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Asiantuntijuudella seka omien vahvuuksien tunnistamisella on merkittava rooli
tyokulttuurissamme. Asiantuntijuus ja osaaminen pirstaloituu koko ajan, jolloin moniosaajille
syntyy valtavaa kysyntaa. On siis tarkeaa tunnistaa vahvuutensa, jotta pystyy hakeutumaan

omaa osaamista vastaavaan tyotehtavaan.

Taman paivakirjaopinnaytetyon tavoitteena oli parantaa osaamistani asiantuntijaroolissa,
seka kehittaa kykyani vahvuuksiani tunnistettaessa. Yritykseni kannalta tavoite oli tarkentaa
myyntipaallikon tyonkuvaa ja tehtavien laajuutta perehdytyksen tueksi. Pyrin loytamaan
oman kehitykseni kautta parempia prosessin vaiheita, jota hyodyntamalla tyonteon laatu

paranee.

Paivakirjaopinnaytetyossa seurattiin kymmenen viikon aikana tyopaivia ja niiden sisaltoa.
Jokaisen viikon paatteeksi viikkoanalyysissa analysoitiin ammattikirjallisuuteen pohjautuen
viikon aikana esille nousseita aiheita ja kehittamiskohteita. Paivakirjaopinnaytetyon
perusteella toimeksiantajalle syntyi kuva siita, millainen on myyntipaallikon tyonkuva, seka

vaadittavat taidot tyotehtavien suorittamiseksi.
Jatkossa kehitysta painotetaan toimialaosaamisen ja vahvuuksien tunnistamisen

hyodyntamiseen tydelamassa. Kehityksessa nojataan vahvasti substanssiosaamiseen ja

jatkuvasti uusien asioiden oppimiseen.

Asiasanat: ajanhallinta, osaamisen kehittaminen, vahvuuksien tunnistaminen
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Expertise and the identification of one’s own strengths play an important role in the modern
work culture. Expertise and know-how are being fragmented all the time, creating a huge
demand for multi-experts. It is therefore important to identify one’s strengths to be able to
apply for a job that matches your own skillset.

The objective of this journal thesis was to improve the author’s skills in an expert role, as
well as to develop his ability to identify his strengths. From the author’s employer company "s
point of view, the purpose is to refine the job description and scope of duties of a sales
manager to support orientation. Through my own development, | strived to find better stages
in the process, which will help me improve the quality of work.

The journal thesis monitors working days and their content for ten weeks. At the end of each
week, the weekly analysis analyzes the topics and areas for development that emerged during
the week, based on professional literature. Based on the journal thesis, the commissioner
receives an idea of what the job description of the sales manager is like, as well as the skills
required to perform the work tasks.

In the future, emphasis will be placed on utilizing industry expertise and identifying strengths

in working life. Development relies heavily on substantive competence and constantly
learning new things.

Keywords: competence development, identification of strengths, time management
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1 Johdanto

Tama opinnaytety0 on kirjoitettu paivakirjamuodossa syksylla 2021 Vetonaula Oy:n
toimeksiannosta. Raportointiosio koostuu paivittaisten tyotehtavien raportoinnista seka
viikoittaisista analyyseista. Opinnaytetyon tavoite on parantaa itsensa johtamista, tyotehtavien
organisointia seka kehittaa myyntitaitoja. Tyon tarkoituksena on luoda kattava dokumentaatio
siita, millaista on myyntipaallikon arki asiantuntijaorganisaatiossa. Kehitysta on odotettavissa
raportoinnin aikana, silla olen tyoskennellyt tyopaikassa ja toimialalla vasta kolme kuukautta

ennen opinnaytetyon aloittamista.

Ajanhallinta, itseohjautuvuus, priorisointi, vuorovaikutus- ja viestintataidot ovat tarkeimpia
ominaisuuksia arkityossani seka tyotehtavieni laadukkaassa suorittamisessa. Lisaksi
tyotehtaviani suorittaessa on tarkeaa osata reagoida akillisiin tyotehtaviin, joita ei pysty
ennustamaan edellisena paivana. Myos muutoksista huolimatta, paivalle ennalta maaritettyjen
tyotehtavien suorittaminen osoittaa kyvykkyytta. Aikatauluttaessa tehtavia, tulisi ensin
arvioida kuinka paljon aikaa niiden suorittamiseen kuluu. Yksinkertaisimpien, selkeiden seka
lyhyiden tyotehtavien kohdalla on mahdollista onnistua hyvin arvioinnissa. Paaasiassa kaikki

arviot kuitenkin heittavat suuntaan tai toiseen. (Vanhala, 2016.)

Tassa opinnaytetyossa raportoin 13.09-19.11.2021 valisen ajan arkityostani myyntipaallikkona.
Raportointiviikon paatteeksi kokoan viikon onnistumiset ja opit viikkoanalyysiin, mika kattaa
laajemman kuvan viikon tuntemuksista. Analyysissa hyodynnan tukena teoriaa kasvattaakseni

oppimistani ja kehitystani.

Tyon alkupaassa olen kartoittanut tyonkuvaani, toimeksiantajaa seka osaamistani ennen
opinnaytetyon aloittamista. Seuraava osio sisaltaa 10 viikon raportointijakson seka lopussa
kokoan raportoinnin johtopaatoksiksi tavoitteiden toteutumisen ja osaamisen kehittymisen

myota.

1.1 Toimeksiantajan esittely

Tyoskentelen myyntipaallikkona taman opinnaytetyon toimeksiantajana toimivassa Vetonaula
Oy:ssa. Vetonaula on IT-ulkoistuksia yrityksille myyva Suomalainen yritys, jossa tyoskentelee
talla hetkella 20 henkiloa. Suurin osa asiakkaista on pk-yrityksia, mutta suuryrityksiakin alkaa
loytymaan asiakasportfoliosta enenevissa maarin. IT on nyky-yrityksille valttamaton osa-alue,
silla digitalisaation myota kaikilla menestyvilla yrityksilla tulee olla olemassa verkkosivut,

tietoturva seka tyohon kaytettava laitteisto. (itewiki, 2021) Vetonaula tarjoaa yrityksille helpon



ratkaisun IT:n hoitoon ulkoistuspalvelun avulla. Siina Vetonaula ottaa vastuulleen asiakkaan

koko IT:n ja sen jatkuvan kehityksen kohti nykyajan hyodyllisimpia ominaisuuksia. (Vetonaula
2021a.)

Toimitusjohtaja Asiakkuusjohtaja Myyntipaallikot

Jarjestelmaasiantuntijat IT-Managerit Microsoft-kouluttaja

IT-asiantuntijat . . .
Onsite-asiantuntijat Developer

(Service-desk)

Kuvio 1: Vetonaula Oy organisaatiokaavio

Vetonaulan organisaatio on hyvin kevyt, eika se sisalla kerrostumia. Myynti tekee laheista tyota
johdon kanssa, eika muita lahiesimiehia ole. Asiakkuuksien johtamiseen on olemassa kolme
asiakaskoria, joihin asiakkuuksia jaetaan tasaisesti. Asiakaskori sisaltdaa yhden IT-managerin,
yhden jarjestelmaasiantuntijan seka 3-4 IT-asiantuntijaa. Asiakkuusjohtaja, Microsoft-

kouluttaja seka koodari ovat kaikkien kaytettavissa tarpeen mukaan.

Core-bisnes, eli ydinbisnes tarkoittaa yrityksen ydinosaamista ja on liiketoiminnan kulmakivi.
Ydinbisnekseen kiteytyy yrityksen huippuosaaminen, ja suurin osa taloudellisista resursseista
seka henkilostoresursseista ohjataan siihen. Yritys usein ulkoistaa pienempia osa-alueitaan
keskittyakseen tahan. Yrityksella on myoOs strategisia kumppaneita, jotka ovat usein
ulkoistettuja toimia tuottavia yrityksia. Ne ovat erittain tarkeita yrityksen toiminnalle. Vahvan
digitaalisen ympariston omaavilla ja siihen keskittyneilla asiakkailla IT-palvelu on merkittavassa
osassa jokapaivaista toimintaa yrityksen menestyksen kannalta. Taten ulkoistetun IT:n
palveluntarjoaja, kuten Vetonaula on heille strateginen kumppani. Vaikka tietotekniikka ei
olisikaan osa yrityksen ydinbisnesta, toimiva IT mahdollistaa ydinbisneksen laadukkaan
toteuttamisen. Ulkoistettu IT on yrityksille tukipalvelu ja erittain tarkea sellainen. (Rauhala,
2020.)



Joillekin toimijoille IT-palvelu on toissijaisempi osa heidan toimintaansa ja siita kaytetaankin
usein nimitysta low-interest tuote. Sellaisia ovat esimerkiksi sahkosopimukset ja
puhelinliittymat, jotka ovat osa jokapaivaista toimintaa, muttei vaikuta olennaisesti yrityksen
toimintaan. Tallaisia palveluiden ostajia ovat usein pienemmat toimijat seka teollisen alan

toimijat, joille on tarkeinta, etta tyot tulevat tehdyiksi ilman sen suurempia ongelmia.

Low-interest
sidosryhmat

Strategiset
kumppanit

Ydinbisnes

Kuvio 2: Ydinbisnes

Ylla esitetyssa kuviossa on kuvattuna ydinbisneksen kerrostuma seka sidosryhmien asettelu
ydinbisneksen ymparilla. Strategiset kumppanit ovat lahimpana ydinta ja sen vuoksi
vaikuttavammassa roolissa. Low-interest sidosryhmat ovat osa yrityksen kokonaisuutta, mutta

eivat omaa niin suurta roolia.
1.2 Tyoympariston ammattikasitteet

Tassa tyossani esiintyy useamman kerran kasite liidi. Liidi tarkoittaa potentiaalista asiakasta,
eli paattajaa tai yritysta, joka osoittaa kiinnostusta tai sitoutuneisuutta palvelua kohtaan.
Liidin merkitys termina riippuu siita, mista perspektiivista asiaa katsoo. Esimerkiksi myyjille
hyvat liidit ovat monesti asiakkaiden suoria yhteydenottopyyntoja, kun taas markkinointitiimin
nakokulmasta laadukkaita liideja voivat olla erilaisten markkinointikampanjoiden yhteydessa
keratyt asiakkaiden yhteystiedot. (Kupli, 2018.)

Kaytan my0s termia kdyttdoonotto, joka tarkoittaa wuuden asiakkuuden lisaamista

asiakasrekisteriin. Tama toteutetaan tekemalla vyllapitajatunnukset asiakkaan IT-



infrastruktuuriin, tunnusten luomista meidan laitehallintaportaaliimme ja

tiketointijarjestelmaamme seka tietoturvapolitiikan maarittamista. (Vetonaula. 2021b.)

Outbound-myynti tarkoittaa perinteista kylmaa myyntityota. Digitalisaation myota se on jaanyt
hieman taka-alalle, inbound-myynnin vallatessa alaa. Outboundissa olennaista on se, etta
myyja tekee ensimmaisen liikkeen asiakasta kohti. Ideana on siis luoda asiakassuhde taysin
tyhjasta. Inbound-myynnissa taas asiakas tekee itse liikkeen ensin myyjaa kohti, joko ottamalla
suoraan yhteytta tai osoittamalla kiinnostusta yrityksen palvelua kohtaan muita kanavia pitkin.
(Aaltonen, 2019.)

Prospekti tarkoittaa potentiaalista asiakasta. Prospekti on yrityksesi asiakasprofiiliin istuva
henkilo tai yritys, jota halutaan tavoitella. Tallaisen profiilin maarittelemista kutsutaan

prospektoinniksi. (Jokela, 2019.)

2 Nykytilanne ja osaaminen

Nykytilanteessani olen paivatyossa, joka vastaa koulutusalaani. Paasen tyossani hyodyntamaan
monipuolisesti koulutuksen kautta hankittua osaamista ja tietotaitoa. Tama osio tulee
kasittamaan nykyiset tyotehtavani, osaamiseni seka sidosryhmat. Kuvaan myos opinnaytetyon

tavoitteita.

2.1 Minun tyotehtavani

Tyoskentelen Vetonaula Oy:ssa myyntipaallikkona. Tyoni myyntipaallikkona on todella
monipuolista ja paivien valilla onkin paljon vaihtelua tyotehtavien muodossa seka
haastavuudessa. Myyntipaallikon rooli on hyvin uusasiakashankintapainotteista, silla avatessaan
uuden asiakkuuden, siirtaa myyntipaallikko sen johtovastuun IT-managerille. IT-manageri toimii
asiakkuusvastaavan roolissa ja johtaa asiakkuuden kehitysta seka yllapitoa. Minulla ei ole suoria
johdettavia alaisia, mutta teetan tyossani paljon muiden osa-alueiden tyotehtavia muilla
organisaation asiantuntijoillamme. Tyossani kaytan henkilostoresurssiamme esimerkiksi
asiakastapaamisissa, joihin tarvitaan palvelumme syvempaa osaamista. Lahimmat kollegani
ovat toimitusjohtaja, asiakkuusjohtaja, seka toinen myyntipaallikko. Heidan kanssaan olen

paivittain tekemisissa ja hyodynnan heita tukena omien tyotehtavieni suorittamisessa.

