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Tama on paivakirjamuotoinen opinnaytety0, jossa kuvataan tekijan kehitysta yrityksessa. Paiva-
kirjaosuutta toteutettiin aikavalilla 29.09.2022-11.11.2022. Paivakirjamerkintdihin kirjattiin paivit-
taisia tyotehtavia, joidenka pohjilta tehdaan viikkoanalyyseja. Sen tarkoituksena on seurata teki-
jan ty6tapahtumia ja -haasteita, seka tarkastella tapahtunutta kehitysta.

Tekijan tydymparistbna on IT-alan palveluyritys. Yritys tarjoaa asiakkailleen toimistoymparis-
tossa toimivia pilvipalveluita, laitteita ja loppukayttéaja palveluita laajuisesti Suomessa. Opinnay-
tetyon tekijan tydnkuvaan kuuluu palveluiden tai sopimusten irtisanominen, lisenssien uusimi-
nen ja avainasiakasmyyjien tukeminen asiakas asioissa. Siihen kuuluu mygs tuotteiden tarjoa-
minen yrityksen asiakkaille.

Tekijan osaaminen ja ymmarrys myyjana on kehittynyt opinndytetyon kirjoittamisen aikana. Ke-
hitysta on tapahtunut vuorovaikutus- ja ongelmanratkaisutaidoissa. Tekija on my6s saanut opin-
naytetyon aikana lisaa tydokokemusta ja valmiutta IT-alan myyjaksi.
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1 Johdanto

Tama opinnaytety6 tehdaan paivakirjaopinnaytetyona ja raportointi tapahtuu paivittaisella tyttehta-
vien kuvaamisella ja viikkoanalyyseilla, johon siséltyy teoriaosuus. Opinnaytetydta suoritetaan
29.9.2022-11.11.2022 véalisena aikana. Tydskentelen IT-palvelualalla ja sen asiakaskunta koostuu
pienista, keskikokoisista ja suurista yrityksista seka julkisista organisaatioista. Yritys tarjoaa pilvi-
palveluita, laitteita ja loppukayttdja palveluita laajuisesti Suomessa. Yritysta perustettiin vuonna

1997 ja sulautui vuonna 2019 toisen yrityksen kanssa yhteen.

Tyo6tehtavassani tarvitaan yleinen osaaminen ja tieto yrityksen tarjoamistaan palveluista ja lait-
teista. Niiden lisaksi edellytyksena on yrityksen kaytdssa olevia ERP- ja CRM-jarjestelmia, Excelin
ja sahkopostin hallinta. Tydtehtava edellyttdad myyntialan koulutusta. Vuorovaikutustaidosta on hyo-
tya, silla tydssa ollaan asiakkaiden ja tydtovereiden kanssa paljon tekemisessa. Ongelmaratkaisu-
taidoista on myos hyo6tya, silla suurin osa tydajasta menee asiakkaiden esittdmien ongelmien rat-

kaisemiseen.

Opinnaytetyon lopullisena tavoitteena on kehittdd omaa ammatillista osaamista myyntialalla ja
tehda niista viikkoanalyysin kyseisen viikon edistyksesta. Lopuksi vertailen omaa osaamista tyon
paivakirjan aloittamisesta ja lopettamisesta, kuinka paljon olen kehittynyt.

Tyoni keskeiset kaytdssa olevat termit:

KAM = Key Account Manager eli avainasiakaspaéllikkd on tydn nimike myyijille, jotka vastaavat yri-

tyksen tarkeimmista asiakkaista ja ovat yleensa heidan yhteyshenkilénansa yrityksessa.

ERP = Enterprice Resource Planning eli toiminnanohjausjarjestelma on yrityksen tietojarjestelma,
johon on integroitu eri toimintoja, esimerkiksi tuotantoa, jakelua, varastonhallintaa, laskutusta ja kir-

janpitoa.

CRM = Customer Resource Management eli asiakkuudenhallinta tarkoittaa aktiivista ja jarjestel-
mallista tyota asiakassuhteiden parantamiseksi ja pitkdaikaistensuhteiden luomiseksi. TAssa opin-

naytetydssa viitataan enemman tydkaluun, joka mahdollistaa edella mainitun tekstin.

Sales Support = Myynnin tuki ovat henkil6ita yrityksessa, jotka avustavat avainasiakasmyyjia ja

edistavat kaupankayntia keskittamalla heille myyjien tehtavia, jotka voivat hidastaa myyntia.

Tiketti = Termi palvelupyynndlle, jossa asiakas tai yrityksen sisainen henkild l1ahettaa yrityksen jar-
jestelmiin tyopyyntdja. Ne voivat olla palvelun irtisanomisia, laskutustietojen muutosta tai tarjouk-

sen pyytamista.



Bid = Bid on tuotevalmistajan antama erikoishinnasto heidan tuotteillensa. Niissé on yleensa aika-
raja ja erikoishinnat ovat yleensa kilpailukykyisia.



2 Lahtotilanteen kuvaus

2.1 Oman nykyisen tydn analysointi

Tyo6tehtavani koostuu myynnille kohdistettujen tikettien ratkaisemista tikettijarjestelméssa. Siihen
kuuluu palveluiden tai sopimusten irtisanominen, lisenssien uusiminen, tilausten teko asiakkaille ja
heratteiden lahettdaminen asiakkaille seka verkkotunnukseen liittyvista palveluista. Vastaan myos
myyjien tukemisessa asiakkaita koskevista asioista. Tarkoituksena on edistaa kaupankaynnin ete-

nemista keskittamalla Sales Supportille edella mainittuja tehtavia.

Yritykseen yhteydenotot tapahtuvat séhkdpostitse ja puhelimitse. Yrityksessa on tikettijarjestelma,
joka muodostaa tiketin yhteydenotto viestin mukaisesti. Yrityksessamme on System Specialist ni-
minen tiimi, jotka siirtavat niita tiketteja oikeille osastoille ja myynnilliset asiat saapuvat Sales Sup-
portille hoidettavaksi. Oletuksena on, etta kyseisella pyynnon kirjaajalla ei ole meidan yritykses-

samme nimettya myyjaa.

Sales Supportin tehtavissa vaaditaan jonkin tason IT-osaamista ja asiakaspalvelutaitoja sisaltden
myyntid. Laajempia kokonaisuuden ymmartaminen, vuorovaikutustaitoja, reagointikykya ja jousta-
vuuden osaamista. Ajanhallinta ja organisointitaito seka ongelmanratkaisu taidot tehostavat tyonte-
koa. Samantyyppisten tehtavien suorittamis- ja sietokykya suositaan tydtehtavassani. Kielitaidoista
suomen ja englannin kielen osaaminen on valttamatonta, silla on yhteistybkumppanien, asiakkai-
den ja kollegojen kanssa keskustelu voi tapahtua kummallakin kiellella. Tarjoamien palveluiden ja
laitteiden yleistason ymmarrys, jotta pystyttaisiin vastaamaan asiakkaiden ongelmiin. Syvempi ym-

marrys niistd on hyva olla, muttei tarpeellista. Kollegoilta voi aina kysya apua.

Nykyistd osaamista ennen tydtehtavien piirissa aloittamista saapuivat Haaga-Helian ammattikor-
keakoulussa. Sielld opin ja kehitin ongelmaratkaisutaitoja, IT-sovellusten osaamista yleisella ta-
solla ja myynninosaamista paljon syvemmalla tasolla. Ajanhallintaa ja sen delegointia on tultu kehi-
tetyksi useiden tehtavien teossa. Olen oppinut asiakaspalvelun kaytantoja edellisessa tydssani ra-
vintola-alalla. Samalla siité kehittyi asiakkaiden vaatimusten tayttamiskyky ja sinnikkyys heita koh-

taan.

Ammatillinen kehittyminen myyntialalla on teorian muuttamista kaytannén kokemukseksi. Myynnil-
listd osaamista ja ammattikokemusta ei ole ollut olemassa ennen myyntilinjan koulutusta. Oman

tietdmyksen mukaan se on kehitysvaiheessa tai kokemattomana, mutta tarpeeksi vaadittavalla ta-
solla tydtehtavaan palkkaamiselle. Taman takia joudun panostamaan siihen, etta kehityn ja osaa-

miseni kasvaa tydtehtavissa.



