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Rekrytointikonsultin tydé on myyntity6ta, jossa uusasiakastapaamiset asiakasyritysten kanssa
nayttelevat suurta osaa konsultin arjessa. Tapaamisten tavoitteena on I0ytaa asiakasyrityksen
rekrytointitarpeisiin oikeanlaisia ratkaisuja palvelumyynnin kautta. Uusasiakastapaamisten kes-
kiossa on rekrytointikonsultin tuoman lisdarvon valittaminen asiakasyritykselle.

Taman opinnaytetydn tavoitteena oli selvittda, mitka toimintatavat ja tekijat vaikuttavat asiakas-
tapaamisissa onnistumiseen henkiléstopalvelualalla. Opinnaytetydn toisena tavoitteena oli
luoda uusasiakastapaamisopas toimeksiantajayrityksessa aloittavien konsulttien uran alkuvai-
heille heidan tydnsa tueksi. Opinnaytetyon teoriaosassa kaydaan lapi uusasiakastapaamisia
henkildstdpalvelualalla, arvonluonnin, kumppanuuden, ja onnistumiseen johtavien tekijéiden na-
koékannalta. Teoriaosuudessa kdydaan lapi myos tapaamisten kulkua. Opinnaytetyon teoria-
osuuden tueksi ja uusasiakastapaamisoppaan luomisen avuksi on haastateltu yritys X:ssa tyos-
kentelevia konsultteja. Haastattelut ovat toteutettu teemahaastatteluina. Toimeksiantajana toimi
nimettdmana pysytteleva henkiléstdpalvelualan yritys.

Opinnaytetyon liitteend olevan oppaan toteuttamisessa on hyddynnetty teoriaosiossa lapikaytyja

asioita, seka yrityksessa tydskenteleville rekrytointikonsulteille toteutettua haastattelua. Oppaan
tarkoituksena on toimia aloittavan konsultin tydkaluna jo perehdytysvaiheesta alkaen.

ASIASANAT:
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SUCCESS IN CLIENT MEETINGS IN THE
RECRUITMENT SERVICE SECTOR

The type of the job of a recruitment consultant is sales work where new customer meetings with
companies play a large part in the consultant's daily working life. The goal of new customer
meetings is to find the right kind of solutions for the customer company's recruitment needs
through service sales. The focus of new customer meetings is on conveying the added value
brought by the recruitment consultant to the customer.

The aim of this thesis was to find out which operating methods and factors influence the suc-
cess of customer meetings in the human resources sector. The second goal of the thesis was to
create a new client meeting guide for the early stages of a beginner consultant’s working career
in the company to support their work. In the theoretical part of the thesis new customer meet-
ings are reviewed in the field of human resources, from the point of view of value creation, part-
nership, and the factors leading to success. The theoretical part also covers the course of new
customer meetings. To support the theoretical part of the thesis consultants working at Com-
pany X have been interviewed to help to create a new client meeting guide. The interviews have
been conducted as thematic interviews. The company which this thesis is done for as an as-
signment is working in the personnel services sector that remained anonymous.

In the implementation of the new client meeting guide attached to the thesis the issues covered
in the theory section and the interview conducted with the recruitment consultants working in the

company have been utilized. The purpose of the guide is to act as a tool for the beginning con-
sultants starting from their job orientation phase.

KEYWORDS:

First Meeting with a Prospective Client, Recruitment Services, Recruitment, Consultancy, B2B-
Sales
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1 JOHDANTO

Opinnaytetydn aihe kasittelee onnistumista uusasiakastapaamisissa henkiléstopalvelu-
alalla. Opinnaytety6n toimeksiantajana toimii pieni suomalainen henkildstépalvelualan
yritys, joka esiintyy tydssa anonyymina. Taman opinnaytetyon tarkoituksena on selvittaa,
mitka toimintatavat ja tekijat vaikuttavat uusasiakastapaamisissa onnistumiseen henki-

|6stdpalvelualalla

Toimeksiantajayrityksella on kaytdssaan yrityksessa aloittaville konsulteille perehdytta-
miskansio. Tama ei kuitenkaan sisalla tarpeeksi tietoa onnistuneiden uusasiakastapaa-
misten hoitamisesta konkreettisella tasolla. Paadyin aiheeseen, koska tydoskentelen itse
konsulttina toimeksiantajayrityksessa ja tarve aloittavien konsulttien oppaalle kavi ilmi

keskusteltuani yrityksen muiden tyontekijoiden kanssa.

Opinnaytetyon tavoitteena on luoda uusasiakastapaamisopas toimeksiantajayrityksessa
aloittavien konsulttien uran alkuvaiheille heidan tydskentelynsa tueksi. Uusasiakasta-
paamiset ovat henkildstopalvelualalla hyvin merkittava osa konsultin jokapaivaista ar-
kea, joten oppaan tarjoama tieto korostuu konsultin uran alkuvaiheessa. On tarkeaa, etta
yrityksessa aloittavat konsultit padsevat jo varhaisessa vaiheessa hoitamaan tapaamisia
mahdollisimman onnistuneesti. Tata nakokulmaa tydssa toteutettu uusasiakastapaa-

misopas tukee.

Tieto oppaan taustalla pohjautuu opinnaytetydn teoriaosuudesta seka yrityksessa tyos-
kentelevien konsulttien teemahaastatteluista. Haastatteluiden tarkoituksena on saada
kasitys siita, miten konsultit hoitavat yrityksessa menestyksekkaasti tapaamisia ja millai-

sia vinkkeja heilla on jaettavana yrityksessa aloittaville konsulteille.
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2 TYON TARKOITUS JA TAVOITTEET

Tyon tarkoituksena on selvittda kuinka kokeneet konsultit hoitavat menestyksekkaasti
uusasiakastapaamisia henkildéstopalvelualalla. Selvitysten pohjalta opinnaytetydssa ke-
ratdan yhteen onnistuneen uusasiakastapaamisen ydinasiat — mita onnistumiseen vaa-
ditaan ja mitad uusasiakastapaamisissa rekrytointikonsultin ndkékulmasta tulee ottaa
huomioon. Selvitysten tuloksena laaditaan Iyhyt opas onnistuneesta uusasiakastapaa-
misesta jota toimeksiantajayrityksessa aloittavat uudet konsultit voivat hyédyntaa. Op-
paan tarkoituksena on auttaa henkildstdpalveluyritys X:n uutta myyntihenkilést6a hoita-

maan menestyksekkaitd uusasiakastapaamisia uransa alkuvaiheessa.

Rekrytointikonsultin tydnkuvaan kuuluu vahvana osana uusasiakastapaamisten hoitami-
nen fyysisesti tai videoyhteyksin. Voisi sanoa, ettd konsultin uran menestyksen takana
ovat onnistuneet uusasiakastapaamiset, silla tapaamisten avulla konsultti rakentaa
omaa asiakasportfoliotaan. Toimeksiantajayrityksessa tyoskentelee 15 rekrytointikon-
sulttia kolmessa eri kaupungissa ja vuosittain yritykseen rekrytoidaan lisaa uusia tyonte-
kijoita. Yritykselld on kaytossaan aloittaville konsulteille tarkoitettu perehdytyskansio,
joka sisaltda perustietoja yrityksestd sekd alkuinformaatiota uusasiakashankinnasta,
haastatteluiden pitamisesta ja tydnantajana toimimisesta. Yrityksella ei ole kuitenkaan
kaytdssaan varsinaista opasta uusasiakassuhteiden hoitamisesta ja sen tarkeimmasta
ensimmaisesta vaiheesta — uusasiakastapaamisesta. Uransa alkuvaiheella oleva kon-
sultti tyypillisesti oppii matkan varrella kollegoiltaan hyvia toimintatapoja uusasiakasta-
paamisissa menettelyyn. Kollegoiden kanssa hoidetut asiakastapaamiset ovat arvok-
kaita, mutta eivat tarjoa juurikaan pohjatietoa tapaamisten kulusta ennen itse tapaa-
mista. Taman opinnaytetydn tuotoksena toteutettu opas pyrkiikin luomaan hyvan perus-

tan aloittavien konsulttien onnistuneiden uusasiakastapaamisten hoitamiselle.

Tyon teoreettisessa osuudessa kadydaan lavitse arvonluontia uusasiakastapaamisissa
henkildstdpalvelualalla seka mitka ovat konsultin vaadittavat tiedot, taidot ja toimenpiteet
uusasiakastapaamisissa, kun tavoitteena on kumppanuus. Teoriassa perehdytaan myds
uusasiakastapaamisten kulkuun. Tydssa pyritdan kuvaamaan sita, minkalainen on on-

nistunut uusasiakastapaaminen.

Empiirisessa osuudessa on tarkoitus selvittdd miten case-yrityksessa tydskentelevat
konsultit hoitavat uusasiakastapaamisia menestyksekkaasti. Tarkoituksena on kayttaa

teemahaastattelua ja haastatella yksitellen yrityksessa tydskentelevia konsultteja. Nain
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saadaan tietoa siita, kuinka yrityksessd menestyneet konsultit hoitavat yhta tarkeinta

myynnin vaihetta — uusasiakastapaamisia.

-

=  Oppiminen
= Helpotus uran
alkuun

Onnistunut
uusasiakastapaaminen
henkilostopalvelualalla

= Kokemus, osaaminen ja
nakokulmat

Opas uusasiakastapaamisiin

Kuva 1. Opinnaytetyon prosessikaavio

Kuva 1 on opinnaytetydn prosessikaavio, jossa kuvataan opinnaytetydn kannalta uus-
asiakastapaamisten kasittelya ja siitd koostuvaa tuotosta, opasta aloittavalle konsultille.
Ty0Ossa perehdytaan uusasiakastapaamisiin henkilostopalvelualalla aiheena, seka haas-
tatellaan kokeneita konsultteja onnistuneista uusasiakastapaamisista. Naiden pohjalta
luodaan lyhyt opas aloittavien konsulttien tydn helpottamiseksi yrityksessa X.
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3 UUSASIAKASTAPAAMISET
HENKILOSTOPALVELUALALLA

Tassa luvussa kaydaan lapi uusasiakastapaamisia henkiléstépalvelualla, miten arvon-
luonti nakyy asiakkaalle konsultatiivisen myynnin kautta ja miksi se on tarkeaa uusasia-
kastapaamisissa. Uusasiakastapaamiset ovat rekrytointikonsultin tydssa jatkuvasti hoi-

dettava myyntiprosessin vaihe, oli konsultti missa tahansa vaiheessa urallaan.

Asiakastapaaminen on kohtaamispiste, jossa asiakas tapaa kasvotusten yrityksen asi-
antuntijan kanssa ennalta sovittuna aikana toimistossa asiakkaalle sopivana ajankoh-
tana. Asiakas tietaa ennakkoon tapaamisen laadun, joka on asiakkaan tilanteen kartoit-
taminen tapaamisessa. Kun asiakas kohdataan, palveluprosessi kaynnistyy. (Saisanen,
S. 2018)

Jatkuva uusien asiakkaiden etsiminen ja kasvokkain tapaamisten jarjestaminen on ainoa
tapa rekrytointikonsultille paasta eteenpain tydssaan. Ihmiset ostavat ihmisilta, joten
uusasiakastapaamiset ovat ehdottoman valttamattomia yhteistyon alulle. Jokainen po-
tentiaalinen asiakas, joka suostuu tapaamaan, haluaa kuulla yhteistydon mahdollisuuk-
sista. Taustalla saattaa olla tilanteita, joissa potentiaalinen asiakas on tyytymatdn nykyi-
siin rekrytointikumppaneihinsa tai neuvottelemassa ehtojaan uudelleen. Konsultin tehta-
vana on selvittda asiakasyrityksen tarpeet ja kipupisteet, seka tarjota ratkaisuja naihin

uusasiakastapaamisessa. (Spinks, P. 2021)
3.1 Arvonluonti asiakkaalle

Nykyaan on tavallista, etta monella yrityksella, toimialasta riippumatta on rinnallaan
kumppanina yritys, jonka paatoimena ovat erilaiset rekrytointipalvelut. Rekrytointi on ai-
kaa vievaa seka vaativaa asiantuntijaty6ta, joka monesti halutaan ulkoistaa henkildsto-
palveluita tarjoavan yrityksen hoidettavaksi. Konsultin tehtavana on toimia asiakasyrityk-
sen rinnalla konsultoivana tahona rekrytoinnin saralla. Uusasiakastapaamisissa tdama

tarkoittaa sita, ettd palvelun myynnin keskiédn nousee vahvasti konsultatiivinen puoli.

