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Tama opinnaytety6 kuvaa kirjoittajan henkilékohtaista kehittymista projektijohtajana. Kirjoit-
taja on tyoskennellyt myyntitydén opiskeluiden ohella projektijohtajana B2B-puolella ja tydn
tarkoitus on auttaa kehittymaan projektijohtajan tyossa.

Tyo6n teoriaosuus on rajattu kolmeen eri teemaan, jotka ovat B2B-myynti, itsensa johtami-
nen seka projektijohtaminen. B2B-myynti on rajattu vield erikseen myyjan ominaisuuksiin
seka myyntiprosessiin. Nama kaksi aihealuetta siksi, koska projektijohtajan on hallittava
yleensa myds myynnillisen puolen paéaaiheet, jotka tassa tydssa on tiivistetty naihin kah-
teen teemaan. Itsensa johtaminen seka projektijohtaminen on rajattu muutamaan eri tee-
maan, jotka tukevat projektijohtajan ty6ta ja siina kehittymista.

Portfolio-osuudessa kasitellaan kirjoittajan nykyisen osaamisen kehittymista opiskeluiden
ja tydn parissa ja osaamisen analysoinnin tukeva on hyédynnetty myts materiaaleja aiem-
min hankitusta osaamisesta. Portfolio-osuudessa kasitellyt teemat ovat samat kuin teoria-
osuuden kolme teemaa.

Opinnaytetydn tavoitteena on itsensé kehittdamiseen liittyva analyysi seka konkreettisena
tuotoksena kehittdmissuunnitelma projektijohtamista varten. Kehittdmissuunnitelman laati-
misessa kirjoittaja on reflektoinut omaa osaamistaan seka teoriaosuuden tietoa projektijoh-
tamiseen liittyvista teemoista. Kehittdmissuunnitelmalle on mietitty myoés kirjoittajan oma
aikataulu, mutta kirjoittaja on laatinut suunnitelman niin, ettd se on hyédynnettavissa myoés
muille projektijohtajana toimiville ja erilaisiin aikatauluihin sovellettavaksi.

Opinnaytetydn on toteutettu maalis-lokakuussa 2022.

Asiasanat
Projektijohtaminen, kehittyminen, itsensé johtaminen, myynti, johtaminen
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1 Johdanto

Tama opinnaytetyt kasittelee projektijohtamiseen liittyvia teemoja seké arviota henkil-
kohtaisesta osaamisesta ja kehittamisté vaativista aihealueista projektijohtajan tyohon liit-
tyen. Tyon kirjoittaja tyoskentelee itse projektijohtajana, mink& kautta ty0hon on pystytty
ammentamaan kaytanndn osaamista seka nakemysta projektijohtajana kehittymisesta.
Vaikka kirjoittaja onkin oman projektijohtajan uransa alkuvaiheessa, on tytssa huomioitu
projektijohtajatydn laaja-alaisuus. Tyd ei kuitenkaan ole vain henkilékohtaisesta nakokul-

masta, vaan sisalté sopii myds muille projektijohtajille.

Moni on miettinyt, mita kaikkia osaamisalueita ja ominaisuuksia projektijohtaminen pitaa
sisallaan tai miettinyt projektijohtajana tydskennellessaan, kuinka kehittya johtajana? —
Tama tyo pyrkii antamaan siihen vastauksen pohjautuen laajaan teoriaan siitd, mita kaik-
kea projektijohtamiseen siséltyy. Tyon tuotoksena on konkreettinen kehittamissuunni-
telma, jonka avulla l[&hted kehittAmaan omia projektijohtajan taitoja, teema ja vaihe kerral-

laan.

Tassa johdanto-kappaleessa on koottuna opinnadytetydn tavoitteet ja menetelma seka ra-
kenne. Tavoitteet ja rakenne on esitetty myo6s visuaalisesti, taulukko muodossa, jotta ne
ovat helppo hahmottaa. Tama tyd on portfolio-opinnaytetyd ja se sisaltdd myds kirjoittajan
omia materiaaleja, jotka tukevat nykytilanteen ja kehittdmiskohteiden analysointia.

1.1 OpinnaytetyOn tavoitteet

Taman opinnaytetydn paatavoitteena on itsensa kehittamiseen liittyva analyysi seké konk-
reettisena tuotoksena kehittamissuunnitelma projektijohtamista varten. Suunnitelma on
koottu hyddyntaen opinnaytetydn teorian sisaltda seka portfolio-osuuden nykytilanteen ja
kehittamiskohteiden analyyseja ja reflektointia. Varsinaisen kehittdmissuunnitelman ta-
voite on siis luoda kaytanndllinen suunnitelma perustuen omiin kehitystarpeisiini, mutta
niin etté4 suunnitelmaa voi hyddyntd& myos muut henkildt kuin tyon kirjoittaja. Suunnitelma
pohjautuu nimenomaan projektijohtamiseen ja siina kehittymiseen. Tahan paatavoittee-
seen liittyvana tavoitteena on myds se, etta on ymmartanyt aiheeseen liittyvaa teoriaa ja
soveltanut sitd suunnitelmaa tehdessa. Paatavoitteen lisdksi on mietitty alatavoitteet opin-
naytetyon osuuksien mukaisesti, eli teoriaosuuksien seké portfolio-osuuden mukaan. Ala-

tavoitteet auttavat paasemaan kohti paatavoitetta, eli kehittdmissuunnitelmaa.

Seuraavaksi taulukkomuodossa yhteenveto tyon tavoitteista. Tavoitteet on jaettu jokaisen
osion osalta paatavoitteeseen seka kolmeen alatavoitteeseen. Paatavoite esittaa sita ta-

voitetta, johon kyseinen opinnaytety6n osio, eli tietoperusta tai portfolio-osuus tahtaa.



Tavoitteet Teoria- Teoria- Teoriaosuus | Portfolio
osuus 1 osuus 2 3
Paatavoite: B2B-myyn- | Itsensa joh- | Projektijoh- Kehittamis-
nin perus- tamiseen taminen kay- | suunni-
asioiden liittyvien tdnndssa ja | telma pro-
hahmotta- teemojen siihen liitty- jektijohta-
minen ja ymmarrys vien ominai- | miseen
ymmarrys suuksien ja
teemojen
hahmottami-
nen
Alatavoite: Myyjan Oppimisen | Projektijoh- Aiemmin
ominai- ja uudistu- | tajuuden hankitun
suuksiin misen mer- | roolin ym- osaamisen
paneutumi- | kitys osana | martdminen. | ja kehitty-
nen. itsenséa ke- misen esit-
hittdmista. taminen ja
kehittdmis-
kohteiden
hahmotta-
minen seké
sanallista-
minen.
Alatavoite: Myyntipro- | Ajankaytdn | Asiakasym- | Ymmarrys,
sessin eri ja priori- marryksen ja | mit& projek-
vaiheiden soinnin -kokemuk- tijohtajalta
ymmarrys. | merkitys it- | sen merki- vaaditaan.
sensa joh- | tyksen tun-
tamisessa nistaminen
seka kay- B2B-myyn-
tdnnossa nissa.
tyoela-

massa.




Alatavoite Myynnin Stressin Asiakkuuk- Itsensé joh-
tyokalujen tunnistami- | sien johtami- | tamisen
hyddynta- nenjasen | sen lainalai- | teorian
misesta, hallinta suuksien seka taito-
asiakkuuk- | osana it- ymmartami- | jen hyédyn-
sien hallin- | sensé joh- nen osana tdminen
nasta tamista projektijohta-

mista

Kuvio 1. Opinnaytetytn tavoitteet

1.2 Menetelma

Portfolio on paéaosin koottu hyddyntéen tietoa omasta nykytilanteesta sekd analysoimalla
omia aiemmin kerattyja taitoja seka analysoimalla kehittamista vaativia osaamisalueita.
Tyon koonnissa on hyédynnetty myés omia materiaaleja korkeakouluopintojen kursseilta,
kuten tyGharjoitteluista, ja reflektoimalla noita materiaaleja. Itsereflektio on portfoliossa
menetelmana suuressa osassa seka analysoiminen. Lisaksi portfoliossa on kaytetty it-
searviointia seka vertaisarviointia menetelmana, jotta on voitu tarkastella omaa kehitysta
ja kehityskohteita ja tehda kehityssuunnitelmaa. Arvioinneissa on hyédynnetty sekd omia
itsearviointeja, ettd mm. tydpaikan esihenkilon tekemiéa arviointeja.

Kehityssuunnitelma on koottu hyddyntaen kaikkia edella mainittuja menetelmia ja yhdista-
malla niitd. Padosassa kehityssuunnitelman laatimista on kaytetty tyon aiempien osien ko-
koamista ja arviointia seka materiaalien, kuten arviointien, hyédyntamista. Kehityssuunni-
telman kokoamisessa on hyddynnetty myds teorian soveltamista ja reflektoimista seka re-

feroimista.

1.3 Opinnaytetydn rakenne

Tama opinnaytetyd rakentuu tietoperustaosuudesta seka portfolio-osuudesta. Tietoperus-
taosuus on koottu teoriasta erilaisia patevia tietolahteita kayttden. Tietoperusta jakautuu
kolmeen eri tietoperustaosuuteen, joista ensimmainen on B2B-myynti. T&han ensimmai-
seen tietoperustaan sisaltyy siis yritysmyyntiin liittyvaa teoriaa myyntiprosessista seka
myyjan ominaisuuksista. Myyntiprosessi aihealueena on hieman laajempi, joten se on ja-
ettu muutamaan eri aiheeseen. Tietoperustan toinen osa on itsensa kehittdminen, joka
koostuu teoriasta liittyen muun muassa ajankayttdon ja stressin hallintaan. Kolmannen tie-
toperustaosuuden aihe on projektijohtaminen, johon siséltyy teoriaa sekéa projektijohtajuu-
teen liittyen ettd asiakkuuksien johtamiseen liittyen. Tietoperustasta on koottu myds sel-

ked yhteenveto, jossa on tiivistettynd kaikkien kolmen tietoperustan teorian paaasiat.



Tyo6n toinen osuus on portfolio, jossa on aluksi kerrottu oman osaamiseni nykytilanteesta
sekd omasta kehityksestani, hyodynnettyna myas liitteené olevia materiaaleja. Naiden
osuuksien jalkeen on analyysi nykyisestd osaamisesta ja kehittAmistarpeista. Myos tassa
osuudessa on hyddynnetty opintojen aikana koottuja materiaaleja, kuten DiSC-analyysia
ja ty6harjoitteluja. Naiden osuuksien jalkeen on koottu kehittdmissuunnitelma, joka on ta-
man portfolion tuotos perustuen aiempiin osuuksiin ja omiin kehittamistarpeisiin.

Lopuksi on pohdintaosuus, jossa on kehittdmis- ja jatkotutkimusehdotukset sek& opinnay-
tetyOprosessin ja oman oppimisen arviointia. Tassd osuudessa on arvioitu siis tydn onnis-

tumista ja, kuinka sita voisi edelleen kehittaa seka, kuinka hyvin koko opinnaytetydpro-

sessi eteni ja meni maaliin ja mitd matkan varrella opittiin.

Yhteenvetona opinnaytetydn rakenteesta:

Tietoperusta Portfolio Loppu: Pohdinta
Rakenne | Tietoperusta 1: B2B- - Suunnittelu, toteutus ja | - Kehittdmis- ja jatkotut-
myynti aikataulu kimusehdotukset
Tietoperusta 2: It- - Osaamisen kehittymi- | - Opinnaytetydprosessin
sensa johtaminen nen ja oman oppimisen arvi-
Tietoperusta 3: Projek- | sisaltda: Nykytilanteen, ointi
tijohtaminen oman kehityksen, ana- - tyon johtopaatosten ki-
Yhteenveto tietoperus- | lyysi osaamisesta ja ke- | teytys
taosuuksista hittdmistarpeista (seka - tietoperustan sovelta-
harjoittelut) minen
- kehittdmissuunnitelma | - kehityssuunnitelman
analyysia
Mene- Lahteisiin perustuen - Analysointi, reflek- - Analysointi
telma teorian referointi tointi, materiaalien hy6- | - reflektointi
Teorian yhteenveto, dyntaminen (Liitteet), - arvioiminen
analysointi, johtopda- | tulkinta, tiedon kokoami- | - yhteenveto
tokset nen
Tulokset | Yhteenveto - Tietoperustan hyédyn- | Arviointi ja ehdotukset,
tdminen/soveltaminen omat paatelmat
- Kehittamissuunnitelma
Kappale Kappaleet 2-5 Kappaleet 6-7 Kappale 8
(sivunu-
merot)

Kuvio 2. Opinnaytety6n rakenne




2 B2B-myynti

Tassa teoriaosuudessa on koostettuna yritysmyyntiin liittyvia teemoja, jotka tukevat myds
projektijohtamista. Teoriaosuus koostuu myyjan ominaisuuksia, myyntiprosessia, myynnin
tyokaluja ja asiakkuuksien hallintaa kasittelevasta teoriasta. Nama aiheet valittu siksi, etta
Kirjoittajan mielesta ne tiivistavat hyvin myyntiin ja nimenomaan yritysmyyntiin liittyvat kes-

keiset kasitteet ja aiheet.