Osaamiseni suhteessa tyotehtavaan alussa osaamisvaatimukseni oli aloitteleva toimijan tasolla. Ei
ole ollut entista kokemusta tydtehtavaéan ja oli vaadittu ohjeistusta uusissa tapauksissa. Kirjallinen
ohjeistus auttoi itsendaisesti toimimisessa ja aloitin pienemmissa tyotehtavissa ennen kuin sain vaa-
tivimpia tehtavid. Siita on syntynyt paivittéainen rutiini ja tehtavat alkavat sujuta mutkattomasti.
Koska tyonkuva on viela pilottivaiheessa, niin saan hyvalla tasolla harjoituksia ennen vaativiin tyo-

tehtéviin vastaamista.
2.2 Sidosryhmien esittely

Oman kasitykseni mukaan sidosryhmilla tarkoitetaan tdssa tapauksessa oman tydymparistossa
toimivia ryhmia. Tassa tekstissa olen jakanut ne ulkoisiin ja sisaisiin sidosryhmiin. Ulkoisessa ovat
yrityksen ulkopuoliset ryhmat kuten asiakasyritys. Sisédisissa taas ovat yrityksessa tydskentelevat

henkilostot kuten muu myyntitiimi.
2.2.1 Ulkoiset sidosryhmat

Keskeisin ja tarkein ulkoinen sidosryhmé oman tydn kannalta on asiakasorganisaatiot (kuvio 1.).
liIman sita kohderyhmaa ei muodostu liikkevaihtoa yritykselle. Asiakaspainotteisena tydnd kommuni-
kointi asiakkaan kanssa on osana tyon tarkeytta.

Tukkurit tarjoavat meille laitteita ja ohjelmistoja, joita yrityksemme myyvét eteenpdin loppuasiak-
kaille. He ovat meille tarkeita, silla he ovat suoraan yhteydessa laitevalmistajiin, jotka tuovat lait-

teita Suomeen. lIman heitd, myisimme vain omia palveluita ja liittymia.

Ohjelmiston tarjoajat vastaavat yleisista tietokone tyOkaluista/sovelluksista. Ne voivat olla mm. tut-
tuja Microsoft tai Office 365 ohjelmistoja taikka tietoturvapalveluita, jotka suojaavat laitteita. Yritys-
puolen palveluiden tarjoajina vahvistamme meidan asiakkaiden tietoturvallisuudesta ja heidan tyo-

kalujen toimivuudesta.



Tukkurit

Ohjelmisto
tarjoajat

Muu kolmas
osapuoli

T~

-

Sisainen IT-

Asiakasorganisaatiot

tuki

Kuvio 1. Ulkoiset sidosryhmat

Sisdinen IT-tuki vastaa emoyhtiosté ja sen alla olevista yrityksista. Oma ty6paikkani sattuu ole-
maan emoyhtion alla. He vastaavat tydntekijoiden tydlaitteisiin ja kayttajatunnuksiin liittyvista asi-

oista.
2.2.2 Sisaiset sidosryhmat

System Specialist ovat yrityksen tekninen tuki. Heidan tehtavanéan on kasitella tulleita palvelu-
pyyntoja eli tikettejd. Ennen Sales Supporttia, heidan tehtaviinsa kuului palveluiden irtisanomiset,
tikettien eteenpéin vienti vastuu myyjille, asiakastietojen ja sopimusten liséaminen Sorviin eli siséi-
seen jarjestelmaan. Nykyaan he ohjaavat tikettia oikeille vastuuhenkildille ja varmistajat asiakkailta,
ettd he ovat yrityksen yhteyshenkil6ita. Heilla on myds muita tehtavia, mutta en tieda asiasta sita

enemman.

Key Account Managerit ovat asiakkaidemme vastuumyyjia. Heille on kohdistettuja tarkeita asiak-
kaita, joihin he ovat yhteyksissa. Asiakkaat ottavat heihin yhteytta sen sijaan, etta lahettaisivat pal-
velupyynnon tiketilla jarjestelméamme. KAM:it laittavat sita kautta Sales Supportille tyétehtavia,
jossa vaaditaan tilauksen tekemistd, laitteiden vertausta muita pienid asioita, jotka kuuluvat meille

tyotehtavaksi.
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Kuvio 2. Sisaiset sidosryhmat

Orders & Delivery ovat tilauskasittelijoita yrityksessa. He huolehtivat, etta tilauslomaketta on tehty
oikein, luovat uusia asiakkaita yrityksen verkkokaupalle ja tayttavat uusitut BIDit jarjestelmaan. He
ottavat myyijiin tai Sales Supporttiin yhteyttd, jos huomaavat lomakkeen olevan taytetty vaarin tai

tarvitsevat lisatietoja, jotta saataisiin tilausta etenemaan.

2.3 TyoOpaikan vuorovaikutustilanteet

Vuorovaikutus Sales Supportina tapahtuu siséisten seka ulkoisten sidosryhmien keskuudessa ty6-
tehtdvien mukaan. Siséisiin jarjestelmiin kuten palvelunhallintajarjestelméan nimelta Sorvi, tulee
niin sanottuja palvelupyyntéja sahkodpostitse tai puhelimitse asiakkailta seka sisaisilta sidosryh-
milta. Ne voivat olla tilauskeskukselta, laskutuksesta tai tukihenkil6iltd. Palvelupyyntja ratkaistaan
yleisimmilldan Sorvissa ja niitd dokumentoidaan sinne, olisipa ne ratkaistuja, suljettuja taikka kayn-
nissa. Niita voidaan tarkastaa tulevaisuudessa ja paasta helpommin asiasta perille, kuin etta kysyy
tiketin ratkaisijalta. Mikali Sales Supportit eivat pysty ratkaisemaan tikettia tai tarvitsevat erilaisem-
paa osaamista, voidaan kysya apua Teamsin tai sahkdpostin valityksella apua asian osaajalta.
Silla tavalla saadaan asiaa ratkaistua, tulee samalla ty6toverit tutuksi ja oppii osan heidan taidos-
taan. Sales Supportille tulee myds KAM:ilta sahkopostiviesteja, jossa pyytavat hoitamaan osan asi-
akkaan ongelman pyyntda. Se tapahtuu samalla tavalla kuin edelld mainitussa tekstissa, mutta il-

man tiketin tekemista.



Haasteellisia vuorovaikutustilanteita itselleni ovat asioiden jakaminen asiakkaille. Yrityksessé on
monipuolisia sisdisia tietoja, joidenka taytyy pysya sisadisend. Joudun jatkuvasti varmistaa, etta ky-
seisia tietoja voidaan jakaa asiakkaille. Toisena pienend haasteena on sisdisten slangien ymmarta-
minen, silla suomen kieli ei ole aidinkieleni. Muuten kysyisin tarkennusta asioista, joita en ym-
marra. Uskoisin vuorovaikutustaitojen kehittyvan rohkeudella ja tarkkaavaisuudella seka selkealla

kieli taidolla.



3 Seurantajakson raportointi viikkoanalyyseineen

3.1 Seurantaviikko 1
Maanantai 29.09.2022

Aloitin ensimmaisen paivan yrityksessa. Esimieheni otti minut vastaan ja auttoi alku rekisterdinnin
yrityksessa. Sain kulkulatkan avaimeksi ja tilapaisen vieraan henkilostokortin. Minut ohjattiin tyopis-
teeseen, jossa tapasin toimistossa tydskentelevat tiimildiset. Esiteltyaan itseni heille, kéavin esimie-

hen kanssa hakemaan tavaratoimipisteesta tyovélineet.

Ongelmia syntyi tietokoneelle kirjautumisen kanssa. Yrityksesséa oli uusi jarjestelma tunnusten en-
simmaisen kerran aktivoinnissa, joka toimii Fortitokenin nimisen sovelluksen antamalla aktivointi-
koodilla. Valitettavasti aktivointikoodin lahettaminen sahkdpostiini ei ole onnistunut. Soitin yrityksen
sisdiselle tekniselle tuelle ongelmasta ja he ilmoittivat ohjaavansa ongelman ylemman tason asian-
tuntijan hoitoon. Ratkaisua odotellessa seurailin samassa tydtehtavassa tytskentelevaa tytkaveria

ja sain hanelta tarkan kuvan millaisissa tyétehtavissa tulen tekemaan jatkossa.

Tiistai 20.09.2022

Aamu alkoi tytkoneen aktivointi ongelman ratkaisun odottelulla. Seurasin odotellessa samassa
tyotehtavassa tydskentelevaa tytkaveria. Han esitteli Sorvin, eli sisdisen ERP/CRM jarjestelman,
jossa hoidetaan mm. laitetilaukset, irtisanomiset ja asiakasviesteihin vastaaminen. Mukana oli
my6s samassa tiimissa olevia henkiloita, jotka aloittivat uuden Sales Support tai Support Customer
nimisen myyntitiimiin ja vastaavat nimettdmista asiakkaista. Silla tarkoitetaan kaikkia yrityksen yri-
tysasiakkaita, joilla ei ole nimetty tiettyja myyjia. He ovat myos vastuussa minun ja tydkaverin

vauhtiin paasyssa.

Lounaan jalkeen kaikki fyysiset tydvalineeni saatiin toimimaan. Paasin siita kasiksi sisaisiin jarjes-
telmiin kuten intraan, Sorviin, s&hkodpostiin ja tukkureiden kumppaniportaaliin. Kumppaniportaalei-
hin ei ole tAssa vaiheessa viela aktivoitu tunnuksia. Siihen meni toinen paivani yrityksessa, mutta
paivan paatteeksi sain tyovalineeni toimimaan. Huomenna on luvassa aamulla Myynnin ja asiakas-

hallinnan infoa syyskuulle, joka tarkoittaa itsensa esittamista koko myyntiorganisaatiolle.