Konsultatiivinen myynti on edistyksellistd myyntia. Se myy korkean tason asiakkaiden
paatdksentekijoille, jotka ovat kiinnostuneita tuottavuudesta. Asiakkaan nakdkulmasta

konsultoiva myyntiedustaja on olennainen osa jokaista myyntia. Konsultoivat myyjat ovat
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sisallytetty tuotteen tai palvelun ohelle toisin kuin tuotemyyjat, jotka ovat identifioituneet
osana omaa yritystaan, ja jotka eivat siksi vality asiakkaalle tuotteen tai palvelun myynnin
mukana. (Hanan 2003, 23-24.)

Mantyla ym. (1994, 101) esittaa kirjassaan konsultoivan myyjan kolme huomioitavaa
asiaa: ymmarrat asiakkaan tarpeet, asiakas ymmartaa tuotteesi arvon ja edut, seka asi-
akkaasi tietad, miten aiot jatkaa hanen palveluaan. Nama asiat patevat riippumatta siita,
saako kaupan juuri silla hetkella vai ei. Ammattitaito ja perusteellisuus ovat asiakassuh-
teen alkamisen ja jatkumisen kannalta elintarkeita, silla nama ovat konsultoivan myyjan
maineen jattdma merkki. Potentiaalinen yhteistyd alkaa uusasiakastapaamisesta. Uus-
asiakastapaamiset henkilostopalvelualalla ovat tyypillisesti hyvin moniulotteisia ja mie-
lenkiintoisia. Potentiaalisten asiakasyritysten toimialoja on useita ja rekrytointikonsultin
tulee olla hyvin tietoinen niin asiakasyrityksen toiminnan nykytilanteesta kuin tulevaisuu-
den nakemyksistakin. Uusasiakastapaamisissa kiteytyykin asiakasyrityksen nakokul-

masta kysymys: Miksi ulkoistaa rekrytointi ulkoiselle toimijalle?

Rekrytointikonsultin suuri myyntivaltti asiakkaalle on alan asiantuntijuus. Yritys haluaa
luottaa rekrytointinsa alan ammattilaiselle helpottaakseen esimerkiksi omaa ajankaytto-
aan. Palveluntarjoajan mittakaavaedut, toiminnan joustavuus seka asiantuntemus ovat
syita, joiden vuoksi erikoistuneet palveluntarjoajat voivat suorittaa ulkoistetun toiminnon

organisaatiota tehokkaammin. (Ahlholm 2006)

Asiantuntijuus, mista yritys kokee saavansa hyotya, on laaja-alaista osaamista, mita voi
suositella muille. Kyky konseptoida osaaminen ymmarrettdvaan muotoon on asiantunti-
jan tehtava, johon voi myos kayttaa apuna tyokaluja, joiden avulla osaamisen arvo saa-
daan asiakkaille ja muille sidosryhmille paremmin esitettya. Asiakasyhteistyon tarkoituk-
sena on ymmartaa asiakasta tata kuuntelemalla ja yhdessa oppimalla. Huomattavaa on,
ettd halutaan hyddyntaa osaamista, joka tukee nimenomaan asiakasta. Ammattimai-
suus, viisas asioiden tekeminen seka hyva tilannetaju lisdavat asiantuntijuuden arvos-
tusta. Viimeinen aspekti on avoimuutta. Asiantuntijuutta tulee jakaa avoimesti ja johdon-
mukaisesti. (Aapola 2012, 60-61.)
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e Osaaminen h
e Konseptointi
e Tyokalut y
e Kuuntelu

* Yhdessa oppiminen
ASIAKASYMMARRYS e Ammattimaisuus

e Asiantuntijuuden jakaminen
* Johdonmukaisuus
e Ajankohtaisuus

-/ N

Kuva 2. Konsultin tuoma arvo asiakkaalle (Aapola 2012)

Henkilostopalvelualalla myyntitilanteissa rekrytointikonsultti kartoittaa asiakasyrityksen
nykytilanteen henkil6ston suhteen, neuvottelee heidan henkiloston lisdystarpeestaan nyt
ja tulevaisuudessa, seka toimii neuvonantajana henkildston lisdyksiin liittyvissa asioissa.
Asiakassuhteen edetessa konsultti tukee asiakasyritysta erilaisissa rekrytointitarpeissa,
tunnistaa heidan tarpeisiinsa sopivat tekijat, tulkitsee erilaisia tydehtosopimuksia ja toimii

neuvonantajana erilaisissa tyontekijoitd koskevissa kysymyksissa.

3.2 Tavoitteena kumppanuus

Menestyva konsultti tavoittelee kumppanuutta asiakkaan kanssa jo ensimmaisesta ta-
paamisesta alkaen. Konsultti tuntee asiakkaansa tarpeet, sekd ymmartaa yritykselle so-
pivan rekrytointiprosessin. Asiakkaalta saatu luottamus hoitaa heidan yrityksensa henki-
I6stolisaysta on darimmaisen tarkea, jota konsultin tulee vaalia kaikessa tekemisessaan
yhteistydn jatkumisen kannalta. Rekrytointitarpeissa yhteistydn jatkuvuus, eli kumppa-
nuus on ideaali tila myés myynnin nakdkulmasta — uusasiakashankinnan merkitys pie-

nenee, silla konsultti hoitaa jo olemassa olevia asiakkuuksiaan.
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Weber (2016) kirjoittaa artikkelissaan "How To Transform Your Customer Into Your Part-
ner’ kuinka pitkdaikaisia kumppanuuksia luodaan kehittdmalla asiakassuhdetta vaali-
malla seuraavia perusperiaatteita: Lisaamalla todellista arvoa ja luomalla todellisia
kumppanuuksia asiakkaiden kanssa paastaan pisteeseen, jossa asiakas palaa takaisin
ja tilaa uudelleen. Nain asiakkaista voi tulla parhaita palvelun suosittelijoita. Lisdarvon
luominen on sita, etta pystytaan tarjoamaan asiakkaille jotain, mita he eivat saa mistaan
muualta. Viestinta on avainasemassa kumppanuuden luomisessa. Sen on oltava avointa
ja jatkuvaa, mikali tavoitteena on rakentaa vahva asiakassuhde. Sdannéllinen vuorovai-
kutus ei ainoastaan auta luomaan luottamusta asiakkaan kanssa, vaan myds auttaa pi-
tamaan heidat aina tyytyvaisina. Palvelustandardien tulisi kehittya jatkuvasti ja palvelun-
tarjoajan tulee aina keskittya asiakkaiden tarpeiden tayttamiseen. Kommunikaatio asiak-
kaiden kanssa tulee hoitaa siten, ettd asiakkaat tulevat kohdelluksi oikein. Jos joku on
tyytymatdén saamaansa palveluun, viimeinen asia, jonka han haluaa, on puhua kasvot-
toman yrityksen kanssa, joka ei osoita aitoa huolta heidan ongelmastaan. Asiakkaille
tulee puhua aidosti, henkildkohtaisesti. Ottamalla vastaan arvokasta palautetta, asiak-
kaalle osoitetaan aitoa arvostusta kumppaneina. Aktiivinen palautteeseen kannustami-
nen on hyva tapa saada asiakas tuntemaan olonsa huomioiduksi. Asiakaspalaute auttaa
nakemaan, mihin mahdollisiin muutoksiin pitaisi ryhtya. Kumppanuudet menestyvat, kun
ne perustuvat rehellisyyteen ja luottamukseen. Avoin ja rehellinen viestinta on erittain
tarkeaa onnistuneen suhteen luomisessa. Luottamuksen rakentamiseksi on oltava avoin

asiakkaille kaikissa tilanteissa.

-
Lisaarvo Kommunikaatio

Yhteydenpito Palaute Luottamus
b 4 Q < vy / Q y

Kuva 3. Kumppanuuden luomisen perusperiaatteet (Weber, 2016)
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3.3 Onnistumiseen johtavat tekijat

Ensimmainen tekija, joka vaikuttaa asiakkaan ostamiseen on asiakkaan tarve. Sen jal-
keen han pohtii myyjaa: Onko myyja luotettava ja osaava? Taman jalkeen asiakas pohtii
yrityksen luotettavuutta. Vasta neljantena asiakas miettii tuotteen tai palvelun hyotyja.
Asiakkaan maariteltya saamansa hyodyt palvelusta, han pohtii hintaa: kohtaavatko hinta
ja hyddyt? Jos pyydetty hinta kohtaa asiakkaan kokeman hyodyn, ostaa asiakas palve-

lun. Myds ajankohta vaikuttaa ostopaatokseen. (Pekkarinen ym. 2006, 25-26.)

Uusasiakastapaamisissa rekrytointikonsultin tulee saada vakuutettua asiakas siita, etta
konsultti I16ytaa parhaat ehdokkaat tydhon, hanella on kaytdéssaan laajat verkostot ja eh-
dokastietokanta, seka konsultin kokemus tuo tehokkuutta rekrytointiin saastaen asiak-
kaan tybaikaa. Konsultti myos edustamallaan hyvamaineisella yrityksella tuo tyonhaki-
joille laadukkaan ehdokaskokemuksen. (Experis, 2019) Talla menettelylla konsultti tuo
asiakkaalle esille tarjpamaansa lisaarvoa ja korostaa omaa ammattitaitoaan asiakkaan

tarpeen hoitamisessa.

Konsultit kohtaavat neuvottelutilanteissa monenlaisia vasta-argumentteja asiakkaalta.
Rekrytoinnit ovat yrityksille isoja ja tarkeita investointeja, seka vaativat myos asiakkaalta
aikaa ja suunnitelmallisuutta. Asiakas haluaa olla varma paatdksestaan ja siita, etta paa-
tés johtaa parhaimpaan mahdolliseen lopputulokseen vastaamaan asiakkaan omia tar-
peita. On hyvin ymmarrettavaa, ettd asiakasta mietityttavat esimerkiksi hinnat ja palve-
lukokonaisuus, mitad kaikkea nama pitavat sisalldan? Rekrytoinnit ovat tyypillisesti pi-
dempiaikaisia kumppanuuksia, joten asiakkaan on syytakin olla huolellinen yhteisty6-
kumppaninsa valinnasta. Myyjana konsultti ei voi antaa vastavaitteiden toimia esteena

myynnin kotiuttamiselle ja yhteistydbkumppanuuden alkamiselle.

Vasta-argumentit ovat yleensa tuotteisiin liittyvia syita olla ostamatta. Se on liian kallista,
isoa, pienta, vanhaa, uutta jne. Viivytysargumentit eivat yleensa liity tuotteisiin "En voi
tehda paatdsta ennen kesaad" tai "Soita minulle takaisin joulun jalkeen" tai "Mina en ole
varma, etta tyontekijani kayttaisivat sita ”. Kun myyja kohtaa vasta-argumentin, on hyva
pysya rauhallisena. Kehonkielen tulee heijastaa rentoutumista. Pysymalla hiljaa ja anta-
malla asiakkaan puhua loppuun ymmarramme asiakkaan huolen. Asiakas saattaa odot-
taa konsultin haastavan juuri sanomansa, mutta nain ei tule tehda, vaan antaa asialle
myonnytys, kuten: "Monet asiakkaat kokivat aluksi nain. Ymmarran, mita tarkoitat ” tai

"Jos olisin sinun asemassasi, voisin ymmartaa, miksi tama olisi tarkeaa”. Tama auttaa
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asiakasta rentoutumaan. Esittdmalla avoimia kysymyksia, jotka alkavat, mitd, miksi,
missa, milloin, kuka ja miten saadaan asiakas puhumaan. Nain on helpompi tunnistaa ja

ymmartaa, mika este on. (Mantyla ym. 1994, 95-97)
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4 UUSASIAKASTAPAAMISISSA MENESTYMINEN

Jotta uusasiakastapaamisissa voi toimia menestyksekkaasti, on ymmarrettava mita me-
nestyvat konsultit tekevat tydssaan oikein. Tama luku kasittelee menestyvan konsultin
ominaisuuksia, joita han hyddyntaa uusasiakastapaamisissa. Menestyva konsultti pyrkii

tuomaan esille naitd ominaisuuksia tapaamisen aikana.

