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Suoritan opinnaytetyoni paivakirjamallisena opinnaytetyona, jossa seuraan seka analysoin tyoar-
keani Oululaisen ICT-yrityksen, Musta-Pekka Oy:n, yritysasiakashankkijana. Toinen osa kasittelee
tyotehtaviani ylennyksen johdosta asiakashankintapaallikon asetelmasta.

TyOni vaatii hyvia sosiaalisia taitoja seka ymmarrysta yritysmaailmasta seka viestintateknologia-
alan kilpailusta seka tuotteista. Tyoni koostuu potentiaalisten suurten seka keskisuurten yritysten
ja heidan johtoportaan etsimisesta seka heidan kanssa kommunikoinnista. Pyrin etsimaan seka
kontaktoimaan Musta-Pekka Oy:lle potentiaalisia yritysasiakkaita, joille voimme tarjota yritysratkai-
suja tuoteperheelldamme.

Tyoni kehittaa yritysmyynnin saralla tilannetajua seka ymmarrysta B2B kaupankaynnista. Alueena
tydssani toimii koko Suomi, suurimpina alueina Pohjois-Pohjanmaa seka paakaupunkiseutu. Pyrin
jatkuvasti etsimaan uusia yrityksia, joilla on selkea tarve tuottamillemme palveluille. Yhtena haas-
teena tyGssani koen suurien yritysten kanssa kommunikoinnin johtoportaan kanssa. Tama vaatii
minulta asiantuntevuutta sekd ymmarrysta asiakkaidemme liiketoiminnasta ja niiden mahdollisista
kulmakivista, etenkin yritysasiakaskaynneilla.

Pyrin syksyn aikana toteuttamaan yritysmyyjiemme kanssa useamman asiakaskaynnin, jotta pys-
tyn raportoimaan seka kertomaan yritysmyynnin prosessista oman ammattini nakokulmasta seka
myyjan nakokulmasta. Tama antaa paremman yleiskuvan siitd, miten prosessi etenee ensimmai-
sesta asiakashankkijan kontaktista myyjan ja yhteyshenkilon yritystapaamiseen ja siita mahdolli-
seen tarjouksen esittelyyn seka kauppaan.

Opinnaytetyoni tavoite on toimittaa mahdollisimman realistinen seka aito kuvaa tyotehtavistani
seka rutiineistani yrityksessamme. Pyrin my6s parhaani mukaan kuvailemaan Oululaisen ICT-yri-
tyksen arkea salassapitovelvollisuuteni velvoittamien rajoitusten sisalla, olennaisesti. Tulemme tu-
tustumaan tyossani esiintyviin haasteisiin seka onnistumisiin. Raportoin opinnaytetydssani, kuinka
haasteisiin vastataan seka miten onnistumisiin ylletdan omalla ammattitaidolla. Osa paivista ovat
tyhjia joko toistuneiden tyotehtavien tai sairaslomien takia.
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My thesis concentrates in customes acquisition in Oulu based company called Musta-Pekka Oy.
For the first 6 weeks, | report my daily routines as a part of the customer acquisition team and the
rest of the thesis will focus on my work as an account manager.

The work requires a handful of different skills — from basic business sense to great social skills. |
will report my job and findings on how to make a successfull customer contact and what it requires.
The customer acquisition itself focuses on finding a potential customer for our company in the IT
field. Our company offers many IT based services and products and our job is to find the right
potential customer in need of those. After our process, they become business clients to our com-
pany and move on to our B2B salesmen.

While working, you automatically get a better learning in B2B, or in other words Business To busi-
ness, sales and negotiating. We offer services all around Finland, but our main regions right now
are the Northern Ostrobothnia, Lapland and Helsinki Metropolitan Area.

| will work towards providing an honest and comprehensive thesis regarding the customer acquisi-
tion process in our company. I'm also going to visit some of the companies we work towards to.
This gives us working in the customes acquisition a better understanding about the whole process
and I'm going to report about those meetings also.

In this thesis, we will go through the challenges and successes we face in this upcoming fall. | will
report how to handle those with expertise and with great understanding of the whole B2B process.

Some of the days | left blank because there were no differences from the day before or occasional
sick leave.

Keywords: B2B, customer acquisition, business client, contacting, customer maintenance
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1. JOHDANTO

Opinnaytetyoni tavoite on luoda Oulun Ammattikorkeakoululle realistinen seka totuudenmukainen
paivakirjamallinen ty0 paikallisen PK-yrityksen asiakashankintaprosessista ja sen yritysmyynnista.
Tyo pitaa sisallaan tyovaiheita, jotka eivat valttamatta ole entuudestaan tuttuja lukijalle. Pyrin tuo-

maan mahdollisimman monipuolisen seka autenttisen kuvan tyostani ja sen eri vaiheista.

Opinnaytetyoni seuraa 10 viikon ajalta arkeani seka tyotehtaviani Oululaisessa ICT-yrityksessa,
Musta-Pekka Oy:ssa. Paivakirjaa kirjoitetaan jokaisena viitena arkipaivana ja jokaisen viikon lo-
pussa on yhteenveto viikon haasteista seka onnistumisista. Tyhjat paivat tarkoittavat toistuvia tyo-
tehtavia tai sairaslomapaivaa, jolloin raportoitavaa ei ole.

Tyotehtavani koostuvat yritysasiakashankintaprosessin kokonaisvaltaisesta valmistelusta, tyosta-
misesta, asiakashankinnasta seka sen eri vaiheista. Viimeisen kuukauden aikana opinnaytety0s-
sani raportoin tyotehtaviani asiakashankintapaallikon tittelin tuomilla tyovaiheilla seka vastuilla.

Asiakashankintatyo pitaa sisallaan kohderyhmaan kuuluvien yritysten etsimisen, taustatutkinnan
seka johtoportaan kontaktoinnin mahdollisen yritystapaamisen saavuttamiseksi. Tyovalineina koko
yrityksen sisalla kaytamme useaa eri CRM-jarjestelmaa (Eng. Customer Relationship Manage-
ment), jotka sisaltavat asiakasrekisterin tyotamme varten. "Asiakkuudenhallintajérjestelmé tukee
yrityksen toimintaa, sillé se auttaa hallitsemaan asiakassuhteita ja pysyméén karryillé siité, missé
minkékin asiakkaan kanssa menndén. Liséksi jérjestelmén avulla voidaan I6ytaé uusia asiakkaita
ja luoda myynti- ja markkinointistrategioita, jotka pohjautuvat asiakastietoon. CRM:n siséllé asia-
kastietoja voi kétevésti analysoida, suodattaa, raportoida ja jalostaa johdon, asiakaspalvelun,
myynnin ja markkinoinnin kéyttoén.” (Katarina Klinge, Accountor Enterprise. Viitattu 5.10.2018.)

Ty0 vaatii ymmarrysta yritysmaailmasta seka tyontekijan tulee omaksua ja ymmartaa Musta-Pekka
Oy:n yritystuoterepertuaari tarjotakseen mahdolliselle asiakkaalle tarpeellista ICT-ratkaisua. Kuten
Paul Suggett kirjotti The Balance Careersin artikkelissaan; vaatii viisikertaisen tyén hankkia uusi
asiakas kuin yllapitda yhté nykyista. (Viitattu 5.10.2018)

Lahteina tyossani kaytan verkkolahteita liittyen yleisesti yritysmyyntiin seka ihmisten valisen kom-
munikoinnin parantamiseen. Tuon myos esille yrityksemme tyontekijoiden seka myyjien nakokan-

toja tyotehtaviin ja niiden kokonaisvaltaiseen prosessiin liittyen.
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1.1 KASITTEET

B2B - Yritysmyyntia kuvaava termi, lyhenne sanoista Business To Business. Tarkoittaa yritysten

valista kaupankayntia.

Asiakashankinta — Yritysmyynnin ensimmainen vaihde seka ensimmainen kosketus tulevaan po-
tentiaaliseen asiakkaaseen. Asiakashankinta etsii seka kontaktoi omalle yritykselle potentiaalisia

asiakkaita.

Asiakashankintaprosessi — Kattaa kokonaisuudessaan asiakashankintaan kuuluvat tyovaiheet.

