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Opinnaytety6 kasittelee Volvon jalleenmyyijille lokakuun 2016 ja maaliskuun 2017 vélisen&
aikana ty6stettyd B2B-myyntikoulutusmateriaalia sekd B2B-myyntiin liittyvia, lokakuun 2017
ja syyskuun 2018 vélisena aikana jarjestettyja koulutustilaisuuksia. Kyseessa on toiminnalli-
nen opinndytetyd, jonka tavoitteena olivat: B2B-myyntikoulutusoppaan tekeminen Volvon
jarjestamiin koulutuksiin, PowerPoint-myyntiesityksen tekeminen jalleenmyyijille hyddynnetta-
vaksi tapaamisissa yrityspaattajien kanssa seka Volvon jalleenmyyijille jarjestettyjen B2B-
myyntikoulutusten ja tietoiskujen suunnittelu ja toteutus. Tydssa kerrotaan, miksi materiaalille
syntyi tarve, mihin tarkoitukseen materiaalia on kaytetty ja miten sita tullaan tulevaisuudessa
hyddyntamaan.

Opinnaytetydn teoriaosuudessa kasitellddn ensin henkildautojen kauppaa Suomessa yleises-
ti ja sen jalkeen opinnaytetydn kontekstia eli yritysautokauppaa alueellisine ja automerkkikoh-
taisine eroineen. Ty®ssa kerrotaan myos, miten B2B-myynti alalla eroaa perinteisesta auto-
kaupasta ja minkalaisia asioita ammattiostajat painottavat tehdesséan paatoksia sopimus-
kumppaniensa valinnan suhteen. Ty6ssa kasitellddn sosiaalisen median, erityisesti LinkedIn-
kanavan kasvavaa merkitystd B2B-myynnissa.

Tydssa kuvataan opinnaytetydn tavoitteissa kuvattujen produktien valmistumisprosessi, to-
teutustapa, aikataulut ja yhteistybkumppanit seka opinnaytetydn tekijan rooli projektin eri vai-
heissa. ltse produktit ovat salaisia ja palautetaan opinnaytetydn liitteina arvioitavaksi.

Tydn viimeisessa osiossa tarkastellaan opinnaytetydn produktien avulla saavutettuja tuloksia.
Tulosten pohjalta muodostetaan johtopaatdkset ja niiden pohjalta tehdaan kehittAmisehdo-
tukset. B2B-myyntikoulutustilaisuudet ja tietoiskut onnistuivat kokonaisuudessaan hyvin ja
niitd varten tehdysta materiaalista on saatu organisaatolta ja jalleenmyyijiltd hyvaa palautetta.
Produktien rahallista arvoa ei pystyta suoraan mittaamaan, silla kouluttaminen on yksi toi-
minnan kehittdmisen keinoista tuotekehityksen, markkinoinnin ja muiden toimintojen ohella.
Onnistumista on siis mitattu jalleenmyyjien B2B-myynnin aktiviteettien lisdantymisilla toteutet-
tujen B2B-myyntikoulutustilaisuuksien jalkeen. Tydn lopussa opinnaytetydntekija arvioi opin-
naytetydprosessia ja omaa oppimistaan sen aikana.

Opinnaytetydntekija tydskentelee Volvo Car Finland Oy Ab:ssa Fleet & Business Develop-
ment Managerin tehtavassa, eli vastaa Volvon henkildautojen B2B-myynnin kehityksesta
Suomessa.
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1 Johdanto

Johdannossa esitellaan opinndytetydn tavoitteet ja syyt siihen, miksi produktille syntyi
tarve Volvon organisaatiossa. Luvussa kerrotaan, mihin tarkoitukseen materiaalia on kay-
tanndn tasolla hyédynnetty ja mita hydtya siitd saadaan tulevaisuudessa. Luvussa selvite-

tdan myds opinnaytetydntekijan rooli projektissa ja Volvon organisaatiossa.

1.1 Opinnaytety6n tavoitteet ja tausta

Opinnaytety6n tavoitteena on tehda Volvon jalleenmyyjien kayttéén tukimateriaali, jonka
avulla he pystyvét toteuttamaan ja kehittamaan yritysmyyntia omalla maantieteelliselld
alueellaan. Opinnaytetydprojektissa suunnitellaan ja toteutetaan
- B2B-myyntikoulutusopas Volvon maahantuonnin jarjestamiin myyjien ja myynti-
paallikdiden B2B-myyntikoulutuksiin
- PowerPoint-myyntiesitys suomeksi ja englanniksi myéhemmissa myyjien ja yritys-
paattajien valisissa tapaamisissa hyddynnettavaksi.
- B2B-myyntikoulutustilaisuudet ja tietoiskut Volvon jalleenmyyijille

Opinnaytetydn tekeminen sijoittuu aikavalille 2016 — 2018. Toteutus tehdaan luonteestaan
johtuen toiminnallisena opinnaytetyéna, jossa kuvataan edella mainittujen tuotosten suun-
nittelu ja valmistuminen. Muita mahdollisia muotoja opinnaytetydlle olisivat olleet portfolio-,
tutkimustyyppinen tai paivakirjamuotoinen ty6. Autoalan myyntiluvut ovat Suomessa julki-
sia, joten aiheesta I6ytyy ja tuotetaan joka viikko paljon uutta tilastotietoa. Laajempia tut-
kimuksia ovat mm. Kantar TNS:n vuosittain tekema Uuden auton ostajat -tutkimus, jossa
arvioidaan autonostajien asiakasprofiilia monipuolisesti (TNS Kantar 2018). Toinen auto-
alaa ohjaava tutkimus on Auto Bild—lehden vuosittain tekema Palvelut, jossa taas arvioi-
daan mystery shoppingin keinoin, eli testiostajien avulla, eri autoliikkeiden palvelutasoa ja
myyntiprosessien toimivuutta (Auto Bild 2018). Tutkimustyyppinen opinnaytety6 olisi tuot-
tanut lisda taustadataa myynnin johdolle, mutta vdhemman hyétya itse myyjille. Volvon
yritysmyynnin tueksi ei 16ytynyt ennestaan mitdan ajan tasalla olevaa ohjeistusta. Auto-
myynti on hyvin kdytannénlaheista ty6ta ja myyjien ammatillisen kehittymisen nékokul-
masta suurin hy6ty paivittaiseen yritysmyyntitydhdn saadaan hyvin konkreettisesta mate-
riaalista. Tyo rajattiin siis ainoastaan tavoitteessa maariteltyihin tuotoksiin ja niiden késitte-
lyyn toiminnallinen opinnaytetyd oli paras vaihtoehto. Ty sisaltaé tietoperustan, kuvauk-
sen tuotosten laatimisesta, tuotosten arvioinnin seka toiminnallisen osuuden, eli tuotokset

opinnaytetydn liitteena.



Volvolla on Suomessa vahvat perinteet ja turvallisen ja luotettavan auton maine (Kantar
TNS 2018). Tasta lahtdkohdasta Volvojen myyntityd on helpompaa kuin monien muun
merkkisten henkildautojen. Jokaisella liikkeella on autoille omat, kappalemaaraiset kuu-
kausi-, kvartaali- ja vuosikohtaiset myyntitavoitteensa, jotka ovat luonnollisesti linjassa
Volvon tehtaan Volvo Car Finlandille asettaman myyntitavoitteen kanssa. Taysilukuinen ja
ammattitaitoinen miehitys jalleenmyyjien autoliikkeissa on edellytyksena tavoitteiden saa-
vuttamiselle. Automyyjien vaihtuvuus aiheuttaa kuitenkin ylimaaraista ty6téa autoliikkeiden
johdolle. Autoliikkeissa aloittavista uusista myyjista osa lahtee pois kesken koeajan tai
ensimmaisen vuoden sisalld. Uusien tydntekijdiden rekrytointi Idhteneiden tilalle vie jal-
leenmyyijaliikkeelta aikaa, henkiléresursseja ja rahaa. Naitdkin suurempana huolena rekry-
toinneissa on aina se, etta palkattu myyja ei jddkaan taloon ja prosessi joudutaan aloitta-
maan alusta (Vainio 7.5.2018). Automyynnissa provisiopalkkaus karsii jyvat akanoista
eika tyd elatd, jos henkildkohtaisia myyntitavoitteita ei saavuta. Menestyneiden myyjien
keskuudessa vaihtuvuus on sen sijaan huomattavasti véhaisempaa. Yhteista myyjien par-
haimmistolle onkin vahva osaaminen B2B-myynnissa ja siihen erikoistuminen. Perehdy-
tyksen keinoin vaihtuvuutta pystytaan pienentdméan (Ahokas, L. & Makeladinen, J. 2013).
B2B-myyntikoulutuksella vahvistetaan Volvon myyntiorganisaatiota koko Suomen tasolla.

Ammattitaitoiset myyjat saavat tydstaan onnistumisen iloa ja onnistumisten my6ta myds
heidan statuksensa tydyhteison sisalla nousee yhdessa henkilékohtaisen tulotason kehi-
tyksen kanssa. Tyytyvaisilla tydntekijéilla on suurempi kynnys tydpaikan vaihtamiseen.
(Ojasalo J. & Ojasalo K. 2010, 129). Pitkdaikainen tydsuhde ja hyva myyntimenestys hel-
pottavat myyjan jokapaivaista elamaa, parantavat timan henkildkohtaista ostovoimaa ja
helpottavat esimerkiksi pankkilainan saantia oman asunnon hankintaa varten. Kansanta-
loudelliselta kannalta katsottuna ty6ssa oleva yksilé hyddyttdad myds koko yhteiskuntaa
enemman kuin tyéttdmyyskorvausta nostava henkild. Tydttdmyys lisda yhteiskunnassa
julkisia menoja ja vahentaa verotuloja. Se alentaa tyéttéman henkilén tulotasoa, tydkykya
ja heikentaa taman elamanlaatua (Pohjola 2014, 174). Palvelu- ja myyntitydntekij6ita oli
Suomen tasolla ty6ttdmana yli 40 000 toukokuussa 2018 (Valtioneuvosto 2018). Toisaalta
palvelu- ja myyntialan tyépaikkoja on jatkuvasti myds avoinna, esimerkiksi syyskuussa
2018 koko Suomen tasolla yli 6000 kpl (TE-Palvelut 2018). Kynnys tyépaikan vaihtoon voi
siis olla heikosti suoriutuvalla provisiopalkkaisella myyjalla pieni, koska myyntityéta on
tarjolla muuallakin.

1.2 Produktin kayttétarkoitus

Opinnaytety6n toimeksiantaja on Volvo Car Finland Oy, jonka palveluksessa opinnayte-
tyon tekija toimii Fleet & Business Development Managerin tehtavassa, eli vastaa Volvon



B2B-myynnistéd ja sen kehittdmisestd Suomessa. Intresseind taman opinnaytetydn takana
ovat puhtaasti myynnin kehitys, taloudellinen tuottavuus ja tarve puuttuvalle B2B-

myyntimateriaalille.

B2B-myyntivalmennuksia jarjestettiin jo vuonna 2016 Volvon jalleenmyyjille pelkéstéan
maahantuonnin toimesta. Koulutuksille tarvittiin kuitenkin selkeampi runko ja myyjille kirjal-
linen ohjeistus yritysmyyntiprosessista. Taman tarpeen pohjalta totutettiin opinnaytetydn
tavoitteissa kuvattu produkti. Opinnaytetydn tuotokset tarjoavat myynnin johdolle ja myy-
jien lahimmille esimiehille tyékaluja, joiden avulla he pystyvat kehittamaan B2B-myyntia
omalla maantieteellisella alueellaan, tukemaan myyijia tehtavissaan ja sita kautta kehitta-
maan organisaationsa osaamista. Produktia on hyddynnetty kaytdnndn tasolla yrityskoh-
taisissa B2B-myyntikoulutuksissa, jotka jarjestettiin yhdesséa konsulttiyrityksen kanssa
Volvon jalleenmyyijille vuosina 2017 ja 2018. Yrityksesta riippuen koulutuksiin osallistuvat
joko myyjat myyntipaallikdiden kanssa tai pelkastdan myyntipaallikét. Runko koulutuksille
luotiin koulutusoppaan pohijalta ja koulutusten jalkeen osallistujille jaettiin sahkodisend
my6s PowerPoint-esitys, jota myyjat voivat hyddyntaa tapaamisissaan oman alueensa
yrityspaattajien kanssa. Koulutusopasta tullaan hyddyntamaan jatkossakin B2B-
myyntikoulutuksissa sellaisille jalleenmyyjayrityksille, jotka eivét ole viela koulutusta suorit-
taneet. Sen avulla voidaan myds valmentaa yksittaisia, yrityksissé aloittaneita uusia myy-

jia, jotka tarvitsevat tukea B2B-myynnin prosesseissa.

2 Yritysautojen myynti Suomessa

Téassa luvussa kasitelladn ensin autokauppaa Suomessa yleisesti ja sen jalkeen opinnay-
tetydn kontekstia eli yritysautokauppaa Suomessa alueellisine eroineen. Luvussa kerro-

taan myds, miten B2B-myynti alalla eroaa perinteisesta autokaupasta ja minkalaisia asioi-
ta ammattiostajat painottavat tehdessaan paatdksia sopimuskumppaniensa valinnan suh-

teen.

2.1  Autokauppa Suomessa

Autokauppa, korjaamo- ja katsastustoiminnoissa tydskentelevien henkildiden maéra on
viime vuosina vakiintunut noin 25 000 — 30 000 valille (kuva 1). Vuonna 2016 tarkka maa-
ra oli 27 300 alan ammattilaista, joista noin 10 000 oli autokaupan toimihenkil6ita. Tyotto-
mia tydnhakijoita oli 4 407 vuonna 2015 (-8,2 %). (Autoalan Keskusliitto, 2017). Volvon
henkiléautoja myy kaikkiaan 186 myyjaa 11 eri jalleenmyyjayrityksessé 32 eri paikkakun-

nalla aina Maarianhaminasta Rovaniemelle saakka (Volvo Car Finland 2018).
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Kuva 1. Autoalan henkiléstdmaaran kehitys 1989 — 2015. (Autoalan Tiedotuskeskus,
2016)
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Koko autoklusterin yhteenlaskettu liikevaihto oli vuonna 2016 noin 18,9 miljardia euroa
(taulukko 1). Autojen vahittais- ja tukkukaupan liikevaihdon osuus téasta oli 10,6 miljardia
euroa. Henkildautoja on vuonna 2018 arvioitu ensirekisterditdvan 123 000, eli 4 % edellis-
vuotta enemman. Vuosien 2000—2008 uusien henkildautojen rekisterdintien keskiarvoinen
maara oli 135 000 henkildéautoa, mutta vuonna 2008 alkaneen matalasuhdanteen jalkeen
maara ei ole enda kohonnut takaisin entiselle tasolleen. Vuonna 2016 ensirekisterdintien
maara kasvoi 9 % edellisesta vuodesta 2015 lievan talouskasvun ja autoveron alenemi-
sen seurauksena. Autovero alenemisesta huolimatta vuonna 2017 jaatiin hieman vuoden
2016 luvuista. (Autoalan Tiedotuskeskus 2018).

Taulukko 1. Autoklusterin liikevaihto (mrd euroa/v). (Autoalan Tiedotuskeskus, 2017)

Liikevailto (mrd euroaiv) 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010 | 2011 | 2012 | 2013 | 2014 | 2015 | 2016
Ajoneuvojen ja niiden osien valmistus 1,380 1,695| 1,794 | 1171 | 1,256 | 1457 | 1460| 1433| 1475 1627| 1678
Autojen tukku- ja vahittiiskauppa 15,007 | 15,908 | 16,177 | 9,770 | 10,682 | 12719 | 11,626 | 9,181 | 9484 9538 10,601
Ajoneuvojen osien tukku- javahittaiskauppa | 2,823 3,054 | 3156 2,856 | 2985| 3438| 3526| 3067 2913| 2983 3204
Autojen huolto ja korjaus 1,438 | 1,542 | 1641 1603 | 1,727| 1,897 | 2,007 | 2246| 2406| 2500 2609
Autokatsastus 0,118 | 0,140| 0164 | 0176| 0,176| 0,183 | 0,173| 0186( 0182| 0179| 0,176
Autojen vuokraus ja leasing 0,371| 0433| 0480| 0477 | 0509| 0479| 0554 | 0540| 0479 0579 0599
yhteensa 21,136 | 22,772 | 23,412 | 16,053 | 17,334 | 20,173 | 19,352 | 16,653 | 16,939 | 17,507 | 18,867

Suomen autoverotukseen tehtiin muutos myds 1.9.2018, jolloin autojen CO2-
paastémittauksissa siirryttiin NEDC-menetelmé&sta uuteen WLTP-mittausmenetelméaan ja
autojen laskennalliset CO2-arvot nousivat (Trafi 2018). Suomen veroprosenteilla autove-
rot nousivat CO2-arvojen nousun my6ta useissa automalleissa jopa tuhansilla euroilla

(Autovista 2018). Volvon mallistossa suurimman iskun sai isoimman katumaasturin



XC90:n dieselmalli D5, jonka vero nousi yhdessa ydssa runsaat 8900 euroa (Volvo Car
Finland 2018). Veromuutokset aiheuttavat autokauppaan usein markkinahairién: jos osta-
jat tietavat, ettd autovero pienenee maérattyna ajankohtana lahitulevaisuudessa, he siirta-
vat auton ostopaatdsta eteenpain ja kansantaloudelliselta nakékulmalta katsottuna auto-
kauppa pysahtyy. Samantapainen reaktio syntyy, kun tiedossa on autoveron korotus: ajan
hermolla olevat ostajat kiirehtivat tekemaan tilauksensa ennen muutoksen voimaantuloa,
mika taas hiljentd& autokauppaa veromuutoksen voimaantulon jalkeen. (Riikonen 2018).
Asiakassuhdetta yrityspaattijiin pystyy vahvistamaan pitdmalla heidat ajan tasalla autove-
rotuksen yksityiskohdista ja siitd, miten paattajan kannattaa ajoittaa hankintansa, jotta se
olisi hanen edustamalleen yritykselle taloudellisesti kannattavinta. B2B-
myyntikoulutuksissa ja esitysmateriaalissa (liite 4, liite 5) painotetaan autoliikkeen roolia
yrityspaattajan luottamuksen arvoisena konsulttina.

