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Paivakirjamallisen opinnaytetyon tarkoituksena oli kehittaa juuri perustetun ryhman suunnit-
telemaa markkinatutkaa. Markkinatutkan tavoitteena on luoda alusta, josta myyntineuvotteli-
jat loytavat helposti tietoa kilpailijoista ja heidan tuotteistaan. Koronaviruksen takia opinnay-
tetyon tavoite muuttui tarkasteluksi myyntineuvottelijan kykyyn muuntautua etatoihin seka

havainnoida etatoihin liittyvia mahdollisuuksia ja haasteita.

Havainnointimenetelmana seurasin kymmenen viikon ajan omaa tyotani ja pidin asiasta paiva-
kirjaa. Viikon alussa loin selkean tavoitteen, jota tarkkailin tulevalla viikolla ja viikon lopuksi
tein pidemman viikkoanalyysin, jossa kaytin teoriaa tukena. Teorialahteina toimi e-kirjat seka
erilaiset blogitekstit myyntiin liittyen. Teorian tavoitteena oli tukea omia havaintojani seka

auttaa kehittamaan omia tyoskentelytapojani.

Paivakirjamaisen opinnaytetyon tarkeimpana havaintona huomattiin, etta omien tyoskentely-
tapojen kehittaminen paransi myyntineuvottelijan tuloksia myynnillisesti, kuin myos muiden
tilastojen osalta. Toimeksiantajayritykselle opinnaytetyo antaa ideoita, miten konttorilla voi-
taisiin jatkossa hyodyntaa etatoissa hyvaksi havaittuja tyoskentely- ja taukotapoja. Ulkoil-

massa jarjestettavat tiimipalaverit ovat yksi hyva kehitysehdotus tulevaisuuteen.

Asiasanat: Etatyo, itsensa johtaminen, vakuutusyhtio
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The purpose of this diary thesis was to develop a company’s market radar. A market radar is a
platform where sales personnel can easily find information about competitors and their prod-
ucts. Because of the corona virus the purpose of this thesis changed. The new purpose was to
observe what kinds of challenges a salesperson has in remote work and what kind of opportu-

nities it offers.

For ten weeks | followed my work and maintained a diary. In the beginning of the week | cre-
ated an objective for the week which | monitored and wrote in my diary. At the end of the
week | created a longer weekly analysis where theory was also used. E-books and blog texts
were sources. The purpose of the theory was to back up a salesperson’s writing and help to

develop the author's present work habits.

As a concrete result of this thesis, it was noticed that by developing a salesperson'’s personal
work habits in remote work the salesperson increased his financial results and also improved
other statistics. This thesis report offers the commissioning company ideas on how to utilize
work habits learned during remote work after a return to the office. For example, team

meetings can be held outdoors in the summer.

Keywords: Remote work, self-management, insurance company



Sisallys

N Lo o Ta - o | o N 6
2 Organisaation ja myyntineuvottelijan nykytilanne .......c.cccvviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeieennens 7
2.1 Tyotehtavat ja 0SaaMINEN ...iiutiiiiiiii et eeeieeeeieeeenaeeeerneeesnseeesneeennnes 7
2.2 Y Le (01 8 211 - S PP PP PPN 9
2.3 AU Lo do )= Y | BN AU IS - U [0 A PP 11
2.4 (G 10T 01T = o N 11
2.5 Opinnaytetyon tavoitleet. . oo ii i i i er e e e e 12
I - VA7 LS [ =L =Yoo (o) [0 6 D e P P PSP 13
3.1 L o T PPN 13
3.2 VITKKO 2 1etiitietietetetetertere et ententeeseeneaseaneenenneenesneeneenseneeneeneennensennss 15
3.3 L o I T PPN 18
3.4 VITKKO 4 o ntitienieietet et eet ettt e ettt eeeeeseaseaneeneaneenesneeneeneeneenseneennennennss 21
3.5 VKO 5 titiitieiee ettt et et et ee e et eeneaneeneeneaneaneaneeneeneeneeneennennennss 23
3.6 o T PPN 25
3.7 VITKKO 7 1etietietetet et et et et eneeeteateeeeeseeseaneaneaneeneeneeneenseneeneeneensensennns 28
3.8 VITKKO 8 ettt ettt ettt et e et et e e ea e e eaeaaas 31
3.9 VITKKO 9 1ititietieiet ettt et e ittt et eeteeteeseeseaneeneaneeneaneeneeneeneenseneensennennss 34
3010 VIIKKO 10t aiiiiiiiit ittt ettt ettt eeee e eeeaeeeeeanesnennennenneenennennss 38
- o] ] 18] oTo] oo | 1] - R PP PP 41
I 0 (T PP 44
L0 17 o ) N 46



1 Johdanto

Vakuutusala Suomessa on talla hetkella erittain kilpailtu. Suurimpina yhtidgina vakuutusalalla
Suomessa ovat Pohjola, LahiTapiola seka If vakuutusyhtio. Suomesta loytyy myos muita pie-
nempia yhtioita, kuten esimerkiksi Turva. Yhtiot kilpailevat toisiaan vastaan erilaisilla alen-
nuksilla, tuotteiden kattavuudella ja palvelun laadulla. Organisaatiot pyrkivat olemaan tois-
tensa edella ja kehittavat palveluitaan jatkuvasti. Nain ollen myos kilpailijoiden seurannan ja

havainnoinnin tulee olla kehittynytta vakuutusyhtioissa.

Opinnaytetyon toimeksiantajana toimii vahinkovakuutusyhtio. Yritys vakuuttaa yksityisasiak-
kaita, yritysasiakkaita seka suuryritysasiakkaita. Toimeksiantajayritys on Suomen vakuutus-
alan isoimpia yrityksia. Opinnaytetyon tarkoituksena on tarjota tyonantajalle kehittyneem-

man tyokalun, joka tukee etenkin myyntineuvottelijoiden tyota.

Olen toiminut vakuutusyhtiossa myyntineuvottelijana 2,5 vuotta. Tarkein tehtavani myynti-
neuvottelijana on lisamyynnin tekeminen yksityisasiakaspuolella. Muita tyotehtavia minulla on
lahitukena toimiminen, jossa opastan uusia tyontekijoita. Toimin myos kilpailijahavaintoryh-
massa, jonka tavoitteena on luoda asiakasneuvojille ja myyntineuvottelijoille alusta, josta

loytyy helposti ajankohtaista tietoa kilpailijoiden tuotteista.

Tavoitteena tulevan seurannan osalta on kehittaa markkinatutkaa seka tarkastella omaa tyo-
tani laajemmin. Kaytan aikaa tahan 10 viikkoa aloittaen 10.2. ja lopettaen paasiaisviikon jal-
keen 19.4. Tarkkaa aikataulua minulla ei viikoittaiselle tyolle ole, mutta ajatuksena on, etta
viikon alussa kerron viikon tavoitteet ja raportoin paivittain lyhyesti ja viikon lopuksi pidem-

man analyysin aiheesta.



2  Organisaation ja myyntineuvottelijan nykytilanne

2.1 Tyotehtavat ja osaaminen

Tarkein tyotehtavani on proaktiivinen lisamyynti asiakkaillemme. Olemme yhteydessa puheli-
mitse asiakkaisiimme, jotka ovat tulleet meille asiakkaaksi esimerkiksi verkkokaupan tai auto-
lilkkkeen kautta. Kontaktoimme myos muita olemassa olevia asiakkaita esimerkiksi tilanteissa,
joissa asiakas on muuttanut maistraatin tietojen mukaan tai heihin ei ole oltu yhteydessa pit-
kaan aikaan. Tarkistamme puheluissa, onko asiakkailla tullut kysymyksia tai muutoksia ela-
mantilanteeseen ja ovatko vakuutukset oikeanlaisia hanelle. Kaymme lapi myos muut asiak-

kuuteen liittyvat asiat, kuten esimerkiksi laskutuksen ja markkinointipostin.

Lisamyynnin tekeminen on siis tarkein osa paivittaista tyotani. Ensimmainen kontakti asiak-
kaaseen tulee buukkipuhelun kautta. Taman puhelun tarkoituksena saada rakennettua asiak-
kaaseen luottamus seka sopia hanen kanssaan uusi aika, jolloin asiakkaan vakuutusturva saa-
taisiin rauhassa kaytya lapi. Tassa puhelussa on hyva saada kerattya perustietoja asiakkaasta.
Naita ovat esimerkiksi keita perheeseen kuuluu tai mita muita vakuutuksia asiakkaalla talla
hetkella on. Tykkaan itse sopia asiakkaan kanssa tarkan ajan, jotta vastausprosentti olisi

hyva.

Seuraavassa puhelussa, kartoitamme asiakkaan elamantilannetta ja nykyista vakuutusturvaa.
Kartoituspuhelun tarkoituksena on avoimia kysymyksia kayttamalla hahmottaa asiakkaan ela-
mantilanne ja tata kautta tarjota hanelle oikeanlaista vakuutusturvaa. Keskustelun aikana mi-
nulla on tarjoussovellus auki, johon saan samalla lisattya tarvittavia tietoja. Puhelun paat-
teeksi on aina hyva kysya kauppaa, mutta isojen pakettien kohdalla sovimme tarkan ajan,

milloin kontaktoin asiakasta seuraavan kerran.

Kaupanpaattamispuhelun tarkoituksena on saattaa kauppa maaliin. Kartoituspuhelun aikana
keratyt havainnot asiakkaan kommenteista tulevat usein tassa kohtaa hyodylliseksi, jos asia-
kas esimerkiksi vetoaa vakuutuksen hintaan. Tassa kohtaa on hyva muistuttaa asiakasta, etta
viime keskustelun perusteella nait taman turvan tarkeana ja se puuttuu sinulta talla hetkella.
Kaupanpaattamispuheluissa voidaan paatya kokonaispaketin siirtamiseen tai esimerkiksi vain

muutaman vakuutuksen siirtamiseen meille.

Ylla on kuvattuna perinteinen asiakaspolku. On hyva kuitenkin tiedostaa, etta joidenkin asiak-
kaiden kanssa tuo polku voidaan myos yhden puhelun aikana kayda kokonaan lavitse. Naita

ovat yleisesti ottaen yhden tai kahden vakuutusturvan keskustelut.



Normaali tyopaivani ja viikkoni rakentuu buukkipuheluihin seka niista tuleviin kartoitus- ja
kaupanpaattamispuheluihin. Yleisesti ottaen alkuviikolla vastailen asiakkaiden sahkoposteihin
seka hoidan edellisen viikon asiakkuudet loppuun. Usein myos alkuviikosta asiakaskontakteja
tulee maarallisesti enemman, koska mita pidemmalle viikko menee, sita pidemmiksi puhelut
yleensa venyvat. Tahan syyna on kartoitus- ja kaupanpaattamispuhelut, jotka keskittyvat ylei-
sesti ottaen viikon loppupuolelle. Normaalisti minulla kuuluu viikkoon myos tiimin kanssa
muutama palaveri, jossa kaymme edellisen viikon onnistujia lavitse, seka perjantaisin jarjes-
tettava tiimipalaveri, jossa kaydaan isoimmat asiat lavitse. Naita voivat olla esimerkiksi tule-

vat uudistukset tai yhteiset koulutustapahtumat.

Tyotehtavani ovat 2,5 vuoden aikana pysyneet melko lailla samoina. Ensimmaiset 3 kuukautta
olivat minulla perehdytysta, jossa harjoittelimme niin asiakaspalvelupuolen toita, kuin myos
nykyista myyntineuvottelijan tyota. Erilaiset luottamustehtavat kokemuksen karttuessa tuovat
mielekkyytta tyohon ja motivoivat itseani kehittymaan nykyisessa tyossani. Naita luottamus-
tehtavia ovat muun muassa lahitukena toimiminen uusille tyontekijoille seka erilaisiin kehitys-
ryhmiin osallistuminen. Tasta esimerkkina on juuri opinnaytetyossa kasiteltava markkinatut-

kan kehittaminen.

Myyntityo on jatkuvaa itsensa kehittamista ja tata teemme tyossamme jatkuvasti. Erilaiset
koulutukset ja lahiesimiehen valmennukset ovat isossa osassa kehittymisessa. Niista on pyritty
tekemaan mahdollisimman yksiloityja, jolloin jokainen tyontekija pystyy parhaiten vaikutta-
maan omaan kehittymiseen. Naita asioita seuraamme myos kuukausittain esimiehen kanssa
kaytavassa statuskeskustelussa. Myos uusien tyokalujen kehittaminen mm. (kilpailijahavainto-

ryhma) tukee tata kehitysta.

Jokainen myyja on erilainen, eika heita voi laittaa samaan muottiin, vaan jokaisella on omat
vahvuusalueensa, joita voi hyodyntaa asiakkaiden kohtaamisessa. Suurin osa tyoajasta menee
keskustellessa asiakkaiden kanssa puhelimessa, joten sosiaaliset taidot korostuvat eritoten.
Myyjan tulee saada luotua asiakkaaseen luottamus puhelimen valityksella olemalla lasna seka
olemalla kiinnostunut asiakkaasta. Mukautuminen erilaisiin ihmisiin ja elamantilanteisiin on

myos tarkeassa osassa tyota tehdessa.

Kaytamme tyossamme erilaisia jarjestelmia, joten myos niiden hallitseminen on erittain tar-
keaa, koska ne ovat kaytossa melkein aina samaan aikaan, kun keskustelemme asiakkaiden
kanssa. Tarkeimpina tyokaluina tyossamme on vakuutusten laskemiseen kaytettava jarjes-
telma. Sen kautta saamme laskettua asiakkaalle vakuutusehdotuksen, jonka sitten lahetamme
hanelle. Jarjestelma antaa meille melko vapaat kadet tarjousta laskiessa. Toinen tarkea jar-
jestelma asiakaskontakteissa on asiakkuudenhallinta, jonka avulla naemme nykyisen sopimuk-
sen seka asiakkaan tiedot. Naita tietoja on hyva hyodyntaa esimerkiksi, kun tunnistamme

asiakasta puhelun alussa.