Asiakkuuden ensityosto, kontaktoiminen seka mahdollinen jalkityosto.

Yritysasiakas — Yritys joka kayttaa tuottamiamme palveluita ja/tai tuotteita. Yritysasiakas kattaa

usein kokonaisen konsernin tai muissa, pienemmissa tapauksissa, yhden yrityksen toiminnan.

Kontaktointi — Kaytetaan termina yhteydenotolle. Kontaktointi tapahtuu tyossamme usein puheli-
mitse, mutta myds muut kommunikaatiovaihtoehdot ovat mahdollisia, esimerkiksi sahkoposti/mark-

kinointiviesti.

Asiakkuuden yllapito — Yritysasiakkaan tarpeiden tyydyttaminen tuoteperheen palveluilla myos jat-
kossa. Kontaktoinnin kautta lisamyyntiin jo entuudestaan tutulle yritykselle.

Leadit — Leadeilla, tai yleisimmin kansankielessa "liidi", on termi, jota kaytetdan kuvaamaan poten-
tiaalista asiakasta, josta on saatu tietoa toiselta asiakkaalta tai muilta kontakteilta.

Matkapaiva — Opinnaytetyossani kaytan termia matkapaiva niista kalenterikuukauden paivista, jol-
loin yritysmyyjamme tekevat asiakaskaynteja toiselle paikkakunnalle. Termi toistuu usein opinnay-

tetyossani.

Speksit — Termi, jota kaytetdan kuvaamaat tuotteeseen tai palveluun liittyvia toimintoja (Eng. Spe-

cifications).



1.2 TIETOA YRITYKSESTA JA TUOTEPERHEESTA

Musta-Pekka Oy on Oululainen, 1995 vuodesta toiminut informaatio- seka kommunikaatioteknolo-
giaan keskittynyt PK-yritys. Yritys on alun perin ollut ensimmainen Suomeen yhdysvaltalaisen
elektroniikkajatin, Applen, tuotteita maahantuonut yritys seka verkkokauppa. Yrityksen rakentee-
seen kuuluu kuluttajamyynnin puolella verkkokauppa seka myymala Oulun Aittatorilla. Yritysmyyn-
nin toimipiste 10ytyy Oulun keskustan lahistolta Myllytullista. Yritysmyyntimme keskittyy keskisuur-
ten seka suurten yritysten liiketoimintaan ja niiden parantamiseen. Tuoteperheeseemme kuuluu
informaatioteknologian yleisimmat tuoteratkaisut; tuoteleasing, yritysten verkkoratkaisut, ohjelmis-
totuotanto seka kommunikaatioratkaisut mobiilivainteen muodossa. Paatuotteeni asiakashankin-
nassa on mobiilivaihteratkaisu Mustalinja, joka on talla hetkella Suomen kehittynein omassa kate-
goriassaan. Keskityn opinnaytetyossani ainoastaan yritysmyynnin tuotteisiin, sen tyoprosesseihin

seka arkeen yritysmyyntimme puolella.

Yritykseen kuuluu 25 tyontekijaa usealla paikkakunnalla ympari Suomea. Valtaosa tyontekijoista
sijaitsevat yrityksen kotikaupungissa Oulussa, mutta tyontekijoita yrityksella on myos Jyvaskylassa,
Paakaupunkiseudulla seka Belgiassa. Yritysmyyjillamme ovat omat alueensa ympari Suomea,
jonne asiakaskaynteja paaosin suoritetaan. Myyjamme ovat yritysmyyntitaustaisia koulutettuja am-
mattilaisia, seka koulutettuja myymaan koko tuoteperheemme tuotteita. Osa myyjistamme ovat
taas keskittyneet pelkastaan verkkoratkaisuihin tai ohjelmistotuotantoon.

Yrityksemme paasaantoinen tavoite on luoda tuote tai palvelu joka vastaa skaalaltaan suurta osaa
kohderyhmastamme. Paatuotteenamme yritysmyynnin puolella on Mustalinja, joka on iOS seka
Android pohjaisille alypuhelimille tuotettu mobiilivainderatkaisu. Tuote otetaan kayttoon joko iOS -
laitteiden App Store sovelluskaupasta tai Android -laitteiden Google Play kaupasta. Sovellus itses-
saan on ilmainen ladata, mutta lisenssi kustantaa yrityksille vaihtelevasti. Tuotteiden toteutus seka
kokonaisuus raataloidaan yrityksen kokoon seka tarpeisiin nahden. Tama tarkoittaa sita, etta esi-
merkiksi Mustalinja mobiilivaihderatkaisu ei ole tuote, joka myydaan samanlaisena pakettina yrityk-
selta toiselle. Tuote raataldidaan ja sen ominaisuuksia muokataan niin, etta asiakas saa parhaan
kayttokokemuksen seka tarpeelliset ominaisuudet kayttoon yritykseensa. Kartoittaminen seka tar-
peen |dytaminen asiakkaiden keskuudessa tapahtuu tehokkaimmin asiakastapaamisilla, joissa
myyjamme kayvat henkilokohtaisesti yrityksen tarpeet 1api seka tietyt speksit asiakkaan puolelta.



2 LAHTOTILANTEEN KUVAUS

Tassa kappaleessa kerron nykyisesta kokemuksesta ammatissani seka yrityksen sidosryhmista.

2.1 NYKYINEN KOKEMUS AMMATISSA

Olen tyoskennellyt yrityksessa nykyisessa ammatissani tammikuusta 2018 asti. Opinnaytetyon kir-
joittamiseen mennessa olin tyoskennellyt yrityksessa siis n. 8 kuukautta. Tydsuhteeni aikana olen
kehittanyt osaamistani seka sosiaalisen kanssakaymisen kuin kaupanalan tuotteistuksen kuin
myynnin saralla. Aiemmissa tyosuhteissani luodut kontaktit seka tyokokemus myynnin seka asia-
kaspalvelun my6ta sopeutuminen Musta-Pekan asiakashankintatiimiin oli luonnollinen. Olen tyds-
kennellyt yrityksessa myymalapaallikkona vuosina 2013-2014, joka edistaa osaamistani esimies-
tehtavissa. Yritykseen tullessani myos aiemmat tyokokemukseni asiakaspalvelun seka puheli-
messa tyoskentelyn myota ovat tuoneet valtavasti itsevarmuutta seka tilannetajua asiakkuuksien

tyostamiseen.

Tyoni on kehittanyt minua aikaisemmasta myynnin tyokokemuksesta huolimatta roimasti, silla en
ollut aiemmin tyoskennellyt yritysmyynnin parissa. Talla hetkelld, tyoskentelen yrityksessa asiakas-
hankintapaallikkona oman asiakashankintatiimini esimiehena, joka on luonut uusia tyotehtavia
seka sen mukana tuomia haasteita tydnkuvaani. Olen innoissani paastessani ammentamaan ko-

kemusta urallani esimiestehtavissa, ja tulen niista raportoimaan tydssani.

Vaikka tyo tulee olemaan haastavaa uusien tyotehtavien muodossa, on yrityksessamme silti luo-
tettava verkosto alan asiantuntijoita, jotka edistavat osaamistani seka tyoskentelevat kanssani yh-
teisten onnistumisten seka nousujohteisen likevaihdon asialla. Kehittyakseni minun tulee olla ak-
tiivinen yritysten liikevaihdon seka yleisen kasvun parissa. Tyoni vaatii kaytannossa jatkuvaa ylla-
pitoa asiakkuuksista, jotta yhteinen savel on mahdollista [0ytaa ja kaupalla on potentiaalia syntya.
Myyntikoulutukset seka yleinen aktiivisuus erindisten blogien, verkkosivujen seka sosiaalisen me-
dian kanavien myota tuovat etumatkaa tyohoni, silla usein vapaa-ajalla tormaan LinkedInissa tai

yleisesti verkossa meille potentiaalisiin asiakkaisiin.



