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Keskeisia ammattikasitteita
B2B-myynti — Yritysten valinen kaupankaynti
Ratkaisumyynti — myyntiprojekti, jonka aikana luodaan asiakkaan ongelmaan ratkaisu

Ulkoistuslogistiikka — toimiala, joka keskittyy asiakkaidensa logistiikkatoimintojen hoitami-

seen joko omissa tai asiakkaan tiloissa
Sisalogistiikka — materiaalien ja tuotteiden kasittely organisaation sisalla
Liidi — potentiaalinen asiakas, joka on ilmaissut mielenkiintonsa

3PL — "Third Part Logistics™-palveluntarjoaja on logistiikkapalvelujen tuottaja, joka kor-
vausta vastaan ohjaa ja hallinnoi asiakasyrityksensa materiaalivirtoja tai niihin kuuluvia

toimintoja

CRM-jarjestelma — jarjestelma, joka ohjaa asiakkuuksien johtamista, toimii myynnin tyoka-

luna paivittdisessa tydssa seka raportoinnissa

KPI — "Key Performance Indicators”, mittarit, joiden avulla seurataan toiminnan tehok-

kuutta ja laatua

Prospektointi — uusien potentiaalisten asiakkaiden etsiminen ja tutkiminen



1 JOHDANTO
1.1 Taustaa

Aiemmin vallalla ollut tuottajalahtéinen myyntistrategia on kohdannut yha enemman vai-
keuksia. Markkinoiden lapinakyvyys, asiakkaiden monipuolistuneet tarpeet vaihtoehtojen
runsaus ja reaaliaikainen kilpailu asettavat uusia haasteita tuottajalahtédiselle strategialle.
Myés asiakkaiden muuttunut kayttdytyminen, kuten paattajien haluttomuus vastata kylma-
soittoihin, tapaamisten sopimisen vaikeus, verkostojen vaikutus ostajan valintoihin, seka
on-line ostamisen lisdantyminen myds B2B-myynnissa ovat ohjanneet myyntistrategiaa

enemman ratkaisumyynnin suuntaan (Salminen 2003, 53-55.)

Kuten opinnaytetyon tekijalla, myods muilla asiantuntijoilla ura ohjautuu usein kokemuksen
kartuttua ratkaisumyynnin suuntaan. Asiantuntijuuden ja myyntitaidon yhdistaminen saat-
taa olla haastavaa. Harva asiantuntijatehtavissa toimiva henkilé edes tunnistaa olevansa
myyja mutta myyvat kuitenkin intuitiivisesti modernin myynnin mallien mukaisesti (Luoma
2006, 5). Taman tyon taustalla on opinnaytetyontekijan kehityskaari asiantuntijasta me-
nestyvaksi ratkaisumyyjaksi ja avainasiakkuuksia palvelevaksi asiantuntijaksi. Opinnayte-
tydn tavoitteena on myds auttaa ratkaisumyyntia aloittelevia asiantuntijoita uransa alkuvai-

heessa antamalla myos tietoperustaa ratkaisumyynnille.

1.2 Opinnaytetydn tavoitteet ja rajaukset

Opinnaytetyon tavoitteena selvittaa asiantuntijan kehittymista ratkaisumyyjaksi tutkimalla
tybajan kayton jakaumaa, kuvata logistiikan ratkaisumyyjan tyétehtavia, jasentaa mita
konkreettiset tyotehtavat sisaltavat, seka tunnistaa millaisia ominaisuuksia ja osaamista
myyntitehtavassa onnistuminen vaatii. Opinnaytetyodtekija toimii ulkoistuslogistiikan ratkai-
sumyyjana nimikkeelld Senior Sales Manager. Pddosa myynnista koostuu teollisten yritys-
ten tai tydnantajan tiloissa toteutettavista tavaran vastaanotto -, materiaalien siirto-, varas-
tointi-, pakkaus- ja lahetyspalveluista eli sisalogistiikkaratkaisuista. Myytaviin tuotteisiin

kuuluvat myos kuljetuspakkaukset, Iahinna osana palvelukokonaisuutta.

Kyseisessa organisaatiossa ratkaisumyyjan keskeisin tehtdva on uusasiakashankinta.

Uusasiakashankinnan vaiheita ovat

¢ Uusien, ennen tunnistamattomien potentiaalisten asiakkaiden etsiminen ja tunnis-
taminen

e Yhteydenotto ja yrityksen palvelutarjoaman esittely



o Kaupallisten keskustelujen kdynnistaminen

o Asiakkaan todellisen tarpeen tunnistaminen

¢ Ratkaisun luominen yhdessa asiantuntijatiimin kanssa

e Tarjouksen laatiminen ja ratkaisun esitteleminen asiakkaalle

o Kaupallisten neuvottelujen kdyminen ja sopimuksen laatiminen

e Kaupan paattaminen, joko sopimukseen tai muuhun paatdkseen (Transval Intra)

Opinnaytetydssa luodaan myods katsaus logistiikan ja myyntitydn tulevaisuuden osaamis-

tarpeisiin.

1.3 Tutkimusmenetelma

Opinnaytety6 on toteutettu paivakirjamuotoisena. Paivakirjan seurantajakso on 13 viikkoa
alkaen 31.8.2020 ja paattyen 29.11.2020. Paivakirja tehdaan paivatasolla, mutta se rapor-
toidaan tyossa viikoittaisella yhteenvedolla. Yhteenvedossa selviaa kyseisen viikon kes-
keiset tyotehtavat, tavoitteet seka merkittavimmat tapahtumat. Viikoittain toistuvat rutii-
nipalaverit kuvataan viikon yksi yhteenvedossa ja muiden viikkojen kohdalla kuvataan nai-

den palaverien merkittava anti.

Raportoinnin keskeisena tavoitteena on selvittda myds itse tekijalle, mita erilaisia tydtehta-
via tyod itseasiassa sisaltaa. Toimenkuvan monipuolisuuden selkeyttamiseksi, eri tehtavat
jaetaan tuotannollisiin asiantuntijatehtaviin, myynnillisiin ja hallinnollisiin. Raportoinnin yh-
teenveto osiossa tydajan kayton jakautumisesta tulee graafinen yhteenveto paivakirja-
osuuden loppuun. Nain tulee nadkyvaksi se, miten tydajankayttd jakautuu eri toimintojen

kesken.

Materiaalin keraamiseen on kaytetty havainnointitutkimuksen menetelmaa. Havainnointi-
tutkimus on tapahtumien ja aikalajien suhteellisen esiintymisen havainnointia, jossa tutkija
havainnoi maaraajoin ty6ta ja kirjaa kulloisellakin havaintohetkelld kdynnissa olevaa ta-
pahtumaa ja kirjaa sen ylés. Havainnointi on tieteellisen tutkimuksen perusmetodi, jota
kaytetdan havaintojen kerddmiseen tutkimuksessa. Havainnointi aineiston kerdamisen ta-
pana sopii yhta hyvin maaralliseen tutkimusmenetelmaan kuin laadulliseen tutkimusmene-
telmaan. (Vilkka 2006)



Havainnointilomake Pekka Paavilainen
1 merkints = 30 min

Vko Asiantuntijatyd Myynnillinen tyd Hallinnollinen tyd Yhteenveto H %
1 MA [1]1]1({1]1]2 1111111 1111 Asiantuntijatyd 11,5 30 %)
T |1]1)1{1]1 1)1{1)1{1]1|{1)1}1 1|1 Myynnillinen tys| 20,0 52 %
KE [1/1]1)1]1 1/1{1]1 1)1{1)1{1]1 Hallinnollinen ty 7,0/ 18 %
TO |1]1)1 1)1[1)1f1)3f{1)1 1|1 1)1 Yhteensd 38,5
PE [1/1]1|1 1(1]1)1)1{1{1{1]1]1)1 per pdiva 7,7]
Vko Asiantuntijatyd Myynnillinen tyd Hallinnollinen tyé Yhteenveto H %
2 MA [1]1]1({1]1]1 1111111 1(1]1]1 B|Asiantuntijatyd 21,00 55 %)
T |1]1)1[{1)1[1)1[1 1)1[1]1|1 11 7,5|Myynnillinen tys| 12,5| 32 %
KE [1)1]1)1[1)1]1 1/1[1)1 1)1{1)1 7,5|Hallinnollinen tys 5,00 13 %]
TO |1]1[1)1)1|1[1]1]2 1111111 7,5|Yhteensd 38,5
PE |1|1]1)1|1)1|2|1|2|1|1|2 1/1{1]1 8|per pdiva 7,7

Kuvio 1. Tiedonkeruulomake

Tiedonkerayslomakkeeseen on merkitty 30 min tarkkuudella kuhunkin osaan kaytetyn ty6-
ajan paivittain. Naiden summan avulla selvitetdan kokonaistydajan jakauma. Graafisessa

esityksessa esitetdan kunkin tyétehtavan suhteellinen osuus kokonaistydajasta. Kuviossa
1 nayte tiedonkeruulomakkeesta. Opinnaytetyon liitteend 1. on ajankayttétutkimukseen

kaytetty lomake.

1.4 Opinnaytetydn rakenne

Opinnaytetyon sisaltda 5 paalukua, ennen paalukuja on avattu keskeiset ammattitermit.
Kuviossa 2 on kuvattu opinnaytetydn rakenne, paaluvut ja alaluvut.

Johdanto

=Taustad

=Tavoitteet 3 rajaukset
s Tutkimusmenetaima
= Rakenne

Yritysesittely

= Historia ja omistus
= Palvelutarjoama

Nykytilanteen kuvaus

= Tybnkuva

= Sidosryhmat ja vuorovaikutustaidot
= Tarvittava osaaminen

= Tydn tavoitteet ja mittarit

Paivakirjaraportointi

=Viikoittaiset yhteenvedot paivakirjasta

Johtopaatskset

= lohtopadtokset
= Tulevaisuuden osaamistarpest

Kuvio 2. Opinnaytetyon rakenne



2 YRITYSESITTELY
2.1 Historia ja omistus

Tybnantajayritykseni on Transval Group. Yrityksen juuret ulottuvat vuoteen 1994, jolloin
yrityksen perustajajasenet ottivat haltuun Kaukokiidon yhden terminaalin lastaustoimin-
nan. Alussa yrityksessa tyoskenteli 10 henked, joista suuri osa on vielakin yhtion palveluk-
sessa eri tehtavissa. Yritys kasvoi orgaanisesti vuoteen 2010 saakka ja saavutti tuolloin
27 ME liikevaihdon. Talloin yrityksen padomistus siirtyi MB-rahastoille. Osa omistuksesta

jai yrityksen perustaijille ja avainhenkilGille. (Transval Intra.)

MB-rahastot on suomalainen paaomasijoittaja, jonka tavoitteena on yrityksen arvon kas-
vattaminen, mika yrityskohtaisesti rakentuu uusien mahdollisuuksien tunnistamiselle ja
luomiselle seka olemassa olevan toiminnan uudistamiselle. Yrityksen arvon luominen voi
perustua esimerkiksi orgaaniseen kasvuun ja/tai yritysostoihin niin kotimaassa kuin kan-
sainvalisesti, toimintojen tehostamiseen seka yrityksen markkina-aseman ja liiketoiminnan

arvoketjun laajentamiseen. (MB Rahastot 2020.)

Tata omistusjarjestelya seurasi voimakkaan kasvun ja kehityksen aika. Vuoteen 2019
mennessa yrityksen liikevaihto kasvoi voimakkaasti orgaanisesti ja jaksoon sisaltyi myos
yksi merkittava yritysosto, jolla vahvistettiin yhtion jalansijaa teollisuuden palveluissa. MB-
rahastot ja muut omistajat moivat strategiansa mukaisesti koko yrityksen osakekannan
vuonna 2019 Posti Groupille. Tall6in yrityksessa tydskenteli n. 3300 henkil6a ja liikevaihto
oli noin 132 M€. Logistiikka-alan vankka toimija on jatkanut omistajana yhtion kehitta-
mista, tuonut mukanaan uusia palvelumahdollisuuksia (mm. 3PL varastointi) ja yhtié onkin
jatkanut tasaista kasvua myos viime vuodet. 3PL varastointi tarkoittaa asiakkaiden tuottei-
den varastointia, hallinnointia ja operointia toimittajan tiloissa, laitteilla ja jarjestelmalla.

(Transval Intra.)
2.2 Palvelutarjpama

Transval on Suomen markkinajohtaja ulkoistuslogistiikassa. Yhtiélla on noin 500 yritys-
asiakasta Suomessa ja Baltiassa. Sisalogistiikan kiinteiden kulujen muuttaminen muuttu-
viksi, joustaviksi ja laadukkaiksi on asiakkaiden saama keskeinen hyo6ty. Henkildéstéa yhti-

0ssa on noin 4800 ja liikkevaihto vuonna 2020 noin 170 M€. (Transval Group 2020.)

Transval Groupin palvelualueet koostuvat viidesta liiketoiminta-alueesta. Logistiikan hen-
kilosto- ja rekrytointipalvelut tarjoavat asiakkailleen vuokratydvoimaa pitka- ja lyhytaikaisiin
tarpeisiin. Yritys on keskittynyt ainoastaan logistiikka- ja kokoonpanotydn ammattilaisiin,

muille aloille tydvoimaa ei tarjota. Varasto- ja lisdarvopalvelut yksikkd tuottaa asiakkailleen



3PL, eli 3rd Party Logistics. Termi tarkoittaa, ettd ulkopuolinen yritys ottaa itselleen hoidet-
tavaksi asiakkaaltaan ulkoistettua logistiikkatoimintoa (Logistiikan maailma). Tahan tarkoi-
tukseen yrityksella on tarjota asiakkailleen 350.000 m2 hiilidioksidineutraalia varastotilaa.
Perinteisen varastoinnin lisaksi tiloissa tehdaan erilaisia kokoonpano- ja jalostuspalveluja,
joiden toteuttaminen asiakkaan ulkopuolisessa tilassa tehostaa asiakkaiden prosesseja.
(Transval Group 2020.)