2.2 Yritysautokauppa Suomessa

Volvo tavoittelee vuonna 2018 uusien henkildautojen rekisterbinneissa suurempaa mark-
kinaosuutta kuin paakilpailijansa Audi, BMW ja Mercedes-Benz. Vuonna 2017 Volvolla oli
Suomen uusien henkildautojen myynnissa 7,5 % markkinaosuus (taulukko 2), joka oli vii-
teentoista vuoteen yrityksen paras Suomessa (von Bonsdorff 2.1.2018). Mainittavaa on,

etta B2B-myynnissa 2017 paastiin jopa 12,2 % markkinaosuuteen.

Taulukko 2. Raportti yritysautorekisterdinneista Suomessa 1.1. —31.12.2017 (Volvo Car
Finland 2018)

Accum registrations, tot. & company MAKE
Finland
Months 17/01-17/12

MOS % | Osuus Kpl ero YRMY

MOS % edv | maasta Kpl ecli)v kpl er-% | mos %
TOYOTA 12,4 10,7 | 100,0 | 14727 | 12737 | 1990 15,6 5,1
VOLKSWAGEN 10,8 11,1 | 100,0 | 12752 | 13237 485 SR 131 |
SKODA 9.7 91 | 100,0 | 11474 | 10805 669 6,2 16,3
VOLVO 7,5 62| 100,0| 8886 | 7350 | 1536 20,9 12,2 |
FORD — 7,0 80| 100,0| 8335 | 9570 | -1235 — 6,3
NISSAN 58 61| 1000 6889 7303 -414 2,2
KIA 58 6,0 | 100,0| 6827 | 7168 -341 2,0
OPEL 57 59| 1000 | 6750 | 7045 | -295 | 36
MERCEDES-BE 55 49| 1000 6499 | 5879 620 10,5 8,0
AUDI 4,7 51| 100,0| 5586 | 6077 -491 9,6
BMW 4,2 41| 100,0| 5003 | 4835 168 3,5 7.7 |

Tammi — kesakuussa 2018 ero on jopa viela suurempi: koko merkin markkinaosuus oli
laskenut hieman ja oli 7,1 % henkildautorekisterdinneista (taulukko 3). Pelkkaa B2B-

segmenttia tarkasteltaessa nousua oli kuitenkin tapahtunut edellisesta vuodesta jopa 12,8



% markkinaosuuteen. (Volvo Car Finland Oy Ab 2018). Volvo on siis onnistunut kasvat-

tamaan suosiotaan yritysautona.

Taulukko 3. Raportti yritysautorekisterdinneistd Suomessa 1.1. — 30.6.2018 (Volvo Car
Finland Oy Ab 2018)

Accum registrations, tot. & company MAKE

Finland
Months 18/01-18/06

[ MOS % | Osuus Kpl ero YRMY
L ‘ edv | maasta | <P edv ‘ kpl ero-% | Mos % _

TOYOTA 12,9 13,0 100,0 8 925 8 335

VOLKSWAGEN 11,4 | 11,1 100,0 7919 7107 |

SKODA 98| 10,0 1000 6798 | 6404

FORD 80 75 1000 5528 | 4791

VOLVO 7,1 8,0 100,0 4932 5150 |

NISSAN : 59 | 1000 | 3996 | 3786 |

OPEL 57| 58 1000 3953 | 3704 |

MERCEDES-BE 50 55| 1000 3466 | 3540

KIA 49 56 1000 3412 3613

AUDI 47| 48 1000 3235 | 3110 |

BMW 4,0 4,5 100,0 2768 2 868

B2B-myynti yleisesti eroaa kuluttajakaupasta moneltakin osin. Se on maantieteellisesti
keskittynytta, paatoksentekijoitéd on lukumaaraisesti vahemman ja asiakaskuntana ovat
yleensa koulutetut ammattiostajat. Yksittaisten kampanjoiden sijaan ostajat kiinnittavat
tarkempaa huomiota palveluprosessin toimivuuteen ja henkilékohtaiset suhteet myyjan ja
paatdksentekijdiden valilla ovat tarkeita. Yrityksissa ostopaatdkset tehdaan yleensd muu-
taman henkildon ryhmassa, johon kuuluu yksittaisia vaikuttajia, kayttajia, kriteerien maarit-
tajia sekd paattajia, jotka ovat vastuussa tuotteiden ja palvelujen hankinnasta. Myyjan on
siis vaikutettava aktiivisesti ryhman jaseniin ja pidettava heihin yhteyttd varmistaakseen
uuden asiakassuhteen syntyminen tai jo olemassa olevan suhteen hyva jatkuvuus. Me-
nestyksen salaisuutena my6s autokaupassa on asiakasdatan oikeanlainen hyédyntami-
nen ja asiakkaan tarpeiden tunteminen. Henkildkohtaisella myyntity6lla on markkinointimi-
xissa suuri painoarvo. (Ojasalo J. & Ojasalo K. 2010, 25; Rubanovitsch M. & Aalto, E.
2013, 18; Kinkki 20.9.2018).

Markkinointimixilla tarkoitetaan yksinkertaisuudessaan markkinoinnin keinojen kokonai-
suutta: myydaan oikeaa tuotetta oikeassa paikassa, oikeaan aikaan ja oikealla hinnalla. E.
Jerome McCarthy loi 1960-luvulla markkinointimixin 4P-mallin, johon kuuluvat tuote, paik-
ka, hinta ja markkinointiviestinta (Product, Place, Price ja Promotion). 1980-luvulla mark-
kinoinnin professorit Bitner ja Booms lisasivat markkinointimixiin vield kolme P:ta. Markki-
nointimixin 7P-mallissa mukaan yhdistetaan lisdksi ihmiset, prosessi ja palveluymparistd



(People, Process ja Physical evidence). Naista etenkin ihmiset ja prosessi korostuvat yri-
tysmyynnissa. Prosessiin kuuluvat asiakkuuden kaynnistdmisen vaiheet prospektoinnista
ja ensitapaamisesta aina yhteistydsopimuksen allekirjoittamiseen saakka. Tuotteiden toi-
mitusprosessin seka toimittajan palveluprosessin avulla taas varmistetaan, etta toimittaja
tukee tekemisilladn asiakasta tdman jokapaivaisessa liiketoiminnassa. (Marketing Mix
2018; Gurumarkkinointi 2015). Yritysasiakkaat luokittelevat toimittajansa. Mité suurem-
masta yrityksesta on kysymys, sitd enemman ostajat tavoittelevat strategisia kumppanei-
ta, joiden kanssa voidaan tehda puitesopimukset paljousalennuksista ja luoda yhteiset,
toimivat prosessit. Toimittajien suuri maara tarkoittaa suurempaa maaraa hallinnollista
ty6ta ja toimittajien maaraa pyritdankin karsimaan paikallisten ja/tai kansainvalisten kilpai-
lutusten keinoin. (Laine 2008, 21.) Suomessa Volvon yritysmyynti keskittyy maantieteelli-
sesti vahvimmin paakaupunkiseudulle. Tama on helppoa havaita Suomen suurimpia yri-
tyksia ja niiden osoitetietoja tarkastelemalla (taulukko 4). Helsingissa, Espoossa ja Van-
taalla operoiva jalleenmyyja Bilia Oy Ab onkin panostanut yritysmyyntiin huomattavasti
muita Volvon jalleenmyyijia vahvemmin. Silla on kaksi nimettya yritysmyyntipaallikkéa ja

tarkeimmille asiakasyrityksille on nimetty omat vastuumyyjat (Bilia 2018).

Taulukko 4. Suurimmat yritykset vuoden 2017 liikevaihdon mukaan — Suomi (mukaillen
CMPartner AB 2018)

Yritys Liikevaihto (x1000) EUR | Postitoimipaikka
1{Mokia Oyj 23147 000 Espoo
2|MNeste Qy] 13 217 000 Espoo
3|Kesko Oyj 10675 300 Helsinki
4|Stora Enso Oyj 10045 000 Helsinki
5|UPM-Kymmene Oy]j 10010 000 Helsinki
6|KONE Oyj 8942 400 Espoo

Suomen Osuuskauppojen
7|Keskuskunta, SOK 7074005 Helsinki
8[Outokumpu Oyj 6363 000 Helsinki
9(Sampo Oyj 5815 000 Helsinki

10|UPM Sales Oy 5341112 Tampere
11|Metsaliitto-konserni 5040 000 Espoo
12|'Wartsila Oyj Abp 41923 000 Helsinki
13|Fortum Oyj 4 520000 Espoo
14|Morth European Oil Trade Oy 3845134 Helsinki
15| Outokumpu Stainless Oy 3476728 Tornio
16|Cargotec Qyj 3 280 100 Helsinki
17|Valmet Oyj 3159 000 Espoo
18|Konecranes Oyj 3136 400 Hyvinkaa
19|Huhtamaki Oyj 2988 700 Espoo
20|Metso Oyj 2706000 Helsinki




Taulukossa 5 esitetdan 1.1. — 30.6.2018 yrityksille myytyjen Volvojen rekisterdintimaarat.
On huomioitavaa, ettd useilla asiakasyrityksilla on toimintaa ympari Suomen ja autoja tila-
taan eri autoliikkeista. Rekisterdinnit kuitenkin kirjautuvat sen jalleenmyyjan alueelle, mis-
sa yrityksen padkonttori sijaitsee. Helsingissa, Espoossa ja Vantaalla sijaitsee paljon suu-
rien yritysten paakonttoreita, joten Bilian osuus yrityksiin rekisterdityjen Volvojen rekiste-
réinneissa korostuu raporteissa. Toisaalta myds ko. yritysten paattajat ovat useimmiten
paakaupunkiseudulla, joten asiakassuhteiden rakentaminen ja yll&pitAminen heihin on
Volvon organisaatiossa Bilian vastuulla.

Taulukko 5. Volvon yritysautorekisterdinnit. Kumulatiiviset rekisteréintimaarat alueittain
1.1.- 30.6.2018 (Volvo Car Finland 2018)

Jalleenmyyja Alue Kpl Osuus
Bilia Helsinki, Espoo, Vantaa 941 62,7 %
Lahti, Kotka, Kouvola, Ha-
meenlinna, Hyvinkaa, Ke-
Autosalpa rava, Porvoo 132 8,8 %
Keskusautohalli Turku, Salo 100 6,7 %
Kayttdauto Tampere, Seindjoki 86 5,7 %
Oulu, Rovaniemi, Kemi,
Wetteri Kajaani, Ylivieska 64 4,3%
Jyvaskyla, Kuopio, Joen-
Hameen Autovaruste suu, lisalmi 62 4,1%
AutoPalin Pori, Rauma 42 2,8 %
Lappeenranta, Mikkeli,
Auto-Kilta Savonlinna 30 2,0 %
Automaa Vaasa, Kokkola 27 1,8%
Lohjanportin Auto Lohja 16 1,1%
Total 1500 100,0%

Suomessa yritysautokauppa on keskittynyt vahvasti eri leasingyhtididen kautta kaytavaksi.
Naistd suurimmat ovat markkinointinimelldan ALD Automotivena paremmin tunnettu Axus
Finland Oy ja Lease Plan Finland Oy. Jo vuosien ajan leasingyhtiét ovat tehneet Suomes-
sa vahvempaa taloudellista tulosta kuin autokauppa. Esimerkiksi vuonna 2014 Suomen
12 suurinta autotaloa tekivat 3,7 miljardin euron liikevaihdolla vain 8 miljoonaa euroa (0,22
%) liikevoittoa. Samaan aikaan ALD ja Lease Plan ovat takoneet 600 miljoonan liikevaih-
dolla 60 miljoonaa, eli noin 10 % liikevoittoa. Yrityspaattajat arvostavat strategista kump-



panuutta ja kokevat olevansa ainoastaan leasingyhtididen asiakkaita, vaikka hankitut au-
tot toimitetaankin yritysten tydntekijéille autoliikkeiden toimesta. Edella mainituista syista
myd&s autokaupat ovat aktivoituneet rahoituspalveluiden tarjoamisessa asiakkailleen ja
pitavat entistd aktiivisemmin yhteyttd oman alueensa yrityspaattajiin. (Kankare 2016).
Leasingyhtididen ostajat toimivat hyvin perinteisen ostajan tavoin ja vertailevat [dhinn&
ostettavien autojen alennusprosentteja. Autokaupat ajetaan ahtaalle ja tilauksia saavat ne
likkeet, jotka ovat valmiita pidattamaan kaupasta pienimman marginaalin. Tasta asemas-
ta on vaikeaa paasta pois jos siihen on kerran lahtenyt. Edellisten huonojen kuukausien
tuloksia paikataan tekemalld lisda kappalemaaraista myyntid, vaikka sitten pienemmall&
kannattavuudella.

2.3 Kouluttaminen osana uuden toimintamallin jalkauttamista

Paine toiminnan kehittdmiseen on ollut ja tulee olemaan autoliiketasolla suuri. Osa Volvon
myyjista on tehnyt tyétaan jo ennen Internetin olemassa oloa. Nykyaan tarpeelliset tieto-
tekniikkataidot eivat olleet tuolloin tydssa merkittavassa roolissa, vaan asiakkaita l1ahestyt-
tiin puhelimitse, kirjeitse ja postikortein. Sosiaalista mediaa ei ollut viela keksitty. Myyjalla
oli enemman valtaa hinnoittelussa, koska kilpailuttaminen ja hintojen vertailu olivat ostaijil-
le huomattavasti nykyista vaikeammin toteutettavissa. Myds myyjille esitettavat kysymyk-
set olivat huomattavasti helpompia, koska asiakkaiden saatavilla ei ollut samoissa maarin
teknista tietoa tuotteista kuin nykyaan. Yksittdisen myyjan rooli oli merkittdvampi ja hanel-
14 oli enemman mahdollisuuksia vaikuttaa asiakkaan ostopaatdkseen. Asiakkailla oli syy
tulla autoliikkeeseen, toisin kuin nykyaan, kun Internetista ja sosiaalisesta mediasta 16yty-
van tiedon avulla voi jo tehda itse monta paatésta auton hankintaan liittyen ennen autoliik-
keessa vierailua. (Raahenmaa 14.3.2018). Myyjan on vastattava asiakkaan muuttunee-
seen tiedonhankintatapaan ja muutettava omaa tapaansa myyda (Paakkénen 2017, 48).

Myyjien tehokkuutta pystytdan lisddmaan koulutuksen keinoin ja B2B-myyjaa tulisikin kou-
luttaa tunneista paiviin joka vuosi. Koulutusta ovat yhta lailla [Ahimmalta esimieheltd saatu
ohjaus haastavassa tyétehtavassa kuin erilliset valmennustilaisuudetkin. Tavoitteena on
kuitenkin aina se, ettd myyja itse oppii arvioimaan osaamistaan ja kehittymistarpeitaan.
Kehittymista tarvitaan 1&pi koko tyburan, silla valitettavasti pelkka oppilaitoksesta valmis-
tuminen ei takaa patevyytta ja menestymista tydssa. Myyntitydssa tarkeita taitoja ovat
mm. kuunteleminen ja oikeanlaisten kysymysten esittdminen oikeille henkilgille: yritys-
paattajaa esimerkiksi kiinnostavat erilaiset asiat kuin kuluttaja-asiakasta. Myyntityd on
pohjimmiltaan ihmisten valista kayttaytymista ja talla saralla myyjan omalla persoonalla ja
arvomaailmalla on suuri merkitys luottamuksen rakentamisessa hanen itsensa ja asiak-
kaan vélille. (Hakala P. & Michelsson L. 2009, 169-175).



Kantar TNS:n 2018 tekeman, asiakkaiden luottamustekij6ité selvittdvan, tutkimuksen mu-
kaan luottamus yritysta kohtaan syntyy asiantuntijuudesta, jota tiedostaen kehitetaan. Se
syntyy rohkeudesta tarttua epakohtiin ja vastata haasteisiin, mutta my6s valittdmisesta,
joka luo merkityksellisyytta ja vakautta. (Kauppinen 15.8.2018). Myyntihenkil6ston siis
todella kannattaa kayttaa aikaa alueensa yrityspaattdjiin tutustumiseen ja pyrkia rakenta-
maan naiden kanssa luottamukseen perustuva hyva kumppanuus. Tama onnistuu olemal-
la 1asna niissa kanavissa, joissa asiakkaat liikkuvat, keskustelemalla potentiaalisten asi-
akkaiden kanssa ja auttamalla néita pyyteettdmasti tilanteissa, joissa myyjan asiantunte-
musta pystyy hyddyntamaan. (Paékkdnen 2017, 48). Onnistuneen suhteen merkkina ovat
mm. sosiaalisessa mediassa annetut suositukset seka asiakasyrityksen tydntekijéiden
asioiminen liikkeessa silloin, kun autohankinnat tulevat heille ajankohtaiseksi.

Luottamusta B2B-asiakkaan ja myyjan valille kannattaa nykyaan rakentaa myds sosiaali-
sessa mediassa ja tdhan asiaan paneudutaan myds B2B-myyntikoulutuksissa. Tarkein
sosiaalisen median kanava B2B-myynnissa on LinkedIn, jossa keskusteluja kaydaan eri-
laisista tydelaman aiheista (Suomen Digimarkkinointi 2018). Suhteiden luominen ja luot-
tamuksen rakentaminen ovat kokeneet murroksen, silld inmiset luottavat enemman yrityk-
sen sosiaalisen median kanavissa jaettuihin sisaltdihin kuin mainontaan perinteisissa me-
dioissa (Edelman 2018).