Keskiviikko 21.09.2022

Aamu palaveri Teamsin avustuksella koskien yritysasiakkaisten kanssa kaymista ja siihen liittyvaa
raportointia. Samalla mina ja tydkumppanini esiteltiin itsemme ja kerroimme mista tulemme ja mita
tyotehtavia tullaan tekeméaan yrityksessa. Esittelymme jalkeen, myyntip&allikko jatkoi palaverin ai-
hetta. Siin& mentiin |&pi suureista hankkeista ja sisaisista projekteista kuten siséinen ohje kaikille
tyotehtaville. Selville tuli myds, etta myyntitiimi, jossa tydskentelen, on viela kokeiluvaiheessa ja
kaynnistetty vasta syyskuussa. Viela ei siis ole tarkkaa tietoa mista kaikista asiasta tulen vastaa-
maan tyotehtavissa. Ja ainoa paatehtava, jota tulen varmasti tekemé&én on nimettyjenmyyjien tyon
helpottaminen.

Palaverin paatyttyd, aloitin ensimmaisessa tyttehtavassani. Yrityksen sisaisiin jarjestelmiin tulee
tiketteja tai toisin sanoen palvelupyyntdja, joissa ratkaistaan pyydettyja ongelmia joko asiakkaille
tai sisdisille toiminnoille. Jarjestelm&an tuli ilmoitus liittyen palvelulta nimeltd Nextec varmuuskopio,
joka kertoi, ettd asiakkaan talletuslaitteen tila on tayttymassa. Asiasta ilmoittaminen asiakkaalle on
osa tyotehtavaani, jossa pyydan sdhkopostin valityksella heiltd tilaamaan lisda talletustilaa tai pois-

tamaan varmuuskopiosta heille turhia tiedostoja. Niita tuli vastaan silloin talléin péaivan aikana.

lltapaivalla oli toinen palaveri, jossa kaytiin lapi Sales Playbook nimista tyéryhmien ohjeistusta.
Kaytiin 1api asioita koskien myyntiprosessin yleiskatsausta. Katsottiin siis, miten meidan yrityk-
semme myyntiprosessi etenee. Mitk& asiat tulevat kehenkin vastuulle tai mita kautta prosessit kul-

kee.

Torstai 22.09.2022

Aamulla pidettiin tiiminvetdjan ja 8 muun tiimildisten kanssa myyntikoulutus sessio. Se oli enim-
makseen tutustumishetki, jossa esiteltiin itseamme toisillemme, millainen nakemys myyntiin ja
milta se tulevaisuudessa nayttaisi meidan mielestamme. Sen lisaksi oli myds tarinoita viimeisista
urista, joka on voinut johtaa myynty6n alaan. Esityksen jalkeen testattiin erilaisia esimerkki tapauk-
sia, jonka kannalta l&hdettaisiin tekem&én tuote-esittelyd. Oli perussuoramyynti tapoja, jossa tehtiin
tarvekartoitusta, jonka jalkeen esitettiin tuotetta asiakkaalle ja tehtiin tarjous. Toisessa tapauksissa
olimme pienimmassa yrityksessa, mutta hintamme olivat korkeampia kilpailijoihin verrattuna. Miten
siiné tapauksessa voidaan voittaa kauppa kilpailijoilta, oli tehdé& yhteistyotarjous. Eli kyseessa ei
ole lyhyt enteinen kaupankaynti vaan pitkakestoinen kumppanuus myyjan ja asiakkaan kesken.

Sen loputtuaan l&hdin lounaalle.
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Lounaasta tultuaan kavin seuraamaan yrityksen johtoryhman kierrosesitysta. Se oli kiinnostava
esitys, jossa puhuttiin yrityksen nykyisista tavoitteista ja tulevaisuuden nakymisté. Sita ennen oli
tietysti johdon itsensé esittely. Sité kautta tuli ainakin heid&n kasvonsa tutuiksi.

Paivan paatteeksi tein ensimmaisen palvelun irtisanomiseni. Lyhyesti prosessi kulkee seuraavasti,
etta asiakas lahettd& meille viestia mista palvelusta he olisivat halunneet irtisanoa. Tassé tapauk-
sessa oli kyseessa vanha nettisivu, jota ei ole hédnella enda kaytdossaan. Lahetin asiakkaalleen
viestin, ettd heidan irtisanomispyyntdnsa on vastaan otettu ja se irtisanotaan sopimuksen mukai-
sesti. Siita sitten lahetin tayttamaan lomakkeen palvelun irtisanomisesta. Sanoisin, etta pelotti pik-
kuisen, etta irtisanoisin vaaran palvelun. Omaksi onnekseni asiakkaalla oli vain yksi palvelu, jonka

oli hankkinut meidan kauttamme. Siihen sitten paattyi paivani.

Perjantai 23.09.2022

Aamu alkoi tiimipalaverilla. Tehtiin taas uusi esittely kierros, mutta talla kertaa kerrottiin minkalais-
ten asiakkaiden ja tydtehtavien parissa olemme tekemisissé. Sitten muut kertoivat missa vai-
heessa ovat sopimusten teossa uusien ja vanhojen asiakkaiden kanssa. Sen paatyttyadan menin
tarkistamaan Sorvia, etta tuliko sinne mitddn uutta tekemista. Loysin lisda Nexetic halytyspyyntdja

ja l&hdin sitda mukaan lahettelem&an tiedustelu viesteja asiakkaille.

litapaivalla itsellani oli esimiehen kanssa perehdytys firman sisaisesta rakenteesta. Puhuttiin orga-
nisaatiosta ja olenko saanut kaikki tyévalineeni toimimaan. Keskustelusta tuli esille, etta itseltéani
puuttuu muutamia tunnuksia kumppaniportaaleihin ja henkildstdetu sovelluksen auktorisointia
omalla ty6puhelin numerolla. Kyseisen sovelluksen nimi on muuten Epassi. Samalla my6s selvisi,
ettd tama Sales Support on pilottivaiheessa ja sita vasta kaynnistettiin tdssa syyskuussa. Olen
ehka saattanut kuulla siitd asiasta ennenkin. Sen paatteeksi varattiin toinen perehdytys hetki seu-

raavalle kerralle, jossa kaytaisiin tarkemmin tydohjeistusta lapi.

Paivan paatteeksi tein vield yhden irtisanomisen koskien sopimuksen irtisanomista. Se onnistui sa-

malla tavalla kuin tein sen eilen.
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Viikkoanalyysi 1

Ensimmaisen viikon aikana tuli paljon uusia kasitteita ja jarjestelmia ensimmaista kertaa tutuksi.
Eniten mita tuli kasiteltya ja opittua oli Sorvin kayttéonotto. Sorvi on siis yrityksen sisainen tietojen-
kasittely ohjelma, johon voidaan mm. luoda ja hallinnoida asiakkuutta ja palvelusopimuksia. Siihen
siséltyy myds laskutustietoja ja tilausten kasittelyd. Se on kaytdnndssa ERP jarjestelma siséaltaen
joitakin asiakashallinnan jarjestelmia.

ERP tulee sanasta enterprice resource planning (toiminnanohjaus). Maarityksena se on ohjemisto-
jarjestelmd, jonka avulla voidaan suorittaa koko liikketoimintaa. Mukaan luettuna talous- ja henkilds-
tohallintaa, tuotannon, toimitusketjun, palvelun ja hankinnan prosesseja (kuvio 3.). Sen tarkeys voi-
daan kuvata yrityksen keskushermostoksi, joka tarjoaa automaation, integraation ja alykkyyden.
Ne ovat valttamattomia paivittaisten liikketoimintojen tehokkaalle toiminnalle. Se koostuu integ-
roiduista moduuleista tai sovelluksista, jotka ovat toisiinsa ja ovat samassa tietokannassa. Myynnil-
lisend osana, se seuraa potentiaalisten asiakkaiden ja saatujen asiakkaiden kanssa ja auttaa myy-
jia lisddmaan myyntia. Sen kuuluisi siséltaa tilauksesta maksuun prosessien toiminnot, mukaan lu-
ettuna tilausten hallinta, sopimukset, laskutus, myynnin suorituskyvyn hallinta ja myyntihenkilostén
tuki. (SAP 2022)

Service Finance ‘<i>3
Sourcing R&D and %
and procurement engineering

ERP

— et T, w»
[ ] . - .
Manufacturing - : . Asset management
000000 - : .

% Supply chain + Sales I

Kuvio 3. ERP moduulit (SAP 2022)
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3.2 Seurantaviikko 2
Maanantai 26.09.2022

On taas maanantain. Tein ensimmaisen aamurutiinin, jossa kavin tarkkailemassa, onko tullut uusia
tiketteja kuten irtisanomispyyntoja tai sdhkdposteja vastaan viikonlopun aikana. Tiimilainen laittoi
itselleni lisda Nexetic tiketteja, josta tiedustelin asiakkaille talletustilan laajentamisesta tai he voivat

itse poistaa sielta turhia tietoja.