Paivittaistyossa tyotehtaviini kuuluvat puhelimitse tapahtuva uusasiakashankinta, jossa sovin
itselleni asiakastapaamisia ja samalla avaan ovia uusiin asiakkuuksiin. Teen myo0s
sahkopostiautomaation kautta tapahtuvaa uusasiakashankintaa, pidan yhteytta puhelimitse
seka sahkopostitse myyntiprosessin eri vaiheissa oleviin asiakkaisiin, toimin markkinoinnissa
sosiaalisen median sisallontuottajana, tapaan asiakkaita seka luon tarjouksia ja sopimuksia

myyntiprosessin aikana. Uuden asiakkuuden avauksessa olen avainroolissa, silla minun on
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informoitava asiakkuuskorin asiantuntijatiimillemme kaikki myyntiprosessin aikana keratyt
tietoni asiakkaasta. Nain he voivat aloittaa kayttoonottoprojektin mahdollisimman helposti ja
nopeasti. Vetonaulan palvelutarjoomaan kuuluu myos ilmainen pilvipalvelu, jolla tuodaan
helppoutta IT:n hallintaan. Kyseista palvelua kutsutaan Vetonaula Liveksi. Saadessani Live-
asiakkaan, hoidan itse asiakkuuden avaamisen ja tunnusten luomisen Live-jarjestelmaan. Nain
asiakas saa palvelun kayttoonsa mahdollisimman nopeasti. Live-asiakkaat pyritaan
kaupallistamaan laitekaupalla, seka myymalla pienempia osia, kuten tietoturvaa, laitehallintaa
tai konsultaatiota. Taman tavoitteena on kuitenkin pienen mutkan kautta tapahtuva,

tulevaisuuden palveluasiakkuus.

Kylmasoitto Tarjouksen Sopimus

Tapaaminen Kauppa

/CTA esittely neuvottelu

Kuvio 3: Vetonaulan myyntiprosessi.

Ylla esitetyn kuvion mukaisesti Vetonaulan myyntiprosessi alkaa ensikontaktista, eli
kylmasoitosta. Kylmasoitosta kaytetaan myos nimitysta CTA, eli call to action, joka tarkoittaa
toimintakehotetta. Sen tarkoituksena on ohjata esimerkiksi yrityksen verkkosivuilla vierailevaa
henkiloa tekemaan tietty, haluttu toiminto. Yleisesti CTA on verkkosivuilla, ohjelmassa,
sahkopostissa tai verkkokaupassa sijaitseva hyperlinkki tai painike, jossa kannustetaan
kayttajaa toteuttamaan toiminto. Tallaisia toimintoja voivat olla esimerkiksi uutiskirjeen
tilaaminen, verkko-oppaan lataaminen tai tiettyyn tapahtumaan osallistuminen. CTA voi olla

myos klikattava kuva tai video. (Pitkospuu, 2021.)

Ensikontaktissa tutustutaan asiakkaan liiketoimintaan seka IT-infraan, jotta luodaan
ymmarrysta palvelun tarpeesta. Useimmiten ensikontaktissa sovitaan my0s tapaaminen.
Seuraavissa tapaamisissa jatketaan ensikontaktissa syntynytta keskustelua. Mahdollisessa
tarjouksen esittelytapaamisessa kaydaan lapi asiakkaalle tehtya tarjousta ja hanen
tuntemuksiaan siita. Sopimusneuvotteluissa hiotaan pienemmat nyanssit kuntoon yhteistyota
varten. Kauppa syntyy asiakkaan paattavan tahon allekirjoituksesta. Siita alkaa palvelun

kayttoonoton suunnittelu ja silloin prosessi siirtyykin myyjalta IT-managerille.

2.2  Perehdytys

Minun perehdyttamiseni tyohon oli mielestani riittava, mutta olisin kaivannut lisaa selkeytta.
Vetonaulalla on koottuna perehdytyslista, josta loytyvat kaikki tyossa osattavat asiat. Kyseinen
lista on kuitenkin suunnattu enemman tekniikan puolella tyoskenteleville. Aloitin urani

Vetonaulassa samaan aikaa, kun minulla oli viela harjoittelujaksoa jaljella toisessa yrityksessa.
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Ensimmaisena paivana kavimme nykyisen kollegani kanssa lapi Vetonaulan palveluita seka
hanen aikataulutustaan, tyotehtaviaan ja niiden jakautumista tyoviikolle. Perehdytyspaivan
jalkeen tein muutamia paivia soittotyota huhti-toukokuussa. Kavin lapi asiakkaita soittamalla
heille perehdyttajani kanssa yhdessa luotua soittospiikkia kayttaen. Varsinaisen tyosopimuksen
alkaessa kaytimme ensimmaisen viikon pitkalti perehdytykseen seka talon toimintatapojen lapi
kaymiseen. Aloitimme uuden IT-Managerin kanssa samalla viikolla, joten sain osakseni myos
paljon teknista asiaa. Perehdytykseni oli luonteeltaan enemman hands on”-tyylista tekemista,
jossa kysyin kollegaltani epaselvat asiat ja oppiminen tapahtui saman tien. Koin taman

oppimistavan hyvaksi ja toimivaksi, silla kaytannon oppiminen sopii minulle.
2.3 Kehittaminen

Tyopaikkana Vetonaula on minulle viela suhteellisen uusi, olen raportoinnin aloitushetkella
tyoskennellyt siella kolme kuukautta. Paljon oppia ja uutta on siis viela edessa. Tyossani on
tarkeaa osata B2B-myynnin lainalaisuudet, myyntiprosessin johtaminen seka tyon
jaksottaminen laadukkaan tyotuloksen saavuttamiseksi. Vetonaulassa saan laajan
lapileikkauksen niin IT-alaan, kun muihinkin toimialoihin kumppaniemme myota. Tama on
omiaan kartuttamaan osaamistani kohti B2B-myynnin ammattilaista. IT-ala on kehittyvimpia
toimialoja maailmassa, jonka myota jatkuva itsensa kehittaminen on keskiossa tyotehtavissani

parjaamiseen pitkalla aikavalilla. (Duunitori, 2018)

Tyokokemukseni  B2B-myynnista  kasittaa 5Skk-mittaisen harjoittelujakson  myynnin
vauhdittamisen palveluita myyvassa yrityksessa, joka kuuluu Vetonaulan verkostoon ja sita
myota johti myos minun rekrytoimiseeni. Aikaisemmin minulta loytyy kuuden vuoden kokemus
B2C-myynnista palveluvetoisessa asiantuntijaorganisaatiossa. B2C-myynnissa olennaista oli
asiakkaan kuunteleminen, silla se oli ratkaisevassa roolissa tarjoamani tuotteen osalta.
Asiakkaan haastatteleminen ja oikeanlainen haastaminen tuli siina osaksi osaamispankkiani ja

hyodynnan niita taitoja yha tyossani.

Osaamistani Vetonaulassa kehitetaan maaratietoisesti osa-alue kerrallaan, jolloin ei tule liian
suuria kokonaisuuksia kerrallaan, vaan minulla on aikaa jasennella vastaanottamaani tietoa.
Kehitysta seurataan viikoittaisilla tapaamisilla esimieheni kanssa ja pohtimalla seuraavan viikon
oppimista ja kohdennettua fokusaluetta. Koen itseni tiedonjanoiseksi ja aktiiviseksi
opiskelijaksi, joka kiinnostuessa aiheesta uppoutuu siihen ja pyrkii kasvattamaan osaamistaan
aktiivisesti. Taman vuoksi tyoskentely Vetonaulan kaltaisessa asiantuntijaorganisaatiossa on
minulle sopiva paikka aloittaa tyoelama. Seuraan paljon vieresta alan ammattilaisia ja imen

tietoa heista parhaani mukaan kartuttamaan omaa osaamistani ja itsevarmuuttani.



12

2.4  Sidosryhmat

Vetonaulan sidosryhmat ovat hyvin perinteisia yrityksen sidosryhmia. Naita ovat esimerkiksi
asiakkaat, yhteistyokumppanit seka kilpailijat. Kuviossa 2 on kuvattuna Vetonaulan

sidosryhmat.

Asiakkaat

Alihankkija

Kilpailijat verkosto

Teknologia

kumppanit

Kuvio 4: Vetonaulan sidosryhmat

Vetonaulan asiakkaita ovat paaosin pk-yritykset, liitot ja jarjestot, mutta suuryrityksiakin
loytyy asiakasportfoliosta enenevissa maarin. Vetonaulan palvelu sopii kaiken kokoisille
yrityksille toimialasta riippumatta, silla palvelu raataloidaan aina asiakaslahtoisesti
mahdollisimman joustavaan ja helppoon muotoon. Yhteistyokumppaneita ovat laitevalmistajat,
tukkurit, teknologiayritykset kuten Microsoft ja F-Secure, seka alihankkijaverkosto

valtakunnallisen palvelun tuottamiseksi. Kilpailijoita alalla on valtavasti.
2.5 Vuorovaikutustaidot tyoymparistossa

Tyoymparistomme on matalan hierarkian tyopaikka, jossa keneen tahansa voi olla yhteydessa
epaselvissa tilanteissa ja apua tarjotaan todella avoimesti. Olen paivittain yhteydessa useiden
kollegojeni kanssa. Aloitin tyoni koronaviruspandemian aikana, jolloin valtaosa tyontekijoista
on etatyossa. Koronakriisin aika on varmasti yksi haastavimmista ajoista aloittaa uudessa tyossa
ja yhteisossa toimiminen. Onnekseni olen kokenut Microsoft Teamsin avulla kommunikoinnin
mieluisaksi ja helpoksi tavaksi toimia. Nopeat asiat kaydaan lapi soittamalla seka viestittely on
dokumentaation vuoksi toinen tehokas tapa kommunikoida. Tyoymparistossani hyvat

vuorovaikutustaidot ovat tarkeita, silla asiakasrajapinnassa toimivana saan paljon kysymyksia,
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jotka delegoin eteenpain. Olennaista siis on, etta kykenen viemaan asiakkaan viestin oikeassa
muodossa eteenpain, jotta meidan asiantuntijamme pystyvat niihin vastaamaan oikeanlaisella
ratkaisulla. Myos asioiden oikeanlainen viestiminen asiakkaiden suuntaan on ydinroolissa
tyossani. Taito osata johtaa tilannetta ja keskustelua asiakkaan kanssa, on tarkeaa.
Johdattelevien ja fasilitoivien kysymysten esittaminen asiakkaalle on helppo keino johdatella
myyntitilannetta. Laittamalla asiakkaan pohtimaan yrityksensa toimintaa ja kokemuksiaan
heidan tarpeista, avautuu samalla myyjalle aikaa kehitella vastauksia asiakkaan kysymyksiin.
Nain asiakasta miellyttavien ja sopivien ratkaisujen tarjoaminen helpottuu ja todennakoisyys
onnistuneelle kaupalle kasvaa. Oikein johdettu myyntitilanne tuo asiakkaalle turvallisen ja
luotettavan olon, hanet ja hanen tarpeensa on huomioitu, han on tullut kuulluksi, hanelle on
personoitu ratkaisu hanen tarpeisiinsa seka hanelle on tarjottu mahdollisuus oppia uutta. Kun
nama asiat toteutuvat myyntitilanteessa ja tuote on kunnossa, on erittain todennakoista, etta
kauppa syntyy. (Alamaki & Kaski, 2015, 1193-96.)

Asiakastapaamisissa tehtavani on luoda palvelumme tarinaksi seka ongelmia ja haasteita
ratkovaksi ratkaisuksi, jonka asiakkaat haluavat itselleen kayttoon. Tama vaatii erinomaista
ihmistuntemusta ja neuvottelutaitoja. Paattajat, joiden kanssa keskustelen, ovat useimmiten
minua vahintaan 10 vuotta vanhempia. Tama tuo lisahaastetta henkilon vakuuttamiseen, silla
han on varmasti nahnyt monenlaisia myyjia seka omaa taitoa haastaa meita. Olen kokenut
kyseiset tilanteet hyvalla tavalla haastaviksi seka kehittaviksi osaamistani peilaten. Olen viela
uusi alallamme, joten minulla on paljon opittavaa varsinkin henkiloiden eleiden
tulkitsemisessa, seka oikeista naruista vetamisessa keskustelun aikana. Kaikki

asiakastapaamiset ovat olleet etayhteydella, mika tuo lisahaastetta asiakkaan lukemiseen.

Vuorovaikutuksellinen arvon luominen on yksi tarkeimpia asioita myynnissa. Arvolla
tarkoitetaan jotain konkreettista hyotya, mika syntyy asiakkaan ostaessa tuotteen tai palvelun.
Arvon luominen pelkastaan etayhteydella on huomattavasti vaikeampaa verrattuna
kasvotusten, silla asiakkaiden reaktioiden huomaaminen ja tulkitseminen on todella vaikeaa.
Kasvotusten tapahtuva arvon luominen onnistuu tarttumalla positiivisiin reaktioihin seka
painottamalla ominaisuuksia, mitka selvasti kiinnostavat asiakasta. Proaktiivisesti
keskustelemalla ja molemminpuolista hyotya etsimalla, pyritaan luomaan molemmille
osapuolille arvoa, jolloin yhteistyohon panostaminen on molemmille kannattavaa. Arvon
luominen on yksi tarkeimmista asioista, ellei tarkein, silla sita tehdaan, jotta asiakas ostaisi.
Alamaki & Kaski, 2015, 1193-1196.)