On tarkeaa, etta myyjat ja asiantuntijat pysyvat mukana neuvotteluhuoneista sosiaaliseen
mediaan johtavassa muuttoliikkeessa. Asiantuntijuus on muuttunut entistd enemman
myynniksi ja myynti asiantuntijuudeksi. Yrityksen ja sen edustajien osaamisen ja nake-
mysten valittdminen sosiaalisen median kautta on yritykselle laadukkain tapa tehda mark-
kinointia. Omia artikkeleiden kirjoittamisen ohella suurin merkitys on silla, etta osallistuu
keskusteluihin ja kuuluu ryhmiin, jotka koskevat yrityksen toimialaa. Onnistunut myyntity6é
sosiaalisessa mediassa edellyttda sita, ettd omista tuotteista ei l1ahdeta heti alkuun kerto-
maan, vaan enemmankin keskustellaan potentiaalisille asiakkaille tarkeista asioista. Vasta
kun luottamus oman yleisén kanssa on syntynyt, voi keskusteluja |ahted avaamaan omien
tuotteiden ndkékulmasta. (Sivonen 18.1.2016). Ne, jotka pitavat 4anta itsestdan ja tuovat
esiin asiantuntemustaan, ottavat sosiaalisen median ilmatilan talla hetkellda voimakkaasti
haltuunsa. Sosiaalisessa myynnissé kasvatetaan omaa verkostoa ja vaikutuspiirid, vahvis-
tetaan omaa henkilébréndia ja jaetaan omaa tietotaitoa. (Paakkdénen 2017, 22). Sosiaali-
sen median ja erityisesti LinkedIn-kanavan kayttda painotettiinkin useassa eri B2B-

myyntikoulutustilaisuudessa Volvon jalleenmyyjiille.

Volvolle yritysmyyntikentén hallinta on ensiarvoisen térkead, joten myyijiltd vaaditaan en-
tistd suurempaa ja monipuolisempaa aktiivisuutta asiakkaiden suuntaan. Autoliikkeet voi-

10



vat tehda yhteistydsopimuksia potentiaalisten asiakasyritysten kanssa ja myyntiliikkeen eri
organisaatiotasoilla solmitut henkilékohtaiset suhteet Iahialueen yrityspaattajiin auttavat
keskittdmé&éan naiden autohankinnat haluttuun myyntipisteeseen. B2B-myyntiprosessien
hallitsemisella vapautetaan myynnin resursseja yksittaisten yritysautoilijoiden tavoittelemi-
sesta enemman yritysmyynnin kokonaisuuksien hallintaan: asiakasyrityksen tuntemiseen,
mahdollisuuteen ennakoida sen tarpeita ja reagoida muuttuneisiin ostomaariin (Hakala &
Michelsson 2009, 166).

Automyyijia tulee hyvin erilaisista koulutustaustoista: jotkut suoraan lukiosta, joskus me-
kaanikon tehtavista siirrytddn myyjaksi, on alan vaihtajia sek& alemman ja ylemman kor-
keakoulututkinnon suorittaneita. Loppukadessa tydssa onnistumiseen vaikuttavat se, mi-
ten hyvin myyja hallitsee myyntiprosessin vaiheet, seka luonnollisesti hdnen oma asen-
teensa ja aktiivisuutensa. Autoalalla tarjolla oleviin virallisiin koulutuksiin kuuluu myyntity6-
ta tekeville vain myyjan erikoisammattitutkinto. N&ita suoritettiin Suomessa vuosina 2012
— 2015 vain noin 20 kappaletta vuodessa. Teknisen palvelun ja korjaamon puolella koulu-

tustarjontaa ja toteutuksia on selkeasti enemman. (Autoalan tiedotuskeskus 2016).

Suomessa luetaan ammattikirjallisuutta vain kymmenes siitd maarasta kuin Yhdysvallois-
sa, eikd maamme kulttuurissa ei ole itsestdanselvyys kehittda itsedan koulusta valmistu-
misen jélkeen (Hakala & Michelsson 2009, 169). Jokaisen ihmisen osaamista voi kuiten-
kin kehittaa ja oppiminen onkin ihmisen iasta riippumaton, koko tyéuran mittainen mahdol-
lisuus ja jopa valttamattémyys (Alahuhta 2015, 152). Maahantuojien jarjestamilla myynti-
ja tuotekoulutuksilla on siis tarkea rooli myyjien ammattitaidon kehittamisessa. Koulutuk-
set ovat osa muutosjohtamista, kun uusia ja tuottavampia toimintamalleja otetaan jal-
leenmyyjayrityksissa kayttodn. Koulutuksissa pyritdén valjastamaan henkiléstén omat
voimavarat ja osaaminen uusien toimintamallien jalkauttamiseen. Johdon on tarke&a si-
toutua muutokseen ja muutosta tulisi toteuttaa organisaation jokaisella tasolla (Arikoski &
Sallinen 2008, 111).

Parhaimmillaan uusien toimintamallien kayttédnotto on helppoa. Yritykset ja niiden tydnte-
kijat ovat joustavia ja mukautuvat jatkuvasti toimintaymparistén muutoksiin; nain muutok-
sia tapahtuu ilman, ettd kukaan edes varsinaisesti havaitsee niiden alkua tai loppua. Jos-
kus toimintaymparistén muutoksiin liittyva julkinen keskustelu ohjaa yrityksen kasvun po-
lulle, ilman etta organisaatiossa on tarvetta tehd& minkaanlaisia muutoksia. Tasta on esi-
merkkina sahkdautoja valmistava Tesla, joka on hydtynyt ilmaston Iampenemiseen ja
CO2-paastdjen vahentamiseen liittyvasta julkisesta keskustelusta ja sita kautta entista
ympéristétietoisemmasta ostajakunnasta. Monille séhkbauton valinta on eettinen kannan-
otto. Asiakaskunta yhtélailla kuin myyjatkin ymmartavat ja hyvaksyvat helpoiten ympéris-
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tdssaan asiat, joihin heilld on itselladn konkreettista kosketuspintaa. Organisaatio on kuin
ihminen, jonka automaattisesti oletetaan kehittyvan ajan mukaisesti ja osana yhteiskun-
taa. Usein uusien toimintatapojen kaytantéén vieminen on kuitenkin huomattavasti tyo-
ladmpaa kuin edella kuvatuissa ideaalitilanteissa, varsinkin kun uusia toimintatapoja har-
joiteltaessa yrityksen normaalien myyntiprosessien on taloudellisista syista jatkuttava uu-
sien toimintatapojen rinnalla mahdollisimman taysipainoisesti. (Hackselius-Fonsén 2017,
23-47).

Yritykset kasvattavat, supistavat ja paivittavat toimintaansa jatkuvasti. Usein kdynnissa on
useita kehitysprojekteja samaan aikaan ja kokonaiskuvan hallitseminen voi olla johdolle
haasteellista. Uudet toimintamallit voivat helposti aiheuttaa tydntekijdissa epavarmuutta,
epailyja, kyseenalaistamista seka hairidita tydn yleiseen sujuvuuteen ja hallittavuuteen.
Henkildstdn saaminen mukaan kehitykseen ja sitouttaminen uusiin tavoitteisiin vaativat
hyvaa muutosjohtajuutta (TTL 2018). Toimintatapojen kehittdmisen lahtékohtana ovat
aina kouluttaminen, oppiminen ja oivaltaminen. NAma yhdessa johtavat ajattelutavan ja
kaytdésmallien muutokseen. Ihmisten on hyvaksyttava muutos tunnetasolla ennen kuin
muutosta kdytdnnon tasolla tapahtuu. (Arikoski & Sallinen 2008, 42).

2.4 Esimiesten rooli uuden toimintamallin kdaytté6notossa

Suomalaista johdetaan kaskylla "Seuratkaa!”. Ohje on peraisin RUK:sta ja Suomen sota-
vuosina reservin upseerit johtivatkin miehiddn muutoksesta toiseen omalla esimerkillaan
ilman tietoa erityisestd johtamisopin teoriasta. Kaytanndssa kaskylla "Seuratkaa” viesti-
taan, etta johtaja menee edella ja edellyttdd muiden kulkevan samaan suuntaan hanen
kanssaan. Autoliikeymparistdssa yrityksen johdolla ja myyntipaallikéilla on siis oltava aktii-
vinen ote uusien haasteiden ratkaisemiseen. Kun johto ja myyntipaallikdt 1ahtevat aktiivi-
sesti itse toteuttamaan oppimaansa ja tuovat sen osaksi yrityksen paivittaista toimintaa,
he nakevat konkreettisesti haasteet erilaisissa eteen tulevissa tilanteissa. Osallistumalla
paivittadiseen toimintaan he viestivat myds tydntekijoilleen arvostavansa heidan tyépanos-
taan ja pystyvat nain nostamaan organisaation me-henkea. (Hinkka, Myllymaki, Haipus &
Hamalainen. 2013, 15-17).

Se, ettd yrityksen johto ja myyntipaallikot tapaavat yrityspaattdjia ja hoitavat B2B-
asiakkuuksia toimii myyjille hyvana esimerkkina. Nordean hallituksen puheenjohtaja Bjérn
Wahlroosin mukaan “esimerkilla johtamisella ei tarkoiteta sita, etta syd aina lounaansa
henkiléstéruokalassa, vaan sitd, etta saa tydntekijat ymmartamaan, ettd osaa homman”
(Penttinen 2015). Johtajien esimerkilla luodaan yritykseen normeja ja johtajat joko vahvis-
tavat tai haurastuttavat yrityksen arvoja toiminnallaan. Esimiehen tehtéva on ajaa yrityk-
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sen strategiaa ja tavoitteita sek& hanen on toimittava itse esimerkkina uusien toimintamal-
lien kaytté6n otossa. Eniten sekaannusta aiheuttaa se, ettéd antaa hyvia neuvoja ja samal-
la nayttaa itse huonoa esimerkkia. (Kukkola 2016)

"You can never control or change how others think, feel or act. You can only
change how you think, feel and act, and lead by example” - Celestine Chua (Kukkola
30.10.2016).

On tarkeaa, etta alaiset havaitsevat B2B-myyntikoulutusten jalkeen esimiehensa muutta-
neen toimintatapaansa myds tdman omassa toimenkuvassa, niin, ettd myymalassa vierai-
levista yrityspaattajista tulee osa normaalia yrityksen arkea. Jos organisaation johto on
vain johtavinaan muutosta, on henkildstékin korkeintaan sitoutuvinaan siihen (Arikoski &
Sallinen 2008, 78). Jos haluaa innostaa, pitaé itsekin olla innostunut. Sama péatee luotta-
muksen rakentamiseen seka rohkeuden ja sitoutumisen luomiseen. (Yli-Marttila
16.4.2018).

Myyntipaallikét, eli myyjien Iahimmat esimiehet ovat avainasemassa uuden toimintamallin
jalkauttamisessa. Myyntipaallikéille on luotava reilu menestymisen mahdollisuus ja annet-
tava realistiset odotusarvot onnistumiselle. Aika on autoliikeymparistdssa kriittisin resurssi
ja alalla edeltdan kuukausi kerrallaan. llman johdon tukea tdma malli séisi kaikki onnistu-
misen mahdollisuudet uusien toimintatapojen kayttéon ottamiselta. Tulostavoitteisiin paa-
seminen kuluvan kuukauden tai kvartaalin sisélla on aina kuitenkin priorisoitava enna-
koivaa tyota tarkeAmmaksi. Aikaa on vapautettava uusien potentiaalisten asiakasprojek-
tien rakentamiseen. Alkuvaiheessa on siis seurattava muitakin mittareita kuin ostettujen
autojen kappalemaaraa, silla kaupat uusien asiakasyritysten kanssa saatavat realisoitua
vasta kuukausien paassa aloittamisesta (Laine 2008, 39).

3 Koulutusprojektin kuvaus

Tassa opinnaytetydssa on toteutettu projekti, johon kuului:
- B2B-myyntikoulutusoppaan tekeminen Volvon jarjestdmiin koulutuksiin
- PowerPoint-myyntiesityksen tekeminen jalleenmyyjille hyddynnettavaksi tapaami-
sissa yrityspaattajien kanssa
- Volvon jalleenmyyjijille jarjestettyjen B2B-myyntikoulutusten ja tietoiskujen suunnit-
telu ja toteutus
Tassa luvussa kuvataan opinndytetydn produktien valmistumisprosessi, toteutustapa,
aikataulut ja yhteistydbkumppanit sek& opinnaytetydn tekijan rooli projektin eri vaiheissa.
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Itse produktit ovat salaisia ja palautetaan opinnaytetydn liitteind arvioitavaksi (liitteet 1, 4
jab).

3.1 B2B-myyntikoulutusopas

B2B-myyntikoulutusopas (kuva 2) on opinnaytetyéntekijan tydstama ja tarkoitettu Volvo
Car Finland Oy Ab:n ja sen jalleenmyyjayritysten sisaiseen kayttéon. Tietosuojan turvaa-
miseksi opas palautetaan opinnaytetydn salaisena liitteena (liite 1). Projektin projektipaal-
likkéna toimi opinnaytetydn tekija Jenny Oksanen. Han kutsui projektin ohjausryhmaan
Volvo Car Finlandin Sales Directorin, kaksi Sales Manageria sek& Volvon pitk&aikaisen
koulutuskumppanin eli konsultin, joka on vetanyt paljon koulutuksia vuosien varrella Vol-
von jalleenmyyijille. Oppaan siséltéén pyydettiin kommentit yritysmyynnin asiantuntijoilta
Volvon jalleenmyyjayrityksista: Bilian yritysmyyntipaallikéilta seka toisen jalleenmyyjan
asiakkuusjohtajalta.

rR el

OHIJEISTUS
VOLVON YRITYSMYYNTIIN
SUOMESSA

—

Kuva 2. B2B-myyntikoulutusopas, kansi (Volvo Car Finland 2017)

B2B-myyntikoulutusopas tehtiin, koska jalleenmyyjien koulutuksiin tarvittiin uusi runko ja
osallistuijille jaettava materiaali. Opasta onkin hyddynnetty kdytdnndén tasolla kuudessa eri
B2B-myyntikoulutuksessa Volvon jalleenmyyijille vuosina 2017 ja 2018. Runko koulutuksil-
le on luotu koulutusoppaan pohjalta ja koulutuksiin on osallistunut tihan mennessa yh-
teensé 236 henkilda. Eri koulutuksissa on painotettu oppaan eri osien siséltda. Koulutus-
opasta tullaan hyédyntamaan jatkossakin B2B-myyntikoulutuksissa sellaisille Volvon jal-
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leenmyyjayrityksille, jotka eivat ole vield koulutusta suorittaneet ja joiden johto haluaa pa-

nostaa entistd enemman liikkeensa tai liikeketjunsa B2B-myyntin. Sen avulla valmenne-

taan myods yksittaisia, jalleenmyyjayrityksissa aloittaneita uusia myyijia, jotka tarvitsevat

tukea B2B-myynnin prosesseissa.

B2B-myyntikoulutusoppaan toteutus sijoittuu aikavalille lokakuu 2016 ja maaliskuu 2017

(taulukko 6). Kaikki taulukossa esitetyt tydvaiheet on hoidettu opinnaytetydntekijan toi-

mesta, ellei toisin ole mainittu.

Taulukko 6. B2B-myyntikoulutusoppaan tekemisen projektiaikataulu

30.9.2016

Volvon jalleenmyyjakriteerien 2017 toimittaminen jalleenmyyjille. Mukana
maininta Care Guidelines-ohjeistuksesta

5.10.2016

Care Guidelines-materiaalin kd&nndstydn kilpailuttaminen

10.10.2016

Hyvéksynta Volvon Sales Directorilta kdanndstydn budijetille, kdannds-
tybn tilaus

17.10.2016

Projektin ohjausryhman perustaminen ja ajankohdan sopiminen ensim-
maiselle palaverille

21.10.2017

Sovittu maarapaiva valmiille kAanndkselle

23.11.2016

Kaannos valmis (kdantijan tekemana)

viikot

47 -51/2016

B2B-myyntikoulutusoppaan tekstisiséllén muokkaaminen Suomen oloihin

3.1.2017

Kommenttien pyyntd oppaan tekstisisaltdédn projektin ohjausryhmalta,
Bilian yritysmyyntipaallikéiltéa seka toisen jalleenmyyjan asiakkuusjohta-
jalta

11.1.2017

Projektin ohjausryhman palaveri: hyvaksynta B2B-myyntikoulutusoppaan
tekstisisallblle

11.1.2017

Suunnittelusta ja taitosta tarjouspyyntd Volvon markkinointitoimistolle

12.1.2017

Hyvaksynta markkinointitoimiston kululle budjetille Volvon Marketing Ma-
nager

6.2.2017

Markkinointitoimiston ty6 taiton ja stilisoinnin osalta valmis

10.2.2017

Tarjouspyynté Editalle (markkinointitoimiston avainasiakaspaallikké hoiti)

13.2.2017

Tarjous Editalta painosmaérilla 200 ja 300 kpl
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viikot
12/2017

Koulutustarpeiden kartoitus, painettavan maéaran selvittaminen

27.3.2017

Hyvéaksynta painotydn budijetille Volvon Marketing Managerilta: 200 kap-
paleen erd

27.3.2017

Painatustilaus Edita Prima Oy:lle

6.4.2017

Painetut B2B-myyntikoulutusoppaat perilla Volvolla. Materiaalin jakelu
projektiin osallistuneille henkiléille ja konsernin myynnin johdolle

20.6.2017

B2B-myyntikoulutusoppaan esittely Volvon jalleenmyyjayritysten johdon
palaverissa

15.8.2017

Sahkoisen pdf-version julkaisu Dealer Development-jarjestelmassa

Opinnaytetydntekija jarjesti jo ennen projektin alkua B2B-myyntivalmennuksia Volvon jal-

leenmyyijille. Koulutuksille tarvittiin kuitenkin selkeampi runko ja myyijille kirjallinen ohjeis-

tus B2B-myyntiprosessien hoitamisesta. Opinnaytetydntekijan vastuulla olivat vuonna

2016 myds Volvon jalleenmyyjaauditoinnit ja hAnen huomionsa kiinnittyi tuolloin B2B-
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myynnin auditointikriteerien kohdalla mainittuun Care Guidelines-ohjeistukseen (Volvo Car
Group 2016). Materiaali I6ytyikin Volvon sisdisesta Dealer Development-jarjestelmasta,
mutta Suomen markkina-alueen kannalta kyseinen B2B-myynnin opas sisalsi paljon epa-
olennaisia tai virheellisia asioita (mm. miten kirjastosta 16ytyy tietoa paikallisista yrityksista,
miten yrityksen postinumeron saa selville, mista yritysten taloustiedot |6ytyvat) ja toisaalta
myd&s paljon olennaisia asioita puuttui (mm. Suomessa kaytettavissa oleva julkinen ajo-
neuvo- ja yritysdata, maassamme toimivat autorahoitusyhtiét, sosiaalisen median hyédyn-
taminen). Mydskaan sen visuaalinen, mustavalkoinen, |ahinna tekstia sisaltava ulkoasu ei
ollut koulutusmateriaalitasoa. Opasta ei ollut siis hyédynnetty Volvo Car Finlandin eika
mink&an Volvon jalleenmyyjayrityksenkaan toiminnassa Suomessa. Siitd saatiin kuitenkin
hyva pohja Suomen tarpeisiin raatalditavalle B2B-myyntikoulutusoppaalle.