Tahan asti maanantai oli ollut hidasta. Lahetin lisd& muille asiakkaille tiedusteluviesteja koskien
Nexetic talletustilan tilannetta. Sen yhteydessa loin viestipohjan valmiiksi, jotten joutuisi kirjoitta-
maan samaa viestia jatkuvasti. ltselle tuli tiedoksi, etté jatkuva toisto on osa tydelaméaa. Kokeilin
myds ohjeiden mukaisesti tehdéa bidi:en uusimista tytkaverin kanssa, mutta siita tulikin esteita vas-
taan. Sanottu este on meidan epavarmuutemme tehda se oikealla tavalla ohjeiden epéselvyyden
takia.

Meill& oli toinen perehdytys esihenkilon kanssa iltapaivalla. Perehdytyksesséa kavimme lapi ohjeita,
joita tiimildiset olivat luoneet ja samalla tydkaverin muistiohjeita, jota han oli luonut aloitettuaan sa-
moissa tyotehtavissd, mutta kaksi viikkoa aikaisemmin. Sanoisin, etta tekemalla oppii ja han on
tayttanyt ja paivittanyt tydohjeita kohtuullisesti. Ainakin niisté asioista, joista oli padssyt tekemaan.
Pyydettiin myds samalla tukihenkil®, joka pystyisi kdyda meidan kanssamme l&pi bidi:en uusimista.
Palveluiden irtisanominen paivan paatteeksi tuli perehdytyksen jalkeen tehtya. Asiakas halusi irti-
sanoa palvelunsa. Uutena tyontekijana aloitetaan helpoista tehtéavista.

Tiistai 27.09.2022

Aamurutiini toimistolle tultuani. Tarkistin tuliko uusia palvelupyyntdja irtisanomiselle tai halytyksia
Nexetic:iltd. Tarkistin myds séhkdpostia, etté ovatko asiakkaat lahettdneet vastausta lahettamiini
viesteihini. Aamulla ei tullut mitdéan viesteja. Lahetin yhden sdhkopostiviestin asiakkaalle koskien
Nexeticid, mutta nakéjaan kyseinen yhteyshenkilo ei ole enaa yrityksessa tdissa. Lahdin siita etsi-
maan sopivaa henkilod meidan jarjestelmastamme, mutta siitd ei ole ollut hyétya. Viimeisena vaih-
toehtona lahdin jopa heidan nettisivuilleen vilkaisemaan yhteystietoja, josta nain sopivan henkilon,
joille voisin l&hettaa viestia asiasta. Lahetin sen suoraan toimitusjohtajalle ja toivoin, etté sielta vas-
tattaisiin viesteihini. Tajusin paivakirjaa kirjoittaessa, etta ehkd yhden asiakkaan peraan ei aina
kannata juosta. Voi kdyda, etta heiltd ei tulisikaan mink&énlaista vastausta. Siihen aikani meni aa-

mulla ennen lounasta.
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Lounaasta tultua sain asiakkaalta s&hkopostiviestin, ettd heilla ei ole enaa tarvetta Nexetic palve-
lulla ja halusivat irtisanoa palvelun. Kyselin asiasta kollegoilta, etta pystyisinkd tekemaan palvelun
irtisanomista ilman, ettd asiakas kirjaa pyynnon meille yritystukeen. Selvisi, ettd sen tekeminen on
mahdollista, kunhan kirjoitan irtisanomis- lomakkeen siséisiin ohjeisiin, etta asiakas irtisanoutui

sahkdpostin kautta. Ja niin se asia hoituikin.

Ennen paivan paatyttya, aloitin hoitamaan uutta asiaa koskien WithSecuren uusimista asiakkaille.

Joiltakin meidan asiakkailtamme se tulee umpeutumaan l&hipéivina, joka voi johtaa tietoturvan sul-
kemiseen. Sain excel-taulukon, jossa listattiin mille asiakkaille pitéisi [Ahettda viesteja ja tiedustella
haluavatko he uusia tietoturvalisenssinsa. Loin pohjan viestille uskottuani, etté tulen jatkossa lahet-

telem&an samoja viesteja muille asiakkaille.

Keskiviikko 28.09.2022

Aamurutiinia Sorvin ja sdhkopostin kanssa. Samaa vanhaa asiaa tein kuin viime paivind. Vastaan
tuli ilmoitus lisenssien umpeutumisesta. Menin katsomaan jarjestelmasta ja sieltd nakyi selvastikin,
ettd asiakas ovat irtisanoneet kyseisen palvelun jo vuosia sitten. Tein siita jarjestelmalle ilmoituk-
sen ja suljin sen liidin. Sita tehtyani nain, ettd Sorviin oli tullut tarjousta koskien VMWare:a yhdelle
ja toiselle Veeam:ia loppuasiakkaillemme. Lahdin saatujen tietojen kautta selvittelemaan asiak-
kailta haluavatko he uusia lisenssinsa. Viestissa luki tietenkin tervehdys ja ilmoitus lisenssin um-
peutumisesta. Lopuksi kyselin heidan halukkuuttansa uusia lisenssin ja lopputervehdytykset. Lahe-
tettya viestin lahdin lounaalle.

Lounaasta tultua huomasin saaneeni kaksi uutta vastausviestia koskien WithSecure:a ja
VMWare:a. WithSecure:lla asiakas vastaili ottavansa kayttdon meidéan kilpailijaltamme toista tieto-
turva palvelua kaytt66nsa, joka tarkoittaa lisenssin uusinnan kieltdytymista. Valitettavasti en siis
paassyt kokeilemaan uusinnan tekoa asiakkaille. VMWare:n kohdalta asiakas ovat uusineet lisens-
sit kesalla, joten tarjouksen tarjoaja tarjosi turhaan uutta lisenssia. Ihmettelin, etta onkohan sen |a-
hetyksen yhteydessa tapahtunut jonkinlainen virhe. Ennen paivan paatyttya lahetin toisen WithSe-
cure-lisenssin uusintaa viestida, mutta kavikin ilmi, ettéa yhteyshenkilo ei ole enaa siella tbissa. On-

neksi sain sen saatettua oikealle henkildlle.
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Torstai 29.09.2022

Aamulla oli kokousta koskien myynnin kiihdyttdmista SC-asiakkaisiin Q4:lle. Tassa ideoitiin viiden
kesken itseani lukien, miten tata Support Customer eli ryhma, jossa tytskentelen, saataisiin kehi-
tettya paremmaksi. Ollessamme viela pilotti vaiheessa, meilla ei ole vield tarkkaa kuvaa mita kaik-
kea meille tulee myyjilté vastuulle. Kokouksen paatyttya lahetin lisd& WithSecure uusinta viesteja
asiakkaille, jotka umpeutuvat tassa tai seuraavassa kuussa. Lahetin viestit heille, joilla ei ole yrityk-
seemme tiettyd yhteyshenkil6d, joka ilmoittaisi umpeutumista asiakkaille. Onnittelin tassa vai-
heessa itseéni pohjan teosta.

Lounaan jalkeen meilla oli timipalaveri, jossa kuuntelin enemman kuin osallistuin keskusteluun.
Siin& kesti tunnin ja tein sen ohella muutamia vastaan tulleita nopeita irtisanomisia asiakkaille. It-
selleni tuli silloin uusi viesti, jossa asiakas kertoi vaihtavansa toimittajaa, jonka takia en vielak&an
paassyt tekemaan WithSecure-tietoturva lisenssi uusimista. Sain ensimmaisen asiakkaan, joka ha-
lusi uusia Veeam-lisenssin. Jouduin sen takia etsimaan yhteystietoja tuotetarjoajan puolelta, jotta
saisin kysyttya heiltéd paivan hintaa palvelulle. Uusinta prosessi alkoi kysymalla asiakkaalta halua-
vatko he uusia lisenssin. Vastatessaan myontavasta, kysyn tukkurilta hintoja ja véalitdn ne asiak-
kaalle. Valittuaan lisenssin, tein siitd lisenssi tilauksen Sorvista tayttamalla tilauslomakkeen. Siihen

siséltyi tuotteen tuotekoodi, kuvaus, maara ja hinta. Osoitteen I6ysin jarjestelmasta.

Perjantai 30.09.2022

Perjantai aamuna oli ollut samaa rutiinia kuin muina paivina. Tuli vastaan erikoinen irtisanominen
asiakkaalta, joka halusi irtisanoa kaikki meilté hankitut palvelut. Meidan yrityksessamme on 2Kk irti-
sanomisaika ja valitettavasti jarjestelmassamme emme pystyta irtisanomaan useampia palveluita
samalla lomakkeella. Ne toimivat vain, jos palveluita irtisanotaan laskutuskauden loppuun, joka on
sattumoisin kuukausittainen. Jouduin siis tayttamaan lomaketta monta kertaa ennen kuin olen irti-

sanonut kaikki heidan palvelunsa. Ei mitdan uutta tullut aamulla vastaan edellistd lukuun ottamatta.