2.6 Opinnaytetyon tavoitteet

Tavoitteeni opinnaytetyolle on parantaa itsensa johtamista, tyotehtavien organisointia seka
kehittaa myyntitaitojani. Selkeita haasteita on vaikea maaritella, mutta kehityskohteita on

tullut esille. Toimeksiantajayritys odottaa minulta raportointijakson aikana kehitysta
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myyntityon asiantuntijuudessa seka tehokkuudessa. Toimeksiantaja pitaa mahdollisena, etta
tata opinnaytetyota voidaan kayttaa tulevaisuudessa perehdyttamisen valineena. Tavoitteena
olisi myos loytaa konkreettisia kehityskohtia, joihin voisin omassa tyossani puuttua ja niita osa-
alueita kehittaa. Myyntiprosessin kehitys on yksi osa-alue, mita yrityksemme voisi vieda
eteenpain. Eraanlaisena pullonkaulana on huomattu olevan asiakkaan onboardaaminen, eli
asiakkuuden aloitus ja siirto asiakakasmanagerin haltuun. Minulla myyjana ei ole selkeaa, etta
mita kaikkea ennakkotietoa tarvitsemme palvelumme kayttoonoton vyhteydessa IT-
manageriamme varten. Siksi olisi tarkeaa kehittaa dokumentaatiota, jolla saataisiin asiakkaan
sisaanheitto  mahdollisimman  kivuttomasti  hoidettua seka samalla parannettua
myyntiprosessiamme. Aionkin ehdottaa taman pohjalta asiakkaan sisaanheittoa varten tehtavaa

dokumenttia, jossa kaydaan lapi keskeisimmat kohdat asiakkuuden haltuun ottamiseksi.

3 Paivakirjaraportointi

3.1 Viikko 1
Maanantai 13.09.

Aloitin tyoviikkoni vilkaisemalla ToDo-listaani, johon keraan aina akuuteimmat tyotehtavat ja
niiden sen hetkisen tilanteen. Taman jalkeen hahmotin paivan tulevia tyotehtavia niiden
kiireellisyyden mukaan. Kavin koko henkiloston yhteisessa aamupalaverissa kuuntelemassa
viikon agendaa ja henkilostoresurssin tilannetta, jotta osaan itse varautua saatavuuteen omissa
toissani. Luin myos viikonlopun aikana tulleet sahkopostit ja otin yhteytta asiakkaaseen, joka
oli jattanyt yhteydenottopyynnon. Tarkistin myyntiputkessa olevien asiakkuuksien tilanteita ja
edistin niita yhteydenotoilla. Tein useamman tunnin kylmasoittoa, joista ei tanaan tapaamisia
poikinut. Sain kuitenkin mielestani hyvia keskusteluja auki. Iltapaivasta olin palaverissa
kollegani kanssa. Keskustelimme ensimmaisen kvartaalin seurantapalaverista ja siihen
tarvittavista materiaaleista. Kyseisessa palaverissa kaydaan lapi myyntitehokkuudet ja

lasketaan provisioeurot seuraavaan palkkaan.
Tiistai 14.09.

Tanaan kirjoitin muistiinpanoja keskiviikkoista seurantapalaveria varten ja tein soittotyota.
Soittaminen oli melko hiljaista ja ihmisia sai todella huonosti kiinni. Soittaminen on tarkea osa
tyotani, silla outboundista tuleva liidimaara kattaa valtaosan myyntiputken asiakkuuksista.
Minulla on soittamiseen liittyvia tavoitteita ja saadessani tietyn maaran puheluita , saan siita
myos provisiota. Soittotyon yksi tarkea elementti on vahvistaa Vetonaulan tunnettuutta, kun
keskustellaan Vetonaulan palveluista yrityspaattajien kanssa. Kavin myos palaverissa kollegani

kanssa ja pohdimme markkinointitoimenpiteita tulevaisuutta silmalla pitaen.
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Keskiviikko 15.09.

Taman paivan agendana oli seurantapalaveri yrityksen johtohenkiloiden kanssa ensimmaisen
kvartaalin myyntitehokkuuksista ja provisiolaskennasta. Palaverissa kaytiin lapi myyntiputken
rakennetta ja avoinna olevia asiakas-caseja. Nain pystymme kehittamaan prospektien hallintaa
parempien tulosten saavuttamiseksi. Palaverissa kavimme myos lapi myynninseurannan
seuraavia askeleita ja suunnittelimme tulevaisuuden seurantapalavereita, niiden
ennakkotehtavia seka ajolistoja. Lounaan jalkeen minulla oli tapaaminen asiakkaan kanssa
verkkokauppamme personoinnista heidan tarpeisiinsa. Tapaaminen meni hyvin ja loysimme
mielestani hyvat askelmerkit seuraavaan steppiin, eli laitehankintakanavan vakiinnuttamiseen.
Tapaamisen jalkeen keskustelin kollegani kanssa asiakaskohtaisista tarjoushinnoista, jotka
tukkurilta tulisi pyytaa. Maarittelin kollegalleni tarpeet ja tietokoneiden ominaisuudet, joka
lahestyy tukkuria asiasta. Kokonaisuudessaan koin osaamiseni riittavan paivan tyotehtaviin ja

opin monta uutta asiaa laitehankintaprosessistamme.
Torstai 16.09

Tanaan aloitin paivani henkiloston sisaisessa palaverissa, missa kavimme lapi tiketointia ja
seurasimme tikettien maaraa. Itseani tama ei suoraan kosketa, mutta keskustelen kuitenkin
aiheesta paljon asiakkaiden kanssa. Seuraavaksi minulla oli tapaaminen asiakkaan kanssa
palveluistamme. Tapaaminen sujui hyvin, asiakas innostui keskustelemaan ja loysimme
mielestani yhteisen savelen. Koin joissain kysymyksissa, etten osannut taysin vastata ja
lupasinkin asiakkaalle selvittaa ne jalkikateen. On parempi myontaa, ettei tieda asiaa kuin
keksia mitaan ylimaaraista. Lounaan jalkeen Kkirjoitin aiemmin tapaamalleni asiakkaalle
tarjousta seka tein soittotyota. Etenin soittotehtavissani hyvin ja kontaktoin myds muutamia jo

tapaamiani asiakkaita seka kartoitin heidan nykytilannettaan.
Perjantai 17.09

Perjantain aloitin soittotyolla. Tuntuu, etta saan hyvia keskusteluja aikaiseksi, mutta datan
joukosta ei loydy paljoa potentiaalisia asiakkaita. Asia laitetaan isompaan pohdintaan ensi
viikolla. Minulla oli myos tapaaminen asiakkaan kanssa, joka meni mielestani erittain hyvin.
Onnistuin loytamaan asiakkaan puheesta selkeita kipukohtia, joihin meidan palvelumme sopisi

erittain hyvin. Tein myos tarjouksen asiakkaalle, jonka tapaan uudemman kerran ensi viikolla.
Viikko 1 analyysi

Tarkastellessani tata viikkoa, jaa paallimmaiseksi mieleeni epaonnistumisen tunne
tapaamisessa, jossa en osannut vastata asiakkaalle kaikkiin kysymyksiin hanen haluamallaan
tavalla. Tasta kuitenkin oppineena ja asiat selvittaneena lahden levollisin mielin viikonloppuun.

Mielestani ajankayttoni tyopaivan aikana oli onnistunutta ja sain suoritettua kaikki vaadittavat
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tyotehtavat. Selkein kehityskohta seuraavalle viikolle on tehokkuuden kasvattaminen
soittotyossa ja siihen liittyvissa toimenpiteissa. Volyymia kasvattamalla tuloksetkin seuraavat

vaistamatta perassa.

Tehokkuuden kasvattaminen lahtee tyOajan jaksottamisesta ja tyotehtavien oikeanlaisesta
jakamisesta paivan ajalle. Tyoaika voidaan jaksottaa eri tavoin. Ideaalitilanteessa kaytetty
tyoaika on linjassa yrityksen ja tyontekijan yksilollisten strategisten tavoitteiden kanssa. On
siis olennaista ymmartaa, etta mitka ovat sinun yrityksesi tavoitteet kaytettavissa olevan
tyoajan osalta. Ajankayton suunnittelussa kannattaa aloittaa siita, etta pohtii, millaisia
tyotehtavia kyseisen paivan tai viikon aikana tulee tehda. Talla tavoin usein huomataan, etta
osa tehtavista on aikaan sidottuja, kun taas osa voidaan tehda joustavasti esimerkiksi kuluvan
viikon aikana. Talla tavalla suunniteltuna ajankayton organisointiin ja tehostamiseen kasvavat

huomattavasti. (Procomp, 2013.)

3.2 Viikko 2

Maanantai 20.09.

Tama viikko tulee olemaan tapaamisten osalta hiljainen, eli painotus on soittamisessa. Taman
viikon tavoitteeksi otan soittodatan raikastamisen seka tapaamismaaran kasvun. Soittaminen

sujui mielestani hyvin ja tapaamisiakin sain aikaiseksi, joten olen tyytyvainen paivaani.

Tiistai 21.09

Tanaan soittaminen jatkui ja sain hyvin ihmisia kiinni. Tulos jai laihemmaksi kuin eilen, mutta
lahetin sahkopostilla muutamalle lisamateriaalia jatkoa varten. Taytin myoOs eraaseen
kilpailutukseen liittyvia dokumentteja, jotka lahetamme asiakkaalle viikonloppuun mennessa.
Soitin myos asiakkaalle, jonka kilpailutukseen olimme osallistuneet. Valitettavasti olimme
havinneet kilpailutuksen, mika ihmetytti minua. Olin ollut todella luottavainen asian suhteen,
mutta tama tapaus muistutti siita, etta mikaan ei ole varmaa, ennen kuin nimet ovat paperissa.
Tapasin iltapaivasta yhden asiakkaan, jonka kanssa olimme sparrailleet useita kertoja ja tuntui,
etta saimme asiaa vietya eteenpain seka iskostettua palvelumme lisaarvoa tuottavia tekijoita

asiakkaan ajatusmaailmaan.

Keskiviikko 22.09

Tanaan keskityin aamupaivalla soittamiseen ja sainkin hyvin soittoja aikaiseksi. Paiva katkesi
laakarikayntiin, mutta iltapaivalla tapasin asiakkaan. Tapaaminen meni mielestani todella
hyvin ja mukana ollut kollegani antoi myos hyvaa palautetta. Tapaamisen jalkeen tein
asiakkaalle tarjouksen palveluistamme ja konsultoin kollegaani hinnoittelussa. Paivan lopuksi

olin henkiloston yhteisessa palaverissa kuuntelemassa viikon tapahtumia.
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Torstai 23.09

Aamun aloitin henkilostopalaverilla, jossa kaytiin lapi asiakaspalvelupalautteita myynnin
suuntaviivoja. Taman jalkeen pidimme kolmen tunnin mittaisen seurantapalaverin ensimmaisen
kvartaalin (01.05-31.7) myyntiluvuista ja provisiopalkkioista. Lisaksi kavimme lapi uusia
soittolistoja seka sahkopostimyynnin skripteja. Lounaan jalkeen tein hetken aikaa soittotyota
ja sain ihmisia hyvin kiinni. Iltapaivasta kavimme lapi kilpailutus-casen ominaisuuksia ja
rakensimme sita varten tarjouksen palveluistamme. Varsin moniulotteinen paiva, joka piti

sisallaan paljon uutta tietoa ja tekemista.
Perjantai 24.09

Heti aamusta lahetin kilpailutuksen materiaalit eteenpain kilpailutuspyyntoon. Tama oli
osaltani todella iso projekti, silla kasasin materiaalit ensimmaista kertaa itse. Kilpailutus tuntui
vaikealta, silla en osannut pyytaa tarvittavaa tukea materiaalien tekoon. Iso osa materiaaleista
oli sellaisia, joissa kokeneempi asiantuntija osaisi sanoittaa konkreettisen ratkaisun sen sijaan,
etta mina vastasin “onnistuu”. Julkiset kilpailutukset ovat perin harvinaisia Vetonaulan
asiakkuuksissa, silla haemme selkeasti pitkakestoisia ja vakaita sopimuksia, eika julkiset
kilpailutukset 2-3 vuoden valein osu intresseihimme. Tama poikkeustapaus osoitti, miksi naita
ei tehda usein, silla kilpailutuksen havitessamme olemme kayttaneet siihen moninkertaisesti
aikaa verrattuna normaaliin myyntiprosessiin. Taman jalkeen tein soittotyota lounaaseen asti

kohtalaisilla tuloksilla.
Viikko 2 analyysi

Soittoviikko kokonaisuudessaan oli melko hiljainen, mutta siina toteutui meille tarkea teema,
eli volyymi. Volyymi on yksi ainoista keinoista saada tehokasta myyntia aikaiseksi talla alalla,
silla yhteydenoton ajankohta on erittain herkka ja paljolti kiinni siita, millainen paiva

vastaajalla on meneillaan.