Projekti aloitettiin kdannattamalla Care Guidelines-materiaali, jotta tekstisisallon jatkokasit-
tely olisi suomenkielisena helpompaa. Kaanndstybhon pyydettiin tarjoukset seké Volvon
pitkdaikaiselta kumppanilta etta opinnaytetydntekijan oman kontaktiverkostonsa kautta
tutulta kdantgjalta. Ensiksi mainitun tarjous oli 900 euroa (alv 0 %) ja jalkimmaisen 700
euroa (alv 0 %). Molempien lupaama toimitusaika oli 10 paivaa. Jalkimmaisen tarjous oli
yli viidenneksen ensimmaista edullisempi, joten valinta oli helppo.

K&aannoksen tilaamisen jalkeen opinnaytetydntekija kutsui Volvon Sales Directorin kanssa
henkil6t projektin ohjausryhmaan. Suomenkielisen version valmistuttua opinnaytetyénteki-
ja aloitti oppaan tekemisen tydlaimman vaiheen, eli sen sisallén muokkaamisen Suomen
markkina-alueen kayttddn sopivaksi. Tyévaiheesta teki raskaan pitka teksti Word-
dokumenttimuodossa ilman kuvia tai muita tehostekeinoja. Tekstin sisaltd eteni epéloogi-
sesti ja siina toistettiin paljon samoja asioita. Muokkausvaiheessa joutui palaamaan teks-
tissa usein taaksepain tarkistamaan, montako kertaa kyseinen asia olikaan jo aiemmin
mainittu ja antaisiko aihe ylipdataan lisdarvoa oppaan sisalldlle tulevissa koulutustilanteis-
sa. Suuresta tydmaarasta johtuen, tarkeinta oli saada tyd pilkottua pieniin, helpommin
kasiteltaviin osioihin ja tehda sen valmistumiselle realistinen aikatauluarvio (Hakala 2014,
163). Tydn tekemista helpotti sen pilkkominen oppaassa lueteltuihin B2B-myyntiprosessin
mukaisiin vaiheisiin ja niiden kéasitteleminen yksi kerrallaan. Muokkaukselle varattiin aikaa
nelja viikkoa, tavoitteena saada tyévaihe valmiiksi ennen talvilomia, eli viikon 51 loppuun

mennessa.

Oppaan lopullisen version otsikointityyli ja osa aihealueista sailyivat samoina kuin alkupe-
raisessé versiossa, mutta sisaltédn tuli muutoksia hyvin suurelta osin. Aihealue ja B2B-
myyntiprosessin yksityiskohdat ovat opinnaytetydn tekijan pitkan autoleasingalan tydhisto-
rian, vuosien varrella kaytyjen koulutusten ja tuoreen uusasiakashankinnasta saadun ko-
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kemuksen tuomaa vahvaa osaamisaluetta. Vahvistusta omille ndkemyksilleen opinnayte-
tydntekija haki myods opinnaytetydn Iahdeluettelossa mainitusta kirjallisuudesta, joista
hyédyllisin oli Ojasalo & Ojasalon B-to-B-palvelujen markkinointi (2010).

Siséllén muokkaamisen loppusuoralla tuotokseen pyydettiin kommentit viela projektin oh-
jausryhmalta ja Volvon jalleenmyyjaverkoston nimetyiltd B2B-myynnin asiantuntijoilta.
Tavoitteena avoimella kysymyksen asettelulla kommenttipyynnéissa oli saada koottua
oppaaseen parhaita kdytantdja alan asiantuntijoilta B2B-myyntiin liittyen, esimerkiksi vink-
keja onnistuneista myyntitekniikoista, ja valita oppaaseen mukaan sitten naiden parhaim-
misto (Hakala 2013, 84). Vastauksena saatiin l1&dhinna hyvaksyvia kommentteja, mutta
myd&s pyynto lisatd mukaan CRM-jarjestelman kayttdon liittyvaa ohjeistusta (Oksanen
9.1.2017) ja paivittda viela visuaalista ilmetta (Haarakangas 10.1.2017). Projektin ohjaus-
ryhma hyvaksyi tekstisiséllon ilman muutostoiveita. CRM-ohjeistusta ei lisatty tuotokseen,
koska koulutusoppaan tekemisen aikaan tallaista jarjestelmaa ei ollut kaytéssa. Visuaali-
nen ulkoasu, taitto ja viimeistely toteutettiin tekstisisallén valmistumisen jalkeen Volvon
markkinointitoimiston toimesta. Oppaan kooksi maariteltiin A4 ja tulostussuunnaksi pysty-
suora. Opinnaytetydntekija kavi valmiin version Iapi, teki kuvitukseen vield viimeiset muu-

tospyynténsa ja kuittasi sen jalkeen oppaan painovalmiiksi.

Painotalon valinta oli helppoa. Markkinointitoimisto oli vastikdan tehnyt painotalojen kilpai-
lutuksen Volvon muihin esiteprojekteihin liittyen ja hinta-laatusuhteeltaan parhaaksi oli
valittu Edita Prima Oy. Paperilaadun valittiin yhdessa Volvon Marketing Managerin kans-
sa. Oppaan kannen materiaaliksi tuli 190-grammainen, mattapintainen paperilaatu ja si-
sasivuille 100-grammainen paperi. Opinnaytetydn tekija teki kartoituksen jélleenmyyjien
Iahitulevaisuuden koulutustarpeista ja nAma huomioiden paatti oppaan painosmaaraksi
200 kpl. Editan 580 euron (alv 0 %) tarjoukseen painotydsta pyydettiin hyvaksynta Marke-
ting Managerilta ja tilattiin sen jalkeen painatuksen Editalta. Edita postitti valmiit oppaat
Volvo Car Finlandille ja opinnaytetydn tekija esitteli ne yrityksen toimitusjohtajalle, konser-
nin myynnin johdolle ja postitti omat kappaleet ohjausryhmalaisille seka tekstisisaltdédn
kommenttejaan antaneille B2B-asiantuntijoille. B2B-myyntikoulutusopasta on jaettu paine-
tussa muodossa koulutuksiin osallistuneille ja sen sahkoinen versio on kaikkien jalleen-
myyijien johdon ja jalleenmyyjakriteereista vastaavien henkildiden nahtavissa Volvon si-
saisessa Dealer Development-jarjestelmassa. B2B-myyntikoulutusoppaan painettu versio
jaettiin 20.6.2017 jarjestetyssa palaverissa Volvon jalleenmyyjien johdolle ja esiteltiin sa-
malla mahdollisuudet yrityskohtaisiin koulutuksiin sen pohjalta. Opas sai palaverin osallis-
tujilta positiivisen vastaanoton ja keskustelun pohjalta oli helppoa sopia myéhemmassa
vaiheessa koulutusten ajankohdat.
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3.2 Esitysmateriaalit jalleenmyyjille B2B-asiakastapaamiseen

Opinnaytetydntekijan tydstamassa B2B-myyntikoulutusoppaassa kehotetaan jéalleenmyyijia
sopimaan asiakastapaamisia paikallisten yrityspaattajien kanssa. Opinnaytetydntekija
paivittda sdanndllisesti, kerran kolmessa kuukaudessa, Volvon jélleenmyyjien saataville
esitysmateriaalin, joka tukee heidan tyétaan asiakastapaamisissa. Esityksen alkuperainen
versio on tehty kesékuussa 2017 ja liitteend olevat versiot (liite 4, liite 5) on paivitetty
17.9.2018. PowerPoint-esitykset ovat asiakastapaamisissa yksi yritysten tarkeimmista
brandinrakennuksen elementeista, joten niiden rakenteeseen on panostettava (Heinonen
2017). Valmiina saatu esitysmateriaali sdastaa jalleenmyyjilta aikaa ja auttaa heita vie-
maan B2B-asiakkailleen yhdenmukaista viestia Volvolta. Asiakastapaamisen esitysmate-
riaalisisalté on yrityksen sisdista tietoa, joten materiaali palautetaan opinnaytetydn kahte-
na salaisena liitteen&: suomenkielinen esitys (lite 4) ja englanninkielinen konsultaatioesi-
tys Suomessa 1.9.2018 voimaan tulleesta autoveromuutoksesta (liite 5). Jalkimmainen on
tehty suomalaisten yrityspaattajien tueksi keskusteluihin, joita he kayvat yritystensa sisalla

ulkomaisten pddmiestensa kanssa liittyen autohankintoihin Suomessa.

Volvon Marketing Managerilta saatiin esityksen pohjaksi Volvon logolla varustettu, valmis
diapohja ilman kuvia tai tekstia. Esitykseen oli asetettu valmiiksi brandin graafisen ohjeis-
tuksen mukainen typografia ja taulukoissa kaytettava varimaailma. Opinnaytetydntekija on
valinnut esitykseen kuvat Volvon sisaisesta kuvapankista. Kuvituksessa korostetaan uu-
simpia automalleja, Volvon strategiaa ja innovaatioita. Edella mainittuja asioita esitellaan
my®s ajoittain mukana olevissa videoissa, jotka opinnaytetydntekija niin ikdén valitsee
materiaalipankista. Tekstisisalléssa korostetaan yhteistyén etuja ja kerrotaan ajankohtai-
sista, yrityspaattajia naiden tyéssa hyddyttavista aiheista.

VOLVO YRITYSAUTOT
08

Kuva 3. Esitysmateriaali yritysasiakastapaamiseen, kansi (Volvo Car Finland 2018).
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PowerPoint -esitys on tarkoitettu tukemaan asiakkaan kanssa kaytavaa keskustelua, joten
esitys aloitetaan kuulijaa aktivoivilla, tilannekartoitukseen liittyvilla kysymyksilla. Dioilla
esitetddn vain paaasiat, toisinaan jopa vain yhdella sanalla, lauseella tai kuvalla. Pitkia
tekstisisaltoja valtetdan. Opinnaytetydntekijan diaesityksessa edelld mainittuja huomiokei-
noja kaytetaan sellaisissa dioissa, joiden sisallélla on tarkoitus vaikuttaa kuulijaan ja saa-
da tAma tekemaan yrityksessaan toimenpiteita yhteistydn jatkumisen turvaamiseksi. Myds
diapohjien vaihtelevuudella saadaan elavyytta esitykseen, vaikka esityksen tyyli sailyisikin
samana alusta loppuun. Esimerkiksi paljon tilastotietoa siséltédva taulukko on opinnayte-
tyéntekijan tekemassa esityksessa sijoitettuna koko dian kokoisen, hillityn sédvyisen mai-
semakuvan péaalle. Tekstin tulee olla luettavaa myds kauempaa katsottaessa (Lyytinen
2016).

Opinnaytetydntekijan aiemman kokemuksen pohjalta yrityspaattajat ovat yleensa valmiita
sopimaan potentiaalisten toimittajien kanssa noin tunnin mittaisia palaveriaikoja.
Olemassa olevan sopimuskumppanin kanssa saatetaan keskustella joskus jopa
puolitoista tuntia. Yhdysvaltalaisen pAdomasijoittaja Kawasakin mukaan diaesityksessa
saisi olla enintdan 10 sivua ja esitys saisi kestda enintdén 20 minuuttia (Maenpaa 2012).
B2B-asiakastapaamisilla tAima aika ei kuitenkaan riitd sopimusasioiden lapi kdymiseen ja
myynnin edistdmiseen, joten opinnaytetydn tekija on suositellut Volvon jalleenmyyjille
tunnin mittaisia B2B-asiakastapaamisia. Pituudeltaan 20-22 dian esitysmateriaali sopii
tahéan tarkoitukseen hyvin.

3.3 B2B-myyntikoulutustilaisuudet, yrityspaattajatapaamiset

Opinnaytetydntekija kutsui B2B-myyntikoulutustilaisuuksien suunnitteluun koolle oikeat
ihmiset Volvolta ja jalleenmyyjayrityksista, osallistui suunnittelemiseen ja esitysmateriaalin
valmisteluun, osallistui koulutustilaisuuksiin asiantuntijan roolissa seka analysoi koulutuk-
sista saadun osallistujapalautteen. Opinnaytetydn produktina olevaa B2B-myyntikoulutus-
opasta (lite 1) on hyédynnetty kaytanndn tasolla Volvon B2B-myyntikoulutuksissa, joiden
runko suunniteltiin oppaan pohjalta. Jalleenmyyijille jarjestettiin kolme yritysasiakastapaa-
misiin painottuvaa B2B-myyntikoulututustilaisuutta yhteistyéssa konsulttiyrityksen kanssa.
Tilaisuudet toteutettiin aikavalilla lokakuu 2017 ja joulukuu 2017. Tapahtuman luonteesta
riippuen koulutuksiin osallistuivat myyjat ja myyntipaallikot. B2B-
myyntikoulutustilaisuuksien suunnittelu aloitettiin projektin ohjausryhméan kanssa heti op-
paan valmistuttua. Projektin ohjausryhma kutsuttiin aihetta kasittelevaan palaveriin
21.8.2017. Palaverissa tehtiin toimintasuunnitelma kolmen jalleenmyyjayrityksen B2B-
myyntikoulutustilaisuuksien toteuttamisesta syksylla 2017. Jalleenmyyjayritysten nimet
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ovat yrityksen sisdista tietoa, joten opinnaytetydssa niista kaytetadan nimia Jalleenmyyja 1,
2 ja 3 (taulukot 7, 8 ja 9).

Jalleenmyyja 1:n B2B-myyntikoulutustilaisuuden suunnittelu (taulukko 7) aloitettiin puhe-
linpalaverilla. Palaverissa esiteltiin Volvon ehdotus koulutuksen siséllosté ja kasiteltiin
jalleenmyyjan toiveet toteutukseen liittyen. Palaveri toteutettiin ryhméapuheluna, johon
osallistuivat opinnaytetydntekijan lisédksi konsultti, Volvon kyseisen alueen Sales Manager
seka kaksi henkilda Jalleenmyyja 1:n johdosta. Jalleenmyyja 1:n tavoitteena oli jalkauttaa
B2B-myyntiosaamista laajemmalle tasolle organisaatiossa ja kannustaa myyntia teke-
maan B2B-asiakaskaynteja paikallisiin yrityksiin.

7.12.2017 jarjestettyd B2B-myyntikoulutustilaisuutta varten osallistujille sovittiin seuraavat
ennakkotehtavat:
- B2B-myyntikoulutusoppaan (lite 1) sdhkéiseen versioon tutustuminen
- Kymmenen kiinnostavan ja potentiaalisen asiakasyrityksen valitseminen omalta
alueelta ja niiden yhteystietojen selvittaminen B2B-myyntikoulutusoppaan ohjeiden
avulla (liite 1, sivut 6-7)
- FErittely ranskalaisilla viivoilla: henkilokohtaiset B2B-myynnin tavoitteet ja haasteet
vuodelle 2018

- Tehtavien palautus sdhkdpostitse konsultille koulutusta edeltavana paivana

Taulukko 7. Jalleenmyyija 1: B2B-myyntikoulutustilaisuus 7.12.2017, suunnittelu ja toteu-
tus

Esiteltiin jalleenmyyjan johdolle mahdollisuus B2B-myyntikoulutukseen. Vahvistet-
tiin koulutuksen ajankohdaksi 7.12.2017
7.11.2017 | (opinnaytetyon tekijd, Volvon Sales Manager, konsultti)

Puhelinpalaveri koulutuksen suunnittelemiseksi jalleenmyyjayrityksen toimitusjoh-
tajan ja myyntipaallikon kanssa
24.11.2017 | (opinnaytetyon tekija, Volvon Sales Manager, konsultti)

Maardpaiva yrityspaattajan kutsumiselle myyntikoulutukseen
15.11.2017 | (yrityksen johto hoitaa)

Kutsut koulutettaville
29.11.2017 | (jalleenmyyjayrityksen myyntipaallikkod hoitaa)

Koulutuksen osallistujalistan vahvistus konsultille
4.12.2017 | (jalleenmyyjayrityksen myyntipaallikko hoitaa)

Maardpdiva ennakkotehtavan palautukselle
5.12.2017 | (koulutuksen osallistujilta konsultille)

B2B-myyntikoulutustilaisuus ja palautteiden kerdaminen osallistujilta
7.12.2017 | (opinnaytetyon tekija, Volvon Sales Manager, konsultti)

B2B-myyntikoulutuksen laskutus jalleenmyyjalta
8.12.2017 | (opinnaytetyon tekija)
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Koulutussuunnitelma muokattiin yhdessa konsultin kanssa Jéalleenmyyja 1:n kanssa neu-
voteltuun ja B2B-myyntikoulutusoppaan sisélléon kanssa linjassa olevaan muotoon. Opin-
naytetyontekija tdydensi koulutusmateriaalia jalleenmyyjan alueen B2B-asiakkaista teke-
mallaan analyysilla. Analyysissa asiakasyritykset segmentoitiin naiden kaytéssa olevan
henkildautokannan koon perusteella, eriteltiin Volvon markkinaosuus kussakin segmentis-

sa ja yhteensa koko alueen yritysautoissa.