Muun myyntitiimin Key Account Manager eli myyja, joka vastaa suurista asiakkaistamme antoi mi-
nulle mahdollisuuden tehda WithSecure-lisenssi uusinnan heidan puolestansa. Heidan omassa
kumppaniportaalissaan sen tekeminen on oikeastaan helppoa. Pitd& vain painaa nappeja, joka vie

sen tilauksen uusinnalle.

Varattiin iltapaivalle pieni perehdytys, miten luodaan uutta asiakkuutta jarjestelméamme. Se oli to-
della mutkikasta ja kuulu omaan tydkuvaan. Siita oli hyoty4, jos joudun tulevaisuudessa niité luo-

maan.
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Viikkoanalyysi 2

Taman viikon aikana Sorvin osaamista oli saatu korostettua. Jarjestelman kayttoonotto oli helppoa
ja osaan nyt tehda palveluiden irtisanomista jarjestelméassa. Opin my6s millaisia tuotteita meilla on
tarjolla. Oli tullut my6s opituksi tietoturvan tarkeytta yrityksessa ja miten tehda asiakkaalle tieto-

turva lisenssien uusintoja. Talla viikolla opin myds mita tyotittelin tehtavia on luvassa ja sen tarkoi-

tus, miksi tamantapainen tydryhma on otettuun yrityksessa kayttoon.

Esimieheni mukaan Sales Support:ia otettiin yrityksessa kayttoon, koska yrityksella on paljon asi-
akkuuksia, joilla ei ole nimettyja myyijid. Se tarkoittaa, etta heilla ei ole suoraa yhteyshenkil6a yri-
tykseemme johtuen asiakasyritysten pienista henkildsto koosta. Nykyisilla myyijilla ei ole aikaa huo-
lehtia pienten asiakkaiden palvelupyynndista ja tassa tilanteessa puhutaan 10-50 henkildston ko-
koisista yrityksista. Sales Supportille tuli siis heidat omalle vastuulleen liittyen pienten asioiden hoi-
tamisessa, kuten mm. palveluiden irtisanominen, tuotteiden ja palvelujen tarjonta, asiakkuuden yl-
l&pito yleisella tasolla ja tilausten tekeminen. Olemme myds yhteistydssé avainmyyjien kanssa ja
hoidamme heille myds samat asiat kuten edell& mainittuja asioita olettaen, ettd saamme selkeita
ohjeita.

3.3 Seurantaviikko 3
Maanantai 3.10.2022

Maanantai alkoi perusaamu rutiinilla. Yllatyksena on tuli vastaan erilaisia liidej&, jonka tyttoveri ol
asettanut minulle. Ensimmaisena oli Nexetic-lisenssien umpeutumisilmoitus asiakkaille tiedostami-
nen. Katsoin asiakastietoja ja sopimusta Sorvista, josta ilmeni, etté lisenssit ovat irtisanottuja kaksi
vuotta sitten. Kyseessa oli siis vaara ilmoitus. Toinen niista liidista koski hintakyselya Microsoft
365-lisenssille. Siita syntyi itselleni pientd hassakkaa, kun joutui etsimaan hinnastoja sisaisista jar-
jestelmista. Lopulta 16ysin ne ja lahetin asiakkaille [6ytamani hinnat. Hinnastossa oli jo katteet lai-

tettu valmiiksi. Lahetin heille hinnat ja odotan heiltd vastausta takaisin.

lltapaivalla minulle laitettiin lisaa liideja. Yhdesta niista koski kuulokkeiden katsomista service desk
asiakkaan tyontekijalle. Menin niitd etsimdan meidan omasta verkkokaupastamme ja tarjoilin heille
kolme eri vaihtoehtoja. Kyseessa oli parin viikon vanha liidi ja toivoin, etta heilta tulisi vastausta ta-
kaisin. Toisesta liildeista asiakas kyseli MySQL-tietokannan peraan, koska han oli unohtunut irtisa-
noneensa sen vuosia sitten. Lahetin heille siitd viestia heidan halukkuutensa ottaa ne uudelleen

kayttoon.
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Tiistai 4.10.2022

Aamurutiinia Sorvin ja sahkopostin kanssa. Ennen kuin paasin sitéa tekemaan, minulle tulikin uu-
dentyontekijan yleisperehdytys yrityksessa. Siella puhuttiin henkiléstdeduista, mita pitaa tehda al-
kajaiseksi ensimmaisilla tyopaivilla. Tama olisi ollut hyva tulla itselleni vastaan silloin kun aloitin
tydnteon. Valitettavasti perehdytysta pidetadn vain kuukauden ensimmaisen viikon tiistaina. Siihen
menikin puolet paivasta. Lopussa kehotettiin tekemaan vaadittuja koulutuksia, jota oli itselt&ni men-
nyt melkein ohi.

Jatkoin perehdytyksen jalkeen Sorvin ja s&dhkdpostin tarkastelussa. Sain sahkdpostiin myontavan
vastauksen MySQL-tietokannan uudelleen kayttdonotosta, joten menin hoitamaan sen ensisijai-
sesti. Tilauksen tehdessaan, jouduin kyllékin taas kaivelemaan niitd hintoja, mutta onneksi edelli-
sen kokemuksen ansiosta sen [dytdminen oli helppoa. Talle paivélle ei ole tullut uusia asioita vas-
taan. Aloin loppupaivan tehda pakollisia koulutuksia ja sita jai viela kesken tyépaivanpaatyttya.

Keskiviikko 5.10.2022

Tanaan tein ensimmaisté kertaa etéatyotd, koska suurin osa tiimilaisista ovat menossa Tampereelle
F9:n jarjestdmaan tapahtumaan. Toimin samalla tavalla kuin toimistolla aamuisin eli Sorvin ja sah-
kopostin katsomista. Tuli vastaan irtisanomisia koskien webhotellia eli verkkosivuja. En ole ollut

itse varma, miten se tehtisiin, koska asiakkaalta puuttuu oikeat sopimukset irtisanomiselle. Laitoin
asian omaan nimeen ja paatin jattad sen tekemisen seuraavalle kerralle, kun kokeneemmat ty6to-

verit ovat paikalla.

Autoin ty6toveria tilauksen teossa Webmercs:issg, joka on toinen suurimmalle yritysasiakkaille
luotu verkkokauppa. Han antoi minulle tilauksen tiedot siséltaen tuotteen, tilaajan nimen ja 0soit-

teen, jonka kautta menin tilaamaan ne asiakkaan puolesta.

Loppupdiva meni tietoturvan ja eettisen kaytannon koulutukseen.

Torstai 6.10.2022

Tanaan on Also-Expo eli messut Tampereella. Siihen meni koko paiva. Kiertelin siella erilaisten

tukkureiden sijainnissa ja samalla verkostoidun erilaisten yritysten tyéntekijoihin ja tutustuin myos
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esitettyihin tuotteisiin. Osallistuin moniin tapahtumiin ja sain reppu taynné palkintoja. Kyseessa oli

enemman hauskanpitoa ja sain myos esimieheltd luvan pitdd huominen vapaata.

Perjantai 7.10.2022

Sain esimieheltd vapaata, joten tdnaan ei ole tullut mitaan tehdyksi tyéhdn liittyen.

Viikkoanalyysi 3

Talla viikolla ei ole tullut paljon uusia asioita vastaan. Kyseessa oli vain edellisten viikkojen saatu-
jen osaamisten jalostaminen ja omaksuminen. Tiettyjen ohjelmien kuten MySQL-tietokannasta tuli
opittua. MySQL-tietokanta on jarkeva tapa muuttaa, hakea ja tallentaa tietoja tehokkaasti nettisi-
vustojen muuttuvia tiedostoja. Ne voivat olla kayttdjien tietoja, keskustelupalsta viesteja tai verkko-
kaupan tuotteita. (Ohjelmistoputka 2009). Yleiselld tasolla ohjelmistosta oppiminen lisda tietoa ja
siité voi olla hydtya myos tulevaisuudessa, jos joudun jossain vaiheessa sitd tarjoamaan asiakkaille

nettisivuston lisaksi.

3.4 Seurantaviikko 4
Maanantai 10.10.2022

Tanaan palasin takaisin toimistolle. Aamulla aloin hoitamaan viime viikolle jaéneité irtisanomisia
kuten tama nettisivun sulkeminen. Oikean palvelusopimus numeron Iéytamisesséa meni paljon ai-
kaa ja ilman sité ei onnistu irtisanominen. Lahetin sen jalkeen lisda uusinta tiedusteluviesteja

WithSecure palvelun kayttajille.

Tein lounaan jalkeen osittaisen irtisanomisen, jossa irtisanotaan vain kayttamattomaksi jatetyt pal-
velut kuten esimerkiksi sdhkopostitunnukset. En ole ollut ihan varma, miten se kuuluisi tehda,
mutta laitoin irtisanomisen yhteydessa viestia siita sisdiseksi ohjeiksi mita palveluita kuuluisi irtisa-

noa.

