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Tassa opinnaytetydssa kaytiin l1api asiakkuuspadlliktén kehittymista tydssaan pohjoismaisessa
henkilostbpalveluyrityksessa sen Suomen sivuliikkeessa. Opinnaytetyon tarkoituksena oli tutkia
ja kehittaa kirjoittaneen asiakkuuspaallikon tekemia tyotehtavia ja ammattitaitoa ja l6ytaa uusia
keinoja ja oivalluksia, joilla asiakkuuspaallikko voisi kehittda itsedan ja pystyisi suoriutumaan
tydstadn paremmin ja tehokkaammin.

Opinnaytetyd sai alkunsa nykyisen tilanteen analysoimisesta ja tavoitteiden asettamisesta,
jonka jalkeen ty6ta seurattiin yhdeksan viikon ajan raportoiden paivékirjamaisesti ja pohtien jo-
kaisen paivan tapahtumia. Jokaisen viikon paatteeksi asiakkuuspaallikké analysoi ammatillista
kehittymistaan viikkoanalyysin avulla.

Opinnaytetydn aikana asiakkuusp&allikkd analysoi ja kehitti asiantuntijuuttaan niin teoreettisella
kuin suorittavalla tasolla. Kehittymista seurattiin yhdeksan viikon ajan, kahdeksaa eri teemaa
seuraten. Jokaisella viikolla asiakkuuspaallikko keskittyi kyseisen viikon teeman havainnoimi-
seen.

Opinnaytetydn suorittaminen on auttanut kirjoittavaa asiakkuuspaallikkda oppimaan uusia ta-
poja ratkaista ongelmia ja kehittanyt tata olemaan ammattitaitoisempi tydssaan. Opinnaytetyon
suorittamisesta kertyneet kokemukset auttoivat asiakkuuspaallikkod oivaltamaan omien asiak-
kaiden tarkeys ja kumppanuuden luomisen tuomat hyddyt, sekd sen miten oma hyvinvointi vai-
kuttaa tydssa jaksamiseen ja onnistumiseen.

Asiasanat
yritysmyynti, ongelmanratkaisu, asiakkuuspaallikkd, henkilostévuokraus, tydhyvinvointi.
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1 Johdanto

Asiakkuuspaallikbn ja myynnin kehittaminen on aina ollut ja tulee aina olemaan ajankohtaista ja
korostumaan jokaisen yrityksen tuloksessa ja strategiassa. lhmiskunta on kehittynyt viimeisen 30
vuoden aikana nopeammin kuin koskaan. Kestava ja tuloksellinen yritysmyynti ei ole tana paivana
vain tilaukseen vastaamista ja asiakkaan tuotteen toimittamista asiakkaille. Mikali myynnista halu-
taan saada tuloksellista ja kestavaa, pitaa asiakkuuspaallikdiden pystya luomaan yrityksille koko-
naisuuksia ja kumppanuuksia. Tassa opinnaytetytssa tarkastellaan ja selvitetddn kuinka asiak-

kuuspaallikkd voi kehittyd omassa tydssaan ja tuottaa omalle ja asiakasyritykselle lisdarvoa.

Tama opinnaytetyd on toteutettu paivakirjana. Paivakirjaopinnaytetydssa kartoitetaan aluksi nykyi-
sen tyon tila eli mista tilanteesta paivéakirjaa lahdetaan kirjoittamaan, aluksi myds tarkastellaan ty6-
paikan sisdaisia ja ulkoisia sidosryhmia, kaytettavissa olevia jarjestelmia, tytehtavia ja tarvittavia
taitoja. Taman jalkeen alkaa yhdeksan viikon mittainen seuranjakso. Seurantaviikoilla on omat tee-
mansa, jotka ovat: strateginen suunnittelu ja ajankaytén hallinta, myynnillinen osaaminen, asiakas-
kokemuksen hallinta, stressi ja tydhyvinvointi, sidosryhmien vuovaikutus, ltsensa johtaminen ja val-

mentaminen, asennoituminen ja kumppanuus.

Raportointi tapahtuu niin, etté jokaisen tyopaivan paatteeksi kirjoitetaan tuoreesta muistista sen
paivan havainnot ja oivallukset ylos ja niistd koostetaan tyoviikon paatteeksi analyysi, joka raportoi-
daan aina viikon péaéatteeksi kahdeksan viikon ajan. Raportointi tapahtuu 13.03.2023 — 09.05.2023
valisend aikana. Raportoidessa kaytetdan hyddyksi erilaisia akateemisia ja ammattimaisia kirjalli-

sia- ja verkkolahteita, kuten artikkeleita ja tutkimuksia.

Opinnaytetydssa tarkasteltavan asiakkuuspaallikon ty6é on suoritettu paakaupunkiseudulla sijaitse-
vassa erilaisia henkiléstopalveluita tarjoavassa yrityksesséa, johon viitataan tassa tydssa nimella
kohdeyritys. Kohdeyritys tarjoaa asiakkailleen kaikkia henkiléstdalan palveluita kuten: vuokratyo-
voimaa, suorahakua, rekrytointeja ja soveltuvuusarviointeja. Vaikka yritys on pohjoismainen kon-
sernijatti, on sen Suomen toimisto Suomen mittakaavassa melko pieni ja yrityksessa tydskentelee
Suomessa kirjoittamishetkelld 11 henkil6a. Kohdeyrityksessa tytskenteleva ja taméan tyon kirjoitta-

jaan viitataan tyon aikana asiakkuuspaallikkbénéa ja myyjana.

Tassa opinnaytetydssa seurataan asiakkuuspaallikon kehitysta seurantaviikkojen ajan henkilosto-
palvelualalla. Henkilostopalveluala on ala, joka tarjoaa yrityksille ja organisaatioille palveluita liit-
tyen henkildstéhallintoon ja tyévoiman hallintaan. Henkildst6palveluiden tarjoajat auttavat yrityksia
[dytamaan ja valitsemaan sopivia tyontekijoitd, kouluttamaan ja kehittdmaan henkildstéa, hoita-

maan palkkahallintoa ja muita HR-teht&vid. Henkilostbpalvelualan yritykset toimivat usein vuokra-



tydvoiman valittdjind, joissa tyontekijat ovat tilapaisesti vuokrattuina yrityksen tarpeisiin. Henkilosto-
palveluala on kasvanut merkittavasti viime vuosikymmenina ja on edelleen kasvava ala. Esimer-
kiksi Suomessa henkiléstopalvelualan liikevaihto oli 2,5 miljardia euroa vuonna 2020, mika vastasi
noin 1,3 prosenttia koko maan bruttokansantuotteesta (Suomen Henkilostopalveluyritykset, 2021).
Henkilostopalveluala on myds ala, joka on jatkuvasti muutoksessa ja kehityksessa, mika edellyttaa
alan ammattilaisten jatkuvaa oppimista ja kehittymista.

Taman opinnaytetyon keskeisimmat tavoitteet ovat tutkia, miten asiakkuuspaallikkod voi kehittya
myyntitydssa 9 viikon ajan. Asiakkuuspaallikdn rooli on avainasemassa yrityksen menestyksen
kannalta, silld asiakkuuspaallikét vastaavat asiakaskokemuksesta ja myynnin kasvattamisesta.
Tassa opinnaytetydssa tutkitaan, miten asiakkuuspaallikon strateginen suunnittelu ja ajankaytén
hallinta, myynnillinen osaaminen, asiakaskokemuksen hallinta, stressi ja tydhyvinvointi, sidosryh-
mien vuorovaikutus, Itsensa johtaminen ja valmentaminen, asennoituminen ja kumppanuus voivat

auttaa heita kehittymaan tyossaan.

Asiakkuuspaallikon kehittyminen on tarkeadd, koska teknologia kehittyy nopeasti ja kilpailu asiak-
kaista on kovaa. Asiakkuuspadllikbiden on pysyttava ajan tasalla ja kehitettava taitojaan vastaa-
maan asiakkaiden tarpeisiin ja odotuksiin. Oman ammatillisen kehittymiseni liséaksi opinnaytetyo
voi auttaa muita asiakkuuspaallikéita ymmartamaan, miten asiakkuuspaallikbna voi hoitaa tehtavia

paremmin ja tuottaa asiakkaille enemman arvoa.



2 Oman nykyisen tyon analyysi

Tassa luvussa kasitelladn omaa nykyista tyota, tehtavassa kaytettavia tyovalineitd, sidosryhmia ja

tydpaikan vuorovaikutussuhteita.
2.1 Oman nykyisen tydn analyysi

Olen aloittanut nykyisessa tydssani kohdeyrityksessa huhtikuussa 2022. Olin ennen nykyista yri-
tysténi tehnyt jo kohtuullisen pitkdn kuuden vuoden uran B2C ratkaisumyynnin parissa yhdella
Suomen suurimmasta teleoperaattorista. Nykyinen kohdeyritys on kuitenkin minulle ensimmainen
B2B kokemuksen tarjonnut yritys. Olen viela kuukauden "Junior sales managerin” tittelilla, jonka
jalkeen junior osuus tippuu pois. Tittelin muuttumisella ei ole tydnkuvaani minkaanlaista merkitysta.

Tyo6tehtaviini kuuluu tanakin paivana samat asiat kuin silloin kun noin vuosi sitten aloitin.

Tyo6tehtavia on tullut vain lisada sitd mukaan, kun olen saanut omia asiakasyrityksia portfoliooni.
Asiakkuuspaallikon tydtehtaviin ei kuulu vain myymista vaan myyntikonseptin kokonaisvaltainen
hallinnointi. Kokonaisvaltaiseen myyntikonseptiin kuuluu seuraavia: prospektointi, kontaktointi,
asiakaskohtaaminen, ratkaisun esittdminen eli tarjouksen tekeminen, asiakkuuden "follow up” eli
tarjouksen jattamisen jalkeen kaytavaa keskustelua asikasyrityksen kanssa tilauksen tilasta ja tule-

vaisuudesta ja asiakkuuden johtamisesta.

Myyntikonsepti luo rungon ja raamit myynnille parhaimmillaan se on kuin taulun kehys, johon kukin
myyja voi itse maalata taulun. Se ei rajoita, vaan luo turvaa tekemiseen ja mahdollistaa sita kautta
my6s myyjien luovuuden syttymaan, kun myynnin hyvéaksi todetut toimintamallit ovat selkeité ja tu-

levat selkarangasta kovakin paineen ja muuttuvien tilanteiden keskella. (Kennel & Leino 2020, 55.)

Ensimmaisia tehtaviani asiakkuuspaallikkdnani oli ja on vieldkin uusasiakashankinta. Koko asia-
kashankinnan lahtdpiste on itselle sopivien asiakasyritysten prospektointi. Prospektointi on myynti-
konseptissa ensimmainen vaihe, jossa myyja rajaa asiakaskuntaansa tehostaen seuraavaa tyévai-
hetta eli kontaktointia. lIman prospektointia kontaktointi olisi myyjalle melkoista hakuammuntaa ja
hyva ja laadukas prospektointi luo vahvan perustan koko myyntikonseptille. Prospektoinnissa raja-
taan kontaktoitaville yrityksille raamit kuten toimiala, koko, liikevaihto, paikkakunta tai toimipaikka-
kunta, kaytannossa erilaisia suodatus ja rajauskokonaisuuksia voi tehda niin kuin parhaaksi kat-
s00. Prospektoinnin tavoitteena on eliminoida myyjan tekemaa tehotonta ty6téa ja suunnata ener-
giaa ja ajankayttod tehokkaammin oikeisiin ja otollisempiin tydtehtaviin seka l6ytaa ja tunnistaa po-

tentiaalisia asiakasmahdollisuuksia (Kennel & Leino, 2020, 59).

Kun prospektoinnin alkuvaihe on suoritettu, on luotu raamit kohdeyrityksille (toimiala, koko, liike-

vaihto, paikkakunta tai toimipaikkakunta) niin jaljelle jaa raamien mukaan kasa yrityksia. Iso kasa



yrityksia ei viela tuo asiakkuuspaallikdlle hyvaa pohjaa kontaktoinnille. Seuraavaksi yrityksista pitaa
I0ytaa ja seuloa paattavat henkilot. Itse pyrin aina tutkimaan ensimmaiseksi omasta jarjestelmas-
tamme, olemmeko aikaisemmin olleet kyseiseen yritykseen yhteydessa ja jos olemme, niin onko
kyseinen henkilo viela toissé kohdeyrityksessé. Talloin prospektoitu yritys ja paéttaja ovat jo tietoi-
sia kohdeyrityksesta ja tietdvat mita yhteydenottosi todennékdisesti koskee.

Mikali emme ole aikaisemmin olleet kyseiseen yritykseen ja paattavaan kohdehenkiléon yhtey-
dessa niin talldin seuraavana tehtava on selvittaa, kuka tekee kontaktiini liittyvat paatokset eli hen-
kilostopalveluiden kayttopolitikasta vastaavat paattajat. Isoissa yrityksissa 49-249 henkiloa tai
enemman tyollistavissa yrityksissa on yleensa oma henkiléstdosasto ja paallikot, joihin olen ensim-
maisena yhteydessa. Pienemissa yrityksissa henkilostopalveluiden kayttsta paattaa yleensa ta-
lousjohtajat, operatiiviset johtajat, toimitusjohtajat ja riippuen toimialasta niin varastojohtajat ja tyon-
johtajat. Priorisoin kontaktini ndihin paattajiin.

Prospektoinnin jalkeen alkaa myyntikonseptin seuraava vaihe. Kontaktointi. Omassa asiakkuus-
paallikon tehtavassa kontaktointia on kahdenlaista. taysin kylm&a kontaktointia ja osittain tai [am-
mint& kontaktointia. Kylmakontaktoinnissa on kyse tilanteesta, jossa lahestyt myyjaa ensimmaista

kertaa asiakkaan tiedostamatta sinusta tai yrityksestasi yhtaan mitaén. (Kennel & Leino 2020, 86.)

Oman kokemukseni mukaan yli 9 tapauksessa 10:sta kontaktoimallasi yrityksella ei ole tarvetta
tarjoamallesi palvelulle tai tuotteelle. Usein kuullaan puhuttavan kylmasoitoista, mutta nyky-yhteis-
kunnassa myyjat voivat kontaktoida paattajia lukuisilla eri tavoilla kuten erilaisissa sosiaalisen me-
dian verkkopalveluissa kuten Linkedlnissa, Facebookissa tai jopa Instagramissa, sahkopostitse tai
tekstiviestilla taman takia onkin ajankohtaisempaa puhua kylmakontaktoinnista (Kennel & Leino
2020, 86).

Itse tykk&én jaksottaa kontaktointini prospektoinnin jalkeen siten, ettéa alkuviikosta eli maanantaisin
ja tiistaisin kontaktoin prospektejani sahkdposteilla ja Linkedlnissa. Koen etta alkuviikosta paattajia
saa huonommin kiinni, koska yleensa silloin pureudutaan yrityksissa edellisviikon tapahtumiin ja
tuloksiin. Keskiviikosta perjantaihin soitan prospekteille. Olen huomannut, etté soittoja kannattaa
soittaa aikavaleilla 08-11 ja 12:30-16:30, koska yleisesti yrityksissa 11-12:30 valilla syddaan lou-

nasta.

Kontaktoin asiakasta sitten l&ahettamalla viestia jossain verkkoviestintasovelluksessa, séhkdpostilla

tai puhelimitse niin noudatan molemmissa samaa alla olevaa runkoa (kuva 1)
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Kuva 1. Kylmésoittamisen runko mukaillen (Kennel & Leino 2020, 91)

Kun olen prospektoinut ja selvittdnyt yrityksen huolellisesti eli tehnyt taustatydn niin olen valmis la-
hettdmaan viestin tai painamaan vihreaa luuria ja soittamaan asiakkaalle. Avataan runkoa nope-

asti.

Aloitan aina tervehtimalla paattavaad henkilva h&nen etunimellddn. Taman jalkeen kerron oman ni-
meni ja mista yrityksesta soitan. Esittelyiden jalkeen kysyn, tavoittelenko kyseistéd henkil6a sopi-
valla hetkella ja olisiko hanella Iyhyt hetki aikaa minulle. Kohteliaisuuksien ja kuulumisien jalkeen
siirryn nopeasti asiaan ja kerron milla asialla olen. Toimin yrityksessamme asiakkuuspaallikkona ja
teen uusasiakashankintaa ja haluaisin tiedustella ja keskustella teidén kanssanne yrityksenne hen-
kilostépalvelupolitikastanne ja kertoa miten me voisimme heita palvella. Taman jalkeen kerron
miksi [&hestyn juuri kyseisté henkilda ja tunnustelen suhtautumista kysymykseen. Mikali asiakas on
kiinnostunut ja voisimme auttaa toisiamme, ehdotan tapaamista kasvotusten tai teamisin valityk-

sella, sen mukaan miten molempien kalentereissa on tilaa.

Mitdan yhté oikeaa tapaa tai mallia kylmakontaktille ei ole, vaan parhaiten toimii se mik& myyjan
persoonaan parhaiten sopii ja mika tulee luontaisesti henkildsta ulos ja mukautuu asiakkaan mu-
kaan. Ensivaikutelman voi kuitenkin tehd& yhden kerran ja oman kontaktointini tarkoituksena on
lammitelld asiakasta ja joko luoda tai heréatelld asiakkaalle tarve meidan palvelullemme, joka ratkai-
see asiakkaan ongelman ja sitd mukaan vieda keskustelua kohti myyntikonseptin seuraavaa vai-

hetta, mika on asiakastapaaminen. (Kennel & Leino, 2020, 90)

Kylméakontaktoinnin liséksi on olemassa keskilammintd kontaktointia ja lammint& kontaktointia.

Naissa asiakas joko tuntee sinut tai edustamasi yrityksen entuudestaan ja kontakti ei sitd myodten



ole taysin kylméa ja asiakas osaa v&han varautua ja vastata sinulle. Naissé kontakteissa I&htokoh-
tana on yleensa se, etta yrityksemme on joskus 4 tai 5 vuoden sisdan tehnyt yhteistyota yrityksen
kanssa, mutta yhteisty® on sittemmin katkennut.

Naissa kontakteissa runko kontaktoinnille on sama, mutta painotusta kohtaan 2 on huomattavasti
enemman kuin taysin kylmassé kontaktoinnissa. Tama luo asiakkaalle tunteen siitd, tama henkilo /
yritys muistaa minut ja on oikeasti kilnnostunut meisté ja haluaa tehdé meidan kanssamme yhteis-
tyota ja ratkaista meidan ongelmiamme. Vaikka tarpeita ei juuri nyt olisikaan niin tieto siita, etta
olemme olemassa ja voimme auttaa heitd on jo olemassa, mik&a saattaa johtaa siihen, etté asiakas

ottaa seuraavaksi tarpeen tullessa yhteytta juuri minuun.