Tuntui, etta en osannut ottaa kilpailutusta erillisena projektina, joka olisi pitanyt irtaannuttaa
muusta tyosta. Kyseessa oli kuitenkin taysin uusi kokonaisuus itselle, jolloin siihen olisi pitanyt
paneutua tarvittavalla huomiolla seka panoksella. Projektiin kaytetty tyoaika ei mennyt
hukkaan, mutta vastaisuudessa vastaavanlaiseen projektiin kaytettava tyoaika on kaytettava

huomattavasti tehokkaammin.

Projektihallinnassa on kolme tavoitetta, jotka jokaisella projektia johtavalla on mielessa.
Laatu, aikataulu seka kustannukset. Mikali joissain naissa kolmessa tapahtuu muutoksia,
vaikuttaa se kahteen muuhun vaistamatta. Naiden tavoitteiden tarkoituksena on toteuttaa
projekti aikataulun mukaisesti, kustannukset mahdollisimman tehokkaasti optimoiden seka
laadusta tinkimatta. (Litke & Kunow, 2004, 16.)
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3.3 Viikko 3
Maanantai 27.09.

Aloitin viikkoni henkiloston palaverilla, jossa kaytiin lapi viikon agendaa projektien osalta.
Taman jalkeen kavimme myyntitiimin kesken lapi edellisen viikon tapahtumia ja avointen
projektien tilanteet. Kasittelimme myos sahkopostimyynnin sisaltoa seka kokonaisuutta uusia
myyntipulsseja varten. Loppupaivan tein soittotyota. Mielestani sain hyvan alun viikolle, silla

sain siivottua tyotehtavia pois seka aloitettua uusia tehtavia.
Tiistai 28.09.

Paivani alkoi jarjestelmaasiantuntijamme kanssa palaverilla, jossa loimme tarjouksen yhdessa
asiakkaalle. Tarvitsin jarjestelmaasiantuntijan apua palvelinympariston maarittelyssa seka
konesaliresurssin laskemisessa. Tanaan opin palvelinymparistojen hinnoitteluperusteita, joita
pystyn kayttamaan hyodykseni asiakkaiden kanssa keskustellessani. Koen kokeneempien
tyokavereideni lisaarvon valtavaksi eduksi omaan tekemiseeni. Heilla on todella hyva ymmarrys
minun tamanhetkisesta osaamisestani ja osaavat opettavilla metodeilla tuoda oman
osaamisensa esiin niin, etta se on samalla oppimistilanne minulle. Tama on omiaan myos
kehittamaan osaamistani kohti IT-alan ammattilaista. Tarjouksen lahetettyani tein soittotyota.
Sain todella hyvin ihmisia kiinni, silla olin vaihtanut soittolistaa taysin uuteen, missa
vastausprosentti on aina korkeampi. Listalla oli pienempia yrityksia, johon ei tule niin paljon

puheluita.
Keskiviikko 29.09.

Aamu alkoi koulutuksella sisallontuotannosta meidan yrityksemme sosiaalisen median kanaviin.
Koulutuksessa kavimme lapi sisaltoa, avainsanoja seka metadataa, jotka tulee olla kunnossa,
jotta julkaisu menestyy. Koulutuksen paatteeksi loimme suunnitelman verkkosivuillamme
sijaitsevien blogipostausten nostamisesta sosiaalisen median kanaviin. Loimme myo0s
ensimmaisen julkaisun yhdessa myyntitiimin kesken. Loppupaivan tein soittotyota. Paiva tuntui
raskaalta, silla sosiaalisen median markkinointi on itselleni taysin uusi alue seka siina on paljon

uutta asiaa itselleni kasiteltavaksi ja opittavaksi.
Torstai 30.09.

Torstai alkoi henkilostopalaverilla, jossa kaytiin lapi kevyempia aiheita kuin muissa palavereissa
talla viikolla. Taman jalkeen minulla oli asiakastapaaminen, joka meni erittain hyvin.
Tapaaminen meni jopa hieman pitkaksi, kun keskustelu vei mukanaan. Tapaamisen jalkeen
kavin lapi esimieheni kanssa asiakastapaamisen jatkoa, silla kyseessa olisi toinen julkinen
kilpailutus, mikali tarjouksemme vaikuttaisi asiakkaan kantilta mielenkiintoiselta. Lounaan

jalkeen kavin lapi toimitusjohtajamme kanssa yhteistyokumppaniltamme saatua liidia, joka
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pitaisi ottaa kasittelyyn. Loppupaivan tein tarjousta seka aamun asiakkaalle etta

kilpailutukseen liittyen. Paiva oli kaikkiaan kiireinen ja tekeminen tuntui miellyttavalta.
Perjantai 01.10.

Perjantaina kalenterini oli mukavan tyhja, eika minulla ollut yhta tapaamista lukuun ottamatta
mitaan ohjelmassa. Kerkesin siis hyvin siivota kaikki tekemattomat tyot ToDo-listalta pois ja

soittaa hyvin pitkalle iltapaivaan. Kaikkiaan onnistunut ja mukava viikko takana.
Viikko 3 analyysi

Viikko oli todella monipuolinen ja se sisalsi paljon erilaisia tyotehtavia markkinoinnista
myyntityohon ja sisaisten prosessien kehittamiseen. Yhtena hyvana oppina oli
sahkopostimyynnin tehostaminen siirtamalla soittopyynnot suoraan CRM-jarjestelmaan, jolloin

soittoprosessi oli todella paljon tehokkaampaa ja yksinkertaisempaa.

Kylmasoiton osalta koen osaltani kehitysta edellisiin viikkoihin ja kuukausiin nahden. Olen
oppinut haastamaan asiakasta oikeanlaisella tavalla ja saan keskusteluista pidempia seka
asiakkaat ajattelemaan ja paneutumaan aiheeseen. Talla saan parempia tuloksia aikaiseksi
todennakoisemmin verrattuna nopeaan ja pinnalliseen keskusteluun, missa asiakas ei keskity
aiheeseen. Todennakoisyys sopia hedelmallisia tapaamisia kasvaa huomattavasti, kun osaava
myyja on yhteydessa yrityksiin oikeasta syysta, seka muokkaa oman lahestymistapansa

asiakkaan mukaiseksi (Turunen, 2019).

Uusimpana asiana minulle tuli sosiaalisen median markkinointitoimenpiteet ja niiden
suunnittelu. Minulla ei ole minkaanlaista ennakkokokemusta asiasta, minka vuoksi on paljon
omaksuttavia ja kasiteltavia asioita. Tunnistan kuitenkin sosiaalisen median markkinoinnin
merkityksen ja haluankin oppia siita paljon lisaa. Uskon saavani siita yhden tukielementin

myynnin uralleni.

Sosiaalisen median kanavat ovat loistavia vaylia verkostoitua, luoda keskusteluita suoraan
asiakkaiden kanssa, tuoda yrityksen brandia asiakaskeskeisesti esille ja oikein toimimalla
erottua kilpailijoista. Kayttamamme kanavat keraavat myos valtavan maaran hyodyllista tietoa
asiakkaista, jota hyodyntamalla on helpompaa jatkossa tehda kohdennettua markkinointia
myos uusissa kanavissa. SoMe-paivitysten tulisi sisaltaa jotakin merkityksellista, mika erottaa
sinut toisista ja josta katsoja, kanavista riippuen, kokee saavansa julkaisusta hyotya. On siis
tarkeaa loytaa itsensa sielta missa kohderyhmatkin ovat. Olennaista on ymmartaa, etta mitka
kanavat ovat asiakkaiden ja kohderyhmien kaytossa. Yrityksen tulee miettia, etta ketka voisivat
olla kiinnostuneita yrityksen palvelusta tai tuotteesta. Julkaisuiden ajastaminen ennalta
maaritettyyn ajankohtaan on todella tarkeaa. Sosiaalisen median kanavissa toimimiselle tulee

asettaa selkeita tavoitteita ja mittareita. Eri kanavat tarjoavat hyodyllista tietoa julkaisun
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menestyksesta. On olemassa erilaisia tyokaluja, jotka auttavat seurannassa ja kehittavat
tavoitettavuutta. (MMA, 2019).

3.4 Viikko 4
Maanantai 04.10.

Aamu alkoi henkilostopalaverilla, missa kaytiin lapi taman viikon teemoja ja resursointia.
Taman jalkeen kavimme myyntitiimin kesken lapi viime viikkoa ja sen onnistumisia.
Myyntitiimin vuorovaikutus on avointa, kannustavaa seka opettavaista. Kollegani myyntitiimissa
on huomattavasti kokeneempi alalla kuin mina, ja hanesta onkin tullut minulle todella helppo
kanava kysya mita tahansa matalalla kynnyksella. Tama on vaikuttanut positiivisesti
oppimiseeni. Loppupaivan tein soittotyota hyvilla tuloksilla ja positiivisella tunteella.
Pohdimme palaverissa myos datan merkitysta myynnissa ja mahdollisia kehityskohtia oman
datan hyodyntamisessa. Myos sahkopostimyyntimme uudistettu rakenne lahti tanaan

rullaamaan ja huomenna saa soittaa asiakkaita lapi.
Tiistai 5.10

Tiistaina tein ensimmaisena aamulla sosiaalisen median kanaviin julkaisun, missa nostettiin
esiin hieman vanhempaa blogikirjoitusta verkkosivuiltamme. Aamupaivasta tapasin asiakkaan
ensimmaista kertaa ja tuntui heti, etta meidan palvelustamme loytyy useita lisaarvoa tuottavia
tekijoita asiakkaan liiketoiminnalle. Lounaan jalkeen soitin sahkopostimyynnin asiakaslistaa ja
mielestani keskustelut olivat paljon hedelmallisempia kuin aiemmin. Keskusteluiden laatuun
vaikutti mielestani uudistettu viesti, joka on paljon suoraviivaisempi ja informatiivisempi.
Vaikka asiakas ei ollut vastannut sahkopostiini, niin han oli silti vastaanottavaisempi asialleni,
silla yrityksestamme oli jo syntynyt jonkinlainen muistijalki asiakkaalle. Mielestani osasin
kaantaa keskusteluita paremmin asiakkaalle mieleisiksi rennolla ja asiakkaan tuntemuksiin

mukautuvalla tavalla.
Keskiviikosta perjantaihin olin sairaslomalla.
Viikko 4 analyysi

Asiakasymmarrys on olennainen osa myyntityota. On tarkeaa ymmartaa asiakkaan tunteita ja
kayttaytymista, jotta voi tarjota oikeanlaisia ratkaisuja sopivassa vaiheessa ostoprosessia.
Ostajien toiminta on suuremmassa muutoksessa kuin ikina aiemmin. Muutos vaikuttaa
merkittavasti myyjan tapaan tehda myyntityota, silla myyjan on oltava entista reaktiivisempi.
Suurimpia muutoksia ostajakayttaytymisessa on omatoimisuuden ja aktiivisuuden kasvaminen
ostamista kohtaan. On todettu, etta ostajan rooli on yhta tarkea kuin myyjan, onnistuneen

kaupan toteutumiseksi. Taman myota ostajan odotukset kasvavat merkittavasti myyjaa
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kohtaan, jolloin lisaarvon tuottaminen on merkittavassa osassa kaupan onnistumista. (Laine,
2015, s.ekirja)

Pohdimme talla viikolla myos datan hyodyntamista myynnin tukena. On tarkeaa osata kayttaa
dataa monipuolisesti myynnissa, silla datan oikeanlainen hyodyntaminen helpottaa
huomattavasti asiakasymmarryksen muodostamista. Mielestani dataan ja sen merkitykseen ei
keskityta tarpeeksi ja siina on meilla iso kehityksen paikka yrityksena ja yksiloina. Datan

hyodyntaminen myynnin tukena voisi olla yksi kehityskohteistamme.

Asiakkaista kerattavan datan avulla voidaan personoida ja kohdentaa myyntia. Kaikki mita
kohderyhman henkilo tekee internetissa, on dataa ja se voidaan kerata seka jalostaa yrityksen
kayttoon. Suomessakin on useita yrityksia, jotka myyvat dataa asiakkailleen helpottamaan
heidan myyntiaan, esimerkiksi Vainu. Asiakkaista voidaan kerata dataksi muun muassa
kayttaytymista, ostodataa seka mielipiteita ja asenteita. Jokaisen yrityksen taytyy miettia mita

dataa kerataan mihinkin tarkoitukseen. (Matter 2019.)
3.5 Viikko 5
Maanantai 11.10.

Viikko alkoi tuttuun tapaan henkilostopalaverilla, jonka paalle oli myyntitiimin kokoontuminen.
Viime viikko jai tyngaksi sairaslomani vuoksi, mutta sen vuoksi lahdin entista odottavaisemmalla
asenteella tahan tyoviikkoon. Minulla oli useampi tarjouksen lapikaynti asiakkaiden kanssa ja
kaupantekoon on hyvat mahdollisuudet. Koko loppupaiva meni oikeastaan ToDo-listan

tyhjentamisella ja viikon tyotehtaviin valmistautumisella.
Tiistai 12.10.