Teollisuuspalvelut-yksikkd on keskittynyt teollisuuden asiakkaiden materiaalivirtojen te-
hostamiseen paaasiassa asiakkaiden tiloissa. Viimeisen kahden vuoden aikana Teolli-
suuspalveluille on perustettu myds omia palveluyksikoita, joissa hoidetaan asiakkaiden
tuotannon syoéttovarastoja seka pakataan, lastataan ja lahetetaan asiakkaiden valmistuot-
teita. Myos Teollisuuspalvelut palvelevat asiakkaistaan erilaisilla kokoonpano ja osaval-
mistus toiminnoilla. Kuljetuspakkausten suunnittelu ja valmistus ovat myds merkittdva osa

palvelukokonaisuutta. (Transval Group 2020.)

Asiakaskohtaiset kuljetukset-yksikkd tuottaa raataldityja kuljetuspalveluja asiakkailleen ja
ne toteutetaan yleensa osana varasto- tai teollisuuspalvelujen palvelukokonaisuutta. Hyl-
lytyspalvelut-yksikdn asiakkaita ovat vahittaiskauppoja. Hyllytyspalvelut vapauttavat kau-
pan omat myyjat myyntitydhon hyllyttdmalla kaupan tuotteet. Kaupan verkkokauppakeraily
seka etavalvonta ja turvamyyjapalvelut kuuluvat samaan yksikkdon ja taydentavat kaupan

palvelukokonaisuutta. (Transval Group 2020.)

Yhtion toimintaa ohjaa vahvasti kehitys. Yritys on viime vuosina panostanut vahvasti hen-
kiloston koulutukseen. Tasta kaytannon esimerkkind Transval Akatemiaan, joka tarjoaa
kaikille tyontekijoille mahdollisuuden kehittdd osaamistaan. Tyontekijoille luodaan kehitys-
polku, joka sisaltda Transval-perehdytyksen, ammatilliset perustutkinnot seka henkilékoh-
taisesti raataloidyt tasmakoulutukset. Digitalisaatio on tullut voimakkaasti osaksi yrityksen
toimintaa ja onkin yksi tulevaisuuden painopiste. Jo esimiehena toimiville jarjestetdan pe-
rehdytyksen lisdksi esimies- ja johtamiskoulutusta, sekd mahdollisuus suorittaa erikoisam-
mattitutkintoja. Yrityksessa on oma Master Black Belt kouluttaja, joka jarjestaa henkilos-
tolle Green ja Black Belt koulutuksia. Lean onkin vahvassa roolissa yrityksen kehitystoi-
minnassa. Akatemiassa jarjestetdan myds korttikoulutukset, kuten tyéturvallisuus-, tydhy-
vinvointi-, ensiapu-, tulitydkorttikoulutukset seka useita logistiikan erityiskoulutuksia.
(Transval Group 2020.)



3 NYKYTILANTEEN KUVAUS
3.1 Tybnkuva ja oma osaaminen

Tehtavanimikkeeni on Senior Sales Manager. Kuulun yrityksen myyntiorganisaatiossa Te-
ollisuuspalvelut liiketoiminnan ratkaisumyyntiin. Kaupankaynti on B2B-myyntia, eli suun-
tautuu yritysasiakkaille. Paaasiallinen tehtava on uusasiakashankinta, joka sisaltaa poten-
tiaalisten asiakkaiden tunnistamisen kautta ratkaisun luomisen asiakkaalle ja lopulta sopi-
muksen laadinnan. Asiakkaani ovat padosin metalli- ja konepaja seka kemianteollisuuden
suuria ja keskisuuria yrityksia. Olen aiemmin toiminut yrityksessa nimikkeilla liiketoiminta-
johtaja ja projektipaallikko ja kokonaiskokemukseni logistiikka-alalta on 35 vuotta, lahes
kaikissa tehtavissa, suorittavalta tasolta aina johtotehtaviin asti. Pakkausalan asiantuntija-
tehtavat ovat naiden vuosien aikana pysyneet mukanani ja myds nykyisessa tehtavassani
osallistun paljon kehitys- ja suunnitteluprojekteihin. Asiantuntijataustasta on myos paljon
hyotya nykyisessa tehtavassani. Erityisesti siitd on hydtya kartoitus- ja arviointivaiheessa,
seka ratkaisun rakentamisen pohjatydssa. Useat laajempaankin yhteistydhon johtaneet

asiakkuuteni ovat syntyneet nimenomaan asiantuntijuuden kautta.

Kuviossa 3 esitetdan, miten tyypillinen ratkaisumyynnin prosessi etenee.

Kuvio 3. Ratkaisumyynnin prosessi.

Kuviossa paaotsikot nimeavat prosessin vaiheen, jokaisen vaiheen jalkeen saattaa seu-
rata joko asiakkaan tai toimittajan paatos keskeyttaa prosessi. Ratkaisumyyjan rooli asiak-

kaan kartoitus- ja arviointivaiheessa seka neuvotteluvaiheessa keskittyy asiakkaan



tarpeen selvittamisessa, luottamuksen herattajana seka tiedon valittajana tuotannon ja
asiakkaan valilla. Kaikkien vaiheiden aikana ratkaisumyyja toimii eteenpain vievana re-
surssina ja kayttaa tarvittaessa koko yrityksen organisaatiota apunaan tavoitteen saavut-
tamiseksi. Riippuen hankeen koosta, prosessiin sisaltyy useita vaiheita, joihin vaaditaan
johdon hyvaksynta. Kartoitus- ja arviointivaiheessa jatkamispaatoksen voi viela tehda itse-
naisesti, mutta sen jalkeen prosessin jatkamiseen tai keskeyttamiseen tarvitaan johdon
paatos. Liian riskipitoisia tai liiketoimintaan sopimattomia projekteja ei jatketa, ainakaan

ilman merkittéavia muutoksia.
3.2 Sidosryhmat ja tydyhteison vuorovaikutustaidot

Yrityksen tarjoamia palveluja ei paasaantodisesti ole konseptoitu, joten jokainen sopimus
vaatii syntyakseen yrityksen eri toimijoiden yhteisty6ta. Myyjan paaasiallinen tehtava on
liidin tunnistettuaan, 16ytda asiakkaan todellinen ongelma ja etsia yhtion sisalta oikeat
osaajat ongelman ratkaisuun, ratkaisun hinnoitteluun ja resursointiin. Liidi on vakiintunut
termi kontaktihenkildlle tai yritykselle, joka on ilmaissut kiinnostuksensa ja tunnistettu eli
kvalifioitu eli tunnistettu liidi on potentiaaliseksi tunnistettu asiakaskandidaatti, joka on il-
maissut kiinnostuksensa ((Kennert & Leino 2020, 63). Myyjan onnistumisen varmista-
miseksi sisaiset sidosryhmat on tunnistettava, niiden kanssa yhteistyon on sujuttava ja

my0s sisdinen myyntityd tulee hoitaa kunnolla.

Ratkaisumyyjan tarkein ulkoinen sidosryhma on asiakas. Myyjan ja asiakkaan valiseen
suhteeseen on keskitytty kohdassa 3.3. ja tdssa keskitytdan yrityksen sisaisiin sidosryh-
miin. Onnistuakseen tydssaan ratkaisumyyjan on kyettava hydédyntdmaan koko yrityksen

resursseja. Yrityksen sisaista sidosryhmaverkostoa kuvataan kuviossa 4.



Liiketoiminta

johto

Ratkaisumyyja

HR ja Yksikon
rekrytointi paallikot

Kuvio 4. Sidosryhmat

Myyntijohto toimii myyjan korkealaatuisen tydn mahdollistajana. Usein tullaan tilantee-
seen, jossa asiakkaalle luotava ratkaisu on aiemmista niin paljon poikkeava, etta myyjan
on syyta kayda keskustelu myyntijohdon kanssa. Yhdessa ratkotaan, onko ratkaisu ylipaa-
tdan mahdollista toteuttaa ja strategian mukainen ja mihin liikketoimintaosaan ratkaisu kuu-
luu. Myyntijohto jakaa myds koko myyntiorganisaation parhaita kaytantoja kaikille myyijille.
Myyija raportoi myyntijohdolle sdanndllisesti kdynnissa olevista asiakasmahdollisuuksista,
tehdyista tarjouksista seka tyon alla olevista sopimuksista. Varsinkin sopimuksia laaditta-
essa myynninjohto hoitaa osaltaan kommunikointia yrityksen johtoon. Myynnin johto ohjaa
my0s yritykseen saapuvan kysynnan ja vihjeet sopivaksi katsomalleen myyjalle. Myynti-

johtaja on myos suora esimieheni, joten yhteistydhon kuuluu myos normaali esimiestyo.

Kehitysorganisaation rooli on merkittava erityisesti ratkaisun rakentamis- ja implementoin-
tivaiheissa. Myyjan tulee olla aktiivinen kehityksen suuntaan ja kuvata asiakastarve mah-
dollisimman hyvin, jotta osaamme tarjota parhaan mahdollisen ratkaisun, jonka toteuttami-
nen ei kuitenkaan vaadi liikaa resursseja. Ollessaan mukana jo ratkaisun suunnitteluvai-
heessa, kehitysorganisaatio myos sitoutuu paremmin implementointiin ja kykenee varau-
tumaan siihen ajoissa. Myyjan on myds koko ajan yllapidettava tietojaan uusimmista rat-
kaisuista, jotta kykenee tuomaan niita esiin asiakkaalle jo tehdessaan ratkaisun pohjaty6ta

asiakkaan ensimmaisten kontaktien aikana.



Liiketoimintajohto maarittelee oman liiketoimintayksikkdnsa strategian ja tavoitteet ja tu-
kee ratkaisumyyjan tyo6ta tilanteissa, joissa tarvitaan naihin liittyvia paatdksia. Sopimukset
allekirjoittavan liiketoimintajohdon rooli sopimusta laadittaessa on merkittava. Osana joh-
toa on myds kontrolleri, joka vastaa paaasiallisesti palvelun hinnoittelusta ja hinnoittelun
muutoksista neuvottelujen kuluessa. Liiketoimintajohto myds maarittelee kuhunkin asiakas
mahdollisuuteen kaytettavat tuotannon ja kehityksen resurssit ja nimeaa tuotannon kayn-

nistavan organisaation.

Varsinkin kooltaan pienemmissa, projektinomaisissa kaupoissa yhteistydta tehdaan paljon
suoraan yksikon paallikdiden kanssa. Vakioidummat hinnoittelut, asiakaslupaukset ja im-
plementoinnit toteutetaan suoraan yhdessa yksikdn paallikdiden kanssa. Yksikon paallikot
ovat my0s useissa tapauksissa paivittaisia yhteydenpitgjia asiakkaisiin, joten moni lisa-
myyntimahdollisuus tulee myynnin tietoon juuri heidan kauttaan. Samoin asiantuntijatietoa

kulkee lahes viikoittain puolin ja toisin.

Muiden myyjien kanssa ollaan yhteisessa palaverissa vahintadan kuukausittain. Silloin
vaihdetaan markkinatietoa, asiakaskokemuksia ja jaetaan tietoa. Suora yhteydenpito eri
myyijien kesken on paivittaista. Esimerkkina tasta ovat suhdeverkostot, joiden avulla
saamme toisiltamme tietoa asiakaskunnasta ja joiden avulla voidaan saada uusia kontak-
teja luotua. Epaviralliset keskustelut myyjien kesken ovat tarkea osa ty6ssa jaksamista,
koska vain myyja ymmartaa myyjan hetkittaista tuskaa. Myyjien yhteisé on samalla myds

vertaistukiryhma.

Markkinointi tukee myyjia materiaaleilla ja erilaisilla esityksilla. Vaikka lahes jokainen asi-
akkaalle luotu esitys on yksilollinen, markkinointi huolehtii ulkoasun yhtenaisyydesta.
Markkinointi pitaa myos myyjat tietoisena erilaisista kampanjoista, jotta niita osataan hyo-
dyntaa muussakin asiakasviestinnassa. Markkinointi osallistuu myds erilaisten myynnin-

edistamistapahtumien suunnitteluun ja toteutukseen.

IT on yksi korkeatasoisen myyntitydn mahdollistaja. Myyjan tarvitsemat laitteet, ohjelmistot
seka tuki hairidtilanteessa helpottaa paivittaista tyota. Myds asiakasprojektit sisaltavat yha
enemman digitalisaatioratkaisuja ja vaikka kehitys suuremmissa projekteissa vastaa myos
IT-ratkaisuista, on suunnitteluvaiheessa apua IT:n kanssa tehtavasta yhteistyosta ihan

kaytanndén tasollakin.

HR ja rekrytointi tulee vahvasti mukaan hankkeissa, joiden tavoitteena on liikkeenluovu-
tus. HR:n osaamista hyddynnetaan jo suunnitteluvaiheessa ja se kulkee koko projektin
aina kaynnistykseen saakka mukana vastaamassa siita, etta kaikkia tydehtosopimusten ja

lakien asettamia maarayksia noudatetaan ja ne osataan hyddyntaa hinnoittelussa.
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Yrityksessa tydskennellaan 34 eri tydehtosopimuksen alaisen ja sopimusten ehtojen tul-

kinta vaatii erityisosaamista, jota yksittaiseltd myyjalta ei voida edellyttaa.

Sopimusta laadittaessa lakiosasto huolehtii, ettei sopimukseen jaa kohtuuttomia tai laitto-
mia ehtoja ja etta riskit pysyvat hallinnassa. Myyja lahettaa lakiosastolle sopimusluonnok-
sen, johon saa kommentteja ja tarvittaessa neuvottelee asiakkaan kanssa ehdot molem-
pia osapuolia tyydyttaviksi. Suurasiakas sopimuksissa on yleensa molemmin puolin laki-

osasto mukana ja talléin tdhan vaiheeseen on syyta varata riittavasti aikaa.