2.2 YRITYKSEN SIDOSRYHMAT

Yritys koostuu kuluttajamyynnista seka yritysmyynnista. Kuluttajamyyntiin kuuluu myymala Oulun
keskustassa, jossa samoissa tiloissa toimii suomen suurin Apple -tuotteiden valtuutettu huoltoket-
juun kuuluva MCare. Kuluttajamyynti kattaa myymalan osalta Apple -tuotteet seka niiden tarvikkeet.
Applen jalleenmyyjana pitkan linjan tehneena yrityksena Musta-Pekka Oy on vakiinnuttanut asia-
kaskuntansa seka tuoteperheensa myymalassa pelkastaan Applen tuotteisiin seka huoltoon.

Kuluttajille on myds verkkokauppa osoitteessa www.mustapekka.fi, joka toimittaa suomen laajuu-
delta myds muitakin kuin Applen tuotteita kuluttajille. Yritysmyynti on monimutkaisempi sidosryh-
miltaan. Siihen kuuluu yritysasiakaspalvelu, asiakashankinta, myynti, markkinointi seka johtopor-

ras.

Yrityksemme asiakaspalveluun kuuluuvien henkildiden toimenkuva perustuu asiakkaidemme pal-
velemisesta puhelimitse, verkon yli tai asiakaskaynneilla. Asiakaspalvelun tehtavan on myos asi-
akkaan kaupan paattamiseksi tehda kayttoonottokaynti yritykseen, jonne tuotteemme tulevat kayt-
toon. Talla varmistamme palvelumme laadun seka sen, etta tuote ymmarretaan kaytoltaan seka
ominaisuuksiltaan taysin. Panostamme tuotteissamme aina henkilokohtaista opastusta seka asia-

kaspalvelua.

Asiakashankintaan kuuluu asiakashankkijoita seka tiimin esimies asiakashankintapaallikko. Asia-

kashankintaa kasitellaan opinnaytetydssa kokonaisuudessaan tyotehtavineen seka vastuineen.

Myynti koostuu koulutetuista IT-alan yritysmyyjistamme ympari Suomea. Myyjien tavoitteena seka
tehtava on toteuttaa asiakashankinnan kautta sovitut asiakastapaamiset seka Ioytaa tarve asiak-
kaan yrityksesta, johon voimme tarjota tuotetta tuoteperheestamme.

Myyjamme pitavat huolen asiakkaan tarpeiden tayttamisesta seka likevoiton tavoittamisesta.

Markkinointi pitaa sisalladn muutaman hengen tiimin, jotka toimivat taustalla siitd kaikesta, mita
asiakkaamme seka kuluttajat nakevat. Verkkomarkkinointi, sosiaalinen media, asiakkaillemme lah-
tevat uutiskirjeet, verkkokaupan ilme seka muut yleiset kaupan edistamista vaativat markkinoinnin

automaation tyovaiheet.
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Johtoportaamme koostuu toimitusjohtajasta, varatoimitusjohtajasta, myyntipaallikosta, asiakas-
hankintapaallikosta seka asiakaspalvelupaallikosta. Johtoportaan kesken sovitaan tulosseuran-
nasta, logistisista ratkaisuista seka yrityksen sisaisista asioista. Johtoportaamme kokoontuu viikot-
tain luomaan selkean yritysstrategian seka kaymaan lapi yrityksen tulosta seka myynnillisia tavoit-
teita.

! MUSTAPEKKA

Sidosryhmit

K U L U T TA J A
M Y Y N T 1

Y R I T Y S
M Y Y N T 1

MYYMALA

VERKKOKAUPPA YRITYSTUOTTEET

JOHTO

ASIAKASPALVELU ASIAKASHANKINTA 0
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3 OPINNAYTETYO PAIVAKIRJA

Tassa kappaleessa raportoin tyotani Musta-Pekka Oy:ssa 10 viikon ajan. Puuttuvat tai tyhjat paivat

ovat paivia, jolloin tyotehtavat olivat samanlaisia kuin edeltavansa eika raportoitavaa ollut.

3.1 VIIKKO 34

Maanantai 20.8.2018

Viikko lahti kayntiin myyntipalaverilla. Yritysmyyjiemme kesalomat viimein kaikilla ohi ja kdvimme
johtoportaan johdolla myyntisuunnitelmia lapi syksya seka seuraavaa kvartaalia varten. Palaverin
jalkeen jatkoimme tyotamme tuttuun tapaan, siirryin asiakashankinnassa paikallisten yritysten pa-
riin. Tandan haasteena oli toteuttaa yrityskaynteja kesalomien jalkeen joka vaikuttaa vaistamatta
tulokseen. Useat toimitusjohtajat seka IT-paallikot olivat saapuneet lomilta joko edellisella viikolla
tai tanaan, joten hallinnolliset asiat yrityksissa olivat viela kysymysmerkki.

Onnistumisia koin keskisuurten informaatiotekniikkaan keskittyneiden yritysten keskuudessa,
jonne paasimme asiakastapaamisiin mobiilivaihderatkaisullamme. Tulevat viikot nayttavat, syn-

tyyko ko. tapaamisista kauppaa seka yhteistyota tulevaisuudessa.

Tiistai 21.8.2018

Tanaan oli ensimmainen paiva taydella teholla kaikkien myyjien palattua lomilta. Aamulla kavimme
asiakashankintatiimin kesken paivan agendan seka kohdealueet paivaksi. Tydalueena itsellani oli
Oulun seka lahikuntien yritykset. Kavin yritysmyyjiemme kanssa vanhoja ns. "leadeja” |api seka
herattelimme asiakkuuksia kevaalta.

Paivan haasteena pysyi edelleen hajanaiset kesalomat yrityksissa, joissa johtoporras tai IT-yksikko
ei ollut paikalla. Naiden kohdalla yritystapaamiset venyvat pakostakin lomien jalkeen, joka on oma
prosessinsa. Onnistumisia koin muutamaan otteeseen. Taman paivan saldoksi jai yritystapaamisia
logistiikkaan seka informaatioteknologiaan keskittyneiden yritysten kanssa. Nyt jadmme odotta-
maan tapaamisia sekéa tulevaisuutta, josko tapaamisista poikisi liikevaihtoa.
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Keskiviikko 22.8.2018

Tanaan oli normaalia kiireisempi paiva. Edelliset asiakkuudet seka aktiviteetit kevaan kontakteista
olivat ajoitettu talle paivalle, jolloin tyonsarkaa riitti. Paivan toteutumisprosentti asiakastapaami-
sissa ylittyi alkuviikon numeroista lahes puolella, joka tarkoittaa yritysmyyjiemme kannalta positii-
vista kasvua leadien lapikaynnissa. Henkilokohtainen onnistuminen saavutettiin, kun yli puolen
vuoden takainen, pitkaan lammitelty asiakascase saatiin alulle. Useat asiakkaat vaativat pitkajan-
teisyytta seka lannistumattomuutta. Tahan vaikuttaa yritysten tilikaudet, lomat seka sisaiset han-
kintaprosessit.

Haasteena tanaan toistui ajankaytto; osa talle paivalle suunnitelluista tyotehtavista siirtyy huomi-
selle. Huomisen raportissa paasemme toivottavasti lukemaan onnistumisena edellisen paivan lop-

puunviedyt caset.

Torstai 23.8.2018

Eilisen keskeneraiset caset kayty loppuun joista suurin osa jatkuu yritystapaamiseen. Onnistumisia
siis koettu edellisen kvartaalin pitkakestoisista prosesseista. Lounaalla kavimme lapi tulevia mat-
kapaivia. Matkapaivat tarkoittavat etukateen sovittuja reissupaivi, jolloin yritysmyyja lahtee toiseen
kaupunkiin vierailulle. Ensi kuulle sain tehtavaksi asiakashankintaa lisalmesta sek Kuopiosta. Odo-
tan naita reissupaivia innolla, silla minulla on loppukevaasta kyseisille paikkakunnille jo entuudes-
taan tuttuja kontakteja. Kontaktien toimialueena ovat kotimaan logistiikka seka tukkumyynti. Toi-

vottavasti nama poikivat kauppoja myyjilemme!

lltapaivalla kavin lapi itsendisesti taman viikon tavoitteita, seka perjantain toivottua tulosta. Tulos
tulisi olla keskiviikon kaltainen, jotta paasen seuraavalla viikolla keskittymaan uusiin alueisiin han-

kinnan osalta.