B2B-myyntikoulutustilaisuuteen osallistui Jalleenmyyija 1:n viisi myyjaa ja myyntipaallikkd.
Koulutus toteutettiin yhdessa ryhmassa ja tilaisuuden kesto oli taukoineen noin seitseman
tuntia. Koulutuksen vetajana toimi konsultti ja asiantuntijan roolissa oli mukana Volvon
Sales Manager. Kaksi jarjestavan osapuolen edustajaa oli riittdvé mééara pienesté osallis-
tujamaarasta johtuen. Koulutuksen paékohdat olivat:

- Yrityksen toimitusjohtaja kertasi osallistujille jalleenmyyjayrityksen omat tavoitteet

B2B-myynnissa

- Ennakkotehtavien purku

- Alueen potentiaaliset B2B-asiakkaat

- Vakuuttavan esityksen elementit, esitysmateriaalin kaytté

- Valmistautuminen yrityspaéattajan tapaamiseen

- B2B-asiakkuuksien kehittdminen

- Esimiehen tuki B2B-myyntiin

Osallistujille jaettiin koulutuksessa B2B-myyntikoulutusoppaat (liite 1) seka esitysmateri-
aali B2B-asiakastapaamisissa hyddynnettavaksi (liite 4). Koulutuksesta kerattiin osallistu-
japalautteet (liite 2), jotka konsultti jakoi sdhkbisessd muodossa opinnaytetydntekijélle,

Volvon Sales Managerille ja Sales Directorille.

Jalleenmyyja 2:n kanssa suunniteltiin alun perin kahden péaivan mittaista koulutusta yrityk-
sen koko henkildkunnalle. Jalleenmyyja 2:n toiveesta koulutuksen pituus lyhennettiin kui-
tenkin yhteen paivaan, jottei paivittdinen tekeminen myymalassa karsisi liikaa henkildkun-
nan poissaolosta. Toteutus (taulukko 8) alkoi jalleen puhelinpalaverilla koulutussuunnitel-
man luomista varten. Palaveri toteutettiin ryhmapuheluna, johon osallistuivat opinnayte-
tydntekijan lisdksi konsultti, Volvon kyseisen alueen Sales Manager seka yksi henkild Jal-
leenmyyja 2:n johdosta. Viimeksi mainitulla oli hyvin selked nakemys koulutuksen tavoit-
teesta. Myyjien taitoa ja aktiivisuutta B2B-asiakasrintamalla haluttiin lisaté, asiakassuhtei-
ta paikallisiin yrityspaattajiin haluttiin vahvistaa ja jalleenmyyja halusi péivittaa tapansa
myyda B2B-asiakkaalle. Sovittiin ettd Jalleenmyyja 2 hankkii B2B-myyntikoulutus-
tilaisuuteen vierailijaksi yhden paikallisista yrityspaattajista, jotta osallistujat paasevat kay-

tAnndn tasolla harjoittelemaan tapaamisessa esiintymista.
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Taulukko 8. Jalleenmyyija 2: B2B-myyntikoulutustilaisuus 26.9.2017, suunnittelu ja toteu-
tus

Vahvistettiin kaksipdivaisen B2B-myyntikoulutuksen jarjestaminen jalleenmyyjan
henkilostolle syksylla 2017
21.2.2017 | (opinnaytetyon tekija, jalleenmyyjayrityksen johto, Volvon Sales Manager, konsultti)

B2B-myyntikoulutuksen ajankohdan sopiminen pdivamaaralle 26.9.2017
2.3.2017 | (Opinnaytetyon tekija, jalleenmyyjayrityksen johto, Volvon Sales Manager, konsultti)

Kutsut koulutettaville
19.6.2017 | (johto delegoi tydn yhdelle yrityksen myyntipaallikoista)

Puhelinpalaveri koulutuksen suunnittelemiseksi jalleenmyyjayrityksen toimitusjoh-
tajan kanssa
24.8.2017 | (opinnaytetyon tekija, Volvon Sales Manager, konsultti)

Madrapaiva yrityspaattadjan kutsumiselle myyntikoulutukseen
1.9.2017 | (johto delegoi tyon yhdelle yrityksen myyntipaallikoista)

Koulutuksen osallistujalistan vahvistus konsultille
8.9.2017 | (johto delegoi tydon yhdelle yrityksen myyntipaallikoista)

Maardpadiva ennakkotehtavan palautukselle
25.9.2017 | (koulutuksen osallistujilta konsultille)

B2B-myyntikoulutustilaisuus ja palautteiden kerdaminen osallistujilta
26.9.2017 | (opinnaytetyon tekija, Volvon Sales Manager, konsultti)

B2B-myyntikoulutuksen laskutus jalleenmyyjalta
8.12.2017 | (opinnaytetyon tekija)

Koulutussuunnitelma tehtiin yhdessa konsultin kanssa Jalleenmyyja 2:n kanssa neuvotel-
tuun ja B2B-myyntikoulutusoppaan sisallén kanssa linjassa olevaan muotoon. Opinnayte-
tyéntekija taydensi koulutusmateriaalia jalleenmyyjan alueen B2B-asiakkaista tekemalldan
analyysilla edellisessa koulutuksessa hyvaksi havaitun mallin mukaisesti. B2B-
myyntikoulutustilaisuutta varten sovittiin samat ennakkotehtavat kuin Jalleenmyyja 1:n

koulutukseen.

Noin kahdeksan tuntia kestdneeseen B2B-myyntikoulutustilaisuuteen osallistui 11 henki-
164 ja mukana oli sekd myyijia ettd myyntipaallikdita. Koulutus tehtiin yhdessa ryhmassa,
eli yrityksen henkiléstd oli paivan ajan poissa myymalan vahvuudesta. B2B-myynti-
koulutustilaisuuteen osallistuivat opinnaytetydn tekija, konsultti seka toinen Volvon Sales
Managereista. Konsultti toimi koulutuksen vetdjana ja opinnaytetydntekija seka Sales Ma-
nager olivat mukana asiantuntijarooleissa: opinnaytetydntekija B2B-myyntiin liittyen ja
Sales Manager Volvon ja jalleenmyyjaliikkeen yhteistyéhon liittyen. Koulutuksen paakohtia
olivat:

- Yrityksen toimitusjohtaja kertasi osallistujille jalleenmyyjayrityksen omat tavoitteet

B2B-myynnissa
- Ennakkotehtavien purku
- Alueen potentiaaliset B2B-asiakkaat
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- Osallistujat sopivat puhelimitse tapaamisia B2B-asiakkaiden kanssa
- Vakuuttavan esityksen elementit, esitysmateriaalin kaytté

- Valmistautuminen iltapaivalla saapuvan yrityspaattajan tapaamiseen
- Case: yrityspaattajan tapaaminen

- Tarjouksen esittdminen ja argumentointi

- B2B-asiakkuuksien kehittdminen

Koulutuksen osallistujat onnistuivat péivan aikana sopimaan kaikkiaan 23 tapaamista pai-
kallisten yrityspaattajien kanssa. Myyjille jaettiin koulutuksessa B2B-myyntikoulutusoppaat
(liite 1) ja esitysmateriaali B2B-asiakastapaamisissa hyddynnettavaksi (liite 4). Koulutuk-
sesta kerattiin osallistujapalautteet (liite 2), jotka konsultti jakoi sahkodisessa muodossa
opinnaytetydntekijalle, Volvon Sales Managerille ja Sales Directorille.

Jalleenmyyja 3:n kanssa toteutus (taulukko 9) alkoi jélleen puhelinpalaverilla, jossa kay-
taisiin 1api koulutuksen suuntaviivat. Palaveri toteutettiin ryhméapuheluna, johon osallistui-
vat opinnaytetydntekijan lisdksi konsultti, Volvon kyseisen alueen Sales Manager seké
yksi henkilé Jalleenmyyija 3:n johdosta. Palaverissa kaytiin 1api Jalleenmyyja 3:n myyntitu-
loksia yleiselld tasolla seké keinoja aktivoida myyijia pitdmaan yhteyttd B2B-asiakkaisiin.
Yrityspaattdjia halutaan saada vierailemaan myymalassa ja digitaalisessa markkinoinnis-
sa oli koettu viime aikoina onnistumisia. B2B-myyntikoulutustilaisuuden ajankohta sovittiin

kuukauden paahan ja aiheeksi valittiin yrityspaattajatapaamiset autoliikkeen tiloissa.

Opinnaytetydntekija oli jo aiemmin tydskennellyt Jalleenmyyja 3:n kanssa taman B2B-
myyntiprosessien kehittdmisen parissa. Uusiin toimintamalleihin sitoutumisen yhdeksan
vaihetta ovat: sabotointi, vastustaminen, luopuminen, neutraalius seka voimaantuminen,
hyvaksyminen, tekeminen, yhteistyd ja omistautuminen. Edelld mainitussa aiemmassa
myyntiprosessien kehittdmisessd muutokseen ei kuitenkaan saatu organisaation kaikkien
tasojen tukea, eikd uusien toimintamallien jalkauttaminen silld kertaa onnistunut. Jaatiin
sitoutumisen kolmeen ensimmaiseen vaiheeseen ja seurauksena tasté oli jonkin asteinen
muutosvamma organisaatiossa. (Arikoski & Sallinen 2008, 62). Jalleenmyyjé 3:n johto oli
tilanteesta tietoinen ja otti asiaa pohdittuaan itse uudelleen yhteytta konsulttiin. Koulutusti-
laisuus paatettiin Jalleenmyyja 3:n omasta aloitteesta toteuttaa myyjia innostavammassa
muodossa videon tekoprojektina, aiheena kuitenkin edelleen yrityspaattajan tapaaminen.
Digimarkkinoinnista oli saatu hyvia kokemuksia aiemminkin, joten sen voimaa haluttiin
kokeilla myds B2B-myyntiprosessien kehittdmisessa. Konsultti ilmoitti muutoksesta oh-

jausryhmalle.
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Taulukko 9. Jalleenmyyja 3: B2B-myyntikoulutus 10.10.2017, suunnittelu ja toteutus

Puhelinpalaveri koulutuksen suunnittelemiseksi jalleenmyyjayrityksen
johdon kanssa
4.9.2017 | (Opinnaytetyon tekija, Volvon Sales Manager ja konsultti)

Puhelinpalaveri: Koulutuksen tavoitteen muokkaaminen enemman jal-
leenmyyjdyrityksen tarpeita vastaavaksi
8.9.2017 | (Jalleenmyyjayrityksen johto, konsultti)

Koulutuksen sisallon vahvistaminen: videon teko
29.9.2017 | (Opinnaytetyon tekija, Volvon Sales Manager, konsultti)

Kutsut koulutettaville
3.10.2017 | (jalleenmyyjayrityksen johto)

Koulutuksen osallistujalistan vahvistus konsultille
8.10.2017 | (jalleenmyyjayrityksen johto)

B2B-myyntikoulutustilaisuus ja videon kasikirjoituksen tekeminen
10.10.2017 | (Opinnaytetyon tekija, Volvon Sales Manager, konsultti)

Videon kasikirjoituksen valmiin version lahetys jalleenmyyjalle
11.10.2017 | (konsultti 1dhettada jalleenmyyjayrityksen johdolle)

Videon kuvaukset jalleenmyyjayrityksessa
vko 46 - 47 / 2017 | (Ulkopuolinen kuvausryhma kuvaa, jalleenmyyjan henkilosté nayttelijoina)

B2B-myyntikoulutuksen laskutus jilleenmyyjalta
8.12.2017 | (Opinnaytetyon tekija)

Videon julkaisu Youtubessa
29.3.2018 | (jalleenmyyjan markkinointihenkil 6sto)

Opinnaytetydntekija muokkasi koulutussuunnitelman yhdesséa konsultin kanssa Jalleen-
myyja 3:n toivomaan uuteen muotoon ja vastamaan samalla B2B-myyntikoulutusoppaan
sisaltéa. Lisaksi koulutusmateriaalia tdydennettiin alueen B2B-asiakasanalyysilla samoin
kuin kahdessa edellisessa koulutuksessa. Jalleenmyyja 3:n johto ilmoitti B2B-
myyntikoulutustilaisuudesta myyjille viikkkoa ennen sen jarjestamista, eiké& koulutukseen
kuulunut ennakkotehtavia.

Koulutuksen alussa kaytiin 1api Jalleenmyyja 3:n asettamat tavoitteet B2B-myynnilleen ja
opinnaytetydntekijan tekema analyysi alueen B2B-asiakassegmenteista. Koulutuksen
kesto oli kaksi ja puoli tuntia per ryhma ja sen toiminnallisessa osuudessa myyjat luonnos-
telivat kasikirjoituksen tehtavaan videotuotokseen. B2B-myyntikoulutustilaisuuteen osallis-
tuivat opinnaytetydn tekija, konsultti ja toinen Volvon Sales Managereista. Konsultti toimi
koulutuksen vetdjana ja opinnaytetydntekija seka Sales Manager olivat edellisten koulu-
tusten tapaan mukana asiantuntijarooleissa. Yrityksen johto oli paikalla molemmissa ryh-
missé ja koulutukseen osallistui yhteensa yhdeksan myyjaa kahteen eri ryhmaan jaettuna.
He suunnittelivat videon osina seuraavat B2B-myyntiprosessin vaiheet:

- B2B-asiakkaan tapaamiseen valmistautuminen ja asiakkaan vastaanottaminen

- Palaverin tavoitteen ja agendan esittely

- Siirtyminen neuvotteluun ja itse neuvottelutilanne

- Yhteenveto, paatésehdotusten kertaaminen ja jatkotoimenpiteet
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Konsultti teki kasikirjoituksesta yhteenvedon ja toimitti sen Jalleenmyyjé 3:n johdolle. Jal-
leenmyyja 3:n valitsema, ulkopuolinen kuvausryhma toteutti kasikirjoituksen perusteella
videon kuvaamisen. Linkki valmiiseen videotuotokseen on opinnaytetydn liite 2:ssa. Jal-
leenmyyja 3 kayttaa videota nykyisin omassa digitaalisessa markkinoinnissaan. Myyjijille
jaettiin koulutuksessa B2B-myyntikoulutusoppaat (liite 1) ja esitysmateriaali B2B-
asiakastapaamisissa hyédynnettavaksi (lite 4). Koulutuksesta ei keratty osallistujapalaut-

teita.

3.4 B2B-myyntikoulutustilaisuudet, sosiaalisen median tietoiskut

B2B-myyntikoulutusoppaassa jalleenmyyijille suositellaan aktiivisuutta sosiaalisessa medi-
assa, erityisesti LinkedIn-kanavassa. Opinnaytetydntekija kuitenkin huomasi jarjestetyissa
B2B-myyntikoulutustilaisuuksissa kaytyjen keskustelujen pohjalta, etta pelkat maininnat
aiheesta oppaassa ja koulutustilaisuudessa eivét tue jalleenmyyijia riittavasti sosiaalisen
median hyddyntadmisessa. Myyjissa ja myyntipaallikdissa on eri ikluokkiin kuuluvia henki-
I6itd, eika ole itsestaan selvaa, etta heilla olisi tilia ylipdatdan missdan sosiaalisen median
kanavissa. Kaikki myyjat eivat omista edes alypuhelinta. On huono merkki, jos maailma
muuttuu nopeammin kuin organisaatio (Kortesuo 2010, 31). Opinnaytetyontekija hyédynsi
Volvon yleisiad koulutustilaisuuksia aikavalilla joulukuu 2017 — syyskuu 2018 ja toteultti
niissa kustannustehokkaasti tietoiskuja, joilla vahvistettiin organisaation B2B-

myyntiosaamista LinkedIn-kanavassa.

