallikon kanssa tarjouksiani ja toimintatapojani Automasterin suhteen hieman
tarkemmin lapi, jotta keskityn varmasti olennaiseen, eli tuoreimpien tarjousten kontaktoin-

tiin ja asiakassuhteiden yllapitoon.
Torstai 9.1.2025

Kolmas paiva seurantaa myyntipaallikkomme kanssa alkoi, ja siirryimme nyt yksinkertaisem-
paan Excel-taulukkoon. Tassa taulukossa ovat vain yrityksen ja oman tekemiseni kannalta kes-
keisimmat asiat - liidit, asiakashankinta esimerkiksi soittolistojen kautta, tarjoukset, seka

kaupat. Naita seurataan viikkotasolla, jotta nahdaan, onko tavoitteisiin paasty.

Aamupaivalla keskityin omien asiakkaitteni kontaktointiin, ja sain muutaman tarjouksen teh-
tya. Vanha asiakas kesalta otti uudelleen yhteytta, mika oli mukava yllatys. Puolen paivan ai-
kaan oli maahantuonnin palaveri uuden mallin lanseeraukseen liittyen, joka tapahtuu taman
paivakirjan viimeisella viikolla. Siita odotetaan suurta asiakasvirtaa, joka on tarkoitus kaantaa

onnistuneiksi kaupoiksi.

Iltapaivalla sain otettua pariin liidiin yhteytta, ja laskin tarjouksia. Tuntuu, etta tanaan sai
tehtya oikeaa asiaa, ja tyomaara oli suhteellisen tasaista. Viela loppupaivasta soitin muuta-
man kylmapuhelun soittolistalta, ja palvelin ihan vuoroni lopussa lattia-asiakkaan, tasta yksi

koeajo lisaa lauantaille.
Perjantai 10.1.2025

Paiva meni tanaan hyvinkin flow-tilassa, sain paljon omia asiakkaita kontaktoitua, useamman
tarjouksen tehtya tai paivitettya, ja useampi asiakas tuntuu olevan lahella kauppoja. Nyt on
vain tehtava se, minka voi, jotta kaupat tehtaisiin juuri meidan valillamme. Sain myos vietya
loppuun tyosuhdeautokaupan, joka muiden taman viikkoisten kauppojen lailla alkoi jo marras-

kuussa.
Lauantai 11.1.2025

Olin talla viikolla lauantaivuorossa, vaihdoimme kollegani kanssa yhden lauantaivuoron kes-
kenamme, jotta ensi viikon vapaa-ajan suunnitelmani voivat tayttya. Tama kollegoiden kanssa
vuorojen vaihto on ainoa tapa jarjestella omia tekemisia, jos niin on tarpeen, silla myynti-

paallikko ei puutu vuoroihimme lahtokohtaisesti ollenkaan. Tasta poikkeuksena esimerkiksi
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tuo kahden viikon paasta oleva uuden mallin lanseeraus, jolloin lauantainakin pyritaan pita-

maan mahdollisimman hyvin myyjat toissa.

Tama lauantai meni aamupaivasta eteenpain hyvin nopeasti. Tyhjaa aikaa ei ollut kaytannossa
lainkaan, vaan koko paivan sai hoitaa koeajoja, niin omia, spontaanisti ilmestyneita asiak-
kaita, kuin kollegoiden, jotka eivat tanaan toissa olleet, asiakkaita. Odotin tarkoituksella,
etta liilkkeemme sulkee, jotta ehdin viela ylitoina lahettaa yhden tilaussopimuksen allekirjoi-

tettavaksi asiakkaalle, sain siis viela viikon loppuun yhden kaupan.

Viikkoanalyysi

Viikon teema, vuorovaikutustaidot, oli siina mielessa osuva valinta, etta paasin olemaan asi-
akkaiden kanssa enemman ja suoremmin tekemisissa talla viikolla, kuin aiempina viikkoina yh-
teensa. Lahes koko viikon tuntui silta, etta ihmiset ovat tosissaan autoasioidensa kanssa, ja
sain ihmisiin hyvin yhteytta. Monen asiakkaan kanssa paasin sille tasolle, etta kasvokkain ta-
paamisissa hymyilytti, eika tarvinnut puhua pelkkaa asiaa, ja asiakkaat vastailivat lahtokoh-
taisesti hyvin puhelimeen. Kuten myyntipaallikkonikin on sanonut, puhelin on tarkeimpia tyo-
kalujamme, ja minun on oltava samaa mielta - asiat ovat usein helpompia selittaa, keskustelu
tuntuu henkilokohtaisemmalta, ja sahkopostitse kenties pidemman viestiketjun vaativan asian

saa minuuteissa selvaksi.