Perjantai 24.8.2018
Perjantai 1ahti kayntiin edellisen paivan kontakteilla seka edellisten asiakkuuksien “jalkilammitte-
lylla". Paivan tulos jai hijpumaan odotetusta. Osasyyna tahan edelleen pyorivat kesalomat seka

ironisesti lomien jalkeinen tyokiire. Paivalta jai kuitenkin hyva tunne seuraavan viikon tavoitteista.

Suurin osa tanaan kontaktoiduista yrityksista olivat paikallisia rakennusalan yrityksia. Heilla alkavat
kesan projektit olemaan loppusuoralla, jolloin hankintavaihe alkaa yrityksessa seuraavaa toimi-
kautta varten. Naista lisaa ensi viikolla.
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Viikko 34 yhteenveto

Viikon aikana aloitettiin taas lomien jalkeen kokopaivainen asiakashankintatyd. Monet asiakkaista
olivat aiemmin kevaalla seka alkuvuodesta kontaktoituja yrityksia, joissa tarjoukset seka leadit viela
vaiheessa. Viikosta suoriuduttiin odotuksia paremmin, Elokuu yleensa hiljainen kuukausi myynnil-
lisesti alallamme, silla lomat seka tilinpaatokset pyorivat viela osittain. Hankinnat keskittyvat asiak-
kaidemme keskuudessa yleensa syyskuukausille.

Haasteena oli tapaamisten sopiminen kaiken keskella, joka osoittautui paikka paikoin vaikeaksi.
Onnistumisia koettiin usealla eri toimialalla, seka myos muutaman ennestaan tuntemattoman yri-
tyksen osalta. Viikon aikana meidan tuli selvittaa asiakashankintatiimilla myyjien "caset” jotka ovat
jarkevia jatkaa seuraavalla vuosineljanneksella. Pari palaveria myohemmin saimmekin myyjien
kesken kalenterit siihen kuntoon, etta asiakashankintaprosessi pystyi alkamaan toden teolla. Osaa-
mistani koeteltiin aiemmin mainittujen lomien ym. seikkojen vuoksi, mutta loppujen lopuksi olen

tyytyvainen omaan seka tiimini tulokseen.

3.2 VIIKKO 35

Maanantai 27.8
Viikko lahti kayntiin palaverilla, jossa jaettiin timimme kesken uudet paikkakunnat joista alamme
ottamaan yhteytta yrityksiin. Minulle asettui Jyvaskyla seka Keski-Suomen alue, jonne yritysmyy-

jamme lahtevat reissupaivalle.

Edellisen viikon haasteet nakyivat viela tanakin paivana, suurin osa yrityksista jonne otin kontaktia
kavivat edelleen tilinpaatoksia seka muita yrityksen sisaisia projekteja. Naihin aikoihin on vaikea
paasta sisalle asiakaskaynnille, silla hankinnat alkavat vasta myohemmin syksylla. Uudet toimialu-

eet toivat kuitenkin kaksi onnistunutta tapaamista, joista jd@mme oottamaan tulosta.

Keskiviikko 29.8

Keskiviikko tuntui olevan elokuun tahdikkain paiva tahan mennessa. Onnistuneita tapaamisia kertyi
nelja kappaletta Jyvaskylaan, jossa Keski-Suomen yritysmyyjamme vierailee tulevalla viikolla. Ta-
naan otimme my0s muiden aluemyyjiemme kanssa palaverin, jossa kavimme lapi potentiaalisia
keisseja joita tulisi kloussata nyt syksyn aikana. Myyntipaallikkdomme reissupaivat tyollistavat lop-
puviikon seka Pohjois-Pohjanmaan asiakkaiden uudelleen kontaktointi.

14



Paivan tulokseen voin olla tyytyvainen, silla kesakuukausien haasteista huolimatta paasin henkilo-

kohtaiseen tulokseeni.

Torstai 30.8.

Torstaina kavimme myyntipaallikkomme, Sami Lukinin, kanssa lapi potentiaalisia asiakkaita Keski-
Suomen alueella. Samin kanssa paasimme istahtamaan alas ja kdymaan strategiaa lapi, milla en-
tiset yhteyshenkilot tullaan kontaktoimaan ja "lammittamaan”. Termi "lammitys” tarkoittaa tassa
asiakontekstissa oikeiden pointtien ja kulmien [oytamista uuden kiinnostuksen herattamiseksi.
Kaynteja lahdettiin siis kontaktoimaan normaalista poikkeavalla tavalla. Ja tdma kannatti.

Paivan saldoksi muodostui kokonainen reissupaiva Samille lisalmeen, jossa odottavat viime ke-
vaalta ylos nostetut keissit uutta kasittelya varten. Naissa ns. "lampimissa” kontakteissa on hyva
puoli siina, etta asia on entuudestaan tuttua, mutta sité voidaan lahestya uudella tavalla. Etsimalla

viimeksi vaiheeseen jaaneen ongelman, ja ratkaisemalla sen.

Viitaten netista l0ytyneeseen artikkeliin, asiakashankinnassa voidaan kayttaa useita eri tekniikoita
halutun tuloksen saavuttamiseen. Tanaan kaytin tekniikkaa, jossa jo entuudestaan tutulle yrityk-

selle kaytin eri 1ahestymistapaa tapaamisen saavuttamiseksi.

“‘Acquire new customers by leveraging the existing user base of products that you integrate with,
offering an improved user experience in the process.” (Matthew Barby, Customer Acquisition Stra-
tegies, matthewbarby.com. Viitattu 30.8.2018.)

Kuten Matthew Barbyn tekstissa todetaan, uusien asiakkuuksien Idytamiseen voidaan kayttaa re-
ferenssin omaisesti jo olemassaolevia asiakkuuksia tai toteutuksia. Tanaan Samin kanssa ka-
vimme |api yrityksia joissa tarvetta ei ollut ennen suurta tarvetta tarjoamillemme IT-ratkaisuille,
mutta tiettyjen referenssikohteiden myota kiinnostus herasi asiakkailla ja padsemme tarjoamaan

palveluitamme uudelleen.

Perjantai 31.8.

Tanaan asiakashankintaprosessiin kuului myyntipalaveri yritysmyyjamme Perélan kanssa. Ka-
vimme |api palaverissa pohjustavia tietoja tulevista asiakaskontakteista, jotka koskevat ko. myyjan
myyntialueita. Palaveri kavi samalla tavalla kuin edellisen paivan palaveri myyntipaallikkomme
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kanssa. Paadyimme kontaktoimaan jo valmiiksi "lammitettyja” yrityksia Etela-Suomen alueelta,
jonne myyjamme lahtee syyskuun viikolla 37. Paivan tavoite tayttyi, ja asiakkaiden toimialueina

toimi padsaantoisesti kiinteistoalan yritykset. Maanantaina startataan kuukausi kuukausipalaverilla.

Viikko 35 yhteenveto

Viikko meni samaan malliin kuin edellinen vko 34. Haasteina edelleen tavoitettavuus sesongin al-
kaessa seka myohaiset kesalomajaksot yrityksissa. Tulos miellytti koko organisaatiota seka asia-
kaskaynnit olivat ehka vahaisesta maarastaan riippumatta erittain suopeita. Muutama keissi jossa
tulee olemaan kaupan aineksia, ja naita pyoritellaan ja niin sanotusti jumpataan viela syksyn mit-

taan.

Viikon loppupuolella aloimme kaantamaan keskittymista jo seuraavan vuosineljanneksen muutok-
siin seka tapahtumiin joita syksy tuo tullessaan. Tama jatti erittain positiivisen tunteen seka odotta-
misen innon kaikkiin meista. Ensi viikolla uusi vuosineljannes polkaistaan kayntiin ja asiakkuudet

jatkuvat pidemmalle.

3.3 VIIKKO 36

Maanantai 3.9.

Syyskuu ja viikko aloitettiin kuukausipalaverilla. Palaverissa kavimme yhtion kesken seuraavan
vuosineljanneksen seka tulevaisuuden kehitysideoita lapi. Taman jalkeen pidimme myyntihenkilos-
ton kesken palaverin, jossa kaytiin tulevan syksyn myyntitavoitteita lapi seka kartoitimme tuotteis-
tuksen kuntoon uusien paivitysten myota, joita tehtiin kesalla.