Vaikka olen kehittynyt paljon reilun kahden vuoden aikana tyossani, niin tuntuu, etta minulla
on edelleen paljon kehitettavaa ja opittavaa. Erityisesti asiakkaan oivalluttamisessa seka tar-

peen luomisessa monissa kontakteissa huomaan paljon kehitysvaraa.

Olen omassa tyossani sisaistanyt jo monet asiat seka huomannut paljon kehitysta esimerkiksi
kauppojen paattamisessa. Olen oppinut herattamaan asiakkaiden kiinnostuksen seka kartoit-
tamaan heidan nykyista elamantilannettaan kattavasti. Etenkin omaisuuden vakuuttamisessa
pystyn hyvin perustelemaan tietyn turvan tarpeen, kun sita tarjoan asiakkaalle. Pystyn myos
muokkaamaan omaa tyyliani asiakkaiden mukaan ja tata kautta viemaan keskustelua eteen-
pain. Tykkaan tutustua uusiin ihmisiin ja se on minun suurin vahvuuteni myyjana. Puheluissani
usein valittyy aito kiinnostus asiakasta kohtaan. Esimieheni on myos todennut, etta aidosti
kuuntelen asiakasta ja osaan ottaa asiakkaan mainitsemia asioita esille myohemmin keskuste-
lussa. Uskon, etta myos asiakkaat huomaavat taman ja sen kautta luottamus meidan valil-

lamme rakentuu puhelun edetessa.

Olen pienesta pitaen urheillut ja oppinut sita kautta hyva henkisen kilpailuvietin, joka ajaa
minua myos tyoelamassa koko ajan eteenpain. Halu kehittya ja olla parempi myyja on suuri,
joka nakyy tyossani haluna ottaa vastaan mahdollisimman paljon uutta oppia seka kokeilla
niita kaytannon tyossani. Tulevaisuutta ajatellen minulla on suuri halu edeta nykyisessa fir-

massa, mutta tiedostan, etta se vaatii viela paljon kehitysta nykyisessa toimenkuvassa.

2.2 Sidosryhmat

Sisaisista sidosryhmista tarkeimpina naen muut myyntitiimit seka tuoteryhmat. Vaikka kilpai-
lemme myos tiimien kesken tyossa, niin jaamme myos paljon tietoa ja taitoa keskenamme
tyopaivan aikana. Heidan kauttaan saa myos hyvia huomioita erilaisista kampanjoista ja ta-
voista toimia asiakkaiden kanssa. Tata tukevat myos yhteiset palaverit myyntitiimien kanssa.
Tuoteryhmat kehittavat tuotteitamme ja osaavat myos antaa vinkkeja myyntineuvotteluihin.
He myos tekevat kilpailijavertailua, joka tukee tyotamme. Vakuutustuen kanssa viestitte-
lemme viikoittain. He osaavat neuvoa vaikeimmissa asioissa seka tehda isompia muutoksia las-

kutukseen tarpeen vaatiessa. Tassa kuvattuna alla kuviossa 1 sisaiset sidosryhmat.
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Vakuutustuki CRM

Kuvio 1: Sisaiset sidosryhmat

Ulkoiset sidosryhmat keskittyvat tyossamme pitkalti myyntiin ja liideihin. Autoliikkeiden ja
katsastuskonttorien kautta saamme tuotettua paljon lisamyyntia erilaisten keskittamisetujen
kautta. Ammattiliittojen kautta saamme paljon liideja, joista on mahdollisuus saada isojakin
kokonaisuuksia meille. Asiakkaiden tiedot tulevat meille asiakashallintaan, jonka kautta kam-
panja muodostuu. Taman jalkeen soittokoneemme soittaa asiakkaita lavitse ja yhdistaa va-

paalle myyntineuvottelijalle.

Tarkeita ulkoisia sidosryhmia yritykselle ovat myos muut vakuutusyhtiot seka asiakkaat. Toiset
vakuutusyhtiot ja asiakkaiden toiminta seka reagointi markkinoilla vaikuttavat myos meidan
tapaamme toimia seka ajavat organisaatiota kehittamaan omia tuotteitaan ja toimintatapo-

jaan. Ulkoiset sidosryhmat kuvattu alla kuviossa 2.
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Ulkoiset
sidosryhmat

Muut
vakuutusyhtiot

Autoliikkeet Trafi Katsastusasemat Ammattiliitot

Kuvio 2: Ulkoiset sidosryhmat

2.3 Vuorovaikutustaidot

Vuorovaikutustaidot ovat myyntityossa erittain tarkeita niin tiimin kuin myos asiakkaiden ja
muiden sidosryhmien kanssa. Tyokaverit ja asiakkaat, ovat kaikki erilaisia henkiloita, joiden
luottamus tulee ansaita vuorovaikutustaidoilla. Tyokaverien kanssa vuorovaikutusta tapahtuu
paivittain. Tiimin yleinen ilmapiiri on tarkea, koska mielestani myynti on osittain myos fiilis-
pohjaista tyota. Kun ymparillasi on hyva henki, niin myos tyonteko on mukavampaa ja sita
kautta juttu luistaa asiakkaan kanssa paremmin. Toinen tarkea asia on uskallus pyytaa apua

tiimikavereilta seka myos itse osata neuvoa tarpeen vaatiessa muita.

Tyopaiva kuluu paaasiassa asiakkaiden kanssa keskustellessa, missa vuorovaikutustaidot nou-
sevat erittain isoon osaan. Tilanteen hahmottaminen ja omien sanavalintojen muokkaaminen
juuri oikeanlaiseksi pienessa hetkessa vaativat paljon harjoittelua. Keskustelun tulisi olla

myynnissa luonnollista eika vain tuote-esittelya.

2.4 Kehittaminen
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Myyjana minulla on jatkuvasti tavoitteena kehittya paremmaksi ja meilla on esimieheni
kanssa sovittuna selkea polku, jota yhdessa seuraamme. Tavoitteenamme on talla hetkella
valmennusten kautta vahentaa ns. hukkapuhelujen maaraa eli saisin heratettya useamman

asiakkaan kiinnostuksen vakuutuksiin.

Talla hetkella minulla ei ole muita isompia projekteja kaynnissa, paitsi kilpailijahavaintoryh-
man kanssa tehtava markkinatutka. Tahan projektiin on valittu yrityksen lisamyyntitiimeista
edustaja, jonka tehtavana on olla kehittamassa tutkaa seka toimimaan oman tiimin ja kilpaili-

jahavaintoryhman valissa linkkina.

Talla hetkella markkinatutkan osalta tilanne on, etta keraamme tiimeittain havaintoja viikoit-
tain ylos ja esimiehemme lahettaa ne eteenpain. Loppuviikosta saamme paivitetyn excel -tau-
lukon, jossa nama havainnot ovat tiivistetysti kerrottuna. Tassa kohtaa emme ole tarkemmin

maaritelleet minkalaisia havaintoja olisi tarkoitus kerata.

Ryhma on perustettu pohtimaan juuri naita asioita. Olemme onnistuneet jo luomaan Viima ni-
miseen sovellukseen alustan, johon naita havaintoja myyntineuvottelijat ja asiakaspalvelijat
voivat lisata. Eri vakuutusyhtiot nakyvat sovelluksessa eri vareilla, jotta huomiot nakyisivat
meille helpommin. Tutkan tavoitteena on helpottaa myyntineuvottelijoiden tyota esimerkiksi
kilpailutilanteissa toista vakuutusyhtiota vastaan. Pyrimme ryhman kanssa pohtimaan selkeita

suuntaviivoja, jotta sovellusta olisi mahdollisimman helppo kayttaa.

Taman kymmenen viikon aikana tavoitteena on loytaa erilaisia suuntaviivoja markkinatutkalle
seka pohtia myos minkalaisia muita hyotyja talla sovelluksella voisi olla tulevaisuudessa orga-

nisaation tyontekijoille.

2.5 Opinnaytetyon tavoitteet

Tavoitteenani opinnaytetyon aikana on kehittaa markkinatutkaa, jotta siita tulisi hyva tyokalu
tukemaan myyntineuvottelijoiden tyota. Markkinatutka on vasta alkuvaiheessa, joten erilais-
ten suuntaviivojen vetaminen taman opinnaytetyon avulla helpottaisi ryhman toimintaa seka
toisi toimeksiantajayritykselle lisaideoita markkinatutkan hyodyntamiseen. Markkinatutkaa en
kuitenkaan paivittain kehita ja pohdi, joten pyrin tassa opinnaytetyossa tutkimaan nykyisia
tyoskentelytapojani ja pohtimaan niiden muokkaamista seka raportoida niiden vaikutuksista

omaan tyoskentelyyni.
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3 Paivakirjaraportointi

3.1 Viikko 1

Aloitan viikkoraportoinnin yhdesta tarkeimmasta myyjan taidosta eli mielenkiinnon herattami-
sesta ja puhelun aloituksesta. Tama valinta osuu hyvin myos omaan viikkorytmiini, koska olin
sairauslomalla melkein koko viikon, joten oma kalenterini oli melko tyhjana tulevalle viikolle.
Soitamme yleensa asiakkaillemme yllattaen ja puhelun ensimmaiset 10 sekuntia ovat erityisen
tarkeita. Soiton syyn tarkoitus ja asiakkaan sitouttaminen seuraavaan puheluun on ensi arvoi-
sen tarkeaa. Huomioin talla viikolla myos yhta paivakirjaopinnaytetyoni aihetta eli markkina-

tutkaa hieman palaverin muodossa.

10.2. Maanantai

Tama maanantai oli erilainen yleiseen viikkorytmiini verrattuna. Viime viikon sairastelu vai-
kutti kalenteriini seka koulun esittelyseminaari hieman lyhensi tyopaivaa. Maanantai on usein
itsella taynna kaupan paattamispuheluita seka viikonlopun aikana tulleisiin viesteihin vastaa-
mista. Tavoitteena on saada paatettya edellisen viikon tyot ja kaynnistaa viikko hyvalla myyn-
nilla. Maanantaihin sisaltyi paljon asiakkaiden kysymyksiin vastailua seka laskujen korjaa-

mista, koska edellisella viikolla oli tullut saatettua paljon vakuutuksia voimaan.

11.2. Tiistai

Pyrin usein buukkaamaan edeltavalla viikolla tiistaille paljon kartoituspuheluita. Talla viikolla
nain ei ollut vaan kalenterini oli tyhja, joten paiva meni paljolti buukkaamiseen. Sainkin so-
vittua paljon kartoituspuheluita seuraavalle parille paivalle. Asetin itselleni sovitut buukit

ylos ja seuraan viikon loppuun asti, kuinka hyvin sain mielenkiinnon heratettya.

12.2. Keskiviikko

Tanaan meilla on markkinatutkan palaveri muiden projektissa mukana olevien kanssa. Valmis-
tauduin palaveriin tiedustelemalla omasta tiimistani mielipiteita ja palautteita, miten he ovat

kokeneet markkinatutkan ja onko heilla tullut ideoita tai ajatuksia. Palaveri kaytiin Microsoft
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Teams nimisen sovelluksen valityksella. Espoon puolelta meita osallistui kolme henkiloa

omilta koneiltaan ja Turun paassa oli seitseman henkiloa kokoushuoneessa mukana.

Palaverissa kavimme lapi meidan omia tuntemuksiamme markkinatutka-alustasta seka minka-
laisia haasteita olimme mahdollisesti havainneet. Pohdimme muun muassa eri huomioiden

kommentointia ja miten saisimme paremmin nostettua tarkeita ajatuksia ylos alustalla.

13.2. Torstai

Yleisesti torstait ovat monipuolisia paivia erilaisten puheluiden valilla. Kartoituspuheluita al-
kuviikosta tulleista buukeista, kaupan paattamispuheluita seka hieman jo valmistautumista
seuraavaan viikkoon buukkausten kanssa. Tietylla tapaa nama ovat erittain mukavia, mutta

samalla myos haastavia, koska erilaisten puhelutyyppien kanssa pallottelu vaatii harjoittelua.

Alkuviikosta saatujen buukkausten osumisprosentti oli hyva, joten paatin kuunnella hieman

naita ja tehda havaintoja, joita nostan tulevassa viikkoanalyysissa enemman ylos.

14.2. Perjantai

Perjantait kaynnistyvat meilla aina tiimipalaverilla tai sitten noin tunnin itseopiskelulla.
Kaymme palaverissa lapi viikolla esiin nousseita aiheita seka keskustelemme tulevista vii-
koista. Naissa palavereissa, myos erilaiset luottamushenkilot tuovat terveisia ja nostoja
muulle tiimille. Esimerkiksi itse nostan esiin markkinatutkan kautta tulleita hyvia vinkkeja.
Tiimipalaveri on myos hyva paikka tuoda omia nostoja ja mielipiteita esiin ja keskustella

niista tiimina.

Tama paiva oli muuten melko erilainen normaaliin perjantaihin verrattuna hyvin menneen
tammikuun takia. Tiimimme oli myyntitiimeista tehnyt parhaan tuloksen tammikuussa ja pal-
kintona oli pidempi lounas yrityksen tarjoamana seka pari tuntia palkallista vapaata. Tallaiset
pienet palkitsemiset ja huomioinnit ovat tarkea osa myyntityota. Ne motivoivat myyjia teke-

maan parempaa tulosta seka kehittamaan itseaan.

Viikkoanalyysi

Viikon teemana oli siis puheluiden aloittaminen ja mielenkiinnon herattaminen. Paivakirja-

opinnaytetyo oli hyva aloittaa juuri talla viikolla, koska edella mainittu asia on tarkea osa
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myyntityota ja itsella oli kalenteri sen verran tyhja. Ilman mielenkiinnon herattamista on

myos erittain vaikea tehda tulosta.