Oli kontaktointi sitten taysin kylmaa tai lampimalta pohjalta rakennettua on tavoite sama. Saada
sovituksi jatkotapaaminen eli asiakastapaaminen, jossa mahdollisen yhteistydn perusteita aletaan
puimaan ja keskustelua syventamaan. Asiakastapaaminen on myés tapa, jossa kahden yrityksen
asiakkuuspdaallikot ja paattavat toimijat kohtaavat ensikerran kasvokkain. Korona vuosien 2019—
2022 jalkeen nain tapahtuu yh& useammin eténé eri sovellusten kuten teamisin tai Skypen valityk-
selld, mutta on enemman kuin mahdollista, ettéa asiakastapaamiseen mennaan paikan paalle asia-
kasyrityksen tiloihin tai mahdolliset asiakkaat tulevat kohdeyrityksen yrityksen tiloihin. Asiakasta-
paamisissa on hyva seurata tiettya kaavaa. alla havainnollistava kuva 2 jossa V.A.L.K.EA malli tii-

vistettyna.

Valmistautum'men: Ota selville perus tiedot yrityksestd, taloudelliset tunnusluvut, ja arvot.
. Avaus: Ensivaikutelman luominen mikd maarittda ostajan kuvan sinusta, tapaamisen tavoitteet ja agenda.

e Lésnéolo: Kuuntele asiakasta, myyjd johtaa tapaamista, mutta asiakkaan tulisi olla enemman 33nessa. Poimi padkohdat ja kartoita ne.

Kannanotto: Omien nakemystesi esittdminen ja arvon perusteleminen. Miksi, mitd, miten ja miksi juuri me.

Eteneminen: Jatkotoimenpiteistd sopiminen ,mahdollinen tarjouksen tekeminen ja tarjouksen hyotyjen lapikdyminen.

e A‘wjgl\n\tj: Arvioi jokainen asiakaskayntisi tuli kauppaa tai ei, mieti mikd meni hyvin ja opi niistd ajatellen seuraavaa tapaamista.

Kuva 2. Asiakastapaamisten runko mukaillen (Kennel & Leino 2020, 98)

Asiakkuuspaallikkona asiakastapaamisten tavoite on saada asiakas kiinnostumaan tarjottavasta
tuotteesta tai palvelusta ja luoda edellytykset kaupan tekemiselle. Tama saavutetaan tekemalla
hyva ensivaikutelma, kuuntelemalla ja selvittamalla asiakkaan tarpeet ja toiveet, jonka jalkeen esi-

tetdan tuotteen tai palvelun tuomat hyddyt ja arvo, vastataan kysymyksiin ja epéailyksiin ja lopuksi



mahdollisesti esitetddn sopiva tarjous ja kdydaan se lapi. Asiakastapaamisen perimmainen tarkoi-
tus on silti luoda luottamusta ja rakentaa pitkdaikainen asiakassuhde, eika vain saada tarjous tai
kauppa.

Asiakastapaamisen ja tarjouksen jalkeen alkaa B2B:ssé asiakkuuspéaallikolla varsinainen myynti-
tyo. Kun raamit yhteistydlle on luotu, hinnat tarkastettu ja sopimus allekirjoitettu on "Follow uppaa-
misen” vuoro. Follow uppaaminen tarkoittaa asiakkuuspaallikon tehtavissa jatkotoimia asiakkaan
kanssa asiakastapaamisen ja tarjouksen jattamisen jalkeen. Follow up voi olla esimerkiksi jatko-
keskustelu tai seuraava tapaaminen, missa viela erikseen syvennytaan tarpeisiin, aikatauluihin ja
tilauksiin. Follow uppaaminen tarkoittaa myds asiakkaan kanssa kaytavaa jatkuvaa yhteydenpitoa
ja suhteiden yllapitamista tarjouksen jattamisen jalkeenkin. Follow upin tarkeys asiakkuuspaallikon
myyntitydssa piilee siind, etta asiakkuuspaallikkd on oikeasti perilla asiakkaan tarpeista, ajan ta-
salla asiakkaan tilanteesta ja myyja haluaa varmistaa, etta asiakas on tyytyvainen saamaansa pal-

veluun tai tuotteeseen.

Nyt kun tyétehtavia on kayty lapi, on aika miettia missa vaiheessa oma ammattillinen kehittyminen
on. Asiakkuusjohtajat ja myyjat eivat ole koskaan eivatka tule koskaan olemaan taydellisia oli ala
mika tahansa. Vaikka olen tehnyt myyntia taman vuoden lopussa putkeen 7 vuotta, olen viela kau-
kana ammattilaisesta. Aikaisempi kokemukseni kiteytyy nimenomaan B2C puolelle. Hyppy tuot-
teesta, joka melkein jokaiselta kuluttajalta 16ytyy, palveluun, jota kaikki yritykset eivat juuri kontak-
tointihetkelld tarvitse on ollut valtava. Henkilostdalalla oleva tuote on oikukas. Se omaa omat tun-
teet, tekee mita haluaa ja sen toimintaa voi ohjata loogisuuden sijasta tunteet ja impulssit eli tuot-

teena tai oikeastaan palveluna on ihminen.

Uskaltaisin sanoa, ettd B2C puolella olen erittéin vahvasti suoriutuva myyja, mutta B2b puolella ke-
hitykseni on vield oikeastaan aika alussa. Ymmarran ja olen sisaistéanyt tyotehtavat ja vaatimukset
ja tietotaitoa on paljon, mutta kun ala on uusi ja tuote oikukas on ammattimaisuus viela etsinnassa,
kun toita ja kauppaa tekee. Suomessa on noin 160 yleissitovaa ty6ehtosopimusta, niin opittavaa
on paljon. Sanoisin olevani kesiverto suoriutuja. Osaan ja pystyn suorittamaan kaikkia ty6tehtaviani

kunnialla, mutta en ole vield yhdenkaan tyotehtavan kirkkain tahti.

Koen olevani nykyisessa tyossani ehdottomasti vahvimmillani, kun paasen asiakkaan luokse ja ta-
paamaan paattavia toimihenkil6ita. Oli kyse sitten kaveripiirissé ja tuttavapiireissa tai tyopiireissa

tapahtuvaan uusiin ihmisiin tutustumisesta niin kasvotusten olen kuin kala vedessa. Eniten kehitet-
tavaa ja missa olen talla hetkella tydsséni ehdottomasti heikoimmillani, on puhelimessa tapahtuva

kylmasoittelu.



Vaikka olen vuoden tehnyt kyseista tehtavaa ja se on kaikkien asiakkuustapaamisten sopimisen
perusta muun kylmakontaktoinnin kanssa, niin edelleen koen uuvuttavia paineita, kun olen lah-
ddssa soittamaan prospektattuja asiakaslistojani lapi. En pelkda B2C kokemukseni puolesta torju-
tuksi tulemista tai sita, etté toistuvasti saa torjuvan vastauksen, silla tein useita vuosia t6itd myynti-

pisteella kasvotusten asiakkaita kohdaten.

En oikein itsekk&an tieda, mika puheluiden soittamisessa tokkii. Mahdollisesti mietin puhelua liikaa
ja koen, etté kun en edusta vain itseéani vaan koko yritysté niin koen mahdollisesti painetta siita,
ettd saan myds firman ndyttamaéan pahalta, jos epaonnistun puhelussa. Eli ehdottomasti suurin pa-
nostuksen kohde on saada yliajatteleminen ja ajattelutapa, ettd kun lahtee tekemé&én jotain niin ei
l&hde, silla ajatusmallilla, ettda ensimmaiseksi epaonnistuu, koska se vesittaad omaa tekemista to-
della paljon. Pitaa lI6ytaa rentous kaikkeen kontaktointiin, joka tapahtuu niin, etté ei née vastapuo-
len kehoa tai kasvoja.

Opittavaa alalta ja positiosta on vield valtavasti. Nauran kun muistelen vuosia 2017—-2018 ja luulin
olevani maailman kovin myyntikuningas. Silloin kuin kuvittelin, etta se etta saa mahdollisimman
monta kauppaa niin on ehdottomasti paras tulos. Nain 5-6 vuoden jalkeen voin vain todeta, etta
tuo naiivi nuori myyjan alku ei tiennyt mistaan viela mitaan. Jos listaisi kaikki asiat mita viela pitaisi
oppia niin lista olisi pitka. Koen, etta esimerkiksi naista tulevien viikkojen teemoista osa on parem-
min hallinnassa kuin osa. Eniten opittavaa on varmasti stressissa ja tyohyvinvoinnissa. Olen pit-

k&an ajatellut, ettéd en pode stressista ja kestan mita vain.

Nama kuluneet hullut korona ja sotavuodet ovat opettaneet sen, etta itsestdan huolehtiminen on
erittin tarkeaa ja sen, ettd kylla se stressi vaikuttaa minuunkin. On siis opittava pitamaan omasta
paasta ja kehosta huolta. Jattdmaan tyét mahdollisimman paljon t6ihin, ei anna asioiden kasaantua
ja muistaa levata. Toinen mitd pitéda oppia paljon on henkildkohtaisen kehityksen suunnittelu. Mi-
nusta tdma on teemana mielenkiitoisin. Kuinka paljon tydmina ja vapaa-aika mina voivat kehittya ja

tulla paremmiksi, jos omaa kehitystaan suunnittelee ja aikatauluttaa.

Itse koen, ettd oma osaaminen on suhteellisen hyvalla aloittavan asiakkuuspaallikon tasolla talla
hetkell&. Nimenomaan suorittavan taitajan tasolla. Ymmarran ja tiedan mitd minun pitaa tehda.
Olen sisaistanyt tavoitteeni ja pyrin tekem&éan oikeat asiat riittdvan hyvin, jotta paésen tavoitteisiini.
Aina en onnistu ja silloin reflektoin, ettd miksi nain k&vi, mutta teen niin myds kun onnistun ja paa-

sen tavoitteisiini.

Talla hetkella maailmassa ja varsinkin Euroopassa vaalii erittéain hankala tilanne ja tavoitteisiin on
vaikea paastd. Euroopassa on aktiivisesti kdynnissa sota kahden suuren viljan ja energiatuottaja

maan valilla, joka vaikuttaa hintoihin negatiivisesti ja sitd kautta yritysten investointeihin. Yrityksen



ovat vaikeammin vastaanottavia ja pidattaytyvat tekemasta investointeja pelaten, etta taantumassa
maksukyky heikkenee ja yrityksen kassa karsii. Vaikka tiedostan, etté ajat ovat vaikeat ja ala on
erittain kilpailtu niin pystyn silti suoriutumaan tehtavistéani ja teen ne niin hyvin kuin pystyn ja pyrin
kehittymaan tulevien viikkojen aikana viela entistékin enemman ja paremmaksi asiakkuuspaalli-
koksi.

2.2 Asiakkuuspéaallikon tydvalineita

Tassa esitellaan, millaisia tytkaluja asiakkuuspaallikkd tydssaan tarvitsee. Tyokalujen ja jarjestel-
mien ja sovellusten maara vaihtelee riippuen milla alalla ja missa yrityksessa asiakkuuspaallikkd
tydskentelee. Kuitenkin pysyakseen mukana maailman kehityksessa ja alati kiihtyvéassa teknolo-
gian kehityksessa on asiakkuuspaallikolla hyva olla alla olevan havainnekuvan tykotarpeet. Kuva 3

asiakkuuspdaallikon tyovalineet

- Yhteystiedot
- Kalenteri
Matkapuh - Linkedin
alin - Teams

- Asiakkuuksien hoitamiseen
kaytettiva sovellus.

- Sahképosti

- Linkedin

- Kalenteri

Tietokone

Kuva 3. Asiakkuuspaallikon tyovalineet.

Yhteystiedot eli puhelinnumerot ja soittoalusta. Nama applikaatiot ovat erittain tarkeita ja oleelli-
simpia tydkaluja paivittdisessa tyossa. Niitd kaytetddn asiakassuhteiden hallinnassa ja kommuni-
koinnissa. Yhteystietosovelluksen avulla voi tallentaa ja hallita asiakastietoja, kuten nimi, numero,
sahkdpostiosoite ja ne ovat loydettavissa ja kaytettavissa nopeasti. Lisaksi yhdessa yhteystietojen
kanssa on nykypaivana puhelinapplikaatio. Puhelin applikaatiolla voi puheluiden soittamisen ja
vastaanottamisen liséksi, lahettda automaattiviesteja, jos ei ole heti tavoitettavissa ja nopeasti la-
hettaa viestin kontaktille, jos tdma ei vastaa puhelimeen, ettd asiakasta on yritetty tavoittaa. Nama
applikaatiot mahdollistavat asiakastietojen kayton ja hallinnan nopeasti, vaivattomasti ja missa

vain.
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Kalenteri on ohjelma tai sovellus, joka on suunniteltu auttamaan tapahtumien, tehtavien ja tapaa-
misten hallinnassa. Digitaaliset kalenterit ovat yleistyneet merkittavasti vime vuosikymmenina, silla
ne ovat katevia ja helppokayttdisia tydkaluja, jotka auttavat ihmisia organisoimaan elamaansa ja
tyotaan. Kalenteri tarjoaa monia katevia toimintoja, kuten tapahtumien lisdamisen ja paivittdmisen,
muistutukset, jakamisen muiden kanssa, synkronoinnin eri laitteiden valilla ja integroitumisen mui-
hin ohjelmiin. Nama toiminnot auttavat sinua hallitsemaan aikataulujasi tehokkaammin ja varmista-
maan, etta et unohda tarkeita tapaamisia tai tehtavia. Kalentereiden avulla voit myés luoda toistu-
via tapahtumia, kuten viikoittaisia kokouksia tai vuosittaisia juhlia. Voit myds asettaa erilaisia muis-
tutuksia, jotta et unohda tarkeité tapahtumia tai tehtavia. Kalenterit ovat myds hyvin joustavia,
koska voit muuttaa tapahtumien aikoja tai paivia helposti. Lisaksi voit synkronoida kalenterin eri
laitteiden, kuten alypuhelimen, tietokoneen ja tabletin valill4, jotta voit aina tarkistaa aikataulusi
missa tahansa oletkin.

LinkedIn on ammatillinen sosiaalinen verkosto, joka on suunnattu tyonhakijoille, rekrytoijille ja yri-
tyksille. Sen avulla kayttajat voivat luoda profiilin, verkostoitua muiden ammattilaisten kanssa, etsia
tyopaikkoja ja jakaa tietoa ja ajatuksia eri aloilta. LinkedIn on tarkea tydkalu niin tydnhakijoille kuin
yrityksillekin, silla se mahdollistaa suoran yhteydenpidon potentiaalisiin tytnantajiin tai asiakkaisiin.
Liséksi se tarjoaa mahdollisuuden luoda ammatillisia verkostoja, saada uusia ideoita ja pysya ajan

tasalla alan kehityksestéa

Microsoft Teams on erittdin suosittu sovellus etdkokouksien jarjestamiseen eri yritysten ja organi-
saatioiden valilla. Sovellus mahdollistaa helpon ja vaivattoman tavan jarjestaa virtuaalisia kokouk-
sia, jotka voivat sisaltaa useita osallistujia eri paikoista ja aikavydhykkeilta. Microsoft Teamsin vi-
deoneuvottelutoiminto sisaltdd monia hyddyllisia ominaisuuksia, kuten HD-laadun videokuvan, aa-
nen ja kuvan jakamisen, chat-keskustelun, kohokohtien tallentamisen ja monia muita. Teamsin
avulla voit my6s helposti jakaa tiedostoja ja muistiinpanoja kokouksen aikana, miké auttaa kaikkia
osallistujia pysymaan ajan tasalla. Sovellus tukee myds ulkoisten kayttajien kutsumista kokouksiin,
mika tarkoittaa sita, etta voit kutsua osallistujia muista organisaatioista tai yrityksista osallistumaan
kokouksiin teamisin kautta. Tama on erittdin hyodyllista, kun haluat jarjestda kokouksen yhteistyo-
kumppanien, asiakkaiden tai muiden sidosryhmien kanssa. Microsoft Teamsin kaytto on yleistynyt
etatyon ja etakokousten aikakaudella, ja se on erittdin hyodyllinen tydkalu monille yrityksille ja or-

ganisaatioille, jotka haluavat jarjestaa virtuaalisia kokouksia helposti ja tehokkaasti.
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Asiakkuussovellus on yleensa pilvipohjainen sovellus henkildstohallintaan ja rekrytointiproses-
sien hallintaan. Sovellus sisaltdd monia erilaisia ominaisuuksia, kuten ehdokasprofiilien hallinnan,
ilmoitusten hallinnan, haastattelukutsujen lahettdmisen, ty6paikkailmoitusten julkaisun ja monia
muita. Sovellus mahdollistaa myds ehdokkaiden arvioinnin ja suodattamisen, jolloin rekrytointipro-
sessi on helpompi ja tehokkaampi. Sovelluksia kayttavat tyypillisesti henkilostdhallinnon ammatti-
laiset ja rekrytoijat, jotka haluavat hallita rekrytointiprosessiaan tehokkaasti ja helposti, mutta myos
asiakkuuspaallik6t, koska sovelluksesta voi seurata omien asiakkaiden tdmanhetkisen "nuppilu-
vun”, eli monta henkilda asiakkuudella on toissa. Sovellukset ovat suosittuja erityisesti yrityksissa,
jotka tekevat paljon rekrytointia ja tarvitsevat tydkaluja rekrytointiprosessien hallintaan. Eri sovel-

luksia on markkinoilla useita ja yritykset paattavat itse mika palvelee heitéa parhaiten.
2.3 Sidosryhmien esittely

Sidosryhmat ovat ryhmia tai yksiloita, jotka ovat kiinnostuneita tai vaikuttavat jollain tavalla yrityk-
sen toimintaan ja tavoitteisiin. Tarkeita yrityksen sidosryhmia ovat esimerkiksi asiakkaat, tyonteki-
jat, omistajat, hallitus, toimittajat, kilpailijat, viranomaiset ja yhteiskunta. Jokaisella sidosryhmalla on
erilaisia tarpeita, odotuksia ja intressejd, joihin yrityksen on vastattava menestyakseen pitkalla ai-
kavalilla. Sidosryhmien tehokas hallinta onkin tarkeéd osa yrityksen ja myyjan- ja tai asiakkuuspaal-
likdn strategista suunnittelua. Sidosryhmat voidaan keskeisesti kahteen eri ryhmaan: Sisaisiin si-

dosryhmiin ja ulkoisiin sidosryhmiin

Sisdiset sidosryhmat ovat yrityksen oman organisaation jasenia, kuten johtajat, tyontekijat ja omis-
tajat. Heilla on suora vaikutus yrityksen toimintaan, strategiaan ja tuloksiin. Sisdiset sidosryhmat
ovat tarkeita yrityksen menestykselle, koska heilla on valtaa ja vaikutusmahdollisuuksia yrityksen

toimintaan ja suorituskykyyn.