Paivan aikana tuli paljon informaatiota tulevaisuutta varten jotka koskevat koko henkilostoa. Paivan
aikana emme kerenneet paneutua asiakashankintatyohon, silla palaverit veivat koko tyopaivan.

Tiistai 4.9

Tanaan aloitin tydpaivan asiakashankintatiimin palaverilla, jossa kasittelimme tulevia viikkoja reis-
supaivien osalta. Tampereella jarjestetaan syyskuun viimeisella viikolla alihankinta -messut jonne
yritysmyyjamme suuntaavat kolmeksi paivaksi keraamaan asiakkuuksia seka leadeja. Kavimme

|api alueita ja toimialoja joissa myyjiemme tulisi vierailla messujen aikaan.
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Loppupaivan kavin lapi viime viikolta jaaneita yhteydenottopyyntoja Kokkolaan. Edellisen viikon
kontaktoinnit hoidettiin loppuun iltapaivaan mennessa, jotta padsemme keskittymaan huomisesta

eteenpain tulevia messu -asiakkaita.

Keskiviikko 5.9

Tama aamu lahti kayntiin alihankintamessujen asiakkuuksien kasittelylla. Myyjamme suuntaavat
viikoksi Etela-Suomeen syyskuun lopussa, jossa on tarkoitus tehda asiakaskaynteja viikon ajan
Etela-Suomen paikallisiin yrityksiin. Kyseinen viikko tulee tyollistamaan taman ja seuraavan viikon

meidan tiimia, joten raportointi voi olla hieman yksitoikkoista.

Tanaan tein kyseiseen Eteld-Suomen alueeseen yhden isoimmistani asiakaskaynneista. Paiva oli

tuottelias seka jatti hyvan fiiliksen torstaille ja perjantaille!

Torstai 6.9
Ei muutoksia edelliseen paivaan. Paivan aikana tein normaalia asiakashankintaa alihankintames-

suja varten.

Perjantai 7.9
Tanaan vietiin yhden myyjistamme myyntipaivien aikataulut ja asiakaskaynnit finaaliin. Kaynnit si-
joittuvat kolmeen eri kaupunkiin joihin sovin tapaamisia. Odotan innolla, miten keissit jatkuvat tule-

vaisuudessa, seassa oli erittain isoja yrityksia seka potentiaalisia kaupan mahdollisuuksia!

Paivan haasteena oli miettia tapaamiset maantieteellisesta nakokulmasta valimatkoineen. Onnis-
tuin neuvottelemaan yritysten kesken heidan aikataulut sopimaan ajomatkoihin varattuun siirty-

maan, jolloin kalenterista saatiin yhtenainen seka sulava tapaamisesta tapaamiseen.

Viikko 36 yhteenveto

Tama viikko oli tahan mennessa hektisin tyoviikoistani kesalomien jalkeen. Viikkoon sisaltyi kuu-
kausipalaveri, seka kolme muuta palaveria jossa kaytiin lapi yrityksemme seuraavaa vuosineljan-
nestad tuloksellisesti seka kehityksellisesti. Tulevat alihankintamessut tyollistivat asiakashankin-
taamme koko viikon ajan. Pad@simme hyvaan vauhtiin asiakkaidemme kanssa, mutta tyo jatkuu
viela seuraavalla viikolla. Tulevan viikon agenda on edelleen siis syyskuun viimeisella viikolla jar-

jestettavat alihankintamessut ja niiden yhteydessa asiakaskayntien toteuttaminen.
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Taman viikon jalkeen odotan innolla koko tuleva vuosineljannesta, silla tuotteemme seka yrityk-

semme kilpailukyky on nousujohdanteisessa kasvussa.

3.4 VIIKKO 37

Maanantai 10.9
Paivan teemaan kuului niin kuin edellisellakin viikolla tulevat alihankintamessut seka niiden asia-
kastapaamisten jarjestaminen. Alueina tanaan Etela-Suomi kokonaisuudessaan seka Tampereen

lahiseutu. Paiva meni normaaliin tapaan, ei kummempia raportoitavia tapahtumia.

Haasteita ei paivan aikana tullut, kaikki sujui niin kuin piti. Hieman tylsa paiva opinnaytetyon kan-

nalta, mutta taysin rehellinen ja arkinen.

Tiistai 11.9

Paiva kului messujen asiakastapaamisten sopimisella. Ei mitaan erikoisempaa raportoitavaa. Péi-
van haasteena olivat Lempaala ja sen yritykset joiden tavoittaminen, seka aikatauluttaminen tun-
tuivat haastavalta. Paivan viimeiseen yhteydenottoon sain kuitenkin tuon alueen kaytya lapi joka

tarkoittaa sita, ettd huomenna paasen muihin alueisiin.

Keskiviikko 12.9
Keskiviikko lahti edellisen paivan tyotehtavien loppuunviennilla kayntiin. Iso urakka takana, silla nyt
alihankintamessujen reissupaivat taynna omalta osaltani, yhta asiakasta lukuun ottamatta. Tama

jatkuu huomenna.

Paivan haasteena tuntui olevan yritysten herkkyys uusien ratkaisujen etsimiseen. Tama vaikuttaa
viela pitkalle syksyyn, silla monien yritysten hankintaprosessit polkaistaan kayntiin vasta loppu- tai
alkuvuodesta. Paivan tulokseen olen silti erityisen tyytyvainen, silla haasteista selvittiin kunnialla ja
taydella kalenterilla.

Torstai 13.9
vapaalla
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Perjantai 14.9

vapaalla

Viikko 37 yhteenveto

Viikko piti sisalladan muutoksia seka onnistumisia. Aiemmin lapikaydyt alihankintamessujen reissu-
paivat saatiin loppuun ja myyjiamme odottaa pitka liuta asiakaskaynteja viikolla 39. Teimme tii-
mimme kesken parhaan viikkotuloksen sitten kesalomien, ja nyt tuntuu, ettd aiemmin vaivanneet

kesalomat yms. asiakkaiden paassa ovat viimein ohi.

Haasteena oli aikavali jolle asiakaskaynnit sijoittuvat — oli tarkeintd saada myyjien kalenterit tayteen
ja hajanaiset tapaamisajat loivat tietyn paineen onnistumiselle. Tiimimme veti tilanteen seka haas-

teet selkeasti 1api, ja onnistuimme ennatyksellisesti tavoitteessamme. Ensi viikolla lisdd muutoksia.

3.5 VIIKKO 38

Maanantai 17.9

Tanaan aloitin asiakashankintapaallikon tyotehtavilla. Kavimme |api tyotehtavia, joita tulen jatkossa
tiimin vetajana kaymaan lapi. Tyo tulee jatkossa olemaan oman asiakanhankintatiimin vetamista
seka myyjien tulosten seka reissupaivien organisointia. Tanaan otin tehtavakseni paivittaa tulevai-

suutta varten uudet soittolistat, joihin tulee uutta yrityskantaa kontaktointia varten.

Jatkossa opinndytetyoni keskittyy enemman esimiestehtavien raportointiin kuin itse asiakashan-
kinta tyohon.

Tiistai 18.9

Tanaan jatkoin eilisen tyotehtavien parissa. Kontaktoin uusia yrityksia joita eilen kerasin CRM-tyo-
kaluillamme seka jatkoin edellisen paivan soittolistojen laatimista. Paiva piti sisallaan yritysten de-
legointia kollegoille, jotka kontaktoivat jatkossa yrityksia tietyin kriteerein seka vaatimuksin jotka
laadimme johdon kanssa. Paiva oli pitkalti saman tyyppinen kuin eilinen.

Keskiviikko 19.9 — Perjantai 21.9
Sairaana
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Viikko 38 yhteenveto

Viikko oli muutosten tayteinen sairasteluista huolimatta. Aloitimme osittain perehdyttamisen asia-
kashankintapaallikon tyotehtaviin, joita hoidin alkuviikosta. Tavoitteenani oli luoda asiakasrekisteria
potentiaalisista asiakkaista asiakashankintatiimille kontaktointia varten. Kavin Iapi suomen laajuu-
delta suurimpia kaupunkeja ja yrityksia kayttaen suosittuja yritysrekisterityokaluja, Finderia seka
Vainua. Molempien tyokaluihin kuuluu yritysten haku filttereiden eli rajausten kanssa, esim liike-

vaihtoluokan seka henkilostomaaran mukaan.