Meilla on hyvin korostettu erilaisissa koulutuksissa ja valmennuksissa sita, etta luokaa aloituk-
sistanne itsenne nakoisia. Omana tavoitteenani on ollut luoda puhelun aloituksesta mahdolli-
simman rento seka selkea. Tavoitteenani on myyda itseni puhelun alussa, jonka jalkeen asiak-
kaiden kanssa kaytava keskustelu on henkilokohtaisempaa. ‘’Hyvassa aloituksessa saa olla
luova. 99% asiakkaista ei kuitenkaan muista mita hanelle sanoit, mutta hyva fiilis jaa alitajun-
taan.’’ (Luukkanen, 2016.)

Totta kai puhelu muokkaantuu aina hieman siita, minkalainen ihminen on luurin toisessa
paassa, mutta ensimmaiset kymmenen sekuntia ratkaisevat paljon, jotta asiakas jaa kuuntele-
maan myos asiasi. ‘’Hyvaan myyntipuheluun ei ole yhta ainoaa reseptia vaan jokainen yritys
on tapauskohtainen, ja niille on luotava oma tarina ja myyntikasikirjoitus. Myyjan rauhalli-
suus, selkea ulosanti ja asiallinen kaytos tekevat kohtaamisesta miellyttavan seka antavat
mahdollisuuden asiakkuuden rakentamiseen.’’ (Moisio, 2011.) Oman itsensa esille tuomisen
lisaksi etenkin selkea ulosanti on puheluiden aloituksessa tarkeaa. Syy miksi soitat ja sita
kautta asiakkaan kuuntelu ovat isossa roolissa tulevaisuutta ajatellen. Jokainen soitettava
asiakas ei ole potentiaalinen asiakas. Tama voi johtua kampanjasta tai asiakkaan nykytilan-
teesta. Taman vuoksi on tarkea kuunnella asiakasta seka tunnistaa myos nama ns. turhat kon-
taktit. Vakisin buukkaaminen johtaa turhiin kontakteihin, jotka vievat niin myyjan aikaa, kuin

myos jattaa asiakkaalle negatiivisen kuvan yrityksesta.

Kuluneella viikolla onnistuin hyvin puheluiden aloituksissa, ja sita kautta tuli paljon hyvia
buukkeja. Kuunnellessani viikolla suoritettuja puheluita niin monissa nousi esille selkea ulos-
anti seka oman iloisen persoonani esille tuominen. Tata kautta paasin luomaan luottamusta
asiakkaaseen ja sitoutettua hanet tulevaan kartoituspuheluun. Havaitsin myos, etta sain poi-
mittua puhelun aloituksen jalkeen tarkeita pointteja, joita pystyin hyodyntamaan tulevissa

kartoituksissa.

Markkinatutkan osalta saimme talla viikolla hyvaa palautetta seka ideoita, joiden avulla lah-
demme tuota kehittamaan eteenpain. Markkinatutka on viela alkuvaiheessa, mutta toivotta-
vasti taman kymmenen viikon aikana onnistumme sita viemaan selkeasti eteenpain ja saamme

seurata sen edistymista tulevina viikkoina enemman ja konkreettisemmin.

3.2 Viikko 2
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Toisella viikolla on tarkoitus keskittya tarkemmin markkinatutkaan seka miten kilpailijaha-
vainnointi nykyisin yrityksessamme toimii ja minkalaisia kehitysaskelia se on ottanut oman
tyourani aikana. Ideana ei ole tarkastella kilpailijoiden markkinakanavissa pyorivia mainoksia
ja kampanjoita vaan minkalaisia havaintoja myyntineuvottelijat seka asiakaspalvelijat saavat

ollessaan asiakasrajapinnassa.

17.2. Maanantai

Edellinen viikko oli ollut hieman haastava myynnillisesti, mutta olin kuitenkin onnistunut

myyntineuvotteluiden sopimisessa hyvin. Maanantai olikin kiireinen monien myyntineuvotte-
luiden seka sahkopostien kanssa. Sain myos erittain hyvaa tietoa kilpailevasta yhtiosta asiak-
kaaltani, joka siirtyikin meille arvopohjaan perustuen. Tapahtumassa oli kyse metsastajaseu-
ran jarjestamasta kilpailusta, jossa jaettiin pisteita eri elainten tapon yhteydessa. Vakuutus-

yhtio teki seuran kanssa yhteistyota ja tama nousi esiin sosiaalisessa mediassa.

18.2. Tiistai

Tiistaina keskityin enemman markkinatutkan ideoimiseen seka kehittamiseen yhdessa toisten
myyntineuvottelijoiden kanssa. Kavimme Skypen valityksella lapi nykyista pohjaa, jonne muut
myyntineuvottelijat ja asiakaspalvelijat voivat havaintoja lisata. Yritimme pohtia, miten sai-
simme karsittua alustalta pois epaolennaisen informaation, kuten esimerkiksi, etta havisimme
autovakuutuksessa 500€. Pohdimme myos palaverissa pitaisiko markkinatutkan alustalle lisata
alue, josta myyntineuvottelijat ja asiakaspalvelijat loytaisivat helposti kilpailijavertailut tii-

vistetysti.

19.2. Keskiviikko

Keskiviikkona paasin keskittymaan jalleen enemman myyntityohon, ja minulla olikin paljon
kaupan paattamispuheluita seka myyntineuvotteluita sovittuina. Tasta tuli myos viikon paras

myyntipaiva euromaaraisesti.

20.2. Torstai

Torstain piti olla aivan tavallinen tyopaiva sisaltaen jo seuraavalle viikolle myyntineuvottelui-

den varaamista, mutta yllattava palaveri puolilta paivin muutti asiaa. Loppu paiva menikin
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hieman ihmetellessa asioita. Palaverin aiheena oli muutokset Espoon puolen myyntitiimeissa.
Yksi esimies palaa takaisin aitiyslomalta ja taman seurauksena on paadytty siihen, etta jokai-

sen tiimin esimies vaihtuu. Esimiehen sijaisena ollut henkilo siirtyy samalla toisiin tehtaviin.

21.2. Perjantai

Minulla ei perjantaille ollut sovittuna oikein myyntineuvotteluita. Aamusta meilla oli itseopis-
kelua aikuisten hoitokuluvakuutuksiin liittyen. Muuten keskityin sopimaan myyntineuvotteluita
tulevalle viikolla, mutta tama ei kuitenkaan hirvean hyvin sujunut. Kauppaa tuli kuitenkin
suoraan puheluista hyva maara, joten viikosta jai hyva maku suuhun. Kerasin myos tiimimme
mielipiteita markkinatutkaan liittyen. Vaikka alusta on pyritty pitamaan mahdollisimman yk-

sinkertaisena niin tieto, kuitenkin tuntuu hieman viela hukkuvan sinne.

Viikkoanalyysi

Taman viikon tavoitteena oli syventya enemman markkinatutkaan, mutta loppuviikon aikana
tullut palaveri sekoitti aikatauluja jonkin verran, enka paassyt uppoutumaan suunnitellulla ta-
valla markkinatutkaan. Pyrin tassa viikkoanalyysissa avaamaan enemman taustoja markkina-

tutkaan liittyen ja minkalaisella suunnitelmalla lahdemme tuota rakentamaan.

Tahan asti olemme keranneet havaintoja tiimeittain organisaation yhteiseen Excel tauluk-
koon, joka on ollut erittain sekava. Sinne tuli paljon esimerkiksi havaintoja, joissa todetaan
vain, etta havisimme auton vakuutuksessa x maara euroja. Saimme kerran viikossa sahkopos-
tiin Excel taulukon, jossa nama havainnot olivat. Hintamaaraiset tappiot esimerkiksi autoissa
eivat juurikaan auta meita myyntitilanteissa, koska emme myyntineuvottelijoina pysty hin-

taan vaikuttamaan.

Tama epamaarainen tapa ei tukenut myyntineuvottelijoiden tyota ja sen takia yrityksessa
paatettiin kaynnistaa projekti, jonka tarkoituksena on kehittaa kilpailijahavaintoihin liittyva
tutka, joka auttaa myyntineuvottelijoiden tyota. Tavoitteena on siis luoda selkea alusta,
jonne saataisiin helposti kerattya myyntia tukevaa tietoa kilpailijoista. Selkea esimerkki tam-

moisesta on kilpailijoiden erilainen omavastuu tuotteessa tai pitkat jonot korvauspuolella.

Yrityksessa perustettiin tahan liittyen ryhma, joka kasattiin ottamalla jokaisesta myyntitii-
mista yksi myyntineuvottelija mukaan. Loimme Teams ryhman, jossa keskustelemme ja
jaamme ideoita. Meilla on myos saannollisesti palavereita, joissa pyrimme nostamaan tarkeita

asioita esiin.
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Jokin aika sitten organisaatiossa jaettiin esimiehille erilaisia vastuualueita, joihin he alkavat
jatkossa omien tiimien lisaksi keskittymaan. Viestintaan keskittyneet esimiehet paattivat,
etta tallainen hanke olisi hyodyllinen meille myyntineuvottelijoille ja he alkoivatkin taman
perusteella kasaamaan ryhmaa kasaan. Alustava ryhma saatiin nopeasti luotua ja alustana
hyodynnetaan samaa alustaa mika meilla on kaytossa kehitysehdotusten kanssa eli Viima.

Tama alusta on yksinkertainen ja helposti muokattavissa.

Tassa projektissa projektiryhma perustuu siis projektin vetajiin eli meidan esimiehiimme ja
meihin myyntineuvottelijoihin projektin jasenina. Mantyneva toteaa kirjassaan, etta ryhmaan
osallistuvat kaipaavat sitouttamista projektiin, jotta he toimisivat motivoituneesti tavoittei-
den saavuttamiseksi. (Mantyneva, 2016.) Projektinvetajat kertoivat minkalaista hyotya pro-

jekti tuo meille myyntineuvottelijoille ja taman takia erillista motivointia ei tarvittu.

3.3 Viikko 3

Taman viikon teemana keskityn oman tyoni tarkkailuun seka miten talla hetkella aikataulutan
paiviani. Viime viikolla julkaistujen muutosten takia markkinatutkan kehittaminen oli taman
viikon jaissa. Olen huomannut, etta oman tyon johtaminen ja etenkin aikatauluttaminen
paiva- ja viikkotasolla ovat erittain tarkeassa roolissa. Tuleva esimiehen vaihtuminen vaikut-
taa myos oman tyoni johtamiseen, koska han ei ole tehnyt toita puoleentoista vuoteen ja nain
ollen on varmasti tulevina viikkoina paljon perehdytyksessa uusien tyovalineiden ja tapojen

kanssa.

24.2. Maanantai

Viikko alkoi kiireellisesti, kun omien menojen takia jouduin vaihtamaan tyovuoroni iltavuo-
roon ja nain ollen siirtamaan ennalta sovittuja myyntineuvotteluita. Viikonlopun aikana oli
tullut muutamia tarkentavia kysymyksia asiakkailta seka muutama vakuutusehdotuksen hyvak-
syminen. Tyovuoron muutos vaikutti hieman suunniteltuun kalenteriini, jonka pyrin pitamaan
viikoittain samanlaisena tyovuorojen osalta. Alkuviikosta tavoitteena on hoitaa iltatunnit alta
pois, mika tarkoittaa meilla kahta tuntia kello seitsemantoista jalkeen. Tuo alkuillan tunti on
erittain hyvaa aikaa sopia myyntineuvotteluita ja nyt jouduin kalenteriani uudelleen jarjeste-

lemaan tiistain osalta jo maanantaina.
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25.2. Tiistai

Paiva oli kalenterin osalta melko tyhja ja paasin keskittymaan enemman oman tyoni tarkaste-
luun menneen kuukauden osalta seka sopimaan myyntineuvotteluita. Tarkastelen omaa tyo-
tani Excel -taulukon avulla, johon kerailen parin viikon valein myyntiraportistamme myytyja
tuotteita seka euromaaria. Naiden havaintojen pohjalta naen helposti mita vakuutuslajeja
saan myytya ja mitka tuotteet eivat itselle mene kaupaksi. Taman kautta on hyva suunnitella
tulevia valmennuksia. Raportilta naemme myos mahdolliset asiakaspalautteet, tarjotut vakuu-
tukset seka puheaikaprosentin, joka mittaa aktiivisuuttani tyopaivan aikana. Puheaikapro-
sentti kertyy siita ajasta, jonka olen valmistilassa odottamassa puhelua seka asiakkaan kanssa
puhelimessa vietetysta ajasta. Yleisesti teen taman vasta kuun vaihduttua, jonka jalkeen tut-

kimme sita tarkemmin esimiehen kanssa.

26.2. Keskiviikko

Loppukuusta on tarkea saada sovittua myyntineuvotteluita kuun alkuun seka laskettua vakuu-
tusehdotuksia asiakkaalle. Keskiviikko on hyva paiva sopia uusia myyntineuvotteluita asiakkai-
den kanssa, koska meilla on silloin myyntitiimien kanssa yhteisesti sovittu ‘’soittokone-
boosti’’. Tama on tunnin mittainen rypistys, jossa keskitymme kaikkia pelkastaan varaamaan
myyntineuvotteluita itsellemme. Tama onnistui itselta hyvin ja ensi kuun alku nayttaa talla

hetkella melko taydelta jo valmiiksi kalenterin osalta.

27.2. Torstai

Tama paiva oli itselleni myynnillisesti talla viikolle se paiva, jolloin oli suurimmat potentiaalit
tehda paljon kauppaa. Olin sopinut muutaman ison kaupan paattamispuhelun ja pyrkinyt rau-
hoittamaan paivan muuten itselle rennoksi. Tavoitteenani naina paivina on jattaa puolituntia
ennen soittoa vapaaksi seka tuleva tunti puhelun peraan. Nain saan rauhassa valmistautua pu-
heluun, soitan varmasti sovittuun aikaan, enka kiirehdi puhelun aikana tuijottaen kalenteria

ja seuraavaa sovittua soittoa.