Kohdeyrityksesséa, jossa kirjoittaja tydskentelee Suomessa, toimii kirjoitushetkella 12 tydntekijaa,
jotka ovat seuraavat: Toimitusjohtaja, myyntijohtaja, henkildstéjohtaja, 4 henkildstékonsulttia, 3 asi-
akkuuspéaallikkod, henkilostoassistentti ja kirjanpitgja / laskutusvastaava. Kohdeyrityksen tydyh-
teisO on tiivis, mutta koska toimistoja sijaitsee Helsingin lisdksi myds Tampereella ja Jyvaskylassa
niin kaikkien kanssa tiivis yhteydenpito ei ole mahdollista kuin omalla toimistolla oman ydinporukan
kanssa, tietysti teamisilla ja puhelimella voi olla yhteydessa toisiin toimistoihin. Konsernin paattajat
ja toimitusjohtaja kuuluvat myos sisaisiin sidosryhmiin. Konserninjohto on kuitenkin vahaisessa vai-
kutuksessa kohdeyrityksen toimintaan paivittaisella tasolla ja tdten myos heidan vaikutuksensa
muihin kuin toimitusjohtajaan on vahaista. Alla kuva 4 on havainne yrityksen sisaisista sidosryh-

mista.
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Kuva 4. Kohdeyrityksen sisaiset sidosryhmaét

Kohdeyrityksessa myyntitimin muodostaa myyntijohtaja ja asiakkuuspaallikét. Myyntitiimin tarkoi-
tus yrityksessa on hankkia uusia asiakkuuksia, pitdd hinnat ja sopimukset ajan tasalla, pitda van-
hoista asiakkuuksista huolta. Myyntitiimin yhteydenpito on tiivista pitkin viikkoa, keskustelua minne
on soitettu ja mita on sovittu, paivitellaan tasaisesti myyjien kesken ja myyntijohtajalle raportoidaan
aina viikon paatteeksi omat soitetut puhelut ja saavutetut uudet tapaamiset ja asiakaskaynnit.

Myynnin ja asiakashankinnan ohella myyntitiimi pitaa tiivista yhteytta HR-tiimin kanssa.

HR-tiimin muodostaa Henkilostopaallikkod ja Hr-konsultit. HR-tiimin tehtdvana on tayttaa myyntitii-
min asiakkaille myydyt tarjoukset. Hr-tiimi ottaa vastaan toimeksiannon kohdeyrityksen asiakasyri-
tykselta, josta alkaa Hr-tiimin tyd. Hr tiimi luo ty6paikkailmoituksen, julkaisee tydpaikkailmoitukset
eri ilmoitusalustoille, kokoaa haastateltavat hakijat, haastattelee hakijat, seuloo jatkoon etenevat
kandinaatit ja ilmoittaa ei jatkoon eteneville kandeille uutiset, esittelee jatkokandinaatit asiakasyri-
tykselle ja kun paatos palkattavasta tai palkattavista henkildista on tehty, niin hr-tiimi tekee tyésopi-
mukset ja yllapitaa yhteydenpitoa asiakasyrityksen ja tydntekijoiden kanssa tiiviisti koko yhteistyon

ajan.

Toimitusjohtaja on kohdeyrityksessa nakyvassa roolissa ja osallistuu aktiivisesti myyntitiimin ja hr-

tiimin keskeisiin ja yhteisiin palavereihin. Toimitusjohtajan paaasiallinen tyé on kuitenkin tehda
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Suomen puolella yritysta koskevia paatoksia ja raportoida konsernin johdolle saavutettuja myynti ja
kulukuluja. Konsernin johto ei ole suorassa yhteydessa Suomen tyontekijoihin vaan viestii ja vai-
kuttaa Suomen toimintaan toimitusjohtajan kautta, joten heidan nékyvyytenséa on tytpaikalla suh-

teisen minimaalista.
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Kuva 5. Kohdeyrityksen ulkoisia sidosryhmiéa

Ulkoisia sidosryhmia ovat yrityksen ulkopuolella olevia ryhmié tai yksil6ita, joiden toiminta tai paa-
tokset vaikuttavat yrityksen toimintaan ja tuloksiin. Ulkoisia sidosryhmia ovat esimerkiksi, mutta ei
pelkastaan: asiakkaat, toimittajat ja kilpailijat. Ulkoiset sidosryhmaét vaikuttavat kohdeyrityksen me-

nestykseen maineeseen ja toimintaan.

Kohdeyrityksen vaikuttavin ja nakyvin ulkoinen sidosryhmé on asiakkaat. Asiakkaat mahdollistavat
koko yritystoiminnan ostamalla kohdeyrityksen tuottamaa palvelua. Muut ulkoiset sidosryhmat ku-
ten kilpailijat vaikuttavat epasuorasti kohdeyrityksen toimintaan luomalla alalle kilpailua ja viemalla
asiakkaita, toimittajat ovat harvinaisia ulkoisia sidosryhmia kohdeyritykselle. Toimittajat toimittavat
kohdeyrityksen palvelua omalle tilaajalleen, jolloin kohdeyritys on kaytadnndssa alihankkijana. Ylla

kuvassa 5 kohdeyrityksen ulkoisia sidosryhmia.
2.4 TyOpaikan vuorovaikutussuhteet

Asiakkuuspaallikkona kohdeyrityksessa olen aktiivisesi yhteydessa ja vuorovaikutuksessa niin ul-
koisten kuin sisédistenkin sidosryhmien kanssa. Siséisten sidosryhmien kanssa vuorovaikutustilan-
teita on paljon ja ne tapahtuvat eri kanavissa. Myyjien kanssa keskustelemme melkein paivittain,
mité tapaamisia olemme saaneet ja miten, jotta pystymme oppimaan toistemme onnistumisista

keskustelu auttaa my6s siihen, etta myyjat eivat soita samoihin yrityksiin. Kehitdmme myds muita
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ideoita ja ajatuksia siita miten mahdollisia uusia asiakkaita voisi lahestya. Hr-konsulttien kanssa
tulee keskusteltua viikkotasolla asiakkailla olevien tyontekijdiden tilanteesta, jaksamisesta,
saikuista ja kaikesta mahdollisesta toimeksiantoon liittyvasta.

Toimitusjohtajaa, myyntijohtajaa ja henkiléstdjohtajaa nakee toimistolla viikoittain ja [&hestyminen
on helppoa, jos itselle iimenee jokin kysymys. Olen eniten yhteydesséa myyntijohtajaan ja raportoin
talle viikoittain soittamani puhelut, sopimani tapaamiset ja tehdyt tarjoukset. Meilla on myds viikoit-
tainen viikkopalaveri, joka tiistai, johon osallistuu kaikki paikalla olevat tyontekijat koko yrityksesta.
Viikkopalaverissa kaydaan lapi edellisen viikon tapahtumat ja luvut ja sivutaan kuluvan viikon ta-
pahtumia. Perjantaisin on aina yrityksemme kevyt sisdinen teamisi iltapéivasta, jolloin yleensa toi-
minta alkaa hiljentya viikonloppua kohden. Nama yhteiset palaverit ovat tarkea osa yrityksen me-
kaniikkaa ja sitoo tyéntekij6ita yhteen ja luo positiivista fiilista.

Asiakkuuspaallikona olen yhteydessa yrityksen ulkoisiin sidosryhmiin viikoittain. Suurimmaksi
osaksi tama koostuu yhteydenpidosta olemassa oleviin asiakkaisiin ja mahdollisiin uusiin asiakkai-
siin. Niin kuin on jo kayty tyotehtavissa lapi, niin asiakkuuspaallikon tyot alkavat yleensa vasta fol-
low upista. Olen yhteydessa asiakkaisiin puhelimitse ja sahkdpostilla kysyen tasaisesti, missa
mennaan, mité on tulossa ja onko mitaan haasteita. Seuraan myos Kilpailijoiden toimintaa erilai-

sissa verkkopalvelukanavoissa, jotta tiedan mitd alalla tapahtuu ja miten kilpailijat toimivat.

Sisdisten sidosryhmien kanssa vuorovaikutustilanteissa ei ole sinansa haasteita ja koen, etta yri-
tyksessamme on hyva henki. Tilanteissa, jossa jos jotain ei osaa on helppo kysya apua ja apua
my0s aina saa, myds kuulumiset ja kahvi- ja lounastaukokeskustelut ovat hyvia ja hauskoja ja en
koe, koska olemme tiivis tyOyhteiso, etta yrityksessa muodostuisi mitaan sisaisia ryhmia. Ulkoisten
sidosryhmien kanssa haasteita tuottavat monetkin asiat. Asiakkaisiin pitéa olla alati yhteydessa ja
valilla tuntuu, etta yhteydenotot alkavat toistamaan itsedan ja puuduttamaan. Talldin tekemisen
laatu huononee ja henkinen jaksaminen karsii, mika taas peilautuu suoraan omaan tekemiseen ja

jaksamistasoihin.

Kaikilla on huonoja péaivia ja se on ihan normaalia. Koen kuitenkin, ettd minun myyjana, pitaa pys-
tya minimoimaan yleisesti jaksamiseen ja olotilaani vaikuttavat ulkoiset asiat. Tiedostan, etta uus-
asiakashankinnassa ja kylmakontaktoinnissa torjuvia vastauksia tulee huomattavasti enemman
kuin myodntyvid vastauksia ja valilla henkilo, jolle soitat voi olla pahalla paalla ja vaste mita saat pu-
helussa, on mahdollisesti ikAvaa. Minun pitdé pystya entistd enemman keskittymaan voimaa tuo-

viin asioihin ja muuttamaan huono energia hyvaksi energiaksi jotenkin.
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3 Seurantajakson raportointi viikkoanalyyseineen

Tassa kappaleessa seurataan 8 viikon ajan paivittaisia paivakirjamerkintéja ja niiden pohjalta laa-

dittuja viikkoanalyyseja. Jokaisella seurantaviikolla on oma teemansa, jota viikko kasittelee.
3.1 Seurantaviikko 1: Strateginen suunnittelu ja ajankaytén hallinta
Maanantai 13.03.2023

Pidin tanaan etatyopaivan ja olin paattanyt ja asettanut viikon tavoitteeksi soittaa ainakin 80 puhe-
lua ja sopia 2 uutta tapaamista. Jotta paasisin tavoitteisiini niin viikko pitda suunnitella hyvin ja tata
l&hdin tekemaan heti tydpaivan alusta. Kohdeyrityksessamme meilla on kaytdssa Suomen Asia-

kastiedon jarjestelma, josta pystyy rajaamaan itselleen prospekteja tietyin raamein.

Olemme edellisella viikolla kdyneet lapi sitd, ettd meidén pitdisi saada enemman vuokratyévoimaa
myytyd, silla rekrytoinnit ovat selkedasti hiipumassa vaikean maailmantilanteen takia. Rajasin toi-
mialat logistiikkaan, teollisuuteen, siivousalalle ja kiinteistonhuoltoon. Nailla aloilla vuokratydvoi-
man kayttd on yleisempada kuin esimerkiksi tilintarkastus tai finanssialalla. Taman jalkeen kasissani
oli noin 700-800 yritysta. Tastda massasta raamitin vield, etta yrityksella pitaa olla vahintaan 49
tyontekijad, kontakteina pitaa olla puhelinnumero tai sahkdposti ja etta yritys sijaitsee padkaupunki-
seudulla, Pirkanmaalla tai keskisuomessa. Nain sain tehtya itselleni kohderyhman, jota alan loppu-
viikosta soittamaan lapi. Kykenevan ammattimyyjan arvokasta aikaa ei koskaan kannata suunnata

vaarin, vaan Kkiillottaa kiikari ja tarkentaa tahtain tuottaviin asiakkaisiin (Kenner & Leino 2020, 61) .
Tiistai 14.03.2023

Tiistai alkaa kohdeyrityksessa aina viikkopalaverilla. Viikkopalaverissa kaydaan kohdeyrityksen
edellisen viikon myynnit, saavutukset ja haasteet lapi ja niihin liittyvat ja tehtavat toimenpiteet.
Kuun alussa viikkopalaverissa kaydaan myos konsernin lukuja lapi ja mietitaan mitd ne meille tar-
koittavat. Viikkopalaveri auttaa myyjaa ja hr-konsultteja saamaan kuvaa siitd, miten yrityksella me-
nee. Kun tietdd miten yritykselld menee niin se auttaa ymmartdmaan mita pitaa tehda enemman ja

mita vdhemman.

Taman viikon viikkopalaveri ei ollut mieleinen. Tiukasta ja huolettavasta maailmantilanteesta joh-
tuen, yritykset selkeasti pyrkivat leikkaamaan ulkopuolisia kuluja ja tekemaan mahdollisimman pal-
jon henkil6stoon liittyvid investointeja siséisesti, koska se on halvempaa, vaikka se vie yritykselta

enemman resursseja ja aikaa.
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Tanaan oli myo6s viikko sitten sopimani asiakastapaaminen erdan kansainvalisen ison yrityksen
Suomen sivuliikkeen kanssa. Sovin tapaamisen viime viikon torstaina ja yllattden normaalista poi-
keten tarve yrityksessa oli kiireellinen, ja he halusivat tapaamisen jo seuraavalle eli télle viikolle.
"Asiakaskohtaaminen on myynnin tarkein vaihe. Usein sen onnistuminen tai epaonnistuminen

maarittdd myynnin seuraavien vaiheiden toimivuuden” (Kenner & Leino 2020, 97).

Aloin jo viime viikolla valmistautumaan tapaamiseen. Tietysti kaytin parhaat soittotunnit torstailta ja
perjantailta uusien asiakastapaamisten sopimisen yrittamiseen, mutta parhaiden tuntien jalkeen
otin selvaa yrityksen perustunnusluvuista, toimialasta ja kartoitin mahdollisia tarpeita kuten avoimia

tyOpaikkoja ja onko yritys tehnyt mitdan isoja sopimuksia, jotka voisivat lisata tuotantoa.

Tama oli V.A.L.K.E.A mallin ensimmainen vaihe eli V eli valmistautuminen. Itse tapaamisessa mu-
kana oli hr-konsultti, mika oli minulle harvinaista. Tein itse seuraavan vaiheen eli A:n eli avauksen,
jossa kaytiin |api mahdollisen yhteistytn tavoitteet ja agenda ja seuraavan kohdan eli L:n eli lasna-
olon, jossa kuunneltiin asiakasta ja kartoitettiin tarve. Seuraavan kohdan eli K:n eli kannanotto koh-
dan veti taas hr-konsultti, joka antoi ndkemyksen yhteistyélle ja perusteli meidan yrityksemme luo-
maa arvoa asiakkaan prosessille. Seuraavaa kohtaa eli E:ta eli etenemista kaytiin yhdessa lapi aj
paatimme, ettd jatamme tarjouksen asiakasyritykselle ja mikéli se on ok hintoineen ja liitteineen he
allekirjoittavat sen ja padsemme rakentamaan yhteisty6ta. Viimeinen vaihe eli A eli arviointi on
viela tekematta eli neuvottelun arviointti ja kehittdminen. Itse koen, ettd asiakastapaaminen meni

hyvin.

Asiakasyrityksella on rekrytointipuolella henkildstovaje ja se nakyy siina, etta he eivat saa esimer-
kiksi kesatyontekijoita ja kiireapulaisia hommattua tarpeeksi nopeasti. Asiakasyritys ei ollut kos-
kaan aikaisemmin kayttanyt meidankaltaista yritystd hankkiakseen vuokratydvoimaa ja oli todella
kiinnostavaa paasta kertomaan heille, mita vuokratyévoima on, missa sita voi hyédyntaa ja miksi

meidat kannattaa valita toimittajaksi. Uskon, etta paasemme tekemaan yhteistyéta hyvinkin pian.
Keskiviikko 15.03.2023

Eilisen asiakastapaamisen myota oli kiva herata paivaéan. Maanantaisin ja tiistaisin keskityn siis
prospektointiin. Keskiviikosta perjantaihin soitan alkuviikosta tekemiani listoja lapi. Viikkotavoitteeni
on aina 80 puhelua. Jaan ndmé puhelut 25,30,25. Eli keskiviikon tavoite oli soittaa 25 puhelua.
Olen vuoden aikana huomannut selkeita aikoja, milloin kannattaa ja milloin ei kannata soitella.
Toistot ovat tarkeita ja niiden avulla olen rakentanut itselleni mallin, jonka mukaan yritan saada

teydessa.
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Maanantai Tiistali Keskiviikko Torstai Perjantai

12:30-16:00 12:30-16:00

Kuva 6. Parhaat soittoajat viikossa

Kuvassa 6 punainen tarkoittaa, etta talldin ei ole jarkevaa olla yhteydessa. Alkuviikon aamut ovat
yleensa, kun paattajat kayvat lapi menneen viikon lukuja ja tapahtumia. Suomessa lounasta sy6-
daan 11:00- 12:00 ajalla ja olen kokenut, ettéa on hyva antaa lounasajan jalkeen viela 30 min ka-
renssi. Keltainen tarkoittaa, ettd on mahdollisuus, etta saat paattajia kiinni. Esimerkiksi jos edelli-
nen viikko on ollut hiljainen tai eletddn muuten hiljaista aikaa niin silloin voi saada puhelimella hyvin
kiinni. Vihred indikoi parasta aikaa olla yhteydessa p&aéttajiin. Keskiviikosta perjantaihin pitkin pai-
vaa on hyva soitella asiakkaille, koska silloin omasta kokemuksesta vastausprosentit ovat parhaim-

millaan pois lukien tietysti lounasaika, joka patee pitkin viikkoa.

Koska olin prospektoinut alkuviikosta ja minulla on selke& suunnitelma itsellani, milloin soitan ja
mit& soitan niin oli helppo nousta ylos menna toimistolle ja alkaa soittamaan listoja lapi. Tama aut-
taa minua huomattavasti siind, etta minulle ei tule paivittain tai viikoittain tilanteita, jossa joutuisin
miettimaan, etta mitas sita nyt tekisi. Keskiviikon paatteeksi sain sovittua huhtikuulle 2 uutta tapaa-
mista. Molemmat tapaamiset tuli sovittua 12:30 — 16:00 valisené aikana, joka tukee omaa teoriaani
siitd, ettéa milloin paattdjiin kannattaa olla yhteydessa. Sopimani tapaamiset saivat mytés myyntijoh-
tajan ja toimitusjohtajan laittamaan kannustusviestit, silla yrityksissa on erittain hyva potentiaali.
Koen, etta paiva oli onnistunut kaikin puolin, kun poistuin toimistolta kotiin.

Torstai 16.03.2023

Torstai jatkoi keskiviikon kaavaa. Tavoitteenani oli soittaa 30 puhelua. Kuitenkin oloni oli huono,
kun herasin. Tunsin tukkoisuutta ja flunssan oireita ja hiukan kuumeisuuttakin. P&éatin, etta aloitan
ty6t tdndan hiukan myéhemmin. Otin sarkyladkkeen ja lepésin hetken. Ennen lepoa katsoin asiak-
kuudenhoitojarjestelmaamme ja huomasin sen rakenteen ja etusivun muuttuneen. Etusivulle oli tul-
lut myyjien nakymaan painotus CRM. Ajattelin ennen lepoa, etta tutustun tdhan uudestaan

CRM:&an, koska rehellisesti sanoen olin unohtanut koko CRM:n olemassaolon.

CRM on lyhenne sanoista "customer relationship management” eli asiakkuussuhteen hoitomalli.

Korostaen, ettd CRM tarkoittaa asiakkuuden hoitoon liittyvaa Iahestymista ja toimintamallia” Usein
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CRM:aa kohdistuvat negatiiviset tunteet, koska CRM ymmarretéaan virheellisesti pelkkéana jarjestel-

mana, joka vaatii myyjalta tarpeetonta ja turhaa tayttamista” (Kenner & Leino 2020, 224).