2.1 Myyjan ominaisuuksia

Usein tiettyja ominaisuuksia liitetdan hyviin myyjiin ja nimenomaan hyvin stereotyyppisia
ominaisuuksia. Tammoisié ovat usein esimerkiksi sosiaalisuus, ulospainsuuntautuneisuus
ja itsevarmuus. Usein tietyt persoonallisuuden piirteet ajatellaan siis tekevan ihmisesta hy-
van myyjan ja ajatellaan jopa hyvan myyjan piirteiden olevan paaosin synnynnéisia. Var-
masti myds synnynnaiset ja persoonan piirteet vaikuttavat siihen, millainen myyja kukin
yksilé on, mutta hyvéksi myyjaksi voi tulla persoonallisten piirteiden lisaksi omien taitojen
ja kykyjen avulla ja niité voi kukin opetella ja kehittad. Tammaisiin taitoihin ja kykyihin lu-
keutuvat muun muassa kyky soveltaa tietoa, taito uudistua ja tiedon hyddyntadminen seka
analysoiminen. Voidaan myds verrata hyvan myyjan seka huippumyyjan eroavaisuuksia
tekemisen tasolla. Huippumyyjan muutamia erottautuvuustekijoité on aidosti ja aktiivisesti
kuunteleminen ja pyrkimys ymmartaa asiakasta seké aktiivinen asiantuntijuus. Huippu-
myyjat panostavat oman toiminnan jatkuvaan kehittamiseen, mutta myos lisdksi ovat val-

miita jakamaan omia tietoja ja taitoja eteenpain. (Kenner & Leino 2020.)

Hyvan myyjan maaritelmaén liittyy myos asiakkaiden kaytos seké asiakkaan ostoproses-
sin ymmartaminen. Ostokayttaytyminen on muuttunut entiseen verrattuna paljonkin, silla
nykydan ostajat ovat entista tietoisimpia ja aktiivisempia. Ostajat ovat entistd enemman
perehtyneité eri tarjoajiin ja tehneet kartoitusta jo ennen itse ostohetked, minka takia myy-
jan rooli asiakkaiden ostoprosessissa on muuttunut. Asiakkailla on yha enemman ja hel-
pommin saatavilla tietoa, jonka perusteella voivat vertailla tarjontaa ja siten asiakkaat ovat
tietoisempia markkinoista. Asiakkaat ovat siis entista tietoisempia, mutta lisaksi kokemuk-
sia vertaillaan lisaéantyneen tiedon avulla. TAman takia myyjan tulee olla entisté paremmin
valmistautunut myyntihetkeen ja perehtynyt asiakkaan tilanteeseen ja tarpeisiin seka osto-
polkuun. Myyjaltd odotetaan entistd enemman ammattitaitoa ja ratkaisukykya seka proak-
tiivisuutta. Myds ennakointia pidetaan tarkeassa roolissa myyjan ominaisuuksissa, silla
huippumyyja osaa tunnistaa asiakkaan haasteita ja tarpeita ja niihin ratkaisuita jo ennen
kuin asiakas niisté ehtii itse myyjalle ilmoittaa. Myyjalta odotetaan myds ennen kaikkea
uusia nakemyksia, ja myyjan on pyrittava myos siihen, ettd pystyy olemaan asiakkaan tu-

kena ja sparraajana, mutta myds haastajana. (Laine 2015.)



2.2 Myyntiprosessi liidista asiakkuudeksi

Myyntitilanteeseen liittyy aina myyntiprosessi, jonka mukaan myyntitilanne etenee. Pro-
sessiin vaikuttaa aina myos asiakkaan ostoprosessi hyvin paljon. Myyjan myyntiprosessin
vaiheet etenevét ostajan prosessin mukaan ja prosessi voi jadda myos kesken. Myyntipro-
sessi alkaa asiakaskohtaamista edeltavasta vaiheesta. Tahan ensimmaiseen vaiheeseen
siséltyy myyntijohtolankojen etsiminen, valmistutuminen tapaamiseen, markkinoinnin apu
sekd mahdollisesti sosiaalisen median kanavien kaytto. Tasséa vaiheessa asiakkuuden ti-
lanne myyjan ja ostajan valilla on se, etta myyja on havainnut myyntijohtolangan eli liidin.
Taman jalkeen myyntiprosessin ensimmainen vaihe johtaa asiakkuuden seuraavaan vai-
heeseen, joka on potentiaalinen asiakas. Myyntiprosessin seuraava vaihe on myyntineu-
vottelu, joka sisaltaa avauksen, tarvekartoituksen, ratkaisun esittamisen, asiakkaan huo-
lenaiheiden kasittelyn, hinnan perustelun seka kaupan paattamisen. Taman myyntiproses-
sin vaiheen jalkeen asiakkuuden vaihe muuttuu potentiaalisesta asiakkaasta asiakkaaksi,
mikali siis ostajan ostoprosessi etenee ostopaatds vaiheeseen. Myyntiprosessin viimeinen
vaihe on jalkiseurantavaihe, johon sisaltyy asiakkaan jalkihoito ja lisdmyynti, ja tdssa koh-
taa my0s asiakkuuden vaihe voi edeta asiakkaasta vakituiseen asiakkaaseen. (Hanti, Kai-
risto-Mertanen, Kock 2016.)

Liidin
etsiminen ja
havaitseminen

Potentiaali- Myynti-

. Asiakkuus Jalkiseuranta
nen asiakas neuvottelu

Kuvio 3. Myyntiprosessi

2.2.1 Myyntineuvottelun vaiheet

Myyntineuvottelu on myyntiprosessin ydin. Myyntiin valmistautuminen on oleellinen osa
myyntineuvottelua ja hyva valmistautuminen parantaa asiakkuuksia ja myds myyntitulok-

sia. Oman yrityksen ja tuotteiden tuntemus, asiakkaiden tuntemus, toimialan ja kilpailijoi-



den tuntemus seké yhteydenottojen ja tapaamisten valmistelu ovat kaikki asioita, jotka si-
saltyvat hyvaan valmistautumiseen. Valmistautuessa myyjan on hyva miettia tarjoamansa
ratkaisun ominaisuuksia, etuja ja hyotyja. Tama niin sanottu OEH-analyysi siis tarkoittaa
sita, ettd myyja miettii etukateen myytavan tuotteen tai palvelun ominaisuuden tai ominai-
suudet ja jokaisen ominaisuuden edut asiakkaalle seka, mita kaytannon hyotya ominai-
suudesta on asiakkaalle. (Bergstrom & Leppanen 2021.)

Myyntikeskustelun avaus ja ensivaikutelman luonti ovat myyntitapaamisen ensimmainen
vaihe. "Small talk” on oleellinen osa keskustelun avausta ja siihen sisaltyy myds esimer-
kiksi kuulumisten vaihtaminen ja kysymysten esittdminen. Sanattomalla viestinnalla on
suuri vaikutus ensivaikutelman luomisessa, joten myyjan kannattaa kiinnittda huomiota
eleisiinsa ja ilmeisiinsa sekda muuhun ulkoiseen olemukseensa, mutta lisaksi myos asiak-
kaan sanattomaan viestintddn. Hyva myyja pystyykin tunnistamaan asiakkaan sanatonta
viestintda ja mukautumaan tilanteeseen sen mukaan, mitd ominaisuuksia han tunnistaa

asiakkaan sanattomasta viestinnasta. (Bergstrom & Leppanen 2021.)

Seuraava vaihe myyntiprosessissa avauksen jalkeen on tarvekartoitus. Ennen kuin myyja
esittaa ratkaisun asiakkaalle, on myyjan tarkeda ensin perehtya asiakkaan tilanne seka
tarpeet ja odotukset. Tarvekartoituksessa olennaisinta on, ettd myyja osaa esittaa sopivia
kysymyksia asiakkaalle ja lisaksi myyjan tulee osata kuunnella ja ymmartaa asiakkaan
vastauksia. Asiakkaan on hyva miettid etukateen, mité tietoja h&n haluaa selvittaé asiak-
kaalta nykytilanteeseen seka hankintaan ja siihen liittyviin odotuksiin liittyen. Myyjan on
liséksi hyva miettia erilaisia kysymystyyppeja, eli esimerkiksi avoimia, suoria, johdattelevia
ja tarkentavia kysymyksia. (Bergstrom & Leppanen 2021.) Tata vaihetta voidaan kuvailla
my0s diagnoosiksi. Tama tarkoittaa siis asiakkaan tilanteen seké haasteen selvittamista,
ymmartamista ja tunnistamista. Niin sanottua diagnoosia tehdessa myyjan tehtadvana on
selvittaa asiakkaan nykyinen tilanne, ongelmat ja haasteet, mennyt aika, odotukset ja toi-
veet seka tulevaisuus. Nama asiat myyja selvittda kysymyksin, kuten tarvekartoitukseen
kuuluu. Kysymysten valmistelussa olennaista on mietti& niiden tarkoitus ja, miten hyvin ne

tukevat tapaamisen tavoitteita. (Laine 2015.)

Kun tarvekartoitus on tehty, on myyjén aika siirtya tuote-esittelyyn. Tassé vaiheessa
myyja on tarvekartoituksen pohjalta miettinyt asiakkaalle sopivaa ratkaisua perustellen rat-
kaisun keskittyen ratkaisun ominaisuuksiin, etuihin seka hyétyihin. Olennaista on, ett&
myyja osaa konkretisoida asiakkaalle esittAmaansa ratkaisua. (Bergstrém & Leppanen
2021.) Tarvekartoituksen jalkeen asiakkaan on tarkeda osoittaa asiantuntemuksensa ja
ymmarryksensa asiakkaan ostoprosessista ja asiakkaan tilanteesta. Tassa vaiheessa on

tarkeda osata lukea asiakkaan tilannetta ja raataldida oma asiantuntemus asiakkaan tilan-



teeseen sopivaksi. Ratkaisun esittamisen vaiheessa myyjan on tarkeaa lisaksi osata to-
distaa asiakkaalle ratkaisun arvo seka lisksi, miten se on auttanut aiempia asiakkaita
haasteissa. (Laine 2015.)

Ratkaisun esittdmisen jalkeen usein asiakkaalla voi herata eridvia mielipiteitd, joita kutsu-
taan vastavaitteiksi. Talloin olennaista on, ettd myyja pystyy loytamaéan vastavaitteiden
taustalla olevia syitd. Myyjan kannattaa valmistautua etukateen yleisimpiin vastavaitteisiin
ja myyja voi miettid myo6s kysymyksia etukéateen myds tatd vaihetta varten. Hintaneuvotte-
lut ovat myds usein olennainen osa myyntitapaamista ja myyjan on hyva olla valmistautu-
nut neuvottelemaan hinnasta ja perustelemaan hintaa asiakkaalle. (Bergstrom & Leppa-
nen 2021.)

Edellisten vaiheiden jalkeen on paatdksentekovaihe, jossa olennaista on, ettd myyja pyrkii
edistamaan asiakkaan paattsta myonteiseen suuntaan. Tassa vaiheessa myyjan kannat-
taa viela yhteenvetona kertoa asiakkaan lahtétilanne ja myyjan ratkaisuvaihtoehto ja sen
hyodyt seka sen kaytannon rahalliset vaikutukset asiakkaalle. Naiden asioiden lapikaynnin
jalkeen tulee sopia selkedsti seuraavista askelmerkeisté ja sopia kaytannon toimenpiteista
molempien osapuolien kohdalla. (Laine 2015.)

Vield viimeisena kohtana p&atoksen teon ja tapaamisen lopetuksen jalkeen on jalkihoito.
Jalkihoidon sisalto riippuu yleensa siita, mihin tilanteeseen edellisessa vaiheessa paadyt-
tiin. Jalkihoito voi olla uusien tapaamisten sopimista ja asiakkaan mielenkiinnon yllapitoa
ja yhteydenpitoa. (Laine 2015.) Jalkihoitoon usein sisaltyy myos raportointi ja dokumen-
tointi sek& asiakkaan suuntaan, ettd myyjan oman organisaation sisaisesti. Muita jalkihoi-
toon kuuluvia toimia on avainasiakkuuksien yllapito, valitusten kasittely ja palautteen ke-

r@dminen. (Bergstréom & Leppénen 2021.)

2.2.2 Myynnin tydkaluja

Myynnin tukena kaytetddn nykyaan tydkaluja, joiden avulla helpotetaan myyjan tyota. Tyo-
kaluilla pystytdan kirjaamaan seké& saamaan hyodyllistd dataa esimeriksi asiakkuuksista ja
niiden hallinnasta. Erilaisten tydkalujen avulla on mahdollista seurata tarkastikin myynti-
prosessin eri vaiheita heti ensikontaktoinnista alkaen. On esimerkiksi mahdollista saada
tietoa siitd, onko asiakas lukenut myyjan l&hettdman viestin ja siten myyja voi arvioida,
milloin h&nen kannattaa soittaa kyseiselle ostajaehdokkaalle. Myynnin automaatio on
mya0s yksi iso osa myynnin prosesseja. Myynnin automaatio liittyy muun muassa prospek-
tointiin seka liideihin. Myyjan on siis mahdollista asettaa esimerkiksi automaattisia ajan-
kohtia liidien tavoitteluun. Automaation avulla myyjan on mahdollista sdastéaé aikaa huo-

mattavia maaria, kun kaikkea ei tarvitse tehda itse taysin manuaalisesti. Prospektoinnissa



voidaan hyddyntdd myos tyotkaluja ja ohjelmistoja, jotka hyddyntéavat dataa. Vainu on yksi
hyva esimerkiksi prospektoinnin tyokaluista. (Kurvinen & Seppa 2016.)