28.2. Perjantai

Aamu alkoi perinteisesti tiimipalaverilla. Tiimipalaverin aiheena oli maaliskuussa tulevat uu-
distukset eri vakuutuslajeihin. Kavimme niita lapi, esittamalla pareittain eri muutoksia muulle

tiimille. Muuten palaverissa muisteltiin viimeista kahta vuotta ja hieman herkuteltiin, koska
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tama oli esimiehemme viimeinen palaveri tassa tiimissa. Tunnelma oli hieman haikea, koska
olimme esimiehen kanssa parin vuoden aikana onnistuneet parantamaan tiimimme myyntia
paljon. Olin myos itse haikeana tulevasta muutoksesta, koska meilla oli esimiehen kanssa hyva
yhteisymmarrys. Muuten paiva kului normaalisti paattaen myyntineuvotteluita ja valmistautu-

malla tulevaan viikkoon ja muutoksiin tiimissa.

Viikkoanalyysi

Taman viikon aiheena oli itseni johtaminen seka se, miten paivien aikatauluttaminen ja suun-
nittelu auttavat viemaan paivia ja viikkoja eteenpain. Olemme esimieheni kanssa loytaneet
hyvan ja minulle sopivan tavan kayda lavitse tuloksiani seka miten niita seuraamme. Tama on
muutaman vuoden aikana kehittynyt hyvalle mallille, ja siita on ollut apua kehityksessani
myyntityossa. Pystyn tarkemmin seuraamaan kehitystani esimerkiksi henkilovakuutusmyynnin
osalta, kun en paivittain tuijota myyntiraportin tuloksia, vaan olen oppinut nakemaan asiat

pitkalla tahtaimella.

Tyossa oloni aikana olen kehittynyt erittain paljon oman aikatauluni ja kalenterin suunnitte-
lussa. Olen oppinut miettimaan asioita pidemmalle ja tata kautta huomannut, kuinka myyn-
tini on kehittynyt, eika kiire ole tyossani lasna koko ajan. Kaytan kalenterimerkinnoissa eri
vareja liittyen siihen, onko kyseessa myyntineuvottelu vai kaupan paattaminen. Myos erilaiset

muistutukset laskutukseen tai irtisanomisilmoitusten tayttamiseen olen lisannyt kalenteriini.

Haarasen mukaan hyvalla itsensa johtajalla on itsetuntemusta omista vahvuuksista ja heik-

kouksista, seka selkea suunnitelma miten naita asioita voidaan kehittaa ja kayttaa hyvakseen.
(Haaranen, 2020.) Olemme esimieheni kanssa keskittyneet etenkin ajankayttoon liittyviin on-
gelmiin tyossani seka pohtineet minun vahvuuksiani ja heikkouksia, joiden kautta itseni johta-

minen on kehittynyt.

Nykyisin osaan rauhoittaa itseni ja ottaa ylimaaraisen tauon, jos en paase hetkeen asiakkai-
den kanssa keskustelemaan. Ennen vaikeilla hetkilla saatoin soittaa monta puhelua perakkain,
joissa soi niin sanotusti sama levy itsella. Itsellani viela korostuu halu kehittya omassa tyos-

sani ja olen tiedostanut, etta itsensa johtamisen kautta kehittyminen on helpompaa.

Erilaisissa valmennuksissa esimiehen kanssa olemme lahteneet keskittymaan yhteen asiaan
kerralla ja tata kautta kehittyminen ja ajankaytto on helpottunut. Olemme tarkastelleet vah-
vuuksiani ja heikkouksiani myyjana. Taman jalkeen olemme luoneet suunnitelman, jota seu-
raamme aktiivisesti kahden viikon valein. Priorisoimalla kehittymisen askeleet selkeiksi tule-

van suunnittelu on helpompaa ja kehittyminen parempaa. (Haaranen, 2020.)
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3.4  Viikko 4

Taman viikon tavoitteena on jalleen perehtya markkinatutkaan ja etenkin Espoon puolella
tehda muutamia mystery shopping aktiviteetteja puhelimitse toisiin vakuutusyhtioihin. Muu-
ten viikon kalenteri nayttaa rauhalliselta ja viikko kuluu uusien tyotapojen opettelussa uuden

esimiehen kanssa.

3.3. Maanantai & Tiistai

Viikonlopun jaljilta oli pieni flunssa tullut ja olin sairauslomalla.

4.3. Keskiviikko

Erittain kiireinen keskiviikko alkuviikon sairastelun jaljilta. Meilla on tiimin sisalla jaettuna
tyoparit, jotka hoitavat toisen sovitut puhelut esimerkiksi sairasloman takia. Oma parini oli
saanutkin hyvin hoidettua sovittuja soittojani ja itsella paiva meni sahkopostiin vastaillessa
seka tarjouksia laskiessa. Viikon aloittaminen toiden osalta keskella viikkoa on itselle haas-
teellista. Yleisesti ottaen oma tehokkuus paranee viikon aikana koko ajan, joten keskelta viik-
koa aloittaminen luo myos omia haasteita. Kertasin paivan aikana myos hieman mystery shop-

pingin teoriaa.

5.3. Torstai

Aamupaiva meni itsella perinteisia arkitoita tehdessa, kuten esimerkiksi kalenteria taytellessa
tulevalle viikolle. Tulevan viikonlopun ja mahdollisen seuraavan viikon arkipelin takia, jou-
duin olemaan tarkkana mille paiville pystyn ottamaan ensi viikolla myyntipuheluita. Loppupai-
vasta keskityin markkinatutkaryhman kanssa mystery shopping vaiheeseen, jossa soitin kilpai-
levaan vakuutusyhtioon ja pyysin vakuutusehdotuksen nykyisista kotitalouden vakuutuksista.
Samaan aikaan myos kollegani, joka on noin 45 -vuotias nainen soitti samaan yhtioon ja nain

ollen saamme erilaisia asiakkaita tutkimukseen.

Tavoitteena oli selvittaa miten hyvin kilpaileva yhtio kartoittaa minun tarpeeni ja onko heilla
talla hetkella kaynnissa kampanjoita tai minkalaisia argumentteja yhtio kayttaa nykyista tyon-

antajaani kohtaan.
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Sainkin vakuutusehdotuksen sahkopostiini ja kaymme tata myohemmassa vaiheessa tarkem-
min lapi. Kirjasin myos puhelun aikana omia havaintoja kilpailijasta ylos, joita kaydaan pala-

verissa tarkemmin lapi.

6.3. Perjantai

Tama viikko oli melko repaleinen alkuviikon sairastelun takia ja perjantaina olin ottanut sal-
doa pari tuntia, koska lahdimme pelireissulle Ouluun 14:00 urheilujoukkueen kanssa. Aamupa-
laverissa kavimme uuden esimiehen kanssa lapi hieman toimintamalleja seka minkalaisia toi-
veita meilla on hanta kohtaan. Olin muuten aamupaivaksi sopinut mahdollisimman paljon tar-

jousten peraan soittoja, jotta viikko saisi hyvan lopetuksen.

Viikkoanalyysi

Taman viikon aiheena oli mystery shopping (haamuasiointi). Haamuasiointia voidaan tehda
omaan organisaatioon tai hyodyntaa kilpailija-analyysissa. Tarkeata on huomioida erilainen
lahestymistapa riippuen, tarkastellaanko omaa organisaatiota vai kilpailijaa. Havainnoinnin
tulisi keskittya asiakaspolkuun tai suurimpiin asioihin, kuten esimerkiksi kilpailijan tuotteisiin
tai palveluihin. Tavoitteenamme olikin haamuasiointia tehdessa keskittya kilpailijan tuottei-
siin ja minkalainen asiakaspolku ja kartoitus vakuutuksia ostaessa tehdaan kilpailijan toi-

mesta.

Asiallisen haamuasioinnin mukaisesti tavoitteena ei ole aiheuttaa haittaa kilpailevalle yrityk-
selle. Esittavan asiakkaan ei tule vieda kilpailevan organisaation resursseja pitkittamalla tur-
haan puhelua eika keskustelua tule nauhoittaa tai mainita nimia tuloksia tarkastellessa.
(MSPA-Guidelines, 2011.) Kavimme tasta keskustelua projektijohtajan kanssa ennen soittoa,
etta rauhassa voimme keskustella, mutta tavoitteena ei kuitenkaan ole vieda toisen aikaa tur-

haan.

Ajatuksena oli alkuviikosta jo kasitella aihetta, mutta sairastuminen pilasi taman. Kolmen pai-
van tyoviikko on erittain lyhyt myyntityossa, koska myyntia pitaa tulla ja samalla saada sovit-
tua myyntipuheluita myos eteenpain. Talla viikolla onneksi tyoparini oli onnistunut auttamaan
minua hoitamalla hyvin minun sovitut myyntipuheluni seka saanut myos sovittua kartoituspu-

heluita minulle.

Emme viela paasseet tarkemmin tutkimaan hankittua tietoa, mutta mielestani tama oli erit-
tain mielenkiintoinen ja hyva tapa selvittaa kilpailevan yhtion palvelun laatua seka asiakkaan

tarpeen kartoittamista ja verrata sita meidan toimintaamme.
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Vaikeinta mystery shoppingissa oli esittaa hieman tietamatonta asiakasta, joka ei vakuutuk-
sista hirveasti ymmarra. Erilaisten kysymysten esittaminen asiakaspalvelijalle etenkin tuotti
hankaluuksia, koska aivot pitivat niita itsestaan selvina. Esimerkking, etta mita eroa nailla
kahdella turvalla on tai, etta mihin sita tarvitsisin.

Toinen vaikeuksia tuottava asia oli yrittaa antaa asiakaspalvelijan ohjata puhelua. Myynti-

tyossa olen oppinut keskustelemaan asiakkaan kanssa, mutta kuitenkin taustalla ohjaamaan
puhelua tiettyyn suuntaan. Tassa kohtaa minun piti hieman rauhoitella itseani ja antaa asia-
kaspalvelijan vieda. Tulevina viikkoina tulemme avaamaan tutkimustuloksia hieman ja poh-

dimme miten hyodyntaa naita markkinatutkassa paremmin.

3.5 Viikko 5

Tama viikko on myos hieman repaleinen urheilun takia. Tavoitteena on keskittya myynnin por-
taisiin ja toissa paljon puhuttuun Spin-malliin. Tiedossa on hieman valmennusta ja paljon so-
vittuja kartoituspuheluita. Noin vuosi sitten organisaatiossa ruvettiin keskittymaan yhteiseen
myyntivalmennukseen ja valmennustavaksi tuli Spin malli, joka on suosittu tapa myyda. Repa-
leisuuden takia tuota mallia on hyva avata tarkemmin ja miten sita olen itse hyodyntanyt

omassa tyossani.

9.3. Maanantai

Maanantaina oli paljon sovittuja kartoituspuheluita ja paiva oli erittain kiireinen taman takia.
Aikataulut hieman venyivat, kun puheluiden pituudet pitenivat. Kartoituspuheluissa Spin mal-
lin kaytto toimii hyvin ja se on luonut itselleni vahvan selkarangan, kun rupean asiakkaan
kanssa keskustelemaan tarkemmin hanen vakuutuksistaan. Spin mallia pystyn hydodyntamaan

niin pienissa vakuutuspaketeissa, kuin myos isommissa paketeissa.

10.3. & 11.3. Tiistai & Keskiviikko

Pelireissulla Oulussa.

12.3. Torstai
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Muutaman paivan poissaolon jalkeen paiva meni pitkalti asiakkuuksien hoitamisessa. Erilaisten
tarjousten lahettamisessa seka laskutusten parissa. Asiakkuuksien hoitaminen on myyntityon
ohella tarkea osa tyota. Pyrin tuomaan itse myyntipuheluissa paljon esille helppoutta asioida

kanssamme ja tata myos pidan itse suuressa arvossa.

Organisaatiossa pyritaan luomaan mahdollisimman helppo asiakaspolku, joka asiakkuuden jo-
kaisessa vaiheessa helpottaa asiakkaan asioimista. Tuo tapa on itsellani selkarangassa, koska
tykkaan omat asiakkuuteni hoitaa loppuun asti kunnolla. Organisaation tarjoaa tahan myos

erittain hyvat tyokalut nettisivujen seka asiakaspalvelun laajuuden ansiosta. Myos nopea kor-
vauspalvelu on tarkeassa osassa vakuutuksista keskustellessa. Naiden asioiden takia minun on

helppo kehua organisaation toimintaa ja uskon, etta ylpeys valittyy myos asiakkaalle.

13.3. Perjantai

Perjantai alkoi itselle epatyypillisesti sovitulla myyntipuhelulla, jonka takia minulta jai aamu-
palaveri tiimin kanssa valiin. Iltapaivalla kavimme esimiehen kanssa myynnin portaita valmen-
nuksessa lapi. Keskityimme Spin mallin kertaamiseen. Koronaviruksen takia kartoitettiin myos
etatyomahdollisuuksia tiimien sisalla. Toimistolla oli jo tavallista hiljaisempaa, koska monet
olivat siirtyneet etatoihin. Tama helpotti omaa tyoskentelya talla viikolla, koska hiljaisem-

massa konttorissa pystyn helpommin keskittymaan omaan tyohoni.

Viikkoanalyysi

Spin on lyhenne sanoista Situation eli tilanne, Problem eli ongelma, Implication eli seuraus ja
Need-payoff eli tarve - hyoty. Se on Neil Rachhamin vuonna 1988 lanseeraama kyselytek-
niikka, jonka avulla myyja ymmartaa millaisia ongelmia asiakkaalla on, millaisia argumentteja
voimme hyodyntaa kaupan paattamisessd seka mita hyotyja ratkaisu asiakkaalle tuo. (Oster-
lund, 2016.) Kuten viikon alussa totesin, niin organisaation myyntivalmennuksissa ruvettiin
keskittymaan Spin -mallin mukaiseen kyselytekniikkaan tarvekartoituksessa. Mielestani Spin -

malli on hyva tuki, jota voimme hyoyntaa asiakkaan kanssa keskustellessa.

