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Opinnaytetyon otsikko englanniksi
The work diary of a Tupperware consultant

Tama opinnaytetyd on portfoliomainen paivakirjaopinnaytety® Tupperware-konsulentin tyds-
ta. Opinnaytetyd on toteutettu kevaalla 2019.

Tupperware on Yhdysvalloista l&htdisin oleva muovituotteita valmistava yritys, jonka p&aasi-
alliset jakelukanavat ovat asiakkaan kotona tapahtuvat Tupperware-esittelyt. Tupperware
toimii ympadri maailman ja tyéllistdd miljoonia konsulentteja, jotka eivat ole tydsuhteessa Tup-
perwareen, vaan toimivat itsenaisina elinkeinonharjoittajina.

Opinnaytety® kestaa 12 viikkoa. Ensimmaisella viikolla kuvataan lahtétilanne ja asetetaan
tavoitteet seurantajaksolle. Varsinainen seurantajakso kestaa 10 viikkoa ja sen jalkeen vii-
meisella viikolla arvioidaan, saavutettiinko tavoitteet. Jokaiselle seurantajakson viikolle on
maaritelty teema tai vilkkkokohtainen tavoite, jonka ymparilla kyseisella viikolla tydskennel-
l&an.

Opinnaytetydprojektin alussa asetetaan tavoitteeksi saada esittelyohjelma tasaiseksi ja pa-
rantaa rekrytointitaitoja. Esittelytavoite melkein toteutui, silla esittelyjen maara kylla kasvoi
kalenterissa seurantajakson aikana, mutta viikkokohtaista tasoa ei kuitenkaan aivan saavu-
tettu. Tahan saattoi vaikuttaa seurantajakson lyhyys ja samaan aikaan kdynnissa olleet muut
opiskeluprojektit. Rekrytoinnin suhteen seurantajakson aikana tapahtui selke&a kehitysta,
silla rekrytoinnista puhuminen lisdantyi seka esittelyissa etta niiden ulkopuolella.

Viikkokohtaiset tavoitteet toteutuivat vaihtelevan hyvin. Yleensa viikon tavoitteet tayttyivét ja
toisinaan jopa ylittyivat. Parannettavaa olisi edelleen rekrytoinnissa, mutta se on nyt luonte-
vampaa kuin opinndytetytn alussa. Rekrytoinnista ja konsulenttina aloittamisesta puhuminen
on nyt huomattavasti helpompaa. Opinnaytetyd oli pitka ja raskas prosessi, mutta samalla
antoisa. Seurantajakson aikana ajankaytto tehostui ja aikaansaavuus lisaantyi.

Asiasanat
Tupperware, konsulentti, elinkeinonharjoittaja
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1 Johdanto

Teen opinndytetydni portfoliomaisena paivakirjaopinnéytetydnd Tupperware-konsulentin
urastani. Tavoitteeni opinndytetydjaksolle on uudelleen virittd& konsulentin toimintani sel-
laiselle tasolle, ettd pystyisin elattamaan itseni silla. Tavoitteeseen paastékseni minun on
tehtava toitd saannollisesti, laajennettava asiakaskuntaani ja pidettava esittelyité tasaises-
ti joka viikko. Opinnaytetyoni seurantajakso on aikavalilla 18.3.2019-27.5.2019.

Tupperware on yhdysvaltalainen paaosin keittiétuotteita valmistava yritys, jonka perusti
Earl Tupper 1940- luvulla. Ensimmainen tuote, Ihmekulho, esiteltiin yleisdlle vuonna 1946.
Kulho oli muovista valmistettu ja taysin nestetiivis, mika teki siité ainutlaatuisen markkinoil-
la. Vaikka tuotteet olivat hyvia, Earl Tupper ei onnistunut niiden markkinoinnissa. Onnek-
seen hanen avukseen tuli Brownie Wise, joka kehitteli kotiesittelykonseptin. Ensimmainen
Tupperware- esittely pidettiin vuonna 1949 ja siita lahtien kotiesittelyt ovat olleet suuressa
roolissa Tupperwaren kehittymisessa. Kotiesittelykonsepti on edelleen voimissaan ja esit-
telyt ovat Tupperwaren sydan. Nykyaan Tupperware toimii yli sadassa maassa ja tyollis-
taa miljoonia konsulentteja ympari maailman. Tupperware on listattu New Yorkin porssiin.
Suomeen Tupperware tuli vuonna 1965 Elisabeth Rehnin maahantuomana. (Tupperware
2019a).

Tupperware on tunnettu laadukkaista muovituotteistaan, mutta valikoimasta 16ytyy myo6s
metallisia tuotteita, kuten kattiloita. Tupperware kehittda tuotevalikoimaansa jatkuvasti ja
esimerkiksi mikroaaltouuniin soveltuvat ruoan-valmistusvalineet ovat erittdin suosittuja.
Tupperwarelle tarkeitd asioita ovat laatu ja ymparistoystavallisyys. Kayttamalla Tupperwa-
re-astioita kertakayttdmuoviastioiden sijaan luontoa saastyy ja elintarvikkeet sailyvat pi-
dempéaéan. Tuotteilla on elinikdinen materiaali- ja valmistevirhetakuu, mika takaa asiakkaal-

le laadukkaan tuotekokemuksen.

Keskeisid ammattikasitteita ovat esittely eli asiakkaan kotona tapahtuva tilaisuus, jossa
konsulentti esittelee tuotteita; emanta/isanta eli henkil®, jonka luona esittely pidetaan; kii-
toslahja eli lahja, jonka emanté/isanta saa kiitoksena esittelyn emannoinnista; konsulentti
eli henkild, joka jalleenmyy Tupperware-tuotteita itsendisena elinkeinonharjoittajana; pai-
vaaminen eli esittelyiden sopiminen; rekryytti eli uusi konsulentti; tiiminjohtaja eli konsu-
lentti, jolla on oma tiiminsa johdettavanaan (voi edeté edelleen kultatiiminjohtajaksi); tuk-
kumyyja eli henkil®, joka maahantuo Tupperware-tuotteita; tukku- eli myyntikokous eli

viikoittainen, tukussa jarjestettava kokous, jossa kasitella&dn ajankohtaisia asioita.



2 Lahtotilanteen kuvaus

Konsulentin tydssé on kolme tarkeda osa-aluetta: paivddminen eli uusien esittelyiden so-
piminen, esittelyjen pitaminen ja uusien konsulenttien rekrytointi. Naiden lisaksi konsulen-
tin tulee raportoida esittelynsa ja myyntinsa tiiminjohtajalleen viikoittain seka osallistua

mahdollisimman aktiivisesti myynti- ja tiimikokouksiin.

2.1 Esittelyjen sopiminen

Saadakseen uusia esittelyita konsulentin taytyy olla aktiivinen. Aloittelevana konsulenttina
on helppo lahtea liikkeelle lahipiirista, kuten ystavista, sukulaisista ja tyokavereista. On
tarkeda, etté jokaisesta esittelysta saa sovittua uusia esittelyita uusiin esittelypaikkoihin ja
uusille asiakkaille. Tavoite on, etté jokaisesta esittelysta sovitaan ainakin kaksi uutta esit-
telyd: toinen emannan luo sopivan ajan, esim. puolen vuoden paahan, ja toinen jonkun

vieraan luo.

Uusia esittelyita pitaa paivata myds esittelyjen ulkopuolella. Konsulentti pitdd aina muka-
naan kuvastoja ja tarjousesitteita, joita voi antaa arkipaivan tilanteissa ihmisille. Loistavia

paivayspaikkoja ovat myos standit esimerkiksi ruokakaupoissa tai vapaa- ajan messuilla.

Tupperware-tuotteilla on elinikdinen materiaali- ja valmistevirhetakuu, ja konsulentin teh-

taviin kuuluu hoitaa myos takuuvaihtoasiakkaat. Konsulentti toimittaa asiakkaan vaurioitu-
neen tuotteen tukkuunsa, jossa selvitetaan, onko kyseessa takuuasia. Tuotteen mennes-
sé takuuseen konsulentti toimittaa uuden tuotteen asiakkaalle. Takuuvaihtoasiakkaat ovat

myds potentiaalisia paivattavia.

Paivaamisessa tarkeinta on aktiivisuus, periksiantamattomuus ja itseensa luottaminen.
Ihmiset saattavat olla jyrkkdsanaisia ja valilla ilkeitékin, jos heité ei kerta kaikkiaan vaan
kiinnosta Tupperware. Tallaisissa tilanteissa on tarkeaa, ettei jAa negatiiviseen kokemuk-
seen vellomaan vaan uskoo seuraavan ihnmisen olevan kiinnostuneempi. Ihmisten kom-

mentteja ei kannata ottaa henkilokohtaisesti.

2.2 Esittelyjen pitaminen

Esittelyt ovat Tupperwaren sydan. Useimmiten esittely tapahtuu asiakkaan kotona, mutta
tama ei ole mikaan valttamattomyys. Esittelyn voi pitdd missa vaan- tyépaikalla, koulussa,

kesamokilla, torilla.



Kun esittely on paivéatty, konsulentti ottaa emantadn yhteytta 2-3 kertaa ennen esittelya.
Ensin ollaan yhteydessd muutamaa viikkoa aiemmin ja varmistetaan, etta sovittu ajankoh-
ta kdy edelleen. Toisen kerran ollaan yhteydessa noin viikkoa ennen esittelya, jolloin kon-
sulentti kysyy alustavasti vierasmaaraa seka mahdollisia tuote-/teematoiveita. Kolmannen
kerran eméanndlle soitetaan edellisenéd paivana tai esittelypaivan aamuna, ikaan kuin

muistutuksena.

Esittelyissa voi olla hyvin erilaisia teemoja, vain mielikuvitus on rajana. Live-esittelyt, eli
esittelyt, joissa valmistetaan jotain Tupperware-tuotteilla, ovat omasta mielestani kaikkein
parhaimpia. Niissa emantd ja esittelyn vieraat paasevat itse kokeilemaan ja ndkemaan,
miten tuotteet toimivat. Lisdksi eménnén ei tarvitse leipoa etukateen, silla esittelyssa val-
mistuu nopeasti esim. k&aretorttu tai muffinit. Oma suosikkini on leivan ja levitteen teke-
minen esittelyssa. Silla aikaa, kun leipa paistuu uunissa, kerkean esitella mukanani olevat
tuotteet. Uunista tuleva leivan tuoksu saa myos asiakkaat paremmalle tuulelle, ja mahdol-
lisesti tekemaan ostopaattksia helpommin.

Konsulentti saapuu esittelypaikalle viimeistaan puoli tuntia ennen esittelyn alkua. Itse vien
yleensa emannalle jonkun pienen lahjan, kuten pienen Tupperware-tuotteen tai kukan,
kiitoksena esittelyn pitamisesta, ellei han ole saanut lahjaa jo paivaystilanteessa (esim.
standilld). Ennen esittelyn alkua konsulentti laittaa esittelypdydan valmiiksi, tekee tarvitta-
vat valmistelut live-esittelyd varten ja kertoo eméannalle mahdollisuudesta aloittaa konsu-

lenttina (ks. edempana "Rekrytointi”). Kun vieraat saapuvat, esittely voi alkaa.

Varsinainen esittelytilanne kestaa yleensa tunnista puoleentoista tuntiin. Tuote-esittelyn
jalkeen asiakkaille annetaan aikaa rauhassa tayttaa tilauslomakkeitaan ja kysya tuotteista.
Taman jalkeen yleensd emanta tarjoaa kahvit, ja vieraiden juodessa kahvia/seurustellessa

konsulentti laskee esittelyn kokonaismyynnin ja sopii uusia esittelyita vieraiden luo.

Esittelyn jalkeen konsulentti tilaa esittelyn tuotteet sahkoisella tilausjarjestelmalla, ja han
voi joko noutaa tuotteet tukusta tai tilata ne Matkahuollolla kotiin. Konsulentti pakkaa asi-
akkaiden tilaukset ja toimittaa ne eméannélle sovittuna ajankohtana viimeistaan kahden
viikon kuluttua esittelysta. Emannan tehtaviin kuuluu toimittaa tuotteet esittelyn vieraille ja
lisaksi keratd maksut vierailta, eli emanta toimittaa konsulentille koko esittelyn summan.

Emanta saa kiitoksena lahjaksi kuukausittain vaihtuvan Tupperware-tuotteen.



2.3 Uusien konsulenttien rekrytointi

Tupperwaressa rekrytoida voi kuka vaan, seka konsulentti etta tiimin- tai kultatiminjohtaja.
Rekrytoida voi milloin vaan, ei ole mitaan tiettyja ajankohtia, milloin rekrytointimme olisi
ainoastaan kaynnissa. Meilla on kuitenkin erilaisia kampanjaviikkoja, jolloin on erityinen

rekrytointilahja, jonka uusi konsulentti saa lisalahjaksi aloituslaukkuunsa.

Rekrytoinnissa tarkeinta on kertoa aloittavalle konsulentille, ettd aloittaminen on ilmaista,
apua on tarjolla runsaasti ja myos lopettaminen on helppoa. Rekrytointi tapahtuu yleensa
helpoimmin esittelyssa, silla siella ihmiset ovat jo valmiiksi ns. "Tupperware-tilassa”, eli he

tietavat mista on kyse ja ovat valmiit vastaanottamaan informaatiota aiheesta.

2.4 Kirjanpito

Konsulentin tyéhon kuuluu myds kirjanpidon pitaminen. Jokainen konsulentti on Kirjapito-
velvollinen ja vuosimyynnin ylittdessa 10 000 euroa taytyy ilmoittautua Y3- lomakkeella
arvonlisdverovelvolliseksi ja nain ollen hankkia Y-tunnus (Verohallinto 2019). Itsellani

myyntiraja ei tdnd vuonna oletettavasti ylity, joten minulla ei ole Y-tunnusta.