Paivan lopuksi ei tullut mitdan uusia asioita vastaan.
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Tiistai 11.10.2022

Aamu alkoi tavallisella rutiinilla. S&hkopostin ja Sorvin tarkistamista. Paivan ainoa kohokohta oli
tiketin kiirehtiminen, silla asiakkaalta umpeutuu verkko kolmen péaivan paasta. Hyvana asiakaspal-
velijana lahetin heille viestia, etta heidan verkkonsa on umpeutumassa ja pyysin heilta haluavatko
uusia palvelun. Jos he eivat uusi sita, niin heidan yrityksestansa lahtee verkossa keskitetysti halli-
tut jarjestelmét, kuten mm. langattomat, kytkennat, tietoturva, yritysten liikkuvuuden hallinta ja tur-
vakamerat. Toisin sanoen, heilta [ahtee talosta jarjestelmien etahallinta mahdollisuudet. Paivan
paatteeksi heilta ei ole tullut vastausta takaisin.

Keskiviikko 12.10.2022

Paiva alkoi rutiinilla. Paivan aikana vastaan ei tullut mitédén erikoista. Asiakas kyseli asiaa liittyen
MySQL edistymista, ja heille ei ole tullut asiasta viestia tilauksen valmistumisesta. Lahdin kysele-
maan asian peréan ja olikin ilmi, ettd minulle oli lahetetty asiaa koskien viestin, jota olisi pitéanyt lait-
taa sitd eteenpdin asiakkaalle. Se asia selveni silla.

Paivan aikana poytaan tippui kuulokkeiden tilaus asiakkaille, silla he ovat tilanneet vaarat mallit.
Sen tekeminen edistyi helposti, silla sen tilaaminen onnistuu suoraan Webmercsin kautta. Liidiini
oli tippunut myds uuden sahkdpostin luonti asiakkaalle. Itselleni tuli sita hoitaessa vaarinkasitys
asiakkaan pyynndsta. Menin kasittelemaan asian vaaralta kulmalta ja annoin heille linkin, jossa
han olisi voinut hoitaa sen itse. Tulikin viestid, ettd se oli onnistunut ennenkin meidan toimes-
tamme. Huokailin asiasta ja menin selvittelem&an miten se tulisi hoitaa. Sain vastauksen, etta lai-

tan asian eteenpéin yrityksen Public Cloudille, jotka hoitivat asian eteenpain.

Torstai 13.10.2022

Tanaan tuli vastaan enemman uusia tapauksia verrattuna viime aikoihin. KAM:it laittoivat minulle
laitetilauksia, joita tekisin heidén puolestaan asiakkailleen. Erikoisuus onkin siing, etta niita tilattai-
siin suoraan Norjaan. Muuten kyseessa olisi tavallinen tilauksen tekeminen Webmercs:in kautta.
He tilasivat telakoita kannettaville tietokoneille. Paivan aikana oli muutamia palvelun irtisanomista

tehty.

Paivan paatteeksi poytaani tippui asiakkaan ongelman ratkaisu. Heidan ongelmanansa oli halvem-

man vaihtoehdon etsiminen. Heilla oli kaytéssaan halvin mahdollinen palvelu sdhkdpostipalvelu.
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Lahdin ensimmaisena tarkistamaan misté palveluista heiltéa on laskutettu. Heilla oli meilla s&hko-
postipalvelu, verkkosivun yllapito ja SMTP-palvelu, jolla l[Ahetettiin massaviesteja sek& paperilasku,
joka oli sattuman yli hinnoitettua. L&hetin heille viestin mista palveluista heille on laskutettuja ja pal-
jonko niité on laskutettu. Sain vastaukseksi, etté heilla ei ole kaytt6d massaviesteille. Niilla tiedoilla
l&hdin tekem&an heille tarjouksen, etta irtisanotaan tama SMTP-palvelu ja muutetaan paperilaskut
séhkopostilaskuksi. Laskin viestiin mukaan, kuinka paljon he olisivat saésténeet pelkastaén tarjoa-
malla ratkaisullani. Kyseessa oli n. 40 % pienempi hinta.

Perjantai 14.10.2022

Tanaan oli hiljainen paiva. KAM:ilt tuli viestia koskien Dynamics 365 Team Members-lisenssin li-
sdamista asiakkaalle. Tein heille tilauksen, mutta tilauskasittelylta sain viestia, etté kyseista yritysta
ei 1oydy tukkurin portaalilta. Lahdin heid&n kanssansa sita selvittelemaan ja kysyin myds KAM:ilta
asiasta, mutta en saanut asiaa ihan ratkaistua. Paatettiin, etta KAM:i itse l&htee edistamaan asiaa.
Siihen paattyi tama viikko.

Viikkoanalyysi 4

Tama oli ollut itselleni todella hektinen viikko perjantaita lukuun ottamatta. Vaikka vastaan ei ole
tullut paljon uusia asioita, my6s tuttujen asioiden hoitamiseen oli voinut vieda kokopaivan. Vastaan
talla viikolla on tullut asiakkaiden ongelman ratkaiseminen ja se ei onnistunut pelkastaan yhden
viestin lahettamisella ja jarjestelman naputtamisella. Asiakasta piti viestitella paljon, kun heilta he-
rasi lisdkysymyksia koskien hintoja, palveluita ja muita heidan omia vaitteitd&n. Kollegan mukaan

asiakas ei ole aina oikeassa, jonka takia myyjat ohjaavat heita hyviin paatoksiin.

3.5 Seurantaviikko 5
Maanantai 17.10.2022

Tanaan minulla oli alku ohjeistusta, miten toimitaan umpeutuvien bid:ien uusimisten kanssa. En-
siksi pitaa tehda siitd excel pohjaan listan menossa olevista bid:eistd. Sen jalkeen pitaisi suodattaa
listaa ja poistaa kaikki bid:it jossa on yli 300 tuotetta. Sitten suodattaa viela sieltd kuukauden sisalla
umpeutuvat bid:it jota lahetetaan tukkureiden tuotevastaajille. Sita jalkeen paiva jatkoi samalla ta-

valla eteenpain irtisanomisten ja tikettien tarkastelulla.
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Tiistai 18.10.2022

Aamulla oli palaveri toisen myyntitiimin kanssa. Heille esitettiin Sales Support tiimi. Esitettiin mita
tyotehtavia KAM:it voivat lahettdd Sales Support:in sahkdpostilaatikkoon. Heitd myds ohjeistettiin,
etta tyotehtavien tulisi olla selkeita, jotta myds he, jotka eivat ole mukana myyntiprosessissa tieta-
vat mista on kyse. Palaverin jalkeen postilaatikkoon tippui muutamia lisenssien lisdys pyynt6ja ole-
massa oleviin sopimuksiin. Sen asian selvittdminen, miten sen kaytannossa edistetaan, vei pikkui-

sen aikaa, mutta sain sen loppujen lopuksi selville tekemalld Sorviin muutostilauksen.

Paivan aikana itselleni tippui keskenerdinen liidi toiselta tyokaverilta. Han oli saanut vaiheen siihen
kohtaan, jossa oli jo tarjottu hinta ja asiakas oli sen hyvaksynyt. Kyseessa oli Quote-pohjainen tuki-
uusimislista. Laitoin sen tilauksen Sorviin tilauskasittelijille, jotka edistavat sita eteenpain.

Lahetettiin lista uusittavista bid:eisté tukkureille. Ne on kohdistettu tuotevalmistajien vastaiseksi.
Meille oli tullut heiltd vastausta, ettd he laittavat bid:it uusittavaksi.

Keskiviikko 19.10.2022

Tanaan ei ole tapahtunut mitdan erikoista. Tehtiin KAM:in pyynndstéa asiakkaalle tuotteiden tarkas-
telua eli etsitédén asiakkaalle sopivia tydvalineita uudelle toimistotydntekijalle ja lahetettiin heille

viestia tarjotusta tuotteesta. Téalle paivalle ei ole tullut irtisanomista.

Torstai 20.10.2022

Tanaan omaan liidiin oli tippunut asiakkaalta tarjouspyynt6 Microsoft Office ohjelmistolle. Se onnis-
tui katevasti sahkopostiviestinndn kanssa ja seurantavaiheena oli vain tarjouksen l&hettely ja asi-
akkaalle annetun tarjouksen hyvéaksyminen. Pistin heidan pyynnéllansa siita tilauksen meidéan ti-

lauskasittelijoillemme, jotka toteuttavat asiakkaan kayttoonoton lisenssi tilauksen.

lltapaivalla oli Jabra myyntikoulutus. Jabra on siis yritys, jotka valmistavat yrityksille kommunikointi-
laitteita. Naihin sisaltyy kuulokkeet, mikit ja kamerat, eli kokousvalineita. Koulutuksessa oli tuote-

selosteita ja ehdotuksia mita kannattaa tarjota asiakkailleen vastatakseen heidan hanketarpeisiin.
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Perjantai 21.10.2022

Talle paivalle oli tippunut KAM:eilta muutamia tuotteiden tarkastelua asiakkaille. Minun piti etsia
sopivia kannettavia, hiiria, nappaimistoa ja nayttéa heille. Koska olen kerénnyt kokemusta saman-
kaltaisista tehtévistd ennen, osasin kayttaa oikeita hakutermeja Ioytaakseen sopivia ehdotuksia
heille. L&hetin I6ytaméani ehdotukset heille ja vastausta tuli vasta iltapaivalla takaisin tilauksen var-
mistamisesta. Laitoin sitten heidan vahvistuksesta tilaamansa tuotteensa kasittelyyn toimitukselle.