Spin on luonut itselleni selkarangan, johon voin tukeutua, kun kartoitan asiakkaan tarpeita.
Tavoitteenani tarjousta tehdessa ei ole ennenkaan ollut tehda samanlaista vakuutusehdo-
tusta, kuin asiakkaalla nyt on. Tavoitteena on ollut keskustelun kautta ymmartaa avoimilla
kysymyksilla asiakkaan elamantilannetta ja hienovaraisesti ohjata asiakasta oivaltamaan mah-

dolliset riskit ja miten niihin voisin vakuutusten avulla varautua.
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Samalla, kun asiakas kertoo asioista keskustelun yhteydessa, mina teen muistiinpanoja, joita
voin hyodyntaa kaupan paattamisvaiheessa. Asiakkaan alkaessa ymmartaa omia ongelmiaan
nykyisissa vakuutuksissa jatkan usein kysymalla, kuinka isoksi ongelmaksi asiakas kyseisen
asian kokee. Talla tavalla saan itse tietoa, mita asiakas arvostaa ja mitka asiat hanen mieles-

taan vaativat laajempaa turvaa.

Naiden pohjalta paasen rakentamaan asiakkaan nakoisen vakuutusehdotuksen, joka ratkaisee
hanen itse esiin nostamia ongelmia. Asiakkaan kaytya vakuutusehdotus lavitse, pyrin kaupan
heti paattamaan. Jos asiakkaan mielesta hinta on esimerkiksi liian korkea, niin muistutan
asiakasta, etta nama olivat hanen itse nostamia ongelmia. Tarvittaessa palaamme taaksepain
ja kaymme yhdessa tarve - hyotykysymysten kautta vakuutusehdotuksen uudestaan lapi, jonka

jalkeen teemme tarvittavia muutoksia.

Spin tekniikka toimii mielestani vakuutusten tarvekartoituksessa erittain hyvin, koska vakuu-
tukset ovat palveluina laajoja, vaikka asiakkaat eivat aina nain asiaa ajattele. Parhaimpana
esimerkkina voisin mainita henkilovakuutukset. Spin tekniikan avulla paasemme hyvin laajasti
pohtimaan asiakkaan omia henkilokohtaisia vakuutuksia. Kokeeko asiakas esimerkiksi hoitoku-
luvakuutuksen, joka kattaa laakarin hoitokuluja tarkeaksi, vai enemmankin uhkaksi, jos asia-
kas jaa pysyvasti tyokyvyttomaksi. Keskustelun avulla pystymme tarjoamaan oikeanlaista tur-

vaa asiakkaalle.

3.6  Viikko 6

Koronaviruksen takia uskon, etta tasta tyoviikosta tulee melko erilainen muihin viikkoihin
nahden. Sen takia ajattelin, etta jatkan talla viikolla tarkastelua itsensa johtamisesta. Tavoit-
teena on pohtia tarkemmin, miten mahdolliset tulevat muutokset vaikuttavat minuun ja mi-
ten mina sopeudun niihin. Muutama viikko sitten kavimme itsensa johtamista lapi ja eritoten

aikatauluttamista.

16.3. Maanantai

Paiva alkoi oman tiimin kanssa Teams-palaverilla. Palaverissa kaytiin lavitse koronavirusta ja
uusia toimintamalleja yrityksen sisalla. Naita toimintamalleja ovat muun muassa kaikkien pa-
lavereiden ja valmennusten pitaminen Skypen tai Teamsin valityksella seka miten valmistau-

tua etatoihin. Jo maanantaina huomasimme, etta monet olivat jaaneet etatoihin.
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Havaitsin myos, etta oman kalenterin osalta oli normaalia valjempaa seka oma puheaika oli
laskenut normaalista. Uskoisin koronalla olleen myos tahan vaikutusta. Asiakkaat eivat ole
kiinnostuneita nyt keskustelemaan vakuutuksista, joten sitakin on hyva havainnoida enemman

talla viikolla.

17.3. Tiistai

Paiva alkoi normaalisti, mutta ensimmaisen tunnin jalkeen tulikin jo kasky siirtya etatoihin.
Tyopaikaltamme oli jo kannettavat tietokoneet loppuneet, joten minun tuli purkaa poytako-
neeni seka sen naytto kotiinkuljetusta varten. Tyopaiva meni pitkalti asentaessa konetta ko-
tona seka valmistaen pienta kaksiotani etatoihin. Hirveasti en paassyt omia toita paivan ai-

kana tekemaan, vaan jouduin sovittuja puheluita siirtamaan tulevaisuuteen.

18.3. Keskiviikko

Keskiviikkona olikin saatu jo tyontekijat etatoihin ja ilmoitettiin hieman erilaisista tyoskente-
lytavoista loppuviikon seka ensi viikon osalta. Tama tarkoitti sita, etta kaikkien ollessa eta-
toissa, niin linjoille eivat paasseet kaikki tyontekijat samoihin aikoihin, koska suojattuja yh-
teyksia oli vain tietty maara. Taman johdosta meille myyntineuvottelijoille maariteltiin aktii-

visuusaika, jolloin pystyimme kasittelemaan asiakastietoja seka soittamaan myyntipuheluita.

Tama ajanjakso paivittain on kuusi tuntia, joka jattaa jokaiselle paivalle sen noin kaksi tuntia
itseopiskeluun ja oman tyon kehittamiseen. Asiakkaiden sahkopostiin pystyimme vastaamaan,

mutta puheluiden soittaminen tai asiakashallintarekisteriin emme paasseet.

19.3. Torstai

Olemme sopineet etatyoaikana, etta jokainen tyopaiva alkaa tiimin kanssa aamupalaverilla,
jossa kaymme edellista paivaa lapi seka siihen liittyvia haasteita ja onnistumisia. Olemmeko
huomanneet asiakkaiden kaytoksessa muutoksia seka onko tullut haasteita itse etatoissa ole-

misessa’?

Muuten taman tyopaivan aikana aloin itse paasemaan takaisin normaaliin arkeen muutosten
jaljilta. Talle paivalle kasaantui selkeasti eniten puheaikaa, koska olin monet sovitut myynti-

puhelut joutunut siirtamaan loppuviikolle ja eritoten torstaille.
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20.3. Perjantai

Tyopaiva alkoi aamulla itseopiskelulla, jossa tutustuin tarkemmin matkavakuutukseen ja sen
ehtoihin. Ajattelin taman olevan hyva ajankohtainen aihe, koska asiakaskontakteissa asiak-

kaat ovat tiedustelleet matkavakuutuksesta ja sen kattavuudesta kilpailijoihin verrattuna.

Taman jalkeen meilla oli perinteinen tiimipalaveri, jossa kaytiin mennytta viikkoa lapi. Muu-

ten tyopaiva kului myyntipuheluiden ja uusien kartoituspuheluiden varaamisessa.

Viikkoanalyysi

Viikon alussa olin jo varautunut siihen, etta tasta viikosta tulee erilainen normaaleihin tyo-
viikkoihin verrattuna ja tilanne eskaloituikin jo tiistai aamuna. Iso osa toimiston vaesta oli jo
etatoihin siirtynyt ja esimiehemme oli kertonut, etta tavoitteena on loputkin tyontekijat
saada etatoihin kuluvan viikon aikana. Olin itse alkanut tulla autolla toihin, jotta mahdollisten

etatyovalineiden kuljettaminen kotiin olisi helpompaa.

Itsensa johtaminen ja valmistaminen muutoksiin, on mielestani erittain tarkeaa. Talla viikolla
tapahtuneet muutokset etatoihin siirtymisessa seka palaverien pitamisessa Teams ja Skype

sovellusten kautta, oli myos muutos normaaliin. Olen etatoita tehnyt noin vuosi sitten muuta-
man kuukauden ajan pari kertaa viikossa, mutta en ikina viikon jaksoina. Mielestani tarkeinta

isommissa muutoksissa on oma asenne tulevaa kohtaan.

Itselle viikko oli erittain haastava, koska viihdyn sosiaalisissa ymparistoissa ja yksin kotona
tyon tekeminen tuntuu haastavalta. Erilaiset sisaiset viestintakanavat, kuten esimerkiksi
Skype auttavat hieman yksinaisyyteen, mutta se ei taysin korvaa samassa paikassa kaytyja
keskusteluja. Eri viestintakanavien kautta voin pitaa yhteytta kollegoihin tyopaivan aikana,
jotta voin esimerkiksi vaikeista asiakaskohtaamisista avautua. Taman vuoksi myos motivaatio
tyohon voi hieman karsia, kun asenteeseen tulee negatiivisia vaikutuksia. Tyopaikalla kaydyt

keskustelut tuntuvat itselle luonnollisimmilta, kuin koneen valityksella keskustellessa.

Ruutu ja Salmimies (2014.) toteavat, etta motivaatio liittyy vireystilaan ja tiettyyn tilantee-
seen, kun taas asenne nakyy toiminnan laadussa. Asenne on heidan mukaansa opittu suhtautu-
mistapa, jota voi kuitenkin muuttaa. Itsella asenne etatyota kohtaan oli viikon alussa hieman
ahdistava, mutta esimiehen kanssa kaytyjen keskustelujen avulla, sain muutettua asennetta

parempaan.
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Se kuinka asennoituu, vaikuttaa itsensa kehittamiseen, jos tilanteen nakee esimerkiksi vangin
lailla, se ei tarjoa todennakaoisesti sinulle uutta, mutta jos olet asennoitunut tutkimusmatkai-
lijan lailla voit loytaa tilanteesta uusia nakokulmia ja kehittymisen tapoja. Asenteet voidaan

nahda itsea toteuttavina ennusteina. (Ruutu & Salmimies, 2014.)

Omassa tyossani tutkimusmatkailijan lailla asennoituminen vallitsevaan tilanteeseen avaa uu-
sia nakokulmia ja mahdollisuuksia kehittaa itseani. Keskittyminen tyon tekemiseen seka itse
opiskelun aikana helpottuu, kun ei ole avokonttorin halinaa ymparilla. Myos erilaiset tavat

viettaa taukoja, lepuuttavat aivoja eri tavalla.

Huomasin myos oman tyoviikon aikana kehitysta asenteessa ja motivaatiossa. Loysin uusia ta-
poja tehda toita seka tauottaa omaa paivaani. En normaalisti tyopaivan aikana kay ulkona
nauttimassa raikkaasta ilmasta, vaan vietan taukoni kahvihuoneessa. Lyhyet ulkoilut tyopai-

van aikana paransivat vireystilaani ja uskon, etta tulen sita jatkossa myos jatkamaan.

Tyoviikko oli kokonaisuudessaan erittain erilainen normaaliin verrattuna. Varautuminen jo vii-
kon alussa muutoksiin, varmasti auttoi itseani paljon, mutta huomasin itse, etta tyotehoni
laskivat jonkin verran alkuviikossa muutosten takia. Loppuviikon aikana onnistuin avaamaan
silmiani ja nakemaan tilanteessa myos mahdollisuuksia. On mielenkiintoista nahda, mita tu-

leva tyoviikko tuo tullessaan ja miten pystyn jatkamaan itseni kehittamista etatoita tehden.

3.7 Viikko 7

Talla viikolla on hyva jatkaa uusien toimintatapojen tarkastelua ja niiden omaksumista. Miten
etatyoskentely eroaa normaalista tyoskentelystani seka minkalaista kehitysta minulla on tullut

etatyoskentelytapoihin?

23.3. Maanantai

Kuten jo viime viikolla totesin, niin meilla alkavat tyopaivat aamupalaverilla, jossa esimies
kay lapi uusia tiedotteita ylemmalta johdolta. Keskustelemme myos edeltavasta tyopaivasta,
mika on onnistunut ja minkalaisia tuntemuksia se on herattanyt. Itse olen avoimesti nostanut
esiin sen, etta viime viikolla oli aluksi vaikea lOytaa motivaatiota etatoihin. Itseani helpottaa
ainakin huomata, etta myos tiimikaverit ovat kokeneet samanlaisia tuntemuksia etatoista,

kun olemme niista keskustelleet. Olemme yhdessa yrittaneetkin pohtia, milla tavoin voisimme
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parantaa motivaatiota. Yhtena ideana on noussut esille Skype ryhman perustaminen, jossa

voimme reaaliaikaisesti jakaa naita onnistumisia ja tuntemuksia pitkin paivaa.

Viime viikkoon verrattuna etatyota tekevien maara oli kasvanut ja taman huomasi hyvin lin-
joilla ollessa. Linjoissa oli normaalia enemman hairiota ja linjat myos kuormittuivat. Tama
teki asiakkaiden kanssa keskustelusta haastavaa ja jouduinkin keskittymaan enemman sahko-

postilla viestittelyyn asiakkaiden kanssa.

24.3. Tiistai

Tanaan minulla oli paljon sovittuja myyntineuvotteluita asiakkaiden kanssa. Osa naista oli
viime viikolta sovittuja ja voimassa olevan tilanteen takia paadyimme asiakkaiden kanssa siir-
tamaan myyntineuvotteluita tulevaisuuteen. Huomasin kuitenkin, etta kaydyt myyntineuvot-
telut menivat viime viikkoon verrattuna paremmin. Olin itse rennompi seka hiljaisuus, jota ei
avokonttorissa ole, helpottivat keskittymistani tyohon. Eritoten keskittyminen ja asiakkaan
kuunteleminen tuntuivat paljon helpommalta verrattuna siihen, mita se on konttorilla tai esi-

merkiksi viime viikolla etatoissa.

25.3. Keskiviikko

Tyopaiva oli tanaan hieman haastava johtuen yhteysongelmista puhelimessa. Asiakkaiden oli
erittain vaikea saada selvaa mista soitamme ja tama vaikeuttaa luottamuksen rakentamista
puhelun alussa. Kavimme keskustelua tiimin kanssa, kuinka viikko on lahtenyt kayntiin ja
olemmeko huomanneet asiakkaiden kaytoksessa muutosta edeltavaan viikkoon verrattuna.

Asiakkaiden kiinnostuksen herattaminen tuntui edelleen haastavalta.