Kuten Schultz ym. (2014, 5-6) ovat kirjassaan tutkineet mitd menestyvat myyjat tekevat
eri tavalla keskiverto myyijiin ndhden, olen omassa tyéssani vahvistanut tdman havain-
noidessani menestyneita konsultteja. Schultz ym. huomasivat, etta myyjat, jotka halua-
vat tehda muutoksia myyntitapaansa, voivat maksimoida nykyiset voittonsa ja jatkuvan
myyntimenestyksensa. He kutsuvat tata 3 tason RAIN -myynniksi. 3 tason RAIN -myyn-
timallissa on luokiteltu havainnot kolmeen myyntikayttaytymistasoon ja -tulokseen, jotka
erottavat myynnissd menestyjat muista. Taso yksi on "Yhdistd”, taso kaksi on "Vakuuta”
ja taso kolme on "Tehda yhteisty6ta”. Menestyvat myyjat yhdistavat pisteet asiakkaiden
tarpeiden ja yrityksensa tuotteiden ja palveluiden valilla ratkaisuina. Heidan katsotaan
kuuntelevan ja ottavan yhteytta ostajiin useasti. Yhdistdminen ei ole vain oleellista, vaan
se on kriittistd. Ostajien vakuuttaminen siita, etta he voivat saavuttaa maksimaalisen tuo-
ton, riskit ovat hyvaksyttavia, ja ettd myyja on paras vaihtoehto kaikista vaihtoehdoista,
on toinen menestyvien myyjien ominaisuus. Menestyvat myyjat tekevat yhteisty6ta kayt-
taytymisen kautta — he ovat reagoivia, proaktiivisia ja heiltd on helppo ostaa, eli ovat
yhteistydkykyisia tydssaan. Ostajat uskovat, ettd myyjat todella tekevat yhteistyéta hei-
dan kanssaan ostoprosessin aikana, eli he tydskentelevat ostajan kanssa yhteisen ta-
voitteen saavuttamiseksi. Ostajat pitivat yhteistydssa toimivien myyjien olevan olennai-
nen osa menestystd. Yhdistdminen, vakuuttaminen ja yhteistyd kiteytyvat menestyvan
konsultin arjessa jatkuvasti. Naita taitoja hyddyntamalla konsultti luo tyypillisesti luotta-

muksellisia ja pitkakestoisia asiakassuhteita uusasiakastapaamisesta alkaen.

Menestyvalta rekrytointikonsultilta vaaditaan sitkeytta ja kykya vaikuttaa ihmisiin. Myés
kuuntelutaidot ja abstrakti paattely ovat tydn kannalta valttamattémia taitoja. Vahvat vuo-
rovaikutustaidot, kyky toimia valillda haastavassakin ymparistdssa seka halu menestya ja
lisatad arvoa asiakasyrityksen inhimilliseen padomaan ovat alalla parjadmisen avainteki-
joita. Lisdksi on eduksi, mikali rekrytointikonsultilla on ammatillista kokemusta aloilta,
joille han rekrytoi. Nain ollen konsultti voi hyodyntaa erikoisosaamistaan tarjotakseen

todellista konsultointia asiakasyritykselle. (The role of a recruitment consultant. S.a.)
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Tarkka & Perusteellinen Responsiivinen

Kommunikoiva Markkinatietoinen

Alykas & Rehellinen Asiantunteva

Organisointikykyinen

Kuva 4. Menestyvan rekrytointikonsultin ominaisuudet

Sale (2019) kuvaa artikkelissaan "Employers: are your recruiters up to scratch” asiakkai-
den arvostamia menestyvan rekrytointikonsultin ominaisuuksia (Kuva 4). Asiakkaat odot-
tavat konsultilta responsiivisuutta, markkinatietoutta, asiantuntijuutta, organisointikykya,
alykkyytta, kommunikointitaitoja seka tarkkaa ja perusteellista suhtautumista toimeksi-
antoihin. Konsultti vakuuttaa asiakkaan heti ensi kohtaamisella osoittaessaan naita ky-
kyja tapaamisen aikana ja sen jalkeen. Markkinatietoinen konsultti ymmartaa asiakkaan
toimialaa, mita he tarvitsevat ja mista oikeanlaisia osaajia 16ytyy. Konsultti edustaa toi-
meksiantoa hoitaessaan asiakasyritystd, joten asiantuntevalla otteella tydskenteleva
konsultti toimii asiakasyrityksen rekrytoinnin kayntikorttina. Responsiivisuudella tarkoite-
taan konsultin kykya vastata asiakkaan tiedusteluihin nopeasti, saman paivan aikana.
Konsulteilta odotetaan myds hyvaa organisointitaitoa, jota voi tapaamisen aikana tuoda
esiin esimerkiksi suoritettavan rekrytointiprosessin huolellisella kuvaamisella asiak-
kaalle. Tunnealy on elintarked ominaisuus, jotta rekrytoija voi tehda hyvaa tyéta arvioi-

dessaan ja vaikuttaessaan ehdokkaisiin asiakasyrityksen puolesta. Tunnealyn lisaksi
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yleinen alykkyys alalla toimiessa korostuu. Liikkeenjohdon konsulttimarkkinat ovat hyvin
monimutkaiset ja niihin liittyy kohtaamisia fiksujen ihmisten kanssa, joten rekrytointikon-
sultilta odotetaan kykya toimia uskottavasti naissa kohtaamisissa. Hyvilla kommunikaa-
tiotaidoilla konsultti pystyy vaikuttamaan monenlaisiin asiakkaisiin ja ehdokkaisiin, mika
on menestyksekkaasti hoidettujen toimeksiantojen ydin. Sale korostaa myés tarkkaa ja
perusteellista otetta toimeksiantojen hoitamiseen, silla talla tavoin konsultti lisda uskot-

tavuuttaan niin asiakkaan, kuin ehdokkaidenkin suuntaan. (Sale 2019)

Ajankayton hallinta korostuu myds menestyvan konsultin tydssa. Case-yrityksessa tyos-
kentelevat rekrytointikonsultit hoitavat tyypillisesti monta rekrytointitoimeksiantoa sa-
manaikaisesti. Konsultilla saattaa olla tydstettavanaan esimerkiksi useita suorarekry-
tointi, suorahaku seka -henkildostovuokraustoimeksiantoja eri toimialoille samanaikai-
sesti. Menestyva konsultti kykenee hoitamaan onnistuneesti hakutyon ohella myds uus-

asiakastapaamisia, seka olemassa olevien asiakkaiden kontaktointeja.

Maric (2019) kirjoittaa artikkelissaan "9 Time Management Strategies And Techniques
Recruiters Should Try” kuinka hyva organisaatiokyky rekrytointialan ammattilaisena vai-
kuttaa suuresti henkildon menestymiseen. Koska rekrytoijana oleminen tarkoittaa paivit-
taista tasapainoilua monien ehdokkaiden ja tapaamisten valilla, hyva ajanhallinta on ke-

nen tahansa listan karjessa, jos he haluavat tehda tydnsa parhaalla mahdollisella tavalla.

Kun otetaan huomioon myyjien aikataulut ja niiden raamittamat aikatauluvaatimukset,
myyjien on tultava tehokkaiksi ajanjohtajiksi, jos he haluavat menestya. Tutkijat ovat vuo-
sien ajan tutkineet menestyvien myyjien taustoja ja ominaisuuksia, ja hyva ajanhallinta

on yksi vahvuuksista, jonka he mainitsevat jatkuvasti. (Johnston ym. 2013, 240-241)

Vakuuttaakseen asiakkaan uusasiakastapaamisessa, referenssien kayttd on oivallinen
tapa lisata asiakkaan luottamusta konsulttia ja konsultin edustamaa yritysta kohtaan. Re-
ferenssit eli viittaukset ovat tunnusmerkki jokaiselle onnistuneelle myynnille, koska ne
tarkoittavat suosituksia tyytyvaisilta asiakkailta. Asiakkaat, jotka viittaavat sinuun ysta-
viensa, tyotovereidensa ja vertaistensa luo, ovat lopullinen merkki luottamuksesta ja kun-
nioituksesta; suurin kohteliaisuus, jonka jokainen asiakas voi antaa myyjalle, on viittaus.
(Stevens 2016, 79)

Viittaus on tehokas kolmannen osapuolen ulkopuolinen hyvaksynta yritykselle, myyta-
valle palvelulle ja myos myyjalle. Tutkimusten mukaan viittaus lisaa myyjan uskottavuutta
asiakastapaamisen aikana ja vahentaa asiakkaiden epaluuloa myytavan palvelun tai

tuotteen patevyydesta. (Johnston ym. 2013, 167)
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Omassa tydssani olen huomannut useasti, kuinka asiakkaat ovat mielissaan asiakasta-
paamisella kuullessaan muista onnistuneista rekrytoinneista referenssiyrityksillemme.
Referenssiyrityksina olemme kayttaneet vakioasiakkaitamme, joilta olemme saaneet hy-
vaksynnan kayttaa heita referensseindmme. Aikaisemmista, onnistuneista asiakassuh-
teista kertominen uusille, mahdollisille asiakkaille on osoittautunut todella hyvaksi kei-
noksi voittaa asiakkaan luottamus puolellemme. Kertoessa aikaisemmasta saman toi-
mialan yhteistyOsta, asiakkaalle herda usein aito kiinnostus palveluamme kohtaan:
"Olette siis ennenkin hoitaneet tallaista rekrytointia? Ja ldytaneet nimenomaan taman

alan osaajia?”

Usein myyjan on kaytettava useita tydkaluja kommunikoidakseen, miten yritys luo arvoa
asiakkaalle. Suullisen esityksen lisaksi myyjat kayttavat usein ei -sanallista viestintaa,
kuten PowerPoint -esityksia, kirjallisia ehdotuksia ja muita tukitietoja selittddkseen arvo-
lupausta. Arvolupauksen selittamisella myyjalla on kriittinen rooli yrityksen brandin ra-

kentamisessa. (Johnston ym. 2013, 160)
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5 UUSASIAKASTAPAAMISTEN KULKU

Luvussa perehdytaan uusasiakastapaamisten kulkuun. Prosessi on jaoteltu kolmeen eri

vaiheeseen: valmistautumiseen, asiakkaan kohtaamiseen ja jalkitoimiin.