CRM-jarjestelmat, eli asiakashallinnan jarjestelmét, ovat myynnin ja etenkin myynnin joh-
tamisen keskeisia tyOkaluja. CRM-jarjestelmé&én pystytaan yhdistaméaéan asiakkuuden hal-
linnan ja myynnin seka markkinoinnin toiminnot. Muun muassa asiakkuuksien hoitomallit,
myynnin prosessit ja erilaiset myynnin ja markkinoinnit tehtavét on mahdollista tuoda jar-
jestelmdan. CRM-jarjestelméan avulla pystyy néin ollen tarkastelemaan tietoja, ja jarjestel-
man hyo6ty onkin se, etta se toimii paivittaisend tukena myynnissa ja myynnin johtami-
sessa sekd myos esimerkiksi markkinoinnin tukena. Myynnin ennustaminen ja seuraami-
nen on mahdollista CRM-jarjestelman avulla. lhan kaytannon tasolla yksittaisten myyjien
osalta CRM-jarjestelma voi toimia arjen ty6tehtavissa, kun siihen voidaan yhdistadd myyjan
sahkoposti ja kalenteri ja asettaa seka tarkastella myyjan yksittaisia tehtavia. CRM-jarjes-
telmaan on mahdollista myds integroida muita eri jarjestelmia, joita yrityksella on kay-
tossé, kuten taloushallinnon jarjestelmid. CRM-jarjestelma on siis hyvin kokonaisvaltainen
asiakkuudenhallinnan ja myynnin johtamisen tydkalu, joka mahdollistaa ennustamisen,
seuraamisen, mutta myos asiakkaiden kayttaytymisen ymmartamisen ja mittaamisen ja
siten myynnin ja markkinoinnin oikeanlaisen kohdentamisen. (Hanti, Kairisto-Mertanen,
Kock 2016.)

2.2.3 Asiakkuuksien hallinta

Yrityksen on oleellista tehda ja yllapitaa tietokantaa asiakkaista, eli kerata asiakastiedot
jarjestelmaan. Asiakastietojen keraaminen ja yllapitdminen ja tietojen saatavuus useam-
malle tyontekijalle auttaa asiakassuhteiden ylldpidossa. Tietokannan on hyva olla selked,
helposti luettavissa oleva ja péaivitetty, silla tallGin siita on apua sek& vuorovaikutustilan-
teissa asiakkaan kanssa kuin asiakkaalle palveluiden myymisessa. Hyvasta asiakastieto-
kannasta on apua myds myynnin lisaksi muihin lilkketoiminnan alueisiin, kuten markkinoin-

tiin ja uusien asiakkaiden hankintaan. (Gronroos & Tillman 2020.)

Asiakkuuksien hallinta on keskeinen osa yrityksen markkinointia ja ylipd&taan yrityksen
asiakassuhteita. Asiakkuuksien hallinta perustuu siihen, etta yritys tuottaa arvoa asiak-
kaalle, molemmat osapuolet ovat tyytyvaisia seka toiminta on kannattavaa asiakkaalle.
Asiakkuuksien hallintaan yleensa sisaltyy tdsmamarkkinointia eli kohdistettua yksildllista
markkinointia seka laajemmalle kohderyhmalle kohdennettua markkinointiviestintaa ja tar-
joamaa. My06s kanta-asiakasmarkkinointi saattaa sisaltya tahan, eli etujen viestiminen ja
tarjoaminen pitkaaikaisille vakituisille asiakkaille. Asiakassuhdemarkkinointi ja asiakkuuk-
sien hallinta sisaltyvat asiakkuuksien johtamiseen ja se voidaan lyhentaa termilla CRM eli

Customer Relationship Management. Lyhyesti sanottuna siihen kuuluu asiakasmarkki-
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noinnin suunnittelu, sen tavoitteet seka asiakasmarkkinoinnin keinojen kautta asiakassuh-
teiden luominen, yllapitdminen ja kehittdminen. Sen lisaksi suhdemarkkinointi on oleelli-
nen osa asiakkuuksien hallintaa ja silla tarkoitetaan markkinoinnin ymmartamistéa vuoro-
vaikutuksena, suhteina ja verkostoina yrityksen ja asiakkaiden valilla. Asiakaskokemuksen
johtaminen on my@s yksi tapa tarkastella asiakkuuksia ja niiden hallintaa ja se perustuu
siihen, etté luodaan asiakkaalle merkityksellisi& kokemuksia ja niin asiakkuutta saadaan
jatkettua ja yllapidettyd pitempéaan. Myds asiakaskokemuksen johtaminen kuuluu asiak-
kuuksien johtamiseen. Se voidaan lyhentaéa termilla CEM eli Customer Experience Mana-
gement ja se tarkoittaa asiakkaille merkityksellisten kokemusten tarjoamista asiakaskoke-

muksen suunnittelun seka sen toteuttamisen keinoin. (Bergstrom & Leppéanen 2020.)
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3 Itsensa johtaminen

Itsensa johtaminen valikoitui yhdeksi teoriaosuudeksi tahan opinnaytetydhon, silla se on
kirjoittajan nakemyksen mukaan olennainen osa projektijohtamista. Etenkin oman koke-
muksen perusteella itsenséa johtamisen taidot ovat samalla viivalla muitten taitojen kanssa,

jotta voi onnistua projektijohtamisessa — ja varmasti muussakin tydssa.

Itsensé johtaminen ja siihen liittyvat taidot eivat liity vain yksildon itseensa vaan lisaksi ha-
nen ympaérillaén oleviin ihmisiin ja yhteisoihin, esimerkiksi tydorganisaatioon. ltsensé joh-

tamisen voidaan ajatella koostuvan erilaisista strategioista, kuten kayttaytymiseen ja aja-

tusmalleihin liittyvista strategioista. Muita itsensa johtamiseen liittyvia strategioita on kog-

nitiivisiin prosesseihin liittyvat sek& omien tunteiden johtamiseen liittyvat strategiat. (Hytti-

nen, Pietilainen, Syvajarvi 2019.)

Omilla motiiveilla ja motivoinnilla on suuri merkitys itsensé johtamisessa. Lahtokohtana on
ymmartéda omia motiivejaan ja siten voi lisétd omaa motivaatiotaan. Itsensa ymmartami-
nen on tassa siis lahtékohtana ja ymmartamista voi lisata kayttamalla erilaisia tytkaluja,
esimerkiksi esittaa itselleen erilaisia kysymyksia, joiden avulla saa selvitettya omia moti-
vaatiotekijoita ja niiden taustalla olevia tarpeita. Motivaatio yleensa pohjautuukin nimen-

omaan yksilon tarpeiden tyydyttamiseen. (Mayor & Risku 2015.)

3.1 Uudistuminen ja oppiminen

Uudistumisen taustalla on usein jokin yksilon henkilokohtainen kriisi tai muu merkittava ta-
pahtuma elaméassa, jonka johdosta on tehtava muutos. Yleensé uudistuminen vaatii, etta
henkild itse huomaa oman tilanteensa ja heraa siihen, ettd on muutoksentarpeessa. Uu-
distuminen vaatii liséksi sita, etta on valmis muuttamaan ja kehittdm&éan omia ajattelutapo-
jaan ja tietoisuuttaan seka kyseenalaistamista ja pohtimista. Muutoksen ja taten uudistu-
misen mahdollistajina voidaan pitdad ihmettelyd, innostusta, itsetuntemusta, itseluotta-
musta seka itsepohdiskelua, joiden avulla ja joita kehittdmalla henkild pdasee vahitellen

pois omalta mukavuusalueeltaan. (Sydanmaalakka 2010.)

Oppiminen on prosessi, jonka lahtékohtana on uteliaisuus ja ihmettely. Prosessin seuraa-
vina vaiheina voidaan pitaa kokemusten keraamistd, arviointia ja reflektointia, ymmarrysta
seka viimeisena soveltamista. Prosessin esteina voi olla urautuneisuus, paksunahkaisuus,
saamattomuus ja keskeneraisyys. Myos oppimisessa oman mukavuusalueen ulkopuolelle
meneminen on tarkead, jotta voi saada aikaan tuloksia. Kyseenalaistaminen ja riittava it-

seluottamus ovat my6s oppimisen kuten uudistumisen tekijoitd. (Sydanmaalakka 2010.)
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Itsensa johtamista voidaan oppia ja se voidaankin ndhda omana prosessinaan. Itsensa
johtamista voidaan siis pitaé taitona, jota voi harjoitella ja muodostaa. Kuitenkin myo6s
henkilon omilla luonteenpiirteilla nahd&én olevan vaikutusta itsensé johtamiseen sen li-
saksi, etta sita voidaan oppia ja opetella. Itsensa johtaminen voidaan siis ajatella rakentu-
van tiedostamatta seké tietoisesti harjoittamalla. (Hyttinen ym. 2019.)

3.2 Ajankaytto

Kun haluaa paasta omiin tavoitteisiin, on tarke&, etta ei yritd saada tehtyéa kaikkea. On
tarkeaa keskittya niihin asioihin, jotka ovat tarkeimpié. Tavoitteiden kirkastaminen on
oleellista tavoitteeseen paasyn kannalta. Oleellista on my6s luoda omaa strategiaa siita,
mit& tekee milloinkin, koska tavoitteeseen paasy vaatii yleensé aikaa kehittya ja ylipaa-
taan aikaa ja ajankayton suunnittelua. Yksi hyva vinkki omaan ajankayttoéon on se, etta
varaa itselleen ajan jonkin asian tekemiseen ja koko sen ajan keskittyy vain siihen — esi-

merkiksi kuin silloin kun on tapaamisessa jonkin toisen henkilon kanssa. (Egan 2018.)

Ajan jarkevaan kayttédn on monia vinkkeja. Vinkit auttavat siind, kuinka tehda ajanhallin-
taa elaman eri osa-aluilla oleviin tehtaviin. Vinkkeja ajanhallintaan ovat:

o Vaativien tehtavien pilkkominen pienentda tehtavéat helpommin hallittavaan ko-
koon.

o Prioriteettien asettaminen tehtaville joka paiva, eli tehtavien laittaminen téarkeysjar-
jestykseen.

o "Ei"-vastauksen opetteleminen

o Kokonaiskuvan hahmotteleminen; esimerkiksi vuositasolla kokonaistavoitteet ja jo-
kainen yksittainen askel kohti tavoitetta seka edistymisen kartoittaminen.

o Oman ajan jarjestaminen myos, eli aikaa ilman velvollisuuksia.

o Sen hyvaksyminen, ettei kaikkea tarvitse tehda, eli sen ymmartaminen, mita realis-
tisesti pystyy saavuttamaan ja mita ei.

(Curley 1994))

Suunnitelman tekeminen on oleellinen osa ajanhallintaa. Etukateen suunnitteleminen pi-
demmalla tahtaimella varmistaa sen, ettéd myos kiireettomien ja vahemman tarkeiden asi-
oiden tekemiselle on aikaa. Ty6tehtavien aikataulut kannattaa suunnitella pidemmalle ai-
kavélille, seka tarkemmin viikko- ja paivakohtaisesti. Kannattaa miettia myos, mika aika
paivasta on itsella se, jolloin on virkeimmillaan ja tamé& aika kannattaa kayttda omien tar-
keimpien tehtavien suorittamiseen. Ja painvastoin, oman vahiten virkeimman ajan tunnis-
taminen kannattaa kayttaa vahemman tarkeiden ja vahemman vaativien tehtavien suorit-
tamiseen. Ajankayttéa suunnitellessa on tarkedd myos seurata ja ymmartad omaa kalen-
teriaan ja sita, etta varaa tarpeeksi keskeyttamatonta aikaa omille tehtavilleen. Lisaksi
kannattaa pitaa kiinni omasta ajastaan, jotta oma kalenteri ei tayty esimerkiksi kokouksilla
silloin, kun on aika tehd& omia aikaa vaativia tehtavia ilman keskeytyksia. (Oinonen, Paju,
Riekki 2019.)
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3.2.1 Priorisointi

Priorisoinnilla tarkoitetaan sité, etta asiat laitetaan tarkeysjarjestykseen, eli mietitd&n, mikéa
on tarkein tehtava ja mitka vahemman tarkeita. Nain saadaan ymmarrys siita, mita teh-
daan milloinkin ja paljonko mihinkin tehtavaan kaytetaan aikaa ja resursseja ja, mita voi
mahdollisesti jattaa tekematta. Priorisoinnissa keskitssé on se, etta tunnistaa, mitka teh-
tavat ovat niita, joiden suorittamisesta seuraa merkittavia tuloksia ja niité tehtavia tulisi
priorisoida. Merkityksellisyys, vaikuttavuus ja tuotettu arvo ovat huomioitavia tekijoita, kun
mietitdan, mitk& asiat ovat tarkeimpid. Prioriteettina ei tulisi olla tehtéavid sen perusteella,
kuinka kiire niilla on, vaikka sekin on yksi tekija, joka vaikuttaa priorisointiin. (Oinonen,
Paju, Riekki 2019.)