26.3. Torstai

Eilen jatkuneet yhteysongelmat muuttivat loppuviikon tyoskentelya. Lisamyyntia tekevat tii-
mit jaettiin ja puolet paasivat kerralla lisamyyntiverkkoon soittamaan puheluita asiakkaille.
Toinen puoli odotti talla aikaa tehden erilaisia taustatoita, joihin kuuluu esimerkiksi myynti-
puheluiden soittaminen, sahkopostit ja itsensa valmentaminen. Itsella oli paljon sovittuja

myyntipuheluita, joten paiva meni erittain nopeasti, koska puhelut olivat pitkia.

27.3. Perjantai
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Aamu alkoi aamupalaverilla, jossa henkilovakuutusten tuotepuolelta oli tullut henkilo kerto-
maan meille aikuisten sairauskuluvakuutuksista. Taman jalkeen minulla oli muutama pitka
kartoituspuhelu, jotka venahtivat jopa omaan aikatauluun nahden pitkiksi, ja loppupaiva oli
kiireinen taman takia.

Muutaman lisamyyntiprofiilitunnin ehdin paivan aikana ottamaan, mutta sovittuja myyntipu-
heluita tulevalle viikolle en kauheasti saanut sovittua, joten viikko paattyi hieman huolestu-

nein tuntein.

Viikkoanalyysi

Viime viikolla tuli pohdittua motivaation ja asenteen vaikutusta itsensa kehittamiseen seka
miten se vaikuttaa etatoissa tyon tekemiseen. Viime viikkoon verrattuna taman viikon tyos-

kentely tuntui ja paljon helpommalta.

Verrattuna tyoskentelytapoihin tyopaikalla, en eroavaisuuksia hirveasti huomannut. Taukojen
hyodyntaminen ulkona kavelyihin seka myohemmin pidettavat lounastauot tulivat ensimmai-
sena mieleen, kun pohdin tyoskentelytapojen eroavaisuuksia. Huomasin myos, etta tyosken-
nellessani kotona toimin puheluissa ja jalkitoissa rauhallisemmin. Uskoisin tahan vaikuttavan

sen, etta sain tehda toita hiljaisuudessa.

Loppuviikkoa kohden alkaneet yhteysongelmat ja niiden takia jaetut soittotunnit muovasit
omaa tyoskentelya jalleen kerran. TyOpaikalla tykkaan olla aktiivisesti soittamassa buukkipu-
heluita ja sopia myyntineuvotteluita, mutta soittotuntien takia en paassyt kunnolliseen teke-
misen tilaan, jonka olen huomannut toimivan minulla parhaiten. Jos tyoskentely jatkuu ensi

viikolla samanlaisesti, niin uskoisin tassa olevan aihe, jota voisin tarkastella laajemmin.

Pohtiessani tarkemmin mennytta viikkoa ja miten olen etatoissa parjannyt seka kehittynyt,
esiin nousee itsetietoisuuden ja pohdinnan lisaantyminen itsensa johtamisesta. Ruudun & Sal-
mimiehen (2014.) mukaan itsensa johtamista helpottaa itsetietoisuuden eli mindfulnessin tai-
dot. Ihminen voi itse maarittaa miten uuteen informaatioon reagoi. Itse aloitin jo viikko sitten
vastaanottamaan uutta tietoa ja sita kautta kehittamaan omia tyoskentelytapojani kotona.
Olen myos itsetietoisuuden avulla pystynyt olemaan avoimempi naita uusia tyoskentelytapoja

kohtaan ja muokata niista itselle oikeanlaiset tyoskentelytavat.

Naita tyoskentelytapoja mainitsinkin jo, esimerkiksi taukojen pitaminen ulkona ja sita kautta
itseni ja ajatusten tuulettamisen. Vaikka itsella oli paljon ennakkoluuloja etatoita kohtaan,
niin loppupeleissa tyoskentely kotona ei hirveasti eroa tyopaikalla tyoskentelysta. Taman vii-
kon aikana viimeistaan omat asenteet etatyota kohtaan muuttuivat positiivisemmaksi. Rauhal-

lisuus ja itsenaisempi tyoskentely tyopaikalla oloon verrattuna tuntuvat nyt mukavalta.
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3.8 Viikko 8

Talla viikolla tavoitteena on jatkaa huomioiden tekemista omasta tyopaivasta etatyona ja mi-
ten voisin hyodyntaa vapaita tunteja, jolloin en paase soittamaan buukkipuheluita asiakkaille.
Talla viikolla on hyva tarkastella myos, minkalaisia valmennuksia kaymme esimieheni kanssa

lavitse ja miten naihin olemme paatyneet.

30.3. Maanantai

Viime viikolla tulleiden soittotuntien takia omasta kalenterista loytyi paljon tyhjaa jo maa-

nantaille ja normaalista poiketen maanantaina tuli tavallista enemman taytettya kalenteria.
Tavoitteena oli paivan aikana saada sovittua kartoituspuheluita talle viikolle. Kavimme myos
esimiehen kanssa Teams palaverin, jossa sovimme keskiviikolle valmennusta puhelutallentei-

den muodossa.

31.3. Tiistai

Kalenteri oli melko tyhjana, joten soittotunnit menivat pitkalti tayttaen kalenteria loppuvii-
koksi. Koitin myos etsia erilaisia puhelutallenteita sovelluksesta, johon ne meilla tallentuvat
ja, joita voisimme esimieheni kanssa kuunnella keskiviikkona. Tavoitteena tanaan oli saada

myos tuoreita puheluita, joita voimme kuunnella keskiviikkona.

Tunteina, jolloin emme paasseet soittamaan linjoille buukkipuheluita hyodynsin etsimalla
edella mainitusta sovelluksesta puheluita. Hyodynsin aikaa my0s paivakirjaopinnaytetyon te-

kemiseen.

1.4. Keskiviikko

Aamupaivalla oli puheluiden kuunteluita esimieheni kanssa. Keskustelimme minusta myyjana
seka minkalaiseen suuntaan tykkaan itseani kehittaa myyjana. Myyjia ei voida laittaa yhteen
muottiin, vaan mielestani jokaisen myyjan pitaa tuoda omaa persoonansa esiin myyntitilan-

teissa. Olen kehittynyt myyjana melko suoraksi ja huomannut, etta se tyyli itsellani toimii.
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Tykkaan ottaa asioita suoraan esille, kuten esimerkiksi henkilovakuutusten osalta kysya suo-

raan, miten ihminen on varautunut, jos sairastuu vakavasti?

Valmennusten jalkeen minun tulee aina tehda muistiinpanoja organisaation sovellukseen,
jossa voin kuunnella omia puheluita seka lukea edellisista valmennuksista. Sovelluksesta loy-
taa helposti edellisten valmennusten muistiinpanot. Muistiinpanot tiivistavat hyvin valmen-
nuksessa sovitut asiat seka tarjoaa selkean kuvan minulle ja esimiehelle, miten haluamme

tasta edeta. Sovelluksessa on erilaisia kysymyksia, joihin tulee vastata.

2.4. Torstai

Aamulla minulla oli sovittuna muutama kartoituspuhelu, jotka olivat talla viikolla melko har-
vassa. Taman jalkeen kalenterissani oli sovittuna esimiehen kanssa kehityskeskustelu, jossa
keskustelimme omista tavoitteistani ja tuntemuksista. Taman kehityskeskustelun tarkoituk-
sena oli tutustua paremmin toisiimme. Itse kavin taman keskustelun puhelimitse, kun olin sa-

malla kavelylla ulkona.

Keskustelu kesti esimiehen kanssa noin tunnin, jonka aikana kerroin muun muassa omista har-
rastuksista ja omista arvoistani myyjana. Tarkeimpia arvojani myyjana ovat, rehellisyys seka
tarjota asiakkaalle oikeanlaista turvaa. Hinnallisesti tuo ei aina paady kauppoihin asti, mutta
saan itse siita onnistumisen tunteen, kun olemme asiakkaan tilanteen kaynyt huolella lapi ja
hyvassa hengessa keskustelleet. Myos kirjallisista asiakaspalautteista joita saamme, valittyy

asiakkaan huolehtiminen ja hyvan asiakaskokemuksen luominen.

3.4. Perjantai

Aamu alkoi itsella melko hektisesti, kun poytakoneeseen en internet yhteytta saanut. Ongel-
maa selvittaessa paasin kuitenkin puhelimitse tiimin aamupalaveriin. Internet ongelmat kesti-
vat hieman yli puoli tyopaivaa. Taman vapaa-ajan hyodynsin kilpailijavertailuihin, joita tein
omalla kannettavalla tietokoneellani. Keskityin tassa keraamaan viikon agendaan liittyen tie-

toja kilpailijoiden henkilovakuutuksista.

Loppupaivasta, kun paasin taas tyokoneen aarelle, niin lahetin asiakkailleni viestia, joiden
kanssa olin sopinut soittoa ja pahoittelin tilannetta. Muutaman asiakkaan kollegani oli saanut

kiinni, mutta halusin kuitenkin kaikkia pahoitella myos henkilokohtaisesti.
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Viikkoanalyysi

Talle viikolle mahtui jalleen paljon, josta minulla ei viela alkuviikosta ollut tietoa. Erilaiset
valmennukset ja keskustelut esimiehen kanssa varittivat viikkoa ja perjantain yhteysongelmat

mahdollistivat myos itseopiskelua.

Esimiehemme tiimissa vaihtui 1.3. Edellinen esimieheni oli toiminut noin kaksi vuotta ja ha-
nen kanssaan meilla oli rakentunut selkea rakenne valmennuksiin ja tavoitteisiin. Talla vii-
kolla paasimme uuden esimiehen kanssa ensimmaista kertaa kunnolla keskustelemaan minusta

myyjana seka minkalainen henkilo olen ihmisena.

Olen itse pitanyt valmennuksista, joissa ulkopuolinen henkilo havainnoi minua, joko tup-
laluureissa kuuntelemalla tai omia puheluitani kuunnellen. Tykkaan myos itse kuunnella mui-
den myyjien puheluita ryhmavalmennuksissa, koska silloin paasen ulos omasta kuplastani myy-
jana. Olimme edellisen esimiehen kanssa minua myyjana jo analysoineet ja huomanneet, jos
minulla tulee paljon lyhyita puheluita perakkain, niin luovutan asiakkaan osalta keskustelun

helposti.

Monissa organisaatioissa on viela vallassa perinteinen pomokeskeinen ja hierarkiaan perustuva
valmentaminen. Naissa organisaatioissa esimies toimii vahvana johtajana, joka delegoi ja ker-
too miten asiat ovat. Tyontekijat eivat paase itse juuri ollenkaan kehittymaan, vaan tiedon

kasvattaminen tulee esimiehen valityksella. (Ristikangas & Grunbaum, 2014.)

Onneksi taman suuntainen valmennus ei ole meilla kaytossa, vaan valmennukset rakentuvat
tiimin toiveiden ja paatosten mukaan. Esimerkiksi voimme jarjestaa tallennekuunteluita tiimi-

laisten kanssa, jossa kuuntelemme toistemme puheluita ja annamme niista palautetta.

Ristikangas ja Grunbaum ovat kirjassaan kuvanneet erilaiset johtamistavat kolmeen sukupol-
veen. Ensimmainen naista on perinteinen hierarkiaan perustuva johtamistyyli, joka on todettu
monesti vanhaksi ja tehottomaksi tavaksi johtaa, mutta on edelleen useissa organisaatioissa
vallallaan. Tassa johtamistavassa keskitytaan enimmakseen asioiden ja prosessien johtami-
seen. Esimies kaskee, kertoo ja delegoi tyotehtavia eika tyontekijoiden omaa ajattelua kan-

nusteta kaytettavaksi. (Ristikangas & Grunbaum, 2014.)

Toisella sukupolven tasolla korostuu tiiminvetajan malli, jossa johdetaan ihmisia ja delegoi-
daan vastuualueita tiimin jasenille. Taman ajattelumallin taustalla on ajatus rakentaa tiimin
sisalla ryhmia, jotka pystyvat myos itse ohjautumaan ja kehittamaan asioita. Kuitenkin loppu-
jen lopuksi tiimin esimiehella on vastuu ja valta paatoksenteossa. (Ristikangas & Grunbaum,
2014.)

Organisaatiossamme valmennukset ovatkin edenneet jo lahelle johtajasukupolvien kolmatta

tasoa, jossa huomio keskittyy tiimiin ja sen potentiaalin valjastamiseen. Valmentaminen ja
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johtaminen on tassa vaiheessa yhdessa johtamista ja tyoskentelyssa korostuu enemman yh-

teistyo kuin hierarkia. (Ristikangas & Grunbaum, 2014.)

Niin tyoelamassa, kuin myos urheilussa olen havainnut, etta itselle johtajasukupolven kehitty-
minen lahemmas kolmatta tasoa on ollut hyvaksi. Keskusteleva ja avoimempi valmennus moti-
voi itseani enemman. Yhdessa tekemisen tunne ja kehittyminen kokonaisena tiimina, tuo it-

selleni enemman mielihyvaa, kuin vain oma kehittyminen. Vaikka haluankin olla paras myyja,

niin enemman minua toissa motivoi kehittymaan se, etta olemme tiimina paras.

3.9 Viikko 9

Tarkoituksena on jatkaa edellisten viikkojen osalta tarkastelua etatoista ja pohtia miten rea-
goin viikon aikana tapahtuviin asioihin. Edeltavien viikkojen aikana olen huomannut, etta
vaikka alkuviikosta minulla olisi selkea aihe, jota tarkastella, niin viikoittain on tapahtunut
muutoksia, jotka ovat suunnitelmiani muokanneet. Tasta viikosta erityisen tekee vallitsevan

koronaviruksen lisaksi myos paasiainen, joka tarkoittaa lyhyempaa tyoviikkoa.

6.4. Maanantai

Perjantaina olleiden yhteysongelmien takia maanantaille oli kasautunut paljon sahkaoisia toita
sahkopostien lahettamisen muodossa. Uusien kartoituspuheluiden sopimista sahkopostien vali-

tyksella seka tarjousten viilaamista asiakkaiden toiveiden mukaisesti.