Tiistaina minulla oli puhdas soittopaiva. Koin olevani liikkeella hyvalla ja optimistisella
asenteella, mutta vastaanotto jai kuitenkin todella laihaksi. En saanut oikeastaan minkaanlaisia
keskusteluja aikaiseksi ja paivan tulos olikin nolla tapaamista. Minun taytyy reflektoida itseani
ja omaa tekemistani asian tiimoilta, etta moiselta paivalta valtyttaisiin tulevaisuudessa.
Mielestani olen nuoreksi myyjaksi kasvattanut melko paksun nahkan ja kestan epaonnistumisia.

Minulla on suunnitteilla hieman muokata puheluspiikkiani seuraavalle kvartaalille.
Keskiviikko 13.10

Meilla on joka toinen keskiviikko johdon kanssa myynnin seurantapalaveri, jossa kaydaan lapi
avoimet, voitetut ja havityt myyntiprosessit seka myyntitehot. Palaverissa todettiin, etta olen
hieman jaljessa tavoitteistani, mutta tulevina lahiviikkoina useamman prosessin loppuun
saattamisella, olisi mahdollista viela paasta tavoitteisiin. Taman jalkeen tapasin asiakkaan,

jonka kanssa tuntui heti loytyvan yhteinen kemia ja pystyinkin hyvin vastaamaan heidan
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tarpeisiinsa. Osan paivasta kaytin soittoihin ja sainkin ihmisia hyvin kiinni, mutta potentiaalisia
asiakkuuksia en onnistunut loytamaan. Iltapaivalla minulla oli tarjouksen lapikaynti asiakkaan
kanssa, joka meni hyvin ja saimmekin edistettya pohdintaa siita, etta millainen
palvelukokonaisuus sopisi talle asiakkuudelle. Kaikkiaan aika kiireinen paiva, mutta

tehokkuudeltaan korkea.
Torstai 14.10

Torstaina aloitin aamuni asiakkaan kanssa tarjouksen lapikaynnilla, ja teemana meilla oli siina
Microsoftin tietoturva. Palaveri meni hyvin ja mukaan tuomani IT-Manageri onnistui tuomaan
paljon lisaarvoa keskusteluun. Palaverin jalkeen rupesin tekemaan asiakkaalle tarjousta.
Iltapaivasta minulla oli viela toinen tapaaminen asiakkaan kanssa, josta paasemme jatkamaan

johtohenkilon tapaamisella ja talla kasvattamaan kaupan todennakoisyytta.
Perjantaina 15.10 minulla oli vapaapaiva.
Viikko 5 analyysi.

Minulla oli varsin aktiivinen viikko ja sain hyvin aikaiseksi soittoja, tapaamiset menivat
mallikkaasti ja muutenkin jai hyva tunne viikosta. Tiistain huono soittopaiva ei vaikuttanut
kokonaisuuteen, silla silloinkin sain onneksi soittoja aikaiseksi. Yhtena pohdintana minulle nousi
tyoajankaytto. Valilla tuntuu, etta minulla on koko paiva buukattuna erinaisia sisaisia ja ulkoisia
palavereita, jolloin lennosta tulevia tyotehtavia en kerkea hoitamaan. Paatin siis tutkia hieman
teoriaa ty0ajan kaytosta ja oppia siita asioita oman kalenterini hallintaan. Loysin hyvan teorian,

jota aion jatkossa kayttaa omassa ajanhallinnassani.

Tyoaika on vaikeasti maariteltava aika, silla back-office-tyossa sinulla ei varsinaisia tyovuoroja
ole, vaan sinulla on kasa tehtavia, jotka tyopaivan aikana tulee suorittaa. Usein back-office-
tyossa mitataankin tyohon kaytettavaa aikaa vain kalenterin tayttoasteella. Taman on varsin
huono mittari, silla poydalla on usein paljon muutakin kuin palavereita ja tapaamisia. Ty0ajasta
kalenteriin tulisikin tayttaa vain osa. Parhaillaan kalenterin tayttoaste tulisi olla 60 prosenttia.
Jaljelle jaava 40 prosenttia tulisi varata akuutteihin ja lennosta syntyviin tyotehtaviin ja
asioihin, jotta et joutuisi raivaamaan niille erikseen tilaa kesken tapaamisten. (Knoblauch &
Woltje 2004, 51.)

3.6 Viikko 6
Maanantai 18.10.2021

Maanantai alkoi tuttuun tapaan henkilosto- seka myyntitiimin palavereilla, jossa kaytiin lapi
tulevaa viikkoa. Myyntitiimin palaverissa riitti puhuttavaa, silla useampi asiakkuus oli

nytkahtanyt lahemmas kauppoja. Analysoimmekin seuraavia peliliikkeita, jotta olisimme
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vahvoilla neuvotteluissa. Taman jalkeen soitin muutamalle asiakkaalle kysyakseni kuulumisia
ja kayttoonoton jalkeista aikaa, eli arkea meidan kumppaninamme. Asiakkaat selkeasti
ilahtuivat yhteydenotostani ja kertoivat avoimesti tuntemuksiaan meista. Tein loppupaivan
aktiivista soittotyota ja sain ihmisia hyvin kiinni ja keskustelemaan. Paivan paatteeksi kavimme

yhdessa lapi markkinointivideon sisaltoa, joka kuvataan perjantaina kumppanimme tiloissa.
Tiistai 19.10

Tiistaina minulla oli taas aktiivinen soittopaiva ja sain hyvin ihmisia kiinni seka tapaamisia
aikaiseksi. Talla alalla on hyvin vaikeaa saada tapaamisia, silla puhutaan niin kutsutusta ”low
interest”-tukipalvelusta. Mikali kaikki toimii moitteettomasti ja yllapito on valttavalla tasolla,
sithen ei usein yrityksissa puututa sen suuremmin, vaikka kehitysvelkaa olisikin runsaasti.
Iltapaivalla tapaamisemme oli ensimmaista kertaa urallani englannin kielella, mika mietitytti
minua paljon ennen palaveria. Osaisinko riittavasti alan sanastoa ja osaisinko poimia asiakkaan
puheesta oikeat asiat. Mielestani onnistuimme kuitenkin hyvin palaverissa ja asiakaskin poistui
siita hymyissa suin. Onnistuimme vastaamaan kysymyksiin hyvin ja olimme luontevia.
Palaverista jai opiksi valmistautumisen merkitys, kuten termiston opiskelu ja palaverin

johtamiseen liittyvat seikat.
Keskiviikko 20.10

Keskiviikko alkoi markkinointipalaverilla, jossa kavimme lapi markkinointitoimenpiteita
loppuvuodelle. Sovimme ja aikataulutimme seuraavien kuukausien toimenpiteita seka
rupesimme suunnittelemaan potentiaalisille asiakkaille tarjoamaamme jalkapallo-ottelun
yhteyteen pienimuotoista tilaisuutta. Asiakkaat paasisivat siella tutustumaan meihin ja meidan
palveluumme lahemmin. Innostuin siita kovasti ja koenkin sen lisaavan runsaasti kaupan
mahdollisuuksia valituissa asiakkaissa. Erityisesti innostuin live-tapaamisesta asiakkaiden
kanssa rennossa ymparistossa, jossa koen olevani parhaimmillani. Pystyn luomaan rentoa ja
luottavaista vuorovaikutusta Kkyseisessa ymparistossa, mika on varmasti edukseni
myyntiprosesseissa. Iltapaivalla kavimme asiakkaan kanssa tarjousta lapi, mika miellytti hanta
ja paatimme jatkaa keskustelua ensi viikolla. Olin onnistunut rakentamaan tarjoukseen
asiakkaalle arvokkaita elementteja ja ratkaisuja heidan keskeisiin ongelmiinsa. Kaikkiaan
melko vauhdikas paiva, silla sain myos akkiseltaan selvitettavaa asiakkaita mietityttaviin

kysymyksiin.
Torstai 21.10.

Torstai oli soittopaiva. Huomasin alkuviikosta, etta olen rutkasti jaljessa soittotavoitteissani ja
kvartaalia on jaljella enaa ensi viikko. Soitin siis torstaina runsaasti ja sain hyvan vastaanoton
ja palaverinkin sovittua. Kirin hyvin tarvittavia lapikaynteja, jotta ensi viikolla perustason

soittaminen riittaa tavoitteisiin paasyyn. Tapasin myos yhden asiakkaan ensimmaista kertaa,
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tuloksena oli varmasti urani surkein tapaaminen asiakkaan puolelta, silla han ei ollut lainkaan
kiinnostunut meidan tarinastamme. En myoskaan onnistunut puhaltamaan haneen yhtaan eloa
tai intoa keskustelemaan, vaikka kokeilin monia erilaisia tapoja fasilitoida keskustelua ja saada
hanta pohtimaan asioita omasta nakokulmasta. Huomasin kuitenkin, etta asiakas oli ottanut
palaverin vain kalenterin tayttamisen ilosta, joten lopetimme sen melko nopeasti asiakkaan
ilmaistua kiinnostuksen puutteensa suoraan. Palaverin jalkeen minulla oli todella huono fiilis,
silla olin valmistautunut hyvin ja kayttanyt tyoaikaani siihen. Totesin kuitenkin tilanteen
paatteeksi, etta tallaisilta ei varmasti voi taysin valttya tulevaisuudessakaan. Myos viela
huonompia tapaamisia saattaa tapahtua myos jatkossa, joten paatin olla murehtimatta asiasta

sen enempaa.
Perjantai 22.10.

Perjantaina tulin toimistolle tekemaan tyopaivaa. Oli todella mukavaa nahda tyokavereita ja
kayda lounastamassa yhdessa. Paateema paivalle oli soittaminen ja ihmetyksekseni ihmiset
vastailivat todella hyvin lapi viikon. Ehka syyna oli, etta johdon mahdollisesti lomaillessa tyon
kiireellisyys on saattanut vahentya, jolloin tyontekijoilla lOytyy enemman aikaa vastata. Sain
viikon aikana todella hyvin soittoja aikaiseksi, johon olen erittain tyytyvainen. Tasta on hyva

jatkaa ensi viikkoon.
Viikko 6 analyysi

Viikon hienoin juttu oli asiakastapahtuman suunnittelu jalkapallo-ottelun yhteydessa. Tama on
sellainen osa, mita olen kovasti odottanut. Koronapandemian vuoksi tallainen asiakkaiden
kohtaaminen vapaa-aikamuotoisesti ei ole ollut mahdollista, mutta rajoitusten vahentyminen
on mahdollistanut naiden jarjestamisen. Itse koen vastaavanlaiset tapahtumat erittain tarkeina
ja myyntiprosessia rikastuttavina asioina ja innolla odotankin kyseista seka tulevia tapahtumia.
Kutsuin tahan tilaisuuteen myos yhden uuden asiakkaan, joka on erinomainen tapa ottaa asiakas
mukaan toimintaamme ja aloittaa talla tavalla asiakkuuden hoito. Kaikki tallainen toiminta on

loistava tapa sitouttaa asiakasta yritykseen myyntiprosessin aikana seka asiakkuuden alussa.

Asiakaskokemus on varmasti tarkein asiakkaan sitouttamiseen vaikuttava ominaisuus.
Asiakaskokemuksen voi kiteyttaa niin, etta se on asiakkaiden yrityksesta muodostettavien
mielikuvien, kohtaamisten ja tuntemusten summa. Asiakaskokemukseen vaikuttavia tekijoita
ovat vuorovaikutus, jossa asiakas on yrityksesi kanssa. Koko yrityksen toiminnalla on suuri
merkitys asiakaskokemukseen. Tallaisia asioita ovat esimerkiksi tarina, mita yrityksesi kertoo
itsestaan, arvot, mitka heijastuvat asiakkaalle asti, yrityksesi kyky vastata asiakkaan tarpeisiin

seka millaisia mielikuvia ja tunteita saat aikaiseksi. (Suomen Digimarkkinointi, 2021.)
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3.7 Viikko 7

Maanantai 25.10.2021

Tanaan oli vahan erilainen tyopaiva. Olimme kuvaamassa markkinointivideota
yhteistyokumppanimme tiloissa. Videon aiheena oli pilvimyytinmurtajat ja myyttina oli
tulostukseen liittyvat vanhanaikaiset tavat ja ymparistot. Tama oli ensimmainen kerta, kun
esiinnyin kameran edessa ja se hieman jannitti minua ennakkoon. Minun roolini oli olla
enemman haastattelija ja asiantuntija vastasi kysymyksiini. Aamupaiva meni kuvatessa ja
saimme mielestamme hyvan lopputuloksen, vaikka valilla oli haasteita saada pidettya
kasikirjoitus kasassa. Iltapaivalla tutustuimme kumppanimme palvelutarjoomaan, mika ainakin
itsellani avarsi kasitysta heista ja heidan palveluistaan. Heidan tilansa ovat meidan
kaytettavissamme tyontekoon ja asiakkaiden vastaanottamiseen, mika tuo selkeasti lisaarvoa
omaan myyntiprosessiini. Paivan paatteeksi lahetin asiakkaalle sopimuspaperit luettavaksi

allekirjoittamista varten.