2.5 Arvio omasta osaamisesta ja kehittyminen

Olen toiminut konsulenttina 3,5 vuotta vuosina 2013-2017, josta vuoden toimin my®os tii-
minjohtajana omassa tiimissani. Taman jalkeen asuin ulkomailla vuoden, joten toimintani
oli tauolla, mutta nyt ollessani taas Suomessa olen aloittanut uudelleen. Talla hetkella
olen vain konsulentti, mutta tavoitteeni on edeta tiiminjohtajaksi, kunhan saan toimintani
kayntiin. Tiiminjohtajaksi valmistuakseen konsulentilla on oltava vahintaan kolme henkilo-
kohtaista (eli itse rekrytoitua) rekryyttia seka 20-25 esittelya tiimissa paivattyna lahiviikoil-
le.

Arvioisin olevani taitava suoriutuja, silla tiedan, miten asiat tulee tehda ja olen kehittynyt
Tupperware-urani aikana paljon. Esittelyita pitamalla olen saanut paljon esiintymiskoke-
musta ja sitd myoten itsevarmuutta. Osaan luontevasti ja liikoja jannittdmatta esiintya ih-
misten edessé ja muutenkin kommunikoida ja hoitaa asiakassuhteita ihmisten kanssa.
Useat messduilla ja kaupoissa jarjestetyt sténdit ovat tuoneet minulle lisda rohkeutta lahes-
tya ihmisié ja opettaneet, etta eri ihmisia taytyy kasitella erilaisin keinoin. Yhdelle Tupper-
ware voi olla tuttu jo lapsuudesta ja hdn on heti valmis em&nnéimaan esittelyn, kun taas
toiselle koko konsepti on taysin vieras ja h&nelle taytyy kertoa asiat juurta jaksain. Erityi-
sen palkitsevaa on, jos saa jonkun kenties jopa negatiivisesti Tupperwareen suhtautuneen

ihmisen innostumaan tuotteista.



Aloitin Tupperwaren ennen kuin aloitin liiketalouden opinnot Haaga-Heliassa, ja oikeas-
taan osasyy kouluun hakemiselle oli haluni kehittya paremmaksi Tupperware-
konsulentiksi. Opiskeluvuoteni eivat menneet ihan niin kuin silloin suunnittelin, koska vali-
vuoden pidettyani en ihan ole siina tilanteessa missa toivoisin, mutta tastakin on hyva

ponnistaa eteenpain.

Olen kaynyt lukuisissa Tupperwaren koulutuksissa, niin myynti-, tuote-, rekrytointi- kuin
paivayskoulutuksissa seka Suomessa etta ulkomailla. Liséksi tiiminjohtajana toimiessani
olin useissa johtajuuteen perustavissa koulutuksissa, joita ovat pitdneet Suomen seitse-
man tukkumyyjan lisaksi muun muassa Suomen Tupperware aluejohtaja. Nama kaikki
erilaiset koulutukset ovat kehittdneet minua paremmaksi konsulentiksi, avartaneet nake-
mystani myyntityosta ylipaataan, ja tietenkin tukeneet lilkketalouden opintojani. Olen usein
koulun luennoilla ollessani linkittanyt opittavaa asiaa jo johonkin Tupperwaren koulutuk-

sissa aiemmin oppimaani tai kaytannén tydssa kohtaamaani.

Jatkossa haluaisin kehittya rekrytoinnissa. Se on aina ollut minulle jotenkin vaikeaa. Olen
huomannut paattavani ihmisten puolesta jo etukateen, ettd "ei se kuitenkaan halua aloit-
taa”. Lisaksi en usko omiin kykyihini rekrytoijana. Tahan asiaan auttaa vain harjoittelu ja

toistot, joiden avulla uskon saavani rekrytointivarmuuteni kuntoon.

Liséksi minulla olisi kehitettavaa emantien uudelleen paivaamisessa. Esittelyn jalkeen
emanta tulisi aina paivata uudelleen tilanteesta riippuen 6-12 kuukauden paahan. Talla
varmistetaan asiakassuhteen sailyminen seka oman toiminnan jatkuvuus- ei ole toivotta-
vaa, etta kalenterista loppuu yhtakkia esittelyt. Tahan korjauskeinona minun pitéisi muut-
taa omia esittely rutiineja ja ottaa tavaksi aina kysya emannaltd, ettd milloin otetaan uu-

siksi. Taméa unohtuu minulta aivan liian usein.

2.6 Sidosryhmat konsulentin tyossa

Selvennan konsulentin sidosryhmid kuvaamalla esimerkkien avulla konsulentin tyénku-

vaa. Eri sidosryhmét on kuvauksessa kursivoitu.

Konsulentti sopii tapahtumanjarjestajan kanssa standilla toimimisesta tapahtumassa. Ta-
pahtumassa konsulentti kontaktoi potentiaalisia asiakkaita paaasiassa esittelyjen eman-
niksi, mutta my0ds ostaviksi asiakkaiksi. Konsulentti sopii esittelyn asiakkaan kotiin, jolloin
asiakas toimii emantana. Emanta kutsuu esittelyyn ystavidan ja tuttujaan, jotka toimivat

esittelyn vieraina. Nama vieraat pyritaan esittelyn aikana muuttamaan asiakkaiksi ja mah-
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dollisesti sopimaan uusia esittelyita heidan luokse, jolloin heista tulee emantia/isantia. Kun
esittely on pidetty, konsulentti raportoi myyntinsa ja uudet sovitut esittelynsa tiiminjohtajal-
le ja tekee esittelyssa tilattujen tuotteiden mukaisen tilauksen tukkumyyjalta. Konsulentti
osallistuu viikoittaiseen tukkukokoukseen, jossa hén tapaa muita konsulentteja ja tiimin-
johtajia, joiden kanssa kouluttautua ja tehda yhteisty6ta. Konsulentti saa puhelun takuu-
asiakkaalta, joka on loytéanyt konsulentin yhteystiedot verkosta ja haluaa reklamoida vir-

heellisesta tuotteestaan.

Eri sidosryhmat voi luokitella asiakkaisiin, yhteistybkumppaneihin ja kollegoihin. Asiakkaita
ovat emannat, vieraat, asiakkaat ja takuuasiakkaat. Yhteistybkumppaneita ovat tapahtu-
mien jarjestajat ja muut standipaikkojen kohdehenkiltt, esimerkiksi kauppiaat. Kollegoihin

lukeutuvat muut konsulentit, tiiminjohtajat seka tukkumyyja.

Sidosryhmat voidaan jakaa myds primé&arisiin ja sekundaarisiin. Asiakkaat ovat primaaris-
ta sidosryhmé&a heidan tuoman taloudellisen hyddyn vuoksi. Yhteistydkumppanit ja kolle-
gat ovat sekundaarisia sidosryhmia, silla vaikka ne ovat tarkeitd, niille ei tarvitse kohden-
taa samanlaista markkinointia ja viestintaa kuin asiakkaille. Jatkuva yhteydenpito kaikkien
sidosryhmien kassa on kuitenkin konsulentin toiminnan jatkuvuuden kannalta valttamaton-

ta.

Asiakkaat ovat sidosryhmana konsulentille yksi tarkeimmista, eli primaarinen sidosryhma.
Asiakkaita voi olla erilaisia: esittelyssa kohdattuja asiakkaita, standeilla ja tapahtumissa
kohdattuja asiakkaita tai takuuasiakkaita. Kaikille asiakasryhmille on yhteisté kiinnostus
tuotteeseen. Mielikuva Tupperwaresta vaihtelee paljon asiakkaiden keskuudessa. Joiden-
kin mielesta tuotteet ovat maailman parhaita eika ilman niita voi elaa, toisten mielesta yli-
hinnoiteltuja ja turhia. Tupperware- konsulentin haaste on vakuuttaa asiakas tuotteen laa-
dusta ja ymparistoystavallisyydesta. Nykypaivana muovi materiaalina jakaa mielipiteita
kuluttajien keskuudessa. Tupperware on vastannut tdhan tuomalla enemman tuotetietoa
kuluttajille ja tekemalla toiminnastaan lapinakyvampaa. Esimerkiksi tuotekuvaston alussa
on tuotepaketti Tupperware-muovien myrkyttomyydesta ja kestavyydesta. Tupperware
korostaa, miten paljon kertakayttdomuovin kayttoa voi vahentaa kayttdmalla laadukkaita,

vuosikausia kestavia Tupperware-tuotteita.

Muovimateriaalin kyseenalaisuuden lisaksi asiakaskuntaa jakaa tietdAmattomyys Tupper-
waresta. Sen ajatellaan olevan mummojen juttu, silla muistetaan oman mummon kéyneen
joskus esittelyissé. Konsulenttien joukossa on kuitenkin paljon nuoria ja esitteiden valoku-

vissa esiintyy usein nuoria ihmisia.



Tukkumyyja ja oma tiiminjohtaja ovat konsulentille sidosryhmana primaarisia. Oman tii-
minjohtajan kanssa ollaan tekemisissa viikoittain, ja hanelté voi aina kysya apua ja tukea
kaikissa tilanteissa. Tiiminjohtaja myds kouluttaa konsulenttejaan paitsi henkilokohtaisesti,
my0s kuukausittaisissa tiimikokouksissa. Tiimikokoukset ovat myds hyva paikka kohdata

muita oman tiimin konsulentteja.

Tukkumyyija jarjestaa viikoittain myyntikokouksen, jossa muun muassa kaydaan lapi ajan-
kohtaisia asioita ja opetellaan kayttamaan eri Tupperware-tuotteita valmistamalla ruokaa
yhdessa. Tukkumyyja jarjestad myaos erilaisia koulutuksia, kuten paivays- tai rekrytointi-
koulutuksia. Koulutuksiin osallistumalla varmistaa oman osaamisensa olevan ajan tasalla
ja paasee tapaamaan muita konsulentteja seka innostumaan uusista tuotteista. Tukku-
myyji& on Suomessa talla hetkella viisi, ja yhdessa Suomen aluejohtajan kanssa he jarjes-
tavat myos valtakunnallisia koulutuksia muutaman kerran vuodessa (Tupperware 2019b).
Nama koulutukset ovat loistava tapa verkostoitua muiden suomalaisten konsulenttien ja

tiiminjohtajien kanssa, seka saada uutta ndkdkulmaa omaan ty6hoénsa.

Yhteisty6kumppanit ovat sidosryhméané sekundééarinen. Yhteistydkumppaneiden kanssa
toimiminen on tarkeaa uusien asiakkaiden hankkimisen kannalta. Esimerkiksi lahikauppi-
aan kanssa tehty tiivis yhteistyo takaa sen, etta kauppaan paasee standille toisenkin ker-
ran. Yhteistyota voi myos tehda erilaisten tapahtumien kanssa, esimerkiksi paikallisilla

markkinoilla.

Yhteistybkumppaneiden tavoin kollegat ovat sidosryhmana sekundaarinen. Kollegat voi-
daan jakaa toisiin konsulentteihin ja tiiminjohtajiin. Toisten konsulenttien kanssa toiminta
on vertaistuellista: heidan kanssaan voi jakaa kokemuksia, kdyda yhdessa standeilld ja

tehda muutenkin yhteisty6ta, esimerkiksi suuresittelyiden jarjestamisessa.



3 Paivakirjaraportointi

Paivakirjaraportoinnissa raportoin viikkokohtaisesti silla viikolla tekemani asiat. Aluksi ker-
ron yleiskuvan viikosta ja tavoitteeni, sen jalkeen mité viikolla tapahtui ja lopuksi mietin,

saavutinko tavoitteeni ja mitd olisin voinut kenties tehda toisin.

3.1 Seurantaviikko 12 Suurviikko

Opinnaytetyoni seurantajakson ensimmainen viikko on Tupperware Suomen syntymapai-
vaviikko, jolloin esittelyissa on erikoistarjouksia ja normaalia suuremmat emannén Kiitos-
lahjat j vieraslahjat. Tallaisia erikoisviikkoja kutsutaan suurviikoiksi, ja niitad on noin kerran
kuukaudessa. Vuoden suurin suurviikko on syyskuussa viikko 37, jolloin Tupperware Nor-
dic (Pohjoismaat ja Baltia) viettaa syntymapaivaansa. Viikko 12 on Suomessa toiseksi

suurin. Tana vuonna tulee kuluneeksi 54 vuotta siitd, kun Tupperware tuli Suomeen.

Tukun tavoite suurviikolle on, etté jokainen konsulentti pitaa kolme esittelya ja jokainen
tiiminjohtaja vahintaan viisi esittelya. Itse olen paivannyt talle suurviikolle vain kaksi esitte-
lya kiireisen aikatauluni vuoksi. Toinen esittelyista on sovittu vanhan emannan luokse ja
toinen paivatty standiltd. Tavoitteeni viikolle on 800 euron myynti ja vahintddn kahden
uuden esittelyn sopiminen. Esittelyjen keskimyynti Suomessa on noin 400 euroa, joten

tavoitteeni on realistinen.

Molemmat emannét ovat toimineet emantina aiemmin, mik& on hyva ottaa huomioon esit-
telyité valmistellessa. Mikéli emanta olisi ensimmaista kertaa tehtavassaan, selittaisin tar-
kemmin koko esittelyn idean, jotta emanta varmasti ymmartaa sen. Asiakkailla on usein
virheellisia kasityksia, mitd emantana toimiminen tarkoittaa. Luullaan, ettd vieraita taytyy
olla iso maaré ja pelatdan, ettei myyntia tule yhtdan. Saanténa on kuitenkin, etté esittely
mennaan aina pitamaan, vaikka paikalle olisi tulossa vain yksi vieras emannéan liséksi.
Koskaan ei voi tietdd, minkalaisen tilauksen yksikin asiakas voi jattaa, ja lisaksi pienissa
esittelyissa asiakkailla on parempi mahdollisuus saada henkildkohtaista palvelua, kun
konsulentti kerkeaa vastata kaikkiin kysymyksiin huolella. Nama ja muut kaytannon asiat,

kuten tavaroiden toimitus ja maksu, on hyva kdyda eméannan kanssa jo ajoissa lapi.