Vuorovaikutus asiakkaiden kanssa on myos yksi suurimmista syista, etta ylipaansa hakeuduin
myyntitehtaviin. Pidan siita, etta paasen keskustelemaan erilaisten ihmisten kanssa, nake-
maan erilaisia nakemyksia, ja ratkomaan ongelmia, jotka kaikilla ovat hieman erilaisia. Tama
vaatii kuitenkin ennen kaikkea myos sopeutumistaitoa, eli juuri sita, etta kaikkien kanssa tu-
lee toimeen. On ymmarrettava, miten erilaisten ihmistyyppien kanssa on keskusteltava, ja
mukauduttava siihen. Parhaimmillaan tama tulisi kuitenkin tehtya niin, ettei oma persoona
karsi, vaan sen saa samanaikaisesti tuotua esille. Loysin naiden eri ihmistyyppien tunnistami-
seen hyvinkin perusteellisen kirjan Thomas Eriksonilta, joka kiteyttaa kuviossa 2 erilaiset

kayttaytymismallit hienosti.
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Kuvio 2: Kayttaytymismallit (Erikson 2014)

Erikson on kirjassaan avannut kaikkia eri kayttaytymismalleja muun muassa piirteiden avulla,
ja selittaa myos, miten he nakevat maailmaa. Esimerkiksi ”vihreat tyypit”, eli tassa taulu-
kossa vakaat henkilot, ovat arjessa se huomaamattomin, mutta samalla kenties yleisin tyyppi.
(Erikson 2014). Tallaiset henkilot saattavat olla liiallisuuksiinkin asti kiltteja, jotta muut pitai-
sivat heista, mutta toisaalta he eivat koskaan aiheuta ongelmia, ja pitavat siita, ettei ympa-
rilla ole turhaa dramaattisuutta. Naen itse Eriksonin kertomuksessa vihreista ihmisista paljon
itseani muutama vuosi sitten, joskin olen itse paassyt hieman jo pois siita, etta kaikkien pi-
taisi ehdottomasti pitaa minusta. En nae ylimaaraista vaivaa sen eteen, etta joka ikinen hen-
kilo pitaisi minusta ylitse muiden, mutten toki ole myoskaan kenellekaan tahattomasti ilkea.
Vihreiden henkiloiden kanssa on myos kenties helpointa kayda kauppaa, silla he ottavat tie-
don mielenkiinnolla sisaan, kysyvat vain kysymyksia, joilla on heille todella merkitysta, ja te-

kevat faktojen pohjalta jarkevia valintoja.

Muutkin naista kolmesta kayttaytymismallista ovat niin yleisia, etta jokaisen laisia ihmisia tu-
lee viikoittain toissa vastaan. Olen osannut mielestani jo kiitettavalla tasolla mukautua naihin
erilaisiin ihmisiin, mutta koen etta Eriksonin kirjan perinpohjaisuudesta voi aidosti olla hyotya
toki naiden ihmisten tunnistamisessa, mutta myos siind, kuinka keskustelut voi parhaiten eri-
laisten ihmisten kanssa kaantaa kaupallisiksi. Esimerkiksi vakaan ihmistyypin kanssa keskus-
telu tuntuu jo nykytilanteessa helpolta - stereotyyppisesti tallainen asiakas voisi olla kiinnos-

tunut perinteisesta polttomoottoriautosta, joka palvelee hanen ja mahdollisesti perheen
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tarpeita. Hanelle tarkeaa on henkilokohtainen yhteys myyjaan, eli todennakoisesti autojen
teknisten tietojen ja talvirenkaiden alennuksen sijaan paastaan juttelemaan omasta arjesta
ja henkilokohtaisista kokemuksista. Silloinkin kun tallaisen ihmisen kanssa vuorovaikutus
kaantyy itse kaupan tekoon, tuntuu se enemman epamuodolliselta, ja rennolta. Hallitsevan
ihmistyypin kanssa sen sijaan painvastoin tilanteet ovat usein stressaavia ja vaativat nopeaa
reagointia. Stereotyyppisesti tallainen asiakas on todennakoisesti kilpailuttamassa tarjouksia
eri liikkeiden valilla, ja tahtoo mahdollisimman tehokkaasti itselleen parhaan ja edukkaim-
man vaihtoehdon. Tallaista ihmista ei kiinnosta ystavystyminen myyjan kanssa, vaan kaupan
nopea hoito alusta loppuun. Kun tunnistan tallaisen asiakkaan, vien yleensa tarjouksen jo
alusta alkaen myyntipaallikkomme tarkasteltavaksi, jotta asiakkaalle saadaan mahdollisim-
man hyva tarjous ja nopea vastaus. Tarkeaa on sitouttaa asiakas meihin, jotta asiakas saa-
daan tehokkaasti palveltua, eika kauppa mene liikkeiden valiseksi huutokilpailuksi kuluttaen

kaikkien resursseja.
3.7 Viikko 7: Palkitseminen
Viikkosuunnitelma

Viikon aiheena on palkitseminen, eli pyrin pohtimaan motivaatiotani, seka tyontekoani provi-
sion kantilta. Loppujen lopuksi, toissa kaydaan vahintaankin osittain sen vuoksi, etta siita tie-
naa elannon. Hidas aloitukseni on nakynyt seurannan aloituksen lisaksi myos palkkakuiteis-
sani, eika se toki itsea motivoi, jos palkka on alhainen, vaikka toita tekee parhaansa mukaan.
Provisioehtomme muuttuivat vuodenvaihteessa, eivatka muutokset ole olleet yhdenkaan kol-
legani mielesta parempaan suuntaan. Yritan siis tyon teon ohella kiinnittaa tavallista herkem-
min huomiota palkitsemiseen liittyviin keskusteluihin, joita tyopaikalla saattaa viikon aikana

syntya, tai aloittaa niita itse, mielipiteita keratakseni.
Maanantai 13.1.2025

Tanaan oli kiireinen paiva, silla olen sopinut samalle paivalle kahden auton luovutukset. Kum-
mallekin asiakkaalle tama oli sopivin paiva, ja olen parina kertana aiemminkin tehnyt nain.
Ensimmainen luovutus oli kello 10, mutta aikaa kului myos siihen, etta hain taman kauempaa
saapuneen asiakkaan rautatieasemalta. Nain en ole ennen toiminut, mutta tama saattoi pai-
vaa sulavammin eteenpain. Luovutuksessa asiakas kysyi muutamankin kysymyksen, joihin en
ollut osannut varautua, tama kun oli ensimmainen lava-auto, jonka luovutin. Hyotyautopuolen
kollegani sanoi, ettei sen luovutus sen monimutkaisempaa ole, mutta toki kaikki asiakkaatkin

ovat erilaisia.