Opinnaytetydntekija ilmoitti halukkuutensa osallistua joulukuussa 2017 pidettdvan myynti-
paallikkékoulutuksen (taulukko 10) suunnitteluun. Koulutus oli paatetty jarjestettavaksi
yhteistydssa kanssa ja sinne haluttiin saada perinteisen, seuraavan vuoden toimintasuun-
nitelmiin ja tuotteisiin liittyvan materiaalin lisaksi, myds yleisesti organisaation tietotaitoa
kehittavaa sisaltda. Opinnaytetydntekija keskusteli konsultin kanssa LinkedIn-koulutuksen
mahdollisuudesta. Kavi ilmi, ettd konsultti oli sertifioitu LinkedIn SalesNavigator-
valmentaja, joten aihe sopi hanelle hyvin. Aiheen valintaan saatiin hyvaksynta Volvon Sa-
les Managerilta. Hyvéan valmennuspéaivdan mahtuu vain muutama asiakokonaisuus (Kor-
tesuo 2010, 70), joten kyseisen koulutuspaivan yleiseksi aiheeksi rajattiin sosiaalisen me-

dian hyédyntaminen autokaupassa.
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Taulukko 10. Volvo myyntipaallikkékoulutus 14. - 15.12.2017 Clarion Hotel Helsinki: Sosi-
aalinen media ja LinkedIn-tietoiskun suunnittelu ja toteutus

Myyntipaallikkdkoulutuksen suunnittelu, sisdinen palaveri: Volvon myynti- ja
25.10.2017 | markkinointiosasto (myds opinnaytetyontekija)

Myyntipaallikkdkoulutuksen suunnittelu: Volvo Sales Director, opinnaytetyon-
27.11.2017 | tekija, Volvon Sales Managerit ja konsultti

Suunnittelupalaveri Skypessa: Volvo Sales Director, opinnaytetydntekija,
30.11.2017 | Speakersforumin luennoitsija Elise Pietarila

Maarapaiva ennakkotehtaville: LinkedIn-profiilin luominen ja videotehtavan
13.12.2017 | palautus

15.12.2017 | Myyntipaallikkkoulutuksen Sosiaalinen media ja LinkedIn-tietoiskut

Opinnaytetydntekija 16ysi paivan toiseksi luennoitsijoiksi Speakersforumin listoilta markki-
noinnin ja sisalléntuotannon ammattilaisen, Docventures-tuotantoyhtid Gimmeyawallet
Oy:n toimitusjohtajan ja Tubeconin perustajan Elise Pietarilan (Speakersforum 2017).
Speakersforumin kanssa tehtiin sopimus ja Pietarilan kanssa sovittiin Skype-palaveri, jo-
hon kutsuttiin mukaan myds Volvon Sales Director. Palaverissa opinnéytetydntekija kuva-
si organisaation lahtdtilanteen sosiaalisen median kanavien kaytoén osalta ja tavoitteet

innostuksen ja aktiivisuuden lisdamiseksi jalleenmyyjakentassa.

Koulutuksen ennakkotehtaviksi sovittiin LinkedIn-profiilin luominen seka jokaiselta osallis-
tujalta enintd&n minuutin mittaisen myyntiaiheisen videon tekeminen ja sen lahetys muille
Whatsapp-sovelluksella. Opinnaytetydntekija tiedotti ennakkotehtavasta osallistujille ja
perusti Whatsapp-ryhman, johon videot voitaisiin 1ahettdd muiden osallistujien katselta-
vaksi. Elise Pietarila liitettiin mukaan ryhmaan, mutta osallistujille ei Iahetetty tasta tietoa,
ettei osallistujille tulisi liikaa suorituspaineita videon tekemiselle. Volvolta puhujaksi pai-
vaan valittin CRM Manager, jonka tehtavaksi tuli kertoa Volvon kaytdssa olevista sosiaa-

lisen median kanavista.

Kaksipaivaiseen koulutukseen osallistui 30 myyntipaallikkda eri puolilta Suomea. Jalkim-
maisen paivan avauspuheenvuorossa Volvon Sales Director esitteli itse sosiaaliseen me-
diaan tuottamaansa ja jakamaansa Volvo-siséaltda, esimerkkina kuvia uusien liikkeiden
avajaisista. Whatsapp-videotehtavat oli palautettu ajallaan ja opinnaytetydntekija oli osal-
listunut tehtavéan itse tekemallaan videolla. Suurin osa myyntipaallikdista oli onnistunut

LinkedIn-tilin avaamisessa ja profiilin luomisessa, osalla oli jo kattava kontaktiverkostokin.
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Just because
somecne has more followers
than you doean't mean they're
better than you.
Hitler had millions.

Jesus had 12.

Kuva 4. Elise Pietarilan esitys myyntipaallikkdkoulutuksessa (Kettunen 15.12.2017)

Pietarilan mukaansa tempaavan puheenvuoron (kuva 4) lopuksi palkittin myés Docventu-
res-tv-sarjasta tuttujen Riku Rantalan ja Tunna Milonoffin valitsemat kolme parasta What-
sapp-ryhmaéan lahetettya videotuotosta “kultainen Volvo™-palkinnolla. Voittaneet videot
naytettiin koulutustilan isolta ruudulta ja Pietarila perusteli produktien valinnan taustat,
esim. videon tekijan heittadytymisen aiheen kasittelyyn tai omaperéisen lahestymiskulman
kasiteltdvaan asiaan. Opinnaytetydntekija jakoi palkinnot yhdessa Pietarilan kanssa.

ﬂ-_ Jussi Kettunen - 1st mmm
h)

Head of Opportunity Management
O 10me - Edited

Mahtavat kaksi p&ivas takana Volvo Car Finlandin ja jalleenmyyjien
huippuammattilaisten/ myyntijohdon kanssa @Clarion Hotel Helsinki Airport!

40 Likes - 11 Comments

Kuva 5. Konsultin LinkedIn-julkaisu (Kettunen 15.12.2017)
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Viimeisena aikataulussa oli tunnin mittainen LinkedIn-osuus, jossa konsultti kertoi henkil6-
kohtaisen profiilin luomisesta ja kontaktiverkoston rakentamisesta tdhén sosiaalisen me-
dian kanavaan. Konsultin mukaan kannattaa pyrkia luomaan kayttéénsa yli 500 henkil6a
kasittdva kontaktiverkosto, joka kasittdd mahdollisimman paljon yritysten paattavassa
asemassa olevia henkildita. Han avasi myds tekijoita, joiden avulla kirjoittamilleen julkai-
suille saa parhaan né&kyvyyden ja korosti muiden aloittamiin keskusteluihin osallistumisen
tarkeytta. Koulutuksen paatteeksi han julkaisi LinkedIn:ssa paivityksen tilaisuudesta (kuva

5). Osallistujapalautteet ovat opinnaytetydn liitteena (liite 3).

Seuraava mahdollisuus sosiaalisen median ja LinkedIn-osaamisen jakamiselle organisaa-
tiossa avautui helmikuussa 2018. Opinnaytetydntekija kutsuttiin puhujaksi Madridiin Vol-
von suomalaisille jalleenmyyijille jarjestettavaan, uuden Volvo XC40-mallin tuotekoulutuk-
seen. Tilaisuus jarjestettiin Volvo Car Groupin konseptin mukaisena rastikoulutuksena.
Rastien tydnjako paatettiin suunnitteluryhmén sisdisessa palaverissa ja osallistujien yksi-
mieliselld ehdotuksella opinndytetydntekija valittiin kouluttajaksi rastille, jonka aiheena oli
sosiaalisen median hyddyntadminen autokaupassa. Valinnan perusteena olivat opinnayte-
tyéntekijan oma aktiivisuus sosiaalisessa mediassa (liite 6) ja se, etta han oli jo aiemmin
organisoinut Volvo Car Finlandille oman yritystilin perustamisen LinkedIn-kanavaan.
Toiseksi puhujaksi rastille valittiin Volvon CRM Manager, jonka vastuulle kuuluvat osittain

Volvon omat sosiaalisen median kanavat.

Taulukko 11. Volvo XC40 tuotekoulutus Madridissa 2.2.2018, sosiaalisen median rastin

suunnittelu ja toteutus

XC40-tuotekoulutuksen suunnittelu, sisdinen palaveri: Volvon myynti- ja
13.11.2017 | markkinointiosasto (myds opinndytetyontekija)
Skype-palaveri Volvo Car Groupin kanssa, annetun materiaalin lapikaynti:
28.11.2017 | opinnadytetyontekija ja CRM Manager
3.1.2018 | Koulutusmateriaalin muokkaus: opinndytetyontekija ja CRM Manager

Sisdinen suunnittelupalaveri: Volvon myynti- ja markkinointiosasto (myos

5.1.2018 | opinnadytetyontekija)
16.1.2018 | Kenraaliharjoitus: opinnaytetyontekija ja CRM Manager
Sosiaalinen media ja LinkedIn-koulutukset myyjille Madrid: opinndytetyonteki-
2.2.2018 | ja ja CRM Manager

Koulutukseen osallistui yhteensa 150 Volvon myyjaa ja myyntipaallikkéa Suomesta. Ryh-
ma jaettiin viiteen osaan, eli opinnaytetydntekija piti CRM Managerin kanssa saman, 45
minuuttia kestévéan luennon viidelle 30 henkilén ryhmalle. Materiaalin pohja saatiin Volvo
Car Groupilta. Opinnaytetydntekija teki pohjaan paivitykset yndessa CRM Managerin

28



kanssa ja LinkedIn-osuutta kasvatettiin alkuperéisesta. Valmisteluihin kuului myyjien
haastattelu aiheen tiimoilta ja koulutukseen osallistuvien henkildiden Volvo-aiheisten sosi-
aalisen median paivitysten lapikayntia. Myyjien panosta haluttiin kayttaa valmisteluissa,
koska esimerkin voima toimii parhaiten silloin, kun se tulee osaavalta ja menestyvalta
henkil6lta (Kortesuo 2010, 125). Tilastojen valossa Suomen paras Volvo-myyja olikin vast-
ikd&n myynyt uuden auton B2B-asiakkaalle kommentoituaan tdman julkaisua Lin-
kedIn:ssa. Tatad onnistumista kaytettiin yhtena esimerkkina esityksessa. Luennolla kasitel-
tiin sosiaalisessa mediassa jaettavaa Volvo-sisaltdéa: mika on asianmukaista ja miké ei.
Diojen kuvitusta taydennettiin menestyvien Volvo-myyjien saamalla nékyvyydella sosiaali-
sessa mediassa ja pyydettiin onnistujia jakamaan vinkkeja toimivista kaytannéista. Osal-
listujapalautteet ovat opinnaytetydn liitteena (liite 2).

Viimeinen sosiaalisen median tietoisku pidettiin myyntipaallikkbkoulutuksessa Vierumaella
syyskuussa 2018. Tilaisuus oli jatkoa joulukuussa jarjestetylle koulutukselle (taulukko 10)
ja osallistujatkin olivat suurimmalta osin samat 30 henkilda kuin silloin. Opinnaytetyénteki-
ja oli kuullut Turun myyntipaallikén Pasi Teinikiven aktivoituneen LinkedIn:ssa, koska té-
ma oli vaikuttunut joulukuussa 2017 saamastaan koulutuksesta (Teinikivi 27.6.2018).

Pasi Teinikivi - 1st
Sales Manager at Keskusautohalli Oy
£

Minut haluttiin esiintymaan Keskusautohallin esittelyvideolle. Tuollainen esiintyminen
ei ole minulle helppo juttu, mutta nykymuotoinen kaupank3ynti on muuttunut myds
autokaupassa. On uskallettava heittdyty3 ja tuotava omaa persoonaa mukaan myds
sosiaalisessa mediassa. Tassd tapauksessa tosin ei ollut tarkoitus myyda minua vaan
kertoa hienosta autolikkeestdmme. Videon teko oli hieno kokemus ja iso kiitos siita
Studio Kyldnpaille. Ammattilaiset osaavat asiansa!

#keskusautohalli

@ See translation

*FASI TEINIKIVI
KESKUSAUTOHALL s

Tervetuloa Keskusautohalliin! D

SRR BN

Kuva 6. Turun alueen myyntipaallikdn julkaisu Linkedln:ssa (Teinikivi 10.9.2018)
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Opinnaytetydntekija ehdotti Volvon Sales Directorille, etté vaikkei myyntipaallikkdkoulu-
tuksen aikataulussa oltu talla kertaa huomioitu B2B-myyntié erillisend aiheena, mukaan
otettaisiin kuitenkin lyhyt jalleenmyyjan LinkedIn-tietoisku Best Practices-otsikolla. Ehdo-
tus hyvaksyttiin ja opinnaytetydntekija sopi noin viikkkoa ennen tilaisuutta esiintymisesta
Teinikiven kanssa. Teinikivi piti tilaisuudessa noin 15 minuutin mittaisen esityksen, jossa
han kertoi kokemuksiaan LinkedIn:n kaytéstd B2B-myynnissa ja kanavassa julkaisemas-
taan materiaalista. Jalleenmyyjayritys oli my6s tydstanyt vastikaan valmiiksi videon digi-
taalista markkinointia varten (kuva 6) ja tima esitettiin koulutuksen osallistuijille.

4 Pohdinta

Tassa luvussa tarkastellaan opinndytetyén produktien avulla saavutettuja tuloksia. Tulos-
ten pohjalta muodostetaan johtopaatdkset ja tehdaan niiden pohjalta kehitysehdotukset

jatkoa varten. Lopuksi arvioidaan opinnaytetydprosessia ja omaa oppimista sen aikana.

4.1 Koulutusprojektin arviointi ja johtopaatokset

Koulutuksen tavoitteena on saada koulutettavat oppimaan. Oppiminen on ymmartdmisen
lisd&ntymista, myyntien kehittymista ja jalostumista haluttuun suuntaan. Suuntaa voidaan
kirkastaa tavoitteiden avulla. (Ahman & Gustafsberg 2017, 231). Koulutuksen keinoin pys-
tytddn pienentamaan myds henkiléstén vaihtuvuutta (Ahokas, L. & Makelainen, J. 2013).
Yksi ndkékulma koulutusprojektin tulosten ja onnistumisen arviointiin on tutkia Volvon
B2B-rekisterointeja ja markkinaosuuden kehittymista. Jalleenmyyijille jarjestetyt B2B-

myyntikoulustilaisuudet toteutettiin lokakuun 2017 ja syyskuun 2018 valisena aikana.

Volvon markkinaosuus yritysautorekisterdinneissa oli tammi-joulukuussa 2017 12,2 %
(taulukko 2) ja tammi-kesédkuussa 2018 se oli noussut 12,8 %:iin (taulukko 3). Markkina-
osuuksia tarkasteltaessa on kuitenkin otettava huomioon autojen myyntihetken ja niiden
rekisterdinnin valinen aika. Autojen toimitusajat vaihtelevat kuuden viikon ja yhdekséan
kuukauden valilla, eli osa lokakuussa 2017 myydyistd autoista kirjataan vuoden 2018 re-
kisterdinteihin ja osa 2018 myydyista vasta vuoden 2019 rekisterdinteihin. Kaikki produktil-
la saavutetut tulokset eivat siis ole viela ndhtavissa saatavilla olevissa luvuissa. Lisaksi
produktin hyddyllisyyden tarkastelemisessa on otettava huomioon muitakin nakékulmia
kuin markkinaosuuden kehitys. Myytyjen yritysautojen maaraan vaikuttavat annetun kou-
lutuksen ja myyntihenkildstdn osaamistason kehittymisen lisaksi myds monet muut tekijat,
kuten talouden suhdannevaihtelut ja tuotteiden asemoituminen kilpailijoiden saman koko-
ja hintaluokan tuotteisiin (Kinkki 20.9.2018). B2B-myynnissa my@s autoleasingyhtiéiden
hintataso eri merkkisille ja mallisille autoille vaikuttaa niiden suosioon yrityskaytdssa.
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Henkilékohtainen myyntityé on yksi markkinointimixin seitsemasta osa-alueesta ja varsin-
kaan B2B-myynnissad markkinoinnin tuotto (ROM, return on marketing) ei ole aina kovin
helposti laskettavissa. Erilaisia markkinoinnin toimenpiteita tehdédan samanaikaisesti: on
henkil6kohtaista myyntity6ta ja suhdemarkkinointia, tarjousta ja brandimarkkinointia seké
toimenpiteita eri markkinointikanavissa (Roose 2015). Kaikki nAma vaikuttavat yhdessa ja
erikseen Volvon myyntimenestykseen. Luodun koulutus- ja esitysmateriaalin seka jarjes-
tettyjen B2B-myyntikoulutustilaisuuksien tarkkaa euroméaéraista tuottoa tai vaikutusta
markkinaosuuden kehitykseen ei voida siis kiistattomasti mitata heti produktin valmistuttua
tai mydhemminkaan. Voidaan kuitenkin todeta, onko B2B-myynti lisdantynyt vai vahenty-

nyt, missd maarin, ja suunnitella toimenpiteita naita tuloksia tarkemmin analysoimalla.

Yhtena produktin onnistumisen mittarina voidaan kayttaa jalleenmyyijien aktiviteettien li-
saantymisté B2B-myynnin toimenpiteissé. Jalleenmyyja 1:n B2B-myyntiprosesseja on
kehitetty aktiivisesti koulutuksesta lahtien ja opinnaytetydntekija tapaa yrityksen johtoa
saannollisesti muutaman kuukauden valein koolle kutsumissaan kehityspalavereissa. Yri-
tyksen B2B-avainhenkildissa on ollut hieman vaihtuvuutta ja se on osaltaan vahvistanut
johdon kasitysta siitd, etta jokaisen myyjan on hallittava B2B-myyntiprosessi. Toimintaa
johdetaan etulinjasta kasin, eli yrityksen johto nayttaa tyéntekijoille hyvaa esimerkkia B2B-
myynnissa ja suhdetoiminnassa asiakkaisiin pain. Opinnaytetydntekija on kaynyt yhdessa
Jalleenmyyja 1:n johdon kanssa tapaamassa alueen merkittavimpia yrityspaattajia. Jal-
leenmyyja 1 on néin saanut yhteiskayntien avulla kaytdnnén havainnollistamista myds
Volvon tarjoaman esitysmateriaalin (liite 4) kayttdmisessa ja asiakkaan konsultoimisessa
sen avulla. Yrityksen aktiivisuutta LinkedInin saralla on lisatty suunnitelmallisesti ja hyvalla
menestyksella. Opinndytetydntekijan tydstama B2B-myyntikoulutusopas toimii yrityksessa
osana uusien myyjien perehdytysta. Jalleenmyyja 1 on saavuttanut omalla alueellaan Vol-
volle kaikista automerkeistd suurimman markkinaosuuden yritysautoissa. Naita tuloksia
voidaan kuvata koulutusprosessin onnistumisena. ltse B2B-myyntikoulutustilaisuudesta
saatiin yleisarvosanaksi osallistujilta 4,6 / 5 (liite 2).