Otin molempiin emantiin alkuviikosta yhteytta sopiakseni tarkemmin esittelyjen sisallosta.
Yhteydenotto tapahtuu aina ensisijaisesti soittamalla, mutta joskus sopivaa ajankohtaa on
yllattavan vaikea 16ytaa, joten joissain tapauksissa emannan valmistelu tapahtuu viestilla.
Talla kertaa sain kuitenkin molemmat emannat kiinni. Soittaessani eméannélle esittelyvii-
kolla kysyn alustavan vierasmaaran, jotta osaan varautua riittdvalla maaralla kuvastoja ja

tarjousesitteita. Lisaksi kysyn, onko eméannalla tai vierailla jotain tiettyja tuotteita, joita he
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toivoisivat esittelyssd ndkevansa. Jos mitdén tiettya tuotetoivetta ei ole, kyselen emannal-
téa vahan teemoja, mika heitd kiinnostaisi: leivonta, sailytys vaiko kenties ruoanlaitto mik-
roaaltouunissa. Nain varmistan, ettd menen paikalle oikeiden tuotteiden kanssa, enka

esimerkiksi pitamaan lastentuote- esittelya porukkaan, jossa kenellakaan ei ole lapsia.

Kysyttyani tuotetoiveet ehdotan emannalle etukateen miettimaéani esittelyn teemaa.
Yleensa pyrin rakentamaan teeman tarjoustuotteiden ymparille, jolloin asiakkaat nakevat
miten tarjoustuotteet toimivat, ja niiden ollessa tarjouksessa kynnys ostaa tuote madaltuu.
Jos minulla on samalla viikolla useampi esittely, pyrin kayttamaan niissd samoja teemoja,
jotta esittelyiden suunnittelu on nopeampaa ja aikaa saastyy. Joskus kaytdn samaa hy-
vaksi havaittua teemaa koko kuukauden. Talla kertaa tarjoustuotteena on Vent Smart-
astiat vihannesten sailytykseen, joten otan teemakseni ruokahavikin minimoinnin oikean-

laisten sailytysratkaisujen avulla. T&méa sopii molemmille emannille.

Kun esittelyn teema on selva, kayn viela lapi lahjat. Kerron eméannélle, etté jokainen pai-
kalle saapuva vieras saa vieraslahjan, joka on talla viikolla turkoosi Multi Pie Maker pas-
teijojen tekoon. Lisaksi kerron eménnéanlahjoista, jotka ovat sidonnaisia esittelyn myyntiin.
Emanta saa aina jotain, ja mikali myyntia on yli 350 euroa, han saa lisda lahjoja. Myos
uudet paivaykset lisdavat lahjojen maaraa. En kayta lahjojen selittelyyn hirveasti aikaa,
silla emanta ei tuotteiden nimien perusteella valttamatta tieda yhtaan, mista puhun. Paa-
asia on, etta emanta tietda vieraslahjasta, koska sen avulla saa hyvin houkuteltua asiak-
kaita paikalle. Puhelun lopuksi varmistan vield osoitteen ja kerron emannélle saapuvani
paikalle puoli tuntia ennen sovittua esittelyn alkua, jotta kerkean laittaa esittelypdydan
valmiiksi. Pyydan emantda rohkeasti olemaan yhteydessa, mikali hanelld tulee mitaan

kysyttavaa esittelyyn liittyen.

Esittelyt on sovittu torstaille ja lauantaille. Pakkaan esittelylaukkuni valmiiksi jo keskiviik-
kona ja menen torstaina esittelypaikalle sovitusti 17.30. Minulla ei ole autoa, joten esitte-
lyitd sopiessani otan huomioon, miten paikalle paasee julkisilla likennevalineilla. Joskus

lainaan autoa sukulaisiltani, mutta useimmiten kuljen julkisilla.

Vien emannélle aina pienen lahjan mennessani esittelyyn. Useimmiten se on Tupperware-
tuote, mutta joskus jotain muuta, kuten kukka tai suklaata. Talla kertaa vien pienen pakas-
tusrasian, joka on aiemmin ollut vieraslahjana ja minulla on jaédnyt oma mallikappale yli-
maaraiseksi. Annan lahjan eménnalle heti kattelyssa ja kiitén, etta sain tulla pitdmaan
esittelyn. Ennen vieraiden saapumista laitan esittelypdytani valmiiksi ja rupattelen eman-
nan kanssa. Selitdn emannélle viela kaytannon asiat ja sovimme tavaroiden toimituksen

kahden viikon p&ahan.



Vieraiden tullessa paikalle kattelen aina jokaisen ja esittdydyn. Nain muistan asiakkaiden
nimet paremmin ja annan itsestani ammattimaisen kuvan. Kun kaikki vieraat ovat paikalla,
aloitamme esittelyn. Aluksi esittelen itseni lyhyesti ja kerron mita tuotteita tdnaan esitel-
laén. Pyrin aina esittelyn alussa joko kertomaan vitsin tai muuten saamaan asiakkaat nau-
ramaan, jotta esittelytilanteesta tulee rento. Yleensa tassa ei ole ongelmaa, silla olen pita-
nyt jo niin monta esittelya, etta saan itsevarmalla ja rennolla otteellani asiakkaidenkin

mahdollisen jannityksen lievennettya.

Esittelen tuotteet ennalta suunnittelemassani jarjestyksessé ja annan asiakkaiden kertoa
omia kokemuksiaan tuotteista. Aina I6ytyy joku, joka innostuu kertomaan omasta kaytto-
kokemuksestaan tietyn tuotteen parissa ja muiden asiakkaiden on helppo samaistua ha-
nen kertomukseensa. Laitan tuotteet yleensa lopuksi kiertaméaéan asiakkaiden joukossa,
jotta he saavat vapaasti katsoa ja kokeilla niita.

EcoPure2
Juomapullot 7,5 di (2)

HINTA:

10,90

Tayta ja
kayta uudelleen

Kylmille @ hillihapottomulle
juomille. Ei saa kayttaa
kuumitle tai hiillihappo-
pitoisille puomille tai
hillinappolaitteissa.

TFor lifg

Kuva 1 Viikon 12 juomapullotarjous
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Ruokahavikin minimointi- teemani mukaisesti esittelen vihannesten sailytysratkaisuja ja
samalla kuorin muutaman porkkanan malliksi astioihin. Liséksi olin ottanut jo kotoa mu-
kaan astiaan pilkkomani kurkut, jotta asiakkaat ndkevat miten ne ovat astiassa muutaman
paivan sailyneet. Konkreettiset esimerkit ovat esittelyissa parhaita. Viikon parhaana tar-
joustuotteena on kaksi juomapulloa yhden hinnalla (Kuva 1), mika ei minulle myynnillisesti
ole kovin kummoinen tarjous, mutta sanomallisesti sen sijaan on. Viikolla vietetaan kan-
sainvalista vesipaivaa, jonka kunniaksi tarjous on. Tupperware korostaa esitteissaéan kes-
tavaa kehitysta ja kertakayttémuovin vahentamisen maaraa, mika on erittain ajankohtai-
nen aihe. Lisdksi tarjouksessa mainitaan tuotteen olevan BPA- vapaa, eli se ei sisalla
myrkyllista bisfenoli A:ta. BPA on polykarbonaattimuovien valmistuksessa kaytetty yhdis-
te, jonka avulla muovista saadaan kovempi ja kirkkaampi. Sita kaytetaan esimerkiksi elin-
tarvikepakkauksissa ja leluissa ja se voi vaikuttaa lisddntymiseen tai hormonitoimintaan
negatiivisesti. EU on rajoittanut sen kayttéa, mutta sité ei ole kokonaan kielletty. (Tervey-
den ja hyvinvoinnin laitos 2019). Kaikki Tupperware-tuotteet ovat nykyisin BPA- vapaita.
Tama on joillekin asiakkaille, usein pienten lasten vanhemmille, tarke& ostopaatokseen
vaikuttava tekija.

Esiteltyani tuotteet annan asiakkaiden vapaasti kysya kysymyksia, selailla kuvastojaan ja
tayttaa tilauskaavakkeitaan. Yleensa tassa vaiheessa myos kahvitellaan. Asiakkaan jatta-
essa tilauskaavakkeen lasken hanelle loppusumman ja kysyn, saisinko tulla hanen luok-
seen pitamaan esittelyn. Yleensa kaytan tdssa apuna jotain esittelysséa asiakkaasta oppi-
maani. Esimerkiksi jos olen kuullut hdnen puhuvan keittiGremontista, kysyn, milloin pi-
taisimme uuden keittidn tuparit Tupperware-esittelyn merkeissa. Talla kertaa sain paivat-
tya emannan aidin, jonka luokse sovimme kesaesittelyn kesakuulle. Han innostui ideasta,

silla ei ole emanndinyt esittelya vuosikausiin.

Kaikkien asiakkaiden jatettya tilauksensa lasken esittelyn kokonaismyynnin ja Kirjoitan sen
pankkipussiin, jonka annan eménnalle. Pankkipussista 16ytyy jokaisen asiakkaan tilauksen
summa, esittelyn loppusumma seka minun tilinumero. Esittelyn vieraat maksavat tilauk-
sensa emanndlle, joka maksaa koko loppusumma minulle. Téma helpottaa minun ty6tani
huomattavasti, silla en joudu seuraamaan onko jokaisen asiakkaan maksu tullut tililleni,
vaan vain emannan maksu. Lopuksi kiitan kaikkia esittelysta ja lahden useimmiten en-

simmaisena paikalta. Aikaa esittelyyn valmisteluineen menee noin 2-2,5 tuntia.

Perjantaina saan puhelun lauantaiselta emannaltani ja han kertoo joutuvansa perumaan
esittelyn perhepiirissa sattuneen onnettomuuden vuoksi. Tallaisissa tilanteissa on tarkea
olla ymmartavainen, vaikka tietysti itsedkin harmittaa esittelyn peruuntuminen. Hienova-

raisesti ehdotan perumisen sijaan esittelyn siirtamista myéhemmaksi, ja sovimmekin pa-
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laavamme asiaan heindkuussa. Laitan kalenteriin merkinnan, jotta muistan soittaa hanelle

kesalla.

Sunnuntaina on raportointipaiva. Silloin teen tilauksen verkossa tilausjarjestelmassamme
ja raportoin viikon tekemiseni tiiminjohtajalleni. Joskus teen tilauksen heti esittelyn jalkeen
asioiden ollessa tuoreessa muistissa, mutta talla viikolla jatin sen sunnuntaille. Tilauksen
tekeminen on yksinkertaista. Tukkumme sijaitsee Lahdessa ja asun itse Keravalla, joten
yleensa tilaan tuotteet Matkahuollon toimituksella itselleni. Joskus, jos tiedan kayvani tu-
kussa lahiaikoina kokouksessa tai koulutuksessa, valitsen toimitustavaksi noudon. Tilauk-
sen tehtyani soitan tiiminjohtajalleni ja kerron viikon myyntini ja paivaykseni seka yleiset
kuulumiset. Olen ystavystynyt tiiminjohtajani kanssa, joten soittelemme useammin kuin
kerran viikossa. Haneltéa saan aina vinkkeja ja innostusta esittelyihin seké tukea, jos jokin

asia ei meinaa onnistua.

Viikon myyntini oli noin 350 euroa ja paivayksia tuli yksi, joten jain tavoitteestani melko
paljon. T&ma johtui paaasiallisesti siirtyneesta esittelystani. Esittelyja paivatessa tulisi aina
muistaa niin sanottu peruuntumisvara. Jos esimerkiksi suurviikolla tavoittelee kolmea esit-

telya, olisi hyva paivata niité ainakin nelja, ellei jopa viisi.

3.2 Seurantaviikko 13 Tiimikokous ja esittelyt

Talla viikolla minulla ei ole sovittuja esittelyitd. Tarkeada olisi pitaa esittelyja tasaisesti vii-
koittain, mutta usein esittelyt tulee sovittua painottuen suurviikoille. Tasainen esittelyoh-
jelma takaa myos tasaiset tulot ja tietyn rutiinin toimintaan, siksipa viikon tavoitteenani

onkin paivata uusia esittelyita.

Tupperwarella on kdyttssa aktiviteettiohjelma, jossa tietyn myyntitason saavutettuaan saa
lahjan (Kuva 2). Aktiviteettijakso on tavallisesti kuukauden mittainen, paitsi suurviikoilla,
jolloin voi olla my6s viikkokohtaisia myyntitasoja. Aktiviteettilahjat ovat usein uusia tuottei-
ta, jotka ovat mahdollisesti tulevaisuudessa tulossa myyntiin. Esittelyjen tasainen pitami-
nen on siis kannattavaa myds mallituotteiden hankkimisen kannalta, silla kun mallit saa

aktiviteettilahjoina, niitd ei joudu itse ostamaan.

Aktiviteettiohjelman myyntitasot alkavat kuukaudesta riippuen muutamista sadoista eu-
roista ja nousevat tuhansiin. Yleensa pienimman myynnin tasoilta saa Tupperware-
tuotteita ja korkeammilta, tuhansien tasoilta muita, niin kutsuttuja non- Tupperware-

tuotteita. Aktiviteetissa voisi olla esimerkiksi mikro, televisio tai lasten sédhkdauto. Nain
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ollen Tupperwaressa on mahdollisuus ansioitua paitsi rahallisesti, myts materialla. Vuo-

den aikana voi hankkia aktiviteeteista vaikka joululahjat sukulaisille.
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Kuva 2 Maaliskuun aktiviteettikampanja

Maanantaina osallistun viikkokokoukseen videopalvelu Zoomin valityksella. Tukkumme
toimii maantieteellisesti todella laajalla alueella, joten viikkokokoukset videoidaan mahdol-
lisimman suuren osallistujamaaran mahdollistamiseksi. Kokouksen teemana on menneen

suurviikon alustavat tulokset seka uusien tuotteiden esittelya.