5.1 Valmistautuminen

Konsultin tietdessa etukateen asiakkaasta jo ennen tapaamista, valmistautuminen nou-
see korkeaan asemaan. Asiakasymmarrysta tulee hyddyntaa ratkaisuehdotuksen val-
mistelussa, kuten selvittamalla asiakkaan henkildstopuolen nykytilaa, tarvetta ja arvo-
pohjaa etukateen, jo ennen tapaamista. Asiakas yllattyy, kun konsultti on jo valmistautu-
nut karkealla ratkaisuehdotuksella ensimmaisella tapaamisella. Ensimmainen tapaami-
nen tulisi koostua suuremmilta osin ratkaisuehdotuksen tarkentamiseen yhdessa asiak-
kaan kanssa. On siis tarkeaa valmistautua tapaamiseen huolellisesti. Kun on ottanut sel-
vaa asiakkaan nykytilasta, tarpeesta ja persoonasta ennen tapaamista, niin konsultilla
on mahdollisuus rakentaa heti ensimmaisestd tapaamisesta laadukas kohtaaminen.
(Haapsaari, 2021)

Rubanovitsch ym. (2015) kuvaavat kirjassaan Ostovallankumous, kuinka digitalisaatio
mahdollistaa seka myynti- ettd ostoprosessien muutokset vallankumouksellisella tavalla.
Myyntitapaamisiin valmistautuvat ovat tarkan ennakkovalmistautumisen ansioista tietoi-
sia ostajan nykytilasta — ja my6s painvastoin. Konsultilla on oiva mahdollisuus tarkistaa
etukateen ostajaorganisaation taloudelliset tiedot ja kehityksen vuosien saatossa, seka
vierailla ostajan verkkosivuilla ja kdyda lapi kaikki olennaiset tiedot. Olen itsekin omassa
tydssani hyddyntanyt vahvasti digitalisaation tuomaa mahdollisuutta ottaa selvaa asia-
kasyritysten toimenkuvasta, kilpailijoista, seka tydntekijdiden osaamisesta ja ammattitai-
dosta. Alalla toimiessa voi myds kuulla tyOhaastatteluiden yhteydessa asiakasyrityk-
sessa aiemmin tydskennelleiden tyontekijoiden kokemuksia yrityksessa tyoskentelysta.
Hyva lahde tarkastella ostajaorganisaation kokonaiskuvaa on katsoa esimerkiksi asia-
kasyritysten verkkosivuilta vuosikertomuksia ja tiedotteita. Hakukoneiden avulla on mah-
dollista ndhda mita tiedotusvalineet ovat kirjoittaneet yrityksesta. Onko yrityksesta esi-
merkiksi julkaistu mydnteisia vai kielteisia uutisia? Mita analyytikot ovat mahdollisesti sa-
noneet yrityksen tilasta? Naita tietoja hyddyntamalla on mahdollista saada realistisempi

kuva ostajaorganisaation toiminnasta kuin mita kerrotaan yrityksen verkkosivuilla tai
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vuosikertomuksissa. Taustatyon avulla myyja voi kerata suuren maaran taustatietoa
asiakasyrityksesta ja ostajasta. On myds todennakoista, etta ostaja on tehnyt samankal-
taisen kartoituksen myyjaorganisaatiosta ja myyjasta. Joskus aikaakin vieva tutkimusty6
lyhentaa varsinaiseen kaupantekoon kaytettavaa aikaa, silld parhaimmillaan valmistau-
tuneet molemmat osapuolet hyddyntavat kerattyja tietoja tapaamisen aikana. (Aminoff &
Rubanovitsch 2015, 133-134.)

5.2 Asiakkaan kohtaaminen

Tyypillinen keino aloittaa asiakastapaaminen on Iyhyt alkujutustelu asiakkaan kanssa.
Alkujutustelu eli small talk on tarkea ihmistaito, silld se on ensimmainen askel yhteyden
luomiseen muiden kanssa. Small talkin avulla on helppo luoda positiivinen ensivaiku-
telma, tutustua asiakkaaseen ja saada itseluottamusta. Alkujutustelun taito edesauttaa
ennen kaikkea kestavien ja merkityksellisten suhteiden luomista liiketoiminnassa. (Na-
pier-Fitzpatrick, 2021)

Vaikuttavan tapaamisen tarkea piirre on, ettd myyja toteaa jo aluksi, etta yritys on pereh-
tynyt asiakkaan liiketoimintaan seka erityisesti toimialaan ja tunnistanut siina esiintyvia
haasteita. TAman jalkeen han esittada tunnistetut haasteet ja kysyy, onko asiakas tunnis-
tanut samoja haasteita. Myyjan tulee aktivoida asiakasta mukaan keskusteluun. Han
pyytda asiakasta tunnistamaan ja kertomaan haasteistaan seka tavoitteistaan, joiden
kanssa han aidosti kokee kamppailevansa. Myyja osoittaa ymmartavansa asiakkaan toi-
mialaa, tavoitteita ja haasteita seka ettd on ratkonut vastaavanlaisia haasteita aikaisem-
minkin menestyksekkaasti. Myyjan tulisi nayttaa faktoja, tuloksia ja hydtyja aiemmista

tehdyista projekteista. (Leskinen, 2016).

Keskustelun edetessa konsultti siirtyy tarvekartoitukseen. Tarvekartoituksen tarkoituk-
sena on keratd mahdollisimman laaja kasitys asiakasyrityksen henkiléston nykytilasta,
haasteista, tulevaisuuden suunnitelmista ja odotuksista rekrytointien suhteen. Rekrytoin-
neissa konsultin tulee olla hyvin perilla asiakasyrityksen menettelyista henkiléstén suh-
teen, silla konsultti luo tydnhakuilmoituksen, hoitaa ensikontaktit hakijoihin, vastaa hei-
dan kysymyksiinsa yrityksesta ja tehtavasta seka toimii tydbnantajan roolissa henkilosto-
vuokraussuhteessa. Omassa tydssani olen huomannut valmistautumisen merkityksen ja
nain ollen hyvan vaikutuksen luomisen asiakkaaseen tarvekartoitusvaiheessa. McGo-
mas (2020) vahvistaa taman artikkelissaan "5 Ways to Nail the Needs Analysis Conver-

sation” kertoen, etta tietamalla vastaukset helppoihin kysymyksiin ennen neuvottelua,
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myyja ei kayta aikaa kysymalla kysymyksia, jotka I6ytyvat helposti esimerkiksi asiakkaan
nettisivustolta. Tama osoittaa asiakkaalle sen, ettd hantd tapaamaan tullut henkildé on

kayttanyt aikaansa oppiakseen heidan liikketoiminnastaan ennen neuvottelua.

Asiakastapaamisen lopuksi asiakas tulee saada innostumaan palvelusta ja sen tuomista
eduista. Konsultin selvittdessa asiakkaan tilannetta kylliksi, kykenee han muodostamaan
ratkaisuehdotuksen, minkalaisesta kokonaisuudesta yritykselle olisi eniten hyotya. (He-
lander, 2019) On siis tarkeaa tydstaa ratkaisua yhdessa asiakkaan kanssa. Kun paras
ratkaisu asiakkaalle on l6ydetty, tulee konsultin toimia parhaansa mukaan tayttaakseen

asiakkaan odotukset ja toiveet. (McGomas, 2020).

5.3 Jalkitoimet

Ennen tapaamisen paattymista, konsultin tulee varmistua siita, etta asiakkaalla on sel-
kea kuva, kuinka prosessi tapaamisen jalkeen etenee. (Helander, 2019) Onnistuneessa
uusasiakastapaamisessa korostuu tapaamisen jalkeen suoritettavat toimenpiteet. Ta-
paamisen aikana sovitaan jatkoaskeleet yhteistydn alkamisen merkiksi. Alkoi yhteistyd
valittdomalla toimeksiannolla tai myohemmalla kontaktoinnilla, tulee konsultin toimia juuri

niin kuin tapaamisella on sovittu.

Tuohimaa (2018) kuvaa artikkelissaan "Bileet ovat ohi — Mita tehda, kun kaupat on
klousattu ja homma pulkassa?” kuinka sanotaan, etta on paljon helpompaa myyda tu-
tuille kuin tuntemattomille, silla tuttu ja tyytyvainen asiakas ostaa saanndllisemmin seka
matalammalla kynnyksella. Kun konsultti on jo oppinut tuntemaan asiakkaan tarpeet
rekrytoinneissa seka yrityksen muuta henkildkuntaa, toimintatapoja ja toiveita, on hel-
pompi tarjota asiakkaalle vaihtoehtoja. Tassa vaiheessa asiakassuhdetta on paasty jo
yli vaiheista, joissa konsultin tulee vakuuttaa asiakas omasta osaamisestaan rekrytoin-
tien parissa tai edustamansa firman asiantuntijuudesta ja luotettavuudesta. Tutut asiak-
kaat myds usein kertovat suoremmin omista tarpeistaan ja antavat ajan kuluessa ra-

kentavampaa ja rehellisempaa palautetta konsultin esittamistd ehdotuksista.

Saanndllisyys, rohkeus ja proaktiivisuus ovat avainasemassa myynnin jalkihoidossa.
On todella tarkeaa, etta asiakas kokee rekrytointikonsultin aidosti valittdvan hanesta ja
hanen yrityksestaan. Taten asiakassuhteen hoidossa onkin olennaista, etta asiakasta

ei unohdeta asiakkuuden missaan vaiheessa.
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6 KONSULTTIEN HAASTATTELUT

Haastatteluiden toteuttamisen tarkoituksena on kerata alan ammattilaisten neuvoja, mie-
lipiteita ja nakemyksia aloittavien konsulttien uusasiakastapaamisiin. Koska opas luo-
daan aloittaville konsulteille, haastatteluissa korostuu konsulttien muistelemat oman

uransa alkuvaiheilta, mita arvokasta he ovat urallaan uusasiakastapaamisista oppineet.

Kysymykset teemahaastatteluissa on laadittu etukateen, vaikkakin niiden paikkaa voi
haastattelun aikana vaihdella. Koska haastattelun tavoitteena on kehittamistehtavan rat-
kaisua edistavan aineiston keraaminen oppaaseen, haastattelu eroaa tavanomaisesta
keskustelusta. Haastattelussa haastattelijan tehtavana on ohjata kaytavaa keskustelua.
Tyypillisesti haastattelu seuraa tavallisen keskustelun kulkua, joten tilanne aloitetaan ke-
vyella keskustelulla ennen itse aiheeseen siirtymista. Haastattelijan tulee kertoa haasta-
teltavalle haastattelun ja kehittdmistyon tarkoitus ja luottamuksellisuus. (Ojasalo ym.
2015, 110)

Haastateltavina toimivat viisi yrityksessa X tydskentelevaa rekrytointikonsulttia. Haastat-
telu on jaettu kolmeen teemaan: Nakemyksid menestyneisiin uusasiakastapaamisiin,
kaytantdja uusasiakastapaamisen vaiheisiin ja vinkkeja aloittaville konsulteille. Ensim-
maisessa alaluvussa kasitelldan konsulttien omia nakemyksia ja kaytantéja menestynei-
den uusasiakastapaamisten hoitoon. Haastatteluissa selvitetdan mita asioita konsultit
kokevat tarkeadksi tuoda esille uusasiakastapaamisessa heidan itsensa mielesta ja mita
asioita he luulevat asiakkaiden arvostavan. Nama tiedot toimivat oppaan laatimisen kan-
nalta merkittdvana pohjatietona. Toisessa alaluvussa kaydaan lapi milla tavoin konsultit
hoitavat uusasiakastapaamisen kolme vaihetta: valmistautumisen, tapaamisen ja jalki-
toimet. Nailla tiedoilla saadaan oppaaseen hyvaksi todettuja kadytantdja uusasiakasta-
paamiselle yrityksessa X. Kolmannessa alaluvussa kerataan yhteen konsulttien konk-
reettisia vinkkeja aloittaville konsulteille uusasiakastapaamisiin liittyen. Kysymysten
avulla konsulteilta selvitetaan minka tekijoiden he uskovat vaikuttavan yhteistyon synty-
miseen, sekd mita arvokkaita vinkkeja he antaisivat aloittaville konsulteille uusasiakas-
tapaamisiin liittyen. Kaytadnnon vinkit ovat aloittavan konsultin oppaassa tarkeaa tietoa,
jota lukija voi paivittaisessa tydossaan hyodyntaa. Viimeisessa alaluvussa on kerrottu uus-
asiakastapaamisoppaan suunnittelusta. Haastattelut toteutettiin marraskuussa 2021
kasvokkain. Haastattelujen aineiston keruu toteutettiin nauhoittamalla haastattelut, jotka

litteroitiin kirjalliseen muotoon.
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Ensimmainen haastateltava oli nelja vuotta alalla tydskennellyt konsultti. Han kay uus-
asiakastapaamisissa keskimaarin viisi kertaa kuukaudessa yksin ja toisten konsulttien
kanssa. Toisena haastateltavana oli hieman paalle vuoden toiminut konsultti, joka tekee
noin viisitoista uusasiakastapaamisia kuukaudessa. Kolmas haastateltava oli viisi vuotta
konsulttina tydskennellyt konsultti, joka tapaa uusia asiakkuuksia kerran kuukaudessa.
Neljas haastateltava oli vuoden alalla tydskennellyt konsultti, joka kdy uusasiakastapaa-
misissa keskimaarin kymmenen kertaa kuukaudessa. Viides haastateltava on ollut alalla

kahdeksan vuotta ja kdy enaa hyvin satunnaisesti uusasiakastapaamisissa.