Etenkin johtaja-asemassa olevana taytyy osata hallita erilaisia tehtavid omien ja muiden
tyontekijoiden valilla sekd myos osata vastata asiakkaiden vaatimuksiin. Siksi on tarkeaa,
ettd osaa hallita prioriteetit seka tyotehtavien maaraajat niin, etta ajankaytté on mahdolli-
simman hyvin suunniteltu. Kaikkia eri tehtavia ja vaatimuksia eri suunnista tulee osata
koordinoida ja siind auttaa ty6tehtavien listaaminen ja niiden priorisointi. Priorisoinnissa
kannattaa huomioida seuraavia kriteereita:

o Mitkd tehtavista tulevat ylhaalta pain maarattyna?

o Mitkd ty6tehtavat voivat aiheuttaa pullonkauloja tai haitata eri osastojen tai henki-
I6iden toimintaa, jos niita ei tehda pian?

o Mitka tehtavat vaikuttavat asiakkaidesi piirissa maineeseesi merkittavasti?

o Mita ty6tehtavia voidaan siirtéd mychemmaksi tai jattaa kokonaan tekematta (niin,
etta se ei vaikuta kuitenkaan negatiivisesti maineeseesi tai asiakassuhteisiisi)?

o Mita ty6tehtévid voidaan yhdistdd muihin vastaavanlaisiin tehtaviin?

(Straub 1993.)

3.3 Stressinhallinta

Nykyaan yhd enemman ihmisten elamaan kuuluu uupuminen ja stressi. Stressiin kuuluu
yleensa myds kehon automaattiset reaktiot, eli esimerkiksi stressihormonien erittyminen,

aineenvaihdunnan kiihtyminen seka sykkeen tihentyminen. (Sydanmaalakka 2013.)

Stressi yleensa syntyy siita, ettei saa tyydytettya jotain tai joitain omia tarpeitaan kunnolla.
Usein stressi kumpuaa esimerkiksi siita, ettd oma tyd ja omat motiivit ovat ristiriidassa
keskenaan. Fyysisesta stressiherkkyydesta puhuttaessa tarkoitetaan sitd, kuinka herkasti
henkilo reagoi fyysisesti murheisiin, huoliin ja ylipaataan stressin aiheuttajiin. Tata fyysista
stressiherkkyytta voidaan kutsua myds mielenrauhan tarpeeksi ja, jos henkil6lla taméa
tarve on hyvin vahva, han yleensa kokee stressin fyysisina kehon oireina. (Mayor & Risku
2015.)
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Stressié voi kuitenkin olla my6s positiivista, keskittymiseen ja hyvééan tekemiseen johta-
vaa, niin kutsuttua eustressia. Eustressi on positiivista kuormitusta, joka auttaa latautu-
maan tilanteeseen hyvalla tavalla. Kuitenkin, kun stressitaso nousee yli tdmén hyvan ta-
son, ei se enda nosta suoritustasoa vaan painvastoin. T&atd stressitason ja suorituksen
suhdetta voidaan kuvata Yerkesin ja Dodsonin lailla. Se on kayra, joka kuvaa sita, etta
suorituskyky on huipussaan, kun vireystila on vahva ja se on stressin tason kanssa opti-
maalisessa suhteessa. Kun stressin taso alkaa nousta suuremmaksi, alkaa se kuormittaa,
jolloin ylivireys ja stressin taso eivat ole enda optimaalisessa suhteessa, mikéa johtaa suo-
rituskyvyn laskuun. Optimaalinen tila vaihtelee yksil6ittain ja tilanteen mukaan. Stressiteki-
jéiden tunnistamista ja stressiin reagoimista voi harjoitella. Tarkeinta on ensin tunnistaa
omat yksil6lliset stressitekijat ja kuinka herkasti niihin reagoi ja miten reagoi. Tietoista las-
naoloa harjoittamalla voi oppia tunnistamaan kehon merkit stressitilasta. ja siten voi tehda

oikeita toimia stressitilanteen parantamiseksi. (Wihuri 2014.)
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4 Projektijohtaminen

Johtaminen kasitteena on hyvinkin laaja, joten tassa tydssa on valittu kasiteltdvan vain ni-
menomaan projektijohtamiseen liittyvia teemoja. Ensin teoriaosuus kasittelee projektiin ja
projektijohtajuuteen liittyvaa teoriaa. Sen jalkeen kasitellaan asiakkuuksiin liittyvaa teoriaa,
silla asiakkuuksien hallinta ja asiakasymmarrys ja -kokemus ovat hyvin keskeisia asioita
seka projektijohtamisessa etta ylipaataan myyntitydssa. Oikeastaan aina myyntitydssa ol-
laan tekemisisséa asiakkaiden kanssa, joten asiakkuuksien johtaminen ja hallinta ovat tér-
keita taitoja. Oleellista on myds ymmartad asiakaskokemuksen ja -ymmarryksen merkitys,
ja niitd on hyva pyrkia jatkuvasti kehittamaan.

4.1 Projekti kasitteena

Projekti voidaan maaritella olevan pyrkimys, jossa taloudelliset ja materialistiset resurssit
jarjestetaan aika- seka kustannusrajoitusten puitteissa, jotta saadaan aikaan tavoiteltu
muutos. Projektin hallintaan kuuluu erilaisia toimintoja, joita ovat organisaatio, laatu, aika
seka kustannukset. Lyhykaisyydessaan projekti voidaan luokitella myds olevan mika ta-
hansa toimintojen ja tehtavien sarja, jolla on tietty tavoite ja, jolle on méaaritelty aloitus-
seka lopetusajankohta seké resurssirajoitteet. Projekti voidaan liséksi jakaa eri vaiheisiin.
Yksi tapa jakaa projekti vaiheisiin on viisijakoinen: aloitus, suunnittelu, hyvaksyminen, toi-
mitus seka paatos. Projektin onnistumisen uskotaan olevan riippuvainen ihmisista, jotka
osallistuvat projektiin, eikéa niinkaan projektin prosesseista tai systeemeisté ja projektijoh-
tamisella ja projektijohtamisen tydkaluilla ja metodeilla onkin suuri vaikutus projektin on-

nistumiseen. (Hyttinen 2017.)

4.2 Projektijohtajan ominaisuuksia

Ominaisuuksiltaan projektien johtajalla on oleellista olla ainakin ihmisten johtamisen kyky,
tavoitehakuisuus, esiintymistaito, hyvét viestinta- ja neuvottelutaidot seka kyky huolehtia

samaan aikaan monesta eri asiasta. Projektin johtaminen vaatii muun muassa seuraavia
osaamistaitoja: ongelmanratkaisutaito, muutoksenhallinta ja -johtaminen, motivointi ja pa-

lautteen antaminen sek& ongelmatilanteiden ratkaiseminen. (Mantyneva 2016.)

Projekteissa johtajalla, eli yleensa projektipaallikdn roolilla, on keskeinen osa projektin on-
nistumista ja hanella on vastuu projektin vetamisesta. Projektipaallikon tehtadvana on to-
teuttaa valittu projektisuunnitelma. Toteutukseen kuuluu projektin organisointi, suunnittelu,
seuranta, ongelmatilanteiden ratkaiseminen, raportointi ja muut seikat, jotka liittyvéat pro-
jektisuunnitelman etenemiseen ja lapivientiin. Liséksi projektijohtajan vastuulla on projekti-
ryhman jasenten roolien ja tehtéavien organisointi seka projektin kaikkien jasenten yhteisen

ryhmahengen luominen. Tahan hyvan ryhmahengen luomiseen liittyy vahvasti se, etta
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projektijohtaja huolehtii avoimesta viestinnasta ja tiedonkulusta lapi projektin seké antaa
projektin jAsenille palautetta. Projektinjohtajan roolissa olevan on tarkeaa myods osata hyo-
dyntaa projektin jasenten erilaisia osaamisia ja ammattitaitoa ja jakaa vastuuta muille ja-

senille myds omista tyotehtavistaan. (Mantyneva 2016.)

Johtaminen on taito ja sita voi opetella niin kuin muitakin taitoja. Siksi johtamista voi kehit-
ta& useammalla eri tavalla, joista yksi esimerkki on valmennukset. Johtamisen kehittami-
nen vaatii sitd, etta on itse valmis oppimaan omasta tyostaan. Yksi johtamisen kehittami-
sen menetelma on tyéssaoppiminen eli se, ettd omassa tydymparistossaan omiin koke-
muksiin ja tietoihin nojaten kehittdd omaa ty6taén. Tahan tydssaoppimiseen voi liittya

myos esimerkiksi valmennuksia. (Juuti 2016.)

4.3 Asiakasymmarrys ja -kokemus

Asiakkaiden odotukset ja nain ollen my6s asiakaskokemus muuttuvat jatkuvasti ja digitali-
saatio on vaikuttanut pitkalti tahan muutokseen. Asiakaskokemuksella tarkoitetaan asiak-
kaalle muodostunutta kokemusta yrityksesta. Tama muodostunut kokemus on syntynyt
asiakkaan ja yrityksen valisista kohtaamisista ja siihen vaikuttavat myos asiakkaan aiem-
mat mielikuvat seka tunteet, joita yritys on herattanyt asiakkaassa. (Korkiakoski & Karhi-
nen 2019.)

Hyvaa asiakaskokemusta luodessa tulee ymmartaa myds asiakaskokemuksen erityispiir-
teitéd. B2B-ymparistossa asiakaskokemus muodostuu eri tavalla kuin B2C-puolella. On
otettava huomioon asiakaskokemusta mietittdessa, ettd asiakaskokemus rakentuu moni-
mutkaisesti, siihen vaikuttavat useat eri asia. Naita asiakaskokemukseen vaikuttavia seik-
koja B2B-ymparistdssa ovat esimerkiksi se, etta paatoksentekoon osallistuu usea eri hen-
kilo, myyntisyklit ovat pitki&, kilpailutustilanteet, korkeat hinnat ja budjetit seka se, etta
B2B-puolen hankinnoissa panokset ja nain ollen siihen liittyva pohjaty6 ovat suuremmat
kuin B2C-puolella. B2B-liiketoiminnassa ostajapolut ovat pitkid ja monimutkaisia; ostopro-
sessin aloituksen ja lopullisen hankintapaatoksen valilla on monia eri vaiheita ja siksi asia-
kaskokemuksen suunnittelemisen on hyva olla keskeisessa roolissa ja sen kehittdminen
on oleellista. Asiakaskokemusta ja -ymmarrystéa suunnitellessa on hyva ottaa huomioon
my0s asiakassuhteiden pituus. Usein B2B-puolella asiakassuhteet ovat pitkid, joten hyvan

asiakaskokemuksen luominen on avainasemassa. (Holma ym. 2021.)

4.4 Asiakkuuksien johtaminen

Asiakkuuksien johtamisessa keskeista on tunnistaa tarkeimmat asiakkuudet strategian
kannalta ja suunnitella asiakkuuksien kehittdAmisen strategia panostaen resursseja tar-

keimpiin asiakkuuksiin. TAma tarkeimpien asiakkuuksien tunnistaminen ja valitseminen
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tapahtuu yleensa sen kautta, etté yritys ryhmittelee asiakkuudet esim. asiakkuuden arvon
tai asiakkaiden ostokayttaytymisen mukaan. Taman jalkeen tulee tehda toimenpiteet vali-
tun strategian mukaisesti seka liséksi kehittaé toimintaa asiakkailta saadun palautteen
pohjalta. Asiakassuhteiden ja niiden johtamisen l&htokohtana on se, ettd asiakas ja yritys
tunnustavat suhteen olemassaolon ja, etta yritys tuntee asiakkaan ja sen, mita arvoa asi-
akkaalle luodaan ja mita arvoa asiakas luo yritykselle. Asiakkuuksia johtaessa tarke&a on
siis huomioida se, ettd asiakassuhteessa molempien osapuolien tulee hydtya suhteesta ja
yleensa tavoitteena on pitk&aikaiset suhteet, silla ne ovat molemmille osapuolille kannat-
tavimpia. Asiakkuuksien johtamisessa oleellista on myds kerété tietoa asiakaista, kuten
asiakkaan yhteystiedot, ostokayttaytyminen seké annettu palaute. Tietoa on hyva kerata

seka nykyisista ettd mahdollisista uusista asiakkaista. (Juuti ym. 2012.)