Vuosi sitten kun aloitin tehtavassani niin minulle pikaisesti naytettiin ja kerrottiin jarjestelmamme
CRM:sté. Asiasta kuitenkin kerrottiin painottaen CRM:an huonoja puolia ja sen vaatimaa tyota. Kui-
tenkin olin paattanyt, etta tutustun siihen nyt ajan kanssa. Hetken tutkittuani tajusin, kuinka hyodyl-
linen se on. Tutkin CRM:&éni ja se automaattisesti listaa kaikki yritykset mitéa olen jarjestelmaéan
lisannyt, minun alleni ja listaa yritysten paattéjat ja yhteyshenkil6t listana alle ja myo6s jos olen kir-
joittanut jotain muistiinpanoja yrityksesta. Kaikkeen tahan tietoon paasee kasiksi parissa minuu-
tissa. Paatin, etté en soita alkuviikosta prospektattuja yrityksia lapi vaan CRM:sta 16ytyvia yrityksia.
Sain soitettua 32 puhelua ja niista vastauksia sain 14 puheluun. Puheluissa itsessaan pystyin hel-
pommin aloittamaan puhelun muistiinpanojen perusteella ja sainkin sovittua 3 tapaamista, joksikin
yksi on vasta syksylle. Aion jatkossa kayttaa vanhaa tapaani ja paivittaa CRM:&éa yhtena kokonai-

suutena.

Koen, etta paasin enemman kuin tavoitteisiini. Vaikka sain vasta ensimakua uudestaan CRM:an
kayttoon, niin opin etta oikein kaytettynd ja ymmarrettyna se voi helpottaa asiakkuuksien hallintaa
ja uusasiakashankintaa huomattavasti. Voin olla yhteydessé asiakkaisiin, joilla ei edellisella ker-
ralla ole ollut tarpeita aina uudestaan 4kk, 6kk tai 12kk jaksoissa ja kysella helpommin kuulumisia
ja kysya olisiko tarvetta tapaamisille syntynyt. Aion jatkaa CRM:ssa olevien yritysten kontaktointia

huomenna.
Perjantai 17.03.2023

Viikon vikana arkipaivana katson aina t6ihin paastyani, mita minun pitaa viela tehda. Tama tarkoit-
taa sita, ettd katson jarjestelmastamme, kuinka monta puhelua olen soittanut ja monta pitaa viela
soittaa, ettd padsen vahintaan viikkotavoitteeseen. Avattuani jarjestelmat ja katsottuani luvut, oli

selvaa, etta soitettavaa paivalle oli vahintaan 23 puhelua.

Eilisen CRM:n kokeilun jalkeen tunsin pienta kaksijakoisuutta. Olen tehnyt alkuviikosta kovaa tyota
prospektoiden itselleni soitettavat listat ja mikali en soita naita yrityksia l&pi vaan jatkan CRM:n |&-
pikaymista niin valuuko tekemaéni tyé hukkaan? Kuitenkin soittamalla CRM:ss& olevia yrityksia niin
soitteleminen tuntui luontevammalta ja asiakkaiden kanssa sai helpommin puheenaiheesta kiinni ja
tuntuu, etté soitto ei ole niin "kylma”. Paatin soittaa, ensin lapi tekemani listat. Sain hyvin vastauk-

sia ja nopeasti 16 puhelua soitettua. En kuitenkaan saanut tehtya tulosta.
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Mitd enemman teen prospektointia ja soitan uusia yrityksia ja lisdan niita jarjestelmédmme missa
ne tulevat automaattisesti CRM:aén muistiinpanoineen, teen tyota myds tulevaisuudelle. Tulevai-
suudessa voin soittaa joinain viikkoina yrityksid CRM:sté ja toisina viikkoina tehda listoja ja soittaa
kokonaan uusia yrityksia.

Aion siis tuoda CRM:n aktiivisen kayttamisen osaksi omaa strategiaani mita tulee uusasiakashan-
kinnan ja asiakkuuksien hoitamisen kannalta. Uskon, etté toistot ovat opintojen aiti ja hyvin suunni-
teltu on puoliksi tehty. Haluan kuitenkin tulevaisuudessakin kokeilla uusia asioita ja yrittaa saada
sielta hyvat asiat implikoitua vakituiseen tekemiseeni. Soitin viela 11 puhelua eli 27 puhelua koko-
naisuudessaan. En saanut sovituksi uusia tapaamisia, mutta p&&sin omiin tavoitteisiini viikon

osalta ja lahdin hyvilla mielin kohti viikonloppua.
Viikkoanalyysi

Taman viikon teemana oli strateginen suunnittelu ja ajankaytén hallinta. Koen, etta koska olen jo
ollut nykyisessa tydssani vuoden ajan, niin minulle on muodostunut selke& kaava ja strategia sii-
hen, miten ty6tani suoritan. Lahdin seurantaviikolle silti odottavaisin ja uteliain mielin, sill& halusin
nahda mité kaikkea uutta ja erilaista tulen huomaamaan tydssani, kun joudun tarkastelemaan sita

paivittain akateemiselta kannalta kirjoittaen.

"Huippumyyjat hallitsevat ajankayttdnsa ja tietdvat mihin aikansa kayttavat. He suunnittelevat jokai-

sen tydpaivansa, jotta aika tulisi kaytettyd mahdollisimman tehokkaasti” (Rummukainen 2015, 36).

Asiakkuuspaallikon kannalta olen huomannut ja seurantaviikko vain vahvisti sitd nakdkulmaa, etta
on erittdin tarkeaa tehda itselleen toimiva viikko tai paivasuunnitelma, jotta tietdd aina mita pitaa
tehda minakin paivana, jotta paasee itselleen ja yrityksen asettamiin tavoitteisiinsa. Keskiviikkona
laatimani "soittoaikojen lukujarjestys” taulukko ei ole syntynyt vai omasta mielijohteestani vaan
useamman kuukauden soitteluiden perustalta. Omaa ty6ta aion jatkossakin seurata ja sitéa mikali
huomaan, etta jokin asia toimii paremmin, niin muokkaamaan tekemistani sen perusteella aina vain

kannattavammaksi.

Omasta mielestani viikko oli erittdin onnistunut, vaikka maailmantilanne luo epavarmuutta alalla ja
yritykset selkeésti suhtautuvat ulkoisiin investointeihin varauksella, niin sain silti sovittua tapaami-
sia, jotka voivat poikia hyviékin asiakassuhteita. Uskon, ettd taustalla on hyvan prospektoinnin ja
oikeisiin yrityksiin kohdistettujen kontaktointien summa. Rekrytointeja tehd&én selke&sti vahemman
talla hetkelld ja tata nakemysta tukee myos yrityksen tiistaina viikkopalaverissa kaydyt luvut. Keski-
tyinkin tasté syysta kontaktoimaan enemman vuokratyvoimaa kayttavia yrityksia, jotka toimivat
esimerkiksi alkutuotannon, logistiikan ja puhtaanapidon aloilla. Peilaamalla lukuja, maailmantilan-

netta ja alan uutisia pystyy omaa kontaktoitilistaa suunnittelemaan nopeallakin aikataululla.
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Silti vaikka saavutin tavoitteet niin soitoissa kuin tapaamisissakin niin viikon suurin onnistuminen oli
CRM:&aan tutustuminen ja sen jatkojalostus omaan strategiaan. CRM:st& on meidankin yritykses-
sdmme aina puhuttu vahan negatiiviseen savyyn, mutta Kennelin ja Leinon kirjaa lukiessani ja in-
spiroiduttuani tajusin, etta oikein kaytettyna se vain tehostaa ja luo uusia mahdollisuuksia asiak-
kuuspéaallikolle ja nopeuttaa asiakkuuksien hallinnoimisessa kaytettavia resursseja ja ajan kayttoa.
Opetuksena se, etta ei ole yhta oikeaa tapaa myyda tai luoda omaa strategiaa, jokainen meistéa on
yksilo ja seka mika ei toimi jollakin toisella saattaa toimia jollakin toisella. Aion ehdottomasti kayttaa
tulevaisuudessa CRM:44 hyvékseni ja uskon, etta siiné piilevat potentiaalit ovat viel& minun koh-
dallani I6ydattavissa.

3.2 Seurantaviikko 2: Myynnillinen osaaminen
Maanantai 20.03.2023

Myyjien ja asiakkuuspaallikdiden tyo on elényt jo useamman vuoden murroksessa. Siind missa
viela 5—6 vuotta sitten pystyi itse myyjana olemaan taysin myyntitilanteen kontrollissa ja myyntiti-
lanteessa asiakas tuli tiedollisesti yleensé taysin altavastaajana on muuttunut. Sittemmin, sosiaali-
sen median ja verkon valtavaien tietovarantojen my6td, asiakas ei valttdmatta tarvitse enaa osto-

paatoksessa myyjaa ollenkaan. (Kenner & Leino 2020, 10.)

Vaikka olenkin pyhittanyt alkuviikon prospektoinnille, niin tarkastelin jo viikonloppuna tamén viikon
teemaa. Myynnillinen osaaminen on nykypaivan asiakkuuspaéallikdiden ja muiden B2B-myyjien am-
mattimaisuuden avainsana. Tyrkytysmyynnin aika on ohi &l&a keskeyta ja hairitse, vaan tuota aitoa
arvoa ja auta asiakastasi ostamaan. Tama resonoi minulla huomattavasti edellisen viikon puhelui-
hin reflektoiden. Useampi paattja ja mahdollinen asiakas sanoi minulle: "Minulle soittaa viikon ai-
kana 20 sinunlaista myyjaa, jotka myyvat samaa palvelua”. Tajusin, ettd jos sama henkild saa 20
samanlaista puhelua niin silloinhan han voi vain valita omien kriteerien perusteella niistéa 20 henki-
|6sta halvimman, miellyttavimman tai sen, joka sattui soittamaan oikeaan aikaan. On siis tarkeata

erottua joukosta naiden 20 henkilén keskeltd ja se on taman viikon teema.

Tein tavalliseen tapaan listat ja paivitin ensimmaista kertaa olemassa olevia vanhoja prospekteja
CRM:aan. Nama strategiset suoritukset tehtyani aloin miettimaan miten voisin erottua keskiviikosta
eteenpdin, kun alan soittelemaan niin edukseni. Viikolla on myds yksi asiakastapaaminen ja aion
hytdyntaa nyt maanantaina ja tiistaina teoriassa kasaamiani asioita, niin soittelussa kuin asiakas-

tapaamisessakin ja seurata miten ne vaikuttavat myynnilliseen osaamiseeni.

Tiistai 21.03.2023
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Tein jo eilen prospektoinnin ja listat keskiviikko — perjantaille. Halusin tan&an keskittyd enemman
siihen, miten erottua edukseen joukosta, mikd on myynnillisen osaamisen tarkeimpia osa-alueita
varsinkin uusasiakashankinnassa ja myos oleellinen osa sitd, miten vanhat asiakkaat pitavat si-
nusta kiinni, koska kun keskustelin myyntijohtajani kanssa, siitd miten henkildstdalalla asiakkuudet
yleensa toimivat niin, asiakasyrityksilla on yleensa yksi tai kaksi luottokumppania, koska heidan
tarjoamansa palvelu on hyvaa ja se todistetusti toimii, mutta mikaan ei ole tahtiin kirjoitettua ja jos
asiakas kokee, etta palvelun laatu heikkenee niin kilpailu alalla on kovaa ja nopeasti asiakas &a-

nestéa jaloillaan.

Puhuin viime viikolla CRM:n kaytdsta ja miten sain puheluissa asiakkaan kanssa nopeasti asian
juonesta kiinni ja puhelu ei ollut niin kylma&, kun kerroin misté soitan, miksi soitan ja lisasin siihen
personoitua perustaa esimerkiksi menneisté yhteistista mita on tehty yritystemme valilla kauan
sitten ja CRM:&sta paasen heti ka&siksi tietoihin esimerkiksi, siitd onko tarjouksia tehty tai mit& on

keskusteltu ja kenen kanssa.

Tama luo asiakkaalle tunteen siita, etta haluan puhua juuri heidan kanssaan ja luo asiakkaalle ym-
marryksen siitd, ettd he eivat ole vain yksi numero toisen myyjan retkun numerolistassa ndin myos
kokee Salesforcen tekeman "state of the commected customer 2019” mukana olleet ostajat, jotka

kokevat, ettd heidat kyetadn yritysostajina kohtaamaan ja kasittelemaan ihmisina tikettinumeroiden

tai pelkkind prospekteina olemisen sijasta. (Kenner & Leino 2020, 18.)

Verkkosivustoilta sosiaalisesta mediasta ja hakukoneesta |0ydettavissa olevat sisallét alkavat olla
edellytys, jos mielii pysya mukana asiakkaan ostoprosessin mythemmissa vaiheissa. Jos en ole
mukana asiakasyrityksen tiedonhaku- ja vertailuvaiheessa, olen auttamatta ulkona myds neuvotte-
luvaiheesta. On siis ensiarvoisen tarkedd huomisesta eteenpéin, etta pystyn erottumaan edukseni
ja otankin tavoitteeksi sen, etta en soita mahdollisimman paljon puheluita vaan mahdollisimman

laadukkaita puheluita, joissa jo itsessaan pystyy luomaan arvoa asiakkaalle.
Keskiviikko 22.03.2023

Aloitin paivani heti herattyéni ja aamutoimet suoritettuani kotona. Pitkasta aikaa aloitin soittele-
maan heti aamusta eli ennen klo 09:15. Soitin noin 20 puhelua ja sain pari vastaustakin, mutta tar-
peita kartoittaessamme tuli nopeasti selvaksi, ettd naille asiakkaille meilla ei ollut tarjota juuri nyt
palveluita, silla heilld on jo kumppanit kaytdssa ja homma toimii. Tallin on turha minusta tuputtaa
tai yrittd& vakisin tunkea palvelua asiakkaan kurkusta alas, koska silloin yleensa varmistaa sen,

ettd asiakas ei jatkossakaan osta teiltd mitdan tai yrityksen nimi jaa ikavalla tavalla muistiin.
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Otin soittelemisesta huilia ruokatauon ajan ja jatkoin 12:00 soittelua. Sain huomattavasti enemmaon
vastauksia puheluihin ja keskityin puheluiden kaavamaisuuden sijasta laatuun ja parantamaan laa-
tua, eli kuuntelemaan asiakasta enemman. Myynnissé aktiivisella kuuntelulla tarkoitetaan myyjan
asennoitumista ja toiminta, jonka ansiosta asiakas kokee tulevansa kuulluksi ja ymmarretyksi.
(Kenner & Leino 2020, 319.)

Esitin asiakkaille kysymyksi&, joihin sain vastauksia kuten: "Asiakastietojarjestelman menneisyytta
tutkiessani huomasin, ettd yrityksemme ovat olleet ennenkin tekemisissa, niin haluaisin vain tie-
dustella, miten teillda menee henkilostopalveluiden saralla nyt” tai "Katsoin jarjestelmastamme, etta
olemme, keskustellee aikaisemmin ja tarjouksiakin on tehty vuonna x ja x, mutta toteutus on jaanyt
vajaaksi, haluaisitteko kayda asiaa loppuun lapi nyt?” Koin, etta persoonallisilla ja kevyilla aloituk-
silla asiakkaat vastasivat paremmin, silla he eivat valttamatta olleet kuulleet saman tyyppisia aloi-

tuksia ennen tai vahaan aikaan.

Osa asiakkaista vastasi, etta olemmehan me kayttaneet ja kaytdmme tallakin hetkella ja kertoivat
lyhyesti mahdollisesti, etta keta kayttavat, mutta vahintaéan, etta milloin ja mihin. Talldin yleensé
olen keskittynyt suoraan yrittdma&an solmimaan tapaamisaikaa, jossa voisimme keskustella lis&a,
mutta nyt keskityin kysymaan enemman tarkentavia kysymyksia heidéan kayttokatteestansa, henki-

|6stdpalveluiden ongelmista ja hyodyista seka, ettd mita he henkilostopalvelulta eniten haluavat.

Taman asiakkaalle resonoivan toiminnan tavoitteena on aikaansaada vastaanottajalle tunne, etta
hanen kertomansa asiat ovat aidosti kiinnostavia, ja haluat varmistaa, etta olet ymmartanyt hanen
kertomansa asiat oikein ja haluat todella sisdistaa asiakkaan kertomuksen (Kenner & Leino 2020,
319).

Keskittymalla enemman asiakkaan arvoihin ja kuuntelemiseen tuntui, etta sain paljon tasokkaam-
pia keskusteluja aikaan ja asiakkaille jai myds selvasti positiivinen mielikuva minusta ja yritykses-
tamme. Huomasin, etta puheluihin meni huomattavasti enemman aikaa ja jain vahan tavoittees-
tani, mutta silti koen, etta tama tyyli oli itselleni ehka jopa parempi, vaikka sain sovittua vain yhden
tapaamisen. Koen, etté tasta on hyva jatkaa huomenna ja ndille asiakkaille on helppo soittaa uu-

destaan 4Kkk, 6kk tai 12kk p&éasta uudestaan ja kysya kuulumisia.
Torstai 23.03.2023

Tanaan on kaksi asiakastapaamista, joihin olen varautunut pitkin viikkoa. Asiakasyritykset ovat hy-
vin erilaisia ja molempiin oli eri valmistautuminen ja keskittyminen. Samalla piti viel& jotenkin yrittaa
mahduttaa uusasiakashankita paivan hyviin tunteihin. Priorisoin ja keskityin enemmaén kahteen tu-
levaan tapaamiseen, silla ne olivat aikaisemman uusasiakashankinnan tuotto, joten paatin, ettd en

tunne pahaa mieltd, jos en saa tdn&én soitettua budjetoituja puheluita.
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Molemmat tapaamiset toteutettiin etédyhteydelld teamisissa ja molemmat tapaamiset olivat ensim-
maisia tapaamisia mahdollisten asiakkaiden kanssa. Koronavirusepidemia muutti maailmaa ja sita
kautta businessmaailmaa niin, ett sen aikana ainoa tapa kayda tapaamisissa oli etayhteyksien
kautta. Pandemian muututtua 2022 lopulla endemiaksi eli alueella ja vaestdssa jatkuvasti esiinty-
vaksi ominaiseksi taudiksi, ei businessmaailmassa palattu entiseen, jossa tapaamiset jarjestetaéan
aina paikan paalla. Etatapaamisten helppous, nopeus ja edullisuus on tullut pysyvasti osaksi B2B

maailmaa.

Etatapaamisissa on mahdotonta lukea asiakasta samalla tavalla kuin oikean elaman tapaami-
sessa. Talloin joutuu asiakkuuspaallikkona keskittymé&én paljon enemman asiakkaan kayttaytymi-
seen ja kuuntelemiseen. On tietysti totta, ettéd kun myynti tapahtuu kokonaan verkon valityksell&,
vuorovaikutuksen vaikuttavuudesta putoaa isoja osia pois, koska asiakasta ei ole enaa mahdollista
katelld, huomioida non-verbaalista viestintda ja mukauttaa toimintaansa nakemiensa huomioiden

perusteella ja adaptoitua tilanteeseen. (Kenner & Leino 2020, 113.)