6.1 Nakemyksia menestyneisiin uusasiakastapaamisiin

Konsulttien haastatteluissa nousi useasti esille konsultin lisdarvon tuominen uusasia-
kastapaamisissa nimenomaan konsultoinnin kautta. Haastatteluissa tarkeimmaksi teki-
jaksi uusasiakastapaamisissa nousi konsultin kyky tuoda tarjpamansa palvelut selke-
asti esille. Haastateltavat kokivat asiakkaiden arvostavan uusasiakastapaamisissa sita,
ettad konsultti pystyy ehdottamaan asiakasta aidosti hydédyntédvaa ratkaisua ja hanella
on aito ymmarrys ja kyky asettua yrittdjan asemaan rekrytointihaasteiden edessa. Yksi

haastateltava kertoi ratkaisuehdotuksen rakentamisesta seuraavasti:

Térke&éa on, kuinka pystyt osoittamaan asiakkaalle, miten hdnen
toiminnassaan voidaan olla avuksi. On paljon yrityksia ja erilaisia toiminta-
tapoja ja jokaisella yritykselld on omat ongelmakohtansa siind, misséa ai-
dosti pystytéén auttamaan. Kun kuullaan asiakkaan ongelmakohdat rekry-
toinneissa, seké opitaan tapaamisen aikana heidén toiminnastaan liséa,
niin sitd kautta rakentuu hyvéa ratkaisuehdotus. (Haastateltava 1 henkil®-
kohtainen tiedonanto 17.11.21.)

Pisimpaan alalla tydskennellyt konsultti korosti muuntautumiskykya tapaamisen aikana.
Muuntautumiskyvylla han tarkoitti kykya ymmartaa, mitka olisivat asiakasyritykselle sel-

laisia asioita, mitd he potentiaalisesti palvelussa tai konsultissa itsessaan arvostavat.

Kaikki arvostavat eri asioita. Tulisi pyrkid mukautumaan siihen, mitka seikat
olisi sille ihmiselle tai yritykselle niitd mité he potentiaalisesti meidén palve-
lussa tai konsultissa itsesséén arvostavat. Némé asiat tulevat esiin tarkkai-
lun ja kysymisen kautta kdynnin aikana. (Haastateltava 4 henkildkohtainen
tiedonanto 18.11.21)
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Vahemman alalla olleet konsultit toivat esille luotettavan ja varman olemuksen tapaa-
misilla, seka realistisen katsontakannan tilanteeseen. Kaikki haastateltavat kokivat tar-
keimmiksi tekijoiksi menestyneisiin asiakastapaamisiin, sen etta tapaamisissa konsul-
tista tulee valittya luotettava, asiakkaan ongelmista valittava kuva. Konsultti tuo tapaa-
misessa esiin rekrytoinnin ammattimaisen hoitamisen asiakkaan tarpeisiin soveltuvalla
tavalla. Kysyttdessa haastateltavilta minka tekijéiden he uskovat vaikuttavan siihen,
etta asiakas lahtee heidan kanssaan yhteistydhon, korostuivat vastauksissa luotetta-

vuus, asiakkaan asemaan meneminen ja yhteistyon korostaminen.

Tapaamisessa luon rehellisen vaikutelman omasta osaamisestani ja tuon
omaa persoonaani myos tapaamiseen mukaan. Uskon, etta liséén inhimil-
listen piirteiden kautta luotettavuutta toiminnassani. Henkilbkemiat vaikut-
taa myds tapaamisella paljon, sillé loppujen lopuksi ihminen ostaa ihmi-
seltad. (Haastateltava 5 henkilokohtainen tiedonanto 18.11.21.)

6.2 Kaytantoja uusasiakastapaamisen vaiheisiin

Haastattelussa uusasiakastapaamisen vaiheet ovat pilkottu kolmeen osaan: valmistau-
tuminen, tapaaminen ja jalkitoimet. Haastatteluissa nousi esille, etta tyypillinen keino sel-
vittda valmistautumisvaiheessa yrityksen taustatietoja tapahtuu verkosta ja yrityksen in-
trasta kasin. Myds mahdollisten rekisterissa olevien tyontekijoiden tarkastamista etuka-

teen, nahtiin hyvana osana valmistautumiselle.

Valmistautuessa tapaamiseen kéyn yrityksen nettisivuilla, yritdn saada ké&-
sityksen mité he tekevét, minka kokoluokan yrityksesté on kyse, 16ydanké
mahdollisesti vanhoja tyépaikkailmoituksia? Mietin etukdteen my6s saman
toimialan asiakkaita ja katson jo etukéteen olisiko minulla mahdollisesti jo
jotain tekijoitd mielessé. (Haastateltava 3 henkilokohtainen tiedonanto
18.11.21.)

Tarkeaksi seikaksi valmistautumisessa haastateltavat mainitsivat keskustelun aiem-
mista, jo hoidetuista saman toimialan toimeksiannoista kollegojen kanssa. Konsultit ko-
kivat nain saavan parasta tietoa juuri kyseessa olevan toimialan mahdollisista haasteista
rekrytointien suhteen. Haastatteluissa kavi ilmi, ettei konsultin tulisi myoskaan tehda lii-
kaa olettamuksia asiakasyrityksesta etukateen, vaan valmistautumisessa on tarkeaa jat-
taa tilaa myos asiakkaan tuomalle informaatiolle tapaamisessa. Konsultit kertoivat val-

mistautumisvaiheessa myo6s luovansa tavoitteet tapaamiselle. Tapaamisen tavoitteiksi
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haastateltavat mainitsivat toimeksiannon ja vahintdan hyvan mielikuvan jattamisen yri-
tyksesta ja itsestdan. Tapaamisen tavoitteeksi mainittiin myos jatkotoimenpiteiden selvi-
tys - milloin on seuraavaksi hyva olla yhteyksissa ja milla keinoin. Tapaamisvaiheesta
haastateltavat kertoivat, etteivat noudata tapaamisissa mitaan tyypillistd kaavaa, vaan
keskustelu mukautuu asiakkaan tyyliin sopivalla tavalla. Hyvina kaytantéina uusasiakas-
tapaamisissa haastateltavat kokivat sen, etta konsultti selvittda ennen tapaamista omaa
toimialatietdmystaan ja tuo sen esille tapaamisen aikana. Muita hyvia kaytantéja olivat
konkreettisten esimerkkien tuominen ilmi tapaamisissa, seka referenssien hyddyntami-
nen. Tarvekartoituksen hoitamisesta nousi esille, ettd haastateltavat pyrkivat saamaan
perustietojen lisaksi mahdollisimman laajan kuvan yrityksen nykytilasta, seka akuuteista
ja tulevista tarpeista rekrytoinneissa. Haastatteluissa nousi myds esiin, ettd on hyva sel-
vittda myos taytettdvan position tila — onko tehtdvassa aiemmin tydskennellyt henkild,

vai onko rooli uusi yrityksessa.

Tapaamisella tulee selvittdé asiakkaan odotukset, seka vaatimukset rekry-
toinnin suhteen. Jotta saisit téytettavasta positiosta paremman kuvan, niin
on hyvé kysyéa onko joku tietty asia koitunut joskus aiemman tybntekijén
"kohtaloksi”. Miksi yrityksessé tai tehtdvéssé on ollut esim. iso vaihtuvuus?
Tapaamisella ei tule pelkéstaén listata perusasioita, vaan kysyé pintaa sy-
vemmaélté arempiakin kysymyksié, silld kaikki nyt toivovat ahkeran ja jous-
tavan tydntekijan. (Haastateltava 1 henkilékohtainen tiedonanto 17.11.21.)

Tarkeimmaksi seikaksi tapaamisten jalkitoimina nousi esille tapaamisella sovitut jatko-
toimenpiteet ja niista kiinni pitdminen. Lopputuloksesta riippumatta haastateltavat koros-

tivat jatkuvan yhteydenpidon tarkeytta ja sita, etta asiakkaan tulee olla koko ajan tietoi-

nen mita tehdaan, miten ja milloin.

Tapaamisen jélkeen on térkeda tehdéa tarkat muistiinpanot. Kdynnin jéal-
keen kaikki on kirkkaana mielessé, joten kannattaa kirjata kaikki oleellinen
mahdollisimman nopeasti itselleen ylés. Néin itselld on hyvé késitys siité,
koska olisi seuraava paikka paasté yhteistyéhén. Olen yhteydessé asiak-
kaaseen aktiivisesti ja mielelldén vielé védhdn ennen kuin mit& on sovittu.
Liian pitkélle ei kannata kontaktointia siirtdd. (Haastateltava 4 henkilékoh-
tainen tiedonanto 18.11.21.)

6.3 Vinkkeja aloittaville konsulteille

Kiinnostavaa tietoa aloittavan konsultin uran alkuvaiheeseen ilmeni haastattelutilan-
teissa, kun konsultit syventyivat oman uransa alkuvaiheisiin. Haastateltavat kokivat, etta

yrityksessa vallitseva kaytanto hoitaa uusasiakastapaamisia muiden konsulttien kanssa
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tuo hyvaa perspektiivia tapaamisiin. Aloittavat konsultit saavat talla menettelylla arvo-

kasta oppia kokeneemmilta alan ammattilaisilta.

Kierrd mahdollisimman paljon eri konsulttien kanssa niin néaet eri tyyleja
hoitaa tapaamisia. Kaikille ei sovi samanlainen tyyli, joten poimi oppeja ja
luo omanlainen tyylisi. (Haastateltava 3 henkildkohtainen tiedonanto
18.11.21)

Kiinnostava nakodkulma haastattelussa nousi esille, kun yksi viidesta haastateltavasta
koki suureksi eduksi uusasiakastapaamisilla aiemman taustan yrittajyydesta joko henki-
I6kohtaisella tasolla tai esimerkiksi perhetaustan kautta. Nain ollen tapaamisissa on hel-
pompaa asettua yrittdjan asemaan ja ndhda ne kipukohdat, joiden kanssa yrittajat kamp-

pailevat.

Muista yrittdjgdn nékbkulmaan samaistumisen térkeys. Keskustele vaikka
tuttujen yrittéjien kanssa. Tahén voi tutustua kirjallisuudenkin kautta jos ei
ole yrittdjia lahipiirissa. Kannattaa selvittdd mikd on rekrytoinnin merkitys
yritykselle ja sen ongelmakohdat. (Haastateltava 1 henkilékohtainen tie-
donanto 17.11.21.)

Yksi haastateltava korosti tapaamisten maaran vaikutusta tapaamisissa menestymi-

seen.

Ylivoimaisesti térkein neuvo on se, ettd méaéré pitaé olla kohdillaan. Kayn-
teja pitaa tehda paljon, tapaamisiin ei opi kuin tekemélla niité paljon. Kaikki
tilanteet asiakastapaamisessa ovat arvokkaita oppimisen kannalta. Pida
kirkkaana mielessé se, ettd miké sen tapaamisen tarkoitus on. Tarkoitus
on paéasté yhteistybhon, eikéd vaan rupattelemaan tai esitteleméaén palve-
luita. (Haastateltava 4 henkildkohtainen tiedonanto 18.11.21.)

Yksi haastateltava muisteli oman uransa alkuvaihetta. Han painotti, miten aloittavan kon-
sultin varmuus tekemiseen karttuu toistojen kautta ja nain ollen itseluottamus, seka var-

muus omaan osaamiseen kasvattaa onnistumisia tapaamisissa.

Pitd&d muistaa olla armollinen itselleen. Ei kannata asennoitua niin ettei
osaa vield mitdén alkuvaiheessa. Alkuvaiheen k&ynnitkéén eivét ole turhia
kdyntejé, vaan samalla lailla potentiaalisia kuin mybhemméssékin vai-
heessa uraa. Selkeét tiedot omista myytéavista palveluista, etta tietdd mista
kédynneilléd puhuu luodakseen luotettavaa vaikutelmaa, on térke&é. Témé
lisdéa itseluottamusta omaan osaamiseen ja tapaamisiin. (Haastateltava 1
henkilokohtainen tiedonanto 17.11.21.)
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6.4 Uusasiakastapaamisoppaan suunnittelu

Uusasiakastapaamisopas toteutettiin loppuvuonna 2021. Oppaan toteuttaminen alkoi
opinnaytetyon teoriaosuuden ja konsulttien haastatteluiden tulosten yhtenaistamisella.
Tyon teoriaosuudessa kaytettiin [ahdemateriaalina kirja ja -verkkolahteita, joita pyrin ja-
sentamaan oppaan pohjatiedoksi. Opas on pitkalti omin sanoin reflektoitua tuotosta, joka
nojaa teoriaosuuden perusteisiin ja konsulttien haastatteluissa ilmeneviin tuloksiin. Op-
paan tarkoitus on olla mahdollisimman selkea ja nopeasti luettavissa oleva, tydskentelyn
avuksi toteutettu tuotos. Sisaltd koostuu useasta havainnollistavasta prosessikuvasta,
silld nain lukijan on helpompi sisdistaa ja muistaa oppaassa ilmenevia asioita. Oppaan
ulkoasun on tarkoitus olla kauttaaltaan hyvin visuaalinen, koska kuvin korostetut seikat

auttavat uutta konsulttia poimimaan oleellisimmat asiat kiireessakin.