Luovutusten valissa ehdin soittaa parille asiakkaalleni, joiden kanssa kaupankaynti on aktii-
vista, toiselle haettiin rahoitusta ja toiselle paivitin tarjouksen, ja tein vertailun vuoksi toi-

sen. Sitten alkoi paivan toinen luovutus, kahden jalkeen. Tama oli miellyttava luovutus,
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asiakkaiden kanssa sai olla rennosti, ja jutella kuin ei asiakaspalvelutilanteessa oltaisikaan
koko aikaa. Tietenkin tarkeat asiat kaytiin lapi tarkasti, mutta tietty rentous oli mahdollista
pitaa koko luovutuksen ajan lasna. Taman jalkeen ehdin viela olla toiseen asiakkaaseeni yh-
teydessa, ja tehda tarjouksen, josta todennakoisesti ei valitettavasti tule kauppaa - tarpeeksi

edullista autoa ei enaa loydy varastosta.

Tiistai 14.1.2025

Tyopaivani oli tanaan melko rauhallinen viime paiviin verrattuna. Yritin ottaa mahdollisimman
moneen omaan asiakkaaseeni yhteytta, mutta tanaan kovinkaan moni ei vastannut. Sain pari
uutta liidia hoitoon, ja jopa yksi soittolistalta tavoittamani asiakas tahtoi tarjouksen - nain ei
lahellekaan joka kerta tapahdu. Annoin yhden lauantaina sovitun koeajon ajoon, ja tapasin
yhden asiakkaani, jonka kanssa olimme tahan asti keskustelleet vain sahkopostitse. Jouduin
myos jaamaan hieman ylitoihin, silla vain vajaata kymmenta minuuttia ennen vuoroni loppua
sain liidin, jonka otin hoitaakseni. Tein alustavan tarjouksen valmiiksi, ja pyrin myyntipaalli-

kon avulla lahettamaan sen heti aamulla asiakkaalle.

Keskiviikko 15.1.2025

Heti paivan alkuun kavelin myyntipaallikon puheille, ja teimme mahdollisimman hyvan tar-
jouksen eilen ennen lahtoani aloittamaani tapaukseen. Taman jalkeen hankkiuduin ajan ta-
salle paivan tekemisistani, ja suuntasin viikkopalaveriin. Kavimme hieman lapi sita, miten
vuosi on lahtenyt kayntiin, ja tulevia kampanjoita. Paivan mittaan soitin muutaman talla vii-
kolla aloitetun tapauksen lapi, ja sain tehtya kolme uutta tarjousta. Iltapaivan aikana sain
myos todennakoisesti yhden vaihtoautokaupan. Taman asiakkaan kanssa olen ollut tekemisissa
jo pitkaan, ja tarjonnut useaa eri ajoneuvoa. Olemme tehneet muutaman rahoitustieduste-
lunkin, ja nyt viimein nayttaa silta, etta Helsingin toimipisteestamme l0Oytyi sopiva auto. Va-
rasin hanelle eilen sinne koeajon, ja nyt sain lahettaa tilaussopimuksen allekirjoitettavaksi.

Annoin viela kaksi autoa koeajoon, ennen kuin paiva paattyi.

Torstai 16.1.2025

Aloitin paivan sahkopostien lapikaynnilla, minka jalkeen tarkastin Automasterin tarjousvali-
lehdelta jalleen tuoreimmat asiakkaat. Olen tassa kuussa alkanut priorisoimaan asiakkaita en-
tista enemman sen mukaan, kuinka kauan tarjouksen lahettamisesta on. Aiemminkin pidin
huolen siita, etta olen aktiivisesti heihin yhteydessa viimeistaan seuraavana paivana, mutta
olen nyt jattanyt "kylmemmat”, eli asiakkaat, jotka eivat vaikuta kovin kiinnostuneilta, taka-
alalle, jotta saan mahdollisimman paljon uusia liideja ja tarjouksia tehtya mahdollisesti ”kuu-
memmille”, eli todennakoisemmille asiakkaille. Muuta vaihtoehtoa ei ole, silla minun on saa-
tava volyymia tekemiseeni, jotta lopulta kauppatavoitteet tayttyisivat kappalemaarallisesti.