Asiakastapaamiset menivat hyvin. Toisessa yrityksessa tarve oli akuutti ja kiireinen, mutta taytetta-
vat positiot omalla tavallaan hankalia tayttaa, koska niissa on vaativat kriteerit. Keskustelussa lah-
din kysymaan tarkentavia kysymyksia miksi paikkoja ei ole aikaisemmin pystytty tayttamaan ja jos
on pystytty, niin onko tyontekijan sitoutumisessa ollut ongelmia tai onko jotain muita mainitsemisen
arvoista. noin 30-minuuttia keskusteltuamme selvisi, etta asiakasyritys on kayttényt lian montaa

yritysta samaan aikaan samojen paikkojen tayttamiseen.

Tama luo tydnhakijalle epailysta tarjotusta tyOpaikasta, ettd miksi samaa paikkaa tarjoaa niin moni
ja onko paikassa joku vikana. Paatimme, etta emme lahde laittamaan samoja hakuja vaan, jos lah-
demme tekemaan yhteisty6ta niin lAhdemme tekeméan sitd etuoikeudella ja personoidulla haulla.
Perustelimme asiakkaalle miksi haluamme tehda nain ja miksi silloin hintamme on hiukan korke-
ampi. Asiakas halusi vieda asian korkeammalle paattajille, mutta tykkasi siita, etta tarjosimme jo-

tain mitd muut eivat olleet aikaisemmin tarjonneet eli oikeaa ongelmanratkaisua ja palvelua.

Toisessa tapaamisessa taas asiakasyrityksena oli harvoin rekrytointeja kayttava IT-alan yritys. Oi-
keastaan keskustelu, eteni aika nopeasti siihen, etta heilla ei paljoa tarpeita ole. Kysyimme kuiten-
kin asiakkaalta, ettéd millainen heidan kasvamisennusteensa on télle ja ensi vuodelle. Tama avasi

keskustelua siihen, ettd he ovat avaamassa uusia projekteja syksylla ja nopeasti ilmeni, ettd heilta
on pari senioritason koodaajaa jadméssa osa-aika- tai eldkkeelle vuoden tai kahden sisdan, jolloin

saattavat tarvita akillisesti korkean luokan rekrytointiin apua.

Sovimme, ettd palaamme asiaan kesan jalkeen ja pyysimme, etta jos he saisivat siihen mennessa

tietoon, ovatko kyseiset henkil6t lopettamassa ja mitka ovat kasvun nédkymat kesan jalkeen. On
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kuitenkin hyva ottaa follow uppia yritykseen jo ennen syksya, silla yritykset, jotka harvoin kayttavat
ulkopuolista henkildstbapua usein myds unohtavat, etta heita on lahestytty.

Perjantai 24.03.2023

Aamu alkoi olemassa olevan asiakkaan tapaamisella, jonka kanssa olemme tehneet yhteistyota
noin 3 kuukauden ajan. Keskustelu keskittyi jo tehdyn yhteistydn analysoimiseen. Kavimme lapi
mitka asiat ovat toimineet ja onko ollut mitdén ongelmia. Asiakas on ollut erittéin tyytyvainen saa-
maansa tydévoimaan ja meidan tekeman tyohon ja erityisesti harjoittamaamme tiuhaan follow up

myyntiin, missé kartoitamme aktiivisesti asiakkaan tarpeita reaaliajassa.

Keskustelu liukui omalla painollaan kohti tulevien tarpeiden ja tilauksien kartoitusta. Asiakasyrityk-
sen yhteyshenkildmme on myos yrityksen johtava HR ja rekrytointijohtaja. Han on itse koronavuo-
sien 2020—-2022 hoitanut kesdlomasijaisuudet ja rekrytoinnit. Kysyin, ettd miten han kokee ker-
kedvansa tana kevaana ja kesana hoitamaan kyseiset haut. Pienen keskustelun jalkeen tulimme
siihen tulokseen, ettéd meista voisikin olla iso apu, silla koska tuotanto on tana vuonna kasvanut
huomattavasti, niin jos autamme naiden hakujen kanssa jaa hénelle enemman aikaa hoitaa yrityk-

sen omaa henkildstojohtamista.

Pienella keskustelulla saimme kesélle noin 15-20 hakua lisda ja molemmat yritykset hyotyvat toi-
meksiannosta. Menestyvat myyjat tunnistaa heidan kyvystaan kysya asiakkaalta relevantteja, he-
rattavia tai jopa pysayttavia kysymyksia.

Loppupaiva meni toimistolla rennoissa, mutta haikeissa merkeissa, silla kaksi tyontekijagdmme
vaihtavat ja etenevat toisiin yrityksiin tdihin. Kdvimme koko porukalla lounaalla, jonka jalkeen ko-
koonnuimme kokoushuoneeseen muistelemaan menneité ja jattamaan jaahyvaisia. Koska suunni-
teltua ohjelmaa asian parissa oli suunniteltu loppupéivalle niin myynnillisesti paiva jai tuohon aa-

mun tapaamiseen.

Kuunnellessa vanhoja tarinoita asiakastapaamisista jai kylla mieleen tiettyja toistuvia kaavoja, siita
miten asiakkaan kanssa tulee toimia, esimerkiksi tilanteissa, jossa asiakas kuvittelee, etta allekirjoi-
tettu sopimus tarkoittaa suoraan sita, ettéa kun asiakas tilaa niin meidan pitaisi toimittaa heti seuraa-
vana paivana tydvoimaa, mika ei ole meidan volyymillamme mitenkdan mahdollista. On siis myyn-
nillisesti kannattavaa valita asiakkaat huolella niin ei joudu mahdottomien paikkojen ja epamieluis-

ten toimeksiantojen suorittajaksi.

Viikkoanalyysi
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Tama viikko oli todella kiireinen perjantaita lukuun ottamatta, mutta myds myynnillisesti erittéain
opettavainen myynnillisen osaamisen kannaltani. Sain hankittua uusia asiakastapaamisia ja olin
tapaamisten ja palaverien muodossa niin uusiin kuin vanhoihinkin asiakkaisiin, joissa p&aéasin sovel-

tamaan viikon aihepiirin taitoja kaytannossa.

Kehityksesséni huomasin erityisesti, ettd tarkentavien kysymysten esittdminen asiakkaalle on asia-
kastapaamisissa ja kylmakontaktoinnissa erittéin tarkeassa asemassa parhaan mahdollisen tulok-
sen takaamiseksi. Asiakkaan kuuntelu ja tarkentavien kysymysten esittdminen johti positiivisem-
paan tulokseen. Asiakkaalle arvon tuottaminen ja massasta erottuminen on selkeasti avainase-

massa, kun haluaa myyjana ja yrityksena erottua massasta.

Viikolla myds kokeilin ensimmaista kertaa CRM:&n kayttda kontaktoidessa ja prospektoidessa asi-
akkaita. Tamakin johti huomattavasti mukavamman ja tehokkaamman toimintatavan loytamiseen ja
auttoi saamaan tapaamisia sovituksi. Huomasin siis, etté jatkuva kouluttautuminen ja uusien keino-

jen oppiminen ja soveltaminen kaytanndssa voi ja tuo merkittavia tuloksia asiakkuuspaallikolle.

Tied&n, ettd minulla on edelleen opittavaa ja kehitettdvaa omassa myynnillisessa osaamisessani,
mutta olen tyytyvainen kuluneeseen viikkoon ja sen antamiin oppeihin. Kennerin ja Leinon on myds
opettanut minulle paljon uusia taitoja ja tapoja tarkastella omaa tekemista ja naité taitoja ja oppeja
tulen kayttamaan tulevaisuudessa paivittain niin kontaktoinnissa, prospektoinnissa kuin asiakasta-

paamississa ja follow upeissakin.
3.3 Seurantaviikko 3: Asiakaskokemusten hallinta
Maanantai 27.03.2023

Aloitin paivan tarkastamalla ja kaymalla I&pi kuluneen kuukauden asiakkuuksia. Kysyin yrityk-
semme hr-konsulteilta, miten asiakkuuksillani ja siella tydskentelevilla henkilGilla menee ja voivatko
he hyvin. Keskustelun seurauksena paadyimme siihen tulokseen, etta tyéllistetyilla henkil6illa me-
nee asiakasyrityksissa hyvin. Suurimmat ongelmat ovat alku vuoden trendid noudattaen vielakin

sairauspoissaolot, mutta niihin emme voi vaikuttaa mitenkaan.

Keskustelimme myds myyntitimimme kanssa siitd, miten voisimme parantaa myyntiamme ja tu-
limme siihen tulokseen, ettd voisimme painottaa jo tarjousvaiheessa henkilokohtaisen palvelumme
tuomaa etua asiakkaille enemman. Paatimme, ettd kehitdimme ideoita ja keskustelemme niista li-

saa myohemmin viikolla.



26

Perehdyin paivan tyt6tehtavat valmiiksi saatuani referenssiasiakkaisimme ja miksi he ovat tykan-
neet palvelustamme. Kaikissa asiakkuuksissa ensimmaiseksi ja tarkeimmaksi kriteeriksi nousi hen-

kilokotaisen palvelun tuottamien ja juuri asiakkaan kuunteleminen ja ongelman ratkaisu.
Tiistai 28.03.2023

Viikkopalaverin jalkeen jatkoimme myyntitimin kanssa keskustelua uusien ja olemassa olevien asi-
akkaiden hallinnasta. Keskustelimme siitd, miten pystymme paremmin kilpailemaan markkinoilla ja
aiheeksi nousivat: hinnoittelu, kommunikaatio ja asiakaskokemuksen parantaminen. Emme voi hin-
noitella itseamme ulos ja liian halvalla teemme tappiota. Kommunikaation parantaminen ja asia-

kaskokemuksen maksimointi ovat siis ne asiat joihin myynnissd alamme enemman panostamaan.

Olin myds pitkasté aikaa henkilokohtaisesti yhteydessa oman asiakasportfolioni yrityksissa tyos-
kenteleviin henkildihin. Meille kohdeyrityksessa ensisijaisen tarke&é on se, etta omilla tyontekijoéil-
lAmme on kaikki hyvin. Tydntekijat olivat vahan ihmeissdén ymmarrettavasti, mutta pienen keskus-
telun jalkeen, ymmarsivat soiton syyn ja kokivat sen, etté heista vélitetddn tarkedksi. Tyontekijoil-
l&ni ei ollut mitd&n pahaa sanottavaa asiakasyritystemme toiminnasta ja siitd, miten he kohtelevat
heita.

Soitin pari puhelua iltapéivastg, joista sain sovittua yhden tapaamisen. Tama puhelu oli lammin yh-
teystieto. Yksi yrityksistani oli puhunut omassa asiakaspalaverissaan asiakkaan kanssa, etta he
tarvitsisivat apua yhdessa hankalassa rekrytoinnissa, mitéa ovat yrittdneet suorittaa paikkaa taytta-
matta. Sovimme tapaamisen, mutta keskustelun perusteella taytettava paikka on todella hankala ja

olen hiukan pessimistinen, ettd mek&aan saisimme paikkaa taytetty& nopeasti.

Olen silti tyytyvainen, ettd myyntitimimme on alkanut keskustelemaan enemman ja olemme onnis-
tuneet selvittdmaan, miten saisimme myyntidmme parannettua oikein keinoin. Olen vakuuttunut,

etta keskittymalla ensiluokkaiseen palveluun pddsemme paremmin tavoitteisiin.
Keskiviikko 29.03.2023

Aloitin asiakkaille soittelun heti aamusta 09:00. Sain aamusta aika v&han vastauksia puheluihin,
mutta keskustelut olivat hyvié ja kattavia. Tarkastelin myos sahkopostini ja crm:&ni. S&hkopostiin
oli tullut asiakasyritykseltani viesti, etta heilla mahdollisesti tarvetta uusille tekijoille jo ennen kesa-

lomia. Olin yllattynyt silla olin ollut yhteydessa yritykseen jo viime viikolla ja kysynyt tarpeista.



27

Olin lounastauon jalkeen yhteydessa yrityksen henkildstopaallikkdon ja keskustelimme mahdolli-
sesta toimeksiannosta. Asiakasyritys toimii teknologian alalla ja he ovat tilanneet meilta aikaisem-
min alkutuotannon tyontekijoita ja varaston taydennysmiehid. Tuleva toimeksianto olisi 3-4kk sijai-
suus ja kyseessa olisi johtavampi tyttehtava.

Keskustelun ja kartoituksen kautta, uskalsin tarjota asiakkaalle rekrytointia, mista meilla ei ollut
vield edes sopimusta. Asiakas mietti asiaa ja empi, koska yhteistydmme on sisaltanyt vain vuokra-
tybvoimaa.

Rekrytoinnissa olisi kertakorvaus, joka olisi henkilon kuukausipalkka tai ennalta sovittu summa. Se-
litin asiaa asiakasyrityksen henkilostépaallikdlle seuraavasti. Maaraaikaiset tytehtavat, joissa on
johtamisen osia kannattaa tehda rekrytointeina ihan pelkastéaén silla perusteella, ettéd se houkuttaa
paikkaan kohtaan parempia hakijoita. Vuokratydvoima on lahes aina sidottu suorittavaan ty6évoi-
maan ja johtamista jo osaavat hakijat saattavat valtella hakua, jos se on vuokratyévoimana markki-
noituna.

Kerroin myds, ettd haluamme l0ytaé tehtdvaan parhaimman mahdollisen kandinaatin, jotta mei-
dankaan ei tarvitse tehda ty6ta uudestaan. Henkilostopaallikkd sanoi, ettéd miettivat asiaa tyonjoh-
don kanssa, mutta ymmarsi kantani hyvin. Han kyseli, etté kuinka paljon kallimmaksi rekrytointi
tulisi kuin vuokratyévoima? Vastasin, etta parhaan hakijan 16ytaa, jos asettaa kuukausipalkan,
mutta voidaan laskea my06s kerroinhinta niin, etta tekisimme haun vuokratydvoimana, mutta velot-
taisimme vuokratytvoimana. Tama joustavuus ja mahdollisuuksien tarjoaminen oli asiakkaasta ai-

van uutta ja hyvaa palvelua.

Koen toimineeni tilanteessa hyvin ja asiakkaan etu edelld ja tavalla, josta jai molemmille osapuolille

hyva mieli ja tapa hyddyttdd molempia osapuolia.
Torstai 30.03.2023

Yrityksessamme lopetti yksi asiakkuuspaallikko ja hr-koordinaattori viime viikolla. K&vimme tanaan
myyntipdallikkdni kanssa lapi héaneltd jaévia asiakkuuksia. Lopettanut henkil® oli itse ollut yhtey-
dessa yrityksiin, ettd han jatkaa uusiin haasteisiin ja oli ilmoittanut, ettéd myyntipaallikkoni lisaksi

mina ja toinen kollegani tulevaisuudessa hoidamme h&nen asiakkuuksiaan.

Pidimme pienen palaverin myyntijohtajani ja toisen kollegani kanssa. Asiakkuuksia jai yli 11 kappa-
letta. Paatimme, ettd minda ja toinen asiakkuuspaallikkd otamme molemmat 4 yritysta ja 3 jaa
myyntipaallikkdmme hoidettavaksi. Paivan tavoitteenani oli taman jalkeen olla yhteydessa néaihin

yrityksiin ja tehd& itseni tutuksi ja saada vahan tietoa ja tarttumapintaa yrityksista ja paattajista.
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Sain kaikkiin paattajiin yhteyden ja kavin jokaisen kanssa 15—30 minuutin keskustelun. Olin jokai-
sessa puhelussa hyvin rehellinen ja aloitin kaikki keskustelut kertomalla, kuka olen, mité teen ja
mista soitan. Olin myds rehellinen siitd, ettd en tieda tarkalleen mita aikaisempi asiakkuuspaallikk®
on sopinut ja mitd olemme yhteystyon merkeissa tehneet ja miten. Kaytanndssa kaytin suuren

osan puhelun ajasta vain oppimiseen ja asiakkaan kuunteluun.

Loppupaivan vietin kartoittamalla yrityksia asiakassalkkuuni ja CRM:&ani. Mietin myds uusia ide-
oita ja suunnittelin niiden toteutusta asiakasyrityksille esimerkiksi siitd, miten voimme tuoda asiak-

kaalle lisdarvoa tai miten voimme vain myyda heille enemman.
Perjantai 31.03.2023

Poissa.

Viikkoanalyysi

Asiakaskokemusten hallinta on nyky-yhteiskunnassa ja nykyaikaisessa myynnissa koko ajan ko-
rostuvassa roolissa. Joka viikolla tulee monta tilannetta, jossa hyvan asiakaskokemuksen tuottami-
nen on asiakkuuspaallikdn tarkein tehtava. Onnistuin viikolla omien asiakkaiden kanssa omasta
mielestani erittéin hyvin. Varsinkin omalle asiakasyritykselle uuden ratkaisun ehdottaminen ja pe-
rustelut, miksi asia kannattaisi hoitaa uudella tavalla oli omasta mielesténi viikon ja alkuvuoden
suurimpia onnistumisiani. Uuden ajan asiakkuuspaallikdiden tulee mukauttaa toimintaansa kohti
aktiivista asiantuntijamyyntid, jolloin asiakkaat kokevat myyjat kumppaneina ja luotettavina neuvon

antajina, eika kertakauppoja metsastavind kaupparatsuina. (Kenner & Leino 2020, 35.)

Asiakaskokemus rakentuu monesta pienesta asiasta isoksi kokonaisuudeksi. Puhuessa asiakkai-
den kanssa puhelimessa kuulee paattgjilta paljon: "meilld on pitkdaikainen kumppani, jonka kanssa
olemme tehneet jo useamman vuoden, emmeka nae aihetta kilpailuttamiselle juuri nyt”. Tilanne on
siis se, ettd vaikka olisimme halvempi ja vaikka meill& olisi tarjota asiakkaalle heti palvelua ja kan-
deja, niin he luottavat omaan kumppaniinsa. Kysyin omalta asiakkaaltani, etta mita he arvostavat
meissa ja kumppaneissa yleisesti ja vastaus oli: "teidan kanssanne kommunikaatio toimii, teette
tyon laatu edella, etteka vain keskity toimeksiannon tayttdmiseen ja luotte kuvan, etta valitatte te-

kemastamme yhteistyosta oikeasti.