Yritan hyodyntaa sahkopostia myyntityossa muutenkin erittain paljon. Etenkin isojen tarjous-
ten lahettamisen jalkeen kirjoitan asiakkaalle viela tiiviin sahkopostin, jossa on nostettuna

ylos paapointit ehdotuksesta seka tuoda hyotyja viela vahvemmin esiin asiakkaalle.

7.4. Tiistai

Aamupaivasta minulla oli ensimmainen statuskeskustelu uuden esimiehen kanssa. Olemme
kayneet esimiehen kanssa muutamia keskusteluita ja valmennuksia, joten ensimmainen sta-

tuskeskustelu ei minua niinkaan jannittanyt tai tunteita herattanyt.

Statuskeskustelussa kaydaan lapi mennytta kuukautta tilastojen ja omien tunteiden kautta.

Valmistautuessa statuskeskusteluun meidan tulee tayttaa excel-taulukko, johon on merkattu
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keskeisia tavoitteita, joita seurataan kuukausittain. Naita ovat muun muassa eurot per/kirjau-
tuminen seka asiakasaika puhelimessa. Tama taulukko lahetetaan esimiehelle ennen keskuste-

lua ja se toimii tukena itse keskustelussa.

Tutkaillessamme edellisen kuukauden tilastoja, niin oli helppo huomata, etta kuukausi ei ta-
voitteisiin nahden mennyt hyvin. Pohdimme keskustelussa syita tahan ja yhtena isona syyna
voidaan nostaa esimerkiksi asiakasajan osalta yhteysongelmien takia tulleet soittotunnit.

Myynnillisesti kuukausi oli myos erittain heikko, verrattuna edeltaviin kuukausiin.

Keskustelussa kaymme lavitse myos ihan yleisen tason tuntemuksia kuluneesta kuukaudesta.
Maaliskuu oli Espoon lisamyyntitiimeille muutosten aikaa, ei pelkastaan koronaviruksen takia,
vaan myos esimiesten vaihdoksien takia. Keskustelun lopussa asetamme tavoitteita tulevalle
kuukaudelle. Nama voivat olla yksinkertaisia asioita kuten asiakasajan kasvattaminen. Taytan
keskustelun paatteeksi organisaation sovellukseen keskustelun paapointit, jotka toimivat tu-

kena tulevaan statuskeskusteluun.

8.4. Keskiviikko

Paiva oli taynna tarjouksen peraan soittoja. Meilla on mahdollisuus keskiviikkoisin soitella
myos uusmyyntia tunnin verran ja talla viikolla lahdin sita kokeilemaan. Tykkaan uusmyyn-
nista, koska ensimmaisessa kontaktissa mennaan nopeasti asiaan ja sovitaan mahdollinen jat-
kokontakti. Ensi viikko tulee olemaan myos lyhyempi viikko paasiaismaanantain takia, joten
ajatuksenani oli, etta uusmyynnin kautta saan sovittua muutaman isomman kartoituspuhelun

seuraavalle viikolle.

9.4. Torstai

Kiirastorstain takia tyopaiva on organisaatiossamme kiintea 8 - 13. Aamulla aloitimme paivan
tiimipalaverilla, jossa kavimme lavitse etatyoajan eri tilastoja ja vertasimme naita muihin li-
samyyntitiimeihin. Tilastokayrat esimerkiksi myynnin osalta olivat melko samanlaiset kaikilla.

Myynti on hieman notkahtanut ja asiakasaika myos laskenut.

Muuten tama paiva oli kiireinen muutamien sovittujen puheluiden takia seka muutama yllat-
tava asiakaskontakti vanhemmilta asiakkailtani vaativat hieman hoitoa. Asiakkuuksien hoito
myos kauppojen teon jalkeen on mielestani tarkeaa ja lisaa asiakaspysyvyytta samalla tavalla,

kuin lisamyyntikin.
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Pyrin panostamaan asiakkuuden hoitoon jokaisessa kontaktissa. Markkinointilupien lapikaynti
seka laskutuksen varmistaminen kaupanteon jalkeen parantavat asiakaskokemusta. Nain ollen
asiakkaan ei tarvitse olla heti asiakkuuden alkuun yhteydessa asiakaspalveluun. Myo0s irtisa-
nomislomakkeiden kayminen yhdessa lapi, helpottaa asiakkaan vakuutusyhtion vaihtoa. Tama
asiakkuuden hoito on itsella myos laskelmoitua tulevaisuutta ajatellen. Kun olen hoitanut asi-
akkaan kanssa asiat hyvin, niin muutosten tullessa han on todennakoisesti minuun yhteydessa

ja tata kautta saan itselleni lisamyyntia.

Viikkoanalyysi

Viime viikolla analysoin tiimin johtamisen eri tasoja Ristikankaan ja Grunbaumin kolmen joh-
tajaportaan nakokulmasta. Tiimimme palavereissa ja yhteisissa valmennuksissa kolmostason

portaalle suuntautuminen, on toiminut minulle erittain hyvin.

Samantyylisesti yksilovalmennuksissa pohdimme esimiehen kanssa yhdessa suunnitelman, mi-
ten kehittya myyjana seka minkalaisin askelin paasemme tavoitteisiin. Nuo valmennukset ovat
erittain vuorovaikutteisia ja jokainen myyntineuvottelija sopii itse esimiehen kanssa parhaat

tavat valmennuksille.

Organisaation tasolla tiettyja raameja on asetettu, miten myyntineuvottelijoita valmennetaan
ja minkalaiseen suuntaan organisaatio haluaa edeta. Naita suuntia ovat esimerkiksi vuorovai-
kutteiset myyntineuvottelut, joissa avoimilla kysymyksilla pyritaan selvittamaan asiakkaan
tarpeet. Aiemmin opinnaytetyossa kaytya spin-mallia on ajettu tiimikohtaisissa valmennuk-

sissa sisaan ja pyritty tarjoamaan sen avulla lisavalineita myyntityohon.

Talla viikolla ei tapahtunut yllattavia muutoksia viikon ohjelmaan. Organisaatiossa olemme
saaneet korjattua yhteysongelmat ja tyonteko on melko samanlaista kuin toimistolla ollessa.
Kavin taman viikon paivakirjassa tiistaina lapi maaliskuun statuskeskustelua ja tassa analyy-

sissa pohdin itseani palautteen vastaanottajana seka pyytajana.

Yleisella tasolla pohtiessani itseani palautteen pyytajana ja vastaanottaja pidan itseani melko
aktiivisena. Tykkaan saada palautetta ja olen aktiivisesti sita pyytamassa esimieheltani ja tii-
mikavereiltani. Olen myos esimieheni kanssa keskustellut, miten toivon palautteen minulle
tulevan ja olenkin pyytanyt, etta han olisi mahdollisimman suora, niin kriittisen, kuin myos

positiivisen palautteen kanssa. Tykkaan myos itse melko suoraan antaa palautetta.

Henkiloiden suhde vahvistuu, rakentuu ja heikentyy palautteen annossa, koska se on kahden
ihmisen valista vuorovaikutusta. (Ristikangas & Grunbaum, 2014.) Palautteen antaminen, pyy-

taminen ja vastaanottaminen onkin mielestani erittain tarkeaa valmennuksissa. Etenkin nyt
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uuden esimiehen kanssa luottamuksen rakentamiseen liittyy palautteen antaminen ja vastaan-
ottaminen yhtena osa. Minun on hyva keskustella esimieheni kanssa, miten palautetta anne-
taan ja pyydetaan. Sita kautta valmennussuhteemme tulee pidemmalla aikavalilla myos kehit-

tymaan.

Maaliskuuni ei ollut myynnillisesti vahvimpia kuukausiani ja sen melko suorasti itse viestin
myos statuskeskustelussa. Vaikkakin maaliskuun heikolle myyntitulokselle loytyy myos itsesta
riippumattomia syita, niin pidan siita, etta esimieheni haastaa minua keskustellessa loyta-
maan konkreettisia asioita tuloksen takaa. Han ei suoraan naita syita minulle sano, vaan joh-

dattelee ja pyrkii minut oivalluttamaan.

Ristikangas ja Grunbaum (2014.) ovat luoneet palautteen antamisen rautalankamallin, joka
kuvastaa hyvin, miten kasittelemme esimiehen kanssa omia tuloksiani. Palautteen antaminen
on jaettu neljaan kohtaan. Nama kohdat ovat itsearvio, palaute aistihavaintona, havainnon

merkityksellisyys ja huomio tulevaan.

Ennen statuskeskustelua olen tayttanyt oman arvioni menneesta kuukaudesta, joka pohjautuu
tuloksiin ja tunnelmiini. Tassa olen siis itsearvioinut omaa tekemistani. Olen havainnoinut,
etta olen itse usein kriittisin henkilo tarkastelemaan omaa tekemistani. Tiedostan, etta valilla

tuo kriittisyys menee yli enka osaa olla tyytyvainen omiin tuloksiini.

Toisena askeleena on aistillinen havainnointi, joita statuskeskustelussa on nako- ja kuuloha-
vainnot. Voimme kuunnella puheluitani seka tarkastella koneelta omia tuloksiani verrattuna
muuhun tiimiin. Meilta loytyy muutama erilainen alusta, jonka kautta pystymme vertailemaan
tuloksia. Tarkeimpia havainnoitavia mittareita ovat euromaarainen myynti kuukaudessa, asia-
kasaika seka kontaktimaara. Naiden mittareiden kautta nakyy yleisesti hyvin kuukauden tyon-

teko. Jos kontaktit ja asiakasaika ovat matalalla, niin yleisesti myos myyntia on vahemman.

Kolmantena askeleena on havainnon merkityksellisyys eli esimies antaa omat nakokulmansa
tuloksiin, kuten esimerkiksi miten tulokset vaikuttavat koko vuoden tavoitteisiin seka miten
ne vaikuttavat tiimin suorituksiin. Myyntitavoitteemme tulevalle vuodelle on 100 000€ per

myyja. Tata lukua on myos helppo seurata kuukausittain.

Viimeisena vaiheena palautteen annossa on huomio tulevaan. Statuskeskusteluiden lopussa
kaymme lavitse tulevaa kuukautta seka luomme toimintasuunnitelman. Esimies antaa tassa
kohtaa omia ehdotuksia ja toiveita, mita haluaisi minun tekevan. Naiden ja omien ideoiden
pohjalta luomme suunnitelman, jonka kirjaan organisaation sovellukseen. Nyt tulevalle kuulle
esimieheni kanssa sovimme, etta etatyon jatkuessa pyrin tehostamaan buukkipuheluita. Ta-
voitteena on saada enemman kartoituspuheluita, jonka kautta myynti myos kasvaisi. Seu-
raamme tata valmennuksissa kuuntelemalla puheluita seka merkitsen itselleni ylos myos on-

nistuneet buukkipuhelut.
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Opettelemme viela uuden esimiehen kanssa tuntemaan toisiamme ja tata kautta palautteen
antaminen ja pyytaminen varmasti kehittyvat valmennusten ja statuskeskusteluiden edetessa.
Kun opimme tuntemaan toisiamme entista paremmin, niin myos valmennuksista ja statuskes-
kusteluista tulee tehokkaampia. Uskon myos, etta esimiehen vaihtuminen tuo itselleni uusia

nakokulmia, miten voisin kehittya myyjana seka minkalaiset asiat vaativat viela kehitysta.

3.10 Viikko 10

Viimeinen viikko kaynnistyy ja tietylla tapaa valitettavasti tamakin viikko on hieman normaa-
lia lyhyempi maanantain pyhapaivan takia. Tassa pohtiessani mennytta yhdeksaa viikkoa, niin
helmikuun alussa suunniteltu suunta talle paivakirjaopinnaytetyolle on muuttunut merkitta-

vasti. Tavoitteena talle viimeiselle viikolle on jatkaa analysointia itseni kehittamisesta ja tu-

levaisuuden pohtimisesta.

13.4. Maanantai

Paasiaismaanantai ei toita

14.4. Tiistai

Paasiaisen pyhien jalkeen sahkopostiin oli kertynyt paljon viesteja asiakkailta. Paiva menikin
pitkalti asiakkaiden tiedusteluihin vastaamiseen seka viime viikolla sovittujen soittojen soitta-
miseen. Yksi asia miksi nykyisessa tyossani paljon viihdyn, on juuri erilaiset tyopaivat ja ihmi-
set. Erilaiset tyopaivat ja ihmiskontaktit luovat tyostani paivittain mielekasta ja kohtaamisia
paivittain saadessa asennoituminen pitkaan uraan organisaatiossa vahvistuu. Jos tyo tuntuisi

minusta tylsalta tai itseaan toistavalta niin uskoisin, etta etsisin toita muualta.

15.4. Keskiviikko

Aamuun oli kasautunut muutamia pidempia kartoituspuheluita, joiden takia aamupaiva eteni
nopeasti. Taman jalkeen meilla oli outboundin kuukausipalaveri, jossa kaytiin lapi maalis-
kuuta tuloksien puolesta. Taman kuukausittaisen palaverin pitaa meidan outbound puolen esi-

mies. Meita on yhteensa outbound eli lisamyyntipuolella seitseman tiimia. Omien tiimiemme
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esimiesten ja organisaation ylempien tahojen valilla on outbound esimies, joka toimii meidan
ja organisaation johdon valikatena. Han kertoo vuotuiset myyntitavoitteet koko outbound
puolelle. Tulosten lisaksi tassa kuukausipalaverissa kaydaan lapi hieman tulevaa seka palki-

taan edellisen kuukauden paras myyja seka kehittynein myyja.

Maaliskuussa tata palaveria ei paasty pitamaan, koska koronan takia tullut etatyomaarays ai-
heutti kalentereihin erittain paljon muutoksia kaikille. Taman tyyliset kuukausipalaverit ovat
mielestani erittain hyvia, koska niiden avulla saa laajemman kasityksen koko outbound puolen

tyoskentelysta seka se keraa yhteen meidat kaikki myyntineuvottelijat.