Sain vaihtelevalla menestyksella asiakkaisiini yhteyden, mutta sain kuitenkin tehtya myos
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muutaman uuden tarjouksen. Kavin myos kuvaamassa uuden esittelyautomme, jotta se saa-
daan myyntiin verkkosivuillemme, ja halliin esille. Ensi viikolla on juuri tuon mallin lansee-

raustilaisuus loppuviikosta, eli auto saapui juuri oikeaan aikaan.
Perjantai 17.1.2025

Viikon paatteeksi kavin pitkalti lapi tehtavia tyopoydaltani, ja suljin lopullisesti ne, jotka ovat
jaaneet sinne turhaan. Talla tarkoitan asiakkuuksia, joissa asiakas ei ole enaa vastannut tois-
tuvista, eri kanavia pitkin tehdyista yhteydenotoista huolimatta. Nama saadaan aina avattua
uudelleen, jos asiakas yhtakkia aktivoituu, mutta tallaisten tehtavien pitaminen tyopoydalla
laskee tehokkuutta huomattavasti, kun itsestakin tuntuu, etta tekemista on enemman. Tuol-
loin ei valttamatta saa kaikkea mahdollista energiaa suunnattua todennakoisempiin kauppoi-
hin. Saimme tanaan yhden merkin maahantuonnista lisatukea tiettyjen mallien kauppoja var-
ten, joten paivitin tarjouksia ja soittelin naille asiakkaille. Tuoreempiin tarjouksiin lisasin it-
selleni muistutuksen, etta tuo lisatuki on olemassa, jos asiakkaat ryhtyvat tinkimaan. Teimme

myos toimipisteen laajuisesti tyovaatetilauksen, tama tehdaan vuosittain.
Viikkoanalyysi

Viikon aikana en ehtinyt kovinkaan paljon keskittymaan itse palkitsemisen pohdintaan, silla
kaikki keskittyminen menee talla hetkella pitkalti itse tyon tekoon mahdollisimman tehok-
kaasti. Osana koko konsernin laajuisia saastotoimenpiteita kuitenkin vuodenvaihteessa myos
provisiomalliin tehtiin muutoksia, mika heratti myyjissa lahes pelkastaan negatiivisia tunteita.
Toimipisteesta, jossa itse tyoskentelen, ei ole yhtakaan myyjaa toistaiseksi lahtenyt, mutta
narkastysta muutos on toki herattanyt. Itse yritan lahtokohtaisesti tehda parhaani tuosta
muutoksesta riippumatta, silla olen urallani niin alkuvaiheessa, etta kaikki saatu kokemus on
tarkeaa. Sen lisaksi, jos myynti ei suju, tarkoittaa se provisiomallin yksityiskohdista riippu-
matta sita, etta palkka ei ole kovin korkealla tasolla. Jokainen kauppa mika on mahdollista
tehda, tehdaan, eli lahinna provisiopalkkaus tassa tyossa muistuttaa ja kannustaa lisamyyn-
tiin, eli asiakkaalle mahdollisesti hyodyllisten lisavarusteiden tai -palveluiden myyntiin. Tahan
kuuluvat esimerkiksi autoihin paikallisesti asennettavat varusteet, kuten vetokoukut, lisalam-
mittimet tai talvirenkaat, mutta myos huoltosopimukset, rengaspalvelut ja muu vastaava ar-

kea helpottava palvelu.

Palkitsemistapoja on useita, mutta niista automyyntiin vakiintunut paapaino on rahallisessa
palkitsemisessa. Provisiot ja bonukset ovat osana kuukausittaista tekemista, ja naiden lisaksi
yrityksessa, jossa itse tyoskentelen, on auto osana tyosuhde-etuja. Muita, muuten kuin suo-
raan rahassa mitattavia palkkioita olisivat esimerkiksi lomat, tyoympariston mukavuustekijat
seka aktiviteetit kollegoiden kanssa, kuten virkistaytymispaivat yhdessa. (Aamu Partners
2024.) Tuntuu, etta tyopaikallamme on suhteellisen hyva yhteishenki, ja jokapaivaisessa kes-

kustelussa seikka, joka usein nousee esille, on itse provisio- ja bonusmalliin turhautuminen.



47

Jarjestelmaan tehtiin jo vuodenvaihteessa muutoksia, ja tammi-helmikuun taitteessa uudel-
leen, ja nama ovat narkastyttaneet kollegoitani. Nyt, kun ollaan tilanteessa, jossa tyontekijat
pohtivat tyOopaikan tai alan vaihtoa rahallisen tilanteen takia, lienee turhaa pohtia muita pal-
kitsemiskeinoja - tyontekija ei virkistysilloilla tai taukotilan biljardipoydalla tee mitaan, jos
palkka ei riita elamiseen. Aiemmin syksylla, ennen provisiomallin muutosta nostimme kylla
pikkujoulujen muodossa kiinnostuksen tyoyhteison yhteisen tekemisen tiimoilta esille, mutta
ainakaan tamanhetkinen tilanne ei anna monelle aihetta tai valttamatta kiinnostustakaan aja-

tella moista.

Vaihtuvuus alalla, ja myos ketjussa, jossa itse tyoskentelen, on suhteellisen korkeaa. Ihmiset
vaihtavat alan sisalla tyopaikasta toiseen, eli sitoutuneisuutta ei valttamatta silla lailla auto-
alalla ole, kuin voisi olla. Tama puolestaan voi tehda tyosta osittain vahemman tehokasta,
kun aikaa menee aina paikkaa vaihdettaessa uuteen paikkaan tutustumiseen ja mahdollisesti
koulutukseen. On ymmarrettavaa, etta Autoliike X kokee tarvetta muokata provisiomallia si-
ten, ettei se olisi yhta raskas kulu, mutta era case Juhani Kauhasen kirjassa heratti huomioni -
eras autoalan yritys olikin paattanyt maksaa alan keskimaaraista tasoa 10 prosenttia parem-
paa palkkaa. Kun taman yrityksen kulurakennetta verrattiin muihin alan toimijoihin, joilla
palkkataso oli hieman matalampi, ei henkilostokustannuksissa kokonaisuudessaan ollut kay-
tannossa eroa (Kauhanen 2015, 111). Tata yhta esimerkkia ei tietenkaan voida pitaa ainoana
totuutena, mutta pitaisin tata ainakin itse pitkalla aikavalilla todennakoisesti parempana rat-
kaisuna, kuin palkkauksen heikentamisen. Ainakin nain ruohonjuuritasolta katsottuna vaikut-
taa silta, etta nykyinen provisiomalli aiheuttaa kollegoissa narkastysta ja turhautumisen tun-