Tama sai itseni tuntemaan korkeampaa ammattitaitoa ja vahvisti itsetuntoani. Tunnen, etta olen
tehnyt asioita oikein. Hyvan asiakaskokemuksen tuottamiseksi ja asiakaskokemusten hallin-

noimiseksi asiakkuuspaallikdiden tulee tunnistaa ja sisdistaa asiakkaidensa arki ja todelliset tar-
peet. Vain ymmartamalla asiakkaan liikketoiminnan vaikutukset ja erikoispiirteet, voimme kehittya

asiakkaille luotettaviksi neuvonantajiksi muiden toimittajien seasta (Kenner & Leino 2020, 37).
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Viikolla pidin jo omiin olemassa oleviin asiakasyrityksiin yhteytta ja sovin asiakaslounaita ihan vain,
etta padsemme nakemaan kasvotusten ja paivittdmaan yhteisty6td. Omien asiakkaiden lisaksi lop-
puviikosta sain 4 uutta asiakasta, jotka ovat kuuluneet toiselle kollegalleni, eli ne eivat tavallaan ole
uusia asiakkaita. Kuitenkin, vaikka he tietavat mitd me teemme ja yrityksemme toiminta ei muutu,
niin ovat asiakkaat ja mina uudessa tilanteessa. Taméan takia kysyin eka poistuvalta kollegaltani,
etta millaisia yrityksia ndma 4 ovat ja millaisia persoonia kontaktihenkil6t ovat. Sain kollegalta pe-
rustiedot ja soitin kontakteille ja halusin vain tutustua, jotta heidéan asiakaskokemuksensa meista ei
muutu ainakaan huonompaan suuntaan. Kuitenkin tilanne on se, etta heidan toimeksiantojansa tu-
lee hoitamaan heille taysin uusi henkild. "lhmiset ostavat ihmisiltd, jotka he tuntevat ja joihin he
luottavat” (Kenner & Leino 2020, 35).

Hyva asiakaskokemus ja asiakaskokemusten hallinta ovat 2020-luvun asiakkuuspaallikdn ja edus-
tettavien yritysten kayntikortti. Yritykset haluavat enemman asiantuntijuutta ja raatéloityja palveluita
ja sita, ettd heita ymmarretaan ja heidan tarpeisiinsa vastataan. Viikolla kaymista puheluista ja
asiakastapaamisista jai parhaiten mieleen juuri se, etta kun palvelee asiakasta yksityiskohtaisesti
ja tarjoaa palveluita juuri asiakkaan ongelmaan niin silloin asiakaskokemus on positiivinen ja myyja
voi toiminnallaan siihen vaikuttaa. Asiakkuuspaallikkbna pitaa myos tietaa realiteetit ja olla 1&-
pindkyva. Pitda pystya tarjoamaan oikeaa palvelua oikeaan aikaan, mutta tyhjien lupauksien anta-
minen ja toimeksiantojen tayttdmatta jattdminen on omiaan ajamaan asiakkaita pois. Asiakkaista
on pidettava huoli ja on oltava aktiivinen, jotta kun asiakkaalla tulee tarve, olet heti saavutettavissa
ja valmiina auttamaan, talléin luodaan pitkaaikaisia asiakassuhteita, joissa kilpailijoiden on vaikea

kilpailla ja tarjota asiakkaalle houkuttelevampaa tuotetta.
3.4 Seurantaviikko 4: Stressi ja tyohyvinvointi
Maanantai 03.04.2023

Taman vuoden alku on ollut minulle jaksamisen ja henkisen hyvinvoinnin kannalta rankin vuosi
ikind. Henkilostbalalla tuote on tydvoima. Epavarma maailmantilanne ja epavarmat talousnakymaét
johtavat siihen, etta yritykset investoivat vahemman ja ihmiset eivat vaihda t6it& niin helposti. Uu-
sien asiakkuuksien hankinta on vaikeampaa kuin koskaan. Olen tottunut siihen, etté asiakkaat sa-
novat ei, mutta varsinkin alkuvuosi ja helmikuu sai minut tuntemaan kovaa uupumusta ja energia-

tasot olivat todella alhaalla.

Olen tunnistanut ja tunnistan, ettd minun pitaa ottaa vastuu omasta hyvinvoinnistani ja lI6ydettava
tapoja, joilla voin vahentaé stressia ja keventad uupumuksen raskauttamaa kehoa ja mielta. Voi-
dakseni korjata nama asiat pitdd ymmartaa, mista ne johtuvat. Teen toitd paivassa 7-9 tuntia ja

siihen péaalle viela opiskelut. Eli suorittava osuus péivasta paisuu helposti 10-12 tuntiseksi. Paljon
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suorittavaa tekemista viikolla ja vahan aikaa palautua on suurin yksittainen syy siihen, miksi olen

niin uupunut.

Tanaan tydpaivan paatteeksi aion ideoida listan, jolla saan energiatasot taas ylos ja vahennan

omaa stressia ja parannan sita kautta tyohyvinvointia. Ymmarsin myds miettiessani, ettd tAma on
jatkuva prosessi ja onnistuakseni, minun on jatkettava taman viikon teemojen tyoskentelyja jatku-
vasti tulevaisuudessa. Olen varma, etta pysyvalla jatkuvalla muutoksella on se seuraus, ettd mieli

ja keho ja sita kautta mina voin paremmin.
Tiistai 04.04.2023

Mietin eilen listaa asioista, joita minun on alettava muuttamaan ja tekemaan, jotta saisin taas ter-
veellisesta balanssista kiinni. Alkuvuodesta muutin uuteen kaupunginosaan ja sitéd myéten lopetin
kuntosalijasenyyteni, koska salia missa kavin ei ole uudella asuinalueellani. Muuton jalkeinen rik-
konainen helmikuu vei edelleen voimia, enka Idytanyt energiaa uusia salikorttia. Uskon, etta s&én-
nollisen liikunnan suuri véhentyminen on yksi iso syy, miksi koen uupumusta. Aioin aloittaa urhei-

lun uudestaan ja katsoa, mita tuloksia se tuo.

Olen my6s viime aikoina valvonut pidempaan, koska en ole saanut unta vaan miettinyt tydasioita
pitkdan. Jatkuva huonolaatuinen ja vahainen youni on pitkalla aikavalilla todella raskasta keholle,
seka mielelle. Paatinkin tanaan alkavani asettamaan itselle realistisempia tavoitteita ja pitdmaan
niista kiinni, jotta tyot eivat seuraa minua aina illalla nukahtamiseen asti. Paatin myds, etta teen
kaikki tyot tyoajalla ja vaikka jotain jaisi vahan kesken niin teen sen heti ensimmaiseksi seuraavana
paivana, enkd mieti asiaa enaa kotona. Uskon, ettéd nailla muutoksilla on vaikutuksia, jo lyhyella

aikavalilla.

Keskustelin myos henkildstdjohtajamme kanssa jaksamisestani viikkopalaverin paatteeksi. Kerroin
pidentyneesta uupumuksestani ja siita, miten se vaikuttaa negatiivisesti tulokseeni. Henkildstojoh-
taja oli erittéain ymmartavainen ja kehotti minua tekeméén vdhemman, jos edistaa tydhyvinvointiani.
Henkiléstdjohtaja ymmarsi hyvin sen, etta pitkalla taéhtaimella on kannattavampaa pysya tyokykyi-
sena tekemalla vahemman, eika kuluttaa itseaan loppuun. Loppuun palaminen johtaa helposti pit-

kittyneisiin sairaslomiin ja siitd en hyody mina, eika yritykseni.

Lopetin tydpéivan ja en ottanut edes tyblapparia kotiin mukaan. Tilasin salikortin ja asetin itselleni
omat uudet tavoitteet. Uskon, ettéd nailla muutoksilla pdéasen jo hyvin alkuun palautuakseni takaisin

normaaliin jaksamistilaan.

Keskiviikko 05.04.2023
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Maaliskuun alussa aloitin omatoimisesti rytmittamaan nukkumistani tarkemmin. Ennen saatoin nuk-
kua epasaannollisesti 5-8 tuntia yossa. Nyt muutaman viikon ajan olen nukkunut minimissaan 7
tuntia. En vieldkdan saa unta ennen kello 24:00:44, vaikka olen yrittédnyt ja koen, ettéd sangyssa tur-
haan pyoriminen saa vain ajatukset karkaamaan esimerkiksi tydasioihin. Olen rytmittanyt viikkoni
niin, ettd nukkumaan kayn viimeistaan 01:00 ja heratys on aina kello 08:00.

Olen huomannut positiivista muutosta virkeystilassani muutoksen jalkeen. Pystyn keskittymaéan
tybhon paremmin, olen energisempi ja paremmalla tuulella, mik&a auttaa esimerkiksi asiakaskoh-
taamisissa huomattavasti. Keskustelin myds kollegoideni kanssa, ettd miten he pitavat itsensa vir-
ke&na tydpaivind. Suurin osa vastasi pitdvansa riittavasti taukoja tyon ohessa. Itse olen aina pita-
nyt vain ruokatauon, joka kestaa 30 minuuttia tai yhden tunnin riippuen paivasta. Ajatusten irrotta-
minen 10-15 minuutin ajaksi tydpaivan aikana pari kertaa on auttanut minua pystymaan keskitty-

maéan tydbhon paremmin.

Unirytmin liséksi olen viikon aikana huomannut, kuinka tarkeaa on luoda itselle oma tydrytmi ja ru-
tiinit. Vaikka asiakkuuspaallikon tyd on osittain hyvin liikkuvaa ja paivassé saattaa olla useita pala-
vereita ja aikataulumuutoksia, niin on mielelle tarkead, etta tietyt rutiinit toistuvat paivasta toiseen.
Kollegoiden puheiden perusteella paatin, ettd alan pitdmaan pienia taukoja aina kun tuntuu silta,

etta tyd alkaa uuvuttamaan tai en edisty ja tarvitsen muuta ajateltavaa.
Torstai 06.04.2023

Olen tdnaan paljon energisempi kuin yleensa. Meilla oli yksi asiakastapaaminen vantaalla heti aa-
musta ja se meni erittdin hyvin. Tunsin, etté olin paljon energisempi ja vireydeltdni paremmassa

kunnossa. Asiakastapaaminen meni hyvin ja padsimme asiakkaan kanssa nopeasti yhteisymmar-
rykseen, ja he pyysivat meilta nopeasti tarjousta, jotta voimme aloittaa yhteistydn mahdollisimman

nopeasti.

Asiakastapaamisen jalkeen jatkoi soittelua toimistolla ja yritin saada sovittua uusia asiakastapaa-
misia. En saanut sovittua itse uusia, mutta eras viime viikon asiakkaani oli antanut numeroni eteen-
pain verkostossaan ja eras henkild pyysi minulta tapaamista seuraavalle viikolle. Koin suurta on-
nistumisen tunnetta siitd, etté joku oli kokenut ty6ni niin ammattimaiseksi ja hyvaksi, etta suositteli
sitd eteenpéin. Kiitoksen ja palautteen saaminen omasta hyvin tehdysta ty6sta nostaa aina mie-
lialaa, mutta kun palaute tulee viel&d suoraan asiakkaalta ja suosituksena, niin oma itsetunto ja tun-

netila nousi huomattavasti.

Yritykseksemme otti 3 kuukautta sitten tyoterveyden yhteyteen ennaltaehkaisevaa tytterveytta tar-
joavan yrityksen palvelut. Kyseessa on kevytté terapiaa tarjoava yritys, jossa paasee keskustele-

maan tyosta ja vapaa-ajasta ammattilaisen kanssa 30 minuutiksi kerrallaan. Olen aina suhtautunut
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skeptisesti terapiaan, koska en koe, ettd saisin siita mitaan irti. Varasin palvelun torstaille juuri en-

nen paasiaislomalle lahtemista.

Yhdesta kerrasta on vaikea sanoa, etta sainko siitd mitdan konkreettista hyotya. Kevytterapeutti
kyseli miltéa tydnteko on tuntunut, olenko ollut tavallista vasyneempi ja mitk& asiat motivoisivat mi-
nua tekem&an enemman ja voimaan paremmin kuitenkaan loppuun palamatta. Tunsin, etta kes-
kustelu terapeutin kanssa sai minut miettimdan enemman itse, miksi olen vasynyt ja misté stressi
johtuu. En kuitenkaan kokenut saavani mitaan konkreettisia apuja stressin hallitsemiseen tai tybhy-
vinvoinnin kehittdmiseen. Keskustelin myos kollegani kanssa, joka kdy enemman kyseisessa pal-
velussa ja han kertoi, etta terapiassa pitdd kayda sdanndllisesti, hyddyn maksimoimiseksi.

Perjantai 07.04.2023
Pitkaperjantai, Poissa.
Viikkoanalyysi

Asiakkuuspaallikon tydssa paljon on kiinni yleisesta jaksamisesta ja vireystilasta. Mikali uupumus
ja stressi painavat koko ajan taustalla niin myds asiakkuuspaallikén tehokkuus laskee. Stressi voi
olla véliaikaista ja valilla jopa hyddyllista lyhyella aikavalilla. Pitkittynyt stressi kuitenkin johtaa uu-
pumukseen, mika voi vieda asiakkuuspaallikon pitkalle sairauslomalle.” Tybuupumus on oireyh-

tyma, jota luonnehtii kroonistunut vasymys, henkinen etaantyminen tydsta, kognitiivisen hallinnan

hairiot seka tunteiden hallinnan hairiét” (TyoOterveyslaitos s.a.).

Asiakkuuspaallikkdna henkildstbalalla olen osittain altis itsestani riippumattomille asioille, jotka voi-
vat vaikuttaa negatiivisesti tytéhoni. Esimerkiksi epdvakaa maailmantilanne, nousevat hinnat ja yri-
tysten investointien vahentyminen tarkoittaa sitd, etté yritykset ostava automaattisesti vahemman

tai tekevat rekrytointeja omin avuin, jotta voivat sdéstaa kuluissa. Myds kova kilpailu alalla mahdol-
listaa sen, ettd jo olemassa olevat asiakasyritykset kilpailuttavat sopimuksia eri toimijoiden kanssa
ja asiakkuuspéaallikko saattaa menettaa asiakkaita portfoliostaan, vaikka ei olisi tehnyt mitaan vaa-

rin.

Stressille ja pitkittyneelle stressille eli tyduupumukselle altistaa tyon erilaisten vaatimusten ja haas-
teiden ja hyvinvointia lisddvien voimavarojen epatasapaino. Tyontekija pystyy selvidamaan hyvinvoi-
vana kuormittavistakin tyotehtavista pitkin& aikoina, kunhan vastapainona on tydtekoa mahdollista-

via ja hyvinvointia lisdavia voimavaroja. (Tyoterveyslaitos s.a.)

On ensiarvoisen tarkeadda tuntea itsensa ja mista saa voimavaroja ja onnistumisen tunnetta ja mitka

asiat toissa syovat omaa motivaatiota. Kun naiden kahden asian valille 16ytaa balanssin niin tyosta
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selvida ja mieli pysyy virkeanda. Olen aloittanut unirytmittdmisen jo aikaisemmin, mutta viikon ai-
kana huomasin, ettd myds tyopaivien rytmitys ja sadnnolliset tauot oikeasti auttavat jaksamaan.
Olen saanut suhteellisen vahan kehuja nykyisessa tydsséni, mutta heti kun sain ulkopuolista pa-
lautetta ja minua kontaktoitiin oman aikaisemmin tekemani hyvan tyon perusteella niin se motivoi

minua jatkamaan hyvien suoritusten antamista.

Tyokyvyn yllapitaminen on ensiarvoisen tarke&é niin asiakkuuspaallikolle kuin tydantajalle. Asiak-
kuuspaallikon tulee tarkastella omaa jaksamista ja jos kokee, etta tyosta saatu stressi pitkittyy, tyo-
tehtavien tekeminen vaikeutuu ja alkaa kokea uupumusta pitaa asialle tehda jotain. Ongelmat pitaa
kohdata ja selittdd misté stressi ja uupumus johtuu. Jokainen kasittelee stressia ja uupumusta eri
tavalla. Tyoterveyslaitoksen (s.a.) mukaan tuunaa ty6tési, jos mahdollista, tee pienid parannuksia
ja hae itsellesi voimavaroja, jaa energiaa kaikille elaméa osa-alueille, huolehdi paivittdisesta palau-
tumisesta, arvioi saanndllisesti omaa hyvinvointiasi ja hae terveydenhuollosta apua, jos tilanne ei

parane (Tyoterveyslaitos s.a.).

3.5 Seurantaviikko 5: Sidosryhmien vuorovaikutussuhteet
Maanantai 10.4.2023.

Paasiaislomalla. Poissa toista.

Tiistai 11.04.2023

Asiakkuuspaallikon tehtdvana on varmistaa, ettd asiakkaiden tarpeet ja odotukset tayttyvat yrityk-
sen palveluiden avulla, ja tama edellyttaa tiivista yhteisty6ta eri tiimien kanssa. Yrityksessamme on
Johdon lisaksi myyntitiimi, HR-tiimi ja taloushallinnon tyontekija. Paasidisen jalkeen viikko alkoi tiis-
taina koko tydyhteisén voimin viikkopalaverilla. Tiistait on viikkopalaverin takia kuukauden eniten

sidosryhmien valistd vuorovaikutusta siséltavia paivia.

Viikkopalaverissa on paljon yrityksen siséisten sidosryhmien valista vuorovaikutusta. Ensiksi kay-
daan edellisviikon avainluvut lapi ja sen jalkeen myyntitiimi kertoo paatapahtumat, kuten uusista
asiakkuuksista, tilauksista ja poistuvista tilauksista. Myyntitiimin kuulumisien jalkeen HR-tiimi puo-
lestaan kertoo omista tapahtumistaan kuten taytetyista tilauksista, tayttamattomista tilauksista ja
hakijatilanteesta. Johto jatkaa ja kertoo omat kuulumiset ja konsernin uutiset. Taman jalkeen on

myos varattu aikaa siihen, etta kaikki voivat kertoa mita haluavat.

Viikkopalaveri on minulle itselle todella tarkea tapahtuma. On kiva ndhda kaikkia kasvotusten ja
sisédmaassa olevia videon valityksella samaan aikaan. Palaveri luo yhteenkuuluvuuden tunnetta ja

asioista puhutaan niin kuin ne ovat. Tiivis viikoittainen yhteydenpito kaikkiin tiimeihin ja kollegoihin
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luo tunteen siité, ettéd kukaan ei etaydy tyoporukasta, vaikka suuri osa tekee enimmékseen etatdita

ja osa asuu Helsingin ulkopuolella.

Itselle sisaisten sidosryhmien vuorovaikutus kiteytyy aina tiistaihin. Asiakkuuspaallikon pitaa koko
ajan pitdd nuoria kadessaan ja olla yhteydessa eri tiimeihin, asiakkaisiin ja kilpailijoihin. Silti sisais-
ten sidosryhmien kanssa keskustelu auttaa asiakkuuspaallikkdd pysymaan parhaiten kartalla oman

yrityksen tilanteesta ja suunnasta.
Keskiviikko 12.04.2023

Aamulla soitin uusia mahdollisia asiakkaita lapi. Kylmasoitto on aina ensimmainen kosketus mah-
dolliseen uuteen asiakkaaseen. Vuorovaikutukseltaan kylmasoitto on aina hyvin tunnusteleva. En-
sivaikutelman voi tehdé vain kerran. Jos ensivaikutelma menee pieleen, on hyvin epatodenna-

koista, ettd asiakas haluaa jatkaa keskustelua.

Kylmasoitossa minulla on vain vahan kosketuspintaa tavoiteltavaan yritykseen ja henkiloon. Itse
nykydan lahden vuorovaikuttamaan kylmasoitoissa hyvin kyselevalla tavalla. Omasta mielesta asi-
akkaat tykk&avat puhua omasta tyostaan ja yrityksestddn enemman kuin kuunnella uuden myyjan
monologia. Mitd enemman annan mahdolliselle asiakasyritykselle aikaa kertoa ja puhua, niin sita

enemman ymmarran heidan toiminnastaan ja pystyn tarjoamaan ratkaisuja tai palveluitamme.