Usein yrityksen menestymisté ja johtamisen onnistumista mitataan ROI:n eli sijoitetun
paaoman tuottojen perusteella. On kuitenkin huomattu, etta paremmin saadaan seurattua
ja mitattua yrityksen todellista menestymisté ja nain ollen asiakkuuksien johtamisen onnis-
tumista, kun katsotaan, miten yrityksen johdon paatdkset ovat vaikuttaneet asiakassuhtei-
siin. Yrityksen kassavirran ja tuottojen seuraaminen ei siis kerro viela tarpeeksi johtamisen
onnistumisesta ja asiakkuuksista. Taten on laadittu uusi mittari, joka mittaa asiakkaalta
saatuja tuottoja sek& mahdollisia muutoksia asiakaspddomassa suhteessa koko asiakas-
paaomaan tilikauden alussa. Tamén uudemman mittarin avulla on sanottu ennustettavan
paremmin pitk&n aikavalin suorituskyky4, silla siihen vaikuttavat myos yrityksen pidem-
man aikavalin paatokset, eikéa vain lyhyen aikavélin kannattavuus saatujen voittojen va-
lossa. (London 2005.)
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5 Teorian yhteenveto

Teoriaosuus koostuu kolmesta eri aihealueesta. Ensimmaisena osiona on teoriaa B2B-
myynnistd, toisena itsensa johtamisesta ja kolmantena projektijohtamisesta. Néaista teoria-

osuuksista on koottu kuviomuodossa tiivistelmat teoriasta poimituista paaasioista.

Projektijohtamiseen usein liittyy paljon myynnillistakin puolta, joten on tarkeaa, etta projek-
tijohtajalta 16ytyy seka projektijohtajan ominaisuuksia, ettd myyjan ominaisuuksia. Molem-
pien osalta on kuitenkin muistettava, ettd ominaisuudet eivat ole vain synnynnaisia, joita
osalta I16ytyy ja osalta ei — myyjan ja johtajan ominaisuuksia voi ja kannattakin opetella ja
kehittd&. Projektijohtajan ja myyjan ominaisuudet ovat hyvin samankaltaisia, mutta ne
my0s taydentavat toisiaan. Esimerkiksi ongelmanratkaisutaito ja hyvat viestinta- ja neuvot-
telutaidot ovat keskeisia projektijohtajan ominaisuuksia, mutta myods hyvalle myyjalle omi-
naisia taitoja. Alla olevassa kuviossa koottuna myyjan seka projektijohtajan keskeisimpia
ominaisuuksia, joita tarkedd huomioida, kun tavoitteen kehittya projektijohtajana.

e Huippu myyja

* kyky soveltaa tietoa

¢ kyky uudistua

¢ tiedon hyddyntaminen & analysointi
e aktiivinen kuuntelu

¢ asiakkaan ymmartaminen

Ominaisuudet e asiantuntijuus
myyjana & e Projektijohtaja
projektijohtajana « ongelmanratkaisutaito

¢ muutoksenjohtaminen

e motivointi

¢ palautteen antaminen

¢ ongelmatilanteiden ratkaiseminen
¢ ihmisten johtaminen

e viestinta- ja neuvottelutaidot

* multitasking

Kuvio 4. Myyjan ja projektijohtajan ominaisuudet
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Myyntiprosessin ymmartaminen on yksi keskeisimpia taitoja B2B-myyjan tydssa, mutta
myds projektien johtamisessa, ainakin myynnin puolella. Myyntiprosessiin liittyy myos
myynnin tytkalut sekad asiakkuuksien hallinta, kuten erilaiset CRM-jarjestelmat. Jarjestel-
mat auttavat seuraamaan, raportoimaan ja yllapitamaan tietoa asiakkaista ja ylipaataan
myyntiprosessiin liittyvista asioista seka lisaksi myos esimerkiksi markkinoinnissa ja asia-
kaskokemuksessa. Alla olevassa kuviossa tiivistettyna naméa mainitut myyntiprosessiin liit-

tyvat keskeisimmat teemat.

Myyntiprosessi:
valmistautuminen
avaus
tarvekartoitus
ratkaisu & OEH-analyysi
neuvottelut

paatos
Asiakkuuksien hallinta:
Potentiaalisten
CRM B 2 B asiakkaiden etsiminen:
il prospektointi

asiakastietokannat

markkinointi myyntl liidien havaitseminen

Myynnin ty6kalut:
CRM
datan keruu

ohejlmistot

Kuvio 5. Myyntiprosessin keskeisimmat kasitteet

Itsensé johtaminen ja siihen liittyvat taidot ovat oleellinen osa myyjan seka projektijohtajan
tyota. Projektijohtajana on vaikea onnistua ja kehittyd tytssaan, jos ei huolehdi siitd, etta
itsensa johtamisen osa-alueet ovat kunnossa. Hyvéat itsensa johtamisen taidot parantavat
sekd omaa tytskentelyd seka vaikuttaa positiivisesti myds ympargiviin ihmisiin. Voi siis
ajatella, ettd projektijohtajana kannattaa kehittaa ja panostaa omia itsensé johtamisen tai-
toja seka oman tyon parantamiseksi, ettéd esimerkiksi oman projektitiimin tyontekijoiden
apuna olemiseksi ja tiimin tekemisen parantamiseksi. Projektijohtajana on tarke&a kehit-
tad ja yllapitaé itsensa johtamisen taitoja ja etenkin ajankaytto ja priorisointi ovat mieles-
tani oleellisimpia. Stressinhallinta on tarkea taito fyysisen hyvinvoinnin ndkdkulmasta. It-
sensa johtamisen keskeisimmat projektijohtamiseen liittyvat asiat ovat koottuna kuviossa
6.
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Projektijohtamisen keskeisimpi& asioita edelld mainittujen ominaisuuksien lisksi on asiak-
kuudet ja niiden johtaminen. Asiakasymmarrykseen ja asiakaskokemukseen liittyen on
tarkeda huomioida se, ettd B2B-puolella vallitsee hieman eri lainalaisuudet ja tavat kuin
kuluttajapuolella. Esimerkiksi ostopolut ovat monimutkaisempia ja paatdksentekoon osal-
listuu yleensd enemman henkil6ita ja myods budjetit ovat isompia. Asiakkuuksien johtami-
sessa on tarke&é osata ryhmitella erilaiset asiakkuudet ja niiden mukaan strategiat. Tie-
don keruu on myos oleellista seka erilaiset mittarit, joilla seurataan asiakkuuksien kannat-
tavuutta. Seuraavassa kuviossa on koottuna nama edella mainitut projektijohtamisen ai-

heet seka aiheeseen liittyvat itsenséa johtamisen asiat.

Itsensi johtamisen taidot: Asiakasymmarrys ja -kokemus: Asiakkuuksien johtaminen:
oppiminen, uudistuminen B2B ymparistd: pohjatyot, strategian valitseminen
e isommat budjetit, pitkat asiakkuuden mukaan, tiedon
ajankaytto, priorisointi N . R
prosessit, hinnat, asiakassuhteen kerddminen, palaute,
stressinhallinta: distressi vs pituus asiakkuuksien mittarit

eustressi

Kuvio 6. Projektijohtamisen keskeisimpia teemoja
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6 Portfolion suunnittelu, toteutus ja aikataulu

Portfolion aihe syntyi omasta tydstani ja halusta kehittya siind seké auttaa mahdollisesti
muita kehittyméaan samankaltaisessa tydssa. Suunnittelu alkoi siis siitd, ettd paatin tyon
aiheen ja lahdin ideoimaan, miten hyddyntaa omaa tydkokemustani ja omia tulevaisuuden
tyonakymiani. Aiheen paattamisen jalkeen suunnittelin aikataulun opinnaytetydn toteutuk-
selle. Aikataulun mukaan tyo toteutetaan huhtikuun lopusta alkaen lokakuun loppuun
mennessa. Aikataulun mukaan ensimmaisen version palautus on toukokuun puolenvalin
jalkeen ja ensimmaiseen palautukseen mennessa teoriaosuudesta noin puolet tehtyna.
Aikataulun suunnittelussa valittu toteutus niin, ettd ennen kesaa ei tule olla tehtyna, kun
teoriaosuutta ja lahteiden etsimista sek& suunniteltuna portfolio-osuuden materiaaleja. Ke-
san aikana tarkoitus saada koko teoriaosuus kasaan seka portfoliosta suurin osa alusta-
vasti valmiiksi nykytilan analyysin ja materiaalien osalta seké kehittamissuunnitelmaa jo
suunnitteilla. Elokuun viimeisella viikolla toisen version palautus ja kehittAmissuunnitelman
aloitusta seka aiempien osuuksien taydentamista. Toisen version palautuksen jalkeen
edelleen portfolio-osuuden jatkamista ja syyskuussa my6s jo arvioinnin tekemista. Syys-
kuun lopulla viimeisen version ensimmaisen palautus ja lokakuussa viela lisdyksien ja hio-

misten tekemista ja kehittdmissuunnitelman parannuksia.

Menetelmina tydtavoissa aikataulutus on isossa roolissa ja opinnaytety6n aikataulu on
suunniteltu mahdollisimman realistiseksi ja toteutuskelpoiseksi. Suunnitelmani mukaan
tyon aloitus on vasta huhtikuun lopulla, kuten edella mainittiin. TAma aikataulu valittu siksi,
koska kesalla minulla ei ole enda mitaan kursseja ja toistakin on lomaa heinakuussa. Ai-
kataulun suunnittelussa on siis huomioitu mahdollisimman realistisesti se, ettd ennen ke-

saa viimeisten kurssien seka tdiden kanssa samaan aikaan taméan tyon tekeminen jaa va

hemmalle ja vasta kesélla tyd saadaan kunnolla vauhtiin. Aikataulun seuraaminen on siis
tyoskentelysséa isossa roolissa ja mahdollisiin muutoksiin reagoiminen ajoissa. Tydympa-
ristona itsellani toimii parhaiten se, etta lahden pois kotoa, jotta pystyn parhaiten keskitty-
maan ilman hairidita. Siispa opinnaytetyota teen suurimmaksi osin kirjastossa tai muualla

kodin ulkopuolella.
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7 Osaamisen kehittyminen

Tahan osioon on koottuna tietoa ja analyysia nykytilanteesta ja osaamisesta seka kehitta-
mistarpeista. Mukana materiaaleja opinnoista ja tdisté, jotka antavat lisda tietoa aiemmin
hankitusta osaamisesta, esimerkiksi opintoihin sisdltyneista tyoharjoittelujaksoista, jotka
ovat tukeneet osaamisen kehittymista.

7.1 Nykytilanne

Opiskeluiden osalta olen jo opinndytety6ta tehdessa suorittanut kaikki vaadittavat kurssit
opinnaytetyon viimeisia vaiheita lukuun ottamatta jo kevaalla 2022. Yhteensé olen suorit-
tanut 42 kurssia, joista suurin osa pakollisia, myyntitydén koulutusohjelmaan kuuluvia ja
osa vapaavalintaisia. Opintojen aikana olen kerannyt osaamista myyntitydn opinnoista,
jotka sisaltavat perusopinnot, kuten liiketoiminta- ja tydyhteisbosaajaopintoja seka kieli-
kursseja. Perusopintojen jalkeen on siirrytty suuntautumisopintoihin, joihin sisaltyvat muun
muassa palveluiden tuotteistamiseen ja monikanavaiseen myyntiin sek& konsultatiiviseen
myyntiin liittyvat opinnot. Vapaasti valittavia kursseja olen kaynyt noin viisi ja niihin olin va-
linnut markkinointiin, viestintddn seka sisalléntuottoon liittyvia opintoja, silla halusin lisata
osaamistani niistd aiheista, koska pakolliset opintoni keskittyvéat pdaasiassa vain myyntiin.
Halusin vapaavalintaisissa opinnoissa lisatd osaamistani myds luovalla puolella, mutta si-
salléntuoton kurssilla huomasin, ettei se ehka ole ihan minun juttuni. Mielestani on kuiten-
kin hyva, etta laajensin hieman myds myyntiaiheen ulkopuolelle osaamistani, silla itseani

kiinnostaa markkinointi seka jossain méaéarin myds viestinta.

Oma tydhistoriani myynnin alalla alkoi ensimmaisena opiskeluvuotena 2020, kun aloitin
tyot ensimmaisen lukukauden jalkeen nykyisessa tydpaikassani, toukokuussa 2020. Aloi-
tin nykyisessa tyopaikassani markkinoijana, mika kaytannossa tarkoittaa sita, ettad sovin
yritystapaamisia meidan yrityksemme asiakasyritysten ja heidéan potentiaalisten uusien
asiakkaiden valille. Autamme siis asiakasyrityksidmme heidan uusasiakashankinnassaan.
Tama tyo sopi hyvin myyntitydn koulutusohjelman opiskelijana minulle, silla ty6 sisaltaa

paljon myynnillisia asioita ja tyd on B2B-puolella.