Lahetin jossain valissa myds Veeam uusinnan asiakkaalle. Heiltd tuli viestia ja sen ohella tieto irti,
ettd heilld on jo nimetty myyj4, jotka ovat heistéa vastuussa meidan yrityksemme puolella. Eli [&hetin
viestia toisen asiakkaan myyjille. Ei mitd&n ongelmaa toistunut, mutta tuntui tyhmalté viestittaa sa-

masta asiasta.

Viikkoanalyysi 5

Talla viikolla avattiin Sales Supportille oma ryhmésahkoposti johon myyjét voivat tiputtaa tydpyyn-
toja koskien tilausta asiakkaille, uusintoja ja tuotteiden tarkasteluja. Lahttkohtana olisi tyétehtavien

ja tietojen olevan selkeata, ettd myos he, joilla ei ole tietoa tapauksista ymmartavat mista on kyse.

3.6 Seurantaviikko 6
Maanantai 24.10.2022

Tanaan aamulla vilkaisin meidan tikettimme jonoa ja huomasin, ettéd sinne on kertynyt muutamia
palvelun irtisanomisia. Menin sitten naputtelemaan naita irtisanomisia ja koska siita oli syntynyt ru-
tiinia, niin sen tekeminen sujui mutkikkaasti ja sujuvasti. Sen jalkeen lahettelin tukkureille bid:eja ja

paivan aikana ei ole tapahtunut mitaan sen erikoisempaa tai uutta.

Tiistai 25.10.2022

Paiva alkoi Apple:n koulutuksella. Koulutuksen aiheenpiirind oli heid&n turvapalvelu AppleCare ja
miksi se on kannattavaa kaikissa Applen laitteissa, varsinkin Mac:eissad. Paivan aikana tuli muuta-
mia tyopyyntoja koskien lisenssien tilaamista. Sen hoitaminen sujui kuin liukuhihnalla. P&iva jatkui

siitd ihan normaalisti.
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Keskiviikko 26.10.2022

Aamu alkoi kuukausittaisella palaverilla, jossa kaydaan lapi mita oli talla kuulla saatu aikaiseksi ja
mité yritetaan tavoittaa seuraavalla kuulla. Aiheet eivat koskeneet itseani tai tytehtaviani, mutta
niita oli muuten ihan kiva kuunnella. Tama paiva oli muuten hiljaista. Paiva jatkui tikettien tarkasta-
misella ja varmistamalla, ettd ovatko esimerkiksi WithSecure-lisensseja umpeutumassa joiltakin

asiakkailta.

Torstai 27.10.2022

Olin tamé&n paivan sairauslomalla.

Perjantai 28.10.2022

Vielakin sairauslomalla.

Viikkoanalyysi 6

Koko viikko oli ollut etatydna kipean olon vuoksi. Viikon paatteeksi olo oli jo huono, etta oli pakko
ottaa vapaata. Siksi timan viikon teoriaosuus koskeekin tydnhyvinvointia, jotta valtyttaisiin jatku-

vasta sairastumisesta ja tydnteon jaksamisesta.

Luin Tyoterveyslaitoksen sivuilta heidén kasitteenséa tyohyvinvoinnille. Heidan mukaansa se tarkoit-
taa tyontekijoiden ja -yhteison terveellista, turvallista ja tuottavaa tydta organisaatiossa. (Tyoter-

veystalo)

Erdan toisen lahteen Kirsti Kehusmaan kirjan Tyohyvinvointi kilpailuetuna mukaan tyohyvinvointi
kuvaa jokaisen tydntekijan hyvinvointia eli heidan henkildkohtaisia tunteitansa ja viretilaa tydympa-
ristbissd. Laaja-alaisemmin nahtyna siihen sisaltyy yksilon fyysista, psyykkistéa ja sosiaalista teki-
joita. (Kehusmaa 2011, 27)
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Fyysiset

tekija

Tyohyvinvoint

Sosiaaliset
tekijat

Kuvio 4. Ty6hyvinvoinnin osa-alueet

3.7 Seurantaviikko 7
Maanantai 31.10.2022

Palasin takaisin sairauslomalta, mutta tein t6ita etana. Olin ajatellut, ettd séhkopostissa olisi ollut
tullut enemman viesteja, mutta se oli ollut hiljainen. Lahettelin tukkureille bid:eja ja tarkistelin tiketti-

jonoa. Ei sen erikoisemmin paiva kulunut.

Tiistai 1.11.2022

Ainoa erikoinen tapahtuma péaivalle oli Teamviewer-lisenssin tilaaminen asiakkaalle. Sita en ole en-
nen tilannut ja menin samalla tarkistamaan mit& kyseinen lisenssi késittelee. Loysin vastaukseksi
sen olevan etahallinta ohjelma, jolla pystytaan hallitsemaan koneita, joihin sitd on asennettu. Tama
auttaa teknisia henkildita korjaamaan tietokoneen viat etatukena.
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Keskiviikko 2.11.2022

Tanaan paiva alkoi tikettien ruoppauksella ja vastaan tuli muutamia irtisanomisia, joita rutiinisesti
hoidin. Paivan aikana oli tippunut ehdotus serverin RAM:in lisaamisella meidan tekniselta vael-
tdmme asiakkaalle. Menin siitd lahettelemaan viestia asiakkaallemme, etta haluaisivatko he tilata
lisda kayttomuistikortteja. Myontavasti vastattuaan, tein jarjestelmdamme tydpyynnon sen asenta-
miselle, kun tilaus on tullut perille. Sen tekeminen oli itselleni ensimmainen kerta. Jatin sen sitten

siihen, kun tydnkuvani loppui siihen ja se oli siitd asetettu eteenpéin.

Torstai 3.11.2022

Talle paivélle tuli tekniseltéa henkildlta kyselemaan lisda koskien muistitikun asentamisesta. Kysy-
myksiin kuului, mille konesalille ne asennetaan, toimitusosoite ja minka kautta laskutus etenee. An-
noin heille vastaukset konesalin paikalla ja toimitusosoitteen. Kollegoilta saaman vastauksen kos-

kien laskutusta viestittelin siita takaisin teknikollemme.

Paivan aikana tippui liidi konsultaatiosta koskien verkkokauppoja. Lahetin heille meidan yleisen oh-

jeemme ja hinnaston henkiltstotyosta. Heiltd ei tullut siitd vastausta takaisin.

Perjantai 4.11.2022

Paivan aikana tein muutamia irtisanomisia asiakkaalle. Aloitin myds tydstamaan sahkopostin mig-
raatio asiaa asiakkaalle. Ensimmainen tapahtuma asian kanssa. Ensiksi lahetin heille hinnaston
sen tekemiselle. Tarkistin samalla oliko heilla meidan kanssamme ennestaan tehty asiakkuutta.
Sain kieltavan vastauksen, joten pyysin heilta laskutus- ja lisatietoja. Niitéa vaaditaan asiakkuuden

luomiseen jarjestelmiimme. Paivan aikana ei ole tullut heiltd vastausta asiaan liittyen.

Tybpoytaan tippui asiakkaalle kannettavan tarjoaminen vanhan tilalle. Ensimmaisena tarkistin mil-
lainen kone heilla oli ollut ennestdén kaytdssa. Sita kautta menin katsomaan meidan verkkokau-
pastamme sopivia mallivaihtoehtoja ja tarjosin sitd heille. Asiakas tyytyvaisena valitsi haluamansa

mallin ja laitoin sen siitd tilaukseen.
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Viikkoanalyysi 7

Alkaa olla jo semmoisessa vaiheessa seitseman viikon aikana jarjestelmat ja tyotehtavat ovat tullut
itselleni aika tutuksi, niin itselleni uusia asioita ei ole tapahtunut paivien aikana todella paljon ver-
rattuna muutamiin ensimmaisiin viikkoihin. Tasta olisi hyva selvittaa teoriaa, miten pitaa tydnmoti-

vaation hallussa myyntity0ssa.

Motivaatiolla tarkoitetaan myyntitydssa tahdon maaraa tehda tuloksellisia paivia. Emotionaalinen ja
fyysinen vasymys alentaa motivaatiota ja niité tulisi valttaa, jotta myyntityo ei kéarsisi. Emotionaali-
nen vasymys on motivaation puutetta. Se on mielentila, jolla henkilolla ei ole halua tehda mitaan.
Fyysisen vasymys tarkoitetaan elamassa tai terveydessa ilmentyneitda ongelmia. Alhainen motivaa-
tio aiheuttaa myyntitydssa tuloksen alenemista. (Kotakorpi 2019.)