Tiistai 26.10.

Tanaan minulla on soittopaiva ja tavoitteena onkin saada hyvin lapikaynteja aikaiseksi. On
kvartaalin viimeinen viikko ja tavoitteisiin on viela matkaa. Soittotavoite on lahimpana, mutten
ole kaukana myyntitavoitteistakaan. Minulla on useampi tapaaminen talla viikolla, jossa
kaydaan lapi hankintapaatoksia meidan palveluillemme. Ensimmainen tapaaminen meni hyvin
ja tuntui, etta osasimme vastata todella hyvin asiakkaan esittamiin kysymyksiin. Asiakas pohtii
hankintaa viela pari viikkoa, mutta olen melko luottavainen sen suhteen, etta saisimme
asiakkuuden. Ei pida nuolaista ennen kuin tipahtaa, mutta olen todella tyytyvainen tyohoni jo

nyt tassa myyntiprosessissa.

Keskiviikko 27.10.

Keskiviikko alkoi myynnin seurantapalaverilla, missa kavimme lapi seurantakaytantoja ja
mittareita, joita haluamme palavereissa johdolle esittaa. Sovimme myos jatkotoimenpiteena
kehittavamme toisen myyntipaallikon kanssa CRM-jarjestelmaamme kaavioita, joiden avulla
pysyy helpommin kartalla maaratyn aikavalin tavoitteista seka tyotahdista. Taman jalkeen
minulla oli palaveri asiakkaan kanssa, jonka paatteeksi allekirjoitimme palvelusopimuksen.
Tama asiakkuus oli minulle isoin onnistuminen tahanastisella urallani ja ensimmainen
kylmasoitosta tehty kauppa Vetonaulassa. Olin todella iloinen onnistumisestani ja kollegani
myos onnittelivat minua siita. Palaveri oli mielenkiintoinen, silla asiakas oli tulostanut
palvelukuvauksemme paperille ja kavimme lapi kaikki kohdat, jotka hanta mietitytti ennen
sopimukseen paatymista. Suoriuduin mielestani tasta erittain hyvin ja osasinkin vastata
asiakkaan esittamiin kysymyksiin todella kattavasti ja laadukkaasti. Iltapaivalla minulla oli

tapaaminen asiakkaan kanssa, jota olen tavannut jo useamman kerran. Han on selkeasti
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kiinnostunut, mutta vaihtaminen tutusta ja turvallisesta kumppanista on hanelle suuren
kynnyksen takana. Olemme kayneet keskustelua meidan tekniikan vaen kanssa seka asiakkaan
kanssa kahdestaan. Kutsuin myos hanet jalkapallo-ottelun yhteydessa jarjestettavaan
tilaisuuteemme, jotta saisimme madallettua mahdollisen vaihtamisen kynnysta. Tapahtuma
voisi edesauttaa asiakkuuden saamisessa, jollain aikavalilla tulevaisuudessa. Monipuolinen

paiva, mutta erittain mieleinen sellainen.
Torstai 28.10.

Tanaan minulla oli tavoitteena saada kvartaalin soittotavoite tayteen, missa onnistuin ja saan
sen ansiosta provikat. Kavimme myos tekniikan kanssa uuden asiakkuuden lapi, jotta
kayttoonotto olisi mahdollisimman mutkaton. Tajusimme palaverin aikana, etta olisi hyva tehda
jonkinlainen lomake, missa olisi meita hyodyttavaa tietoa kayttoonottoa ajatellen, minka
kavisimme asiakkaan kanssa lapi allekirjoituksen yhteydessa. Tama on Vetonaulassa yksi
parhaimmista puolista. Pystymme kehittamaan toimintaamme jatkuvasti ja luomaan aina vaan

parempia prosesseja seka omaan etta asiakkaidemme kayttoon.
Perjantai 29.10.

Tanaan aloitin paivani soittamalla asiakkaalle sovitusti. Asiakkaan paassa oli mietitty meidan
palveluiden sopivuutta heidan yritykselleen, ja he olivat tulleet siihen tulokseen, etta taytyy
ottaa pieni aikalisa pohdinnassa johtuen paattavan henkilon kiireellisyydesta. Taman jalkeen
tutkin hieman erilaisia lahteita kylmasoittoon liittyen, jotta saavuttaisin parempia tuloksia
seuraavalla kvartaalilla. Aion kokeilla hieman suoraviivaisempaa tyylia saavuttaakseni

enemman tapaamisia, kuitenkin laadusta tinkimatta.
Viikko 7 analyysi

Talla viikolla suurimpana oppina oli asiakkaan tarpeiden ja toiveiden ymmartaminen. Kavimme
useita hyvia keskusteluita asiakkaiden kanssa, jotta saisimme kasvatettua mahdollisuutta
kauppoihin seka luotua selkeampaa kuvaa toiminnastamme asiakkaalle. Koen suurta ylpeytta
omista kyvyistani vastata asiakkaiden kysymyksiin ja haastamisiin. Dialogi ja tiimipelaaminen
oli vahvasti lasna tapaamisissa. Nykyaan myyntitapaamiset ovat enemman yhteisia projekteja,
jossa toimitaan ikaan kuin tiimissa, ei kahdessa ryhmassa, jotka argumentoivat vastakkain.
Ratkaisukeskeinen ajattelu on vahvasti lasna. Suurena teemana nykypaivan myyntitapaamisessa
on molemminpuolinen ymmartaminen. Nykyaan myyjaorganisaatio etsii yhdessa asiakkaan
kanssa ratkaisuja asiakkaan tarpeisiin laajalla dialogilla ja tiiviilla yhteistyolla, joka
mahdollistaa myos taysin uusien innovaatioiden syntymisen myyjaorganisaation tarjooman
ulkopuolelta. Yhteistyolla tehdaan asiakkaan olo tarkeaksi, jolloin luottamuksen rakentaminen
on huomattavasti helpompaa ja asiakkaasta saadaan paljon enemman rehellista dataa irti.

Proaktiivisessa myyntitapaamisessa asiakas on aktiivinen kuuntelija, han kyselee tarkentavia
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kysymyksia, esittaa omia nakemyksiaan ja tuo esille omia ajatuksiaan tarpeistaan, tunteistaan
seka ohjaa tilannetta huomattavasti aiempaa aktiivisemmin. Asiakas osallistuu aktiivisesti
ratkaisun muotoiluun eika vain tyydy odottamaan, etta myyja esittaa hanelle sellaisen. Myyjan
tehtavaksi jaa pitaa huolta siita, ettei asiakas ota liikaa valtaa tilanteessa, vaan itse johtaa
tilannetta kaupan suuntaan ja pitaa esimerkiksi aikataulusta kiinni. Hyvalla dialogilla ja
osallistavalla tyylilla tapaamisesta saa paljon enemman irti ja myyjalla on isommat
mahdollisuudet paasta kiinni asiakkaan piileviin tarpeisiin ja sita kautta kattavampiin

yhteistyosopimuksiin ja kauppoihin. (Alamaki & Kaski, 2015, 193-196).

3.8 Viikko 8

Maanantai 01.11.2021

Viikko alkoi tuttuun malliin henkiloston palaverilla seka myyntitiimin viikkopalaverilla. Naiden
jalkeen luin sahkopostitse tulleen tarjouspyynnon asiakkaalta. Siina oli todella tarkasti
maaritelty vastaanotettavien tarjousten sisalto ja ominaisuudet. Keskustelimme siita
myyjakollegani kanssa ja varasimme loppuviikosta ajan sen tekoa varten. Tarjousrakenne tulee
olemaan todella erilainen normaaliin PowerPoint-tarjoukseen nahden. Se tulee sisaltamaan
enemman tekstiosioita, missa on pureuduttu syvemmin tarjouspyynnossa maariteltyihin kohtiin
ja tarjotaan asiakkaalle sita mita he hakevat. Asiakkuus olisi valtava, lahes 200 henkilon yritys,
missa on todella raskas palvelin-infra. Tama asiakkuus tulisi olemaan todella iso kauppa, mikali
kilpailutus voitettaisiin. Paatin siis ottaa isosti kopin tasta ja keskittya tahan talla seka ensi
viikolla suurella aikaresurssilla. Haluan voittaa taman kilpailutuksen ja se vaatii minulta todella

ammattimaista tekemista ja tarvittavan tuen hankkimista muilta kollegoilta.

Tiistai 02.11.

Tanaan kutsuin asiakkaita jalkapallo-ottelun yhteydessa jarjestettavaan tapahtumaan ja sain
hyvia asiakkuuksia kiinnostumaan aiheesta. Taman lisaksi kokeilin hieman uutta spiikkiani
soittotyossa. Se vaatii hieman hiomista, jotta sen puhuminen luonnistuu paremmin, mutta
uskon sen olevan edellista parempi. Paiva kului kuitenkin pitkalti kilpailutusmateriaaleja

tutkiessa seka sahkopostimyynnin spiikkia hioessa.

Keskiviikko 03.11.

Tanaan aamu alkoi myynnin kvartaalipalaverilla, jossa kaytiin lapi mennytta kvartaalia ja sen
tavoitteita. Olin itse onnistunut menneella kvartaalilla ihan kohtalaisesti. Sain soittotavoitteen
tayteen ja ihan hyvin kauppaakin, mutta nalkaa jaa reilusti seuraavalle kvartaalille. Taman
jalkeen kutsuin asiakkaita jalkapallo-otteluun ja kavin lapi soittopyyntoja. Huomasin, etta
asiakkaiden kutsuminen ei olekaan niin helppo tehtava, kuin kuvittelin. Tasta huolimatta sain

tarvittavan maaran asiakkaita kutsuttua.
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Torstai 04.11

Tanaan keskityin kilpailutusmateriaaliin ja kavimme kollegani kanssa lapi kilpailutusta ja sen
sisaltoa. Loimme tarjouspohjan, johon kirjaan kaikki tarjouspyynnossa lueteltavat tiedot. Koin
taman paivan opettavaiseksi, silla en ole aikaisemmin tehnyt tekstimuotoista tarjousta nain
laajalla sisallolla. Iltapaivalla meilla oli sisdainen palaveri Live-1T-hallintatyokalun kehityksesta
ja nykytilanteesta. Tama toi hyvaa perspektiivia asiakkaidemme kanssa keskusteluihin, silla
pystyn paremmin tarjoamaan ajankohtaista tietoa Liven tilanteesta seka suunnasta. Tapasimme
myos yhden asiakkaan kanssa liittyen Microsoftin pilvipalveluihin ja sen ominaisuuksiin.
Totesimme palaverin paatteeksi kollegani kanssa, etta kaupan mahdollisuudet ovat pienehkot,

silla asiakas on hyvin syvalle juurtunut oman IT-kumppaninsa kanssa.
Perjantai 05.11

Aamulla kollegani soitti minulle ja pyysi osallistumaan hanen asiakastapaamiseensa, silla han
oli sairaana, eika pystynyt puhumaan kunnolla. Hyppasin lennosta parissa minuutissa palaveriin
ja vedin sen mielestani hyvin ja sain asiakkaan keskustelemaan hyvin. Palaverin jalkeen taytin

tarjousta asiakkaalle seka tein soittotyota.
Viikko 8 analyysi

Talla viikolla tapahtui monipuolisesti eri asioita ja koin tyontekijana itseni hieman paikan
hoylaksi, silla olin niin monessa erilaisessa tehtavassa mukana. Paasin kayttamaan runsaasti
vahvuuksiani erinaisissa tyotehtavissa, mutta myos hieman haastamaan itseani vieraammissa
asioissa. Viikosta jai kokonaisuudessaan hyva olo, mutta koen tarpeelliseksi parantaa
aktiivisuutta tyotehtaviin tarttumisessa seuraavilla viikoilla. Olen myos huomannut, etta mita
enemman olen vuorovaikutuksessa eri sidosryhmien kanssa, niin sita helpompi minun on

sanoittaa oma osaaminen itselleni.