Ratkaisun ja sopimuksen luominen on siis tiimity6ta, jonka ohjaaminen on ratkaisumyyjan
tyota. Tiimimyynti on myynnin murroksen myoéta lisdantymassa, silla ratkaisua luotaessa

ja myydessa tarvitaan yha enemman eri alojen asiantuntijoita. Koska yha monimutkaisem-
mat ratkaisut vaativat tiimity6ta, olisi tata tiimimyyntia syyta kehittaa jarjestelmallisesti. Sa-

moin palkitsemismalleja luodessa olisi syyta huomioida tiimin merkitys. (Hanti 2016, 35)

Ratkaisumyyjan ty6 on, varsinkin asiakas mahdollisuuden suunnittelun alkuvaiheessa,
my0s sisdista myyntity6ta. Kuten muukin myyntityd, myds sisdinen on ihmisten valista toi-
mintaa. Tama on myyjan huomioitava myos sisdisessa myynnissa, pitéda ottaa huomioon
vastaanottajan ominaisuudet, jotta saa viestinsa oikein perille ja nain parhaan panoksen
kultakin tiimin jasenelta. Ihmisten valinen vuorovaikutus on haastava, koska sen onnistu-
miseen vaikuttavat yhta-aikaa monet tekijat. Yhteistyo joidenkin ihmisten kanssa tuntuu
helpolta, kun taas joidenkin kanssa hyvinkin haastavalta. Yhteistyd sujumiseen vaikutta-
vat useat eri tekijat kuten ennakkoasenteet, piilevat motiivit ja arvot (Salminen 2018, 40-
42). Sisaisessa myyntitydssa oppii ajan myo6ta tuntemaan eri ihmiset ja tama helpottaa
asioiden sujumista. Itse olen kokenut tassa haasteita erityisesti yrityskauppojen yhtey-
dessa. Mukaan yhteistydhon tulee kerralla suuri maara uusia ihmisia, osa jopa entisia kil-
pailijoita, ja talloin erityisesti ennakkoasenteet hidastavat yhteisty6ta. Ymmarrettyani, etta
kyseessa ovat normaalin ihmisten valisen kanssakaymisen haasteet, olen onnistunut luo-
maan ymparilleni toimivia ja tehokkaita tiimeja luomaan parhaita mahdollisia ratkaisuja
asiakkaillemme. Sidosryhmien tarkastelussa erityinen painopiste tulee olemaan yrityksen

sisadisten sidosryhmien valiseen yhteistyohon.
3.3 Tarvittava osaaminen ja ominaisuudet

Myyjataitoja pidetdan usein synnynnaisina lahjoina, mutta B2B-ratkaisujen myynnissa ka-
sitys on harhaanjohtava. Enemman vaikuttavat tietyt positiiviset luonteenpiirteet ja asenne
yhdistettyna vahvaan ammattialan koulutukseen ja kokemukseen. Luonteenpiirteina ulos-
pain suuntautuneisuus ja sosiaaliset perustaidot ovat parempi Iahtékohta kuin sisdanpain

kaantynyt ja yksityiskohtiin tukeutuva luonne. Henkilo, jolle kontaktin otto ja
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luottamuksellisten suhteiden rakentaminen on pakonomaista, tuskin menestyy ratkaisu-
myyjana. Asenteet, jotka auttavat B2B-ratkaisujen myyntiin ovat asiallisuus ja perusrehelli-
syys, pitkajanteisyys, luotettavuus seka innovatiivisuus ja uusien asioiden oppiminen.
(Roune, Joki-Korpela 2008, 18). Erityisesti palvelumyynnissa laadun maarittely on usein
vaikeaa. Asiakkaan kokema arvo syntyy seka teknisistd ominaisuuksista, myos palvelua
tuottavan tai myyvan asiantuntijan henkildkohtaisista ominaisuuksista. Tasta nakokul-
masta asiantuntija- tai ratkaisumyyjan viisi tarkeintd ominaisuutta ovat luotettavuus, em-
paattisuus, oma-aloitteisuus, osaaminen ja rohkeus. Vaaditaan siis runsaasti sosiaalista
alykkyytta ja tunnetaitoja, vain yksi tarkeimmistd ominaisuuksista liittyy suoraan aiheen

osaamiseen. (Salminen 2018, 174.)

Hyva ratkaisumyyja on aidosti lasna ja harjoittaa aktiivista kuuntelua, jotta kuulee asiak-
kaan todelliset tarpeet ja piilevat tarpeet. Aktiivisella kuuntelemisella tarkoitetaan myyjan
asennoitumista ja toimintaa, jonka ansiosta asiakas kokee tulevansa kuulluksi ja ymmar-
retyksi. Tahan auttaa olennaisesti myyjan kyky esittaa tarkentavia kysymyksia, joissa viita-
taan asiakkaan esittamiin huomioihin (Kennert & Leino 2020, 319). Taitava ratkaisumyyja
ymmartaa kuuntelemisen merkityksen asiakastydssa, erottaa ydinkohdat ja keskeiset
asiat kuulemastaan ja arvioida ja tehda siita paatelmia, Mielipiteiden ja faktojen erottami-
nen toisistaan ja kyky havainnoida puhujan sanatonta viestintaa ennustavat onnistunutta

myyntitapahtumaa. (Salminen 2018, 127).

Artikkelissa "Ripaus empatiaa, loraus vilpittémyytta ja runsaasti aitoutta — niista on jatti-
kaupat tehty” Tomi Kaski kertoo 25 vuoden myynnin ja markkinoinnin kokemuksella, miten
ihminen on kaiken keskella myds B2B myyntitydssa. Han nostaa viisi opetusta, jotka tyo-

elama on hanelle antanut:

e Ollaan ihmisiksi, mitda aidommin ja enemman olet oma itsesi, sen paremmin vuoro-
vaikutus muiden kanssa toimii

o Empaattisen kuuntelemisen tarkeys, pyri aina vilpittdémasti kuuntelemaan toista.
esita itsellesi kysymys, kuunteletko ymmartaaksesi toista vai edistdaksesi omaa
asiaasi

¢ Neuvottelutaitojen tarkeys, neuvotteleminen alkaa jo ensitapaamisesta. Hyva neu-
vottelija osaa ja haluaa asettua toisen asemaan

e Ymmartamisen halu

e Viisaiden paatosten tekeminen, tunteiden merkityksen ymmartaminen oleellisena

osana paatoksen tekoa auttaa meita tekemaan oikeita paatdksia (Koivisto 2018)

Luovuus, joustavuus ja tilannetaju ovat ominaisuuksia, joilla myyja kykenee viemaan asia-

kasneuvottelua eteenpain ja I6ytamaan asiakkaalle sellaisen ratkaisun, joka tyydyttaa
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taman moninaiset tarpeet (Hanti 2016, 107). Erityisesti suurien palvelukokonaisuuksien
myyntitydssa korostuu sitkeyden ja resilienssin merkitys. Resilienssi tarkoittaa selviytymis-
ja sopeutumiskykya ennakoimattomissa, yllattavissa muutostilanteissa (Tybterveyslaitos).
Prosessit ovat jopa vuosien mittaisia, muutoksia tulee prosessin aikana jatkuvasti ja jopa
yhteyshenkilét saattavat vaihtua. Myyjalle niin tarkeita isoja voittoja saattaa tulla 1-2 ker-

taa vuodessa, joten myods myyntijohdon tuki on tarked epauskon hetkella.

Hyvan myyjan yksi tdrkeimmistd ominaisuuksista on taydellinen sitoutuminen menestyk-
sen tavoitteluun. Valittaminen ei auta, vaan valittaja on ikaan kuin yksi jalka ulkona myyn-
tityosta. Positiivisen ajattelun tyéta kohtaan kiteytyy otsikossa "Voittava myyntiasenne — |
love Mondays”. (Kenner & Leino 2020, 331.)

Ominaisuuksien ja asenteen lisaksi menestyvalla ratkaisumyyjalla tulee olla hyva yleis-
tieto, jotta kykenee kommunikoimaan myos tyon ulkopuolisista asioista asiakkaiden ja kol-
legojen kanssa. Kielitaidon merkitys on kasvanut ja hyva suullinen ja kirjallinen englannin-
kielentaito helpottaa merkittavasti tydta. Yha useampi kansainvalisten asiakkaiden neuvot-
telut kdydaan englanniksi, vaikka suurimman osan aidinkieli olisikin suomi. Sopimukset
laaditaan hyvin usein Englanniksi, joten vaikka ei sopimusijuristi olekaan, taytyy ratkaisu-
myyjan kyeta tulkitsemaan yleisimmat ehdot myds englannista. Myos ruotsin ja saksan

kielen osaaminen laajentaa mahdollisuuksia kommunikoida asiakaskunnan kanssa.

Ratkaisumyyjalla tulee olla hyvat tiedot yrityksensa tuottamien tuotteiden ja palvelujen si-
sallésta. Onnistuakseen myyjan on myods oltava innostunut ja uskottava itse asiaan. Rat-
kaisukohtaiset perustiedot on opiskeltava, niitd on kokeiltava ja kyseltava lisatietoa. yhta
tarkeaa on tuntea oma toimialansa, sen historiaan, nykytilaan ja tulevaisuuden kehitys-
trendeihin. On kuitenkin muistettava, etta asiakkaalle on puhuttava ymmarrettavaa kielta
ja valtettava lilkaa oman toimialan sisaista sanastoa. Kilpailijoiden ja heidan toimintata-
voistansa on syyta olla perilla. Asiakkaalle on olennaista ratkaisun tuoma lisdarvo ja myyja
tulee saada tuntemaan saamansa lisdarvo suuremmaksi kuin kilpailijalta saatu. Myyjalta
edellytetdan perustaitoja jo ennen myyntikeskusteluja, sen aikana ja jalkeen. Myyjasta on
tullut myyja- ja asiakasyrityksen valisen verkoston hallitsija. Myyjan on myds kyettava
miettimaan, keitd myyntineuvottelussa tarvitaan, toisaalta myyjaorganisaation ja toisaalta

ostajaorganisaation nakdkulmasta. (Hanti 2016, 102-104.)

Tietotekniikan hallitsemisen tarve riippuu toki myytavasta tuotteesta tai palvelusta. Esi-
merkiksi IT-ohjelmistoja myyvalta edellytetadn enemman osaamista ohjelmistoista, kuin
vaikkapa kuljetusmyyjalta. Omassa tydssani kaytan jatkuvasti MS Officen ohjelmia, Out-
look, Word, Excel, PowerPoint. Projektien seurannassa kaytamme MS Planneria ja visu-

alisointiin seka ratkaisusuunnitteluun kaytan 3D-piirto-ohjelmaa nimeltadan SketchUp Pro.
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Tarjousten laadintaan tarvitaan yleensa hyvin paljon numeraalista tietoa. Excelin moni-
puolinen osaaminen helpottaa huomattavasti tiedon suodattamista, olennaisten lukujen
I6ytamista seka graafisten esitysten luonnissa. Seurannan valineena ja myynnin tukityoka-
luna kaytan tydssani Salesforce CMR-ohjelmaa. Ohjelman sujuvan kaytén hallitseminen

helpottaa paivittaista tyota.

Taulukossa 1 on koottu ne ominaisuudet, tiedot ja taidot, jotka mahdollistavat ratkaisu-

myyjan onnistumisen tydéssaan.

Ratkaisumyyjan osaaminen ja ominaisuudet

Ominaisuudet Miksi?

Ystavillisyys Ihmiset asioivat mieluummin "ystdvan" kanssa

Oma-aloitteisuus Tyo on itseohjautuvaa ja itsendista
Taidot ja tiedot Miksi?
Aktiivisen kuuntelemisen taito |Jotta asiakas kokee tulleensa aidosti kuulluksi

Taito ottaa hallittuja riskeja Antaa ratkaisuille turvallisen pohjan

Taulukko 1. Ratkaisumyyjan ominaisuudet, tiedot ja taidot

3.4 Logistiikan ratkaisumyyjan tulevaisuuden osaamistarpeet

Tarkasteltaessa logistiikan ratkaisumyyjan tulevaisuuden osaamistarpeita, on syyta luoda
katse tuleviin logistiikan trendeihin. Kansainvalinen suurtoimija DHL julkaisee kahden vuo-
den vaélein logistiikan trenditutkan, johon on tiivistetty yhdessa kuviossa teknologioiden ja
businessratkaisujen lisaksi se, kuinka nopeasti uudet innovaatiot tulevat kayttéon ja

kuinka suuri niiden vaikutus on. (Osto ja Logistiikka 2020.)
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Kuvio 7. Logistics Trend Radar (DHL 2020.)

Kuviosta 7 ndkee, mitka trendit nousevat esiin lahivuosina ja naiden aiheiden tunteminen
on logistiikan ratkaisumyyijalle valttdmatonta. Digitalisaatio on jo nykypaivaa ja sen hyo-
dyntaminen tulee jokaisen ratkaisumyyjan sisaistaa. Innovaatiot, jotka valtaavat alaa, tuo-
vat mukanaan lisdmahdollisuuksia tekoalyn, 10T, virtuaalitodellisuuden, robotisoitiin seka
3D-tulostuksen kautta. Naiden avulla voidaan luoda asiakkaille uusia ratkaisuja ja nain pi-
taa seka itsemme, etta asiakkaamme teknisen kehityksen karjessa. Digitalisaation avulla
voidaan myds helpottaa alaa piinaavaa resurssipulaa. Tyovoiman heikko saatavuus on hi-
dastanut kasvualan yritysten kasvua ja hyodyntamalla uusinta automaatiota voidaan vas-

tata myods tahan haasteeseen (Kauppalehti 2019).

Sosiaalisten ja liiketoimintatrendien puolella on syyta perehtya kestavaan kehitykseen, lo-
gistiikan markkinapaikkojen ja jakotalouden lainalaisuuksiin. Jo nyt on ldhes mahdotonta
ohittaa kestavan kehityksen trendia. Myyjan on syyta perehtya siihen, kuinka kestavan ke-
hityksen periaatteet otetaan huomioon omassa yrityksessa ja toimialalla yleensa. Yha
useampaa toimialaa muokkaa voimakkaasti iimastonmuutoksen mukanaan tuomat haas-

teet ja tavoitteet niiden tayttamiseen. Hiilidioksidipaastojen alhaisuus on noussut arvoon
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toimittajien valintakriteereissa, ja seikan arvo tulee vain kasvamaan. Nyt ja tulevaisuu-

dessa tdma haaste avaa my6s uusia liiketoimintamahdollisuuksia.