teita, mika ei varmasti heijastu tyontekoon positiivisella tavalla.

3.8 Viikko 8: Tiimityoskentely

Viikkosuunnitelma

Paivakirjan viimeisella viikolla kiinnitan huomiota tiimityoskentelyyn, niin toimipisteemme si-
salla, kuin mahdollisuuksien mukaan sidosryhmiemme kanssa. Automyynti on yksilolaji, mutta
jotta kaikki saisivat tyonsa tehtya mahdollisimman asiakasystavallisesti ja tehokkaasti, on
terve tiimityoskentely tarpeen. Jos kaikki pitavat huolen ainoastaan itsestaan, arjesta tulee

hankalaa, ja erimielisyyksia toimintatavoista tulee varmasti.

Tiistai 21.1.2025

Tanaan oli perinteisesti viikkopalaverin aika, pureuduimme luovutuksiin johtaviin kaytantoihin
yhdessa varustelijamme kanssa, jotta pelisaannot saataisiin kaikille selkeiksi. Mielestani pala-
veri ei juuri tuottanut uusia nakokulmia tai tuonut uutta tietoa esille, mutta naita asioita on

aina hyva kerrata. Tama on erityisen tarkeaa nyt ja lahitulevaisuudessa, silla toimipisteemme

myyntivolyymin odotetaan kasvavan paljon tana vuonna, mika tarkoittaa sita, etta arjen on
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sujuttava. Muilta osin viikko lahti hitaasti kayntiin, tanaan luovutin viime viikolla Helsingin va-
rastosta myymani vaihtoauton, koetin saada yhteyden asiakkaisiin, joille viime viikolla tein
tarjouksia, ja soitin kymmenen kylmasoittoa, joista yksikaan ei johtanut jatkotoimenpiteisiin,
kuten tarjoukseen tai koeajovaraukseen. Liideja sain kasiteltavaksi yhden, joka ei sekaan

viela tanaan tuottanut mitaan.
Keskiviikko 22.1.2025

Tama paiva tuntui lahtevan hitaasti kayntiin, mutta lopulta tekemista riitti - eilen alkaneen
uuden kampanjan tiimoilta tuli eri kanavista useitakin liideja, joita sain itsekin hoitaakseni.
Hyvan esimerkin paivien erosta antaa se, etta eilen en saanut tehtya yhtakaan tarjousta, ta-
naan tein niita nelja. Kylmasoittojen teko jai tanaan todella vahalle, silla aikaa ei yksinkertai-
sesti aamupaivan jalkeen ollut - tahan kuitenkin kiinnitetaan huomiota niin paikallisesti, kuin
konsernitasollakin, silla soittolistojen seuraaminen on helppo tapa seurata asiakashankintaa.
Iltapaivalla palvelin viela asiakkaan, jonka kanssa eilen sovin kaksi koeajoa - heidan palvele-

misensa jatkuu viela tarjouksen teon muodossa.
Torstai 23.1.2025

Tanaan oli sinansa ikava paiva, etta paine saada kauppaa aikaiseksi tuntuu kasvavan, mutta
omista tekemisista huolimatta kaupat eivat ole lahempana. Kavin lapi lahiaikoina tekemiani
tarjouksia, ja monella on jonkinlainen mietinta kaynnissa, eivatka asiakkaat tunnu olevan val-
miita tekemaan nopeita paatoksia. Sain muutaman tarjouksen tehtya tai paivitettya, ja lahe-
tettya asiakkaille. Jarjestin myos kaksi koeajoa, joista toiselle sain tehda tarjouksen juuri
siita autosta, jolla han ajoi - odotan senkin kohdalla viela maahantuonnista lisatietoja, jotta

tarjouksesta saataisiin lisavarusteiden osalta juuri asiakkaan toiveita vastaava.
Perjantai 24.1.2025

Aamupaiva meni omien tehtavien lapikayntiin, seka koeajon jarjestamiseen. Koeajo oli kui-
tenkin kollegan asiakas, mutten jostain syysta ollut tata huomannut koeajoa hanelle varates-
sani. Autamme toisiamme tarvittaessa, mutta kollegani olisi ollut vapaana, eli kaytin aikaani
asiakkaaseen, jota en edes paase palvelemaan loppuun asti. Tama johtui uuden koeajojen va-
rausjarjestelman kayttoonotosta - nayttaa silta, etta se mielivaltaisesti merkitsee ajoja myy-
jille, jotka eivat niita ole millaan tapaa hyvaksyneet. Joudumme siis tehostetusti naiden
osalta kommunikoimaan keskenamme, jottei omaa tyoaikaa hukata ja asiakkaidenkin asiointia
hankaloiteta. Paivan mittaan sain palveltua eteenpain kolmea tai neljaa uudesta kampanjas-
tamme kiinnostuneita, kaksi heista koeajoi auton ja kahden kanssa aloitin vasta keskustelun.
Molemmille sain tehtya tarjouksen, mutta kumpikaan ei suostunut tekemaan kauppaa valitto-
masti - toivon mukaan huomenna saan viela nama asiakkaat kiinni, silla viikkoon ei ole mahtu-

nut yhtakaan kauppaa.
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Lauantai 25.1.2025