Lounaan jalkeen huomasin oman yrityksemme yhteisella Teams-kanavalla, ettd HR-konsulttimme
etsii kolmelle vuokratydntekijallemme tyota. He ovat pitkaan olleet erdén asiakasyrityksemme pro-
jektissa tdissd, mutta nyt projektit ovat tauolla ainakin seuraavat 2 kuukautta. TAma on sidosryh-
mien vuorovaikutusta parhaillaan. Aloin heti kyselemaéan asiakasyrityksiltani, etta nyt olisi tarjolla
kolme todistetusti hyvaa tekijad. Eras yritykseni tekee samanlaista ty6ta kuin yritys mista tekijat va-
pautuivat. Saimme jarjestettya palaverin ensiviikolle, missa keskustelemme mihin voisimme jal-

kauttaa tekijat.

Omien jo olemassa olevien asiakkaiden kanssa keskustelu on paljon vahemman tunnustelevaa
kumppanillista. Hyvat asiakkuudet ovat melkein kuin sisaisia sidosryhmig, silla kommunikointi on

jatkuvaa ja lahestyminen helppoa. Pidankin portfolioni yrityksiin melkein viikoittain yhteytta.
Torstai 13.04.2023

Tanaan oli kaksi asiakastapaamista, joihin menin yhdessa toimitusjohtajani kanssa. Toimitusjohta-
jani oli aikaisemmin tehnyt kyseisten yritysten kanssa yhteisty6ta aikaisemmassa yrityksessaan
tyoskennellessa. Tilanne oli minulle uusi. Vaikka olen toimitusjohtajani kanssa tekemisissa melkein

paivittdin, oli asetelma sidosryhmien kanssa aivan uusi.
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Huomasin jo ensimmaéisessé tapaamisessa, ettd olin vahan taka-alalla tapaamisessa. Toimitusjoh-
tajani ja asiakasyrityksen paattajat tunsivat toisensa jo ja paasivat hyvin juttuun. Yrityksen kannalta
tdma on hyva asia, mutta minusta tulisi kyseisten yritysten |lahikontaktihenkild ja tuntui, etta minun
on pakko saada aaneni kuuluviin. Kuuntelin keskustelua hetken ja kun he mainitsivat er&asté van-
hasta tydpaikastani, hyppasin keskusteluun mukaan. Pian olin hyvin mukana keskustelussa ja paa-

simme kaikki melkein samalle tasolle.

Kéavimme toimitusjohtajani kanssa lounaalla ja toin asian esille, ettd han voisi esitella minut yrityk-
sen paattgjille keskustelun alussa vahan syvemmin ja antaisi minun kertoa vahan itsestani. Toi-
sessa tapaamisessa teimme néin ja tuntui, etta olin heti alkumetreiltd mukana keskustelussa.
Vahva yhteys ulkoisiin sidosryhmiin luo kumppanuutta ja vahentaa kitkaa kommunikaatiossa. Olin
tyytyvainen siihen, etté uskalsin rohkeasti ottaa asian esille toimitusjohtajani kanssa ja han ym-
marsi tarkoitukseni. Tuntui, etté sain heti paljon vahvemman kontaktin uusiin mahdollisiin asiakkai-

siini ja sitd my6ten myds yhteistydn aloittaminen heidén kanssaan on todennakdisempaa.

Paivan paatteeksi jai sellainen olo, etta olin tdn&&n onnistunut hyvin niin ulkoisten kuin sisaisten

sidosryhmien kanssa keskustellessa ja varsinkin sisdisten vuorovaikutusten merkitys oli suuri.
Perjantai 14.04.2023

2 viikkoa sitten yrityksessamme lopetti toinen asiakaspaallikko ja hr-konsultti. Kyseisen asiakkuus-
paallikon asiakkuudet siirtyivat meille jaaneille asiakkuuspaallikoille. Nyt eras yrityksista otti yh-

teytta minuun. Tietysti yhteyttdva ottava yritys on osa ulkoisia sidosryhmia ja keskustelumme meni
enemman tutustuessa toisimme ja vaihtaessa kuulumisia. Heille on tulossa hakuja kesélle, mutta

paatimme, ettd keskustelemme niista ensi viikolla.

Paatin ottaa asian tiimoilta yhteyttd vanhaan asiakkuutta hoitaneeseen asiakkuuspaallikkdon. Ky-
selin vain mita hakuja ja rekrytointeja olemme heille tehneet ja miten ne ovat menneet ja miten asi-
akkuuden kanssa kannattaa menetella. Taman viikon aihe kuitenkin jai mietityttamaan, etta mihin
sidosryhmaan entiset tyontekijat kuuluvat. Kaytannossa irtisanoutuminen on niin tuore, etta tuntui
kuin olisi keskustellut vielakin vain kollegan kanssa. Kuitenkin tyésuhde on katkennut ja itse sijoitan

hanet ulkoisiin sidosryhmiin, mutta h&n ei ole, asiakas, kilpailija tai tyontekija.

Loppupaivéasta sain erddn portfoliooni kuuluvan yrityksen kiinni ja alamme tekemé&an heille matalan
profiilin vuokratydvoimahakuja kesalla erilaisiin projekteihin. Kyseessa tulee olemaan useampi ty6-
maa ja haku niin otin mukaan yhden HR-konsultin ensi viikon tapaamiseen. N&in yhdistan sisaisia
sidosryhmalaisia ulkoisten sidosryhmalaisten kanssa. Kuitenkin haun tekee HR-konsultti ja on en-

sisijainen yhteyshenkil6 asiakkaalle, niin on hyva, ettd he tutustuvat mahdollisimman aikaisessa
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vaiheessa. Kysyin HR-konsulteilta, ettd kuka on tehnyt eniten asiakkaan profiilin tyyppisid hakuja ja
sité kautta valitsin konsultin projektiin.

Viikkoanalyysi

Sidosryhmien vuorovaikutussuhteet ovat asiakaspaéallikon toiminnan ydin. Ulkoisille sidosryhmille
asiakaspaallikon vuorovaikutus nayttaytyy sind mina asiakas nakee niin asiakkuuspaallikén, mutta

myo6s koko yrityksen toiminnan mainontana.

Sisaiset sidosryhmét yhdessa luovat organisaation toiminnan ja toimiakseen sidosryhmien pitaa
toimia keskenédén ja itsenaisesti. Yrityksen sisalla on jaoteltu erikseen myynit, hr-konsultit ja johto.
Kaikki tiimit ovat riippuvaisia toisistaan. Jotta HR-tiimilla olisi t6itd, myyjien pitaa saada asiakkaita
ja jotta asiakkaat pysyvat tyytyvaisina hr-tiimien ja myyjien pitdd pystyd kommunikoimaan niin, etta
saadaan paras lopputulos. Johto pitd& naruja kasissdan ja ohjaa tiimien toimintaa. Mitd enemman
pystyt auttamaan asiakaskandinaattejasi ja omaa ammatillista verkostoasi pyyteettd, ilman toivetta
vastavuoroisuudesta, saat aina ennen pitkda arvoa myds takaisin tavalla tai toisella” (Kenner &
Leino, 2020, 338)

Tama on totta ulkoisten sidosryhmaan kuuluvien asiakkaiden kanssa, mutta lainausta voi myos
kayttaa sisaisiin sidosryhmiin. On tarkeaa olla HR-tiimin apuna, vaikka ei tarvitsisi, silla pitkassa
juoksussa saat itse apua vaikka, et sité pyytaisi. Hyvien eleiden vuorovaikutus toimii molemmissa

sidosryhmissa.

Viikon aikana tajusin myds, kuinka tarkea sisaisten sidosryhmien toimimisen kannalta on yrityksen
kulttuuri. Yrityksen sidosryhmien luoman kulttuurin tulee olla hedelmallistd myynnin kannalta. Kun

myyja saa tarjouksen lahetettya ja asiakas allekirjoittaa sopimuksen ja yhteistyd voi alkaa, niin sita
on mukava juhlistaa vahan tai vahintdédn mainita yhteisissa kanavissa. Jos asiakaspaallikdt paina-
vat niska limassa t6ita vaikeassa maailmantilanteessa ja eivét saa kiitosta tydstaan niin se syo sel-
keésti motivaatiota. Jos yrityksen sisaisten sidosryhmien luoma kulttuuri ei ole yleisesti hedelmalli-

nen niin huipputuloksiin on vaikea tai jopa mahdotonta paasta. (Kenner & Leino 2020, 301.)

Ulkoisten sidosryhmien kanssa yhteydenpito on liiketoiminnan kannalta ensiarvoisen tarkeaa.
Saannollinen yhteydenpito tarkeaa, mutta kontaktoinnin maaraa kannattaa myos saannostella. Jo-
kapéaivainen kuulumisten kysely ajaa kenet vain pois. Asiakkaisiin kannattaa luoda pelisilmé&a,
mutta itse piddn omasta CRM:sté katsoen huolen, etté olen yhteydesséa noin 2-3 viikon vélein. Vii-
koittainen yhteydenpito voi myés tuntua asiakkaasta vahan liian tiheélta ja itse olen huomannut,

ettd tAma toimii minulle ja sidosryhmilleni parhaiten.
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Ulkoisten sidosryhmien kanssa on myos hyva pitda ihan vain yhteyttd, mutta jokaiselle kohtaami-
selle olisi hyva olla olemassa selkea syy ja jokin tavoite. Aikaisemmin mainittuna asiakkuuspaalli-
kon tyo on parhaimmillaan luoda arvoa asiakkaille ja mukavien juttelulla on paikkansa, mutta kau-
pallisten tavoitteiden saavuttaminen ulkopuolisten sidosryhmien kanssa on molempien paaasialli-
nen tavoite. ( Kenner & Leino 2020, 337.)

3.6 Seurantaviikko 6: Itsensa johtaminen ja valmentaminen
Maanantai 17.04.2023

Viikon aloitus on aina ollut minulle hankalaa. Olen huomannut tdman aikaisemmissa tyopaikoissani
myo6s. Myynnit ja tehokkuus ovat aina alempia maanantaina ja tiistaina kuin muina viikonpaivina.
Minusta tuntuu, etté olen tehnyt viikon aloittamisesta itse itselleni ongelman. Toisaalta tiedostan,
ettd yrityksissa paattajat ovat varsin vaikeita tavoitettavia alkuviikosta. Mikali ei edes yrita soittaa
mahdollisille uusille asiakkaille niin on taysi mahdottomuus saada sovittua tapaamistakaan.

Ajattelemalla, ettéd vastamaattomuus ja paattajien tavoittaminen on mahdottomuus ei ole pois ke-
neltdkaan muulta kuin minulta itseltani. Mikali siis tulevaisuudessa prospektoinnin jalkeen jaa viela
aikaa, niin aion jatkossa yrittda tavoittaa myds tanaén ja tulevina maanantai paivina ihmisia. kysy-

mys ei ole kuin omasta tahdosta.

Luettuani ja vastattuani paivan sahkodposteihin aloitin prospektoinnin. Sain prospektoinnin tehtya

noin 14:30. Lahdin soittelemaan viela pariksi tunniksi. Valitsin kohteiksi sellaisia paattajia CRM jar-
jestelméastani, jotka eivat olleet vastanneet viime viikon lopusta. Soitin noin 15 puhelua. Kaksi hen-
kilo&a vastasi, mutta en saanut tapaamisia sovittua. Vaikka en saanut tapaamisia, koin kuitenkin on-

nistumisen tunnetta siitd, etta olin ainakin yrittanyt.
Tiistai 18.04.2023

Viikkopalaverin takia, tiistai on viikon tyollisesti viikon mukavimpia péivia. Paasee keskustelemaan
sisdisten sidosryhmien kanssa ja saa kiinni, mita rautaa kenellékin on tulessa ja mita on tulossa.

Tiistaisin myds tulen aina toimistolle ja yhdessa tekemisen merkitys ja arvo korostuu.

Viikkopalaverin ja toimistolla yhdessa tekemisen takia tiistai tuntuu tyénpuolesta menevan hirvean
nopeasti ja mukavasti. Tiistai onkin itselle ollut aina muutoin kuin tyollisesti jotenkin raskas paiva.
Tuntuu, ettd on vasta selvinnyt maanantaista ja matkaa viikonloppuun on viela liian paljon ja se syo

motivaatiota.

Tyb6ssa kehittyminen ei ole sidonnaista vain ty6ajalla suoritettuihin tehtaviin. Vuorokaudesta nukun

noin 7 tuntia. jaljelle jaa siis 17 tuntia, josta tdissa ollaan noin 8 tuntia. Eli vuorokaudesta 9 tuntia
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ja& myos tydajan ulkopuolelle. Miten ndma 9 tuntia kayttdd peilaa vahvasti myds omaan henkil6-
kohtaiseen hyvinvointiin ja se nakyy myos tydssé kehittymisessa.

Minun pitéé saada itseni ajattelemaan uudella tavalla. Nykyisessé ajattelumallissa tiistait ovat tyo-
ajan jalkeen vain selviytymista. Perjantai on aina kiva paiva, koska silloin on jotain mité odottaa ni-
mittain viikonlopun alkua. Tiistaille pitaa kehittda asia mita odottaa. Mietin tyopaivan jalkeen, etta
mit& sellaista voisin tehdg, jota voisin tehda joka tiistai ja etta se tuottaisi mielihyvaa.

Tyo6péaivan jalkeen paatin, etta tiistaisin tdiden jalkeen saa olla viikonloppu fiilis. Teen tai tilaan va-
han parempaa ruokaa ja saan tehda vapaammin kaikkea. Tilasin ruokaa, tein salilla lempiharjoit-
teeni ja herkuttelin illalla. Paiva tuntui heti paremmalta ja tastéd on hyva jatkaa tulevaisuuteen.

Keskiviikko 19.04.2023

Soittopaivina on helppo johtaa itse&an, kun on tehnyt valmiit listat alkuviikosta. Minulla on selkeé&t
tavoitteet ja selkeat ajat, milloin soittelen. Olen sitd mieltd, ettd mika ei ole rikki niin sita ei kannata
korjata. Urani aikana olen hionut itselleni oman puhepohjan, jolla yleensé aloitan kaikki uusasia-
kashankinnan kontaktoinnit.

Soitin paivalle budjetoidut puhelumé&érani. En saanut sovituksi uusia tapaamisia. Suureksi osaksi
syy oli vastaamattomuudessa, mille en voi itse mitaan. Kysyin kuitenkin myyntijohtajaltamme, etté
en voi itse vastata puhelimeen péaattajan puolesta, mutta olisiko jotain mita voisin tehda parantaak-
seni asiakastapaamisten sopimista. Myyntipaallikkdni ehdotti, etta jos asiakas ei vastaa niin laita

aina peréan tekstiviesti kuka olet, misté soitat ja miksi soitit.

Laitoin kaikille, jotka eivét vastanneet tAman tyyppisen tekstiviestin. Kukaan ei soittanut minulle ta-
kaisin, mutta sain pari vastausta tekstiviesteihin. Soitan huomenna vield uudestaan heille, kenelle

olen laittanut viestin. Nyt voin puhepohjan sijasta kayttaa lampimana liidina sita, etta olen yrittéanyt

tavoitella eilen. Aika nayttaa tuottaako tama tulosta, mutta ainakin olen yrittdnyt tehda asioita eri

tavalla.

Hyvéksi havaittuja tapoja on turha lahted muuttamaan, mutta aina voi yrittdd parantaa eilisesta.
Parantamisen ei mydskaan tarvitse olla sita, ettd yrittda soittaa tai kontaktoida vaan enemman. It-

sedan voi johtaa ja valmentaa kokeilemaan uusia tapoja tai tekemé&én muuta lisatyota.
Torstai 20.04.2023

Tanaén ihan normaalin uusasiakashankinnan ja nykyisten asiakkaiden kanssa tapaamisia ja sopi-
muksia lapikaydesséani kaytin suuren osan paivasta myds teoreettiseen kehittdmistython. Mietin,

ettd miten voisin itse lisata myyntitimimme jasenten motivaatiota ja sitoutumista.
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Kuten aikaisemmin olen jo maininnut, etté itselleni tulee erittain hyva fiilis siité, kun saan valitonta
palautetta onnistumisistani. Olenkin huomannut, etté yksi tarkeimmista tekijoistéa hyvan motivaation
lisaamiseksi on tiimin sisainen arvostaminen ja onnistumisten tunnustaminen. Tasté eteenpain

aion aina onnitella kollegoitani ja sanoa &aneen, jos he ovat tehneet hyvaa tyota.

Toinen asia mita ajattelin, oli ettd miten voisin valmentaa itsedni ja samalla koko myyntitimimme
kehittyisi ja pystyisi johtamaan itseaan kohti parempia tuloksia. Viikkopalaverimme on aina oma

tyoviikon kohokohta. Ajattelinkin ehdottaa, ettd myyntitimimme alkaisi pitdd enemman omia ko-

kouksia, jossa alamme kdymaan l&api parhaita ideoita, kaytantdja ja onnistumisia.

HR-tiimimme kay tasaisesti myds tekemassa omalla tiimilladn kaikenlaisia aktiviteetteja, ja he kay-
vat kaikissa aiheeseen liittyvissa tapahtumissa. Miksi me emme tekisi samaa myyntitimimme
kanssa? Uskon, etta yhdessa tekemisessa on enemman voimaa kuin yksin puurtamissa ja se
ajaisi minua ja tiimiani kohti parempia tuloksia ja pystyisimme oppimaan toisiltamme. Taman kautta

pystyisin valmentamaan itseani, seka tiimimme jasenia ja toisin pain.
Perjantai 21.04.2023

Itsejohtaminen on myyntitydéssad muutakin kuin vain tavoitteiden saavuttamista ja onnistumisia. Mi-

nun taytyy pystya johtamaan itseéni tehokkaasti ja pystya pitdméaan itseni motivoituneena paivasta
toiseen. Motivaatiota ja keskittymiskykya pitaa ylla tydmaailman lisaksi vapaa-aika. Haluan olla pa-
ras esimerkki kollegoilleni, joten pyrin pitdm&&an huolta itsestani niin terveydellisesti kuin kehityk-

senkin kannalta.

Itsekehitys ja valmennus on loputon prosessi. Kehitys on jatkuvaa ja loppuu tyytyvaisyyteen. Tyon
ohella minun taytyy jatkuvasti pystya arvioimaan omien suoritusten liséksi tapoja kehittya ja 16ytaa

ratkaisuja niin omiin, asiakkaiden kuin yrityksenkin ongelmiin.