Jo viime vuosina suurimmissa tarjouskilpailuissa toimittajavalinnan tarkeimpana kriteerina
on pidetty tyoturvallisuusnakokulmaa. Myyjan tulee siis yha tarkemmin perehtya tyoturval-
lisuusasioihin ja oman yrityksen ratkaisuihin talla alueella. Liian korkea tyétapaturmien il-
maantuvuusluku saattaa olla muuten kilpailukykyisen ratkaisun toteutumisen esteena.
Olen ollut jo viisi vuotta sitten allekirjoittamassa sopimuksen, jossa yksi sairausloman ai-

heuttava tapaturma vuodessa on sopimuksen purkuperuste.

Jo nyt ensimmainen "myyja” asiakkaalle on digitaalinen eli ensimmainen kontakti asiak-
kaan ja myyjan yrityksen valilld syntyy hakukoneen, sosiaalisen median profiili tai verkko-
sisaltdé (Kenner & Leino 2020, 21). Taman vuoksi myds myyjan henkildbrandi nayttelee tu-
levaisuudessa yha suurempaa roolia. Esiintyminen sosiaalisessa mediassa on harkittava
niin, ettd se tukee mielikuvaa myyja asiallisuudesta, ammattimaisuudesta ja luetettavuu-
desta. Asiantuntijuuden korostaminen ja verkostoituminen ammattipiireihin saattaa tulevai-
suudessa olla keskeinen menetelma luotettavuuden saavuttamisessa. Myos sosiaalisen
median henkildkohtaisessa kaytdssa on syytd huomioida roolinsa asiantuntijana ja ratkai-

sumyyjana ja valttaa ylilyonteja.

3.5 Tyon keskeiset tavoitteet ja kannustimet

Ratkaisumyyjan ensisijainen tehtava on hankkia yritykselle uusia asiakkaita ja toisaalta pi-
taa huoli vanhoista asiakkaista. Nykytydssani painopiste on uusasiakashankinnassa ja
sitd mitataan nettomyynnin arvolla. Sopimukset ovat usein monivuotisia ja myyjaa mita-
taan sopimuksen vuosiarvolla. My6s vanhoille asiakkaille myyty uusi palvelukokonaisuus

on uusmyyntia, sen sijaan rutiininomainen sopimuksen uusiminen ei sita ole.

Myyjan palkitseminen voidaan jakaa taloudellisiin ja ei-taloudellisiin palkitsemiskeinoihin.
Taloudelliset ovat rahapalkka ja luontaisedut. Myyntityossa palkkauksessa suositaan
myyntituloksiin perustuvaa palkkaustapaa, joita ovat kuukausipalkka ja provisio tai pelkka
provisiopalkkaus. Pelkka provisiopalkka ohjaa myyja lyhyentahtaimen nopeisiin myyntitu-
loksiin ja lyhytjanteisiin toimintatapoihin. Taman vuoksi nimenomaan ratkaisumyynnin ylei-
sempi palkkaustapa on peruspalkka ja provisio, joka perustuu myynnin maaraan tai kan-
nattavuuteen tai molempiin. My0s kiinteaa kuukausipalkkaa kaytetaan, se ohjaa ratkaisu-
myyjaa pitkajanteisempaan asiakkuuden hoitoon (Hanti 2016, 90-91). Myyjat voivat myods
muodostaa myyntitiimeja ja jakaa uusmyynnin arvon vaikkapa 50/50 %. Nain varmistetaan

mahdollisimman hyvin kyseisen palvelun tuntevan myyjan mukana olo.
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Vaikka uusmyyntitavoitteiden onnistuminen on keskeinen mittari, tulee myyjan ymmartaa,
etta kyseessa ei ole "kauppa ja karkuun”- menetelma vaan asiakassuhteen korkeatasoi-
nen hoitaminen antaa mahdollisuuden asiakkaan sisalla syntyvaan uusmyyntiin. Kaupan
voittaminen on tarkeata, mutta asiakkaan voittaminen avainasiakkaaksi on ratkaisutoimit-

tajalle elintarkeda (Roune & Joki-Korpela 2008).

Jokaiselle myyjalle luodaan vuosibudijetti, joka hieman vaihtelee myytavan palvelun paino-
pisteen ja myyjan kokemuksen mukaan. Vuosibudjetin tavoittaminen on toki mittari, mutta
myos kunkin myyjan aktiivisuutta seurataan. CMR-jarjestelmaan keraantyvalla tiedolla voi-
daan seurata myyjan mahdollisten asiakkuuksien, tarjousten ja solmittujen kauppojen
maaraa. Samalla muodostuu johdon kayttdon nakemys, miten myynti todennakdisesti tu-

lee kehittymaan.

Tyoni kannustusjarjestelma perustuu saavutettuun uusien sopimuksen rahalliseen maa-
raan ja kunkin uuden sopimuksen palkkioperuste syntyy, kun sopimus on allekirjoittanut ja
liketoiminta on varmistanut sopimuksen arvon. Kannattavuus ei ole mittarina, koska hin-

noittelusta ja palvelun toteuttamisesta vastaa paasaantoisesti tuotanto.
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4 PAIVAKIRJARAPORTOINTI
4.1 Seurantaviikko 1

Viikon paatavoitteet olivat edistdaad merkittdvan asiakassopimus X:n syntymista, saada
kayntiin Asiakas P:n kanssa yhteinen suunnitteluprojekti seka pitaa aiemmin aloitettu suo-
jaussuunnitelma aikataulussa. Myo6s potentiaalisten uusien asiakkaiden etsimiseen oli va-
rattu aikaa. Viikon aikana on my0s yksi asiakkaan kausipalaveri, jossa tavoitteena oli pa-

lautteen keraaminen.

Johtuen asiantuntijataustastani viikko alkoi tuotantoa avustavan projektin parissa. Aamun
ensimmaisina tunteina laadin tekemani tuotteiden suojaussuunnitelman mukaisia tyéoh-
jeita (SOP) asiakkaan ja oman organisaatiomme kayttéon. Yhteensa tyoohjeita on tehta-
vana kymmenen erilaista ja laadin ne suomeksi asiakkaan pohijille, ja projektin loppuvai-
heessa kaannan ne englanniksi. Projektista on viikoittain maanantaina Teams-palaveri,
jossa seuraamme yhdessa asiakkaan edustajien kanssa projektin etenemista ja sovimme
aikataulusta. Sovimme, etta projektin tavoiteaikataulu on 31.12.2021 ja varsinainen imple-

mentointi alkaen 2.1.2021.

Viikon toinen tuotantoa tukeva kokonaisuus oli Asiakas P:n kuljetuspakkausten jatkokehi-
tys. Asiakkaan tuotteet ovat korkean teknologian tuotteita, joiden arvo on korkea ja ne si-
saltavat herkkid komponentteja. Kavin asiakkaan luona tutustumassa tuotteisiin ja pak-
kausprosessiin ja pidimme aivoriihta eri ratkaisuvaihtoehdoista. Ratkaisun lopullinen va-
linta ja piirustusten laadinta sovittiin tehtavaksi kuukauden sisalla. Nama tuotantoa tukevat
toimet ovat olennainen osa asiakkuuden hoitoa. Jatkuva kehitys yhdessa asiakkaan
kanssa on valttamatonta asiakastyytyvaisyyden yllapitamiseksi ja on keskeinen osa asia-

kassuhteen luottamuksen vahvistamisessa (Salminen 2018, 156-158).

Myynnillisesta osuudesta tdman viikon aikana suurimman osan vei loppuvaiheessa olevat
sopimusneuvottelut Konepajayhtié X:n kanssa. Asiakkaan vakuuttaminen kyvykkyydes-
tdmme ja ratkaisumme eduista seka mallin luominen on jatkunut ja Idhes vuoden. Sopi-
mus on kuitenkin monivuotinen ja usean miljoonan euron sopimus, joten tyypillisesti pro-
sessi on pitka ja vaatii sitkeytta. Kaupallisista ehdoista olemme paasseet jo sopimukseen,
palvelusisaltdja ja toimintamalleja hiottiin taman viikon aikana kahtena paivana. Huolelli-
nen sopimuksen ja sen liitteiden laadinta on edellytys hyvaan yhteistyohon, joten taman-
kin sopimuksen viimeistely tulee jatkumaan vield muutaman viikon. Samanaikaisesti nai-
den liitteiden laatimisen kanssa, olen yhteydessa yhtidn lakimieheen, joka kayn lapi paa-
sopimuksen sisaltda erityisesti varmistaen riskienhallinnan. Neuvottelukielend on suomi,

mutta sopimuksen liitteet kirjoitetaan englanniksi.
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Sopimusneuvottelujen lisdksi kaytan viikosta muutaman tunnin uusille, potentiaalisille asi-
akkaille. Talla viikolla kyseessa on asiakkaat, joiden kanssa olen jo aiemmin ollut yhtey-
dessa tai tavannut alan tilaisuuksissa, ja tarkoituksena on lahinna pitda nimemme pinnalla
ja kuunnella asiakkaan tilannetta yleisesti. Esille nousee erityisesti Covid-19 vaikutus liike-
toimintaan, valitettavasti fyysiset tapaamiset ovat monen asiakkaan kohdalla toistaiseksi

kielletty ja se on omiaan hidastamaan myyntiprosesseja.

Viikko sisalsi myos yhden asiakkaan kausipalaverin, joka pidettiin Google Hangoutsin
kautta. Meiltd osallistui lisdkseni yksikdn operatiivinen paallikkd. Palaverin kulkua ohjaa
yhdessa sovittu asialista. KPI-mittarit eli Key Performance Indicators, kuvaavat toiminnan
tehokkuutta ja laatua (PriceWaterhouseCoopers). Naita mittareita ovat muun muassa so-
vittujen vasteaikojen pitavyys, toiminnan virheettomyys seka kustannustehokkuus. Pala-
verissa katsaus tuleviin volyymeihin, kehitystoiminnan seuranta seka kaupalliset asiat. Pa-

laveri on tunnin pituinen ja tehokas.

Hallinnollisia tehtavia oli talla viikolla viikoittain toistuva, noin puolituntia kestava myynti-
katsaus. Katsauksessa kaymme myyntijohtajan vetdmana lapi myyntisuppilon myyjakoh-
taisesti. Myyntisuppilo kuvaa sitd, kuinka monta ja minka arvoisia myyntitapahtumia myy-
jalla on. Eri asiakkuudet ovat eri vaiheissa kiinnostuneesta kontakteista kaupallisten kes-
kustelujen ja tarjousten kautta ostaviksi aina asiakkaiksi ja kumppaneiksi asti (Kenner &
Leino 2020, 252-253). Materiaali perustuu CMR-tietoon ja siksi ennen palaveria CMR on

paivitettdva ajan tasalle. Siihen kuluu, paivittaisen kayton lisaksi, noin 30 min.

Viikon aikana oli myds hallinnon klinikka. Klinikka on yhteinen noin 30 minuutin tiedonjako
tilaisuus etayhteydella ja keskittyy auttamaan esimiehia ja asiantuntijoita tydssaan. Tana
aikana lahinna Covid-tilanteen ja suojautumisohjeiden kertaamiseen. Yhtidssamme on

edelleen voimassa etatydsuositus.

Yksi merkittdva viikon ohjelmaan vaikuttava hallinnollinen tai oikeastaan sisaisen myynnin
tehtava on valmistautuminen ensi viikolla pidettavaan tilaisuuteen, jossa padsemme yh-
dessa kehityspaallikdn kanssa esittdmaan Posti Groupin johtoryhmalle asiakas ratkaisu-
esimerkin. Tilaisuuden tarkoituksena on avata kuulijoille, kuinka uusasiakashankinta ja
asiakkaan implementointi seka kehitys meilla toteutetaan. Esiteltava case on kansainva-
lien yrityksen Suomen tehtaan sisalogistiikkasopimus, jonka solmimme 4nelja vuotta sit-
ten. Esityksen laadimme taman viikon aikana ja esitys on ensi viikon tiistaina. esityksen
pidamme johtoryhman kokouksessa ja esityksen tyokaluna kaytamme PowerPointia, jo-
hon teen epasuoran esityksen jaoteltuna myynnin, implementoinnin ja kehityksen osioihin.

Esityksen kielena on englanti.
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Viikon tavoitteet toteutuivat Iahes odotetusti. Aloitetut projektit etenevat suunnitellusti ja
kaytannon asiat sujuivat. Potentiaalisten uusien asiakkaiden etsinta jai pinnalliseksi joh-
tuen liian tiukasta aikataulusta. Potentiaalisten uusien asiakkaiden etsinta eli prospektoin-
nille pitaisi varata riittdvasti kalenteriaikaa, sen tavoitteena on eliminoida tehotonta tyéta ja
suunnata myynnin energia otollisimpiin asiakaskandidaatteihin (Kennert & Leino 2020,
59).

4.2 Seurantaviikko 2

Seurantaviikolle 2 en asettanut uusia tavoitteita, vaan tama viikko oli enimmakseen va-

rattu kdynnissa olevien projektien eteenpain viemiseen.

Viikon aikana tuotantoa tukevat projektit jatkuivat niin suojausprojektin kuin asiakas P:n
pakkausten uudelleenkehitysprojekteissa. Suojausprojektin viikoittainen palaveri oli maa-
nantaina ja totesimme olevamme aikataulussa, eikd suuria muutostarpeita aiemmin sovit-
tuihin menetelmiin ole iimaantunut. Sovittiin, ettd ohjeet lahetetaan lausuntokierrokselle
asiakkaan tuotantoon sitd mukaan, kun saan niita valmiiksi. Lahetin kaksi ensimmaista hy-
vaksyntakierrokselle. Asiakas P:n tapasin ja esittelin viikon aikana tekemani alustavat pii-
rustukset uusille pakkauksille. Asiakas toi esiin vield muutostarpeita ja jatkan piirustusten
muokkaamista viikon aikana. Kavin myos viikon aikana yhdessa toimipisteessamme,
jossa kartoitin yhdessa yksikon paallikon kanssa vapaiden tilojen ja kapasiteetin tilannetta,

kaytanndssa siis uusasiakas tarvetta yksikolle.