16.4. Torstai

Paiva oli melko perinteinen tyopaiva. Mukaan mahtui, niin sovittuja kartoituspuheluita, kuin

myos kaupan paattamispuheluita. Tiimin paivittaisessa palaverissa kavimme lavitse epaonnis-
tuneita kaupan paattamispuheluita. Mietimme yhdessa ratkaisuja, joilla taklata pienet hinta-
erot vakuutusten osalta. Esiin nousi lisaarvoa tuottavat palvelut meilla. Naita ovat muun mu-

assa Omat Sivut, joissa asiakas voi tehda vahinkoilmoituksia 24/7 seka nopea korvauspalvelu.

Vakuutusalan kehitys ylipaansa ja tuotteiden seka palveluiden jatkuva kehittyminen luovat
vakuutusalasta mielenkiintoisen tyoympariston. Omien oivalluksien hyodyntaminen keskuste-

luissa asiakkaiden kanssa, tuo hyvan mielen itselle ja auttaa jaksamaan.

17.4. Perjantai

Viikkopalaverissa kavimme lapi tulevaa kisaa, joka alkaa maanantaina. Kisassa erilaiset vakuu-
tukset on pisteytetty ja niita myymalla saa pisteita. Kilpailu on yksilokilpailu ja pisteita saa
myos eri palveluita aktivoimalla. Pidan kilpailuista, koska niissa on mahdollisuus loistaa ja
siina paastaan kisailemaan toisia vastaan. Tyomme ei ole provisiopalkkaista, joten huomioin-

nit ja ekstrat tulevat kilpailujen kautta. Nama tuovat itselle lisamotivaatiota tyohon.

Kilpailut ovat yleisesti laajamittaisia, tama kestaa toukokuun loppuun ja pisteytyksessa on

mukana kaikki vakuutuslajit seka lisapalvelut. Tama ohjaa itseani kehittymaan laajamittai-
sesti vakuutusten osalta seka loytamaan parempia myyntiargumentteja meidan vakuutuksil-
lemme. Vaikka kyseessa on paapainolta yksilokilpailu, niin tiimissamme on aiemmin tsemp-

paaminen toiminut ja olemme jakaneet onnistumisia seka vinkkeja tiimin kesken.

Toinen asia, josta keskustelimme tiimipalaverissa, oli uuden esimiehemme jaaminen hoitova-

paalle 11.5 alkaen. Syyna tahan on koronan takia vaikeus loytaa hoitopaikkaa lapselle. Tama
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tuli pienoisena yllatyksena tiimille. Tiimimme jaetaan kahdelle muulle esimiehelle kesan
ajaksi, mutta tilastot kertyvat edelleen tiimille. Pienia muutoksia siis jalleen tiedossa ainakin
kesan ajaksi itselle, ja esimiehen kanssa aloitettu yhteistyon rakentaminen menee hetkeksi

jaihin.

Viikkoanalyysi

Viimeisessa analyysissa minun on tarkoitus keskittya pohtimaan, missa kohtaa tieta olen talla
hetkella myyjana. Tarkoituksena on pohtia, minkalaisin keinoin voin itseani tulevaisuudessa

kehittaa myyjana.

Olen todennut tassa opinnaytetyossa muutamia kertoja, etta myyja ei ole koskaan valmis ja
aina loytyy kehitettavaa. Vakuutusalaa pohtiessa, vakuutukset muuttuvat jatkuvasti ja organi-
saatiot muuttavat tuotteitaan ja luovat uusia tuotteita melko tiheaan tahtiin. Tarkeaa on olla

ajan hermolla ja seurata kilpailijoita jatkuvasti.

Hyvaksi myyjaksi ei kuitenkaan riita pelkastaan tietamys vakuutuksista ja kilpailijoista. Ne
luovat vahvan tuen, jonka paalle on helpompi rakentaa myynnin teoriaa seka sisallyttaa oma
persoona mukaan. Hyvan myyjan tulee osata muokata omaa persoonaansa myos asiakkaan

mukaan.

Minulla ei talla hetkella ole pidemman aikavalin suunnitelmia. Tykkaan elaa hetkessa ja edeta
rauhassa eteenpain. Sen olen kuitenkin paattanyt, etta myyjana aion jatkaa tulevaisuudessa,
ja minulla on hyva olla talla hetkella organisaatiossa. Tama myos ajaa itseani kehittymaan
myyjana paremmaksi. Urapolkuani suunnitellessa ensimmaisena tavoitteenani on edeta nykyi-
sessa yrityksessa ylospain. Mielekkaita vaihtoehtoja on myyjana edeta esimiesasemaan. Toi-
nen vaihtoehto liittyy lahitukena toimimiseen ja tasta innostuneena erikoistua tulevaisuu-

dessa kouluttajaksi seka paasta rekrytointiin mukaan.

Maailman vaikeimpia asioita on kuunteleminen ja nakeminen. ltsestaanselvyyksia ei ole myos-
kaan omien halujen nakeminen tai mista asioista itse innostuu ja motivoituu. Kokeileminen ja
erehtyminen seka rohkeus unelmoida ovat innostumista lisaavia hetkia. (Ristikangas, M-R, &
Ristikangas, V, 2013.)

Rohkeus kokeilla uusia asioita on myyjana tarkeaa seka tiedostaminen, mista itse innostuu ja
motivoituu. Olen itse huomannut innostuvani, kun tiimimme parjaa hyvin tilastoissa ja itse
olen pystynyt rohkaisemaan myos muita tiimilaisiamme. Erittain tarkeaa kehittymisen kan-
nalta on tiedostaa, mita itse haluaa ja tieto siita, mihin suuntaan haluaa edeta. Erilaisten
teorioiden ja tekniikoiden kokeileminen myyntityossa ei auta, jos et itse ymmarra miksi naita

asioita kokeilee.
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Meilla oli edellisen esimieheni kanssa selkea suunnitelma, jota noudatimme yhteisen taipa-
leemme aikana. Olin keskustelujemme kautta oivaltanut omat motivoitumistapani. Olen aina
tykannyt kokeilla uusia asioita, jotka voivat auttaa minua kehittymaan myyjana. Kun huo-
maan, etta ne alkavat toimimaan ja edesauttavat minua myyjana, niin se on erittain mukava
tunne. Tarkeita kohteita tulevaisuutta ajatellen on sailyttaa motivaatio kehittya seka syy,

miksi haluan paremmaksi myyjaksi.

Suurimpana heikkoutenani myyjana naen itsellani talla hetkella sen, etta paastan valilla tun-
nepuoleni lilan voimakkaasti esiin. Keskustellessani asiakkaan kanssa voisin valilla olla viela
rohkeampi ohjaamaan keskustelua, mutta talla hetkella jatan asian hieman puolitiehen, etta
puhelu paattyy hyvissa tunnelmissa molemmin pain. Olin taman asian tiedostanut sisallani,
mutta se avautui minulle paremmin uuden esimiehen kanssa valmennuksessa, kun sanoin sen
aaneen. Tuo on varmasti semmoinen asia, johon tulen paneutumaan lahitulevaisuudessa tar-

kemmin.

4  Loppupohdinta

Kun aloin suunnittelemaan opinnaytetyota, niin suunnitelmana oli paneutua markkinatutkan
kehittamiseen seka omien tyotapojen tutkiskeluun. Oma esimieheni oli mukana laittamassa

markkinatutkaryhmaa kasaan, joten tama oli myos tyonantajan toive opinnaytetyon alussa.

Kymmenen viikon aikana opinnaytetyon idea ja ajatus kuitenkin muuttui merkittavasti ko-
ronaviruksen tuomien muutosten takia. Ensimmaiset viikot menivat viela suunnitelmien mu-
kaan, vaikka paivakirjaraportointi haki viela suuntaansa. Koronaviruksen tuoman muutoksen
takia myos markkinatutkan kehittaminen laitettiin jaihin, koska muutoksia normaaleihin toi-
mintatapoihin tuli runsaasti. Naita olivat esimerkiksi kaikkien tyontekijoiden siirtaminen eta-
tyoskentelyyn. Kuluvan kymmenen viikon aikana tapahtui myos tiimimme sisalla muutoksia,
kun yllattaen esimiehemme vaihtui. Nama muutokset avasivat kuitenkin mahdollisuuden talle

opinnaytetyolle muuntua ja onnistuin siina mielestani erittain hyvin.

Kymmenen viikon jalkeen koen oppineeni itsestani erittain paljon. Olen oppinut analysoimaan
itseani muutosten keskella seka loytamaan erilaisia nakokulmia ja asenteita, kun yllattavia
muutoksia tapahtuu ymparillani. Olen myos huomannut, etta loppujen lopuksi olen melko mu-

kautuvainen ihminen tarpeen vaatiessa. Pohdinnat esimerkiksi esimiehen kanssa jarjestetta-
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vista valmennuksista, saivat minut pohtimaan nykyisia valmennuksia seka miten niita voisi jat-
kossa kehittaa. Tahan edesauttaa myos uusi esimies, joka varmasti tuo omia nakokulmiaan ja

ajatuksia tuleviin valmennuksiin.

Tulen hyodyntamaan jatkossakin opinnaytetyon aikana oivallettuja konsteja. Havaitsin, etta
esimerkiksi taukojen hyodyntaminen ulkona kavellen sai minut virkeammaksi. Tama osaltaan
on parantanut tilastojani, kun aivoni ovat saaneet raitista ilmaa kesken tyopaivan. Ulkoilma

on varmasti saanut muuta kehoani rauhoittumaan pitkien paivien aikana.

Vaikka tyo on pitkalti itsenaista tyoskentelya asiakkaille soitellen, niin isoin haaste minulle
taman koronakriisin aikana oli etatoiden kautta yksinaisyys. Se loi alkuun haasteita, kun en
paassyt tyokavereiden kanssa asioita kaymaan heti lavitse kasvotusten. Edeltavassa kappa-
leessa mainitsin taukojen hyodyntamisesta tulleet kokeilut, niin myos uusien sovellusten
kaytto on auttanut minua naiden etatyoviikkojen aikana. Niiden kautta olemme voineet vies-

tia aktiivisesti toisillemme myos videopuheluiden valityksella.

Uusien asioiden kokeileminen voi olla valilla jannittavaa, mutta niista voidaan saada paljon
hyvaa irti. Olen itse uskonut, etta nykyiset tyoskentelytapani toimisivat kaikkialla, mutta nain
ei kuitenkaan ollut. Se on talla hetkella tapa, jota minun tulee kehittaa. Aion jatkossa hyo-
dyntaa etatoiden ja opinnaytetyon kautta tulleita ajatuksia ja ideoita myos arkipaivaseen tyo-

honi toimistolla.

Tilastollisesti, kun pohdin edeltavaa kymmenta viikkoa ja etenkin etatoihin siirtymisen jal-
keen pystyn huomaamaan myos muutoksia. Tyotamme seurataan erilaisilla mittareilla ja yksi
niista oli puheaikaprosentti. Tama prosentti laski etatoiden alkaessa, mutta loppua kohden
puheaikaprosenttini olivat keskimaaraista korkeammalla tasolla. Keskikaupan myynti kasvoi ja

yhtena syyna tahan on varmasti pidemmat puhelut asiakkaiden kanssa.

Alkuperaisen idean kariutuminen opinnaytetydssa hieman harmittaa minua, koska siita olisi
saanut selkearakenteisemman ja helpon raportoinnin ja analysoinnin tehtya. Myos tuon pro-
jektin sisalla tapahtuvat kehitysaskeleet niin ryhmana, kuin itseni osalta, olisi ollut mielen-
kiintoista seurata loppuun asti. Nyt kesken raportoinnin tapahtunut muutos aiheeseen aiheutti
haasteita minulle ja loi tietysta osaa paivakirjaraportointia sekavan. Myos tyonantajan osalta

harmittaa, kun en paassyt tata opinnaytetyota heille suunnitellulla tavalla hyodyntamaan.

Vaikka alkuperainen suunnitelma kariutui, niin uskon tasta opinnaytetyosta olevan hyotya
myos toimeksiantajalle. Raportoinnin kautta he saavat tarkemman kasityksen minkalaisia tun-
teita, ajatuksia ja haasteita etatyohon siirtyminen aiheutti seka miten tiimimme myyntineu-
vottelijat kokivat muutoksista ilmoittamisen esimiesten vaihtuessa. Naiden tunteiden kautta

toimeksiantaja voi jatkossa pohtia tarkennuksia, miten muutoksista viestitaan seka mika on jo
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nyt hyvalla mallilla. Erilaisten etatyossa havaittujen mallien hyodyntaminen, kuten esimer-
kiksi tiimipalaverien pitaminen ulkona mahdollistaa myyntineuvottelijoiden tyotehon sailymi-

sen myos konttoreille paluun jalkeen.

Kuten aikaisemmin mainitsin niin tarkeimman opin taman raportoinnin ja opinnaytetyon
osalta olen saanut mina itse. Olen oppinut itsestani paljon ja tavoitteena on jatkossa jatkaa
jollakin tavalla raportointia tyoskentelystani. Valilla menen tyoskennellessa tiettyyn moodiin,
jossa teen tyota todella putkikatsemaisesti. Raportoinnin avulla havaitsin naita kohtia ja us-

kon, etta jatkossa se kehittaa itseani myyjana ja ihmisena.

Tulevaisuutta ajatellen sain tasta opinnaytetyosta paljon rohkeutta ja itseluottamusta. Aion
jatkossa avata tuntemuksiani ja ajatuksiani tyoskentelytavoistamme ja viestinnasta organisaa-
tiossa enemman. Vain avaamalla suun, voimme vaikuttaa organisaatiossa tapahtuviin asioihin
seka kehittaa niita tulevaisuutta ajatellen. Organisaatiomme toimii talla hetkella jo erittain
hyvin monissa asioissa, mutta aina on varaa parantaa. Siihen tarvitaan avoimuutta, niin orga-
nisaation johdolta ja esimiehilta, kuin myos meilta myyntineuvottelijoilta ja asiakaspalveli-

joilta.
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