Opas koostuu kolmesta osiosta. Ensimmaisessa osiossa kasitellaan mita uusasiakasta-
paamisilla on rekrytointikonsultin nakékulmasta hyva ottaa huomioon. Toisessa osassa
keskitytdan uusasiakastapaamisten vaiheisiin. Oppaassa annetaan konkreettisia vink-
keja, kuinka tapaamisten kolme vaihetta tulisi hoitaa menestyksekkaalla tavalla. Kolman-
nessa osiossa oppaaseen on koottu konsulttien kdytdnnonlaheisia vinkkeja uusasiakas-

tapaamisten hoitamiseen.

Oppaan on tarkoitus tiivistdd mahdollisimman selkeasti ja napakasti kaikkein oleellisim-
mat seikat uusasiakastapaamisiin liittyen toimeksiantajayrityksessa. Opas kiteyttaa uus-
asiakastapaamisen ydinasioita. Ennen uusasiakastapaamista opasta kertaamalla aloit-
tava konsultti paasee varmasti urallaan hyvaan alkuun tapaamisia koskien. Mikdan opas
ei korvaa oikeaa, kaytanndssa koettua kokemusta oppimisen kannalta, mutta uskon, etta
opas antaa hyvat evaat alan uusasiakastapaamisia varten. Opas on kaytanndllinen toi-
meksiantajayritykselle ja yleisella tasolla ulkopuolisille rekrytointikonsulteille, mutta paa-

osin tdma on tehty vain kohdeyritysta ja kohdeyrityksessa aloittavia konsultteja ajatellen.
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7 YHTEENVETO JA JOHTOPAATOKSET

Opinnaytetydn paatavoitteena oli selvittaa kuinka onnistua uusasiakastapaamisissa hen-
kildstopalvelualalla ja luoda uransa alkuvaiheessa oleville konsulteille uusasiakastapaa-
misisopas keratyn tiedon perusteella. Tieto uusasiakastapaamisoppaaseen kerattiin
haastattelemalla yrityksessa tydskentelevia konsultteja, sekad hyddyntamalla opinnayte-
tyon teoriaosuutta. Uusasiakastapaamisoppaalla haluttiin helpottaa aloittavien konsult-
tien uusasiakastapaamisiin valmistautumista. Opinnadytetydn toimeksiantaja voi uuden

konsultin perehdyttamisvaiheessa kayttaa uusasiakastapaamisopasta tydkaluna.

Ty0 toteutettiin hyodyntamalld monipuolisia kirja ja -verkkolahteita opinnaytetyon teoria-
osuudessa. Opas toteutettiin haastattelemalla yrityksessa tyoskentelevia konsultteja.
Opinnaytetydn teoriaosassa on kayty |api mahdollisimman kattavasti onnistuneeseen
uusasiakastapaamiseen johtavat tekijat. Konsulttien haastattelut vahvistivat teoriaosuu-
dessa ilmi tulleita faktoja ja toivat myods yrityksen sisalta arvokasta informaatiota uus-
asiakastapaamisiin liittyen. Haastatteluissa nousi esille uusasiakastapaamisoppaan luo-
misen kannalta tarkeitd nakdkulmia uusasiakastapaamisiin. Myos konsulttien nakoékul-
mat ja vinkit onnistuneeseen uusasiakastapaamiseen vahvistivat teoriaosuudessa kay-
tyja asioita. Uusasiakastapaamisoppaasta tuli mielestani hyva tyékalu aloittaville konsul-
teille sen selkean kerronnan ja kuvaavien kaavioiden kautta. Tarkoituksenani oli kiteyttaa
yrityksessa tydskentelevien konsulttien nakokulmia ja vinkkeja oppaaseen alalla aloitta-

valle ymmarrettavalla ja selkealla tavalla.

Haastavaa tydssa oli kiteyttda onnistuneiden uusasiakastapaamisten hoitamisen ydin,
silld aihe on hyvin laaja. Oma taustani rekrytointikonsulttina toi seka apua, etta haasteita
tydn toteuttamisessa. Ymmarran konsultin tydn kannalta merkittavat seikat onnistunei-
siin uusasiakastapaamisiin, mutta samalla kaikki hallussani oleva informaatio |ahtee hel-

posti laajenemaan liian pitkalle.

Tyon tulokseksi saatiin uusasiakastapaamisopas toimeksiantoyrityksessa aloittaville
konsulteille. Koen, ettd oppaasta tuli erittdin onnistunut, silla se tiivistdd ymmarrettavasti
sen mita uusasiakastapaamisissa on hyva ottaa huomioon, uusasiakastapaamisten pro-
sessin, sekd kollegoiden nakdkulmat tapaamisiin liittyen. Yrityksen perehdyttamisvai-
heessa kayttama perehdytyskansio ei tarjoa apua suoraan uusasiakastapaamisiin, joten
koen oppaan palvelevan onnistuneesti tatd puolta konsultin uran alkuvaiheessa. Haas-

tattelut konkretisoivat uusasiakastapaamisissa onnistumisen tarkeyttd jo wuran
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alkuvaiheessa, silla esiin nousi monia asioita, joiden ymmartamisella ja valmistautumi-
sella voi paastad onnistuneisiin uusasiakastapaamisiin kiinni nopeammin. Haastattelut
konkretisoivat myo6s kollegoilta oppimisen tarkeytta — erityisen tarkeana pidin kollegoiden
nakokulmia oppaan toteuttamiseen. Haastattelut alleviivasivat hyvin teoriaosuuden lisa-
arvon valittamistd asiakkaalle, sillda konsulttien kanssa kaytyjen keskustelujen perus-
teella jokainen noudattaa tapaamisissa samaa punaista lankaa: konsultoinnin tuoman

lisdarvon valittamista asiakkaalle tapaamisten aikana.

On hyva ottaa huomioon, etta jokainen hoitaa uusasiakastapaamisia omalla tyylillaan,
eika kaikkien kayttamat keinot sovellu tai toimi valttamatta muille. Teoriaosuutta voi hyo-
dyntaa myos ulkopuoliset rekrytointikonsultit, mutta opasta ei voida taysin yleistaa kaik-
kien rekrytointikonsulttien kaytettavaksi, silla se on kirjoitettu toimeksiantoyrityksen na-
kokulmasta ja sita palvelevaksi. Opinnaytety6 palautti omat ajatukseni rekrytointikonsul-
tin uran alkutaipaleelle ja koen, etta uusasiakastapaamisten lapikayminen muistutti,
kuinka ison ammatillisen kasvun olen tehnyt urani aikana ja mita se on vaatinut. Opin-
naytetydprosessi opetti minulle alasta lisda kollegojen ndkodkulmien kautta seka oppaan

laatiminen opetti asioiden oikeanlaista jasentelyd ymmarrettdvaan muotoon.

Tyota hyodynnetaan toimeksiantajayrityksen uusien konsulttien perehdytysvaiheessa.
Myos kokeneemmat konsultit voivat hyodyntaa opasta omassa tyoskentelyssaan palaut-
tamalla muistiin uusasiakastapaamisen ydinasiat. Koen, ettd uusasiakastapaamiset ai-
heena on hyvin laaja ja tydsta olisi voinut tehda viela laajemman syventymalla tarkemmin
asiakasyritysten nakokulmaan tapaamisiin liittyen. Jatkotutkimuksena voisi toteuttaa tut-
kimuksen asiakasyritysten ndkdkulmasta yhteistydhdn johtaviin uusasiakastapaamisiin.
Toisaalta, olisi mielenkiintoista selvittda aloittavien konsulttien nakemyksia uusasiakas-
tapaamisiin liittyen. Miten aloittavat konsultit kokevat uusasiakastapaamiset ja niissa ke-

hittymisen esimerkiksi vuoden sisalla.
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Haastattelurunko

Haastattelurunko yrityksessa tyoskenteleville konsulteille

Tausta:

Kuinka usein kayt uusasiakastapaamisissa kuukausittain?
Mitka asiat koet tarkeaksi tuoda esille uusasiakastapaamisissa?
Mitd asioita uskot asiakkaittesi arvostavan toiminnassasi uusasiakastapaami-

sissa?
Valmistautuminen:

1. Milla keinoin valmistaudut uusasiakastapaamisiin?

2. Asetatko tapaamiselle tavoitteita ennen uusasiakastapaamista? Millaisia?
Tapaaminen:

1. Noudatatko uusasiakastapaamisissa tyypillisesti tiettya kaavaa? Millaista?
2. Miten hoidat tarvekartoituksen/Millaisia kysymyksia esitat?
Mitd toimivaksi havaittuja kaytantoja kaytat usein uusasiakastapaamisissa?

Onko jotain sellaisia?
Jalkitoimet:

1. Mita hyvia kaytanteita jalkitoimenpiteisiin liityen teet asiakastapaamisen jalkeen,
jos tapaaminen on edennyt jatkotoimenpiteisiin?
2. Mitd hyvia kaytanteita jalkitoimenpiteitisiin liittyen teet asiakastapaamisen jal-

keen, jos tapaaminen ei johtanut yhteistydhén?
Nakdkulmia asiakastapaamisiin?

1. Minka tekijdiden uskot vaikuttavan siihen, ettd asiakas lahtee kanssasi yhteistyo-
hoén?
2. Mitd neuvoja pidit tarkedna uusasiakastapaamisiin liittyen / Mitd neuvoja olisit

kaivannut urasi alussa?

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Emilia Brutyan



MENESTYKSEKKAAT UUSASIAKASTAPAAMISET

UUSASIAKASTAPAAMISOPAS ALOITTAVILLE REKRYTOINTIKONSULTEILLE

EMILIA BRUTYAN

»



33

SISALTO

ALKUSANAT

MITA UUSASIA
Faktat haltuun

OTTAA HUOMIOON?

MITEN EDETA
Tarvekartoitustaulukko

Keinoja vasta-argume
KOLLEGOIDEN VIN 13

LAHTEE

TURUN AMK:N OPIND



34

ALKUSANAT

Henkildéstopalveluala on mielenkiintoinen, ihmislaheinen ja monivaiheinen ja urapolku.
Uransa alkuvaiheessa oleva rekrytointikonsultti tyypillisesti havahtuu sen tosiasian aa-
relld, ettd ala on titteleiden takana myyntityéta. Myyntityota tydnhakijoille, mutta ennen
kaikkea asiakkaiden suuntaan. Menestyksekkaat, pitkakestoiset ja luottamukseen pe-
rustuvat asiakassuhteet alkavat uusasiakastapaamisella. Asiakas kohdataan joko kas-
votusten tai videoyhteydella - tarkeinta on, ettd asiakas saa kasvot palveluntarjoajalle,
rekrytointikonsultille. Uusasiakastapaamiset ovat herkkaluontoisia, silla ensivaikutelman
voi tehda vain kerran. Mita nopeammin uransa alkuvaiheessa oleva konsultti paasee
kiinni alalla menestyksekkaasti hoidettavien uusasiakastapaamisten kulkuun, sita kirk-
kaammalta hanen tulevaisuutensa alalla nayttaa. Enta kuinka sitten uusasiakastapaami-

sia hoidetaan onnistuneesti ja mita se vaatii?