Tanaan on paivakirjamerkintojeni viimeinen paiva, ja samalla uuden mallin lanseeraustapah-
tuma. Tekemista riitti, en enaa puolessavalissa paivaa ehtinyt laskea, montako koeajoa jar-
jestin, ja sain muutaman tarjouksenkin tehtya. lhmisia kavi myos vain tarkastelemassa autoa
esittelytilassamme, ja kaikille heille jaoin kayntikorttini, ellen saanut heidan luvallaan lahet-
taa jo valmiiksi sahkopostia jatkotoimenpiteista. Kokonaisuudessaan paiva oli onnistunut,
mutta toisen merkin kampanjamallimme ehtivat loppua, eli niita en saa myytya asiakkaille,

joille tarjouksia on viela auki. Heille minun on koetettava tarjota jotakin muuta.
Viikkoanalyysi

Viikon teema tuli sinansa hyvin esille, seka testattua, silla maanantaina alkaneen kampanjan
tiimoilta tuli yhteistyota tehda toimipisteiden valillakin aktiivisesti. Lanseerasimme siis tiet-
tyja automalleja koskevan kampanjan, jonka myota niita sai markkinaan nahden todella edul-
lisesti. Kampanjamallit myytiin loppuun viikon aikana, ja vaikka omat asiakkaani hidastelivat
autojen kanssa, olin itsekin yhteydessa moneen eri toimipisteeseen selvittaakseni autojen ti-
lannetta. Autoja loytyi siis kautta maan monesta eri toimipisteestamme, ja kaikki saavat
myyda tuotteita muiden toimipisteiden varastoista. Tassa tulee kuitenkin olla yhteydessa nii-
hin toimipisteisiin, joissa autot sijaitsevat, silla inhimillisten virheiden takia autot saattavat
esimerkiksi olla viela myytavana internetissa, vaikka todellisuudessa ne olisi jo myyty. Myos
koeajojen jarjestaminen vaatii yhteydenottoa toimipisteeseen, jossa auto on ja ajo jarjestet-
taisiin, silla muuten voi syntya kiusallisia tilanteita. Tallainenkin talla viikolla nahtiin, kun toi-
sesta toimipisteesta oli meidan autollemme varattu koeajo, ja vaikka hanelle ilmoitettiin,
ettei tuo aika kay, hanen asiakkaansa silti saapui ”sovittuun” aikaan paikalle, ja tuohtui kun
auto ei ollut paikalla. Tallaiset kaytannon asiat ovat juuri ne, joissa yhteistyon on toimittava,

silla muutoin arki ei yksinkertaisesti suju.

Sanoisin, etta kaytannon asioiden kohdalla tiimityoskentely niin omassa toimipisteessamme,
kuin koko ketjun Suomen toimintojen osalta, on hyvalla mallilla. Tietenkin yksittaisia vaarin-
ymmarryksia ja ylilyonteja tulee, mutta kokonaisuudessaan arki toimii hyvin. Suurempana on-
gelmana pidan sita, etta joidenkin toimintojen kohdalla ei oikein olla varmoja siita, kenelle
tehtavat kuuluvat. Nailla tarkoitan nimenomaan asioita, jotka monessa autoalan yrityksessa
kuuluvat autosihteerin tehtaviin - esimerkiksi autojen siirtely ja esittelytilan huolenpito ovat
asioita, joiden on sovittu olevan yhteisia myyjien hoitamia asioita, mutta se kuka ne hoitaa,
on usein kysymysmerkki. Tyohon liittyvaa oman tekemisen ja ajan hallinnan tunnetta vahvis-
taa se, etta kaikki tyoyhteison jasenet ovat perilla yhteisista tavoitteista, seka niin omista
kuin muiden tehtavista. (Jarvinen 2008.) Toisinaan turhautumista tuottaa jo pelkastaan se,
etta naita tehtavia tulee tehtavaksi silloin, kun on ehtinyt rakentaa itselleen paivan aikatau-

lun ja agendan, jolloin aikataulu ja omat tekemiset saattavat vaistamatta muuttua. Toisaalta
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asiakkaat tulevat aina prioriteeteissa ensimmaisena, mutta tuolloin nama tukitehtavat jaavat
jonkun muun tehtavaksi, ja dominoefekti turhautumisessa ja siina, etta asioita jaa tekematta,
voimistuu. Jos ketjumme liikkeisiin ei aiota palkata automyynnin assistentteja, olisi meidan
saatava jonkinlaiset, tarkemmat pelisaannot tukitoimintojen hoitamiseen, silla talla hetkella
se rajoittuu siihen, etta joku hoitaa ne. Joillakin myyjilla on nimetyt, "omat” esittelyautot,
joista huoli on pidettava, mutta muutoin tuntuu, etta esittelyautojenkin huolenpito toimii
silla periaatteella, etta niita viimeiseksi ajattanut tai ajanut myyja hoitaa pesun ja latauksen
tai tankkauksen, jos ehtii ja muistaa. Sille, etta kaikki tukitoimia vaativat asiat jokainen

myyja kavisi paivittain lapi, ei yksinkertaisesti ole aikaa.