Loppuvuodesta 2021 aloitin samassa yrityksessa uudet ty6ét seniormarkkinoija tittelilla,
mutta kaytannossa siis toimin projektijohtajana. Teen edelleen myds samaa ty6ta kuin
aiemmin, eli tapaamisten sopimista, mutta sen lisdksi sain enemman vastuuta. Tarkem-
min sanottuna uusi tyokuvani sisaltaa sit, ettd olen vastuussa kaytanndon asioista meidan
yrityksen seka asiakasyrityksemme vélilla liittyen tapaamisten sopimiseen, eli tavoittelu-

tyohon, jota markkinoijat tekevat. Kaytdnnossa projektijohtajan tyd nykyisessa tydpaikas-
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sani sisdltdéda muun muassa asiakkaan kanssa prospektointiprosessista sopimista ja pros-
pektoinnin toteutusta, ongelmatilanteiden selvitystd, soittotarinan luomista, projektitiimin
markkinoijien suorittamisen seuraamista ja sparraamista, asiakkaan kanssa yhteydenpi-
toa, ohjausryhmien jarjestamista seka raportointia. Projekteja yhteensa vastuullani on kes-
kimaaraisesti 3-5 kappaletta, joskus kdynnissa samaan aikaan voi olla useampiakin eri
yhteistoita ja valilla kaynnissa vain pari, maara siis saattaa vaihdella.

Uusimpana muutoksena tyohoni tulee tané vuonna se, etta lahden yrityksemme Espanjan
toimistolle syksylla kolmeksi kuukaudeksi. Kaytanndssa teen sielld samoja tdita kuin Suo-
messakin, mutta Espanjan toimistomme on niin sanottu valmennuskeskus, jossa tydnteki-
jat saavat henkilékohtaista valmennusta sdanndllisesti. Saan siis henkilékohtaista valmen-
nusta tydssani kehittymiseen, mika auttaa varmasti minua kehittymaan myoés taman opin-
naytetydn sisaltamissa asioissa. TAma muutos sopii siis hyvin tdhan opinnaytetydproses-
siin, silla aion hyddyntéa tassa tydssa laatimaani kehityssuunnitelmaa myos nykyisessa
tydssani. Ja vastaavasti aion hytdyntaa tydssa oppimiani asioita opinnaytetyén kehitys-

suunnitelman luomisessa.

7.2 Oma kehitykseni

Aiemmin, ennen kuin aloitin opinnot vuonna 2020, en ollut tehnyt B2B-puolella tdita. Olin
pitkdan siivoojana toissa, eli tyo oli aika paljon itsendista, joskin tietenkin jonkin verran
myds asiakkaiden kanssa vuorovaikutustilanteita ja asiakaspalveluakin. Siivoojana asiak-
kaita olivat, esimerkiksi hotellisiivoojana, hotellin asiakkaat seka hotellin omat tyéntekijat —
kuitenkaan siis paaasiassa vain kuluttajapuolen asiakkaita. Vuonna 2020 ensimmaisen
korkeakoulun kevatlukukauden jalkeen, kun aloitin nykyisessa tydpaikassani, tutustuin en-
simmaista kertaa myynnillisiin ja nimenomaan yrityspuolen tyotehtaviin. Olen nyt reilun
parin vuoden aikana ollessani nykyisessa tydssani oppinut paljon yritysmyynnista, asia-
kaspalvelusta yrityspuolella, yritysten liiketoiminnasta ja laajasti eri asioista, joita naihin ai-
heisiin siséltyy. My@s itsensa johtamisen taidoista olen oppinut valtavasti, kuten ajanhallin-
nasta ja priorisoinnista. Olen oppinut asiakkaiden ja nimenomaan yritysasiakkaiden
kanssa vuorovaikutusta ja yhteydenpitoa ja opin niista jatkuvasti lisdd. Tyoni sisaltaa pal-
jon keskustelua ja teen puhelimessa paljon tdit&, joten yksi keskeinen asia, jossa olen
paassyt kehittdmaan taitojani huomattavasti, on puhelimessa vuorovaikuttaminen ja yritys-
asiakkaiden kanssa keskustelun kdyminen. Puhelimessa tydskentelemisessa olen erityi-
sen paljon kehittynyt koko nykyisen tyosuhteeni aikana ja olen oppinut paljon siita, kuinka

olla vakuuttava niin, ettd on oma itsensa ja luonteva, mutta kuitenkin asiantunteva.
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7.3 Analyysi nykyisesta osaamisesta ja kehittamistarpeista

Projektin ymmartaminen kasitteena seké projektijohtajan taidot ovat kaiken taustalla pro-
jektijohtajan tytssa. Tarkeitd ominaisuuksia projektijohtajalla sekda myds myyjélla on asia-
kassuhteen ja -kokemuksen yllapito ja projektijohtajan ominaisuuksiin kuuluu my6és muun
muassa viestinta- ja neuvottelutaidot seké palautteen antaminen. Projektijohtamisessa
kuitenkin oleellista myds muut kuin suoraan projekteihin liittyvat taidot. Myyjan ja projekti-
johtajan ominaisuudet ovat hyvin samanlaisia, mutta myds toisiaan taydentavia. Tarkeim-
piin lukeutuvat myyntitaidot, joihin kuuluu muun muassa kyky soveltaa, analysoida ja hyo-
dyntaa tietoa seka kehittaa omaa asiantuntemusta. Itsensa johtamisen taidot ovat myods
tarkea osaamisalue, koska projekteja ja tiimilaisia johtaakseen, on hallittava mygs itsensa
johtaminen, kuten oman ajan hallinta seké stressinhallinta. Kaikkia edella mainittuja osaa-
misalueita voi ja kannattaa kehittaa. Tassa luvussa kasitellaan jo hankkimiani taitoja ky-

seisiin aiheisiin liittyen, seka arvioidaan kehittamista vaativia taitoja.

7.3.1 21 pdaivaa yritysmyynnissa -kurssi

Opintoihini kuuluu myés 21 paivaa yritysmyynnissa -kurssi (Liitteet 1. ja 2.). Luvun 7.4.
puolella on hyédynnetty tAman kyseisen kurssin aikana tehtyja arviointeja osaamisestani
seka kehittamiskohteista. Suoritin tdméan kurssin samassa tyopaikassa, kuin aiemmat tyo-
harjoittelut, joista enemman tietoa kappaleessa 7.3.4, mutta taman yritysmyynnin tyohar-
joittelun aikana p&asin seuraamaan hieman enemman myynnillistd puolta tydpaikassani.
Seurasin myyntikonsulttien tydnkuvaa. 21 péaivaa yritysmyynnissé nimensa mukaisesti
kesti 21 tyopaivaa, jolloin tydskentelyé oli kolme paivaa viikossa ja silloin aloinkin teke-
maan tditd kolme paivaa aiemman kahden tyopaivan sijaan, ja samalla siirryin uusiin pro-
jektijohtajan hommiin tydssani. Tama harjoittelu mahdollisti minulle siis eteenpdin siirtymi-
sen omassa tyossani. Kurssin tavoitteina oli tutustua mahdollisimman monipuolisesti myy-
jan tyohon kuuluviin tehtéviin sek& myyntityon eri vaiheisiin. Tavoitteena oli myds kumppa-
niyrityksen ratkaisumyyntiin tutustuminen ja osallistuminen. Myyjan tyon seuraamisen ja
avustamisen sisalléllisiin tavoitteisiin kuului paljon eri ty6tehtavia, jotka liittyvat myyntipro-
sessiin olennaisesti. Tavoitteena myds, etté opiskelija saa uusia kontakteja, paasee kayt-
tamaéan oppimiaan taitoja ja teoriaa seka opiskelijan urasuunnittelun tukeminen. Tiivistet-
tyna tdman kurssin aikana paasin hieman syvemmin tutustumaan myynnillisiin tehtaviin ja
ylipdataan myyntiprosessiin. Kyseisen kurssin jalkeen olenkin paassyt ndkeméaan viela
enemman nimenomaan myynnillista puolta, silla harjoittelun aikana alkaneessa ja edel-
leen jatkuvassa tyonkuvassani teen yhteistyota myyntikonsulttien kanssa ja itsekin teen

myyntia tyéssani.

21 paivaa yritysmyynnissa -kurssiin siséltyi oman taman hetken taitojen arviointi. Tama

arviointi tehtiin itsearviointina seka ohjaajan tekemana arviointina. Ohjaajana minulla toimi
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oma esihenkiloni, silla suoritin kyseisen kurssin omalla tydpaikallani. Arvioitavia ominai-
suuksia olivat itsensé esittely, oman osaamisen hyddyntaminen ja oppimishalu, oma-aloit-
teisuus ja aktiivisuus, sinnikkyys ja pitkdjanteisyys seka kaytos ja asenne. Arviointi tehtiin
asteikolla 0-5, jossa O = ei voida arvioida, 1 = valttava, 2 = tyydyttava, 3 = hyva, 4 = erit-
tain hyva ja 5 = kiitettéava. Itse olin arvioinut hieman ylakanttiin, silla annoin lahes joka koh-
dalle arvosanaksi 5. Ohjaajani oli hieman realistisemmin arvioinut ja antanut arvosanaksi
kaikkiin 4, mutta oma-aloitteisuus ja aktiivisuus seka kaytos ja asenne -kohtiin arvosa-
naksi 5. Todella hyvat arvioinnit siis sain osaamisestani. Arviointiin siséltyi myds vahvuu-
det seka kehittamiskohteet. ltse arvioin omaksi vahvuudekseni sen, etta minulla on halu
tarttua uusiin hommiin ja uskallan kysya apua. Olen myds positiivisella asenteella pyrkinyt
tarttumaan uusiin tilanteisiin. Ohjaajani arvioi vahvuuksieni olevan oma-aloitteisuus ja ak-
tiivisuus, palautteen vastaanottaminen, paineensietokyky seka toimeenpanokyky. Tunnis-
tan itseni naistda ominaisuuksista hyvin ja nama myds osuvat mielestani hyvin projektijoh-
tajan ominaisuuksiin seka lisaksi myyjan ominaisuuksiin, joista teoriaosuudessa kerrottiin.
Oppiminen on myos tarkeassa roolissa johtamisen taidoissa seka uudistuminen. Molem-
missa on tarkeaa riittava itseluottamus seka kyseenalaistaminen ja ne ovat myds sellaisia

asioita, joissa haluan kehittya viela lisaa projektijohtajana.

7.3.2 Eri osaamisalueiden arviointi

Seuraavaksi on taulukkoon arvioitu nykyosaamistani aiemmin kerrotun 21 paivaa yritys-
myynnissa kurssin arvioinnin kaltaisesti, mutta hieman eri osaamisalueita huomioituna.
Tama itsearviointi on hieman spesifimpi ja pohjautuu tdman tyén teoriaosuuden teemoihin
ja ne on mietitty viela tarkemmin ja realistisemmin kuin aiempana mainitut yritysmyynti -
kurssin arvioinnit. TAma arvio siksi spesifimpi ja hieman realistisempi, sill& se on tehty
vasta mydhemmin kuin edellinen arvio, jolloin on kertynyt jo enemman kokemusta ja
enemman ty6tehtévia ja haasteita projektijohtajan tyossa. Viela eniten kehitettavaa mi-
nulla on myyntitaidoissa, nimenomaan projektien asiakkuuksiin liittyen, silla koen haas-
teena usein ratkaisuiden esittdmisen oikeassa hetkesséa seka isojen kokonaisuuksien hah-
mottamisen myynnillisesti. Priorisoinnissa ja stressinhallinnassa myos kehitettavaa, eli it-
sensa johtamisen taidoissa. Mygs johtamisen taidoissa on viela kehitettdvaa, kuten it-
sensa johtamisen taidoissa seka siina, miten johtaa tiimi&, eli olla vastuussa muistakin

kuin itsestaan ja omasta tekemisesta ja, miten auttaa omia tiimilaisia parhaisiin suorituk-

siin.
Osaaminen Arviot (1-5)
Myyntitaidot 2
Priorisointi 2
Stressinhallinta 2
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Asiakassuhteiden yllapito 4

Tiimin johtaminen 3

Osaamisen hyédyntaminen | 3

Projektijohtamisen taidot 3

Kuvio 7. Osaamisen arviointitaulukko

7.3.3 DiSC-analyysi

DiSC-profiililtani olen SC, jossa S tulee sanasta stability eli vakaa ja C conscientious eli
tunnollinen. Taman DiSC-analyysin mukaan olen luotettava ja johdonmukainen. Tyypilli-
sind motivaattoreina SC-profiilille ovat muun muassa tyoskenteleminen tasaiseen tahtiin
kohti tavoitetta, tehokkaiden jarjestelmien ja menettelytapojen noudattaminen ja virheiden
ja puutteiden huomaaminen suunnitelmissa. Talle DiSC-profiilille tyypillisia stressitekijoita
ovat muun muassa tydskenteleminen ilman selkeita ohjeita, uuden toimintasuunnan im-
provisoiminen ja paatdsten tekeminen ilman riittdvaéa aikaa punnita hyvia ja huonoja puo-
lia. NSC-profiilille tyypillista sen sijaan ei ole esimerkiksi huomion keskipisteena tai maa-

raavassa asemassa oleminen tai optimistisuus. (Liite 3.)