Myynnillinen ty6 alkoi viikon alussa uuden asiakkaan tarvitseman ratkaisun kartoittami-
sella. Kyseessa on hyllytyspalvelu, joka on tarkoitus toteuttaa asiakkaan tiloissa. Vierai-
limme yhdessa tuotannon edustajan kanssa asiakkaan tiloissa ja aloitimme yhdessa rat-
kaisumallin laatimisen. Tavoitteena on esitella malli ensi viikolla. Konepajayhtié X:n sopi-
muksen viimeistely jatkui ja kavin Iapi asiakkaan kanssa lakimiehemme antamia kom-
mentteja ja varaumia sopimustekstiin. Sovimme jo myés implementointiryhman koostu-
muksesta ja nimesimme meidan puolen implementointiryhmamme jasenet. Varsinainen
implementointi alkaa, kun sopimus on allekirjoitettu. Toiminnan aloituspaivamaaraksi on
sovittu 4.1.2021. Kyseessa on laaja kokonaisuus, joka sisaltda niin koneet, laitteet, jarjes-
telmat kuin henkildstonkin (20 FTE), joten implementoinnille on varattava aikaa riittavasti.
Yksi FTE (full time equivalent) tarkoittaa yhden henkilén tydpanosta vastaavaa tydomaa-
raa, joka on 2080 tydtuntia vuodessa (Bragg 2019). Viikkoon yksi Teams asiakkuuspala-
veri, jossa kaytiin 1api kausipalaverin mukaiset asiat. Tilanne asiakkaalla vakaa, joten mi-

tdan suuria jatkotoimia ei palaverista seurannut.
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Hallinnollisiin tehtaviin kuului talla viikolla normaalin myyntikatsauksen lisaksi edellisella
viikolla tehdyn asiakas sopimuksen esittely johtoryhmalle. Ennen palaveria viimeistelimme
esityksen yhdessa liiketoimintajohdon kanssa, mitdan muutoksia ei oikeastaan esitykseen
tullut. Esitys sujui hyvin ja uskon, etta kuulijat saivat kiinni ydinviestistamme; asiakas on
kaiken keskidssa ja asiakkaan kuunteleminen ja asiakastarpeen tunnistaminen ovat
avaimia kaupan syntymiseen ja yhteistydn sujumiseen. Kehitysosio sai paljon positiivista
palautetta. Tuli selvaksi, ettd osa yleisdsta ei tiennyt mihin kaikkeen kehitysosastomme
kykenee. Tilaisuuden tuloksena menemme ensi vuoden aikana esittelemaan myyntimal-
liamme myds laajemmalle yleisolle yrityksen sisalta. Tapahtuma oli hyva esimerkki sisai-
sesta markkinoinnista, joka talla kertaa suuntautui yrityksen johdolle. Sisaista markkinoin-

tia tarvitaan silloin kun esitellaan uusia palveluja henkilostolle (Gronroos 2003, 440).

Potentiaalisten uusien asiakkaiden etsimiseen ei viikolla jaanyt lainkaan aikaa.

4.3 Seurantaviikko 3

Viikon tarkein tavoite oli saada asiakassopimus X viimeisteltya ja allekirjoitettua.

Tuotantoa tukevat tehtavat talla viikoilla koostuivat 1ahinna aiemmin aloitettujen projektien
eteenpain viemista. Suojausprojektin tydohjeista valmistui kolme ja ne laitoin hyvaksymis-
kierrokselle. Projektin ohjausryhma pidettiin normaalisti ja johti palautteen pohjalta pieniin
muutoksiin menetelmissa. Tahan liittyen olin myds yhteydessa materiaalitoimittajiin, etsien
uusia vaihtoehtoja. Aloitimme myo6s workshopin suunnittelua. Workshopissa on tarkoitus
kaytannossa testata kaikki tydvaiheet ja materiaalit ratkaisun varmistamiseksi seka henki-
I6stén sitouttamiseksi. Talla viikolla vietin myoés puoli paivaa asiakkaan luona tutustu-
massa viela avoinna olevien komponenttien suojaukseen ja tavarantoimittajan luona val-
mistamassa protokappaleita suojauksista. Viikkoon sisaltyi my6s muutama konsultoiva

meili ja puhelu pakkausstandardeihin liittyen.

Myynnillisia tehtavia kuluneella viikolla olivat vierailu potentiaalisen asiakkaan luona Tam-
pereella. Kaynti johti jatkotoimiin, saamme tutkittavaksi asiakkaan sisalogistiikka prosessin
ja pakkausten kehitysprojektin. Tavoitteena on luoda uusi toimintamalli, jossa me toi-
mimme logistiikan operaattorina. Ensimmainen vaihe on nykytilan kartoitus ja tahan asia-
kas lupasi toimittaa materiaalia kuukauden sisalla. Tapaamisen jalkeen allekirjoitimme
my®s molemmin puolisen vaitiolosopimuksen (NDA). NDA eli Non Disclosure Agreement
maarittelee molemmin puolisen salassapidon osapuolten luovuttamien tietojen osalta,
seka mahdolliset sanktiot sopimuksen rikkomisesta. Viikko piti sisallaan myos eraan asi-

akkaan palaveri, jossa suunniteltiin resursointia tuleville kuukausille. Yrityksen toimialaan



21

Covid19-pandemia on vaikuttanut negatiiviseksi ja resurssitarve tulee laskemaan. On-
neksi eri toimialojen valilla on erilaisia vaikutuksia pandemian vuoksi ja siksi pystymme
hoitamaan asiakkaan alentuvasta volyymista johtuvat sopeutukset siirtdmalla henkiléstoa

tilapaisesti toimipisteesta toiseen.

Viikon ehdoton kohokohta oli Konepajayhtié X:n kanssa lopulliseen muotoon saatu sopi-
mus liitteineen. Viela viimeisten viilausten jalkeen saimme sopimuksen allekirjoituskun-
toon ja lopulta aivan viikon lopulla myds allekirjoitettua. Juhlalliseksi allekirjoitus ei muo-
dostunut, koska se tehtiin sahkdisend. Tama on kuitenkin niita hetkia, joista myynti-ihmi-
nen elda. Yli vuoden mittainen sitkea tyd toi toivotun tuloksen ja voimme siirtya implemen-
tointivaiheeseen. Jos emme olisi etatyd muodossa, olisi toimistolla kongi kumahtanut
monta kertaa. Toimistollamme on kongi, jota myyja saa soittaa solmitun sopimuksen kun-
niaksi ja lydntien maara riippuu sopimuksen suuruudesta. Tama ilo jai valitettavasti taman
vuoden suurimman sopimukseni osalta kokematta. Viikon aikana organisoiduttiin myos ta-

man asiakkuuden implementoinnin toteutukseen.

Hallinnollisia tehtavia kuluneella viikolla olivat normaali myyntikatsaus, hallinnon klinikka ja
koko myyntiryhman yhteinen tapaaminen. Tapaaminen oli etamallia ja siind kaydaan lapi
merkittavat asiakastilanteet, myyntibudjetin toteutuma sekd muut yhteiset asiat. Palaverin

vetaa myyntijohtaja ja sen kesto on tunti. Tama tapahtuma toistuu kuukausittain.

4.4 Seurantaviikko 4

Edellisen viikolla solmitus sopimuksen jalkeen asiakaspotentiaalin maara laski, joten vii-

kon tavoitteena oli saada etsittya uutta asiakaspotentiaalia.

Viikko 4 oli osaltani nelipaivainen, perjantai oli tarpeellinen saldovapaa. Viikon tuotannolli-
sia toimia olivat Asiakas P:n pakkaussuunnitelmien viimeistely ja luovutus tuotannolle ja
asiakkaalle. Olin myGs seuraamassa ensimmaisen protopakkauksen pakkaamisen ja sain
nain varmistuksen ratkaisun onnistumisesta. Suojausprojektin osalta oli statuspalaverin
lisaksi palaveri, jossa suunniteltiin tulevan workshopin ohjelmaa. Jatkoin projektin tydoh-

jeiden kirjoittamista ja sain kaksi ohjetta valmiiksi ja tarkastuskierrokselle.

Viikon myynnilliset tehtavat olivat muutamia uusasiakaspuheluja lukuun ottamatta, hieman
negatiivissavyisia. Pienehkd varastoasiakkaamme K on muuttanut prosessejaan ja saanut
varastoimiseen tarvittavan tilan vapautettua omalta tehtaaltaan. Sopimus paatettiin myés
irtisanoa ja koska asiakkaassa on muuta potentiaalia, sovin tuotannon kanssa, etta sopi-

muksessa oleva 6 kk irtisanomisaika voidaan lyhentada kolmeen kuukauteen.
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Tapaamisessa sovimme kuitenkin muun mahdollisen yhteistyon kartoittamisesta, ja asia-
kas oli tyytyvainen palveluumme yleisesti ja joustavuuteemme sopimuksen irtisanomisti-

lanteessa.

Viikon aikana aloitimme myds Konepaja X:n implementointi prosessin. Ryhmaan kuuluu
lisdkseni HR:N, HSEQ:n, IT:n, kaluston, kehityksen ja tuotannon henkil6itd molemmilta

puolilta. Toimintaa johtaa Kehitysjohtajamme, jolla on keskeinen rooli aikataulun seuran-
nassa ja resursoinnissa. Projektia seurataan asiakkaan kanssa yhteisessa projektityoka-

lussa, joten molemmat osapuolet voivat seurata reaaliajassa.

Viikkoon sisaltyi normaali toistuva myynnin viikkokatsaus. Taman lisaksi viikolla oli kah-
denkeskinen keskusteluni myyntijohtajan kanssa. Tama tapahtuma toistuu joka toinen
viikko. Tassa palaverissa kdymme lapi akuutit asiakastilanteet, mahdolliset henkildkohtai-
set asiat, tuentarve eri alueilla seka teemme ammatillista tiedonvaihtoa. Naiden lisaksi vii-
kolla oli asiakkuuspalaveri, johon osallistuu asiakkuusjohtajamme ja yrityksen ylin johto.
Vaikka paaasiallinen vastuuni onkin uusmyynti, osallistun tdhan, koska minulla on myos
muutamia avainasiakkuuksia. Palaverissa keskusteltiin asiakkaiden tilanteet ja asiakastyy-

tyvaisyyden kehitys seka kaytiin 1api seuraavan vuoden asiakassuunnitelmien tilanne.

Potentiaalisten asiakkaiden etsiminen ei tallakaan viikolla edennyt. Ajankayttdé on suuntau-
tunut muuhun ja nayttaa vielad lahiviikotkin suuntautuvan. Ajanhallinnan ongelmaan on pu-

reuduttu TTL:n julkaisussa ajanhallinta asiantuntijatydssa.

"Asiantuntijaa on tavattu pitdéd vastuussa omasta ajankaytéstaan. Kukaan ei kuitenkaan
hallitse aikaa yksin. Yhd monimutkaisempi toimintaympéristé edellyttédé organisaation, esi-
miehen, tyénteon yhteisdjen ja asiantuntijoiden ajanhallinnan keinojen risteytymista.” (Yli-

kaitala, Toivanen, Viljanen & Janhonen. 2006, 1.)

Tuleville viikoille asetan tavoitteeksi tyon fokusoimisen olennaiseen. Taman vaikutukset

nakyvat vasta, kun viikkoja tayteen varattu kalenteri antaa siihen mahdollisuuden.

4.5 Seurantaviikko 5

Viikko 5 oli kovin tuotantopainotteinen. Perati 2,5 ty6paivaa viikosta kului suojausprojektin
kaytannoén testauksiin, tydohjeiden kirjoittamiseen ja saadun palautteen mukaan korjaami-
seen. Kaytannon testauksissa suojasimme kaikki asiakkaan keskeiset komponentit, kello-
timme tybaikoja suojaamisesta seka teimme rajoitettuja pudotus ja hankaustesteja. Tes-
tien yhteydessa havaitsimme viela maalatuille osille lisdsuojaustarpeita. Hankautumien

estamiseksi joudumme viela lisddmaan materiaalien kayttda ja parantamaan kiinnityksia.
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Tulos aiheuttaa hieman lisaty6ta, mutta seurantapalaverissa totesimme alkuperaisen aika-

taulun edelleen pitavan.

Myynnillinen osuus kasitti kaksi asiakaskayntia, joista toinen johti valittdmasti suhteellisen
suureen tarjouspyyntdon. Kyseessa on puhtaasti tuotetarjous, johon ei sisally mitaan lisa-
arvoa tuottavaa, eika suunnittelua. Yrityksestani huolimatta en myoskaan onnistunut va-
kuuttamaan asiakasta tarpeestaan laajemmalle palvelukokonaisuudelle. Tuotteen luonne
on sellainen, ettd sen valmistaminen ei tarvitse paljoa osaamista, eika sen eriyttdminen
ole suunnittelun avulla mahdollista. Vaikka asetelma ei ole meille edullinen, paatimme,
ettd tuotanto laskee parhaan mahdollisen hinnan ja annan tarjouksen. Toinen kaynti oli

enemmankin valmisteleva kaynti, joka saattaa tulevaisuudessa johtaa yhteistydhon.

Viikkoon sisaltyi yksi asiakkaan resursointipalaveri. Asiakkaan tilanne on stabiili ja ei ai-
heuta toimenpiteita resursointiin. Hallinnollinen tyo sisalsi talla viikolla vain viikoittain tois-

tuva myynnin katsaus seka esimiesklinikka.

Viikon asiantuntijatydhdn tydhon asetetut vaatimukset tayttyivat ja vaikka uusien asiakkai-
den etsinta jai jalleen alle tavoitteen, aiemmin tehty tyd toi tulosta tarjouspyynnén muo-

dossa,
4.6 Seurantaviikko 6

Viikon tuotantoa avustavia tehtavia olivat alkuviikosta Asiakas P:n uuden pakkausratkai-
sun demo. Paikalla asiakkaan luona olivat vastaava operatiivinen paallikkd, pakkaavat
tyontekijat seka asiakkaan logistiikkapaallikkd. Lopputuloksena uusi pakkausmalli hyvak-
syttiin kayttéon, vastuulleni jai uusien, tarkempien kiihtyvyysantureiden hankkiminen Sak-
sasta. Suojausprojektia tein tdman viikon aikana asiakkaan luona 3 x 4 h ja kotitoimistolla
6 h. Viikoittaisessa projektipalaverissa ei tullut pyyntdja muutoksille, joten jatkan ohjeiden

viimeistelyja. Lupasin my0s kartoittaa suojauksen aiheuttamia lisakuluja.