Lauantaina meilla on tiimikokous Hartolassa. Kokous pidetdén kerran kuukaudessa,
yleensa tiiminjohtajan kotona, ja tarkoituksena on kayda lapi ajankohtaisia asioita tiimin
kesken, mahdollisesti palkita konsulentteja aiemmasta menestyksesté ja kasvattaa tiimi-

henkeé.

Tiimissdmme on kymmenkunta henked, joista talla kertaa paikalla oli tiiminjohtajan lisaksi
mina ja kaksi muuta konsulenttia. Joukossa oli uusi konsulentti, joten aloitimme esittayty-
malla. Kerrottuani omat taustani tunsin taas pienen epaonnistumisen piston, kun en viela

ole saanut konsulenttitoimintaani kunnolla rullaamaan tauon jalkeen.
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Kokouksessa tutustuimme ajankohtaisiin tarjousesitteisiin, uusiin rekrytointikampanjoihin
seka teimme ruokaa uusilla tuotteilla. Uusi konsulentti vaikutti innokkaalta ja osa tuosta
innosta tarttui myds minuun. Uudessa rekrytointiesitteessa oli eraan tiiminjohtajan Tup-
perware-tarina kerrottuna hanen kuvallaan varustettuna. Muistin pari vuotta sitten olleeni
tuon kyseisen henkilon kanssa samassa tiiminjohtajakoulutuksessa, ja sain lisda intoa.

Jos héankin on onnistunut menestymaan Tupperware-urallaan, miksen minakin?

Tiimikokouksessa otamme kymmenen minuutin paivaystuokion, jolloin jokainen yrittaa
sopia uuden esittelyn kalenteriinsa. Muistan yhden vanhan emantéani, jonka luona en ole
ollut pitamassa esittelya aikoihin, ja soitan hanelle. Han innostuu asiasta ja sovimme esit-
telyn huhtikuulle. Myds muut konsulentit saavat paivattya esittelyita, ja yhdessa onnistu-
minen kasvattaa yhteishenkeda seka lisaa innostusta. Tupperwaren yksi iskulause on
"Enemman kuin pelkka tyd”, ja se tarkoittaa juuri tata yhteisollisyytta, sosiaalisuutta ja uu-

sia kavereita ja ystavia.

Sunnuntaina en erikseen raportoi tiiminjohtajalleni, silla olen kertonut h&nelle viikon toi-
mintani jo edellispaivana tiimikokouksessa. Minulla on pari irtotilausta talle viikolle, eli esit-
telyn ulkopuolelta tulleita tilauksia, mutta sovin asiakkaiden kanssa tilaavani ne vasta ensi
viikolla esittelytilaukseni yhteydessa. Nain ollen taman viikon saldo oli yksi péaivays, joten

saavutin tavoitteeni.

3.3 Seurantaviikko 14 Rekrytointi

Talla viikolla minulla on yksi esittely, suurviikon esittelyn tavarantoimitus seké tavoite péi-
vata vahintaan kolme uutta esittelya. Taman viikon emantani on perhetuttu ja toiminut
emantana useasti, joten esittely on melko helppo valmistella. Tunnen paikalle tulevat asi-
akkaat ja tiedan heidan innostuvan erityisesti tarjouksista ja uutuuksista. Emanta on kova
leipomaan ja tiedan héanen tekevan kahvipdydan tayteen herkkuja, joten en edes ehdota
tekevamme esittelysséa yhdessa tuotteilla jotain syttavaa. Paatan esitella uuden Fusion

Master- raastimen, silla en ole esitellyt sitd viela tassa porukassa.

Esittelypaivana pakkaan esittelylaukkuni. Esiteltavien tuotteiden liséksi laukusta 16ytyy
Tupperwaren logoin varustettu poytéliina, kynia, Kirjoitusalustoja, kuvastoja, tarjousesittei-
ta, ShowHow- kirja eli konsulentille tarkoitettu kirjanen, jossa on yksityiskohtaisempaa
tietoa tuotteista, sekéd unelmaboksi (Kuva 3). Unelmaboksi on pieni rasia, jota kaytan esit-
telyn alussa apuna itseni esittelyssa, ja sen ideana on esitella, mitd Tupperware minulle
merkitsee. Unelmaboksistani |6ytyy Brownie Wisen kuvalla varustettu 100 dollarin "Tup-

perware-seteli”, joka kuvastaa seka tydsta saatua rahaa ettd mahdollisuutta paasta mat-
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kustamaan. Pinssi tekstillda "Enemman kuin pelkka tyd” viittaa ystaviin ja yhteisollisyyteen,
jota Tupperware on eldmaani tuonut. Yrttileikkuri- avaimenpera viittaa laadukkaisiin tuot-
teisiin, joita on konsulentin urani aikana kertynyt minulle kiitettdva maara, eika keittioni
siksi todellakaan muistuta perinteista opiskelijakeittiétd. Rannekoru tekstilla "Chain of
Confidence” viittaa Tupperwaren myo6ta saamaani koulutukseen seka siihen, kuinka paljon
olen saanut esiintymisvarmuutta esittelyjen myota. Liséksi boksissa on mittanauha, joka
kuvastaa sitd, ettéa konsulentin ty6téa voi tehda juuri sen verran kuin itselle sopii- vahan tai
paljon tai jotain siita valilta. Kaiken taman olen pakannut pieneen Tupperwaren babuska-

rasiaan, jonka kannessa on horoskooppimerkki harka syntymakuukauteni mukaan.
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Kuva 3 Unelmaboksini sisaltd

Muistan kuulleeni unelmaboksista joskus aikoinaan tukkumyyjaltdmme viikkokokoukses-
sa. Unelmaboksin idea on paitsi helpottaa itsensé esittelemistd, myds toimia erdanlaisena
rekrytoinnin pohjustuskeinona. Usein Tupperware-konsulenttius nayttaytyy asiakkaalle
pelkk&na armottomana myymisena ja esittelyjen pitdmisend, vaikka todellisuudessa taus-
talla on paljon muutakin. Liséksi ajatellaan, etté konsulentin pitéisi automaattisesti olla
jotenkin todella rohkea ja myyntiorientoitunut. Kun kerron asiakkaalle olleeni itsekin todella

ujo ja taysin ilman myyntikokemusta aloittaessani, reaktio on yleensd hammastynyt.
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Rekrytoidessa taytyy ottaa huomioon mitd haetaan ja mihin tehtdvaan. On myés hyva
pohtia, onko oikeasti tarvetta uudelle henkilstélle vai voisiko tyotehtavat jakaa tehok-
kaammin jo olemassa olevan tydvoiman kesken. Tata rekrytoinnin aloitusprosessia kutsu-
taan sisdiseksi etukateisharkinnaksi ja -hankinnaksi. Kun etukateisharkinta on tehty, on
aika siirtya ulkoiseen hankintaan, eli miettimaan, mistéa oikeaa henkiléstda lahdetaén ha-
kemaan. Tyopaikan voi julkaista haettavaksi joko itse tai kayttamalla ulkoista rekrytointi-
palvelua, jolloin konsultti etsii yritykselle patevan henkilon tehtavaén. Konsulttipalvelua
kaytettaessa palvelu on erittédin ammattimaista ja rekrytointiprosessi laadukas. (Helsila
2002, 19-54.)

Tupperwaressa rekrytointi tapahtuu hieman eri lailla kuin tavallisesti. Siind missa toimisto-
ymparistdssa toimiva yritys pohtii, olisiko uudelle tydvoimalle tarvetta, Tupperwarella on
rekrytointi kAynnissa jatkuvasti. Suoramarkkinointiyrityksessa ty6téa on juuri sen verran
tarjolla, kuin 16ytyy tekijoita sitd tekemé&an. Tupperware ei mytskdén mainosta vapaita
tyotehtaviaan esimerkiksi tydvoimatoimiston sivuilla tai paikallislehdessa, vaan kaikki rek-
rytointimarkkinointi tapahtuu konsulenttien ja tiiminjohtajien toimesta. Aina on voimassa
rekrytointikampanja, jonka perusteella uusien konsulenttien mukaan tuomisesta saa lahjo-
ja. Valilla rekrytoinnissa on matkapalkintoja, esimerkiksi vilkonlopun mittainen kokonaan
kustannettu matka johonkin Euroopan kaupunkiin yhdessa toisten konsulenttien kanssa.

Uusi konsulentti eli rekryytti saa aloittaessaan kayttéonsa aloituslaukun (Kuva 4), joka
siséltaa 400 euron arvosta Tupperware-tuotteita. Laukku on rekryytilla lainassa, kunnes
han on myynyt 400 euron edesta tuotteita. Taman jalkeen han alkaa tienaamaan tyostaan
provision mukaan 28,5 % myynnistadn. Kun konsulentti aloittaa, hanella alkaa Onboar-
ding- ohjelma, jonka avulla han saa heti alusta kattavan koulutuksen ja avun konsulentin
uralleen. Ensimmaista esittelya kutsutaan aloitusesittelyksi, ja se pidetadn usein uuden
konsulentin kotona tai muussa hanen jarjestamassaan paikassa. Esittelyn pitaa tiiminjoh-
taja tai kokenut konsulentti, mutta esittelyn myynti lasketaan uudelle konsulentille. Aloitus-
esittelyssa pyritaan sopimaan uudelle konsulentille mahdollisimman paljon uusia esittelyi-
t&, jotta hdnen konsulentin uransa saadaan tehokkaasti kayntiin. Onboarding- ohjelma
kestaa 13 viikkoa, ja siind on erilaisia viikkokohtaisia myynti- ja esittely tavoitteita, jotka
saavuttamalla uusi konsulentti saa lisda Tupperware-tuotteita itselleen. Mikali konsulent-
tius ei ollutkaan se oma juttu, toiminnan voi my6s lopettaa muutaman esittelyn kokeiltu-

aan. Aloituslaukun tuotteet saa pitda 400 euron myynnin jalkeen. (Tupperware 2019c).
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PAASE HYVIN ALKUUN

Kuva 4 Aloituslaukun sisaltod

Esittelyni menee hyvin ja siita jdAd mukava tunnelma. Vieraat ovat innostuneita, silla he
eivat ole vahaan aikaan olleet esittelyssa. Paikalla on myds yksi uusi vieras, mikd on aina
mukavaa téllaisissa vanhoissa esittelypaikoissa. Annan vieraiden kokeilla itse raastimella
raastamista, jotta he saavat tuntumaa sen helppokayttdisyydesta. Myyntia tulee pieneen
vierasmaaraan (4 vierasta) ndhden ihan hyvin, mutta tavoitteeni ei tule tayteen. En saa
mydskaan paivattya uutta esittelya, mutta yksi vieras jaa miettimaan asiaa ja sovimme
palaavamme asiaan kevaammalla. Laitan kalenteriini merkinnan, ettd muistan soittaa ha-

nelle.

Olen sopinut suurviikolla olleen esittelyni tavarantoimituksen lauantaille, ja torstaina saan
tavarat Matkahuollosta. Pakkaan tavarat asiakaskohtaisesti muovipusseihin ja laitan mu-
kaan myos vieraslahjan sek&a uuden, ajankohtaisen tarjousesitteen. Tuotteet ovat tehtaalta
tullessaan jo muovipusseissa, joten pakkausmateriaalia on kaytetty melko paljon. Tup-
perware on kuitenkin kiinnittdnyt huomiota tahén, ja on luvannut vahentaa kertakayttdisen
pakkausmateriaalin maaraa asteittain 30 % vuoteen 2020, 50 % vuoteen 2022 ja 100 %

vuoteen 2025 mennessa (Tupperware, 3.).
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Tavaroita toimittaessani kerron emannalle mahdollisista jalkitoimituksista ja puutoksista ja
miten niiden kanssa toimitaan. Talla kertaa sain onneksi kaikki tuotteet kerralla toimitettua,
joten en joudu tekemaan ylimaaraisia matkoja. Annan emannalle emannanlahjan ja kiitan

viela esittelysta. Tassa vaiheessa viimeistaan kysyn, milloin pidamme seuraavan esittelyn.
Jotkut haluavat pitaa pari esittelya vuodessa, toiset harvemmin. Sovimme palaavamme

asiaan taas noin vuoden kuluttua.

Sunnuntaina teen tilauksen viikon esittelystani ja lisaéan mukaan edellisviikon irtotilaukset.
Myyntia tulee noin 300 euroa. En saa talla viikolla uutta esittelya sovittua. Esittelysta sita
ei tullut, ja sen ulkopuolella olin liian laiska tekemaan asian eteen mitaan. Paatan ottaa

ensi viikolla itseani niskasta kiinni ja alkaa paivaamaan.

3.4 Seurantaviikko 15 Standipaikkojen etsinta

Talla viikolla minulla ei ole sovittuja esittelyitd, joten keskityn uusien esittelyjen sopimi-
seen. Olen vahan jumissa esittelyjeni suhteen, ja tamanhetkinen asiakaskuntani on melko

suppea. Paatankin ottaa talla viikolla selvaa, mihin voisin menna standille.

Keskiviikkona minuun ottaa yhteytta asiakas, joka on |8ytényt tietoni Tupperwaren nettisi-
vuilta, ja haluaa reklamoida tuotteesta. Hanelld on jo muutaman vuoden kayttssa ollut
vanha Pikakokki- tuote, josta on haljennut yksi lisdosa. Kerron hanelle, etten voi sanoa
asiaan juuri mitdan nakematta tuotetta, joten sovimme asiakkaan tuovan tuotteen minulle
seuraavana paivana. Normaalisti tuotteen nouto kuuluisi minun tehtéviini, mutta koska

asun asiakkaan tydmatkalla, niin koemme tamaén jarjestelyn helpoimmaksi.