Harmikseni sairastuin tiistai-iltana, ja olin loppuviikon sangynpohjalla kuumeessa. Ensi viikolla ta-

kaisin kehaan parempana kuin ennen.

3.6 VIIKKO 39

Maanantai 24.9.

Maanantai ja viikko alkoivat perehdytyksella uusiin tyotehtaviin. Istuin palaverissa kolme tuntia ja
kavimme alustavasti lapi mitd minun tulee esimiestehtavissa ottaa huomioon seka tyokaluja tulok-
sen seurantaa yms. varten. Perehdytysta jatkamme normaalien tyotehtavien lomassa koko tulevan
viikon. Paivan tuloksena oli yleisesti ymmarrys seka tietotaito jatkaa edellisen esimiehen ty6tehta-

via mahdollisimman sulavasti.

Tiistai 25.9

Tanaan keskityin perinteiseen soittotydhon. Otin tyon alle edellisella viikolla luomani soittolistat,
joista lahdin kontaktoimaan yrityksia tulevaa kuukautta varten. Kohteenani oli kaksi paikkakuntaa,
jonne myyjamme suuntaa lokakuun ensimmaisella seka toisella viikolla. Yritysten toimialat vaihte-
livat autohuolloista agrikulttuuriin keskittyviin laitteistoyrityksiin. Tyo jai kesken valitettavasti, ja jat-

kan sita huomenna muiden perehdytysten ohessa.

Keskiviikko 26.9.

Paivan aikana hoidin eilen keskenjaaneet asiakkuudet loppuun. Paivan tyotehtavat keskittyivat 1a-
hinna asiakashankintatyohon, perehdytysta ei tanaan ollut sen kummemmin. Haasteena oli pienen
paikkakunnan yritykset, jotka eivat yleensa vastaa liikevaihtoluokaltaan avainasiakkaidemme toi-
vottua likevaihtoluokkaa, mutta pienella tyolla ja hakemisella 10ysin erittain hyvia kohteita jonne

myyjamme reissaa ensi viikolla.
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Torstai 27.9.

Tanaan jatkoimme perehdyttamista esimiestyohon. Kavimme Iapi myyjien paikkakuntien reissupai-
vien prosessia, miten niita jarjestetaan ja mille alueelle kenenkin tapaamiset kohdistuvat. Aloitin
Rovaniemen seka paakaupunkiseudun alueiden reissupaivien tyostamisen lokakuun loppupuo-

lella. Huomenna perehdytys jatkuu.

Perjantai 28.9.

Tama paiva meni palkanlaskussa seka kuukausittaisten tulosten laskelmoinnissa. Tein aamupai-
van palkanlaskua ja iltapaivan tuloslaskentaa seka laatulaskelmointia syyskuun asiakastapaami-
sista seka kaupoista. Viikonloppu tuli pari tuntia liian aikaisin, joten osa tyotehtavista jatkuu maa-

nantaina.

Viikko 39 yhteenveto

Viikon aikana otin enemman haltuun asiakashankintapaallikon tyotehtavia. Minua perehdytettiin
uusiin toimenkuviin seka tyotehtaviin joita ylennys tuo tullessaan. Haasteena viikon aikana tuli luon-
nollisesti kaiken uuden informaation sisaistaminen seka oppiminen, mutta odotan jatkoa enemman
kuin innoissani. On mahtava paasta kerryttamaan kokemusta yritysmyynnin esimiestehtavista.
Aiemmin olen toiminut kahteen otteeseen myymalapaallikkona edellisissa tyosuhteissani, joten on
mielenkiintoista paasta kartoittamaan kokemusta myos B2B -esimiestyosta.

3.7 VIIKKO 40

Maanantai 1.10

Tanaan oli ensimmainen virallinen paiva asiakashankintapaallikkona yrityksessa. Tyotehtavinani
oli tulevan kuukauden kaukokayntien suunnittelu seka delegointi yritysmyyjilemme. Paivan paat-
teeksi jokaisella myyjallamme on merkityt paikkakunnat jonne he matkustavat yrityskaynneille lo-

kakuun aikana.

Tiistai 2.10

Aamut alkavat paivakohtaisten tavoitteiden asettamisella tiimillemme. Tanaan autoin myos asia-
kashankkijoitamme asiakkaiden kontaktoinnilla muiden ty6tehtavien ohessa. Viimeistelimme kah-
den myyjamme kanssa viela tulevat kaukokayntien ns. reissupaivat loppukuuksi. Paivan lopuksi

tein tulosseurantaa edellisen viikon asiakkuuksien osalta.
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Keskiviikko 3.10

Keskiviikon tavoite oli taydentaa soittolistaa asiakashankinta tiimillemme ottaen huomioon tulevat
kaukokaynnit ja niiden lahialueet. Tulosseurannan osalta timimme paivatavoite tayttyi. Uudet tyo-
tehtavat alkavat vahitellen pyorimaan luonnostaan. Paiva ei pitanyt sisallaan sen kummempaa tyo-

tehtavien osalta.

Perjantai 5.10

Aamu alkoi kuukausipalaverilla, jossa kavimme edellisen kuukauden myyntia seka tuloksia lapi.
Kasittelimme yrityksen tulevia tapahtumia seka loimme selkean kuvan tyotehtavista tulevalle kuu-
kaudelle. Kuukausipalaverin jalkeen pidimme yritysmyyjien kanssa palaverin tulevista myynnilli-
sistd muutoksista, seka elementeista jotka tulee ottaa huomioon. Viikonloppuun lahdettiin selkealla

missiolla ja katseella tulevaa kuukautta kohden.

Viikko 40 yhteenveto

Viikko piti sisallaan uudet asiakashankintapaallikon tyotehtavat ns. taydella teholla. Perehdytys oli
ohi ja toimin taysin itsenaisesti roolissa. Tyotehtavat sujuivat aarettoman hyvin ja olen omaan suo-
ritukseeni erittain ylpea. Paasimme tiimimme kesken huipputulokseen toteutuneissa asiakastapaa-
misissa ja perjantaina kayty kuukausipalaveri ammensi tulevaisuutta myos minun osaltani. Haas-
teena viikon aikana esiintyi oletetusti uusien tehtavien organisointi seka hallinta, mutta pienien mut-

kien kautta sain jarjesteltya itselleni jatkoa varten selkean aikataulun tyolleni.

3.8 VIIKKO 41

Maanantai 8.10

Viikko alkoi etatyopaivalla Tampereella. Tyotehtavani olivat asettaa paivakohtaiset tavoitteet asia-
kashankintatiimillemme seka kayda edellisen viikon tulosseuranta lapi yritysmyyjiemme osalta. Ar-
vokonttorissa tyoskentely mahdollistaa tarvittaessa myos etatydskentelyn yrityksessamme. Avo-
konttoreiden hyodyt ovat olleet puheenaiheena useissa eri medioissa niiden mahdollisten melu-
haittojen seka keskittymiskykyyn heikentavasti vaikuttavien seurausten johdosta. Kauppalehden

mukaan avokonttorin haitat ovat huomattavasti suurempia kuin hyodyt.

“Tulokset viittaavat siihen, etté akustisista ongelmista voi aiheutua huomattavasti laajempia haittoja
kuin pelké&stéaén tyytyméttémyys tydtiloihin” (Kauppalehti, Tutkimus: Avokonttorin melu liséé virheité
Jja aiheuttaa stressioireita — etenkin puhe héiritsee. Viitattu 9.10.2018)
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Tiistai 9.10

Tyotehtavinani oli paivakohtaisten tavoitteiden asettaminen myyjien reissupaivien suhteen. Autoin
asiakashankintatiimiamme soittamalla asiakaskaynteja paivan aikana seka hoidin yleisesti asia-
kashankintaan liittyvia taustatoita. Paivan tavoite tayttyi ja huomenna pagsemme keskittymaan uu-
teen kohdealueeseen.