Jalleenmyyja 2 on aktivoitunut myos kiitettavasti jarjestetyn koulutuspéivan jalkeen. Henki-
I6stdn kynnys B2B-asiakastapaamisten sopimiseen puhelimitse aleni huomattavasti kou-
lutuspéivan ansiosta. Tama osio koulutuksesta oli onnistunut ja sitd kannattaa monistaa
tehtavaksi myds tulevissa, muiden jalleenmyyjayritysten B2B-myyntivalmennus-
tilaisuuksissa. Jalleenmyyja 2:n johto tapaa sdanndllisesti oman alueensa yrityspaattajia
ja kannustaa henkildstddan vahvasti B2B-myynnin toimenpiteisiin. Paikallisille yritysp&at-
tajille on B2B-myyntikoulutustilaisuuden jalkeen jarjestettykin autoliikkeen tiloissa lahes
kuukausittain erilaisia tapahtumia. Yrityksen henkildstén aktiivisuus LinkedIn-kanavassa ei
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ole muuttunut merkittavasti koulutusten myéta. Henkildstén vaihtuvuus on ollut pieni.
Markkinaosuus on laskenut hieman vuodesta 2017 ja on alle maan keskiarvon. ltse myyn-
tikoulutustilaisuudelle osallistujat antoivat yleisarvosanaksi 4,73 /5 (liite 2).

Jalleenmyyja 3 paatti ulkoistaa osan B2B-myynnistaan ja tekee yhteisty6ta yrityksen
kanssa, joka hoitaa yhteydenpitoa asiakkaisiin. Jalleenmyyjayrityksen johto ei pyri itse
sopimaan tapaamisia paikallisten yrityspaattajien tai yrittjien kanssa, vaan pyrkii tavoittei-
ta asettamalla kannustaa myyjid hoitamaan asiaa. B2B-myynti siirrettiin ensin nimettyjen
henkildiden paavastuulle, mutta jarjestelysta luovuttin myéhemmin. Myyjien aktivoimises-
sa on edelleen haasteita ja myyjat kokevat B2B-asiakkaille soittamisen haastavaksi. Myy-
jien palkkausmalli on sidottu ainoastaan myytyjen autojen kappalemaaraan, joten myyja ei
koe yrityspaattajatapaamista motivoivaksi, ellei paattdjan oman tyésuhdeauton vaihto ole
tapaamisen aiheena. B2B-myyntikoulutustilaisuudessa kasikirjoitettua videota (liite 2) kay-
tetdan yrityksen digitaalisessa markkinoinnissa, mutta myyjien toimintatapa ei ole muuttu-
nut videon tekemisen my6ta erilaiseksi kuin se oli ennen B2B-myyntikoulutustilaisuutta.
Johdon edustajat ovat avanneet kayttdonsa LinkedIn-tilit ja sellaiset 16ytyvat myds osalta
myyjia. Henkildstdssa on ollut vaihtuvuutta myos elakéitymisesté johtuen. Volvon markki-
naosuus yritysautorekisterdineissa on laskenut hieman vuodesta 2017 ja on alhaisin kol-
mesta mainitusta jalleenmyyjasta. On mahdollista, ettd suuremmat erot nakyvét vasta
vuoden 2019 rekisterdinneissa tai voi myds olla, ettd hyvin erilaisilla toimintamalleilla
paastaan kuitenkin hyvin samansuuntaisiin tuloksiin. ltse B2B-myyntikoulutustilaisuudesta
ei keratty osallistujapalautteita.

LinkedIn-tietoiskuista paras konkreettinen tulos oli Turun myyntip&allikén Pasi Teinikiven
aktivoituminen kanavassa ensimmaisen aihetta kasittelevan koulutuksen jalkeen. Teiniki-
ven joulukuun 2017 koulutuksen ennakkotehtdvané perustetulla LinkedlIn-tililld oli elo-
kuussa 2018 yli 500 yrityspaattajan kontaktiverkosto, jota han oli hyddyntanyt jo tapahtu-
makutsujen muodossa. Osa kontakteista oli myds kaynyt tekemassa autokaupat liikkees-
sa. Jalleenmyyjayritys oli myds tydstanyt vastikdan valmiiksi videon digitaalista markki-
nointia varten (kuva 6) ja tama esitettiin koulutuksessa. Teinikivi kertoi, etté nyt otettuaan
taman uuden markkinointikanavan itse haltuun, han pystyy edellyttdméaéan sitd myds myy-
jilta. Tietoiskusta ei keratty osallistujilta palautteita, mutta useampi henkil® kyseli kuitenkin
tilaisuuden jalkeen puhujalta lisdvinkkeja LinkedInin kayttdon ja videoiden tekemiseen.
Vaikutti silté, ettd innostus tarttui.

Madridissa jarjestetyssa sosiaalisen median ja LinkedIn-kanavan tietoisku tavoitti yhden
paivan aikana 150 henkildd. Koulutusrasteilla kaytiin hyvia keskusteluja ryhmien kesken ja

jalleenmyyjat jakoivat mielelld&n onnistumisensa sosiaalisessa mediassa muiden osallis-
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tujien kanssa. Tunnistetta #xc40drivelab kaytettiin aktiivisesti ja parhaille julkaisuille saa-
tiin yli 100 tykkaysta.

4.2 Jatkotoimenpiteet ja kehittdmisehdotukset

Jatkotoimenpiteina opinnaytetydntekija jatkaa B2B-myyntiprosessien kehitysta nyt koulu-
tettujen kolmen jalleenmyyjayrityksen kanssa. Jalleenmyyja 1:n kanssa selvitetddn mah-
dollisuuksia uusien tydkalujen hyédyntdmiseen B2B-myynnissé ja panostetaan uusien
myyjien perehdytykseen. Koulutuspaivat konsulttiyrityksen kanssa jarjestettyna tuovat
ylimaaraisia kustannuksia seka Volvolle ettd jalleenmyyjalle. Tasta johtuen opinnaytetydn-
tekija hoitaa tarvittavat B2B-myyntikoulutukset henkil6kohtaisesti, suoraan yksittaisten,
tukea tarvitsevien myyjien kanssa. Jalleenmyyjan johdon kanssa on sovittu B2B-
myyntiprosessien seurantapalaveri marraskuulle 2018.

Jalleenmyyja 3 oli vaikuttunut Pasi Teinikiven LinkedIn-aiheisesta esityksesta syyskuun
2018 myyntipaallikkbkoulutuksessa ja haluaisi kehittda kyseisen kanavan kayttda yrityk-
sessa. Opinnaytetydntekija syventyy marraskuussa 2018 yrityksen johdon kanssa tydpa-
jatyyppisesti LinkedInin kaytté6n ja sen hyddyntadmismahdollisuuksiin B2B-myynnissa.
Jalleenmyyja 3:n kanssa korostetaan sitd, etta johto toimii esimerkkina kanavan kaytdssa
ja voi sen jélkeen edellyttda LinkedInin aktiivista kdyttéa myds myyijiltd. Mikali tassa onnis-
tutaan, voidaan samaa mallia pyrkia soveltamaan myds yrityspaattajatapaamisten sopimi-
seen. Johdon esimerkilla ja kannustavalla palkkausmallilla uusien toimintamallien jalkaut-

taminen voisi onnistua myés muuhun organisaatioon.

"Mikali esimies ei kykene tydskentelemaén organisaationsa muutoksen hyvéksi, ha-
nen tulee harkita, onko hanen paikkansa tassé organisaatiossa. Organisaation kan-
nalta on tuhoisaa jos esimies ei pysty toimimaan muutoksen puolesta tai, mika pa-
hinta, han toimii muutoksen sabotoijana. Muutosta vastustavan esimiehen alaisuu-
dessa olevien ihmisten on hyvin vaikea itse sopeutua muutokseen.” (Arikoski & Sal-
linen 2008, 101)

Jalleenmyyja 3:n kanssa tehtavaa LinkedIn-ty6pajamallia voidaan hyédyntaa seuraavaksi
mydés Jalleenmyyja 2:n kanssa. Sopiva ajankohta tyépajamuotoiselle perehdytykselle voisi
olla vuoden 2019 ensimmainen neljannes. Opinnaytetydntekija selvittdd mahdollisuudet
alkaa itse sertifioiduksi LinkedIn SalesNavigator-valmentajaksi ja on sopinut tata silmalla
pitden tapaamisen LinkedInin edustajan kanssa lokakuulle 2018. Jalleenmyyja 2:n esi-
miestydskentely on ollut B2B-myynnin kehityksen osalta esimerkillista ja tdma on luonut

hyvan pohjan jalleenmyyjan ja paikallisten yrityspaattajien valisille suhteille. Esimiesten
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vastuulla olevien asioiden, tdssa tapauksessa yrityspaattajatapaamisten, delegoiminen
ajoittain alaisille voidaan kokea luottamuksen osoituksena ja se voi opettaa tydntekijoille
positiivisella tavalla uusia taitoja (Arikoski & Sallinen 2008, 106).

Opinnaytetydntekija selvittad vuoden 2019 ensimmaisella kvartaalilla mahdolliset muut
jalleenmyyjayritykset, joille voisi toteuttaa konsulttiyrityksen kanssa aiemman mallin mu-
kaisen, yrityspaattajatapaamisten lisdamiseen tdhtaavan B2B-myyntikoulutuksen. Opin-
naytetyontekija hyddyntaa tulevaa Linkedln-perehdytysmallia myds muiden jalleenmyy-
jayritysten ja yksittaisten automyyjien tukemisessa. Kaikissa tulevissa koulutustilaisuuk-
sissa korostetaan aiempaa enemman johdon esimerkillisyyden merkitysta B2B-
myyntiprosessin eri osa-alueilla.

Opinnaytetydntekija on saanut tydstdmastaan B2B-myyntikoulutusoppaasta (liite 1) aino-
astaan positiivista palautetta seka Volvon omasta organisaatiosta etta eri jalleenmyyjayri-
tysten johdolta. Han esitteli oppaan myds kollegoilleen muissa Pohjoismaissa ja nama
pitivat opasta todella hyvana ajatuksena, vaikka eivat sen suomenkielista sisaltéa ymmar-
taneetkdan. Oppaan ulkoasua on kautta linjan pidetty tyylikkaéana ja Volvon brandin mu-
kaisena. Oppaan sisaltd on ajantasainen, joten sitd voidaan hyédyntaa myods tulevissa
B2B-myyntikoulutustilaisuuksissa. LinkedIn-osio jai oppaassa liilan pieneen rooliin ottaen
huomioon mydhemmin ilmenneen jalleenmyyjien yleisen osaamistason sosiaalisen medi-
an kanavien kaytéssa. Jos oppaasta tehdaan uusi painosera tulevaisuudessa, opinnayte-
tyontekija lisda siihen oman, erillisen osion LinkedIn-kanavan kaytén ohjeistukseen liitty-
en, aina tilin luomisesta lahtien. Sité ennen LinkedInin osuutta korostetaan koulutusten

toiminnallisessa osiossa ja autetaan osallistujia kdytdnndn tasolla kanavan kayttdmisessa.

Opinnaytetydntekijan tydstamasta esitysmateriaalista (liite 4, liite 5) on saatu niin ikdan
positiivista palautetta ja kiitoksia niin Volvon omasta organisaatiosta, jalleenmyyijilta kuin
asiakasyritysten paattjjiltakin. Suomalaiset yrityspaattajat ovat kayttaneet esityksen eng-
lanninkielista versiota perustellessaan ulkomaisille paamiehilleen tarpeitaan autopolitiikan
paivityksille Suomen autoveron muututtua 1.9.2018. Opinndytetyéntekija on saanut mate-
riaalinsa avulla jopa mahdollisuuden vaikuttaa joidenkin Volvon B2B-asiakkaiden globaa-
liin autopolitikkaan. Produktin kirjallista osuutta (liite 1, liite 4, lite 5) voidaan kuvata saa-
dun palautteen perusteella hyvin onnistuneeksi.
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4.3 Opinnaytety6prosessin ja oman oppimisen arviointi

Opinnaytety6prosessi oli minulle kokonaisuudessaan opettavainen, niin itse produktin
tyéstamisen kuin raportin kirjoittamisenkin osalta. B2B-myyntikoulutusoppaan tydstami-
sessé eniten ongelmia oli kdanndsvaiheessa. Tama tydvaihe osoitti sen, etta edullisin
palveluntarjoaja ei aina ole paras. Tydn tekeminen venyi viikoilla alun perin sovitusta val-
mistumispaivamaarasta. Kaantaja tarvitsi myds apuani tydssaan, koska autoalan termistd
ei ollut hanelle entuudestaan tuttua. Ulkoistettuna palveluna ostettu kdanndstyo vei lopulta
minulta paljon ylimaaraista aikaa ja hidasti oppaan valmistumista. Muihin projekteihin liit-
tyvat kdanndstyot olenkin taman kokemukseni jalkeen tilannut yrityksen kumppanina

aiemminkin toimineelta k&dantajalta ja yhteistydé on sujunut tdman kanssa hyvin.

Alkuperaisena suunnitelmanani oli my6s saada oppaan sisaltédn enemman kommentteja
jalleenmyyjaorganisaatioiden B2B-myynnin asiantuntijoilta. Nain olisi varmasti tapahtunut-
kin, jos olisin ymmartanyt kutsua kyseiset ihmiset koolle tydpajatyyppiseen palaveriin,
jossa aihetta olisi yhteisesti kayty |api. Materiaalin lapikdyminen kullakin itsenéisesti vei
kuitenkin aikaa ja oli tydladmpaa kun oppaan visuaalista ulkoasua ei ollut tydstetty viela
lainkaan. Tekstin lukeminen oli raskasta, koska koko sisélté oli samassa fonttikoossa, eiké
siind ollut mukana tehosteita, joiden avulla sisallén jasentdminen olisi ollut lukijalle hel-
pompaa. Alustava visuaalisen ulkomuodon tydstaminen olisi tehnyt tyésta B2B-myynnin
asiantuntijoille helpompaa, mutta tuonut projektiin lisda kustannuksia. Muilta osin B2B-
myyntikoulutusoppaan tydstaminen oli sujuvaa ja eteni aikataulun mukaisesti.

Esitysmateriaalien viimeisimmassa paivityksessa jouduin perehtymaan syvallisesti
1.9.2018 voimaan tulleen autoveromuutoksen yksityiskohtiin ja niiden havainnolliseen
esittdmiseen yrityspaattajille. Asiantunteva lahestyminen aiheeseen B2B-asiakkaan naké-
kulmasta vahvistaa Volvon ja asiakasyrityksen vélistd kumppanuutta. Autoveromuutos
vaikutti Volvon malliston autoihin yksiléllisesti ja Volvon Product Managerin avulla laajoista
Excel-hinnastoista saatiin koottua yhteenvetona esitysmateriaali, jonka avulla seka Volvon
jalleenmyyjat etta yrityspaattajat pystyvat asian sisdistimaan ja tekemaan tarvittavat muu-
tokset autopolitiikkaansa.

Ajallisesti pitkéllisin osa produktia olivat Volvon jalleenmyyijille lokakuussa 2017 — syys-
kuussa 2018 jarjestetyt B2B-myyntikoulutustilaisuudet. Naiden valmisteluissa oli opetta-
vaista havaita, ettd kaikkea ei tarvitse tehda itse. On kannattavaa ottaa hyva ammattikou-
luttaja valmentamaan henkildstolle asiaa, jonka haluaa saada jalkautettua organisaatioi-

hin. Ulkopuolinen valmentaja on aina kustannusera, mutta usein palkkansa arvoinen

35



oman saastetyn ajan ja ehkd ammattitaitoisemmin viestityn koulutussisallén ansiosta. Jal-
leenmyyjakohtaisten B2B-myyntikoulutustilaisuuksien parasta antia olivat yrityspaattajata-
paamisten sopimiseen varattu aika. Onnistunut valinta oli myés itse B2B-
myyntikoulutustilaisuuteen paikalle tullut yrityspaéttaja, jonka kanssa saattoi harjoitella
esiintymista tapaamisessa. Koulutuksen jarjestdminen videon kasikirjoituksen tyéstamise-
na oli innovatiivinen ajatus ja itse valmistunut videokin hyvin onnistunut (liite 2). Tata ideaa

olisi mahdollista varmasti kayttéda jatkossa muissakin yhteyksissa.

LinkedIn-tietoiskut olivat todella hyva ja kustannustehokas tapa saada B2B-myynnin viesti
kuulijoille tilaisuuksissa, jotka alun perin oli jarjestetty muuta agendaa silmalla pitden. En-
simmainen myyntipaallikkbkoulutus oli erittain hyvin onnistunut esimerkki siitd, miten koko
koulutuspéivan ohjelma loppukadessa onnistuttiin rakentamaan niin, etta se tuki LinkedIn-
aihetta ja innosti osallistujia kayttAmaan sosiaalista mediaa. Koulutuspaivan osallistujapa-
lautteita tarkasteltaessa havaitaan, ettd muut sosiaaliseen mediaan liittyvat aiheet saivat
paremmat palautteet kuin itse LinkedIn-osio. Jatkossa vastaavanlaisen paivan suunnitte-
lussa kannattaisi vaihtaa esiintyjien jarjestysta. Elise Pietarila oli todella valovoimainen
esiintyja ja kyseisen esityksen mielenkiintoisuutta lisasi se, etta siihen liittyi osallistujien
itsensa tekeméat videotuotokset ja niiden palkitseminen. Konsultin esiintyminen kaksipai-
vaisen koulutusrupeaman viimeisend, Elise Pietarilan jalkeen, perjantai-iltapaivana ei eh-
k& ole kaikkein otollisin tapa saada oma viesti 1api yleisélle. LinkedIn-osio olisi siis pitéanyt
sijoittaa ennen Pietarilaa ja tehda videoesitysten palkitsemisesta paivan viimeinen osio.
Tastékin huolimatta koulutuksella saavutettiin positiivisia tuloksia, koska moni osallistujista
on perustanut oman LinkedIn-tilin ja alkanut kdyttamaan sita. Tasta hyvana esimerkkina
seuraavassa koulutuksessa esiintynyt, uuden tavan nopeasti omaksunut Pasi Teinikivi ja

hanen malliaan seuraamaan lahtevat muiden alueiden myyntipaallikét.