Tupperwaren tuotteilla on elinikainen materiaali- ja valmistevirhetakuu. Jos tuotetta on
kaytetty oikein, mutta se silti jostain syysta hajoaa, asiakas saa uuden vastaavan tuotteen
tilalle (Tupperware 2019d). Mikéli tuote ei mene takuuseen, on asiakkaalla kuitenkin mah-
dollisuus ostaa varaosia suurimpaan osaan tuotteistamme. Kaikista vanhimpiin tuotteisiin
varaosia ei enaa valttamatta 16ydy, mutta aika kattavasti kuitenkin. Materiaali- ja valmiste-
virhetakuu ei kata kaytdsta johtuvia vikoja. Yleinen tallainen vika on mikroaaltouunin ai-
heuttama sulaminen tuotteessa, jota ei ole tarkoitettu mikroon. Jos tuotteessa on jo jokin
kaytosta aiheutunut vika, sen takuu raukeaa. Esimerkiksi, jos astian kannesta lohkeaa
aukaisulappa irti, se on takuun piiriin kuuluva vika. Sen sijaan, jos kannessa on viiltojalkia
esimerkiksi veitsesta, myoskaan irronnut lappa ei enaéa kuulu takuuseen. Viiltojaljet ovat

kayttovirhe, eik& kannella néin ollen ole en&é takuu voimassa.
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Asiakkaan tuodessa tuotteen minulle arvioin sen menevan takuuseen, mutta en lupaa
asiakkaalle mitaan silla en ole taysin varma. Kerron hénelle vievani tuotteen eteenpain
tukkuun ja olevani yhteydessé, kunhan tiedan aikataulusta lisaa. Joskus takuuvaihto kasi-
tella&n nopeasti, jopa kahdessa viikossa, joskus saattaa menna kaksikin kuukautta. An-
nan asiakkaalle kuvaston ja kysyn, milloin han on viimeksi ollut esittelyssa. Han kertoo
siité olevan jo pitemman aikaa, ja lopulta sovimmekin hanen luokseen esittelyn touko-
kuussa. Uudesta paivayksestd innostuneena kaivan vanhat kalenterini esiin ja selailen
esittelypaikkoja, joiden emantiin en ole syysta tai toisesta ollut vahaan aikaan yhteydessa.

Saankin pienen listan nimia keréttya ja paatan soittaa heille myéhemmin talla viikolla.

Puhelimessa paivaaminen on melko vaikeaa ja vaatii harjoittelua. Koska toista inmista ei
nae, joutuu kiinnittAmaan erityisen paljon huomiota puheeseen, &&nenpainoihin ja sanava-
lintoihin. En juurikaan jannitd muiden edessa esiintymista esimerkiksi esittelytilanteessa,
mutta puhelimella soittaminen on aina ollut minulle todella vaikeaa. Olen vahan paassyt
pelostani yli, mutta tallakin kertaa olen jannittanyt puhelimessa paivaamista jo etukateen.

Soittaessani vanhoja emantia 1api esittelen ensin itseni ja sanon esimerkiksi, etta "olin
silloin kaksi vuotta sitten luonasi pitdméssa esittelyn ja oli niin kivaa, etta haluaisin tulla
uudelleen”. Yleensa jo emantana toimineet henkilot innostuvat tallaisesta, ja sitten annan
vaihtoehtoja. Aloitan ajankohdan haravoinnin vuodenajoilla: "Kumpi olisi parempi, kevaalla
vai kesalla?”. Siita jatkan kysymalla alku- vai loppukuusta, arkena vai viikonloppuna, lau-
antaina vai sunnuntaina. Loputa esittely on sovittu sunnuntaille 16. kesdkuuta klo 12 mel-
kein huomaamatta. Soitin viidelle vanhalle eméannaélle, joista kahden kanssa sovimme esit-

telyt kesdkuulle ja yhden kanssa syksylle.

Etsin verkosta lahialueen tapahtumia, jonne voisi menna standille. Harmikseni huomasin
tana viikonloppuna olevat messutyyppiset markkinat, mutta sinne ei enaa ollut vapaita
paikkoja naytteilleasettajille. Olin lian mythaan liikenteessa. Pohdimme standiasiaa tii-
minjohtajani kanssa, ja I6ysimmekin yhdessa tapahtuman Lahdesta Jokimaan ravikeskuk-
sesta. Sielld jarjestettaisiin naistenilta kahden viikon paasta. Kysyimme jarjestajalta paik-

kaa ja saimme sen.
Talla viikolla onnistuin tavoitteessani mielestani erittain hyvin. Sain sovittua uusia esittelyi-

t&, uskalsin poistua mukavuusalueeltani soittelemalla 1&pi vanhoja eméantiéni ja sain stan-

dipaikankin hommattua. Myynti& minulla ei talla viikolla ollut.
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3.5 Seurantaviikko 16 Suuresittely

Talla viikolla minulla on sovittuna yksi esittely ja lisdksi tavoitteenani on péaivata uusia esit-

telyitd. Torstaille olen sopinut tavarantoimituksen toissaviikon emannén luokse.

Maanantaina ei ole viikkokokousta vaan suuresittely tukussa. Osallistun tapahtumaan
paikan paalla, silla minulla on takuuvaihtotuotteita vietavaksi tukkuun ja lisdksi haluan olla
paikalla tukkumyyjan pitamassa esittelyssa. Suuresittely tarkoittaa sita, ettd tukussamme
Lahdessa pidetaan esittely, jonne kaikki konsulentit ja tiiminjohtajat voivat tuoda emanti-
aan vieraineen mukanaan. Tilaisuus on loistava vaikkapa sellaisille emannille, jotka ha-
luavat toimia eméantina, mutta esimerkiksi sopivaa tilaa ei 16ydy. Tukussa jarjestettava
suuresittely on talldin hyva ratkaisu. Liséksi se on vahan erilainen kuin normaali, kotiolois-
sa tapahtuva esittely. On myos mukavaa valilla olla jonkun toisenkin pitamassa esittelys-
sd, kuin oman konsulenttinsa. Konsulentille itselleen suuresittely on kateva, koska silloin
ei tarvitse itsella esitella tuotteita, vaan voi vain kutsua eméannan ja vieraat paikalle ja
mydhemmin toimittaa heille tavarat. Suuresittely on yleensa jokaisen suurviikon maanan-
taina. Halutessaan suuresittelyita voi jarjestdd myos itse, esimerkiksi tiimin tai itse&én

l&hell& toimivien konsulenttien kanssa yhteistyona.

Talla kertaa minulla ei ole yhtdan asiakasta mukanani suuresittelyyn, vaan olen paikalla
kouluttautumismielessa. On antoisaa kuulla valilla muiden esittelevan tuotteita, koska jo-
kainen tekee sen omalla tyylilla&n ja toisilta voi aina oppia uutta. Liséksi on tullut muuta-
mia uusia tuotteita, joita en ole vield itsekdan paassyt kokeilemaan.

Jatan edellisviikon asiakkaan takuuvaihdon tukkuun yksinkertaisen lomakkeen (Kuva 5)
tayttamalla. Lomakkeeseen listataan kaikki osat, jotka vaihtoon ovat menossa, ja se toimii
konsulentille my6s kuittina tukkuun jatetyisté tuotteista. Tukun henkilokunta kasittelee ta-
kuuvaihdon ja tilaa tarvittaessa uuden vastaavan tuotteen tilalle. Mikali tuote ei mene ta-
kuuseen, asiakkaalla on my6s mahdollisuus tilata omakustanteisesti uusi osa rikkoutu-

neen tilalle varaosana.
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Kuva 5 Takuuvaihtolomake

Keskiviikkona ennen esittelya pakkaan esittelylaukkuni. On suurviikko, ja paasiadisen takia
se kestaa talla kertaa kaksi viikkoa, viikot 16 ja 17. Vieraslahjana on pirtea keltainen ba-
buska, jonka avulla olen kehottanut eméantaa houkuttelemaan mahdollisimman paljon vie-
raita paikalle. En ole aiemmin kaynyt taman emannan luona pitaméassa esittelya, mutta
han on minulle tuttu aiemmista esittelyista vieraana. Esittelyyn on tulossa leivontahenkista
porukkaa, joten olemme sopineet emannan kanssa tekevamme esittelyssa yhdessa pan-
nukakkua Tupperwaren tuotteilla. Olen varmistanut, ettd emannalta l6ytyy tarvittavat raa-
ka-aineet pannukakkuun. Joskus, jos teemme jotain erikoisempaa esittelyssa, vien tarvit-
tavat raaka-aineet itse mukanani esittelyyn, mutta nyt kun kyseessa on melko perustarvik-

keet, kaytdmme emannan Keittiosta l0ytyvia.

Saavun esittelypaikalle tutusti puoli tuntia aiemmin ja valmistelen esittelypdytani. Annan
emannalle lahjaksi pienen pinkin 3,1 dl juomapullon, josta han pitaa kovasti. Vieraiden
saavuttua aloitamme esittelyn, ja vieraat osallistuvat kanssani pannukakun tekoon. Paikal-
la on alakouluikainen lapsi, joka innostuu vatkaamaan kerman Speedy Chef- vatkaimella.

On mukavaa, etta asiakkaat nakevat lastenkin pystyvan kayttamaan tuotteita. Esittely su-
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juu kaiken kaikkiaan mukavasti ja tunnelma on hyvéa. Myyntié tulee noin 350 euroa, mutta
uusia esittelyitéd en saa sovittua. Yksi vieraista saattaisi olla kiinnostunut syksylla, joten

sovimme, etta soittelen hanelle elokuussa.

Torstaina pakkaan ja toimitan tavarat toissaviikon emannalle. Sain taas kaikki tuotteet
kerralla toimitettua, mika on aina positiivista. lllalla hoidan viikon raportin kuntoon poik-
keuksellisesti torstaina, silla on paasidisviikko. Mietin omaa esittelyjen keskimyyntiani,
joka on hieman alle 400 euroa, ja pohdin, miten saisin sita nostettua. Yksi keino olisi yrit-
taa saada emannat keraamaan irtotilauksia etukateen esittelyn ulkopuolelta, esimerkiksi
tydpaikalla tai lasten hoitopaikalla. Ehk& minun pitaisikin alkaa emantaa valmistellessani
keskittymaan enemman emannan lahjavaihtoehtoihin ja niiden avulla yrittda motivoida

emantéé hankkimaan korkeampi myynti esittelyyn.

3.6 Seurantaviikko 17 Jokimaan standi

Talla viikolla minulla ei ole esittelyita sovittuna. Viikon paatapahtuma on aiemmin sovittu
standi Jokimaan ravikeskuksen naistenillassa, jonne menen tiiminjohtajani kanssa. Tavoit-

teeni on paivata standilté uusia esittelyita.

Viikkokokous on paasiaisen takia poikkeuksellisesti tiistaina. Osallistun videoyhteyden
valityksella, silld minulla ei ole muuta asiaa tukkuun. Torstaina standipaivana tiiminjohta-
jani hakee minut juna-asemalta ja menemme raviradalle. Tiiminjohtajallani on mukanaan
kaikki standilla tarvittava: poytéliina, kuvastoja, tarjous- ja rekrytointiesitteitd sekd arvonta-
kuponkeja. Liséksi olemme saaneet tukusta erikoistarjoukseen pullosetin suoraan standil-

ta myytavaksi.

Asiakkaan ostokayttaytymiseen vaikuttavat monet tekijat. Paatekijat ovat ostohalu ja osto-
kyky. Ostohalulla tarkoitetaan tarpeita, motiiveja ja asenteita, eli kaytdnndssa sita, miten
tarkeaksi yksild kokee tuotteen ostamisen ja tarpeen tyydyttamisen. Ostokyvylla viitataan
tuloihin, mahdollisiin sdéstdihin ja luotonsaantiin, eli siihen, mitka ovat yksilon taloudelliset
mahdollisuudet hyddykkeen hankkimiseen. Naiden lisaksi ostokayttaytymiseen vaikuttavat
markkinointi ja toiset ihmiset seka ostajan taustatekijat. (Bergstréom & Leppénen 2013, 48-
58.)
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Kuva 6 Standipoyta

Asiakkaan ostohalun kannalta on térkeda se, milta standipdytamme (Kuva 6) nayttaa.
Aivan kuten esittelyissékin, myos standilla ollessa poyta on kuin konsulentin kaupan nay-
teikkuna, jonka nahtyaan mahdollinen asiakas joko paéattaa tulla ostoksille tai jattaa tule-
matta. Talla kertaa meilla on melko vahan tavaraa poydassa, tuotteista vain arvontapal-
kinto ja myynnissa olevat pullosetit. Kuvastot ja tarjousesitteet ovat keskella poytaa hel-
posti saatavilla ja hyvin nakyvilla. Harkitsimme laittavamme poytaan myds aloituslaukun
tuotteet, mutta totesimme sen tayttavan poytaa liilkaa. Lisaksi meilld on poydéan takana
Tupperwaren roll-up- mainokset, joilla saamme lisaa nakyvyytta pisteellemme. Tapahtu-
man teemana on naistenilta. lllan ohjelmaan kuuluu buffet- ruokailu seka torstai-illan ravit.
Paikalla on myds muita naytteilleasettajia ja olemme markkinatyyppisesti kerdantyneet

ravirakennuksen ylakertaan, jonne ihmiset voivat ravilahtdjen valilla tulla ostoksille.