3.8 Seurantaviikko 8
Maanantai 7.11.2022

Tanaan lahettelin bid:i uusintoja tukkureille. Irtisanoin palveluita asiakkaan pyynnosta. Eilisesta
kannettavan tilauksesta tippui asiakkaalta peruuttamisilmoitus tilauksille. Han kehotti haluavansa
mobiililitannan koneeseen mukaan. Peruin edellisen tilauksen parhaani mukaan. Menin etsimaan
sopivaa konetta heidéan pyynndlleen ja tarjosin sita heille. He hyvéaksyivét ja laitoin ne tilauksesta

eteenpdain. Ei muuta erikoista tapahtunut paivan aikana

Tiistai 8.11.2022

Talle paivélle ei tapahtunut mitdan erikoista. Tein KAM:ien puolesta lisenssi tilauksia asiakkaille.

Tarkistin tiketti jonoa.

Keskiviikko 9.11.2022

Sahkoposti migraatiosta, joita aloitin kasittelemaan, tuli asiakkaalta viestid kysymaan milla tavalla
prosessia lahdetaan tekemaan. Kysyin asiaa meidan teknisilta henkildiltdmme, jotka hoitavat
asiaa, miten sen tekeminen etenee ja vdlitin heidan viestiansa asiakkaalle. Muuten paivan aikana

ei ole tapahtunut mitd&n erikoista.
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Torstai 10.11.2022

Tanaén erikoisia tapauksia ei tapahtunut koskien tyonkuvaani. Se kului tikettien ruoppaukseen ja

lisenssien uusintoihin. Iltapaivalla oli koulutus koskien Nokian puhelin tuotteita.

Perjantai 11.11.2022

Tanaan tiiminkeskeiselle palaverille tuli tietoon, etta jarjestelmaan oli tullut uudenlainen tilaustapa.
Ennen myyjat tilasivat tuotteita suoraan tukkureilta ja kirjaa siita tilaukset jarjestelmiimme, jotta
lasku saapuisi siita asiakkaille. Tein itsekin samalla tavalla. Uudessa tavassa myyjat vain myyvat ja
kirjaavat tilauksen jarjestelmaamme. Siella meidan tilauskeskuksemme kéasittelee ne tilaukset myy-
jien puolesta. Tassa etuna on myyjien aikojen saastaminen ja meidéan ei tarvitse enda muistaa sul-
kea tiketteja tehdyista tilauksestamme. Sitd on joskus unohdettu tehda, joka johtanut siihen, etta

laskut eivat saavu asiakkaille.

Viikkoanalyysi 8

Tama oli viimeinen viikko, joista tein kirjallista paivakirjaa tydpdaivien tapahtumista opinnaytetyota
varten. Olin jo oppinut ja osittain sisaistanyt tamén viikon aikana tapahtuneet asiat kuluneiden viik-
kojen aikana. Minusta oli viikon alusta alkanut tuntua siltd, ettd uusia opittavia asioita ei olisi enaa
tulossa lisaa lahiaikoina. Mutta olin vaarassa ja perjantaina tuli uusi tieto uudesta tilauslomak-
keesta. Sen tarkoituksena on helpottaa myyijien ty6ta tasta eteenpain. Vaikka tamé oli viimeinen
viikko, joista Kirjoitan paivakirjaan paivistani, uskoisin tulevaisuudessa tulemaan oppimaan uusia

asioita jatkuvasti ja sisaistamaan tuttuja osaamistani.
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4 Pohdinta

Asetin itselleni tavoitteeksi, ettéa opinnaytetydssa asettaman ajan aikana kuvaisin ja analysoisin
omaa kehittymistani myynnin tuen tehtavissa. Opinnaytetyota tehdessaan oli ilmestynyt ongelmia
oman yksityisen elaméan kanssa. Se oli viivastyttanyt opinnaytetyon valmistumista. Tarkoituksena
oli saada opinnaytety6n valmiiksi vuoden 2022 aikana. Viivastymisesta huolimatta, saavuin asetta-

maani tavoitteisiin.

Lahtotilanteessa kuvasin millaisia osaamisia tydtehtavani edellyttad. Niiden ohella olen saanut ke-
hitettya paljon vuorovaikutustaitojani asiakkaiden ja myyjien kesken. Sen ohella asiakaspalvelutai-
toni on myos korkeammalla tasolla, kuin opinnaytetydn alussa. Osaan palvella heita paremmin ja

tarvitsin vahemman tybkumppanien avustusta tutuissa ongelmissa. Samalla myynnillisissa tytteh-
tavissa vaadittavat tydkalut ovat tulleet itselleni tutuiksi ja uskoisin parjaavani hyvin IT-alan myyn-

nillisissd hommissa jélleenmyyijina tai tukkureina. Oma sietokyky saman tyon tekemisessé on ko-

hentunut. Oman osaamisen kehittyminen jatkuu myds opinnaytetyon jalkeenkin.

Olen huomannut, ettd kuinka kiinnostava ja monipuolinen myyjan tyéelama voi olla. Aloitin yrityk-
sessa tydskentelyn samaan aikaan kuin taman opinnaytetyon paivakirjan kirjoittamisen. Taustani
oli melkein putipuhdas myyntialalla. Ensimmaisilla viikoilla olin tekemisissd monesti yrityksen pien-
ten asiakkaiden kanssa. Sain siitd alkukokemusta millaisia vuorovaikutuksia voi tulla vastaan asi-
akkailta. Siita eteenpain ty6tehtavani ja vastuualueeni laajeni ennen kuin paasin tekemaan myynti-
tuen hommia, johon olin alun perin palkattu. Myynnin tukena tydskennellessé, olin todella paljon
tekemisissa yrityksen myyjien ja heidan tydtehtavien parissa. Vastaillessaan sisaisiin ja ulkoisiin
viesteihin, nain miten erilaisia ihmiset voivat hoitaa samoja myyntitapauksia erilaisilla tavoilla.
Myynnin tukena tydskentely auttoi todella paljon ndkem&éan millaista myynnillisia hommia tulee ole-

maan myyjina. Ty6 antoi hyvan valmiuden ja kerasi kokemusta myynnillisissa tehtavissa.

Alkuperaisena tarkoituksena oli analysoida viikoittain mitd olen saavuttanut kyseisilla viikoilla. Poh-
dinta osiota kirjoittaessani, siita oli kulunut monia viikkoja ja kuukausia péivakirjaa kirjoittaessani
ennen kuin aloin todella analysoimaan kyseisia viikkoja. Niilla viikoilla en siis ole pystynyt hyodyn-
tamaan tyon analysointia asettamissa ajanjaksoilla, jonka olin asettanut opinnaytetyon paivakir-
jalle. Jalkikateen katsoen, t6iden analysointi kuluvilla viikoilla olisi auttanut ajattelemaan erilaisilla
tavoilla. Olisin voinut siis hoitaa joitakin ty6tehtaviani eri tavoilla. Viikoittainen analysointi olisi autta-
nut sisdistdmaan viikon kokemukset paremmin ja tarve tarkistaa muistilistaa olisi mahdollisesti pal-

jon vahaisempi.
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Kokonaisuudessaan opinnaytetydprosessi oli osoittanut mité itseltani puuttuu ja kaipaa todella pal-
jon parantamista. Pitkén teksti raportin kirjoittaminen ei ole helppoa ja se ei ole todellakaan vah-
vuuteni. Olen kuitenkin hydtynyt prosessista. Huomasin omat heikkouteni ja vahvuuteni. Omien tai-
tojen kehitys ja kokemukset kirjallisessa muodossa auttoi nakemaan, kuinka pitkalle olen tullut.

My®0s siita mita tulevaisuuteni voisi tulla olemaan, jos jatkaisin uraani myynnillisissé tehtavissa.

Viimeiseksi ovat mielipiteeni opinnaytetyon lopputuloksiin. Talla tarkoitan tyytyvaisyyteni kirjoitet-
tuun opinnaytetyohon. Paivakirjaopinnaytetyoni on lyhyt ja olisi voinut olla pidempi. Miten olisin voi-
nut parantaa pituutta parhaiten, on teoriaosuus viikkoanalyyseissa. Teoriaosuuksien tarkoituksena
oli lisdtd omaa tietoisuutta ja auttaa kohentamaan omaa kehitys tyétehtavissa. En ole siis hyddyn-
tanyt niita tarpeeksi. Viikkoanalyyseissa olisin myds voinut sisallyttdd, miten olen kehittynyt verrat-
tuna viime viikkoihin. Pelk&staan niilla olisin voinut pidentdd opinnaytety6ta. Pituudella ei kuiten-
kaan ole paljon vaikutusta paivakirjaopinnaytetyohon, silla olisi tyhm&a kirjoittaa asiaankuuluma-
tonta tekstia. Opinnaytetyd oli myos viivastynyt melkein puolivuotta asettamastani ajasta. Silla
ajalla olisin voinut saada tytn parempaan kuntoon. Kaikista edella mainituiden tapauksista huoli-

matta, olen tyytyvainen opinnaytetyéhoni.
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