Madridin XC40-tuotekoulutuksessa sosiaalisen median rastille oli varattu aikaa 45 minuut-
tia ja LinkedIn oli vain yksi kasiteltavista kanavista. Koulutuksissa saatiin kuitenkin hyvin
myyjia aktivoitua kertomaan onnistumisistaan kanavan kaytdssa. Positiivista tassa tilai-
suudessa olivat hienojen puitteiden aikaansaama elamys osallistujille ja sitd kautta ehka
koko koulutuksen sisallén suuri kiinnostavuus. Koulutuspaikkana oli vanha Formula 1-rata
Circuito de Jarama ja paikalla 150 Volvo-myyjaé eri puolilta Suomea. Tietoiskun sisaltd
saatiin siis tehokkaasti yhden péaivan aikana suurelle maaralle ihmisia. Lisaksi osallistujia
kehotettiin kuvaamaan autoja ja Madridissa ndkemiaan asioita ja jakamaan niitd omassa
sosiaalisessa mediassaan tunnisteella #xc40drivelab. Itselleni hyvaa harjoitusta oli esiin-
tyminen suurelle kuulijakunnalle. Huolellinen valmistautuminen on kannattavaa, sillé pu-
heenvuoron innostavuutta lisda se, ettd pystyy puhumaan ilman muistiinpanopapereita.
Oli hyva ajatus ottaa kaksi esiintyjaa vetamaan samaa rastia. Puheenvuorot toisena esiin-
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tyjana toimivan CRM Managerin kanssa vaihdettiin lennossa, jolloin esityksessa sailyi
innostunut ote alusta loppuun asti. Aikatauluissa pysymista helpotti se, ettd koulutuksen
jarjestava taho hoiti luentotilaan aina seuraavan ryhman sisdan ja kavi nayttamassa ovella

merkin kun esitysaikaa oli viisi minuuttia jéljella.

Kokonaisuudessaan produkti on lisAnnyt ammattitaitoani ja asiantuntemustani seka autta-
nut minua erittelemaan onnistuneita ja epaonnistuneita asioita B2B-myyntikoulutus-
tilaisuuksissa ja niiden jarjestelyissa. Olen produktin avulla ymmartanyt, etté jélleenmyy-
jayritysten tai automyyjien toimintamallit muuttuvat harvoin yhden paivan mittaisessa kou-
lutuksessa. Prosessien kehittaminen on pitkajanteista tyéta, jonka joutuu aloittamaan aina
alusta esim. henkildvaihdosten yhteydessa. On ollut myds turhauttavaa huomata, ettéa
kaikki eivat halua tulla koulutetuiksi, vaikka itse tekisi parhaansa. Tallaisissa tapauksissa
toimintamallien muutosta voidaan yrittaa erilaisilla Iahestymistavoilla, palkitsemiskeinoilla
tai tehda jalleenmyyjayrityksessa myyjille erilaiset roolit niin, etta toiset tekevat asioita ku-
ten ennenkin ja toisten osaamista kehitetadn eteenpéin. Koulutus on osa uusien toimin-
tamallien jalkauttamista. Varsinainen ty6 osallistuijilla ja jalleenmyyjayritysten johdossa
alkaa vasta koulutuksen jalkeen ja sitd minun on oltava mukana tukemassa.

Autokaupassa on vuosikaudet tehty kauppaa auto kerrallaan, samalla prosessilla niin
B2B- kuin B2C-asiakkaidenkin kanssa. Jalleenmyyjayritysten toiminnan taustalla on ehka
perinteinen ajatus "parempi pyy pivossa kuin kymmenen oksalla”. On parempi tavoitella
yhden auton myyntid myymalaan saapuvalle asiakkaalle kuin suurempaa tulevaisuudessa
mahdollisesti konkretisoituvaa kauppaa. Automyyijien palkkausmalli tukee my6s tata perin-
teista strategiaa. B2B-kaupassa yrityspaattajasuhteiden ja asiakkuuksien rakentamiseen
joutuu kayttamaén aikaa, eivatka tulokset realisoidu aina saman kuukauden aikana. Auto-
leasingyhtidt ovat panostaneet jo vuosien ajan vahvasti suoraan B2B-myynitiin ja siité seu-
rauksena menestyneet hyvin taloudellisesti. Myds LinkedIn-kanavan hyddyntamisesta
myyntitydssa l16ytyy paljon onnistuneita esimerkkeja eri alojen yrityksista (Paakkénen
2017, 48). Uusien B2B-myynnin toimintamallien oppiminen ja jalkauttaminen on kannatta-
vaa ja autokaupan alalla on tassa aiheessa viela paljon opittavaa. Tehtavakseni jaa edel-
leen, uusien oppimieni taitojen avulla, tukea Volvon jalleenmyyjié uusien B2B-
myyntiprosessien kayttédn ottamisessa ja kehittdmisessa. Talla keinoin Volvo saavuttaa

entistd vahvemman jalansijan yritysten suosimana tyésuhdeautona Suomessa.

37



Lahteet

Ahokas, L. & Makeldinen, J. 2013 TTK. Perehdyttdminen ja tydnopastus — Ennakoivaa
tyésuojelua. Luettavissa:
https://ttk.fi/lkoulutus_ja_kehittaminen/julkaisut/digijulkaisut/perehdyttaminen_ja_tyonopast
us_-_ennakoivaa_tyosuojelua Luettu 1.7.2018

AKL 2017. Autoalan Keskusliitto. Tyévoima. Luettavissa:
http://www.akl.fi/autoala/autoala_ammattina/tyovoima. Luettu 16.5.2018

Alahuhta, M. 2015. Johtajuus kirkas suunta ja ihmisten voima. Bookwell Oy.

Arikoski, J. & Sallinen M. 2008. Vastarinnasta vastarannalle. Otavan Kirjapaino Oy, Keu-

ruu.

Autoalan Tiedotuskeskus 2016. Autoalan henkildstdmaaran kehitys 1989 — 2015. Luetta-
vissa: http://www.aut.fi/tilastot/toimialatilastoja/autoalan_henkilostomaaran_kehitys. Luet-
tu 16.5.2018.

Autoalan Tiedotuskeskus 2016. Koulutusmaarien kehitys 2005 -2015. Luettavissa:
http://www.aut.fi/tilastot/toimialatilastoja/hyvaksyttavasti_suoritetut_autoalan_tutkinnot
Luettu 10.8.2018

Autoalan Tiedotuskeskus 2018, Autoklusterin liikevaihto (mrd euroa/v). Luettavissa:

http://www.aut.fi/tilastot/toimialatilastoja/autoalan_liikevaihtotilastot. Luettu 16.5.2018

Autoalan Tiedotuskeskus 2018, Autoalan lyhyen aikavalin ennusteet. Luettavissa:
http://www.aut.fi/tilastot/ennusteet Luettu 16.5.2018

Auto Bild 2018. Kirjavammat tulokset. Luetavissa: https://autobild.fi/artikkeli/kirjavammat-
tulokset-6.182.119932.054e458af3 Luettu 28.9.2018

Autovista Group 2018. WLTP Countdown: Impact on taxation. Luettavissa
https://www.autovistagroup.com/news-and-insights/wltp-countdown-impact-taxation Luettu

1.8.2018

Bilia 2018. Yrityspaattajan checklist. Luettavissa: https://bilia.fi/fi/uudet-
volvot/yritysasiakkaat/yrityspaattajan-checklist/. Luettu 1.7.2018

38



CMPartner AB 2018. Largest companies. Luettavissa
http://www.largestcompanies.fi/toplistat/suomi/suurimmat-yritykset-likevaihdon-mukaan-
ilman-tytaryhtioita Luettu 5.8.2018

Gurumarkkinointi 2015. Markkinoinnin mallit — 4 vai 7 P:ta? Luettavissa:
http://gurumarkkinointi.fi/markkinoinnin-mallit-4-vai-7pta/ Luettu 27.9.2018

Edelman 2018. Edelman Trust Report. Luettavissa https://www.edelman.com/trust2017/
Luettu 29.9.2018

Haarakangas, P. 10.1.2017. Yritysmyyntipaallikkd, Bilia Oy Ab. Sahkdposti.

Hakala, J. T. 2013. Luova laiskuus. Gummerus Kustannus Oy. Norhaven, Tanska.

Hakala, P. & Michelsson L. 2009. Myynnin murtajat — 20 uskomusta B2B-myynnista. Ta-

lentum Media Oy. Saarijarvi.

Hackselius-Fonsén, R. 2017. Muutosjohtajan matkassa, strategisen johtamisen kéasikirja.

Brand Agency Punda.

Heinonen, S. 2017. PowerPoint rakentaa brandiasi: 10 vinkkia vaikuttavampiin esityksiin.
Luettavissa: https://ahjocomms.fi/2017/01/powerpoint-rakentaa-brandiasi-10-vinkkia-

vaikuttavampiin-esityksiin/ Luettu 1.10.2018

Hinkka T., Myllymaki R., Haipus P. & Hamalainen J. 2013. Paras neuvoni johtamiseen

ikina. Laserpaja Oy.

Kankare, M. Talouselama 13.6.2016. Autokauppa on kahden kauppa - kolmannen korva-
puusti. Luettavissa: https://www.talouselama.fi/uutiset/autokauppa-on-kahden-kauppa-
kolmannen-korvapuusti/c995f5c0-9329-3e24-a4d5-ef3fc4e97978. Luettu 1.7.2018

Kauppinen, P. 15.8.2018. Data, Insight and Consulting Director. Kantar TNS Finland. The

evolution of trust in the connected world. Seminaariesitys, Espoo.

Kettunen, J. 15.12.2017. Mahtavat kaksi paivaa takana Volvo Car Finlandin ja jalleenmyy-
jien huippuammattilaisten/ myyntijohdon kanssa @Clarion Hotel Helsinki Airport! Luetta-
vissa: https://www.linkedin.com/in/jussikettunen/detail/recent-activity/shares/ Luettu
7.10.2018

39



Kinkki, S. 20.9.2018. Yliopettaja. AKL-Akatemia, Autoalan talousasiat ja talouden tunnus-
luvut. Haaga-Helia Ammattikorkeakoulu. Seminaariesitys. Helsinki.

Kortesuo, K. 2010. Avaa téastd, kaytannon kasikirja kouluttajalle. Hansaprint Oy. Vantaa.
Kukkola, E. Asiantuntijaorganisaation johtaminen 10: Esimerkin voima. Luettavissa:
https://peruspeliajohtaja.com/2016/10/30/asiantuntijaorganisaation-johtaminen-10-
esimerkin-voima/ Luettu 15.9.2018

Laine, P. 2008. Myynnin anatomia, anna asiakkaan ostaa. Talentum. Helsinki.

Laine, K. 2015. Myynti on rikki. Talentum Media Oy.

Lyytinen, J. Helsingin Sanomat. Hyva presentaatio syntyy nain: aloita viidella kysymyksel-
14 ja kuvittele loppuun twiitti. Luettavissa: https://www.hs.fi/ura/art-2000002892588.html

Luettu 1.10.2018

Marketing Mix 2018. The Marketing Mix 4P’s and 7P’s Explained. Luettavissa
http://marketingmix.co.uk/ Luettu 1.7.2018

Maenpaa, P. Helsingin Sanomat. Nain valtat yleisdn nukahtelun kesken PowerPoint-
esityksesi. Luettavissa: https://www.hs.fi/ura/art-2000002556121.html Luettu 1.10.2018

Ojasalo, J. & Ojasalo, K. 2010. B-to-B-palvelujen markkinointi. WSOYpro Oy. Helsinki.
Oksanen, M. 9.1.2017. Asiakkuusjohtaja, Auto-Kilta Oy. S&hkdposti.

Penttinen, N. Kauppalehti 26.11.2015. Wahlroosin 10 kaskya: Alkaa lukeko johtamiskirjo-
ja. Luettavissa: https://www.kauppalehti.fi/uutiset/wahlroosin-10-kaskya-alkaa-lukeko-
johtamiskirjoja/BaUDGtXn Luettu 15.9.2018

Pohjola, M. 2015. Taloustieteen oppikirja. Sanoma Pro Oy. Helsinki.

Paakkénen, L. 2017.Social selling, henkildbréndi, verkostot ja sosiaalinen media B2B-
myynnissé. Lénnberg Digital Oy.

Raahenmaa, P. 13.4.2018. Myyntipaallikkd, Volvo Car Finland Oy Ab. Haastattelu. Van-
taa.

40



Riikonen, J. Helsingin Sanomat 27.6.2018. Kaksi merkittavaa uudistusta rukkaa autovero-
tusta syyskuussa — Tassa kaikki, mita sinun tulee tietda paastétestien ja autoveron muu-
toksista. Luettavissa https://www.hs.fi/autot/art-2000005734936.html Luettu 5.8.2018

Roose, K. 21.9.2015. Markkinointi numeroina. Luettavissa:

https://blog.kauppalehti.fi/tiedosta/markkinointi-numeroina Luettu 13.10.2018

Rubanovitsch, M. & Aalto, E. 2013. Myy enemmaén - myy paremmin. Saarijarven Offset

Oy, Saarijarvi.

Sivonen, H. 18.1.2016. Myyntityd somessa: 1-2-3 —s&anto. Luettavissa

https://blog.advanceb2b.com/fi/myyntityo-somessa-1-2-3-saanto Luettu 29.9.2018

Speakersforum 2017. Elise Pietarila. Luettavissa:

https://www.speakersforum.fi/elise.pietarila Luettu 28.11.2017
Suomen Digimarkkinointi. Sosiaalisen median kanavan valitseminen. Luettavissa
https://www.digimarkkinointi.fi/blogi/sosiaalisen-median-kanavan-valitseminen Luettu

29.9.2018

TE-Palvelut 2018. Avoimet tyOpaikat. Luettavissa: https://paikat.te-palvelut.fi/ Luettu
28.9.2018

Teinikivi, P. 27.6.2018. Myyntipaallikkd, Keskusautohalli Oy. Haastattelu. Turku.

Teinikivi, P. 10.9.2018. Minut haluttiin esiintymaan Keskusautohallin esittelyvideolle. Luet-

tavissa https://www.linkedin.com/in/pasiteinikivi/detail/recent-activity/ Luettu 7.10.2018

Trafi 2018. Autojen paastdmittaus muuttuu. Luettavissa https://www.trafi.fi/tielikenne/witp-
paastomittaus Luettu 14.10.2018

Tyobterveyslaitos 2018. Muutosjohtaminen. Luettavissa:
https://www.ttl fi/palvelu/muutosjohtaminen/ Luettu 10.8.2018

Valtioneuvosto 2018. Pitkaaikaisty6ttomyyden lasku jatkui toukokuussa. Luettavissa:
https://valtioneuvosto.fi/artikkeli/-/asset_publisher/1410877/pitkaaikaistyottomyyden-lasku-

jatkui-toukokuussa. Luettu 10.7.2018

41



Vainio, M. 7.5.2018. Myyntijohtaja, Bilia Oy Ab. Haastattelu. Vantaa.

von Bonsdorff, T. 2.1.2018. Myyntijohtaja, Volvo Car Finland Oy Ab. Sahkdposti.
Volvo Car Finland Oy Ab 2018. Raportti yritysautorekisterdinneista 2017 - 2018.
Volvo Car Group 2016. Dealer Development Standard.

Volvo Car Group 2014. Care Guidelines.

Yli-Marttila, T. 16.4.2018 Esimerkilla johtaminen on ainut tapa johtaa. Luettavissa
https://esimiehestajohtajaksi.fi/esimerkilla-johtaminen-on-ainut-tapa-johtaa/ Luettu

16.9.2018

Ahman H. & Gustafsberg. 2017. Tilannetaju, paati paremmin. Alma Talent Pro. Helsinki.

42



Liitteet

Liite 1. SALAINEN: Volvo B2B-myyntikoulutusopas

Liite 2. SALAINEN: Palautteet ja tuotos yrityskohtaisista B2B-myyntikoulutuksista
Liite 3. SALAINEN: Palautteet myyntipaallikkdkoulutuksen B2B-osiosta

Liite 4. SALAINEN: Suomenkielinen esitys B2B-asiakastapaamiseen

Liite 5. SALAINEN: Englanninkielinen esitys yrityspaattajalle, autoveromuutoksen konsul-
taatio

43



Liite 6. Opinnaytetydntekijan Social Selling Index SSI LinkedIn-kanavassa

Social Selling Dashboard

Jenny Oksanen Top 1 o Top 39,«

Fleet & Business Development

Manager at Volvo Car Finland Oy Ab Industry SSi Rank Network SSI Rank

Social Selling Index — Today

Your Social Selling Index (S51) measures how effective you are at establishing your professional brand, finding the right people, engaging with
insights, and building relationships. It is updated daily. Learn more

19.5
Establish your professional brand S
0 25
12,91
Find the right people o
; 1 0 25
out of 100 - 13,38
Engage with insights O
0 25
25
Build relationships O
0 25

44