Paatavoitteemme on saada standiltd uusia paivayksia. Lisaksi rekrytoimme ja halutessaan
standilla voi myds jattaa tilauksen, mikali ei ole kiinnostunut tai muuten kykeneva eman-
ndimaan esittelya. Meilla on myds arvonta, jossa on palkintona uusi Mahalo Cubix- kulho-
sarja. Arvonnan jarjestaminen on hyva keino saada ihmiset pysahtymaéan standille, ja li-
saksi kateva keino saada kontakteja. Arvontalipukkeessa kysytaan, haluaako henkild
meidan ottavan haneen yhteyttd. Emme ota yhteytta niihin, jotka sanovat ei.

Mahdollisen asiakkaan tullessa pisteellemme tietysti ensin tervehdimme hanta ja alamme
kartoittaa, kuinka tuttu Tupperware on hanelle. Usein asiakas sanoo kdyneensa esittelyis-
sé& monia kertoja, mutta siitd on jo kauan aikaa. Yllattavan paljon tulee myds niita, jotka

eivat koskaan ole kdyneet esittelyissé, mutta ovat ehka kuulleet niista. Jotkut suhtautuvat

esittelyihin erittdin negatiivisesti ja saattavat vastata hyvinkin kiivaasti "ei”. On tarkeaa
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tarjota esittelyn mahdollisuutta kaikille, mutta yhta tarke&a on osata lukea tilanne ja ym-

martéad, milloin on syyta lopettaa.

Oli asiakas sitten vanha esittelyn kavija tai uusi tulokas, paivaystilanne etenee suunnilleen
samalla kaavalla. Tarjoan jotain ideaa esittelylle, esimerkiksi kesaesittelya takapihalla tai
perjantaista tyttojen iltaa, tai sitten ajatus voi lahtea jonkun tuotteen ymparilta. Jos asiakas
vaikka sanoo aina halunneensa Mikrokannun, voin ehdottaa esittelevani sen esittelyssa
hanen luonaan ja keittavamme siina vaikka perunat. Usein ihmiset innostuvat erilaisista ja

personoiduista esittelyideoista, ja monesti reaktio on: "Ai niinkin voi tehda!”.

Olin yllattynyt, kuinka paljon tuli kysymyksia siitd, miksi Tupperware muka on parempi kuin
mika tahansa kaupassa myytava muovituote. On tarke&a osata vastata téllaisiin kysymyk-
siin asiakkaille oikein ja kertoa muun muassa Tupperwaren kayttdmasta BPA- vapaasta
muovista. Koska meilla oli péydassa myynnissa juomapulloja, niihin liittyvia kysymyksia
tuli paljon. Saimme selittdd monta kertaa, ettd kaupan limsapullot ovat kuin ovatkin kerta-
kayttoisia, eika niitéa ole tarkoitettu kaytettavaksi pitkia aikoja uudelleen. Kertakayttopulloja
ei saa kunnolla pestya ja ne samentuvat kaytdssa. Niihin ei voi laittaa kuumaa vetta ilman,
ettd pullo menettdd muotonsa. Tupperwaren muovipullon sen sijaan saa kunnolla puhdis-

tettua esimerkiksi tiskikoneessakin, ja siihen voi laittaa lahes kiehuvaa vetta.

Saldomme illan tapahtumasta oli muutama myyty pullosetti ja parikymmentéa kontaktia.
Emme saaneet yhtaan esittelya sovittua suoraan standiltéa, mika oli vahan pettymys. Ta-
pahtumassa oli paikalla vihemman ihmisia kuin oli odotettu ja tilassa oli myés melko
kuuma, mika saattoi osaltaan vaikuttaa ihmisten mielialaan negatiivisesti. Kuitenkin koke-
muksena standi oli hyva, silla Tupperware ei ole aiemmin ollut ravitapahtumassa edustet-
tuna. Aiomme menna vastaaviin tapahtumiin uudelleenkin, ja tasta kerrasta oppineina

toivottavasti paremmalla menestyksella.

3.7 Seurantaviikko 18 Standiyhteystietojen soittaminen

Talla viikolla minulla on sovittuna yksi esittely ja yksi tavarantoimitus. Liséksi meillda on

tiimikokous lauantaina.

Maanantaina osallistun viikkokokoukseen videoyhteyden valityksella. Puheenaiheena on
Jubilee, joka on elokuussa jarjestettava, koko Tupperware Nordicin yhteinen seminaarita-
pahtuma. Sielld julkaistaan Syksy/Talvi 2019 — kuvasto, kouluttaudutaan, jaetaan tunnus-
tuksia ja tavataan kollegoja Suomesta ja muista Pohjoismaista. Tana vuonna se jarjeste-

td&n Tanskan Aalborgissa. Jubileehen ansioidutaan myymall& 3000 euroa ja rekrytoimalla
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yksi uusi konsulentti viikkojen 18-31 aikana. Olen ollut mukana Jubileessa kerran, vuonna
2014, ja se oli ikimuistoinen kokemus. Alan paasséni tehda suunnitelmia, miten paasisin

mukaan taas tana vuonna.

350 euron keskimyynnilla Jubileehen vaadittava myynti tulisi kasaan noin 9 esittelyssa.
Liséksi taytyy olla peruuntumisvara, eli paivaamalla 10+ esittelyd myynti tulisi varmasti
tayteen. Rekrytointikin on helpointa esittelyssa. Perus ansioitumistason liséksi Jubileessa
on my6s mahdollista saada tunnustuksia. Esimerkiksi rekrytoimalla kaksi uutta konsulent-
tia ansioitumisjaksolla tai myymalla 2000 euroa heindkuussa, paasee Jubileessa lavalle
hakemaan palkinnon. Paatan kuitenkin ottaa ensisijaiseksi tavoitteekseni pelkastaan Jubi-

leehen ansioitumisen. Sen saavutettuani voin mahdollisesti keskittya muuhun.

Jubileen jalkeen aiheena on paivaaminen ja saan jalleen kerran vinkkeja, miten asiat voisi
tehda eri lailla. Olen ollut jo monta vuotta konsulenttina ja kuunnellut kymmenia eri koulu-
tuksia, mutta silti on jannittavaéa huomata, miten lahes aina l6ytyy jotain uutta kokeiltavaa.

Ehka asiat pitdd myds joskus kuulla moneen kertaan, ennen kuin ne menevat perille.

Tiistaina otan yhteytta torstaiseen emantaan. Han kertoo esittelyyn olevan tulossa viisi
vierasta ja toivoo esittelyssa tehtavan jotain. Ehdotan, ettd tekisimme leivan UltraPro- uu-
nivuoassa ja sille levitteen ExtraChefissa. Tama sopii emannalle. Han on toiminut eman-

tanani aiemminkin, joten paikka ja ainakin osa vieraista on tuttuja.

Keskiviikkona pakkaan ja kayn toimittamassa tavarat toissaviikon emannaélle. Silloin esitte-
lysséa ei tullut paivayksia, mika on aina harmillista. Paatankin maanantain kokouksessa
saamieni oppien mukaisesti paivatd emannan uudelleen sopivan ajanjakson paahan, ja
ilokseni emanta innostuu ideastani. Sovimme esittelyn syksyn suurviikolle 37. lllalla soitan
kotona edellisviikon standilta tulleet kontaktit lapi. Niita ei ole kovin montaa, enka saa pai-
vayksia. Kahden kanssa sovimme soittelevamme syksylla uudelleen, laitan niista kalente-
riin merkinnan. Valmistaudun seuraavan paivan esittelyyn pakkaamalla esittelylaukkuni ja

kaymalla kaupassa ostamassa tarvikkeet leipdan ja levitteeseen.

Torstaina matkalla esittelyyn soitan tiiminjohtajalleni ja juttelemme rekrytoinnista. Kerron
hanelle tamaniltaisesta emannastani ja siita, kuinka innostunut han on Tupperwaresta.
Tiiminjohtajani kannustaa minua ehdottamaan eméannélle konsulenttina aloittamista. Rek-
rytoinnista puhuminen on aina ollut minulle haastavaa, en rohkene avata suutani aiheesta.
Paatan kuitenkin tanaan edes yrittda. Vaikkei eménta innostuisi, ainakin saisin rohkeutta

puhua aiheesta.
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Esittelyn kdantaminen aloitusesittelyksi tarkoittaa sité, ettd emanta paattaa aloittaa konsu-
lenttina, ja esittely pideté&n hénen aloitusesittelyndén. Talldin esittelyn myynti tulee
emannalle eli uudelle konsulentille, ja hén saa silla tehtya omaa aloituslaukkuaan. Jos
esittelyssa on myyntia yli 400 euroa, aloituslaukku on kaytannossa tehty, joten kynnys
aloittaa konsulenttina on matalampi. Esittelyn alun perin pitamaan tullut konsulentti menet-
taa talléin esittelyn myynnin, mutta saa kuitenkin aktiviteettikertymaansa myyntia vastaa-
van summan. Lisaksi rekrytoinnista saa aina jonkun rekrytointilahjan (Kuva 7), joka usein
on esimerkiksi jokin kuvaston kalleimmista tuotteista. Nain ollen rekrytoinnista ei koidu
konsulentille taloudellista haittaa, vaikka hdn emannan rekrytoidessaan menettadkin esit-

telysta tulevat rahalliset ansiot.
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Kuva 7 Rekrytointikampanja viikoille 6-8

Kysyn emannaltd ennen esittelyd, onko hén koskaan ajatellut konsulentiksi ryhtymista.
Eménta vastaa ei, mutta on kiinnostunut kuulemaan liséa. Kerron hanelle perusjutut ja
saamme hyvan keskustelun aikaiseksi. Jatkamme esittelyyn, jonka aikana mainitsen muu-
taman kerran konsulenttina aloittamisesta ja nain pidan aiheen emannan mielen paalla.
Esittelyn paatteeksi lasken viela emannalle, kuinka paljon minulle jaa rahaa tasta esitte-
lysta. Usein raha on hyva motivaattori. Emanta jaa aiheesta kiinnostuneeksi, muttei kui-
tenkaan halua tehda paatosta nyt. Kysyn, saako tiiminjohtajani olla hdneen yhteydessa ja
kertoa aiheesta lisda. Taméa sopii eméannalle.
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Esittely sujui hyvin ja myyntia tuli vh&n alle 400 euroa. Sain sovittua yhden uuden esitte-
lyn kesékuulle, mutta mikéli emanta aloittaisi konsulenttina, tama esittely siirtyisi todenna-
koisesti hanelle, onhan kyseessa hanen kaverinsa. Olen tyytyvainen esittelyn saldoon,

erityisesti siihen, ettd uskalsin puhua rekrytoinnista. Raportoin esittelyn valittomasti tiimin-

johtajalleni ja annan hanelle emannan yhteystiedot, jotta han voi olla tdhan yhteydessa.

3.8 Seurantaviikko 19 Konsulenttien kertauspaiva

Talla viikolla minulla on sovittuna yksi esittely ja lauantaina osallistun tukussa jarjestetta-

vaan koulutukseen, konsulenttien kertauspaivaan.

Konsulenttien kertauspaiva on noin kerran vuodessa jarjestettava paivan mittainen koulu-
tus, jossa nimensa mukaisesti kertaillaan konsulenttiuden perusasioita. Tukussa jarjestet-
tavat koulutukset ovat aina rentoja ja vuorovaikutteisia. Talla kertaa paikalla on harmitta-
van vahan konsulentteja, minun lisdkseni viisi muuta. Ainakin saamme intensiivisen ja

henkildkohtaisen koulutuksen.

Aloitamme koulutuksen aamupalalla. Tukkumyyjamme esittelee meille kaikille vieléa tun-
temattomaksi jaaneen MicroPro Grillin, jolla teemme munalla taytetyt paprikat mikrossa.
Tupperwarella on paljon mikroaaltouuniin sopivia ruoanvalmistustuotteita, ja taméa on
yleensa aihe, joka jakaa asiakaskuntaa. Ihmiset ovat tottuneet kayttamaan mikroa vain
ruoan lammittamiseen eik& niinkaan ruoan valmistamiseen. Usein pelatddn mikron satei-

levan uunin ulkopuolelle ja tekevan ruoasta epaterveellistd, mika ei pida paikkaansa.

Mikroaaltouunin toiminta perustuu voimakkaalle sdhkdmagneettiselle sateilylle, joka ai-
heuttaa mikroon mikroaaltoja. Mikroaaltojen energia saa ruoassa olevat vesimolekyylit
likkeelle, ja nimenomaan molekyylien aiheuttama voimakas liikehdinta saa ruoan lampe-
nemaan tai kypsymaan. (Tekniikka Virtuaalikoulu 2019). Mikroaaltouunin sahkdmagneet-
tinen sateily ei paase uunin ulkopuolelle, silla laite on suunniteltu niin, etta se toimii aino-
astaan luukun ollessa kiinni. Kun luukku avataan, mikroaaltojen muodostuminen loppuu
valittdmasti. Nain ollen mikroaaltouunin kaytto on turvallista. (Sateilyturvakeskus 2015).
Mikroaaltouunissa ruoan valmistaminen on nopeampaa kuin tavallisessa uunissa, eika se
[Ammita samalla tavalla koko asuntoa. Kesahelteilla mikrossa kokkaaminen on siis erittéin
hyva vaihtoehto. Lisdksi ruoka kypsyy mikrossa nopeammin, jolloin energiaa kuluu va-
hemman. Yleensa mikro my6és sammuu itsesaan, joten riski sen péaalle unohtumisesta ja

palovaarasta on pienempi, kuin hellaa ja uunia kayttaessa.
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Aamupalan jalkeen tukkumyyjamme pyytaa meité miettiméan unelmiamme. Saamme ka-
san lehtia ja tehtavaksi leikelld sieltd unelmiamme kuvaavia sanoja ja kuvia tehddksemme
omat unelmakartat. Laitan omaani kartan sekd hyvaan mieleen ja tyytyvaiseen arkeen
liittyvid sanoja. Teksti "tee, nauti ja hymyile vielakin enemman” viittaa opinnaytetyoprojek-
tin saattamiseen kunnialla loppuun. Lisaksi mainitsen haaveeni koirasta ja omasta kodis-

ta.