4  Yhteenveto ja pohdinta

Opinnaytetyon paivakirjaraportointivaihe oli itselleni antoisaa aikaa. Omalla tavallaan on
stressaavaa pitaa nainkin tarkasti itsestaan kirjaa, mutta toisaalta se mahdollisti itselleni sen,
mista koko tyossa on kysymys, eli oman tekemisen analysoinnista ja kehittamisesta. Joissakin
kohdin menin itse raportoinnissa jo liiallisuuksiin, minka takia teorian osuus jai paikoin va-
haiseksi, mutta toisaalta toivon itseluotaavan kirjoituksen myos olevan hyodyksi autoliikkees-
samme johtavissa asemissa tyoskenteleville, eraanlainen mahdollisuus paasta ruohonjuurita-
solle katselamaan arkea uransa alussa olevan myyjan silmin nykymaailmassa. Koen saaneeni
kerattya tahan tyohon suhteellisen onnistuneesti itseani, ja kollegoitani tyossamme hairitse-
vat asiat, mutta my0s uusia nakokulmia. Koen tyon aluksi nykytilan analyysissa kaytyihin koh-
tiin peilaten kehittyneeni lahes joka osa-alueella, ja suuri kiitos tasta kuuluu myyntipaallikol-
lemme, joka etenkin vuoden alussa alkaneen seurantani tiimoilta on opettanut niin suoraan,

kuin valillisesti oivaltamaan lisaa myyntityosta.

Olen kehittynyt keskustelijana, seka rohkaistunut hyodyntamaan entista enemman sidosryh-
miamme, kuten maahantuontia tehostamaan arkeani. Aihe, josta myyntipaallikkomme jatku-
vasti muistuttaa, eli itse kaupan kysyminen, on myos helpottunut ja on nyt osa lahes jokaista
keskustelua. Siita on hyva tehda niin normaali osa keskustelua asiakkaan kanssa, ettei siihen
vastaaminenkaan tunnu enaa niin suurelta asialta asiakkaasta. Kun kaikki on hyvin, on asiakas
johdateltava tuon kysymyksen aarelle, silla harva asiakas toteaa itse, etta nyt tehdaan kau-
pat. Yksi asia, johon kuitenkin koen, ettei omillani, tai kollegoitteni kehitysehdotuksilla ole
saatu muutoksia aikaan, ovat sahkoiset alustat, joita joka paiva tyossamme kaytamme. Mo-
nessa niista olisi paljonkin parannettavaa, mutta tilanne vaikuttaa olevan se, etta ne tulevat
niin monen kaanteen kautta kayttoomme, ettei esimerkiksi maahantuojien jarjestelmiin muu-
toksia saada tehtya. Naissa vaadittaisiin suurempia ponnistuksia, eli toimipisteemme sijaan
todennakoisesti koko konsernin tasolla tulisi ottaa naihin kantaa, jos muutosta sulavampiin

jarjestelmiin aidosti tahdotaan.
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Olen kokonaisuudessaan tyytyvainen siihen, etta paasin analysoimaan eri nakokulmista omaa
tyotani, ja toivon etta tasta nakokulmasta myyjan arkeen on hyotya myos johtoportaassa.
Olen tyon aikana oppinut entista paremmin analysoimaan omaa tekemista. Vaikken opinnay-
tetyon jalkeen kirjoittaisikaan raportteja itselleni omasta tekemisestani, osaan varmasti pa-
remmin kotimatkalla kayda lapi onnistumisiani, seka epaonnistumisiani kaytannonlaheisem-
min. Sita, missa onnistuin, ja asioita missa olisin voinut toimia paremmin tai tehokkaammin,
ja kuinka naihin asioihin voin itse vaikuttaa. Kuten useaan kertaan tyon aikana olen mainin-
nut, kollegoitani ja minua hairitsevia, ulkoisia seikkoja on olemassa, mutta myos omalla asen-
noitumisella seka tekemisella voi tiettyyn pisteeseen asti vaikuttaa siihen, kuinka tehokkaasti
paivansa toissa viettaa. Kaikkea ei saa itse korjattua, kaikki ei palautteesta huolimatta kor-
jaannu, mutta sellaisten ”valttamattomien pahojen” kanssa on vain opittava elamaan mah-

dollisimman tehokkaasti.