Myynnillisia tehtavia oli tutustumiskaynti potentiaalisen asiakkaan luona Turun seudulla.
Kaynnin tuloksena alkaa ratkaisun suunnittelu. Asiakkaan tarve on saada muutoksia kesa-
kuuhun 2021 mennessa, jolloin asiakkaalla kaynnistyy uusi tuotantolinja. Ratkaisun tulee
sisaltaa myos tilat, koska asiakkaan tuotantotiloissa ei enaa uuden tuotantolinjan kaynnis-

tymisen jalkeen ole tilaa tuotannon varastolle.

Asiakas X:n implementointiprojekti kaynnistyi yhteisella workshopilla, jossa maariteltiin eri
toimijoiden tehtavat ja kokouskaytannoét. Asiakkaan puolelta projektiin osallistuu 6 henkea
ja meiltd tuotannon, kehityksen ja myynnin henkildista vaihdellen 6-8 henkea. 3 mukana

olleista henkildistamme siirtyy asiakkaan toimipisteeseen tammikuun 2021 alusta. Tuli
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selvaksi, ettd vaihdos vanhalta operaattorilta meille tulee olemaan nopea, joten ennen
kaynnistysta kaikki osaset pitda olla mahdollisimman valmiina. Sovimmekin jo ensi viikolle

useampia pienryhmapalavereja, joissa keskitytdan eri aiheisiin.

Viikkoon sisaltyi kaksi asiakkaan kausipalaveria. Naissa palavereissa pyysin myos arvo-
sanaa onnistumisestamme ja palaute oli kiitettdvaa, joskin viela parantamisen varaa jai.
Jatkuvan kehittdmisen tarve on aihe, joka nousee puheenaiheeksi lahes kaikissa asiak-
kuuspalavereissa. Passiivinen, asiakkaan pyynndsta tapahtuva kehitystoiminta ei enaa

rita, vaan asiakkaat odottavat meilta aktiivista roolia.

Hallinnollista ty6ta talla viikolla olivat myynnin viikoittainen katsaus seka 1-2-1 keskustelu

esimieheni kanssa. Palaverit eivat aiheuttaneet osalleni lisatyota.

4.7 Seurantaviikko 7

Viikon tavoitteena oli edelleen priorisoida ajankayttéa ja saada aikatauluihin mahtumaan
enemman myynnillista tyota. Tama priorisointi on tarkoitus saada nakymaan aikatauluissa

3-4 viikon aikana, joten aloitan aiheesta keskustelun organisaation sisalla.

Tuotantoa avustavia tehtavia talla viikolla keskittyivat aiemmin aloitettuihin projekteihin.
Suojausprojektin suojausohjeet sain valmiiksi ja ne 1ahtivat asiakkaan hyvaksymiskierrok-
selle. Asiakas P:n osalta sain indikaattorit tilattua ja piirustukset viimeisteltya. Asiakas
V:lle tuli uusi tarve tukevimmista pakkauksista merikuljetuksiin. Heidan uusi vientimaansa
asettaa erityisia vaatimuksia kehittymattéman materiaalinkasittelylaitteiston ja pitkdn meri-
kuljetuksen vuoksi. Tein talla viikolla suunnitelmat ja hinnoittelut heille sisaltden suunnitel-

mat merikonttien lastauksesta ja sidonnasta. Sovimme palaavamme asiaan ensi viikolla

Myynnillinen tyo viikolla alkoi kollegan konsultoinnilla sopimusasiassa. Luimme lapi hanen
ja asiakkaan laatiman sopimuksen. Tapanamme on luetuttaa toisillamme sopimusaihiot
ennen niiden lahettamista asiakkaalle. Tassa tapauksessa muutostarvetta ei juurikaan ol-
lut, joten tarkastelu keskittyi Idhinna kieliasuun. Sopimus oli laadittu englannin kielella ja

joitain ilmaisuja hieman selkeytimme.

Tarjouksen laadin viikolla 5 saamastamme tuotetarjouspyynndésta. Hinnoittelun teki tuo-
tanto ja roolikseni jai tarjouksen laadinta ja esittely asiakkaalle. Pyrin aina mahdollisuuk-
sien mukaan joko fyysisesti tai verkon yli esittelemaan tarjouksen asiakkaalle. Asiakas X:n
implementointi jatkui pienryhma kokoontumisilla. Oma roolini naissa on Iahinna huolehtia,

ettd sopimuksen mukainen palvelu toteutuu ja ratkoa tilanteita, joissa iimenee uusia,
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aiemmin huomiotta jaaneita palveluita. Padsimme my0és vierailemaan ilta-aikaan asiak-

kaan tiloissa ja nain saimme ratkottua kerralla monia kdytannon haasteita.

Uutena myyntiprojektina avautui mahdollisuus tarjota nykyisen asiakkaamme Saksan teh-
taalle pakkauksia ja pakkauspalveluja. TAman osalta kdyn ensi viikolla sisaista keskuste-
lua. Toimitamme jo nyt yhden suomalaisyhtion pakkaukset Saksaan, joten kokemusta

viennista jo l16ytyy.

Toistuvan myynnin viikkokatsauksen lisaksi talla viikolla oli esimiesinfo, jossa kaytiin lapi
l&ahinna voimassa olevia koronarajoituksia seka niiden vaikutuksia toimintaamme. Etaty6

suositus jatkuu edelleen.

4.8 Seurantaviikko 8

Talla viikolla tavoitteenani on kayda lapi ajankayton ongelmia koko myyntiryhman sisai-

sessa palaverissa.

Suojausprojektin hyvaksyttavaksi lahettamieni tydohjeiden perusteella tuli palautetta, joka
aiheutti pienia muutoksia materiaaleihin ja kiinnitysmenetelmiin, Naiden vuoksi jouduin ot-
tamaan viela yhden lisdpaivan paikan paalla asiakkaan luona. Suojauksen kustannusvai-
kutukset sain arvioitua asiakasta tyydyttavalla tarkkuudella, joten projekti alkaa osaltani
olla workshop paivaa vaille valmis. Viikon aikana tuli my6s palautetta asiakas V:Ita, suun-
nittelemani pakkaukset olivat asiakkaan mukaan liian kalliita. On melko tyypillista, etta
asiakas myydessaan tuotteitaan uusille markkina-alueille, nousevia pakkaus- ja suojaus-
kustannuksia ei osata huomioida hinnoittelussa. Sovimme tehtavaksi kevyempi, mutta sa-
malla myds hieman vdhemman suojaava ratkaisu. Tassa tapauksessa en enaa pysty an-
tamaan minkaanlaista takuuta ratkaisun toimivuudelle ja ilmoitin asiasta myds kirjallisesti.
Asiakas oli kuitenkin valmis itse kantamaan tuon riskin. Konsultoinnissa noudatamme
Konsulttitoiminnan yleisia ohjeita (RT 13-11143), jonka kohdassa 3.2.8 maaritellaan kon-
sultin vastuu tilanteessa, jossa tilaaja on vaatinut kaytettavaksi uusia rakenteita tai mene-
telmia taikka vaatinut muutoksia konsultin suunnitelmiin tai toimenpiteisiin, ja konsultti on
etukateen kirjallisesti esittanyt, etta tasta aiheutuu lisariskeja, joista han ei ota vastuuta,
konsultti ei ole vastuussa tdman vuoksi syntyneesta vahingosta. (Rakennustietosaatio
2013.)

Viikon alussa oli aikaa tehda myds puhelinty6ta vireilla oleville asiakkaille ja myés muuta-
malle taysin uudelle asiakaskandidaatille. Koronan vaikutus nékyy asiakaskunnan epavar-

muutena seka haluna lykata uusien kuvioiden suunnittelua. Saksan projektin osalta
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osallistuin Teams-palaveriin, jossa esittelin yrityksemme, seka referenssimme vastaavan-
laisesta asiakkuudesta. Paadsemme mukaan vuoden 2021 alussa asiakkaan tarjouskilpai-
luun. Aloitin myds kahden viikon paassa pidettavan Pakkausalan Peruskurssin koulutus-

materiaalia. Pidan kurssilla koulutusosuuden aiheena "Pakkaus osana logistiikkaketjua”.

Vakio myyntikatsauksen lisaksi viikkoon kuului koko myynnin yhteinen Teams-kokoontu-
minen. Kavimme Iapi tyOnalla olevat asiakasprojektit ja vaihdoimme markkinatietoa. Ta-
han viikkoon kuului my6s 1-2-1 tapaaminen esimieheni kanssa. Lahinna kavimme lapi ty6-
kuormaa, johon helpotusta on nakyvissa, kun tuotantoa avustavista projekteista suurin al-
kaa lahestymaan loppuaan. Vapautuvaa aikaa aion suunnata uusasiakas avauksiin. Ka-

vimme |api tybajan priorisointiongelmaa, mutta ratkaisut jaivat vield ajatuksen tasolle.

4.9 Seurantaviikko 9

Tuotantoa avustavia toimia viikolla oli jo selkeasti aiempia vahemman. Suojausprojektista
oli seurantapalaveri ja projektin tydohjeita muokkaisin yhden péaivan ajan. Toimitin myds

yhdelle tuotantopisteelle standardin mukaisia kasittelymerkkeja ja opastin niiden kaytdssa.

Esitykseni Pakkausalan peruskurssille valmistui osaltani ja lahetin sen viimeisteltavaksi
markkinointiosastolle. Markkinointi viimeistelee ulkoasun ja lisda muutamia valokuvia ma-
teriaaliin. Esitys valmistui kahden viikon paasta pidettavaa kurssipaivaa varten. Asiakas
X:n implementointiprojekti jatkui tiiviisti ja seka sisainen, etta ulkoinen rekrytointi kaynnis-
tyi. Pidimme yhdessa HR:n kanssa Teams-palaverin, jossa kdvimme lapi tyontekijoiden
profiilin ja osaamistarpeet. Tein myds tiivista yhteisty6ta valitun yksikon paallikon kanssa.

Perehdytin hanta sopimuksen sisaltdon ja muutenkin asiakkaan toimintaan ja odotuksiin.

Viikko sisélsi yhden asiakkaan kausipalaverin ja sen siséltd ei poikennut normaalista esi-
tyslistasta. Toiminnan volyymi sailyy asiakkaalla melko vakaana, tapaturmia ei ole sattu-
nut ja KPI-mittarit kunnossa. Yksi pieni reklamaatio rikkoutumisesta, kavimme lapi juuri-
syyanalyysin ja sovimme korjaavista toimenpiteista. Asiakas ei vaatinut rahallista hyvi-

tystd, koska osasyyna tapahtumaan oli asiakkaan puutteelliset ohjeet.

Viikolla osallistuin myynnin viikkokatsaukseen, esimiesinfoon seka Groupin kvartaalikat-

saukseen.
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4 .10 Seurantaviikko 10

Viikon paatavoite oli valmistautua tulevilla viikoilla oleviin koulutus- ja myyntitapahtumiin.
Valmistautumiseen kuuluu materiaalin valmistelua seka tutustumista tapahtuman osanot-

tajiin etukateen, jotta esitykseni karki on kohdeyleis6a palveleva.

Viikon aikana suojausprojekti jatkui ja loputkin tydohjeet saivat hyvaksynnan. Muilta osin
viikon tuotantoa tukevat tehtavat rajoittuivat muutamaan pakkausneuvontaan liittyvaan pu-

heluun ja sdhkopostiin.

Talla viikolla valmistuimme kolmen viikon paassa olevaan SupplyChain 600Minutes ta-
pahtumaan. Tapahtumassa saamme potentiaalisia asiakkaita vieraaksemme 15 minuutin
Teams tapaamiseen. Yrityksestdmme osallistuu lisdkseni myyntijohtaja ja kaksi ratkaisu-
myyjaa. Meilld oli palaveri tapahtuman jarjestidjan Management Eventsin kanssa, jossa
kavimme lapi paivan kulun. Lisdksi valmistelimme sisaisesti esitysmateriaalia tapahtu-
maan. 15 minuutin tapaamisessa suurin tavoite on paasta eteenpain, suunnittelemaan
asiakkaan tarvitsemaa ratkaisua. Esitysmateriaalin pitda siis olla hyvin lyhyt ja tiivis, jotta

aikaa jaa keskustelulle, pelkan kalvosulkeisen sijasta.

Asiakas Y:n, jonka kanssa teimme jo sopimuksen alkusyksysta, tapasin alkuviikosta ja so-
vimme implementointi- ja koulutusvaiheen alkamisesta. Sovimme, etta kayn pitamassa
ratkaisuun liittyvia koulutuksia asiakkaan henkilostdlle seuraavien viikkojen aikana. Asia-
kas Z:n edustaja kavi vierailulla Hyvinkaan teollisuuspalvelukeskuksessamme. Esittelin
toimintaamme yhdessa yksikon paallikon kanssa ja lounaan paatteeksi sovimme aloitta-
vamme heille sopivan ratkaisukokonaisuuden suunnittelun. Varsinainen tarve on maalis-
huhtikuussa 2021.

Asiakas X:n implementointiprojekti eteni viikon aikana. Ryhmalla oli yksi yhteinen ja kaksi
pienryhmatapaamista. Kehitysosastomme paasi vimeistelemaan prosessikuvauksia ja
pikkuhiljaa tutustumme paremmin ja paremmin toimintaan. My0s laitehankinnat ja rekry-

toinnit ovat edenneet suunnitellusti.

Viikkoon sisaltyi myOs yhden asiakkaan kausipalaveri, jossa kadvimme lapi vakioagendan.
Mitdan toiminnallisia ongelmia ei ole, mutta asiakas ennusti volyymiensa laskevan vuo-

denvaihteen jalkeen.