Tunnistan paljon itsessani naita SC-profiilille tyypillisia ominaisuuksia. Usein projektijohta-
jana tydskennellessani huomaan naistd ominaisuuksista nousevan esille ainakin tehokkai-
den jarjestelmien ja menettelytapojen noudattamisen ja sen, etta stressitekijana aika
useinkin saattaa olla se, ettei ole tarpeeksi selkeita ohjeita. SC-profiilille tyypillisiin stressi-
tekijoihin liittyen haluan myds kehittda itseani ja saada ne pois stressitekijoista. Esimer-
kiksi haluaisin kehittya siin&, etten kokisi uuden toimintasuunnitelman improvisoimista
stressitekijana vaan sellaisena asiana, josta paasen eteenpain ilman turhaa stressia. Joh-
donmukaisuus ja luotettavuus ovat piirteitd, joista tunnistan itseni ja mielestani myoés pro-

jektijohtajana nuo piirteet 10ytyvat minulta.

7.3.4 Tyoharjoittelut

Olen kerannyt osaamista myds tyéharjoitteluiden kautta. Opintoihin kuuluu puhelinmyynti-,
asiakaspalvelu- seké ratkaisumyyntityéharjoittelut. Nama kaikki kolme tydharjoittelua olen
saanut suoritettua nykyisessa tyopaikassani, silla tyohoni sisaltyy kaikkea naisté; puhelin-
tyota, asiakaspalvelua seka ratkaisumyyntia. Osaamista siis 10ytyy jo eri osa-alueilta ja

olenkin kehittynyt paljon naissa kaikissa aiheissa viimeisen parin vuoden aikana.

Puhelimen kanssa tytskentelemisesta minulla ei ollut juuri mitddn kokemusta ennen kuin

2020 aloitin ty6t opiskelujen ohessa, joten siind osaamiseni on kehittynyt valtavasti. 7.3.
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kohdassa mainittiinkin jo, ettd puhelimessa tyoskentelemisessa olen kehittynyt paljon ny-
kyisen tydsuhteeni aikana ja kehityn siin& koko ajan lis&a. Liite 4. sisaltd& hieman tarkem-
min tietoa siitd, mita puhelintyo sisaltdd minun tyénkuvassani. Liite 5. sisaltaa tarkemmin
tietoa asiakaspalveluharjoitteluun liittyen tydnkuvastani ja siihen siséltyy itseasiassa myos
jonkin verran samoja ty6tehtavia kuin puhelinmyyntiharjoitteluun, mutta kuitenkin asiakas-
palveluun yhdistettyna. Mielestani kaikissa naissa osa-alueissa voi aina kehittya ja haluan
oppia viela liséa etenkin ratkaisumyyntiin liittyen seké asiakaspalveluun liittyen ja nimen-
omaan yrityspuolella. TySharjoittelut olen siis suorittanut kaikki samassa tyOpaikassa,
mutta hieman eri asioita liittyy puhelinmyyntiin kuin asiakaspalveluun. Ratkaisumyynnin
suoritin vasta, kun olin siirtynyt uusiin tehtaviin, silla niihin sisaltyy kyseiseen harjoitteluun

kuuluvaa sisaltda ja selvasti enemman myynnillisia tyétehtavia. (Liite 4-6).

7.4 Kehittdmissuunnitelma

Tassa tyossa olen lapikaynyt aiemmin hankkimaani osaamista seka tradenomiopintojeni
pohjalta ettéd myos tyoni kautta. Projektijohtaminen on aihe, jota en itsessaéan ole suora-
naisesti opiskellut, mutta kursseilla kuitenkin on joutunut projektiluontoisesti tytskentele-
maan ja saanut kokemusta myds tiimityoskentelysta ryhmatoité tehdessa. Opinnoista olen
kuitenkin saanut myyntiin liittyen oppeja seka tytharjoitteluiden kautta paassyt oppimaan

lisda kaytannon tyosta yritysmyynnin alalla.

¢ Kehittamistavoite 1: Energia ja stressinhallinta

itsens johtamisen | ° Kehittamistavoite 2: Kalenterointi ja priorisointi

taidot

¢ Kehittamistavoite 1: Tyon organisointi

e Kehittamistavoite 2: Tiimin johtaminen
Projektijohtajaminen

e Kehittamistavoite 1: Ongelmanratkaisutaidot

e Kehittamistavoite 2: Asiakasymmarrys
Myyntitaidot

Kuvio 8. Kehittamissuunnitelman teemat
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7.4.1 Kehittdmissuunnitelman vaiheet

Tassa on kuvattuna lyhyesti paapiirteittain kehittdmissuunnitelman siséltdé aihekohtaisesti.
Kehittamissuunnitelman ajanjakso voi vaihdella. Taman suunnitelman mukaan yksi vaihe
kestaa noin kaksi kuukautta. Tassé suunnitelmassa siis kaikkiin kolmeen vaiheeseen me-
nee yhteensa noin puoli vuotta. Projektijohtajan tydthon toki kuuluu samalla myds muiden
aihealueiden téita kuin vain yhden vaiheen tehtavat, mutta suunnitelman on tarkoitus aut-
taa keskittymaan paasaantoisesti tiettyihin kehityskohtiin vaihe kerrallaan. Jos projektijoh-
taminen ja ndma siihen liittyvat teemat ovat aivan uusia, niin kehittdmissuunnitelma voi

olla esimerkiksi vuodelle tai kahdelle jaettu.

Ensimmaisena teemana kehittdmissunnitelmassa on itsensa johtamisen taidot ja pééata-
voitteina on priorisointi ja kalenterointi seka stressinhallinta. Itsensé johtamisen taidot en-
simmaisena teemana siksi, etta kaikki lahtee itsesténi ja se, miten johdan itseani, vaikut-
taa siihen, miten suoriudun projektin seka tiimin johtamisesta. Itsensa johtamisen taitojen
kehittaminen on tarkeaa johtamistydssa, mutta muutenkin. Itsensa johtamisesta on vali-

koitunut ne asiat, joissa minulla on eniten kehitettavaa ja, joihin haluan pysyvat rutiinit.

Ensimmaisina projektijohtamisen tavoitteina myos projektien tilanteen nykytilan ymmarrys,
silla vain ymmartamalle nykytilanteen voi tehda toimenpiteita ja ratkaisuita. Nykytilan ym-
martamiseen sisaltyy monia asioita ja tata aihetta olen ammentanut paljon omasta tyos-
tani. Teoriaosuudessa kerrotaan projektin rakenteesta; projektin vaiheet ovat aloitus,
suunnittelu, hyvaksyminen, toimitus seka paatos. Nykytilan ymmartamisen taustalla onkin
se, ettd aivan ensin ymmartad, mita vaiheita projektitydskentelyyn kuuluu. Vaiheet voivat
tietenkin vaihdella tapauskohtaisesti ja oman tytni perusteella olenkin huomannut, etta

projektiluonteinen tydskentely ei ole aina niin suoraviivaista.

Toisena kehittdmissuunnitelman vaiheena on projektijohtamisen syventaminen ja siihen
aiheeseen valittu padkehittamistavoitteina tyon organisointi, haastavien tilanteiden ratkai-
seminen. Teoriaosuuden kappaleessa 4.2 on kerrottu useampikin projektijohtajan ominai-
suus, joista organisointitaito ja ongelmanratkaisu valikoitui sen takia, etta itse koen projek-
tijohtajan tydssa kyseisen aiheen olevan hyvin tarked ja jokapéivdinen asia. Toisena paa-
teemana on tiimin johtaminen. Tiimin johtaminen on toinen p&&kehittAmistavoite, silla sen-
kin olen oman ty6ni kautta kokenut yhdeksi projektijohtajan keskeisimméaksi teemaksi,
jossa voi koko ajan kehittyd. Muutenkin usein projektiluontoisessa tydssa tydskennellaan

jonkinlaisena tiimina ja tiimistydskentelyssa johtajan rooli on merkittava.
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Myyntitaidot ovat kolmas vaihe kehittdmissuunnitelmaa. Kuten luvussa 7.3 kerroin, on
myyntitaidoissa viela paljon kehitettavaa, joten siksi se valikoitua yhdeksi padaiheeksi ke-
hittamissuunnitelmaan. Myyntitaidoissa ongelmaratkaisu, nimenomaan asiakkaan ongel-
man tai asiakkuuteen liittyvan haasteen ratkaisu, on asia, jossa on vield kehitettavaa ja,
joka on siksi kehittamissuunnitelman kannalta oleellinen osa. My6s asiakasymmarrys on
tarke& osa projektijohtamista ja johtajana kehittymisessa on kehitettava myds sité taitoa.

N e i N (O D
(. tsenss Vaihe 2 « Myynnillisyys
'oS:tr;;iinen | * ongelman-
.JP aktiohtammi- * Projektijohtamisen ratkaisu:
s e syventdminen liiketoimin-
nen : nan
. e ratkaisut .
. nykyt‘lllan  organisointi ymmarrys
YIRS J A e asiakasym-
* priorisointi )
. i . marrys
Valhe 1 e Tiimin johtaminen G J
o J .
Vaihe 3

Kuvio 9. Kehittamissuunnitelman vaiheet



7.4.2 Suunnitelman vaiheiden tarkempi sisalto
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Seuraavaksi on kuvattu kehittamisen suunnitelman eri vaiheet Kuvion 9 mukaisesti. Tassa

luvussa ndma vaiheet ovat kuvattu perusteellisemmin niin, ettd on suunniteltu kuhunkin

vaiheeseen sisaltyvat tarkemmat tehtavat.

itsensé johtaminen:

Energian yllapitaminen:

1. Riittava uni:

0 joka yo 8 tuntia unta

o iltaisin jattaa aikaa rentoutumiselle

2. Liikunta:

o kuntosali treeni 3 kertaa viikossa tai jos treeni jaa valista niin
korvaavana ulkoilu

o tarkein, etta joka viikko liikkuu ainakin 3 kertaa viikossa

3. Stressinhallinta:
0 mieti, mista stressaava tilanne johtuu ja voitko vaikuttaa sii-
hen itse:

o mieti miten reagoit ennen kuin reagoit

o puhu ajatuksista ja tunteista avoimesti
o tietoisen lasn&olon harjoittaminen joka viikko: opit tuntemaan
oma keho ja mieli ja siten opit hallitsemaan stressireaktioita

o mindfulness -harjoituksia netista

4. Ruokailurutiinit:
aamupala:
lounas:
valipala
paivallinen
iltapala

O O0OO0OO0Oo

. Ergonomia tdissa
kiinnitd huomiota tyoskentelyasentoihin
o taukoliikunta, liikku joka tunti omalta ty6pisteelta ja venyttele

o Ul

Projektijohtaminen

o Nykytilanteen tunteminen ja ymmartaminen
o Projektin vaiheiden tunteminen ja ymmarrys:
o aloitus, suunnittelu, hyvaksyminen, toimitus sek& paatos

Tavoite: mika on projektin perimmainen tavoite

mit& arvoa luomme asiakkaallemme, missa autamme
mit& arvoa he luovat omille asiakkailleen

asiakkaan liiketoiminnan ymmarrys

kysy asiakkaalta kysymyksia

lukujen/faktojen kautta analysoi projektin tilannetta
kohderyhma: selvita aina asiakkaamme unelma-asiakas

O O0OO0OO0OO0OOo




Projektijohtamisen syventaminen

Ongelmanratkaisutaidot ja organisointi

0 ajattele faktojen kautta, mika on tilanteen pullonkaula
mik& tilanne on nyt

o tilanteeseen tarvitsee paasta & miten siihen paastaan
o0 ala tyydy siihen, ettd haastava tilanne ei etene

0 mieti luovia ratkaisukeinoja

0 pyyda apua, jos projektissa on haastavaa

Priorisointi

0 Mmieti seuraavat askeleet sen, kautta mita taytyy tehda ensin
o karsi turha tekeminen pois

o tehokkuus: tee mahdollisimman vahan, mutta mahdollisim-
man hyvin

Tiimin johtaminen

motivointi

palautteen antaminen
ongelmatilanteiden ratkaiseminen
ihmisten johtaminen

viestinta- ja neuvottelutaidot
multitasking

O O O 0O O o

Sparraaminen/palautteen antaminen
0 joka viikko vahintaan yksi sparri
0 sparrilla aina selvd agenda: noudata sita
0 konkreettiset syotot tiimille:
o 2-3 asiaa, johon kiinnittd& huomiota

o hampurilaismallin kaytto: positiivista palautetta alkuun,
sitten kehityskohdat & loppuun viela positiivista

o mika merkitys jokaisen tiimin jasenen panoksella on
koko yhteistyon kannalta

0 perustele merkityksen kautta myos, miksi kalenterin pitaa olla
kunnossa joka viikko jokaisella — helpottaa koko projektin etene-
misté sekéa jokaisen oman ajanhallinnan kannalta

0 uusien tyontekijdiden/tiimilaisten kanssa muista toistaa asioita,
my06s perusasioita

Kommunikointi
0 uskalla vaatia tiimilta: vaadi vastaamaan/reagoimaan
o ei liikaa informaatiota kerralla

0 kommunikoi myds muulloin, kun silloin kun on jokin vaatimus
tai haastava tilanne — positiivisen ilmapiirin yllapito
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Myynnillisyys
0 B2B-myyntiprosessin ymmarrys — kertaa prosessin vaiheita

o0 asiakkaan lilketoimintaan paneutuminen
0 miten tarjopamamme voi auttaa heita

0 jaksa aktiivisesti kertoa myds vanhoille asiakkaille palveluista —
asiakkaan saaman arvon kautta ja ratkaisuna heidan tilanteeseen

0 pyyda vinkkeja kokeneemmilta

0 paatdsten hakeminen: sovi asiakkaan kanssa ajankohta ja pysy
siind

Asiakasymmarrys

0 B2B-liiketoiminnan ymmarrys:

0 budijetit yleensa isoja, mutta riippuu asiakkaasta

0 ostoprosessi pidempi kuin B2C-puolella

0 paatosvalta harvoin yhdella henkilolla

o strategian valitseminen asiakkuuden mukaan
o tiedon keraaminen: esim. NPS-luku, palautekyselyt

Asiakaskommunikointi

o Ole itse aktiivinen — &la vain odota, etta milloin asiakas on yhtey-
dessa

o Ole yhteydessa valilla myds, vaikka ei olisi mitddn haastetta/on-
gelmaa tai muuta

0 muista, ettd asiakkaat ja asiakkuudet ovat erilaisia — kommunikoi
sen mukaan, mika juuri sille asiakkaalle on tyypillisintd/sopivinta,
olemalla kuitenkin oma itsesi
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8 Pohdinta

Tassa luvussa kaydaan hieman tarkemmin lapi sitd, miten tydn tavoitteisiin onnistuttiin
paasemaan seka, miten ylipaataan tyon toteutus sujui. Tassa osuudessa on my6s mie-
titty, mit& asioita voisi viela jatkokehittaa tai -tutkia ja lopuksi on analyysia opinndytetyon

prosessin etenemisesta ja onnistumisesta sekd oman oppimiseni arviointia.