Keskiviikko 10.10

Paivan aikana autoin yhta asiakashankkijaamme hanen tapaamisten sopimisessa sairastelun
vuoksi, jotta saamme ensi viikon asiakaskaynnit Rovaniemelle vietya loppuun. Lounaan jalkeen
keskityin Lapin alueen yritysten hakemiseen seka tallentamiseen CRM jarjestelmaamme. Tama
helpottaa asiakashankintatimia tulevien asiakaskayntien hankkimisessa Lapin alueelle loppu-
kuusta.

Perjantai 12.10

Viikko vietiin finaaliin viikon toteutuneiden asiakastapaamisten seka tarjousten tulosseurannalla.
Tiimimme keskittyi syyslomaviikolle ajoittuvalle Lapin myyntireissulle ja kavimme lapi Levi-Yllas-
Muonio-Akéslompolo aluetta myyjéllemme lapi. Keskityin itse edellamainittuun tulosseurantaan

seka ensi viikon tyotehtavien valmisteluun.

Viikko 41 yhteenveto

Viikon 41 tapahtumat eivat olleet kovin monipuolisia. Keskityimme tulevien myyntireissujen suun-
niteluun seka toteutukseen. Haasteena oli tuleva syyslomaviikko, joka ajoittui juuri kahden myy-
jamme suunniteltuihin asiakastapaamisiin ja niiden kohdekaupunkeihin. Jouduimme miettimaan
myyjien aluejakoja uudelleen lokakuun viimeisille viikoille. Viikon tulos miellytti asiakashankkijoi-
tamme seka minua, silla saimme tulevat tavoitteet hyvalle alulle ja padsemme viemaan ne loppuun

ensi viikolla.

3.9 VIIKKO 42

Maanantai 15.10
Paivan agendana oli buukata viime viikolta keskenjaaneet yritykset loppuun seka aloittaa syyslo-
maviikon asiakastapaamisten sopimista myyjillemme. Aloitin myos taman viikon tulosseurannat

seka kavin myyjiemme kanssa lapi tulevien viikkojen myyntitapahtumia. Tyotehtavistani poiketen
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autoin myos harjoittelijaamme ohjelmistokehityspuolella front-end sovelluskehityksessa tulevan ap-

plikaatiomme ulkoasun suunnittelussa.

Keskiviikko 17.10

Tanaan tein tyopaivan etana kotikonttorilta. Tavoitteenani oli kayda lapi ja organisoida yrityksia
Mikkelin alueelta myyjallemme loppukuun asiakastapaamisten saavuttamiseksi. Tiimini tyoskenteli
paivan aikana kayden lapi Etela-Suomen seka paikallisia Oulun seka Oulun 1ahialueiden yrityksia.
Varmistin paivan aikana toteutuneet tapaamiset seka loin pohjan loppuviikoksi yritysten osalta joita

tavoittelemme torstain seka perjantain.

Torstai 16.10

Paivan tyotehtavina oli asiakashankintatiimin vahvistaminen asiakkaskontakteissa. Loin eilen yri-
tyskantaa tiimillemme ja tanaan aloimme tyostamaan niihin asiakastapaamisia. ltse keskityin Sa-
von alueen yrityksiin seka jatkokasittelyihin aiempien tarjousten pohjalta. Tavoitteena oli tdman ja
huomisen aikana sopia yhteensa 12 asiakastapaamista myyjillemme. Tyosto jatkuu huomenna.

Perjantai 19.10

Tanaan keskityin asiakashankintaan Kuopion alueella. Vein loppuun eilen aloittamani aktiviteetit
myyntipaallikollemme seka kavin lapi myyjamme kanssa tarjousta tulevalle asiakkaallemme. Osa
myyjistamme jaavat syyslomalle, mutta asiakashankintatiimimme jatkaa tyostoa tulevalle kuukau-
delle. Ensi viikolla tulee kayda lapi marraskuun tulevat kaukokohteet seka kaupungit, jonne myy-

jamme suuntaavat. Tasta lisaa ensi viikolla.

Vko 42 yhteenveto

Viikko oli kiireinen asiakastapaamisten suhteen. Puristimme viimeisimmatkin reissupaivat myyjil-
lemme kuntoon tulevan syyslomaviikon takia, silla osa myyjista seka timistamme ovat lomalla. Jat-
kan itse syyslomaviikon asiakashankintaa tuuraamalla asiakashankkijoitamme. Paasin harjoitta-
maan ammattikorkeakoulussa opittuja front-end ohjelmistokehityksen elementteja harjoittelijamme
kanssa, kun suunnittelimme uuden ohjelmistomme ulkoasua. Haasteena talla viikolla esiintyi tois-
tuvasti syyslomat jotka pyorivat Etela-Suomessa seka Lapissa. Tama vaikutti tydbhomme tulokseen
tavoitettavuuden vuoksi, silla useat toimitusjohtajat/IT-asiahenkil6t olivat lomalla, jonka vuoksi uu-
det yhteydenotot siirtyvat vaistamatta lomaltapaluun jalkeisille paiville.
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3.10 VIIKKO 43

Maanantai 22.10

Viikko lahti kayntiin paiva- seka viikkokohtaisten tulosten analysoinnilla seka edellisen viikon myyn-
tituloksen statistiikan lapikaynnilla. Otimme aamulla asiakashankintatimimme kesken nopean viik-
kopalaverin, jossa jaoimme loppukuun yritysasiakat kontaktoinnin paikkakunnan mukaan tiimin
kesken. Osa tiimistamme on talla hetkella syyslomalla, joten toimin itse paikkaavana asiakashank-
kijana viikon 43. Loppukuun asiakastapaamiset ulkopaikkakunnilla alkavat olla loppusuoralla, talla
viikolla keskitymme niiden loppuun vientiin seka toteuttamiseen. Paivan tulos miellytti organisaation
onnistuneiden seka potentiaalisten asiakkuuksien tavoitteiden kloussaamisen vuoksi koko tii-

midmme.

Tiistai 23.10

Tanaan paivatavoitteenani oli sopia asiakastapaamisia Ouluun seka lahiseudulle seka kayda alus-
tavasti lapi myyjien tulevia reissupaivia marraskuulle. Osa myyjistamme on viettdmassa syysloma-
viikkoa, joka tarkoittaa sita, etta minun tulee pitaa etapalaveri heidan kanssa. Syyslomat vaikuttivat
myo0s yritysten tavoitettavuuteen: harva toimitusjohtaja oli tanaan paikalla, jonka vuoksi paivan tu-

los jai ohueksi.

Syysloman aiheuttamat haasteet olivat tiedossa jo tahan viikkoon lahdettdessa, mutta onneksi
olimme ennakoineet tulostavoitteet jo edellisella viikolla seka tehneet alustavaa tyota taman viikon

eteen.

Keskiviikko 24.10

Paiva meni Oulun seka Oulun Iahialueiden asiakaskontaktien lapikaynnissa. Syysloma vaikeutti
tavoitettavuutta ja monet caset jatkuvat syyslomaviikon jalkeen viikolla 44. Jatkoin myyjiemme
kanssa tulevan kuukauden paikkakuntien sopimista reissupaivia varten seka kartoitimme tassa

kuussa kesken jaaneet asiakkuudet seka tarjoukset tuleville viikoille.

Torstai 25.10
Tanaan lahdin yritysmyyjamme kanssa asiakastapaamiselle. Tapaaminen oli Oulussa ja lahdin mu-
kaan, jotta voin raportoida mahdollisimman kaytannonlaheisesti yritysmyynnin prosessia myos

opinnaytetyohoni. Tapaaminen kesti noin tunnin, jonka aikana kavimme |&pi yrityksen nykyisen
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tilanteen kommunikaatioratkaisujen suhteen, kartoitimme tarpeen seka mahdollisuudet meidan

tuotteillamme.

Yrityksen toimiala on rakennuspalvelut joka tuo omat haasteensa puhelinyhteyksiin seka tavoitet-
tavuuteen. Asiakas koki tarkeaksi, etta heille tulevat asiakaspuhelut rekisteroidaan ja niihin voidaan
reagoida mahdollisimman nopeasti. Tama vaikuttaa asiakastyytyvaisyyteen seka nostojohdannei-
sesti likevaihtoon. Pystyimme tuomaan asiakkaan ongelmiin ratkaisun Mustalinja mobiilivaihteel-

lamme. Jatkamme keskustelua tulevaisuudessa tarjouksen muodossa.