Olen onnistunut hyodyntamaan kirjallisuutta ja muita lahteita mielestani tyydyttavalla tasolla
tyon aikana. Pyrin mahdollisuuksien mukaan aina ottamaan kaytannon esimerkkeja viikosta,
jolle analyysia tein, ja sitten avaamaan aihetta tai kasilla olevaa pulmaa lahdekirjallisuuden
avulla. Joidenkin viikkoanalyysien kohdalla lahteita kaytettiin enemman itse tilanteen avaa-
miseen, ja kehitysehdotukset pohjautuivat omaan kokemukseen tyosta, mutta osassa sain
myos teorian pohjalta kehitettya ajatuksia avattua tarkemmin. Olen kuitenkin sita mielta,
etta tapahtui oman tyoni analysointi sitten lahteiden tukemana, tai enemman omaan pohdin-
taan nojaten, sain arvokkaita nakokulmia kirjattua ylos niin, etta muutkin paasevat auto-
myynnin arkeen ja sen arkisiin ongelmiin kasiksi. Ulkoisista tekijoista, kuten maahantuonnin
jarjestelmista tai sihteeritoiminnoista johtuviin ongelmiin ei ratkaisuja taman tyon aikana
saatu, ja uskonkin tallaisten suurempien rakenteellisten muutosten vaativan sita, etta taman
opinnaytetyon kaltaiset julkaisut saavat ajatuksia johtoportaassa heraamaan siita, josko myy-
jatason toimintoja saataisiin ponnisteltua tehokkaammiksi muutoksin. Pienia nama muutokset
eivat varmasti ole, varsinkin kun Autoliike X:n takana oleva konserni on suuri niin liikevaihdol-
taan kuin tyontekijoiden maaraltaan, mutta jos myyjien aika tahdotaan keskittaa mahdolli-
simman paljon olennaiseen, ovat ne tarpeellisia. Tehokkuutta parantava, tai ainakin sen seu-
raamista varten oli itselleni onni, etta seuranta aloitettiin. Nykyaan kaytossa oleva Excel-jar-
jestelma on mielestani kateva, silla siita nakee viikkotasolla omat tekemisensa. Otan ylos jo-
kaisen poimimani liidin, tekemani tarjouksen, chat-kontaktin, soiton esimerkiksi maahantuon-
nin- tai huoltoomme tulevien listalta, seka merkitsen viikon aikana tehdyt kaupat ylos. Nain
pysyn jatkuvasti ajan tasalla siita, milta osin olen paassyt omiin tavoitteisiin, ja missa on
konkreettisesti parannettavaa. Tama taas helpottaa ajanhallintaa silta osin, kuin siihen voi

tallaisessa asiakastyossa vaikuttaa.

Opin itse paivakirjamuotoisen kirjoittamisen aikana etenkin siita, kuinka paivat toisaalta mu-
kailevat toisiaan, ja noudattavat paapiirteiltaan samoja kaavoja, mutta samaan aikaan ne

ovat myo0s todella erilaisia keskenaan. Tama johtuu nimenomaan liikkeessa paikan paalla
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kayvista asiakkaista, joiden saapumisesta ei ole tietoa etukateen. Joinakin paivina naita asi-
akkaita on niin paljon, etta alkaa pohtimaan sita, kannattaako paivalleen edes kovin tarkkoja
raameja ja tavoitteita asettaa, kun nama yhtakkia saapuvat asiakkaat suistavat suunnitelman
kuitenkin raiteiltaan. Toisaalta paiville on lahes pakko olla jonkinlaiset suunnitelmat, ja jat-
kotehtavat jo asiakaspolun aloittaneille asiakkaille, silla muutoin tarkeita, todennakoisiakin
asiakkaita voi jaada kontaktoimatta. Opin siis rakentamaan raamit paivilleni, kontaktoimaan
ensi sijassa tuoreita asiakkaita, eli jos aika ei muulle riita, asiakkaat, jotka ovat paivaa tai
kahta aiemmin kayneet koeajolla tai vastaanottaneet tarjouksen, on kontaktoitava. Vaikka
omia toita olisi kuinka paljon, on uudet asiakkaat liikkeessa palveltava, silla muutoin nykyiset
asiakkaat palveltuaan on tyhjan paalla, kun asiakassuhteita ei ole asiakaspolun eri vaiheissa
kaynnissa samanaikaisesti tarpeeksi. Asiakaspolut alkavat yleensa alusta, eli myyjalla on jat-
kuvasti oltava mahdollisimman suuri maara asiakkaita asiakaspolun eri vaiheissa. Vaikka olisi
paivan aikana jo tehnyt useammankin kaupan, on uusia asiakkaita hankittava seuraavien pai-
vien kauppoja varten. Kuten aikaisemmin mainitsin, opin myos oman tekemisen seuraamisen
tarkeyden - vaikka paasisi tavoitteisiinsa, on hyva tietaa mika siihen on johtanut, ja mita voisi
tehda viela paremmin. Nain on mahdollista jatkuvasti kehittaa omaa tekemistaan, jotta kaup-
paa saisi tehokkaammin seka tasaisemmin tehtya. Uskon, etta tama havainto on yksi konk-
reettinen asia, jota saatan jatkaa opinnaytetyon, ja seurannankin jalkeen oman kehittymiseni
apuna. Konkreettisia jatkokehitysajatuksia ei syntynyt, mutta monessa kohtaa mainitsemani
seikat digitaalisten ymparistojemme seka sihteeritoimintojen ymparilla on moneen kertaan
kirjattu. Nama toivon mukaan aiheuttavat keskustelua konsernin sisalla, jos myyntityota on
tarkoitus tehostaa. Myos ehdotukseni kiertavista kouluttajista, jotka samalla toimisivat esi-
merkiksi myynnin apulaisina, voisi konkreettisesti toimia myynnin tukena. Ylipaataan pitaisin
tarkeana, etta jos organisaatio todella tahtoo kehittya ja tehostaa toimintaansa, otettaisiin
ruohonjuuritasolla toimivien tyontekijoiden kommentit tosissaan, ja kenties kehitettaisiin

naita varten kanava, jotta asioihin paastaisiin tehokkaasti kasiksi johtoportaassa.
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