Vuorovaikutus ja sosiaalinen kanssakayminen ihmisten kanssa on erittain hyva rajapinta oman
osaamisensa tunnistamiselle. Vuorovaikutuksessa muiden kanssa usein ymmartaa, etta itselta
loytyy osaamista asioissa, mita muilta ei. Itselle itsestaan selva asia voi olla toiselle taysin
tuntematon taito. Esimerkiksi positiivinen palaute on yksi tehokkaimmista tavoista oman
osaamisen tunnistamisessa ja on suuressa roolissa siina, etta heraako itselle motivaatiota

hankkia enemman osaamista. (Personalhuset, 2021.)
3.9 Viikko 9
Maanantai 08.11.2021

Viikko alkoi tuttuun malliin henkiloston seka myyntitiimin palaverilla. Mitaan erityista ei ollut

viime viikolla tapahtunut, mutta kavimme lapi hieman kuvioita talle viikolle. Loppupaiva meni
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tyolistaa siivotessa, sahkoposteihin vastaillessa seka puhelintyon parissa. Melko hiljainen paiva,

mutta sain hyvin asioita aikaiseksi.
Tiistai 09.11

Tanaan minulla oli kolme erilaista asiakastapaamista. Ensimmainen oli taas tuuraamista
kollegan tapaamisessa. Tapaaminen meni hyvin ja innostuimme kollegani kanssa
asiakasyrityksen tunnettuudesta ja referenssimahdollisuudesta. Toinen palaveri koski
Microsoftin uutuustietokonetta ja sen pilotointia, mika on mielestani ominaisuuksiltaan todella.
Kolmas palaveri koski Live-IT hallintatyokalua ja sen hyotyja yritykselle. Asiakas oli asiasta
kiinnostunut, mutta hieman epaluuloinen asian suhteen. Sain kuitenkin vakuutettua hanet
palvelun hyodyista ja sovimme jatkopalaverin asiaan liittyen. Minulla jai paivan tapaamisista
hyva tunne, silla olin onnistunut fasilitoimaan asiakkaita hyvin ja loysimme uusia ajatuksia

asiakkaiden auttamiseksi.
Keskiviikko 10.11.

Tanaan pohdimme kollegani kanssa hinnoittelua pienemmalle konsulttiyritykselle, jotta
saisimme rakennettua kannattavan kokonaisuuden. Hinnoittelu parin ihmisen yrityksille on
vaikeaa, silla kannattavuus tulee usein massasta, jossa yksittaisen kayttajan merkitys on
huomattavasti pienempi tukipalveluita maariteltaessa. Kavin myos useamman asiakkaan kanssa
puhelimitse lapi meidan palveluitamme ja jatkotoimenpiteita niihin. Koin onnistumisen
kokemuksen, kun sain kaannettya puhelinkeskustelun palaveriksi, jotta paasemme tutustumaan

asiakkaan infraan ja luotua tarjouksen vankemmalle pohjalle.
Torstai 11.11

Torstai alkoi henkiloston palaverilla ajankohtaisista asioista. Kavimme lapi muun muassa Apple-
kayttajien kayttoonottoa, joka on sisalloltaan meille suhteellisen uusi. Taman jalkeen tapasin
yhden asiakkaan ensimmaista kertaa ja tuntui, etta olimme oikeaan aikaan liikenteessa, silla
asiakas oli jo hetken aikaa miettinyt IT-palveluiden ulkoistamista. Loppupaivan tein juoksevia
asioita ja keskustelin esimieheni kanssa taman hetken ajatuksista ja myyntiputkesta. Sain hyvaa

palautetta ja olin todella tyytyvainen ja onnellinen.
Perjantai 12.11

Kaytimme perjantain lahinna tiistaisen jalkapallotapahtuman suunnitteluun ja kutsukirjeen
valmisteluun. Kokosimme materiaalit sahkopostiin ja lahetimme ne asiakkaille. Saimme kaikki
paikat taytettya, mika oli positiivinen yllatys. Paiva paattyi puolenpaivan tienoilla, kun kavin

laakarissa seka lopetin paivan aikaisemmin viikonloppureissun takia.
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Viikko 9 analyysi

Tata viikkoa katseltaessa kokonaisuutena, heraa mieleen asiakastyo ja sen monimuotoisuus.
Asiakasrajapinnassa minun on loydettava sopiva yhteys kaiken tyylisten ihmisten kanssa, enka
voi lilkaa tuudittautua yhdenlaiseen minaan. Olenkin huomannut tyotani tarkemmin
reflektoidessa, etta minun vahvuuteni asiakastyossa on lOytaa sopiva taso keskustelussa ja
esimerkiksi huumorin roolille myyntiprosessissa. Jotkut asiakkaat ovat taysin kivikasvoja, joille
vitsien kertominen rennosti ei toimi vaan pysytaan tiukasti asiassa ja faktapohjaisessa
keskustelussa. Joidenkin asiakkaiden kanssa taas huumori toimii ja vitseja kerrotaan puolin ja

toisin keventamaan tunnelmaa tapaamisessa.

Tyypillisesti tulemme juttuun ihmisten kanssa, jotka ovat saman luonteisia kuin me. lhmiset
ovat kuitenkin todella erilaisia persoonallisuuksiltaan. Asiakaskontakteissa vastaan tulee tosi
paljon erilaisia ihmisia. Jos olen henkilona asiakkaan nakokulmasta miellyttava, helposti
lahestyttava ja turvallinen, niin asiakas ohjautuu ostamaan. Painvastaisessa tilanteessa asiakas

joutuu keksimaan syita olla ostamatta. (Trustmary, 2021.)
3.10 Viikko 10
Maanantai 15.11.2021

Maanantai alkoi tuttuun tapaan henkilostopalaverilla ja peraan myyntitiimin viikkopalaverilla.
Kummassakaan ei ollut mitaan mainittavaa ja ne olivat nopeasti ohitse. Taman jalkeen minulla
oli asiakkaan kanssa tapaaminen. Tama oli jo kuudes tapaamisemme, mika tuntuu jo hieman
turhauttavalta, silla asiakasta jarruttaa selvasti tietynlainen mustasukkaisuus siita, kuinka iso
valta hanella on IT-asioissa ulkoistamisen jalkeen. Olen useasti todennut, etta valta pysyy heilla
ja he tekevat kaikki paatokset, me vain ehdotamme ja ohjaamme toteutuksen. Asiakas totesi,
etta heilla alkaa olemaan kiire paatoksen kanssa, mutta eivat ole viela mitaan paattaneet.
Loppupaivan tein soittotyota, mutta vastaanotto oli hyvin tympeata ja sain huonosti ihmisia

kiinni.
Tiistai 16.11

Tanaan menin aamusta toimistolle tulostamaan otteluliput tapahtumaamme varten. Myytti
tulostamisen olevan top3-vaikeimmista asioista toimistotyossa osoittautui tanaankin todeksi,
silla kaytin tunnin tyoaikaani tulostimen etsimiseen ja yhdistamiseen laitteeseeni. Totesimme
yhdessa kollegani kanssa, etta tulostamisen yrittamiseen koneeltani kulutettu aika oli turhaa
ja tulostimme liput kollegani tietokoneelta. Lounaan jalkeen siirryin kotiin tyoskentelmaan
loppupaivaksi, silla minun piti olla jo kello kuudelta tapahtumassamme Helsingissa.

Tapahtumasta lisaa huomisen pohdinnassa, silla kaytamme silloin aikaa sen purkamiseen.
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Keskiviikko 17.11

Tapahtuma eilen oli todella onnistunut. Kaikki asiakkaat paasivat paikalle ja vaikka pari
peruutusta tulikin, niin saimme paikat lopulta taytettya. Meilla oli osaavat puhujat ja ilmaistua
referenssejamme hyvin livena seka keskusteltua vapaammin asiakaspotentiaaliemme kanssa.
Itse koin tallaisen tapahtuman tukevan hyvin vahvuuksiani sosiaalisissa tilanteissa ja varsinkin,
kun nama olivat ensimmaiset live-tapaamiset asiakkaiden kanssa urallani. Loysin useamman
asiakaspotentiaalin kanssa hyvan yhteyden ja saimme aikaan todella rennon ja miellyttavan

tunnelman, jossa huumori kukki ja kaikki nauttivat.

Meilla oli markkinoinnin palaveri, jossa sovimme tulevia toimenpiteita markkinoinnin osalta.
Itse saavuin siihen aika lopussa, silla saavuimme kotiin myohaan illalla. Taman jalkeen minulla
oli tapaaminen asiakkaan kanssa, joka meni mielestani todella hyvin ja loysimme siina hyvan

keskusteluyhteyden seka tarpeita, joita meidan palvelumme tayttaa.

Torstai 18.11

Tama paiva koostui tiistain asiakaspotentiaalien kontaktoinnista, josta jokaisesta sovin
jatkopalaverin, mihin olin todella tyytyvainen. Paasemme jatkamaan keskusteluita
lampimammalla tunnesiteella seka kattavammalla tuntemuksella meidan palveluistamme seka
asiakkaan tahtotilasta. Olen hyvin tyytyvainen tapahtumaan omalta osaltani aina valmisteluista
toteutukseen ja jalkihoitoon. Tallaisia tapahtumia toivon lisaa jatkossa, jotta paasen
kayttamaan vahvuuksiani kaupanteon mahdollistamiseksi. Tein myos soittotyota jonkin verran,

mutta mitaan konkreettista ei tullut vastaan.

Perjantaina 19.11 olin sairaslomalla.

Viikko 10 analyysi

Taman viikon isoin teema oli tiistain tapahtuma. Tapahtuma oli erittain onnistunut ja sain siita
valtavasti oppia itselleni. Pidin kovasti asiakkaiden tapaamisesta livena ja osasin mielestani
todella hyvin yhdistaa rentoon keskusteluun meidan palvelumme seka niiden hyodyt. Saimme
aikaiseksi hyvia keskusteluita seka paasin vastailemaan asiakkaiden esittamiin kysymyksiin
koskien meidan palveluitamme. Osasin loytaa hyvin kipupisteita asiakkaiden IT-ymparistosta ja

tarttua niihin.

Potentiaaliset ostajat usein kokevat, etta heilla on kaikki hyvin ja myyjat vain tuhlaavat heidan
aikaansa. Ongelmien tunnistaminen kysymalla on silloin vaikeaa. Nykyaan myyjan on osattava
loytaa kipupisteet jo etukateen. Hanen on luotava uskottavasti skenaario siita, mihin suuntaan
paattajan vastuualue on menossa, mikali asialle ei tee mitaan ja kuinka skenaario on

valtettavissa myyjan tarjoaman ratkaisun avulla. (Maatta, 2016.)
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4  Johtopaatokset ja kehittamisehdotukset

Viikot kuluivat ja raportointi tuli paatokseensa. Aika kului nopeasti, vaikka alkuun se tuntui
hieman tyolaalta. En ole mikaan aktiivinen kirjoittaja ja tama vaati minulta paljon
ponnisteluja, etta sain raportoinnit kultakin viikolta tehtya. Mielenkiintoisinta raportoinnin
aikana oli huomata, etta kuinka monipuolista tyoni on ja kuinka paljon varieteettia paivieni
valilla on. Alkuun pohdin ohjaajani antamasta vinkista teemaviikkoja, mutta totesin hyvin
nopeasti saavani parhaan lopputuloksen nostamalla viikkoanalyysiin jonkin viikon aikana esille
nousseen teeman ja kirjoittavani siita. Alkuun kirjoittaminen oli lahinna kertausta paivan
aikana tehdyista tyotehtavista, eika siina ollut juurikaan analyyttista otetta. Loppua kohden
sain mukaan enemman reflektiota ja johtopaatoksia, mika ohjasi toimintaani tulevilla viikoilla.
Itselleni tama kirjoitusmuoto oli varsin sopiva, silla paivatyon ohessa laajemman opinnaytetyon
tekeminen kuulostaa utopistiselta. Minulla oli my6s ongelmia motivoitua taman
opinnaytetyonkirjoittamiseen johtuen siita, etta minulla oli yksi tavoite ja paamaara
aloittaessani opinnot. Tavoite oli tyollistya tyopaikkaan, jossa oikeasti viihdyn ja se kehittaa
minua. Taman tavoitteen taytettyani, on ollut vaikeampaa asennoitua opiskeluun liittyviin
asioihin, vaikka ymmarran tutkintotodistuksen merkityksen. Minulla on ollut antoisia ja
opettavaisia hetkia taman tyon parissa peilaten oppimisprosessiin, mutta toisinaan

kirjoittaminen oli puurtamista.

Ammatillisen kehityksen nakokulmasta olen erittain tyytyvainen saamaani tukeen kollegoilta
erilaisissa myyntiprosesseissa ja asiakkuuksissa. Minua ei ikina jateta yksin vaikeidenkaan
asioiden kanssa vaan ne kaydaan kanssani huolellisesti lapi niin, etta seuraavalla kerralla olen
valmiimpi vastaavaan tilanteeseen. Huomasin my0s merkittavaa kehitysta omassa osaamisessa
palveluidemme myynnissa eli asiakaspalvelukyvyssani. Kykyni keskustella asiakkaiden kanssa
seka haastaa ja argumentoida on noussut uudelle tasolle, mika tulee auttamaan minua
merkittavasti urallani Vetonaulassa. Kehitysta nakyi myos omien vahvuuksieni todentamisessa,
kun niita joutui taman tyon myota reflektoimaan. Taman myota vahvuuteni ovat kirkkaammin
mielessani. Paasen jokapaivaisessa tyossani kayttamaan omia vahvuuksiani, jolloin tiedan

olevani juuri oikeassa paikassa.