Perjantai 26.10
Tanaan tyotehtavani oli kayda viimeistenkin myyjien kanssa tulevan kuun aikataulutus lapi seka
valmistella viikottaisten tulosten seurantaa. Jatkoin keskiviikon Oulun sekd Oulun lahialueiden asi-

akkuuksien kanssa, jotka olivat jaaneet kesken aiemmin viikolla.

Eilisen asiakaskaynnin jalkeen kavimme myyjamme kanssa lapi asiakkaan tamanhetkiset puhelin-
laskut seka kayttomaarat. Naiden tekijoiden perusteella voimme laskea juuri heille sopivilla tiedoilla
tarjouksen mobiilivainteestamme. Tama on tarkeaa, silla talla tavoin voimme kilpailuttaa markki-
noita heidan nykyisen toimijan seka meidan valilla. Tarjous lahetettiin asiakkaalle ja kaydaan lapi
kuukauden paasta heidan toimipisteessaan.

Tanaan on myos viimeinen paiva opinnaytetyoni paivakirjaraportointia. Seuraavassa osiossa yh-

teenveto prosessista seka kuluneista 10 viikosta.

Vko 43 yhteenveto

Syyslomaviikko ja sen mukana tuomat lomat vaikeuttivat asiakashankintaa koko tiimin osalta. Osa
tiimistamme lomailivat myos taman viikon, joten miesvajeen vuoksi viikon tulos jai normaalista.
Tama oltiin kuitenkin ennakoitu seka tiedostettu etukateen, minka vuoksi ylsimme kuukausittaiseen
tavoitteeseen. Viikon aikana paasin myos kirjoittamaan myos asiakaslahtoisen raportoinnin yritys-
asiakkuustapaamisesta. Olen kaynyt muutaman kerran aiemminkin asiakkailla myyjiemme kanssa
yleisen myyntiprosessin tukena, mutta tdma oli ensimmainen opinnaytetydni aikana, jonne kerkesin

mukaan.
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Viikon opetuksena oli, etta haasteisiin voidaan ja pystytaan vastaamaan, jos ne on tiedostettu etu-
kateen. Ensi viikolla jatkamme tiimimme kesken tulevan kuukauden asiakkuuksia paakaupunkiseu-

dulle seka Etela-Pohjanmaalle.
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4 POHDINTA

Ennen opinnaytetyoni aloittamista olin skeptinen paivakirjamallisesta suorituksesta. Kasitykseni
opinnaytetyosta on aina ollut perinteisen mallin mukainen, tyolas I&ja tekstia. Kuultuani, etta Oulun
Ammattikorkeakoulu mahdollistaa opinnaytetyon paivakirjamallisena toteutuksena tyon ohessa
paatin heti, etta haluan suorittaa sen kyseisella tavalla. Tama mahdollisti minulle lahestya tyonte-
koani seka opinnaytetyotani uudella tavalla. Myonnettakoon, etta kirjoittaminen tuntui aluksi ou-
dolta, koska en osannut tulkita tyotehtaviani sanoiksi. Epailin etten saa tarpeeksi syvallista rapor-
tointia opinnaytetyohoni. LOysin nopeasti rutiinin kirjoittamiselle ja otin sen ikaan kuin tyotehta-

vanani jokaisen tyopaivan jalkeen. Rutiinin |0ydettyani paasin keskittymaan sisaltoon enemman.

Syksyn aikana olen paivakirjaa kirjoitellessa paassyt peilaamaan tyotehtaviani opintoihini, punnit-
semaan osaamistani seka oppinut yleisesti enemman opintojeni tuomista valmiuksista tyoela-
massa. Tydssani vaaditaan yleista tietotaitoa informaatioteknologiasta seka sanavalmiutta alaan
liittyen. Naita edellamainittuja taitoja olemme harjoittaneet myos opintojen muodossa. Olen kokenut
myo0s, ettd ammattikorkeakoulun liiketoiminnan opintojaksot ja niiden sisallon ymmartaminen on
edesauttanut minua urallani. Markkinoinnin, yrittajyyden sekd ammattiopinnot ovat lahentaneet

opintojani seka ty6tani huomattavasti.

Aloittaessani opinnaytetyotani olin tydskennellyt Musta-Pekka Oy:ssa 8 kuukauden ajan. Syksyn
aikana seurasin tyotani asiakashankinta -timissa seka myohemmin opinnaytetyon aikana ylenin
asiakashankintapaallikoksi. Musta-Pekka Oy:ssa paasen tyoskentelemaan mahtavan, innovoivan
henkildston parissa. Olen seurannut yrityksen seka sen tuotteiden kehitysta menneen vuoden ajan
ja naen monia yhtenaisyyksia opintoihini yrityksen toimintatavoissa monin eri tavoin. Nykyisessa
toimenkuvassani paasen tuomaan yrityksen vision tuoteperheesta seka toimintatavoista alaisilleni.
Esimiehena tydskennellessa olen huomannut useita yhtenevaisyyksia esimerkiksi Oulun Ammatti-
korkeakoulun Yrittajyys -opintojaksoon. Kavimme kurssilla 1api johtajuuteen liittyvia elementteja,

joihin olen pystynyt samaistumaan.
Syksyn aikana paasin mukaan myos yrityksemme myyntiprosessiin. Kavin keskustelua yritysmyy-

jiemme seka myyntipaallikkomme kanssa asiakashankinnan seka yrityskaupan valisesta korrelaa-

tiosta. Mielestani on tarkeaa ymmartaa tyon tarkoitus, seka tavoitteet joihin koko organisaatio pyr-
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kii. On myds aarimmaisen tarkeaa olla aktiivinen omalla alallaan, jotta ymmartad mahdolliset muu-
tokset seka kilpailijoiden aseman markkinoilla. Markkina-arvo ja sen maarittdminen vaatii ymmar-
rysta alasta seka omasta tuoteperheesta. Informaatioteknologia on kiehtova ala opiskella seka
tydskennella juurikin sen muuttuvan luonteen vuoksi. Ala kehittyy jatkuvasti, joka vaatii tyontekijalta
henkilokohtaista kiinnostusta seka innokkuutta seurata alan trendeja seka uusia innovaatioita.

Kuten Andrew Medal toteaa Inc lehden artikkelissa, nykypaivan teknologian myaéta yritysten kasvu
ja muutokset kommunikaatioteknologiassa ovat monipuolisemmat kuin koskaan, mika vaikuttaa
yrityksen johtoon sekd sen tulevaisuuteen. (Andrew Medal, Inc.com, 31.10.2017. Viitattu
1.11.2018.) Mielestani tahan tulee osata adaptoitua seka vastata yrityksessa toiminnan tasolla.
Yrityksessamme tama nakyy esimerkiksi tuotekehityksessa seka kokonaisvaltaisesti myyntiproses-
sissa aina asiakashankinnasta lahtien. Asiakashankinnassa tulee tietad oman tuotteen ominaisuu-
det ja silla voidaan ratkaista asiakkaan ongelmia. Markkinoilla kaydaan kovaa kilpailua teknologian
kehittyessa, minka vuoksi tulee oma tuote tietaa ja toteuttaa niin standardien kuin odotusten mu-

kaisesti.

Toivon, etta opinnaytetyoni antaa realistisen seka kiinnostavan kuvan ICT-yrityksen asiakashan-
kintaprosessista sen jokaisen vaiheen raportoinnin myota. Yritin tuoda tekstiini mahdollisimman
monipuolisesti tyoni eri vaiheet seka kuvailla asiakasprosessia asiakashankinnan jalkeen. Useina
paivina tyotehtavat olivat samankaltaisia, mutta niina paivina pyrin tuomaan tekstiini muita aiheita
littyen kokonaisprosessiin. Koen, etta olen kehittynyt tydssani viimeisen vuoden aikana, ja syksyn
opinnaytetyon jalkeen olen saanut syvemman ymmarryksen tyostani seka yleisesta yritysmyynnin
prosessista sita pohdittuani tarkemmin kirjoittaessani.
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