Jo muutama kuukausi sitten sopimani asiakaskohtainen koulutus pidetaan ensi viikolla
etana. Viikon aikana muokkaisin esitysmateriaalia sopivammaksi etédkoulutukseen ja lisa-

sin materiaaliin saamiani asiakkaan omia materiaaleja.
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Viikon tavoitteet tayttyivat, mutta edelleen potentiaalisten uusien asiakkaiden etsimiseen
ei riittanyt aikaa. Priorisointiongelmat jatkuvat ja kalenteri tayttyy hallitsemattomasti muulla

tydlla.

Viikon ainoa hallinnollinen osuus oli normaali myynnin viikkokatsaus ja siihen liittyva ra-

portointi.
4 .11 Seurantaviikko 11

Tavoitteina talla viikolla on aiemmin luvattujen asiakaskoulutusten lapivienti, Asiakas V:n

pakkausratkaisun viimeistely seka kaynnistaa asiakas Y:n varsinainen implementointi.

Viikon aikana suojausprojekti tydllisti vain projektipalaverin ja yhden neljan tunnin jakson
verran. Lisaksi Asiakas V:n ratkaisu meripakkaamisesta saatiin valmiiksi ja asiakas hyvak-

syi ratkaisun.

Talla viikolla pidin asiakkaan Y tiloissa pitdmassa kaksi ratkaisuumme liittyvaa koulutusta.
Koulutuksen aikana sain myos hyodyllista lisatietoa, jonka avulla voin tulevaisuudessa tar-
jota lisda palveluja asiakkaalle. Nyt kun koulutukset on hoidettu, voi tuotantomme ja kehi-

tysosasto alkaa varsinaisen implementoinnin ja sen aikatauluksi sovittiin vuodenvaihde.

Asiakas V:lle tuli uusi yhteyshenkild, jonka kanssa pidimme Teams-palaverin, jossa esit-
taydyimme, kerroin yhteisesta historiasta ja loimme katsausta tulevaan. limeni, etta
olemme aiemminkin tehneet yhteisty6ta, joten asioissa oli helppo edeta. Asiakkaan koh-
dalla kannattavuus ei ole tyydyttavalla tasolla ja toisaalta asiakkaalla on kustannuspai-
neita, joten aloitamme yhdessa projektin, jonka tavoitteena on kannattavuuden parantami-
nen hintoja nostamatta. Projektin seuraavista askelista sovittiin ja asetettiin aikatauluksi
Q1/2021.

Pakkausalan peruskurssilla Messukeskuksessa koulutin pakkauksen merkityksesta logis-
tiikkkaketjussa. Koulutus keskittyy lahinna siihen, miten oikeanlaisella pakkaamisella voi-
daan valttaa turhia kuluja logistiikkaketjussa ja mita on vastuullinen pakkaaminen. Koulu-

tuksia Pakkausyhdistyksessa olen hieman vaihtelevalla sisall6lla pitanyt jo 15 vuotta.

Asiakkaan X implementoinnissa kavimme lapi ensi vuoden budjettia sekad sovimme aloi-

tuksen resursoinnista. Muilta osin implementointi etenee suunnitellusti.

Viikko piti myds sisallaan INPRO:n etakokouksen. INPRO (International Packing and Rou-
ting Association) on kansainvalinen yhteistyoelin, jonka tavoitteena on ammatillinen yh-
teistyd vientipakkausalan yritysten kesken (INPRO 2020). Jaseneksi paasyn kriteerit ovat

kovat ja mukaan paasee ainoastaan vakavasti otettavat alan yritykset. Transval on ollut
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Suomen ainoa jasen vuodesta 2016 ja normaaliaikoina kokoonnumme vuosittain kolmen
paivan kokoukseen. Taman vuoden kokous piti jarjestaa Charlestownissa (USA), mutta
korona tilanteen vuoksi se siirrettiin vuodelle 2021 ja tapaamme vuoden aikana muutaman
kerran lyhyesti Teams-palaverissa. Keskustelu keskittyi pitkalti pandemian vaikutuksiin eri
jasenyhtidissa. Jasen yritykset ovat selvinneet pandemiasta kohtuullisen hyvin, vaikutus
liketoimintaan vaihtelee kuitenkin suuresti maan mukaan. Meilld Suomessa vaikutukset

ovat olleet ehka pienimmat.
Viikon myyntikatsaus oli viikon ainoa hallinnollinen tehtavani.

Tavoitteet toteutuivat asiakas Y:n implementoinnin aloittamista lukuun ottamatta. Tuotan-
non ja kehityksen resurssit eivat riittaneet viela talla viikolla aiheeseen perehtymiseen, jo-

ten tdma tavoite siirtyi ensi viikolle.

4 .12 Seurantaviikko 12

Viime viikolta siirtyneen asiakkaan implementointiprojektin kdynnistadmisen lisaksi viikon
paatavoite oli saada seuraavan viikon SupplyChain tapahtumaan tavoitteen mukainen ta-

paamismaara ja tutustua kutsuttujen yritysten toimintaan etukateen.

Asiakas Y:n implementointi kdynnistyi talla viikolla toden teolla. Projektiryhma jarjestaytyi
ja ty6t saatiin jaettua. Osalleni jai vain muutaman teknisen ongelman ratkaisu ja tuotanto
ja kehitys vastaa muilta osin kaynnistyksesta. Asiakas X osalla oli viilkon aikana kaksi im-
plementointipalaveria ja sisaisesti kdvimme |api laitteiden tarkempia tietoja ja sovimme

seuraavan viikon tavoitteet.

Seuraavalla viikolla olevaan SupplyChain 600Minutes tapahtuman palaverikutsut laitettiin
talla viikolla jarjestelmaan. Tapahtumaan sain hyvaksyttyja tapaamisia seitseman ja lisaksi
sain tehtavakseni fasilitoida yhden ryhmakeskustelun. Keskustelu liittyy digitalisaation vai-
kutuksiin logistiikkaan ja pohjana ennen keskustelua kuulemamme esitys. Viikon aikana
selvittelin myos ja kutsun hyvaksyneiden yritysten ja henkildiden taustoja. Suurin osa tule-
vista tapaamisista edustavat jo ennestaan tuttuja yrityksia, mutta pari aivan uuttakin on

mukana.

Viikkoon kuului myds etana pidetty myynnin koulutus, jonka tavoitteena oli kirkastaa sano-
maamme ja tavoitteitamme. Koulutus toteutettiin pienryhmissa ja perustui yndessa teke-

miseen. Alun perin koulutuksen oli tarkoitus olla koko paivan mittainen, mutta korona tilan-
teen takia emme paasseet sita pitamaan. On todella saali, etta fyysinen tapaaminen ei ol-
lut mahdollista, koska koulutuksissa yhta tarkeaa on ajatusten vaihto kollegojen kanssa ja

etapalaverissa se jaa hyvin vahaiseksi.
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4 .13 Seurantaviikko 13

Paivakirjajakson viimeinen viikko oli todella kiireinen ja monipuolinen tyéviikko. Tuotantoa
tukevia tehtavia oli suojausprojektin viimeistelya ja workshop-paivaan valmistautumista,
materiaalikilpailutuksen tukitoimia sekd muutamia pakkauskonsultointeja tuotannolle.
Asiakas Y:n implementointiprojektiin liittyen jarjestin tuotantomme ja asiakkaan valisen ta-

paamisen, jossa kaytiin jo lapi hyvin konkreettisia kaytannon toimia.

Viikko alkoi asiakkuusjohtajien kokoontumisella, jossa kavimme lapi nykyisten asiakkaiden
tilanteita, asiakaspalautetta, ensi vuoden nakymia ja ennusteita seka asiakkuussuunnitel-

mia.

Alkuviikosta laadin my6s vanhan asiakkaan ensi vuoden sopimusta kuntoon ja kavin neu-
votteluja hinnoittelusta tuotantomme kanssa. Yksi asiakkaan kausipalaveri oli myds viikon

ohjelmassa.

Asiakas V:n edustajien kanssa pidimme yhden iltapaivan pituisen workshopin uusista lo-
gistiikkaratkaisuista. LOysimme yhteisen ndkemyksen suunnasta, johon toimintaa tullaan
kehittamaan. Loppuvuoden Kiireitten takia sovimme jatkon tammikuun puoleen valiin ja sii-
hen mennessa meidan on saatava aikaiseksi budjetti, jolla muutokset toteutetaan seka

talléin esitdmme myds business casen kokonaisuudesta.

SupplyChain 600Minutes tapahtuma oli keskiviikkona, ja paiva olikin todella kiireinen.
Seitseman 15 minuutin tapaamista kdytanndssa ilman taukoa, muutaman seminaariesi-
tyksen kuunteleminen ja keskustelun fasilitointi tayttyivat paivan todella tarkkaan. Kavin
monta mielenkiintoista keskustelua, joista osa jai tulevaisuuden optioiksi ja yrityksemme
tunnetuksi tekemiseksi, mutta tavoitteeni, kaksi jatkokeskustelua toteutui kuitenkin. Seu-
raavana paivana kavimme osallistuneiden myyjien kanssa yhteenvetokeskustelun ja tote-
simme yksimielisesti, ettd etana jarjestetty tapahtuma ei toiminut yhta hyvin kuin fyysisiin
tapaamisiin perustuva. Saimme kuitenkin muutamia lupaavia aihiota alkuvuodelle tyostet-

tavaksi.

Uusasiakas tuli tydstettavaksi sisaisen leadin kautta ja heidan kanssaan pidin heti ensim-
maisen Teams-palaverin. Lupaava asiakkuus johti heti suunnittelun ja tarjouksen laadin-
taan ja minulle jai hyva kuva mahdollisuuksistamme luoda heille paras mahdollinen palve-

lukokonaisuus.
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Hallinnollisia tapahtumia olivat viimeisella tarkasteluviikolla sdannéllinen 1-2-1 ja koko
myynnin yhteinen tapaaminen. Myynnin katsaus peruttiin talta viikolta, koska se olisi ollut

paallekkain SupplyChain 600Minutes tapahtuman kanssa.
4.14 Tybajan kayton yhteenveto

Paivakirjan jakson aikana taytin tiedonkeruulomaketta, jossa jaottelin ajankayton asiantun-
tijatydhon, hallinnolliseen tydhdn ja myynnilliseen tydhoén. Koko tarkastelujakson tyotunti-
maara oli 494 tuntia. Tydaika jakautui asiantuntijatydhén 204,5 (47%), hallinnolliseen tyo-
hon 55 (11%) ja myynnilliseen tydhon 234,5 (41%) tuntia. Tutkimuksen tulokseen vaikut-
taa tarkastelujaksolla tyon alla ollut mittava asiakaskonsultointiprojekti ja sen paattymisen

jalkeisina viikkoina painopiste muuttui enemman myynnillisen tyén puolelle.

Asiantuntijatydhon olen laskenut mukaan tuotantoa tukevat opastukset ja pitdmani koulu-
tukset, nykyasiakkaisiin liittyvat konsultaatiot seka puhtaat suunnittelutyét. Hallinnolliset
tyot koostuvat yhteisista palavereista, erilaisista infotilaisuuksista ja sisaisista, ei myynnilli-
sista koulutuksista. Myynnillinen ty6 sisaltéda kuvion 3 mukaisen myyntiprosessin sisalta-
mat tehtavat raportointeineen seka koulutustilaisuudet, joita olen jaksolla pitdnyt alan or-

ganisaatioissa ja tilaisuuksissa. Kuviossa 5 on ajankayton jakauma graafisena esityksena.

Tyotehtdvien ajankayton jakauma

»

= Asiantuntijatyd = Hallinnollinentyd = Myynnillinen tyo

Kuvio 5. Tyotehtavien ajankaytdn jakauma

Keskimaarainen B-2-B myyjan tytajankayttdéa on tutkinut Salesforce, julkaisussaan State
of Sales 2018. Alla kuviossa 6 nakyy Salesforcen mukaan ty6ajan jakauma, joka poikkeaa
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hieman tdman opinnaytetyon jaottelusta. Nain ollen tutkimuksen tulosta verratessa taman
tydn tulokseen, on syyta huomioida hieman erilainen jaottelu tyétehtavissa. Tutkimuk-
sessa "Not-selling” aikaan on laskettu mukaan myynnilliseen tyéhon vain fyysiset asiakas-
tapaamiset, virtuaalitapaamiset seka prospektointi. Opinnaytetyon tutkimusjakaumassa
myo0s tarjousten laadinta, mahdollisuuksien priorisointi ja tutkiminen seka valmistautumi-
nen ja suunnittelu on laskettu myynnilliseksi tydsi. Nain korjaamalla tulosta, on Salesfor-
cen keskimaarinen ajankaytté myynnilliseen tydhdn 59% kokonaisajankaytosta. Tama
suhteellinen osuus on 12 prosenttiyksikk6d enemman kuin myyntitydn osuus opinnayte-
tydn raportissa. Hallinnollisen tyon osuus Salesforcen tutkimuksessa vastaa taman tutki-
muksen suhteellista osuutta, joten johtopaatdksena voidaan pitaa tutkimustuloksessa ole-

van keskimaaraista suurempi osuus ei-myynnillista asiantuntijaty6ta. (Salesforce 2018)

Myyjan ty6ajankdyton jakauma (Salesforce)

Apuaika; 7 %
Liidien priorisointi; _a
7% '

Fyysiset

asiakastapaamiset;

Prospektien
tyostaminen; 9; 97%

Hallinnollinen tyo;
9%

Valmistautuminen
ja suunnittelu; 9 %

Kuvio 6. Myyjan ty6ajan jakautuminen (Salesforce 2018)

Vahentamalla tata asiantuntijatydn osuutta 27 % saataisiin vapautettua myynnilliseen ty6-
hon lisda aikaa tarkastelujaksolla 55 tuntia ja nostettua suhteellinen osuus keskimaarai-
selle tasolle. Toisaalta pelkka ajankaytén mittaaminen ei kerro toiminnan tehokkuudesta,
mutta koska tehokkuutta sinansa ei tassa tydssa mitata, voidaan todeta, etta tarkastelu-

jaksolla asiantuntijaty6ta vahentamalla, olisi myynnillisen tydn maara kasvanut 24%.
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5 JOHTOPAATOKSET

Tyo6ajan kayttoon liittyva havainnointitutkimus toi toivotulla tavalla nakyvaksi, mihin aika
todella kuluu. Siirtyessani asiatuntijasta ratkaisumyyjaksi, prosessi ei sujunut hallitusti
vaan myyntity0 tuli itseasiassa asiantuntijatoiden lisaksi. Opinnaytetydn paivakirjajaksolla
tama nakyi siing, etta asiantuntijatydn maara on sailynyt Idhes ennallaan ja aikaa varsinai-
selle strukturoidulle myyntityolle jaa liian vahan. Mittarina kaytettdvassa uusmyynnin maa-
rassa tdma ei vield ndy. Syyna tdhan on laaja vanha asiakaskunta ja kontaktiverkko. Rat-
kaisumyynnin prosessit ovat useimmiten hyvin pitkia ja siksi potentiaalisten asiakkaiden

etsiminen on pohjaty6ta seuraaville vuosille.