Uusasiakastapaamisopas on tarkoitettu antamaan yrityksessa aloittaville rekrytointikon-
sulteille arvokasta pohjatietoa tapaamisiin littyen. Opas on suunniteltu siten, etta se pal-
velisi mahdollisimman hyvin jo uuden tyontekijan perehdytysvaiheessa. Tarkoituksena
on toimia yrityksessa jo olemassa olevan perehdytyskansion tukena, paneutuen syvem-
min juuri uusasiakastapaamisiin. Oppaassa olevaa informaatiota on ammennettu yrityk-
sessa tydskenteleviltd konsulteilta haastatteluiden avulla. Talld menettelylla opas palve-
lee parhaalla mahdollisella tavalla nimenomaan yrityksessa tydskentelevia henkiloita.
Oppaaseen voi paneutua myds konsultin uran myéhemmassa vaiheessa ja palauttaa

muistiinsa menestyksekkaan uusasiakastapaamisen ydinasioita.
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MITA UUSASIAKASTAPAAMISISSA ON HYVA OTTAA
HUOMIOON?

Siné olet rekrytoinnin ammattilainen, joka omalla osaamisellaan tuo lisdarvoa asiakas-

yritykselle.

Sujuva kommunikaatio uusasiakastapaamisissa on merkittava tekijé luottamuksen ja

vakuuttavuuden tunteen luomiseen asiakkaalle.

Konsultilta vaaditaan uusasiakastapaamisissa vahvasti omaa nakemysta ja ehdotuksia
ratkaistaakseen asiakasyrityksen tarpeet onnistuneesti. Kun asiakasyrityksella ei ole
rekrytoinneista kattavaa kokemusta tai omat ajalliset resurssit tuntuvat riittamattomilta,
henkildstdalan ammattilaisen neuvot ja osaaminen ovat tarkeita tdydentaddkseen asia-
kasyrityksen omaa toimialaosaamista. Hyva rekrytointikumppani yritykselle haastaa kir-
kastamaan todelliset tavoitteet rekrytointien suhteen. Osaava rekrytointikonsultti tuntee
yleensa hyvin markkinahinnoittelun ja osaa auttaa realistisen profiilin teossa seka re-
surssien suhteuttamisessa. Konsultti osaa yhdessa tavoitteiden pohjalta maaritellyn pro-
fiilin perusteella kertoa miten taytettavaan tehtavaan aletaan henkiléa etsimaan. (Saurio,
2019)

Tarkeita taitoja menestyvan konsultin kannalta uusasiakastapaamisessa ovat sujuva ko-
munikaatio erilaisten asiakkaiden kanssa, konsultointi, seka referenssien ja aiempien
toimeksiantojen hyddyntdminen tapaamisella. Yrityksessa konsultit hoitavat rekrytointeja
monelle eri toimialalle ja nain ollen uusasiakastapaamisissa konsultit paasevat tutustu-
maan hyvin erilaisiin toimintaymparistoihin, ostajapersooniin ja termistoihin. Valilla ta-
paamisten kulku tai jopa tapaamiseen osallistuvat paahenkilot voivat vaihtua kesken ta-
paamisen. Yllattavia tilanteita, kommentteja, vasta-argumentteja ja kysymyksia tulee
konsultin uralla tyypillisesti vastaan useasti. Naita hetkia tapaamisissa ei tule saikahtaa,

vaan pysya ammattimaisen rauhallisena kaikissa tilanteissa.

Loppujen lopuksi pbydén toisella puolella on vain toinen ihminen — kohtaa hénet inhi-

millisesti, olemalla oma aito itsesi.
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FAKTAT HALTUUN

Uusasiakastapaamiselle mentdessa on kaikkein tarkeinta, etta olet valmistautunut riitta-

vasti seuraavien tietojen kannalta:
Palveluvalikoimamme

o Mita palveluvalikoimaan kuuluu? Missa tilanteissa esimerkiksi suora-
rekrytointi on yritykselle kannattavampaa kuin henkildstovuokraus?

o Hakuprosessit & iimoittelukanavat
Hinnoittelumme
o Mihin se perustuu ja mita se sisaltaa?
Alakohtainen tietamys

o Alasta yleisesti (osaajamarkkinat, tyokohteet, tyotehtavat?)
o Onko yrityksessa hoidettu vastaavalle alalle aiemmin rekrytointeja? Mil-

laisia osaajia l0ytyi? Voiko rekisteria hyédyntaa?
Yrittajan ja yrityksen nakokulma rekrytointeihin

o Mita mahdollisia haasteita ja kipupisteita asiakasyritys kokee rekrytoin-
neissa?
o Yleinen osaajapula? Ruuhkahuippu? Sesonkiapu? Missa tapauksissa

voimme auttaa ja miten?

Naiden tietojen ja asiakkaan kanssa kaydyn keskustelun avulla asiakkaalle kirkastuu
rekrytoinneissa tuomamme lisaarvo. Faktojen ollessa hallussa, osaamme vastata asiak-

kaan tarpeisiin esittamalla ratkaisuehdotuksen.
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MITEN EDETA

TAPAAMISELLA?
MITA SELVITTAAZ MISTA2
Uusasiakastapaamisen kulku on jaettu feimiala Verkkosivut
Kokoluokka Finder fi
kolmeen vaiheeseen: Va|mistautuminen, Aiemmat/kéynnisséiolevat Hakukoneet (mité&
rekrytoinnit tiedoitusvalineet ovat
q . 0 STy T iak ityksestd
asiakkaan kohtaaminen ja jalkitoimet ta- Kilpailjat Kolttomeot]

Intra

paamisen jalkeen. Vaiheisiin on upotettu
kollegoiden nakemyksia tapaamisen vai-

heista.

VALMISTAUDU

Valmistautuminen on uusasiakastapaami-

sissa onnistumisen pohja. Valmistautumiseen kuuluu erilaisia lahteita hyddyntaen sel-
vittaa esimerkiksi asiakkaan toimintaa, nykytilaa ja aikaisempia mahdollisia rekrytoin-
teja. Naiden avulla saat kasityksen jo ennakkoon asiakkaan mahdollisista rekrytointitar-
peista ja voit tiedustella kollegoilta aiemmista saman alan hoidetuista toimeksiannoista
tai vapaana olevista osaajista. Nain osaat heti ensitapaamisella kertoa asiakkaalle
konkreettisia esimerkkeja hanen alaa tai toimintaa koskien. Tee siis pohjatydt hyvin!
Valmistautumiseen kuuluu myos tavoitteen luominen itselle. Miksi menet asiakasta ta-

paamaan? Mita haluat kaynnillasi saavuttaa?

"Pidé kirkkaana mielesséa se, ettd mika sen tapaamisen tarkoitus on. Tar-
koitus on péaéasta yhteistybhén, eiké vaan rupattelemaan tai esitteleméén
palveluita.”

KOHTAA ASIAKAS LUONNOLLISESTI

Alkujannityksesta huolimatta, pyri pysymaan luonnollisena, omana itsenasi. Hyva keino
alkukattelyn jalkeen on aloittaa tapaaminen alkujutustelulla. Alkujutustelua voi kayda esi-
merkiksi asiakkaan kanssa matkalla aulasta kokoushuoneeseen. Kuulumisten kysymi-
sella osoitetaan kiinnostuksesta asiakkaaseen ihmisena. Luonnollinen keskustelu
muista kuin tydasioista saa asiakkaan aktivoitumaan kertomaan itsestaan, seka hanelle

tarkeista asioista. Alkujutustelun tarkoituksena on saattaa asiakas mukavauusalueelleen
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ja saada hanet tuntemaan itsensa rentoutuneeksi. Alkujutustelulla onkin suuri merkitys
ihmisten valisen yhteyden ja luottamuksen syntymiseen. Esittele itsesi viela kerran en-

nen itse aiheeseen siirtymista. (Tuohimaa, 2018)

Kerro miksi olet tullut paikalle ja pyri saamaan asiakas keskustelemaan kanssasi jo heti
ensi metreilla. Tapaaminen ei saa ajautua sinun yksinpuheluksesi tai pelkaksi palvelu-
esittelyksi. Kysymalla rohkeasti ja osoittamalla aidosti kiinnostusta asiakkaan toimin-

nasta, tuotteista, prosesseista, koneista, henkilostosta jne. luot hyvan pohjan dialogille.

"Tapaamisella tulee selvittda asiakkaan odotukset, seké vaatimukset rek-
rytoinnin suhteen. Jotta saisit tdytettdvasta positiosta paremman kuvan,
niin on hyvéa Kkysyéa, onko joku tietty asia koitunut joskus aiemman tyénteki-
Jén “kohtaloksi”. Miksi yrityksesséa tai tehtdvédssé on ollut esim. iso vaihtu-
vuus? Tapaamisella ei tule pelkastéén listata perusasioita, vaan kysya pin-
taa syvemmaélta arempiakin kysymyksié, sillé kaikki nyt toivovat ahkeran ja
Joustavan tyéntekijan.”

SOVI JATKOSTA & PIDA LUPAUKSET

Tapaamisen aikana sovi jatkosta mahdollisimman selkeasti. Johtiko tapaaminen toi-

meksiantoon? Kerro asiakkaalle, kuinka rekrytointiprosessi lahtee kayntiin ja milloin

seuraavaksi paivitat hanelle prosessin etenemisesta. Mikali tapaaminen ei johtanut toi
meksiantoon, sovi asiakkaan kanssa koska olisi otollinen aika olla uudelleen yhtey-
dessa. Rohkea toiminta jaa asiakkaan mieleen positiivisella tavalla, sillda ehdotusideat
saattavat konkretisoitua ajan saatossa tai asiakas saattaa inspiroitua niista. Kuten kai-
kessa toiminnassa, on hyva muistaa pitaa kuitenkin yhteydenotot ja ideariihet maltilli-
sina. Asiakkaaseen ei sovi olla yhteydessa liian usein, mutta asiakasta ei sovi myds-

ka&an unohtaa liian pitkaksi aikaa. (Tuohimaa, 2018)

“Tapaamisen jélkeen on tdrkedéa tehdé tarkat muistiinpanot. Kaynnin jéal-
keen kaikki on kirkkaana mielessé, joten kannattaa kirjata kaikki oleellinen
mahdollisimman nopeasti itselleen yl6s. Néin itselléd on hyvé késitys siita,
koska olisi seuraava paikka péésté yhteistyéhén. Olen yhteydessé asiak-
kaaseen aktiivisesti ja mielelldén vieléd vdhén ennen kuin mité ollaan
sovittu. Liian pitkélle ei kannata kontaktointia siirtda.”

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Emilia Brutyan



40

TARVEKARTOITUSTAULUKKO

Tarvekartoituksessa tulee kysya tarkennettuja kysymyksia asiakasyrityksen henkilosto-
tilanteesta ja tarpeistaan. On hyva selvittaa yrityksen aikaisempaa historiaa rekrytoin-
neista, kuten milld keinoin he ovat saaneet osaajia rekrytoitua aiemmin, ovatko he esi-
merkiksi kayttaneet henkildstdépalvelualan palveluita ennen ja millaisia kokemuksia heille
niista ovat jaaneet. Kysymalla asiakkaan rekrytointihaasteista ja tarpeista, jotka ovat talla
hetkella eniten pinnalla, saat tietoosi arvokasta ymmarrysta asiakasyrityksen tilasta,

seka keraat tarkeaa tietoa rekrytoinnin hoitamista varten.

Mikali keskustelu alkaa kaantya konkreettiseen rekrytointitarpeeseen, sinun tehtavasi ta-
paamisen aikana on saada selville mahdollisimman laajasti tyotehtavasta, haettavasta
tyontekijasta ja yrityksesta. Alla olevasta kuvasta ilmenee esimerkkikysymyksia, joita tar-
vekartoitusvaiheessa tulee asiakasyritykselta kysya. Tarvekartoituskysymyspatteriston

voit ottaa tapaamiseen mukaan. Pyri |oytamaan vastaus kaikkiin kysymyksiin.

TYOTEHTAVAT

Millaiseen rooliin henkilda
etsitadn, seka kuinka pitkaksi
aikaa?

Mita tehtavia tyonkuvaan
sisdltyy? Etenemis- ja
vaikutusmahdollisuudet?

Noudatettava TES, palkkaus,
tydaika?

Onko tydssd
etitydmahdollisuutta /
Suoritetaanko tyd aina
samassa kohteessa /
Odotetaanko
matkustusvalmiutta?

Millaisella osaamis- ja
kokemuspohjalla henkilda
etsitddn?

Tyontekijan tarkeimmat
ominaisuudet ja kywyt
tyotehtavassa menestymisen
kannalta?