Unelmakarttojen tekemisen jalkeen tukkumyyjamme pyytad asettamaan unelmille jonkun
hinnan. Asetan omakseni 2000 euroa, joka on puskurin siséltava koiran hankintahinta.
Taman jalkeen laskemme, montako esittelya pitéisi pitdd unelman saavuttamiseksi. Las-
kemme arviot kayttden keskimyyntina 400 euroa, jolloin esittelysta tienaa noin 80 euroa.
Minun pitéisi pitéaa siis 25 esittelya, jotta 2000 euroa olisi kasassa. Seuraavaksi alamme
kirjoittamaan paperille nimilistaa niista ihmisista, jotka voisimme paivata. Tavoitteena on
saada listaan niin monta nimed, kuin unelman saavuttaminen vaatii esittelyitd. Saan ka-

saan 17 nimed&, mika on ihan hyva alku.

Paivayslistojen teon jalkeen alamme puhua ajankéytosta ja sen jarkevasta suunnittelusta.
Tukkumyyjamme pyytda meita "pallottamaan kalenterimme”, eli merkitsemaan palleroilla
tai muilla merkeill& ajankohdat, milloin voisimme pitéa esittelyitd. TAma tehdaan seuraa-
valle kolmen kuukauden ajanjaksolle. N&in kalenterissa on jo valmiiksi ajankohdat esitte-
lyita varten paivaamista helpottamaan. Kalenterista ndkee helposti, milloin on seuraava

mahdollinen aika pitaa esittelya.

Lopuksi teemme vield ruokaa yhdessa ja saamme siind samalla tuotekoulutusta. Kay-

tamme Fusion Master- tuoteperhetta viipalointiin, raastamiseen, pilkkomiseen ja porkka-
naspagetin tekoon. Tuotteet ovat minulle hyvin tuttuja uusinta spagettilisdosaa lukuunot-
tamatta. On mukavaa paasta itse testaamaan se, silla aiemmin olen nahnyt sen vain ku-

vissa.

Koulutus oli antoisa, mielenkiintoinen ja innostava. Sain uutta inspiraatiota ja ndkokulmia
omaan tekemiseeni. Kaikki paikalla olleet konsulentit olivat minulle uusia tuttavuuksia,
mika oli myds mukavaa. Yksi heistd asuu Jarvenpaassa, ja ldysimme heti yhteisen séave-
len. Kysyin, olisiko han innokas lahtemaan kanssani standille Kerava- Jarvenpaé- akselilla
ja han innostui heti. On mukavaa I6ytaa uusi ihminen, jonka kanssa tehda yhteistyota. En
asu hirvean kaukana tukusta, mutta samalla suunnalla ei asu kovinkaan monta konsulent-
tia tukustamme. Siksi esimerkiksi juuri standille meno on haastavaa, silla on vaikea saada

ketadn kaveriksi.
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Sunnuntainen emantéani laittaa minulle edellisiltana viestia, etta joudumme siirtamaan esit-
telyn sairastapauksen vuoksi. Olimme suunnitelleet tekevamme esittelyssa niin sanottua
"Tupperware-pullaa”, jota ei tarvitsen kohottaa kuin kerran ja nain ollen se on nopea esit-
telyissa kaytettava resepti. Sovimme esittelyn siirtdmisesta kolmen viikon paahan. Emanta
haluaa kuitenkin jattaa tilauksen taman viikon tarjoustuotteista, ja sovimmekin toimittavani

hanen tilaamansa tuotteet tullessani pitamaan esittelya.

Esittelyn siirtymisen vuoksi olen hieman huolissani toukokuun esittelytilanteestani, silla
minulla ei ole loppukuulle endé yhtaan esittelyd sovittuna. Toisaalta kalenterini alkaa olla
melko taynna, joten voi olla, ettd paikkaan toukokuun esittelyvajetta vasta kesakuussa,

jolloin minulla on esittelyita paivattyna lahes viikoittain.

3.9 Seurantaviikko 20 Standitapahtuman suunnittelu

Talla viikolla minulla ei ole sovittuna esittelyja. Viikon tehtavanani on suunnitella standita-

pahtuma edellisviikolla tapaamani konsulenttikollegan kanssa.

Maanantaina on viikkokokous tukussa, johon osallistun paikan paalla. Saan samalla haet-
tua toissaviikon esittelyn tilauksen ja muutaman tukussa olleen jalkitoimituksen. Saan vii-
mein jalkitoimituksessa olleen varaosatilauksen, jonka asiakas on tilannut jo kaksi kuu-
kautta sitten. Asiakas asuu kaukana ja on onneksi tuttu, joten han ei ole pahastunut pit-
ké&sta toimitusajasta. Laitan tuotteen heti postiin ja pahoittelen viela erikoispitkaa toimitus-
aikaa asiakkaalle. Tiistaina pakkaan ja toimitan tavarat toissa viikkon emannéalle. Muutama
tuote jaa jalkitoimitukseen, silla ne olivat tukusta loppu. Pahoittelen asiaa emannalle ja

kerron ottavani yhteytta, kunhan saan tuotteet.

Tiistaina erads kaverini valittaa minulle, ettei ole vielak&an 16ytanyt kesatoita. Saan heti
idean, ettd hanen pitaisi ehdottomasti aloittaa Tupperware-konsulenttina. Mietin, miten
saisin asian markkinoitua hanelle fiksusti, enka lilan hyokkaavasti. Tiedan Tupperwaren
olevan hanelle viela melko tuntematon kasite, han ei esimerkiksi ole koskaan ollut esitte-
lyssd. Paatan aloittaa asian esittamisen juuri tybnteon ja joustavien tydaikojen kannalta.
Kerron hénelle, ettd han voi tehda tata juuri sen verran kuin haluaa ja halutessaan vaikka
vain siihen asti, ettd saa kesatotita muualta. Mahdollisuus osa- aikatyéhtn on Tupperwa-
ressa mainio. Olen positiivisesti yllattynyt siitd, miten innokkaasti kaverini suhtautuu asi-
aan. Han kuitenkin kieltaytyy kohteliaasti, mutta pidan mielessa kysyvani asiaa hanelta
viela mydhemmin uudelleen, kunhan han on prosessoinut ideaa mielessaéan. Olen tyyty-

vainen itseeni, etta rohkenin ehdottaa asiaa.
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Keskiviikkona alan suunnitella stédndipaikkoja. Puhuimme kollegani kanssa ensin kaup-
paan menemisestd, mutta hylkdsimme ajatuksen. Kaupoissa standeily on ihan ok, jos
paikka on hyva, mutta usein kauppastandit ovat vahan huonoja paikkoja paivata. Lisaksi
ne ovat tylsia ja tuntuu, etta sténdit tapahtuvat aina vaan kaupoissa. Heittelimme ajatuksia
ilmoille ja saimme idean Date Night- tapahtumasta, jolloin sténdi tapahtuisikin ilta, jopa
yOaikaan. Kesélla on monia tapahtumia mihin menna ja kollegani kertoo tuntevansa Jar-
venpaa Puisto Blues- tapahtuman jarjestajia. Tapahtuma jarjestetaddn kesakuun viimeisel-
la viikolla. Paatamme ottaa sen ensimmaiseksi kohteeksemme, josta kysya, kuinka paljon

standipaikka maksaisi. Kollegani lupaa hoitaa yhteydenoton.

Koska kyseessa on melko iso tapahtuma, epailemme konkreettisen paikan hinnan olevan
melko korkea. Siksipa suunnittelemme, josko menisimme paikalle feissarityyppisesti ih-
misten sekaan jalkautuen. Tallgin tarvitsisimme paallemme jotain sellaista, misté nékee jo
kaukaa meidan olevan Tupperwaren edustajia. Lisaksi logistiset ratkaisut taytyisi miettia
niin, ettemme joudu kantamaan painavia kuvastoja mukanamme tuntikausia. Voisimme
jarjestaa arvonnan, jonka palkintona olisi jokin kes&- tai heindkuun tarjoustuotteista. Arpa-
lipukkeita varten tarvitsemme pussin tai helppokantoisen astian. Lisdksi mukaan taytyy
ottaa pienia paivayslahjoja, joita voi antaa esittelyn sopiville henkil6ille. Loistava paivays-
lahja olisi pieni 3,1 dl juomapullo, koska festivaalitapahtumassa usein ihmisilla on jano, ja

uudelleentaytettava pullo olisi mainio.

Standia varten tukusta saa aina yhden laatikon kuvastoja (50 kpl) seké runsaasti ajankoh-
taisia tarjous- ja rekrytointiesitteitd. Koska Puisto Blues on iso tapahtuma, lienee jarkevaa
varautua 1-2 laatikolla lisaa, etteivat kuvastot lopu kesken. Tapahtuma kestaa nelja pai-
vaa (keskiviikosta lauantaihin), mutta emme ole vield varmoja, menemmeko paikalle joka
paiva. Itse olen paivat toissa, joten illalla tdiden jalkeen standille lahteminen on melko ras-
kasta. Ideammehan oli kuitenkin Date Night, joten siihen tydssakayvan aikataulu ainakin
sopii hyvin. Olemme ainakin vield toistaiseksi menossa standille kahdestaan, joten "ty6-
vuoroja” standildisten kesken ei tarvitse sen suuremmin jakaa. Lauantaina ainakin me-

nemme paikalle koko paivaksi, arkena varmaan joko yhtena tai kahtena iltana.

Tapahtuma on kesakuun viimeisella viikolla, joten silloin on jo julkaistu heindkuun tarjouk-
set. Nain ollen niité ja heindkuun suurviikon vieraslahjaa on hyva kayttaa paivaamiseen.
Mikali emme saa juomapulloja paivayslahjoiksi, vieraslahja on myds hyva vaihtoehto. Sil-
loin emannalla olisi jo valmiiksi malli vieraslahjasta naytettaviksi kavereilleen, ja han saisi
nain helpommin kutsuttua paikalle vieraita. Keskustelen paivayslahjavaihtoehdoista tuk-

kumyyjamme kanssa lahempana ajankohtaa.
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Koska olemme paikalla todennakdisesti feissarityyppisesti, emme voi oikeastaan ottaa
mitaan tuotetta myyntiin suoraan paikan paalta logistisista syista. Sen sijaan asiakas voi
kylla jattaa tilauksen kuvasto- tai tarjoustuotteista, joten mukana pitaa olla tilauslomakkeita

ja kirjoitusalustoja. Kirjoitusalustan paalla on myo6s hyva tayttaa arvontalipuke.

Sunnuntaina raportoin viikon tekemiseni tiiminjohtajalleni. Myyntia minulla ei ollut, mutta
paivasin esittelyn yhden tutun luokse heindkuun ensimmaiselle viikolle. Kerron tiiminjohta-
jalle standisuunnitelman ja han pitaa sita hyvana. Kollegani ei ole viela varmistanut, paa-
semmeko tapahtumaan ja mita se maksaisi, mutta ainakin meilléa on toimintasuunnitelma

valmiina. Mikali se ei onnistu tdssa tapahtumassa, voimme menna johonkin muualle.

3.10 Seurantaviikko 21 Kirjanpito

Talla viikolla minulla ei ole sovittuja esittelyja. Minulla on tavoitteena paivata yksi uusi esit-
tely seka tehda kirjanpitoni ajantasaiseksi. Olen pyrkinyt tekemaan sen viikoittain, mutta
jotenkin se aina unohtuu. Taytyisi ottaa kirjanpidon tekeminen osaksi sunnuntaista rapor-

tointiani.

Laki arvonlisaverosta 30.12.1993/1501 mé&arittdd arvonlisdveroa suoritettavan valtiolle
liketoiminnan muodossa Suomessa tapahtuvasta tavaran ja palvelun myynnista. Lain 2
luvun 3 8 mukaan vahaisessa toiminnassa myyja ei kuitenkaan ole verovelvollinen. Va-
haiselld toiminnalla tarkoitetaan tilikauden liikevaihdon olevan enintdan 10 000 euroa.
Poikkeuksen tekee se, jos myyja on oman ilmoituksensa perusteella merkitty verovelvol-

liseksi.

Arvonlisaverovelvollinen saa itse valita, ilmoittaako tiedot kuukausittain, neljdnnesvuosit-
tain vai kerran vuodessa. Toiminnan ollessa pienta vuosi-ilmoittaminen on yleensa hel-
pointa, mutta mikali myyntia tulee vuodessa useita kymmenia tuhansia, kannattaa ilmoit-
taa tiedot useammin. Vuosi- ilmoittajana arvonlisaverot maksetaan helmikuun loppuun
mennessa ja veroilmoitus tulee olla tehtyna huhtikuun alkuun mennesséa (Verohallinto
2019). Vero- ilmoitus taytyy tehda, vaikkei olisikaan arvonlisaverovelvollinen. Tassa koh-
taa vuotta en usko oman myyntini ylittdvan 10 000 euroa, joten en ole tehnyt ilmoitusta

arvonlisaverovelvollisuudesta.

Aloitan kirjanpidon tekemisen etsiméalla kaikki tAman vuoden esittelyiden pankkipussit,
irtotilauslomakkeet, tukusta tulleet laskut ja vahennyskelpoiset kuitit. Pankkipussi tarkoit-
taa esittelyssa tayttamaani lomaketta, johon kirjataan esittelyn paivamaara, emannan tie-

dot, asiakkaiden tilauksien summat seké esittelyn kokonaissumma. Taméa lomake toimii
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emannalle kuittina ja muistilappuna, josta han nékee kunkin asiakkaan summat ja néin
hanen on helpompi keréatéa rahat. Lomake on jaljentava, jolloin konsulentille ja& oma kap-

pale kirjanpitoa varten.