Jo alustavasti kdynnistamaani ajankaytén priorisointia on jatkettava toden teolla. Siina en
kuitenkaan onnistu yksin ja siksi mukaan on saatava koko organisaatio. Organisaatiosta
tulee niin paljon kiireellisia asiantuntijapalveluja, etta vaikka tyon pitaisi olla itsenaista, se

ei sita tosiasiassa olekaan.

Tydnkuvan muuttuessa asiantuntijasta myyntitydhon on olennaista suunnitella etukateen,

miten suuri osa tyosta on tarkoitus kayttda puhtaaseen myyntitydhon ja ennen kaikkea so-
vittava tydn onnistumisessa kaytettavien mittareiden soveltumisesta toimenkuvaan. Tahan
korjaavaan toimenpiteeseen tarvitaan kuitenkin koko organisaatiota. Apuna tydajankayton
fokuksen palauttamiseen voidaan kayttaa Tyoterveyslaitoksen julkaisemaa opasta tydajan

kaytén kehittamiseksi Fokus kateissa, aika palasina.

Organisaatio Johtaminen/esimiestyd
® Paikallistakaa olennainen ® Kirkasta prioriteetit yksikon ja alaisten kanssa
#® Ottakaa aikabudjetointi tavaksi, parantakaa ® Kannusta kertomaan h3irioita tuottavista
prosessien nakywyyttad ongelmista
® Turvatkaa keskittymisrauha ® Ratkokaa ongelmat yhdessa
Tydnteon yhteistt Asiantuntija
® Ottakaa priorisointi osaksi kdytantdja “ ‘ @ Rajaa tydsi priorisoimalla
® M3dritelkda osatehtavat, vilitavoitteet ja @ Vaiheista tydsi ja tarkastele ajankayttdasi
takarajat @ Harjoittele hallitsemaan keskeytyksia
#® Hallitkaa keskeytyksia koordinoidusti

Kuvio 7. Toimijoiden roolit tydajankaytdon tehostamisessa (Ylikaitala, ym 2006, 2).
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Kuviossa 7 on esitetty eri toimijoiden toimia, joiden avulla saadaan tydajan kaytté suun-
nattua palvelemaan asetettujen tavoitteiden saavuttamiseen. Asiantuntijaa pidetaan
yleensa vastuullisena omasta ajankaytéstaan, vaikka tosiasiassa kukaan ei hallitse aikaa
yksin. Aika on rajallinen resurssi ja jotta ydintavoitteisiin paastaan, jostain pitaa luopua.
(Ylikaitala ym. 2006,1.)

Asiantuntija voi itse vaikuttaa ajankayttéonsa priorisoimalla tehtavia, vaiheistamalla tyo-
taan ja tarkastelemalla omaa ajankayttdaan seka harjoitella keskeytyksien hallintaa. Ta-
man opinnaytetyon tuloksena syntyi tyon vaiheistus ja ajankayton tarkastelu. Opinnayte-
tyd prosessin aikana ja ansiosta kaynnistyi tyon priorisointi. Asetettujen mittareiden saa-
vuttaminen edellyttaa tyoni priorisointia niin, etta tuotantoa tukevan asiantuntijatydon osuus

pienenee tulevaisuudessa.
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LITTEET.

Liite 1. Havainnointilomake

1 merkinta = 30 1 Havainnointilomake Pekka Paavilainen

vko Asiantuntijatys Myynnillinen tys Hallinnollinen tyé ¥hteenveto H 5
1 MAJ1]1)1(1]1]1 1j1)1)1f1]1 1111 Asiantuntijatyd 115 30%
T |1j1f1jif3 1j1j1jajafajijif1 11 Myynnillinen ty6| 20,0) 52 %]
KE |1)1)1]1]1 1j1]1)1 1[1[1)1)1]1 Hallinnollinen ty| 70| 18 %
TO |1]1]1 1j1)1)1(1j1)1(1f1]1 11 ‘Yhteensa 38,5
PE J1/1)1]1 1]1/1)1]1f1f1]1f1/1)1 per paiva 7.7
Vko Asiantuntijatyd Myynnillinen tyé Hallinnollinen tyi Yhteenveto H %
2 MAJ1]1[1]1[1]1 1j1j1)1/1)1 1)1f1)1 | 8|Asiantuntijatyd | 210] 55%|
T |Ljajijafajafif1 11111 11 7,5 Myynnillinen tys| 12,5 32 %]
KE |1)1]1(1]1]11 1j1]1]1 1/1[1)1 7,5[Hallinnol linen ty| 50 13 %
TO |1[1]1]1f3/1j1[1|1 1j1)1)1f1]1 7,5|vhteensa 385
PE Jijafijafajafajajafajif1 1]1]1]1 8|per paivd 7.7
Vko Asiantunti Myynnillinen tyé Hallinnollinen tyd Yhteenveto H %
3 MA J1]3f1)3f3)1f3/1]3/1]1 11141 | 8|Asiantuntijatyd | 18.0] 47 %
T |L{1[1[1f1]1 1J11ja1)1j1)1 1)1 B|Myynnillinen tyé| 19,5| 51 %)
KE |1][2[1]1[1 111311111 1)1 8|Hallinnollinenty] 20| 5 %|
TO |1]1]1]1f1/1f1f1 /1)1 11111 7.5|Yhteensé 385
PE J1jif1]1 1011)1/1)1]1/1)1/1)1]1 8| per paivd 7.9
vko Asiantuntijatyt Myynnillinen tys Hallinnollinen tyé Yhteenveto H %
4 MAJ1)1)1(1]1]1 1j1j1)af1fij1 11 7.5|Asiantuntijatyd 125 32 %
T |1[1]1]1f3/1j1(1|1 1j1]1)1 1[1]1 8|Myynnillinen tyé| 145 38 %
KE |1[1[1]1f1 11141111 1)1 7.,5|Hallinnollinenty| 3,5 9 %|
TO [11f1]1f1 1j11)a1)af1)1j1)1 | 7.5|vhteensd 305
PE 0|per paiva 6,1
Vko Asiantuntijatys Myynnillinen tys Hallinnollinen tyé ¥hteenveto H 5
5 MAJ1]1]1 1j1japafafafajafajafai1)1 8|Asiantuntijatyd 150] 39 %
T LA afaf1iif|T)1)1)1 1)1 1 8,5|Myynnillinen tyé| 21,0| 55 %]
KE |1)1)1]1]1 1j1j1)af1fij1 1111 8|Hallinnollinen ty| 35 9 %)
TO |1]1]1]1f3 1]1]1)1j1f1j1]1 11 7,5|vhteensa 39,5
PE J1]1]1 1]1)1)1(1f1j1]1f1]1f1]1 7.5|per paiva 7.8
ko Asiantuntijatyd Myynnillinen tyd Hallinnollinen tyd Yhteenveto H %
6 MA111)1[1 Tj1j1)a)afafajafaf1jifa|1)1 1)1 10|Asiantuntijatyd 230| 60%
T |11f1jif1 1j1j1)1)afafajif1 1)1 8[Myynnillinen tyd| 165| 43 %)
KE |1|1)1(1f1]1|1f3/1f1[1 1]1]1)1)1 1 8,5|Hallinnollinen ty| 25 6 %
kel FAEA FE FA E A EAE Y A FA B 1|1 7,5|Yhteensa 42,0
PE J1/1)1[1f1f1]1(3/1|1[1/1]1 1]11 8|per paiva 84
Vko Asiantuntijatyd Myynnillinen tyd Hallinnollinen tyd Yhteenveto H %
7 MA J1]1[1]1[1)1 1j3)1)1f3)1f3)1]3f1 | 8|Asiantuntijatyd | 17.0] 44 %
T |Ljif1jifa 1j1j1) a1 jafafijifa 8,5|Myynnillinen ty) 195 51 %]
KE |1)1)1]1]1 1]1]1)1)1]1]1 1j1]1)1 8[Hallinnallinen ty| 30 8 %
TO |1]1]1]1f1f1]1[1|1 1111 1)1 7.5|Yhteensd 335
PE Jijifdjif1jif1f1]1 1]1111f1)1 7.5|per paiva 79
Vko Asiantuntijaty Myynnillinen tys Hallinnallinen tyd Yhieenveto H %
g MA J111)1]1 1]1]1)1)1[1 11 6| Asiantuntijatyd 150 39 %
T |ifif1]if1 1j1/1)1f1)1]3)1]1 11 8[Myynnillinen tyd| 175 45%]
KE |1[1[1]1[1]1 1]1)1)1f1)1 111 7.5|Hallinnollinenty] 45| 12 %
TO |1{1[1]1f1)11[3(1f1])1 1]1)1 11 8|¥hteenss 370
PE 11111 1]1/1/1)1]1]1]1f1f1]1 7,5|per paiva 7.4
Vko Asiantu Myynnillinen tyd Hallinnollinen ty& Yhteenveto H %
9 MA J1]1]1]1f1]1]1 1j1j1)1)1[1 1)1 7.5|Asiantuntijatyd 140| 36%
T |1]1]1 1j1j1)1)afafajafafij1 1)1 8[Myynnillinen tyd| 19,0| 49 %
KE |1)1)1[1]1 1j1j1)1)af1f1j1 1)1 7.5|Hallinnollinen ty| 55 14 3%
TO |1]1]1]1f1]1]1[3 111 1]1)1)1]1 8|¥hteensd 385
PE |1/1)1[1]1 1]1/1/1)11)1[1f1]1 7.5|per paiva 7.7
Vko Asiantuntija Myynnillin Hallinnollinen tyd Yhteenveto H %
10 MA J1]1[1]1f1 1j1j1)1f1)1]3)1 11 | 7.5|Asiantuntijatyd | 18.0) 47 %
T |Lif1]if1 1]1/1)1f1)1]3)1]1 11 8[Myynnillinen tyd| 17,5 45 %
KE |1)1)1]1]1 1]1]1)1)1]1]1 1j1]1)1 8[Hallinnallinen ty| 40| 10 %
TO |1]1)1[1f{1]1]1[3/1|1[1]1 1111 8|vhteenss 335
PE Jijifdjif1jif1f1]1 1]1111f1)1]1 8|per paiva 79
Vko Asiantuntijatyd Myynnillinen tyd Hallinnol linen tyi [ vhteenveto H %
10 MA |1]1[1/1]1 1j11j1f1[1]1]1 11 7‘5|A5'\Entur\tijatv5 18,0 47 %
T |1j1f1)1]1 1j1)1/1f1/1)1]1)1 11 _SF/\WHH'\H'WEH(’VD 17,5| 45%
KE |1]1[1/1]1 1j11j1f1)1]1 1[1]1)1 8|Hallinnollinenty| 4,0) 10 %]
TO |1j1[1)1]1]1/1/1)1)1)1[3 1]1]1/1 8|¥hteensd 39,5
PE_J1]1[1/1]1]1]1]1]1 1]1]1]1f1/1]1 8|per paiva 7.8
ko Asiantuntijatys Myynnillinen tyd Hallinnol linen ty Yhteenveto H %
1 MA J1/1[1/1]1]1]1 1j1]1]1f1/1 11 7.5|Asiantuntijatyd 15,5| 40 %
T |1j1f1]1]1 1j11]1f1/1]1]1]1 1 7,5|Myynnillinen tyé| 18,0) 47 %|
KE |1]1f1/1 1j1]1]1f1 111 6|Hallinnollinenty|  4,0) 10 %]
TO 1|1)1]1f1j1)1)2(3f1f2|1]1]1]1f1 11 9|rhteensd 37,5
PE |1]1(1/1/1]1(1/1{1/1)1f1]1(1]1 7.5|per paiva 7.5
ko Asiantuntijatys Myynnillinen tyd Hallinnol linen tyi Yhteenveto H %
12 MA 1)1 1)111jaf1)1j3)1]1)1 1)1 | 7.5|Asiantuntijatyd 95| 25%
T |ajf1j1j1j1|a 1j11j1f1)1]1 11 8[Myynnillinen ty| 20,5 53 %]
KE |1]1)1 111 1jaj3)1f3)1]1)1)1 7.,5|Hallinncllinenty] 40| 10%|
TO |1]1f1 1j1)1jaf1j1)1)2[1)1f3 1[1]1)1 9|¥hteensa 34,0
PE J1]1f1/1 2|per paiva 6,8
ko Asiantuntijatyé Myynnillinen tyd Hallinnol linen tyé Yhteenveto H %
13 MA |1/1[1/1]1]1 1]1)1)1f1/1 1[1]1)1 | 8|Asiantuntijatyd 14,5| 38%
T |Ajif1j1f1 1j1)1j1f1(1)1]1]3 11 8|Myynnillinen tyd| 18,5 48 %]
KE |1]1[1 1)1)1)1f1/1)1)2]1)1[3/1]1]1 8,5|Hallinncllinenty] 65| 17 %|
TO |1j1f1)1[1]1]1|1]1 1111 11 7.5|Yhteensd 39,5
PE |1]1f1/1]1]1 1111 1[1)1)1)1 7.5|per paiva 7.8
koko jakse
Asiantuntijatyd | 41%)| 2045
Hallinnollinenty| 11%| 55,0
Myynnillinen tyt| 47 %| 234,5
Yhteensd 494,0|
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