Opin raportointijakson aikana tasta alasta ja sen rakenteesta paljon. Suurena syyna on
kilpailijoihin tormaaminen, asiakkaideni kanssa kaydyt keskustelut kilpailijoiden tarjonnasta
seka kilpailijoiden tutkiminen itsenaisesti. Oppimiseni on edelleen jokapaivaista ja suurimpana
lahteena siihen ovat tyoyhteisoni jasenet ja asiakastapaamiset. Tyokaverini jaksavat neuvoa
minua edelleen eteen tulevissa kysymyksissa ja tapaamisten erilaisuuden kirjo ruokkii
kokemuspohjaani. Raportointijakson aikana minulle on keraantynyt huomattavasti laajempi
tietotaito, liittyen meidan omiin palveluihimme ja niiden raataloimiseen asiakkaiden tarpeisiin.
Sain taitopankkiini useita asiakastyohon seka viestintaan liittyvia taitoja. Asiakastyossa osaan

peilata paremmin asiakkaan tarpeita meidan palveluihimme ja tunnistaa kipukohtia asiakkaan
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IT-ymparistoista. Viestinnan osalta osaan paremmin viestia sisaisesti erilaisten asiakkuuksien
osalta asioita selvittaessani. Tuon ilmoille entista enemman ratkaisuja ongelmien sijaan ja
uskon taman johtuvan lisaantyneesta ymmarryksesta koskien yrityksemme prosesseja. Myos
itsevarmuus ja omiin kykyihin uskominen ovat tarkeita asioita myyjalle. Jos et itse usko omiin
myyntitaitoihisi, miten asiakaskaan voisi uskoa. Koen, etta viestinnan taidot tulevat olemaan
entista tarkeampia tulevaisuuden B2B-myynnissa, joten olen tyytyvainen kehitykseeni talla osa-

alueella.

Opinnaytetyon tavoitteisiin  nahden  onnistuin  hyvin  kasvattamaan osaamistani
asiantuntijamyyjana seka tunnistamaan omia vahvuuksiani ja hyodyntamaan niita vahvemmin
myyntityossa. Konkreettisena kehitysideana yritykselleni loytyi asiakkaan sisaan heiton
yhteydessa tarvittava informaationvaihto, jossa kerron kaiken tietamani tiedon IT-managerille
seka muulle tekniselle tiimille. Tahan voitaisiin luoda eraanlainen kasikirjoitus siita, etta mita
asioita minun tulisi selvittaa asiakkaalta, jotta IT-managerin olisi mahdollisimman helppo ottaa
koppi asiakkuudesta. Uskon, etta taman tyon pohjalta myyntipaallikon tyon sanoittaminen ja
havainnollistaminen on helpompaa organisaatiomme sisalla. Aloimme tekemaan
dokumentointia asiakkaan sisaan heiton kehittamiseksi. Loimme myyntitiimille dokumentin,
jossa on listattuna olennaiset asiat, joita teknisen tiimin tulee tietaa asiakkuuden

vastaanottaessaan. Tama luo synergiaa myyntitiimin ja tekniikan valille.

Oppimiseni hyoty yritykselleni on myyntitaitojeni kehittyminen seka asiantuntijuuteni
syventyminen, mika johtaa parempiin tuloksiin myyntikentalla. Tyossani kehittyy myos todella
paljon kokemuksen kautta. Myos myyntiprosessin kehitys on ottanut mielestani askeleita
eteenpain. Aloimme tekemaan dokumentointia asiakkaan sisaan heiton kehittamiseksi. Loimme
myyntitiimille dokumentin, jossa on listattuna olennaiset asiat, joita teknisen tiimin tulee
tietaa asiakkuuden vastaanottaessaan. Tama luo synergiaa myyntitiimin ja tekniikan valille.
Pystyn jatkuvasti tekemaan tyotani itsenaisemmin, jolloin tarpeeni avulle vahenee ja muun
tyontekijaresurssin kaytto optimoituu. Saan muiden tiedoista tukea omalle sisallolleni, enka
joudu korvaamaan niilla taysin omiani. Minulla on iso vastuu yritykseni branditarinasta ollessani
etulinjassa asiakkaiden kanssa keskustelussa. Uskon, etta persoonani ja sosiaaliset taitoni
tuovat paljon virtaa yritykseemme seka onnistun luomaan uskottavaa ja kiinnostavaa tarinaa
Vetonaulasta. Minulla on myos todella syva ja aito kiinnostus alaamme kohtaan, joka

mahdollistaa oppimiseni jatkuvuuden ja tehokkuuden.

Tulevaisuuden kehitykseni painottuu viela syvempaan tuntemukseen meidan palveluistamme,
jolloin olisin entista valmiimpi kohtaamaan erilaisia asiakasymparistoja, jotka ovat hieman
moniulotteisempia kuin valtaosa meidan asiakkaidemme ymparistoista. Tallaisissa
ymparistoissa asiantuntijuus on tarkeaa ja varsinkin, kun meidan palvelullamme luotava
lisaarvo on asiakkaalle kiistaton. Suurin haaste tassa on juuri omata riittavasti osaamista

kumppanuuden aloittamiselle ja Vetonaulan palveluiden sovittamisella asiakkaan ymparistoon.
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Tata oppimista minun kohdallani tuetaan Vetonaulassa hyvin, silla paasen osallistumaan
tekniikan sisaisiin palavereihin ja kuulen konkreettisesti toteutuksista. Tama ikaan kuin
venyttaa rooliani myyntiprosessin aikana horisontaalisesti, silla pystyn luomaan itselleni
syvempaa kasitysta kaytannon toteutuksesta asiakkuuden sisaan heiton aikana. Tata tietoa
pystyn hyodyntamaan omassa osuudessani myyntiprosessin aikana. Koen, etta tasta on hyva
jatkaa matkaani kohti IT-alan ammattilaista.



35

Lahteet

Painetut
Knoblauch, J. / Woltje, H., 2004. Ajanhallinta. Helsinki: Oy Rastor AB. Viitattu 16.10.2021

Litke, H.-D. / Kunow, |. 2004. Projektinhallinta. Helsinki: Oy Rastor AB. Viitattu 16.10.2021

Laine, K. 2015. Myynti on rikki: B-to-B Myynnin uusi aika. Helsinki: Talentum Pro. Viitattu
29.10.2021

Sahkoiset

Aaltonen, J. 2019. Outbound-myyja versus inbound-myyja. Viitattu 01.11.2021.
https://www.salescommunications.fi/blog/outbound-myyja-versus-inbound-myyja

Alamaki, A. & Kaski, T. 2015. Characteristics of Successful Sales Interaction in B2B Sales
Meetings. Viitattu 29.10.2021. https://publications.waset.org/10001048/pdf

Duunitori. 2018. Digitalisaatio kasvattaa IT-alaa kiihtyvalla vauhdilla. Viitattu 08.09.2021
https://duunitori.fi/tyoelama/digitalisaatio-kasvattaa-it-alaa

Itewiki. 2021. IT-infrapalvelut. Viitattu 08.09.2021 https://www.itewiki.fi/opas/it-infrapalve-
lut/

Jokela, M. 2019. Prospekti vs liidi vs ostosignaali. Viitattu 01.11.2021
https://www.vainu.com/fi/blogi/prospekti-vs-liidi-vs-ostosignaali/

Kupli. 2018. Ruokolainen. Liidi, mika se oikein on? Viitattu 08.09.2021
https://www.kupli.fi/liidi-mika-se-oikein-on/

Matter. 2019. Asiakasdatan hyodyntaminen markkinoinnissa. Viitattu 29.10.2021 https://mat-
ter.fi/asiakasdatan-hyodyntaminen-markkinoinnissa/

Myynnin ja Markkinoinnin Ammattilaiset. 2019. Some-markkinoinnin lyhyt oppimaara. Viitattu
18.10.2021 https://lehti.mma.fi/ajankohtaista/artikkelit/some-markkinoinnin-lyhyt-oppi-
maara/

Maatta, T. 2016. Myymisen ja ostamisen anatomia osa 1. Viitattu 23.11.2021 https://kasvu-
johtaminen.com/2016/06/24/myymisen-ja-ostamisen-anatomia-osa-1/

Personalhuset. 2021. Miten tunnistaa kertynyt osaaminen. Viitattu 22.11.2021
https://www.personalhuset.fi/tyoenhakijalle/Blogi-tyoenhakijoille/Miten-tunnistaa-kertynyt-
osaaminen

Pitkospuu. 2021. CTA, markkinointisi nappara apuri. Viitattu 01.11.2021 https://pitkos-
puu.fi/cta-markkinointisi-nappara-apuri/

Procomp. 2013. Nain tehostat ja jarkiperaistat tyoajan kayttoa. Viitattu 29.10.2021
https://procomp.fi/nain-tehostat-ja-jarkiperaistat-tyoajan-kayttoa/



https://www.salescommunications.fi/blog/outbound-myyja-versus-inbound-myyja
https://publications.waset.org/10001048/pdf
https://duunitori.fi/tyoelama/digitalisaatio-kasvattaa-it-alaa
https://www.itewiki.fi/opas/it-infrapalvelut/
https://www.itewiki.fi/opas/it-infrapalvelut/
https://www.vainu.com/fi/blogi/prospekti-vs-liidi-vs-ostosignaali/
https://www.kupli.fi/liidi-mika-se-oikein-on/
https://matter.fi/asiakasdatan-hyodyntaminen-markkinoinnissa/
https://matter.fi/asiakasdatan-hyodyntaminen-markkinoinnissa/
https://lehti.mma.fi/ajankohtaista/artikkelit/some-markkinoinnin-lyhyt-oppimaara/
https://lehti.mma.fi/ajankohtaista/artikkelit/some-markkinoinnin-lyhyt-oppimaara/
https://kasvujohtaminen.com/2016/06/24/myymisen-ja-ostamisen-anatomia-osa-1/
https://kasvujohtaminen.com/2016/06/24/myymisen-ja-ostamisen-anatomia-osa-1/
https://www.personalhuset.fi/tyoenhakijalle/Blogi-tyoenhakijoille/Miten-tunnistaa-kertynyt-osaaminen
https://www.personalhuset.fi/tyoenhakijalle/Blogi-tyoenhakijoille/Miten-tunnistaa-kertynyt-osaaminen
https://pitkospuu.fi/cta-markkinointisi-nappara-apuri/
https://pitkospuu.fi/cta-markkinointisi-nappara-apuri/
https://procomp.fi/nain-tehostat-ja-jarkiperaistat-tyoajan-kayttoa/

36

Rauhala. 2020. Kokonaisratkaisu Rauhalasta. Viitattu 09.09.2021 https://www.rau-
hala.fi/blog/tutustu-konsernimme-kokonaisratkaisu-rauhalasta

Suomen Digimarkkinointi. 2021. Asiakkaidensitoutuneisuus. Viitattu 29.10.2021
https://www.digimarkkinointi.fi/blogi/asiakkaiden-sitoutuneisuus

Turunen. 2019. Kylmasoitto ei ole kuollut. Viitattu 18.10.2021
https://www.vainu.com/fi/blogi/myyntipuhe-buukkaus-kylmasoitto/

Trustmary. 2021. 10 kylmaa totuutta myynnista. Viitattu 22.11.2021 https://www.trust-
mary.com/fi/blogi/myynti/10-kylmaa-totuutta-myynnista-osa-9-asiakkaat-ovat-erilaisia-myy-
jan-tehtava-on-mukautua/

Vanhala, T. 2016. Apua stressiin: Ajanhallinta. Viitattu 03.11.2021 https://headsted.fi/apua-
stressiin-ajanhallinta/

Julkaisemattomat

Vetonaula. 2021a Yrityksen sisainen materiaali. Palvelukuvaus.

Vetonaula. 2021b Yrityksen sisainen materiaali. Kayttoonottosuunnitelma.


https://www.rauhala.fi/blog/tutustu-konsernimme-kokonaisratkaisu-rauhalasta
https://www.rauhala.fi/blog/tutustu-konsernimme-kokonaisratkaisu-rauhalasta
https://www.digimarkkinointi.fi/blogi/asiakkaiden-sitoutuneisuus
https://www.vainu.com/fi/blogi/myyntipuhe-buukkaus-kylmasoitto/
https://www.trustmary.com/fi/blogi/myynti/10-kylmaa-totuutta-myynnista-osa-9-asiakkaat-ovat-erilaisia-myyjan-tehtava-on-mukautua/
https://www.trustmary.com/fi/blogi/myynti/10-kylmaa-totuutta-myynnista-osa-9-asiakkaat-ovat-erilaisia-myyjan-tehtava-on-mukautua/
https://www.trustmary.com/fi/blogi/myynti/10-kylmaa-totuutta-myynnista-osa-9-asiakkaat-ovat-erilaisia-myyjan-tehtava-on-mukautua/
https://headsted.fi/apua-stressiin-ajanhallinta/
https://headsted.fi/apua-stressiin-ajanhallinta/

37

Kuviot

Kuvio 1: Vetonaula Oy organisaatiokaavio ......eeeveeeeeeeeeeetieeeeiriniinreeeeeeeeeesessesennnnnnnes 7
TN T I e 1131 0] [ 1 PP PP 8
Kuvio 3: Vetonaulan myyntiprosessi. «uueeeieeeiiiiiiieeeeeeeteeeeeeirnaseeeeeeeeeesessssennnnnes 10

Kuvio 4: Vetonaulan sidosryhmat.......ooviiiiiiiiiiiiiiiiiiii ittt e eeeeeeeennnas 12