Seuraavaksi etsin sahkopostistani ohjeistuksen kirjanpidon tekemiseen. Tukkumyyjamme
on tehnyt helppolukuisen word- tiedoston, jota seuraamalla kirjanpito on yksinkertaista
tehda. Tupperware vaihtoi tilausjarjestelmaa viime talvena, joten en ole viela tehnyt Kir-
janpitoa uuden ohjelman kanssa enka ndain ollen ole ihan varma, mista mikékin tieto 16y-

tyy. Kirjanpitoon on olemassa helppo lomake (Kuva 8), jonka tayttamalla saa tarvittavat
lukemat veroilmoitukselle.

VIIKKO / KUUKAUSIKIRJANPITO
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laskuista  laskuista kaytto ym nefti ym.  koulutus wikeostot pabelut 344 matkat muut muut ennakko
viikko myynti av24% av24% av24% 24% av24% av24% alv14% alv10% 5+6+7+8 km kulut ansiol vero
\ ' [l 0,00 4
|
0,00
0.00
|
0,00
0,00
1
yhleensa 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0 0,00 0,00 0,00
ALLAOLEVAT TIEDOT KOSKEVAT ALV-VELVOLLISIA
sarake 2 0.00 sarake 11 0,00 sarake 9 0,00 sarake 10 0.00

*0,1935 0,00] - (sar.11*0,1935)+(sar. 9 * 0,1228)+(sar.10*0,0009) 0,00 0,00/
(301) (307) (308)
0.00
(alv.ton myynti)

Kuva 8 Kuukausikohtainen kirjanpitolomake

Kirjanpitolomakkeeseen taytyy tayttad ainakin sarakkeet 3. Muoviostot laskusta, 4. Muut
tavaraostot laskusta, 8. Koulutus ja 14. Muut ansiot. N&aihin sarakkeisiin 10ytyy tiedot tu-
kusta tulleista laskuista. Lisaksi muut kulut lisatdan omiin sarakkeisiinsa. Esimerkiksi kuitit
esittelyyn ostetuista leivonta-aineista lisataan sarakkeeseen 9. Elintarvikeostot. Summat

laitetaan lomakkeelle aina arvonlisédverollisina.

Sain kirjanpitoni tehtya ilman suurempia ongelmia ja paatan jatkossa tehda sen useam-
min, vahintaan kerran kuukaudessa. Jalkikateen siihen kuluu enemman aikaa, kun paperit

pitda ensin jarjestelld ja muutenkaan asiat eivat enda ole tuoreessa muistissa.

Kadulla k&vellessani kirjaston tyontekija antoi minulle esitteen kesén tapahtumista Kera-

valla ja huomasin 16.6. jarjestettavat Keravan paivan markkinat. Tutustuin tapahtumaan
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tarkemmin verkossa ja l6ysin yhteystiedot mahdollisia stdndeja varten. Otin jarjestajaan
yhteytta ja sain standipaikan hankittua. limoitin standista tukkumyyjalleni, jotta h&nelld on
tiedossa, missa olemme edustettuina. Kysyin Jarvenpadssa asuvaa konsulenttikollegaa
mukaani ja ilokseni han innostui lahtemaan mukaan. Kahdestaan on aina mukavampi olla

standilla, kuin yksin.

Sunnuntaina meilla on sovittuna tiimikokous, joka kuitenkin peruuntuu tiiminjohtajamme
oltua synnyttamassa edellisytna. Kokous oli sovittu videoyhteydella pidettavaksi juurikin
tiiminjohtajan raskaudesta johtuen, joten suuria muutoksia aikatauluuni tama ei aiheutta-
nut. Paatan kayttaa kokouksesta vapaaksi jaaneen ajan paivaamiseen. Minulla on muu-
tama vanha asiakas, joille on pitényt soittaa paivayspuhelu, mutta se on vaan jaanyt. Eh-
dotan puheluissa rentoa keséesittelya puutarhassa, silla tiedan naiden asiakkaiden kaik-
kien asuvan omakotitaloissa. Saankin kolmesta puhelusta kahden kanssa sovittua esitte-

lyt kesalle, kolmas jaa viel& miettim&dan asiaa. Sovimme palaavamme asiaan syksylla.

Olen tyytyvainen tdman viikon tulokseeni. Vaikka minulla ei ollut esittely&, sain silti kaksi
uutta paivaysta. Toukokuu kokonaisuutena ei ollut myynnillisesti hyva, mutta mielestani
tein suuria harppauksia muilla osa-alueilla. Paivasin ahkerasti ja osallistuin tukun tapah-
tumiin. Muistin taas, miten kadonneen innostuksen I6ytaa helposti juurikin kokouksissa
kaymalla ja muita konsulentteja ja tiiminjohtajia tapaamalla. Lisdksi omat tietotaidot pysy-

vat ajan tasalla, kun osallistuu sdénnéllisesti tapahtumiin.
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4 Pohdinta ja paatelmat

Opinnaytety6projekti oli pitka ja yllattavan stressaava. Aloin suunnittelemaan projektin
aloittamista syksylla 2018, mutta sen aloittaminen viivastyi seuraavalle kevaalle muiden
opintojen aikataulujen vuoksi. Valitessani aihetta ajattelin paivakirjaopinnaytetyon olevan
sopiva vaihtoehto minulle sen joustavuuden takia ja toivoin opinnaytetyon tekemisen kan-
nustavan minua menestymaan Tupperwaressakin. Kavi kuitenkin vahan painvastoin. Olen
aina ajatellut Tupperwaren olevan minulle rento harrastus, mutta sen sidonnaisuus opin-
naytetyohon sai tyon valilla tuntumaan pakkopullalta. Oli pakko tehdé asioita viikoittain,
jotta opinnaytetyd edistyisi. Vasta seurantajakson loppupuolella I6ysin innon toimintaan
uudelleen, ehké osittain sen takia, etta nain opinnaytetydn lopun haamottavan. Kaiken

kaikkiaan selvisin projektista kunnialla loppuun asti ja olen tyytyvainen tulokseen.

4.1 Tavoitteiden saavuttaminen

Asetin opinnaytetydprojektin aluksi itselleni tavoitteeksi toimintani saattamisen saannol-
liseksi ja tasaiseksi. Tavoittelin sellaista esittelymaarad, jolla pystyisin elattdmaan itseni.
En saavuttanut tata tavoitetta, mutta esittelymaarani kylla kasvoi seurantajakson aikana
siitd, mita se oli ennen opinnaytetydprojektin alkua. Tavoitteeni oli pitaa esittelyita tasai-
sesti viikoittain. En aivan paassyt tdhan, vaan pidin esittelyitd keskimaaraisesti joka toinen
viikko. Kaksi esittelya siirtyi seurantajakson ajalta tulevaisuuteen. Paivasin 11 uutta esitte-

lya jakson aikana, mika on ihan hyva suoritus.

Se, etten paédssyt tavoitteeseen, johtui osittain motivaation puutteesta ja osittain myds
Siitd, etta seurantajakso oli melko lyhyt. Esittelyita on tietysti mahdollista paivata lyhyenkin
aikajakson sisalla, mutta l&htotasoni asiakaskunnan suhteen oli sen verran suppea, etta
tama oli hankalaa. Minun olisi pitdnyt hanakammin heti seurantajakson alussa lahtea
sténdeille paivaamaan, jotta olisin saavuttanut tavoitteeni. Nyt olin v&han mydhaisheran-
nainen ja innostuin standeista vasta seurantajakson lopulla. Tama ei tietenkaan ole huono
asia tulevaisuutta ajatellen, silla nyt minulla on lahitulevaisuuteen taas enemman esittelyi-
ta sovittuna, mita seurantajaksolla. Voisikin siis sanoa minun etenevan hitaasti, mutta

varmasti.

Toinen tavoitteeni liittyi rekrytointiin ja rekrytointitaitojeni parantamiseen. Tasséa koen ke-
hittyneeni seurantajakson aikana paljon. Puhuin konsulenttiudesta rohkeasti paitsi emén-
nille, myos esittelyjen ulkopuolella tapaamilleni asiakkaille. Rekrytointi ei enda ole minulle

samanlainen morko, kuin se oli aiemmin.
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Vaikken saavuttanut tavoitteitani, olen silti tyytyvainen panokseeni. Yritin parhaani ja
tsemppasin itseani vaikeilla hetkilld, enkd antanut periksi. Vaikken pitanytkaan esittelya
joka viikko, sentdan pidin esittelyita. Vaikken saanut rekryyttid, ainakin uskalsin puhua
aiheesta ihmisille. Vaikken kehittynyt maailman parhaaksi paivaajaksi, ainakin kehityin
paremmaksi mita olin aiemmin. Lisdksi sain standipaikkoja sovittua, mik& on hienoa. Ke-
sakuulle on nyt kaksi standia sovittuna ja uskon niiden menevan hyvin. Enaa minulla ei

ainakaan ole opinnaytety6ta stressitekijana.

4.2 Tulevaisuuden suunnitelmat

Opinnaytety® opetti minulle, kuinka téarkeéa rooli tavoitteilla on. Kun asettaa tavoitteita, on
jotain, mitd kohti menna ja minka takia tehda t6ita. Tavoitteiden kannattaa olla pienia ja
lyhyelle aikavalille asetettuja. Mikali tavoite on jokin isompi asia, se on hyva jakaa pie-
nempiin osioihin, jolloin tavoitteen saavuttaminen ei tunnu niin isolta urakalta. Opinnayte-
tydssa viikkokohtaiset tavoitteet helpottivat hahmottamaan kokonaisuutta ja pitdméaéan toi-
minnan monipuolisena. Jos yhdella viikolla keskittyy rekrytointiin ja seuraavalla paivaami-
seen, tekemisté ei tunnu olevan niin paljon kuin silloin, jos kaiken tekisi kerralla. My6s

lopputulos voi néin olla parempi.

Tulevaisuutta ajatellen aion jatkossa asettaa itselleni kuukausikohtaisia tavoitteita Tup-
perwaressa. Kesédkuun tavoitteeni on paivéata kahdelta jo sovitulta standiltd vahintadan 10
uutta esittelyd loppuvuodelle. Liséksi tavoittelen noudattavani kesékuun esittelyisséa 1+1
paivaystekniikkaa, eli sopimaan esittelyn yhden vieraan luokse ja lisdksi paivaamaan
emannan noin 6-12 kk padhan. Nain saan esittelykalenterini pysymaan taytena. Myynnilli-
sesti kesékuun tavoitteenani on 2000 euroa myyntia. Koska olen kesalla myds paivatdissa
ja saan siita palkkaa, aion laittaa Tupperwaresta ansaitsemani rahat saastétilille koiran

hankintaa varten.

Kuukausitavoitteen lisksi kesén tavoitteenani on ansioitua Jubileehen. Vaatimuksena
siihen on 3000 euroa ja vahintdan yksi rekryytti. Myynnin saan kasaan maaréajassa, mi-
kéli jo sovittuna olevat esittelyni pysyvat kalenterissa. Rekryytinkaan ei pitaisi olla ongel-
ma, kunhan muistan puhua asiasta aktiivisesti. Laitoin kalenteriini jokaiselle ansioitumis-
jakson viikolle pienen pinkin muistilapun muistuttamaan rekrytoinnista. Yritan kayttaa van-
haa sananlaskua "pois silmista, pois mielestd”- painvastaisesti. Kun asia on koko ajan

nakyvilla, ehka teenkin sen eteen jotain.

Tavoitteiden lisaksi opin paljon ajankaytosta. Vuorokaudessa on rajallinen maara tunteja,

mutta on itsesta kiinni, miten ne haluaa kayttaa. Opiskelun, téiden ja harrastusten yhteen-
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sovittaminen on valilla haastavaa, mutta kun kalenteri on hyvin aikataulutettu ja suunnitel-
tu, vapaa- aikaakin jaa enemman. Téallaista joustavaa konsulentin tyota tehdessé kalenteri
rajahtaa helposti késiin, jos ei etukdteen suunnittele esittelyjen ja muiden tapahtumien
ajankohtia. Lisaksi kaikki muistettavat asiat kannattaa kirjoittaa jarjestelmallisesti yloés
vaikkapa viikkokohtaisesti, jotta ne eivat aiheuta turhaa stressia takaraivossa. Kun asia on

paperilla, sen muistaa paljon helpommin.

Ajankayttoon liittyy myds toimeen tarttuminen. Opin seurantajakson aikana, ettei asioiden
tekemista kannata jahkailla ja siirtdd aina vaan tulevaisuuteen, vaan reippaasti tarttua
toimeen. Varsinkin silloin, jos on kyseessa jokin vahemman miellyttava tehtava. Kun asian

hoitaa heti alta pois, sen tekemista ei tarvitse suunnitella ja murehtia paivakausia.

Keskustelin tukkumyyjani kanssa tulevaisuudestani ja han sanoi toivovansa minun aloitta-
van uudelleen tiiminjohtajana. Edelliskerralla timinjohtajuuteni kariutui juurikin rekrytoin-
tiin. Aluksi se sujui, mutta vahan ajan paasta tuli seind vastaan ja lopulta pieni tiimini kuih-
tui olemattomiin. Tiiminjohtajana lopettaminen jai harmittamaan, mutta ajattelin jo silloin
aloittavani joskus uudelleen. Nyt, kun opinnot loppuvat, minulla olisi aikaa virittaa tiimin-
johtajuus uuteen, entistd ehompaan kukoistukseen. Ehka voisinkin ottaa loppuvuoden
tavoitteekseni tiiminjohtajana aloittamisen. Taméan tavoitteen voisin palastella kuukausi-
kohtaiseksi esimerkiksi rekrytoimalla joka kuukausi yhden uuden konsulentin, jolloin lop-

puvuodesta minulla olisi jo hyvankokoinen tiimi kasassa.
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