Millainen persoona sopii
tyGtehtavaan, tiimiin ja
yritykseen?

Milloin toivoisitte henkildn
voivan tehtavassa aloittaa?
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Tulevaisuudenndkymat?
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Yrityksen tarjoamat
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yrityksen sisélld / Tydnantajan
Jjoustaminen eri
eldmantilanteissa?



41

VASTA-ARGUMENTIT

Mantyla ym. (1994, 95-97) kuvaavat kirjassaan Consultative Sales Power: Achieving
Continuous Success kuinka asiakkaan vasta-argumentit kuuluvat tapaamisten luontee-
seen. Naihin on hyva valmistautua etukateen, jotta et tule tilanteessa yllatytyksi. Vasta-
argumenttien kasittelyn tarkoituksena on saada asiakas tuntemaan olonsa mukavaksi
huolensa ilmaistessaan. Esittamalla kysymyksia erityisista vastalauseista, kuten: "Mita
ajattelet, kun mietit tata asiaa?” tai "Mika on tarkeaa taman tekemiseksi?" tai "Miksi si-
nusta tuntuu, etta yrityksenne ei voisi kayttaa palvelua?" tai "Miksi olisi parasta palata

kuuden kuukauden kuluttua?"

On tarkeaa pysya valppaana vastalauseista, jotka todellisuudessa ovat ostosignaaleja.

Voit vasta-argumenttitilanteissa hyddyntaa viisivaiheisen tayskaanndskehys-menetel-

99009

@ 2 I~

TUNNISTA JA YMMARRA KYSY KYSYMYKSIA MUISTUTA ASIAKASTA HEIDAN KYSY UUDELLEEN JA OLETA TARIOA VAIHTOEHTO JA
VASTALAUSE TASMENTAAKSES| TODELLISET KIPUKOHDISTAAN, VASTAUKSEKSI "KYLLA" VAIHTOEHTOISTA
VASTAVAITTEET ONGELMISTAAN, SITOUTUMISTA
UHKAKUVISTAAN JOIHIN OLET
10 SAANUT MYONTAVAN
VASTAUKSEN

maa.

Tunnista

Taman vaiheen tarkoituksena on antaa sinulle aikaa tavoittaa ja hallita tilannetta vasta-

argumentin kaydessa ilmi.

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Emilia Brutyan



42

Ostaja: "Hintasi ovat korkeat verrattuna kilpailijoihisi."

Myyja: "Ymmarran, etta sinusta voi tuntua silta. Joskus ne
nayttavat hieman korkeammilta kuin kilpailijamme hinnat, eika
kukaan halua maksaa enemman kuin pitaisi. ”

Avain on yksinkertaisesti tunnistaa asiakkaan vastavaite ja ymmartaa hanta. Tarkoituk-

sena on luoda asiakkaalle tunne, etta olet heidan puolellaan.

Selkeyta

Jotta voit kasitelld vasta-argumenttia tehokkaasti, sinun on varmistuttava, etta kasittelet

oikeaa vaitetta ja ettd puhut asiakkaan kanssa samasta asiasta.

Myyija: "Olen vain utelias. Kun sanot, etta hinnat ovat liian korkeita,

mita tama tarkoittaa sinun nakokulmastasi?”

Ostaja: "Kuukausimaksu. Olette 10 prosenttia kalliimpi kuin

mita maksamme nyt.”

Asiakkaat eivat aina ole selkeita tai suoria vasta-argumenteissaan. Joskus he ovat ham-
mentyneitd. Joissakin tapauksissa he haluavat valttaa konfliktia, joten he heittavat vas-

tavaitteen, jonka he ajattelevat mykistavan sinut ja paattavan keskustelun nopeasti.

Koskaan ei ole hyva olettaa tietdvansa mitd asiakas tarkoittaa. Aina ensin vasta-argu-

mentti tulee selventaa kysymalla tasmentavia kysymyksia.
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Myyja: "Ymmarran. Huolestuttaako ehdotuksessamme myo6s jokin

muu asia? "

Ostaja: "Se on siina. Minun on vaikea perustella pomolleni

kuukausimaksun korotusta. ”

Joskus tdsmennyksen aikana selviaa, etta ensimmainen vastalause oli vain hamaysta.

Tasmentaminen paljastaa todellisen ja painavan huolen.

Myyija: : "Ymmarran. Huolestuttaako ehdotuksessamme myads jokin muu asia? "

Ostaja: "Kuulin juuri nykyiselta toimittajaltamme, ettd muutoksen tekemisesta
aiheutuu huomattavia kustannuksia. Hintanne ovat jo enemman kuin mita
maksamme heidan kanssaan, enka ole varma, voinko perustella esimiehelleni,

miksi muutoksen tekeminen kannattaa. ”

Minimoi
Todellinen avain vastavaitteiden kdantamiseen on minimoida asiakkaan huolet tai pelko

muutoksesta.

Aina kun kysyt: "Luuletko, ettd tama toimii teille?" ja asiakas vastasi myontavasti, alita-
junnan tasolla han siirtyi tulevaan tilaan. Paatéshetkelld asiakas kuitenkin horjuu halutun
tulevan tilan ja vallitsevan turvallisuuden valimaastossa. Sinun tehtavasi on minimoida

asiakkaan pelot ja korostettava muutoksen hyotyja.
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Myyja: "Kun keskustelimme ongelmista nykyisen yhteistydkumppaninne kanssa, sanoit, etth nama ongelmat kustantavat sinulle x-
maaradn kuukaudessa menetettyd palkkaa ja toisen x-maaran kuukaudessa menetettyd myyntia. Olenko ymmartanyt nuo luvut

oikein? "
Ostaja: "Kyll3, olet oikeassa."

Myyja: "Sanoit, ettad sinusta tuntui, etta suosittelemani suunnitelma helpottaisi tuotannossa tyovoimavajetta, joka taas parantaisi

tuottavuuttanne.”
Ostaja: ”Piddn suunnitelmasta, ja uskon sen toimivan tilanteessamme. Olen vain huolissani hinnasta. ”

Myyja: "Muistan, ettd sanoit, ettd pomosi painostaa sinua henkildvajeen aiheuttamien aikataulujen vuoksi ja siksi suostuit
tapaamaan kanssani. Ulkoisen rekrytointiavun kayttdminen tilausruuhkassanne korjaa ongelman valittdmasti. Taman pitaisi tehda

pomosi myds onnelliseksi, eikd? "

Ostaja: ”Siksi meiddn on tehtivd tdma muutos. Jos korjaamme henkilostovajeesta koituneen ongelman, hin on

innoissaan. ”

Myyja: "Kun lasken, menetatte x-maaran vuodessa pitamalla kiinni nykyisestd toimijastasi. Olet tietysti oikeassa - yhteistyd
kanssamme tarkoittaa, ettd teidan on lisattdva hieman enemman kuukausibudjettianne. Kun lisadmme henkildkuntaanne meidan
menetelmin, nopeutamme tuotteiden lapimenoaikaa ja tuotatte x-m&ardn rahaa vuodessa. Pohjimmiltaan yhteistydkumppanin
vaihtaminen on rahan panemista taskuun. Sanoisin, ettd parantunut tuotannon tehokkuus, lisdantynyt myynti ja asiakkaiden

sailyttaminen, nykyisten tydntekijdiden kiireen helpottaminen, ovat hyvad syy muutoksen tekemiseen.”

Muistuttaessasi asiakasta siita, mihin han on jo sitoutunut, han tahtoo alitajuisesti pysya

johdonmukaisena naiden sitoumusten kanssa.

Kysy

Kun olet minimoinut asiakkaan vastavaitteet, tulee sinun kysya luottavaisesti ja oletetta-

vasti uudelleen.

Myyja: "Naiden tietojen perusteella ei ole jarkevaa odottaa, joten miksi emme

menisi eteenpain ja aloita rekrytointiprosessi ?"

Ostaja: "Olen samaa mielta. Mitka ovat seuraava askeleemme? ”

Uusi ratkaisu

Vaikka olisit kaynyt lapi kaiken tarpeellisen, saatat silti saada kieltdvan vastauksen. On
tarkeaa, etta valtat vaittelyn ja paatat neuvottelun vaihtoehtoisella sitoutumisella.
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Ostaja: ”"Kuulostaa hyvilta, mutta minun taytyy laskea tdma lapi vield kerran ennen

kuin teemme taman sitoumuksen. Anna minulle viikko niin palaan asiaan. "

Myyja: "Palaan tdhan ensi torstaina. Sovitaan uusi tapaaminen torstaille kello 11 ja

tehdaan sitten lopullinen ratkaisu?”

Ostaja: "Kuulostaa hyvalta."

Jos saat epamaaraisen "Meidan on keskusteltava tasta - enta jos soitat meille ensi viikon
lopulla?" on erittdin todennakdista, etta kauppa pysahtyy ja kuolee. Sinun tulee saada

joku sitoumus. Valmistaudu siis uudella ratkaisupyynndlla. Pyynto voi koskea:

o Uutta tapaamista

e Prosessin aloittamistoimenpiteita
o Lisdesittelya

o Pienempaa hankintaa

o Vaihtoehtoista palvelua tai tuotetta

On hyva olla uusi, vaihtoehtoinen ratkaisu mielessa jo ratkaisupyyntda esittaessa.
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KOLLEGOIDEN VINKKEJA

Kollegoiden neuvot ovat arvokkaita. Tassa koottuna yhteen muutamia hyvia vinkkeja

uusasiakastapaamisiin liittyen:

"Pit&d muistaa olla armollinen
itselleen. Ei kannata asennoitua niin
efteiosaa viel&t mitGan
alkuvaiheessa. Alkuvaiheen
kdynnitk&an eivatole turhia
kdyntejd, vaan samalla lailla
potentiaalisia kuin myShemmdssakin
vaiheessa uraa. Selkedt fiedot
omista myytavistd palveluista, ettd
tietGd mista kaynneilld puhuu
luodakseen luotettavaa
vaikutelmaa, on tarkedad. Tama lis&a
itseluotfamustfa omaan osaamiseen
ja tapaamisiin.”

"Ylivoimaisesti tarkein neuvo on se,
ettd madara tulisi olla kohdillaan.
Kaynteja pitad tehdd paljon,
fapaamisiin ei opi kuin tekemalld
niit& paljon. Kaikki tilanteet
asiakastapaamisessa ovat
arvokkaita oppimisen kannalta.
Uskon, ett& vasta viiden vuoden
jalkeen voisanoaq, ettd on hyvad
kokemusta asiastaq, sitten alkaa
olemaan aika harjaantunut
fapaamisissa. Mitd enemman tekee,
sen nopeammin tapaamisiin oppii.”

"Tapaamisten aikana, keskustelun
lomassa pyri poimimaan oleellista
fietoa - missd on potentiaalisia
paikkoja yhteistydlle. Tarviiolla kuulo
padlld herkalla korvalla, jotta pystyy
reagoimaan ja kerfomaan, etté me
voidaan auttaa tai 16ytad ratkaisu.
Selvitt tapaamisen aikana millaisia
tekijoitd yritys tehtdvissadn arvostaa.
Yrityksestd on hyva selvittad
positiivisia asioita, koska me
joudutaan my6s myymdadn
tydtehtavad hakijoille.”
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"Pyri luomaan mielikuva, ettG olet
vhteistybkumppanietkd myyjd. Ei ole
kiire saada pikavoittoja, vaan
pitk&aikaisia asiakassuhteita. Tuo
fapaamisillailmiyrityksen arvoja, efta

meilld arvostetaan pitkdaikaisia
tyosuhteitaja laatua.”

"Muista yrittdjan nakdkulmaan
samaistumisen tarkeys. Keskustele
vaikka tuttujen yrittdjien kanssa.
Tahan voi tutustua kirjallisuudenkin
kauttajos ei ole yrittdjia [ahipiirissa.
Kannattaa selvittad mika on
rektytoinnin merkitys yritykselle ja sen

ongelmakohdat.”

"Kierrd mahdollisimman paljon eri \
konsultfien kanssa niin ndet eri tyyleja
hoitaa tapaamisia. Kaikille ei sovi
samanlainen tyyli, joten poimi
oppejajaluo oma tyylisi.”
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