Taman opinnaytetydn perimmainen tarkoitus on koota ne teemat, joita projektijohtajana
taytyy huomioida ja ty0staa, jotta voi kehittya tydssdan paremmaksi. Tyon paatavoitteena
oli koota konkreettinen kehittAmissuunnitelma projektijohtamista varten — ja siihen tavoit-
teeseen tytssa paastiin. Lopulliseen tuotokseen eli kehittAmissuunnitelmaan on sisally-
tetty ja reflektoitu erilaisia teemoja, joita myds teoriaosuudessa on kasitelty [ahdeperustei-
sesti. Tavoitteena oli myds oman aiemmin hankitun osaamisen ja kehittymisen hahmotta-
minen, johon tydssa paastiin ja omaa osaamista tarkasteltiin seka opinnoissa etta tdissa
hankitun osaamisen kannalta. Liséksi tavoitteena oli kehittdmiskohteiden hahmottaminen
ja sanallistaminen, joka portfoliossa toteutettiin, silla kehittamiskohteista saatiin luotua
konkreettinen sanallinen suunnitelma. Tyfdssa hyddynnettiin myds visuaalisia esityksia,

jotta lukijan on helppo hahmottaa ja ymmartaa sisaltoa.

Kehittamissuunnitelmassa on hyddynnetty teoriaosuudesta erityisesti itsensa johtamisen
seka projektijohtamisen eri teemoja sekd myyntiin liittyvaa teoriaa. Kuitenkin aiheista on
poimittu vain itselle keskeisimmat ja kehittdmissuunnitelmalle relevanteimmat aiheet oman
nykyosaamisen perusteella. Tydn tavoitteena oli myds teoriaosuuksien hahmottaminen ja
ymmartaminen, joka on toteutunut mielestani hyvin siten, ettd varsinaisessa tuotoksessa
on hyddynnetty teoriaosuuksien sisalttd, mutta konkretiaan saatettuna. Kuitenkin B2B-
myyntiin liittyvat teemat ovat kehittdmissuunnitelmassa vahemmalla huomiolla, silla tAman
hetken kehittAmiskohteet painottuvat enemman itsensa ja projektijohtamiseen, mutta teo-
riaosuudessa kuitenkin kayty 1&pi. Tama siksi, ettd henkilokohtaisesti naen myynnillisyy-
den olevan hieman pienempi osa projektijohtamista, mutta silti on tarkeaa hallita myynti-
prosessi seka tietenkin myyjan ominaisuuksien piirteet, silla myds projektijohtajana usein
on vastuussa myynnillisesta puolesta, ainakin jollain tasolla. Itsellani kuitenkin kehitetta-
vaa myos myyntitaidoissa, joten se on huomioitu silti suunnitelman kolmannessa vai-
heessa. Kehittdmissuunnitelman laatimisessa olen hyddyntéanyt paljon omaa taman het-
ken tybkokemusta projektijohtajana sekd ndkemyksiani siita, mihin suuntaan haluan lah-
ted kyseisessa tydssa kehittdamaan itseani. Kehittamissuunnitelman tavoitteena oli myds
se, etta se on laadittu niin, etta sitd voi hydodyntdd muutkin projektijohtajan tydssé toimivat
henkil6t, tai tydhon pyrkivat henkilot. Mielesténi tyd tayttad myos tdman tavoitteen. Sisal-

[6ltdan kehittdmissuunnitelma on aika laaja, mutta se on kuitenkin jaettu eri vaiheisiin,
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jotta sisaltd on selkedmmin hahmotettavissa ja suunnitelma etenee selkeasti eri aiheiden

valilla.

Mielestani tyo ja sen konkreettinen tuotos eli kehittamissuunnitelma on hyddynnettavissa
kaytanndssa, jos tydskentelee tai aikoo tydskennella projektijohtajana. Itse koen, ettéa ke-
hittamissuunnitelma on hyvinkin tarpeellinen projektijohtajan tydssa, silla se auttaa hah-
mottamaan eri osaamisalueita, joita tydhon kuuluu ja, joita on hyva kehittdd. Uskon, etta
kehittdAmissuunnitelma on hyddynnettavissa urapolun eri vaiheissa ja sen teemoja ja vai-
heita voi soveltaa erilaisissa tdissa, silla projektijohtamista on hyvin erilaista — projektijoh-
tajana voi tydskennella eri aloilla ja siihen voi sisaltya paljon eri tehtavia. Taman tyon ke-
hittdmissuunnitelmaa voi kayttaa pohjana, johon voi lisdtd omia spesifimpia tyotehtavia eri

suunnitelman vaiheisiin — nain itsekin aion hyédyntaa tata suunnitelmaa.

8.1 Kehittéamis- jajatkotutkimusehdotukset

Vaikka opinnaytetydssa paastiin sille asetettuihin tavoitteisiin ja tuotos saatiin valmiiksi,
niin voidaan silti antaa ehdotuksia ja ideoita tyon jatkokehittdmiselle tai jatkotutkimuksille.
Paallimmaisena jatkokehitysideana tulee se, ettd tdméan tyon aineistoa, teoriaa seka kehit-
tamissuunnitelmaa voisi viedd enemman myyntipuolelle ja jalostaa siitd esimerkiksi B2B-
myyjan tai myyntijohtajan kehittdmissuunnitelman. Tydn teemat ovat myds hyvin suoraan
myyntipuolelle oleellisia, joten kehittamissuunnitelmaa voisi painottaa enemman myyntiin

projektijohtamisen sijaan.

Opinnaytetydn aiheeseen ja tuotokseen liittyen olisi mahdollista tehda myos jatkotutkimuk-
sia. Esimeriksi tydhon liittyen voisi tehda tutkimuksen siitd, miten projektijohtajana tyds-
kentelevat kokevat oman osaamisensa liittyen tydn teemoihin, kuten itsensa johtaminen,
projektijohtajan ominaisuudet, myyjan ominaisuudet, tiimin johtaminen. Tutkimuksen tulok-
sia voisi sitten soveltaa kehittamissuunnitelmaa varten esimerkiksi niin, etta ne aiheet vali-
taan kehittdmiskohteiksi, joissa koetaan tutkimuksen tulosten mukaan olevan esimerkiksi

vahiten osaamista.

Omaa ty6tani olisin voinut kehittda niin, ett siihen olisi avattu vielda konkreettisemmin,
mitd kaytannon tyotehtavid suunnitelman vaiheiden kohdat tarkoittavat. TAma tarkempi
suunnittelu kuitenkin jatettiin tasta tyosta pois, jotta se on selked ja, jotta se on hyddynnet-
tavissa ja sovellettavissa muillekin kuin itselleni tai hyvin samaa ty6té tekevélle. Kuten
aiemmassa osiossa sanoin, niin taméan tyon kehittdmissuunnitelmaa on kuitenkin mahdol-
lista kayttaa pohjana viela tarkemmalle tyén kehittdmisen suunnittelulle niin, etta lisaa

omat nykyiset tydtehtavat ja uudet kehitysta tukevat tehtavét suunnitelman eri vaiheisiin.
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8.2 Opinnaytetydprosessin jaoman oppimisen arviointi

Opinnaytetyoprosessi oli minulle aluksi hieman haastava, mutta kun tein itselleni sopivan
aikataulusuunnitelman ja mahdollisimman realistisen sellaisen, niin prosessin aloittaminen
ei ollutkaan niin vaikeaa. Pysyin aikataulussa suurimmaksi osin hyvin, mutta pienia viivas-
tymisia tuli omien elam&nmuutosten seka sairastumisien takia. Kuitenkin aikataulussa oli
huomioitu se, ettd esimerkiksi kesalla teen kerralla vahemman, mutta kuitenkin niin, etta
kesaan loppuun mennessa tietty maara tehty, jotta syksylla voin keskittya kehittdmissuun-
nitelmaosioon ja syksylla voi tehda kerralla enemman. Aikataulussa oli huomioitu myds
mahdolliset viivastykset, joten ne eivat pahasti vaikuttaneet prosessin kulkuun, vaikka yl-
lattavia viivastyksia tulikin odotettua enemman. Isossa kuvassa tyon toteutus onnistui, niin
kuin olin ajatellutkin. Motivaation kannalta oli muutamaan otteeseen pulaa, mutta aika-
taulu oli laadittu kuitenkin niin, etta oli varaa myds pitaa pienia luovia taukoja, jos motivaa-
tio pulaa ilmenee. Loppua kohti piti hieman kiria, mutta se olikin aikataulua tehdessa jo tie-
dossa ja huomioitu. Tahan vaikutti se, etta aloin kesken opinnaytetydprosessin tekeméaan

enemman toitd kuin aiemmin tein.

Opinnaytetyon aihe valikoitua oman nykyisen tyoni pohjalta, kuten aiemmin mainittu, joten
aiheenvalinta ei ollut kovin tyolasta. Erityisesti kehittimissuunnitelman laatimisessa auttoi
se, etta aihe liittyy tybhoni ja, ettd olen oppinaytetydn aiheiden teemoja tydssani jo tahan
asti hyodyntanyt. Kehittamiskohteet ja niiden pohjalta kehittdmissuunnitelma rakentui siis
loppujen lopuksi helpommin kuin olin ajatellut, kun vain sai kirjattua auki jarkevaan jarjes-
tykseen kaiken, mitéd haluan kehittdmisessa ottaa huomioon oman aiemman kokemuksen
ja osaamisen seké teoriaosuuksien tiedon pohjalta. Haasteena kehittamissuunnitelman
tekemisessa oli se, etta halusin sisallyttda siihen useamman eri teeman ja jakaa ne viela

erikseen. Onnistuin kuitenkin siind mielestani.

Teoriaosuuden kokoaminen auttoi hahmottamaan ja ymmartdmaan eri l&hteiden avulla
teoreettista tietoa niisté aiheista, joita lahtea kehittdmé&éan projektijohtajana. Opin lisda tie-
toa myynnista, seka johtamisen eri aihealueista — sellaistakin tietoa, jota en ole oikeas-
taan ajatellut, vaikka jo projektijohtajana olenkin toiminut. Itsensa johtamisesta opin myos
lisdé teoriaosuutta kootessani ja sieltd nousikin itselleni hyvin tarkeitd teemoja osaksi ke-
hittimissuunnitelmaa. Teoriaosuuden merkitys ja hyddyllisyys tdssa tytssa on myos se,
etta voi palata katsomaan, mité kaikkea esimerkiksi myyntiprosessiin tai projektijohtajan
ominaisuuksiin siséltyy. Teorian yhteenveto onkin tahan aiheeseen liittyen kateva, koska

siitd voi tiivistetyssa muodossa katsoa teorian padkonhtia.
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Opinnaytety6 kokonaisuutena opetti minulle teorian liséksi oman nykytilanteeni ja osaami-
seni hahmottamista ja analysoimista, sek& aiemmin hankkimieni materiaalien hyddynta-
mista osaamisen esittdmiseen seka naiden asioiden reflektoimista. Opinnaytetydprosessi
opetti minulle myo6s ajanhallintaa ja priorisoimista, silléa jouduin suunnittelemaan opinnay-
tetyon, vapaa-ajan ja tdiden yhdistamisen. Uskon, ettéd myos projektijohtajan taitoni ovat
saaneet jo tAman prosessin aikana kehitysta parempaan suuntaan tai ainakin selvét kehit-
tamiskohteet ja suunnitelman avulla myds tarkemmat askeleet kehittymiseen.
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