Huomaan nykyaan myds paremmin, ettd kehittyminen vaatii tytn ohella jatkuvaa itsensa ja omien
jaksamistasojen seuraamista. Jotta voi olla paras versio itsestadn pitaa pystya olemaan tasapai-
nossa kaikilla osa-alueilla. Jos jatkuvasti painan t6ita ja en ajattele yhtaan palautumista ja vapaa-
aikaani, niin pitkassa aikajuoksussa palan loppuun. Toisaalta my6s tavoitteisiin on paastava ja yri-

tys odottaa minulta tuloksia.
Viikkoanalyysi

Itsejohtaminen ja valmentaminen asiakkuuspaallikdon tytssa on jatkuva prosessi. Omien suoritus-
ten arviointi paivittaiselld, viikoittaisella, kuukausittaisella ja vuositasolla on kehittyvan asiakkuus-

paallikbn kannalta valttamattomyys. Jokainen kehittyy omalla tavallaan, mutta tama viikko opetti
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itselle niitd asioita, jotka koen tarkeiksi itsejohtamisen ja itsevalmentamisen kannalta. Listasin it-
selle 6 tarkeinta alle kuvaan.

Priorisointi ja
Ajankaytto tavoitteden
asettaminen

Henkinen
Paatéksenteko

hyvinvointi

Ongelmanratkais

Kommunikaatio . ..
u ja reflectointi

Kuva 7 tarkeimmat itsejohtamisen ja valmentamisen osa-alueet.

Hyvaa ajankayttt ja priorisointia ja suunnittelua pystyy aina parantamaan. Se luo rytmin tyélle ja
mahdollistaa sen, etta pystyn tekeméén tydéni mahdollisimman tehokkaasti. Tavoitteiden asettami-
nen ja priorisointi on asia, jonka avulla pystyn keskittymaan tyoni tarkeimpiin osa-alueisiin, jotka
saattavat muuttua viikoittain. Paatoksen tekeminen esimerkiksi tarjouksen jattamisesta tai yhteis-
tyon aloittamisesta on liiketoiminnan kannalta valttamatonta. Paatoksentekoa tarvitaan myos péaivit-
téisessa tydssa, jossa kun paatat tehda jotain myds teet sen. Kommunikaatio sisdisten ja ulkoisten
sidosryhmien kanssa pitdd minut asiakkuuspaéllikkona ajan tasalla yrityksen asioista ja asiakkai-
den tarpeista. Naiden ryhmien kanssa ei voi olla liikaa vuorovaikutusta ja sen jatkuva lisddminen
kehittdd asiakkuuspaallikkoéa rutinoitumaan ja oppimaan jatkumona. Ongelmanratkaisu on jotain
mitd asiakkuuspaallikkona pitaa kehittaa jatkuvasti. Kun tuotteena on ihminen ja vaikka tuotteena
olisi jokin fyysinen asia, niin olet vastuussa asiakkaalle tuotteenne toiminnasta. Mita enemman
pystyt ratkaisemaan ongelmia tai luomaan uusia tapoja toimia paremmin, sitd enemman arvoa luot
asiakkaalle ja opit samalla. Henkinen hyvinvointi on térkeaa, silla jos et ole taysin iskussa et voi toi-
mia parhaiten tydssasi. Omaa hyvinvointia parantaen on tarkeda pystya tarkastelemaan omia jak-
samistasoja. Milloin pita& levaté ja milloin painaa toita taysilla. Loppuun palaminen pysayttaa kehi-
tyksen ja jopa vie sinua taaksepain. Tarkeimpana itsejohtamisen asiana olen oppinut pitAmaan
Sitd, ettd pitaa itsestaan huolta.

Itsejohtamisessa ja valmentamisessa kyse on siitd, ettd pystyy mukautumaan muutoksiin ja kehit-
tymaan koko ajan. Asiakkuuspdadllikona pitda pystyd kommunikoimaan tarpeeksi sisaisten ja ul-
koisten sidosryhmien kanssa ja ratkomaan molempien ongelmia. Mitd enemman pystyn ratkomaan
ongelmia ja oppimaan niista sitd enemman kehityn. Muutoksiin mukautuminen ja ongelmien ratko-

minen seka arvontuottaminen on asiakkuuspéaallikdlle parasta tosielaman harjoitusta. Kehittyvat ja
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keskivertoa paremmat asiakkuuspaallikot ja myyjat tunnistaa siita, etté kun vastaan tulee epamu-
kava tilanne, joka vaatii mukautumista ja uudelleen asennoitumista. He pystyvat mukautumaan ja
toimimaan tilanteessa ratkaisuhenkisesti, vaikka tilanne olisi kuinka uusi ja vaikea ja muuttamaan
sen tietylla aikavalilla voitokkaaksi. ( Kenner & Leino 2020, 342.)

Hyvan asiakkuuspaallikon tehtavana on tuottaa asiakasyrityksilleen arvoa ja myyda uusille mahdol-
lisille asiakkaille arvoa tuottavia ratkaisuja. Itse olen huomannut, etté olemassa olevat asiakkaat
tilaavat uudestaan helpommin, mita enemman olet tavoitettavissa, kiinnostunut heidat tarpeistaan
ja et myymassé vaan tiedustelemassa. Tassa jokainen voi kehittyé ja johtaa itsedén. Pienten elei-

den ja kuulumisten kyseleminen mitdan myymatta luo tunnesidetté ja kumppanuuden tunnetta.

Asiakkuuspaallikon keskeisia itsejohtamisen aiheita on ajankayttd. Mikali lithin omaan ajankéayt-
tooni vield lisaponnistelua siihen, ettd muistan asiakkaitani tietyin valiajoin, niin saan aikaan parem-
pia tuloksia ja uusia tilauksia. Kuulumiset ja eleet nayttavat, etta oikeasti valitat asiakkaastasi ja
olet valmis auttamaan asiakastasi menestymaan kanssasi. Vaikka vaikutamme tyémaailmassa asi-
akkaidemme kanssa, niin olemme silti ihmisia. ltsejohtamisen tarkeda piirre on muistaa se, etté ih-
minen ostaa ihmiseltd ja olemme taipuvaisia muistamaan tarinat, teot ja niiden jattdAmat tunnejaljet.
Jos olet tehnyt hyvan vaikutuksen ja palvellut asiakastasi hyvin, niin han todennakdisesti tilaa si-
nulta uudestaan. (Kenner & Leino 2020, 326.)

Asiakaspaallikdn ty6 on jatkuvaa oppimista. Onnistumiset ovat tarkeité ja niilld luodaan tulosta ja
yritykselle liikkevaihtoa. Oppimisen kannalta ja itsejohtamisen kannalta epaonnistumiset ovat silti,
jopa onnistumisia tarkeampia. llman epaonnistumisia ei ole onnistumisia. Mikéli kauppa tai tarjous
kaatuu, niin on yhta tarkedd ymmartaa miksi ja mihin kauppa kaatui, kuin vain jatkaa seuraavaan
tarjoukseen ja asiakastapaamiseen. Asiakkuuspaallikkdna on tarkeaa onnistua ja epaonnistua
koko ajan, jotta voi luoda itselleen oman toimintamallin. Myynti ja myynninmaailma kehittyvat jatku-
vasti. Se mika toimii nyt ei valttamatta toimi puolen vuoden tai vuoden paasta. Hyvan asiakkuus-
paallikbn pitaakin haastaa omaa toimintamalliaan tarvittavan usein ja keksia uusia asioita ja toimin-

tamalleja, joilla voi tuottaa arvoa, lisdarvoja ja uusia ratkaisuja.

Jatkuvan kehityksen kannalta on tarvittavaa kysya palautetta omilta sidosryhmilté ja taito arvioida
omaa tekemista kriittisesti sdanndllisin véliajoin. Tarkein opetus itselle on ollut, etta B2B-maail-
massa asiakkaille tarkeinta ei ole oman tuotteesi myyminen tai ominaisuudet, vaan ymmartaa asi-
akkaan tarpeet ja luoda asiakkaan nakoista arvoa. Tarkeaa on myds pitaa itsensa henkisesti ja fyy-
sisesti hyvassa kunnossa. Et tarjota parasta palvelua asiakkaillesi, jos et ole itse taydessa balans-

sissa.
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3.7 Seurantaviikko 7: Asennoituminen
Maanantai 24.04.2023

Olin paattanyt viikonlopun aikana, etta talla viikolla heraéa aikaisemmin. Kuten normaalisti viikon
alusta prospektoin uusia asiakkaita loppuviikon soitoille. Koska herasin melkein 2 tuntia aikaisem-

min, sain prospektoitua tavoitemaaran yrityksia paljon ennen kuin tydpaiva oli loppumassa.

Lounaan jalkeen yksi asiakkaistani soitti, ettd he tarvitsevat uuden trukkikortillisen varastomiehen
ja trukkikortittoman varastomiehen kiireavuksi vuoden loppuun. Asiakkaalta unohtui, etta meilla on
sopimuksessa, etta jos on yli 6kk asiakkaalla tdissa niin saavat ottaa omille kirjoilleen. Tama on
asiakkaalle halvempaa ja sitouttaa tydntekijan yritykseen. Asiakas oli iloisesti yllattéanyt, koska ei

ollut itse muistanut kyseista kohtaa.

Kysyimme, ettd saammeko hakea asiakkaan nimell&, laittaa hakemukseen hintahaarukan ja
teimme esittelytekstit hyvaksyttaviksi. Naméa ovat asioita, joita asiakasyritys ei ole tehnyt muiden
henkilostoyritysten kautta. Selitin asiakkaalle, ettd tuomalla nama asiat jo haussa eteen saa hakija
paremman kuvan ty6nantajasta ja parantaa hakijoiden laatua yleisesti.

Asiakas suostui ehdotuksiin ja padsemme avaamaan haun heti huomenissa ja parilla asiakkaalle

uudella toimintatavalla.
Tiistai 25.04.2023

Minulla oli talle paivalle 3 tapaamista. En ole itse sopinut kahta niistd, silla kokeilemme yrityksessa
uudistaa asiakastapaamisten sopimista. Ulkoistamme ensitapaamisten sopimisen, jotta meilla asi-

akkuuspaallikdilla jaisi enemman aikaa asiakkuuksien hoitoon ja tapaamisissa kdymiseen.

Yksi tapaamisista peruuntui ja siirtyi toiselle paivalle. Sain ilmoituksen viikkopalaverin aikana.
Tama jatti paljon aikaa kahteen toiseen tapaamiseen. Uusi konsepti mietityttdd vahan, koska en

ole viela ollut missaan kontaktissa kyseisten yritysten paattgjien kanssa.

Samalla eilinen oman portfolioni asiakasyritys sai meidan ilmoituksemme ja hyvaksyi sen julkaista-
vaksi. Saimme mya@s kuulla, etta saimme haun, koska toinen heidén kayttdma yritys ei ollut 16yta-
nyt hyvid kandeja toimenkuvaan tarpeeksi nopeasti. Paine tuottaa hyvaa laatua on korkea, mutta
uskon Hr-konsulttimme taysin, silla h&nella oli valmiiksi kaks trukkikortillista varastomiestd, ketk&

esitella.
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Molemmat asiakastapaamiset menivat hyvin. Alku oli molemmissa ehk& vahan kosketteleva, koska
en tiennyt mita tapaamisia sopivan yrityksen konsultti on puhunut minusta tai yrityksestamme. Ta-
paamisiin oli varattu aikaa 30 minuuttia ja tasta noin 10-15 minuuttia meni toiseen henkil6on tutus-

tuessa. Tama on minusta liilkaa, mutta silti valttamatonta yhteyden Ioytamiseksi.
Keskiviikko 26.04.2023

Loppuviikosta soittelen uusille mahdollisille asiakkaille. Nyt kuitenkin uuden konseptin myo6téa kalen-
terini tayttyy myos itsestéén, ja miné voin keskittya asiakkaisiin ja tapaamiseen valmistautumiseen.
Talle paivélle ei ollut tapaamista ja halusin kuitenkin tehd& omia soittoja. Koen, etta kontaktoinnin
taitoa ei voi unohtaa, vaikka joku muu tekisi sitéa puolestasi.

Kalenteriini oli kuitenkin ilmestynyt jo 2 uutta tapaamista. Mietin kuitenkin myyntijohtajani kanssa,
ettd minun kannattaisi kayttaa enemman aikaa valmistautumiseen. On kuitenkin vaikea valmistau-
tua, kun ei tieda kenen kanssa tulee juttelemaan. Tiesin vain tapaamisen aikataulun ja kohdeyrityk-
sen. Tapaamiseen ilmestyi aina, joku yrityksen paattaja, mutta sita en ainakaan viela ole saanut
erikseen tietaa.

Ehdotin myyntijohtajalleni, ettéd h&an kysyy tapaamisia sopivalta yritykseltd, etta olisiko mahdollista
saada jo ennen tapaamista, tiedot ketd on menossa tapaamaan. Vastaavasti ehdotin myés, etta
saisimme myds tavattavan henkilon yhteystiedot etukéteen. Nain voisin soittaa paattajalle etuka-
teen ja tutustua edes vahan, mika vapauttaisi aikaa itse tapaamisessa aiheesta ja arvosta keskus-

telemiseen.
Torstai 27.04.2023

Aloitin paivan ihan normaalisti. Sain sovittua vanhan asiakkaani kanssa lounaan ja kdymme vain
kuulumisia lapi ensi viikolla. Lounaan jalkeen k&vi kuitenkin sellaista mit& minulle ei ole viela kay-
nyt. Asiakkaani oli tilannut meilta kahteen varaston positioon toimeksiannot, joihin olimme I6yta-

neet hyvin kandinaatteja. Kandinaatteja meni tdndan haastatteluun 4 ja heidan haastattelunsa al-

koivat kello 10:00 ja kaksi ensimmaista 10ysivat paikalle. Kaksi jalkimmaista eivat.

Asiakkaani soitti minulle ihmeissaan, etta eiko heille ollut sovittu 4 haastattelua. Olin ihmeisséani,
koska yleensa Hr-konsultti hoitaa kandit, haastattelut ja kaiken muun asiakkaan kanssa. Soitin Hr-
konsultille, joka oli palaverissa. Hr-konsultti sai lopetettua palaverin etuaikaan ja alkoi selvittamaan

tilannetta. IImeni, ettd kandinaatit olivat molemmat unohtaneet koko haastattelun.

Onneksi asiakas ymmatrsi, ettd vika ei ollut meissa ja emme tietenkaan jatkanut prosessia naiden

kandinaattien kanssa. Kaksi toista kandinaattia olivat myds onneksi tasokkaita ja asiakas paatti
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palkata heidat ja saimme kiitosta meidan nopeasta toiminnastamme ja asian selvityksesta. Paatin
kuitenkin antaa asiakkaalle seuraavan tilauksen 2 ensimmaisté tyontekijan viikosta 20% alennusta.
Tama kertoo siitd, ettd asennoidumme luomaan arvoa ja houkuttaa asiakasta tilaamaan uudes-

taan.
Perjantai 28.04.2023

Tanaén oli asiakaslounas yhden mahdollisen uuden asiakkaan kanssa. En kerennyt tekemé&an
uusasiakashankintaa ennen I&ht64, koska lounas oli klo 10:30 ja matkaa asiakkaalle oli yli tunti.
Priorisoin jo olemassa olevat asiakkaat ja tapaamiset uusien mahdollisuuden edelle, koska sielta

saamme jo tilauksia ja myyntia.

Lounas meni hyvin ja puhuimme mahdollisen yhteistytn kuvasta. Asiakas haluaisi meilta nopealla
aikataululla kiireapua siivouksen ja logistiikan tehtaviin. Vastaavat toimenkuvat ovat meille tuttuja,
mutta nopean aikataulun kiireaputaytot eivat ole helppoja tayttaa ja niistd saa tydohon nahden aika
huonosti rahaa.

Vein tasaisesti keskustelua lounaalla perinteisesta henkiléstovuokrauksesta niin kutsuttuun tyonte-
kijapankki ajatukseen. Tassa ajatusmallissa meilla olisi 4—7 tyontekijad, joille asiakasyritys pystyisi
tarjoamaan vahintdan 8-15 tuntia viikossa. Talldin pystymme nopeasti saamaan tyévoimaa heille ja
tyontekijat olisivat sitoutuneempia tytskenteleméaéan asiakas yritykselle. Ehdotin myds, ettéa tyohon
etsittaisiin ja palkattaisiin osa-aikaisia tekij6ita, koska pysyvia tekijoitd on mahdotonta saada, jos
heille ei ole tarjolla vakinaisia tunteja.

Loppupaivan tein uusasiakashankintaa. Ennen kuin lahdin kotiin, juttelin myyntijohtajani kanssa,
miten aikaisempi lounaani meni. K&vimme &api sitd, etta on meidan ja asiakkaan kannalta kannat-
tavampaa tehda tyontekijapankki. Perinteinen henkildstévuokraus ei ole jarkeva meille eika asiak-

kaalle. Tulisi paljon tilanteita, missda emme voisi tayttaa tilausta tai hinta olisi lilan kova.
Viikkoanalyysi

Asennoituminen ty6hoén ja sen eri prosesseihin vaikuttaa pohjimmiltaan eniten lopputulokseen. Jo-
kainen tyoviikko on erilainen, mutta kaikki tyoviikot sisdltéavat samoja tyotehtavia. Jokaiseen tyoteh-
tavaan pitdd asennoitua parhaalla mahdollisella tavalla. Vaikka jotkut tydtehtavat saattavat tuntua

puuduttavilta ja silta, etté ne toistavat itsedén, niin niista pitaa silti suoriutua.

Asiakkaiden, niin uusien ja vanhojen kanssa, kannattaa asennoitua siihen, etté olet oman alasi am-
mattilainen ja tarjoat heille parhaan mahdollisen ratkaisun ja pystyt perustelemaan valintasi kaikki

kriteerit: hinnan, toimivuuden, kattavuuden ja laadun. Kaikkea ei tarvitse tietdd, eika asiakas
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yleensa odota, etta tiedat kaikesta kaiken. Asiakas odottaa kuitenkin parasta palvelua ja asennoitu-
minen siihen, etta otat selvaa ja pidat asiakkaan ajan tasalla, ratkaisee kilpailutilanteet eduksesi ja
pitdd asiakkaan tilaamassa sinulta.

Myyntity® on suurelta osin taitoa, tuuria ja tahtoa. Usko omaan tekemiseen on tarkedinta. Se, etta
onko tekeminen tehokkain tapa tai onko juuri meidan yrityksemme markkinoiden paras ratkaisu tai
palvelu ei ole tarkeda. Tarke&é on se, etta pystyt perustelemaan arvon ja nayttdmaan asiakkaalle
uskon omaan tekemiseesi ratkaisee. (Kenner & Leino 2020, 331.)

Talla viikolla tuli my6s ensimmainen ikava asiakastilanne. Olimme varanneet asiakkaan aikaa
kaksi tuntia, joista viimeinen tunti meni asiakkaalta taysin turhaan odottamiseen. Tilanne oli siin&
mielessa ikava, etta olemme luvanneet ammattimaisuutta ja, ettd meidan kandinaattimme ovat par-
haita. Kun kandinaatit eivat mene edes paikalle, niin luo se suhteellisen ristiriidan lupauksemme ja

kaytannon kanssa.

Hyvan asiakkuuspaallikdn tulee tallaisissa tilanteissa pysya rauhallisena ja keksia toimiva ratkaisu,
joka palvelee asiakasta ja myos meita yrityksend. Tilanteessa, jossa syy ei ollut meidan, eika asia-
kasyrityksen. Todelliset asiakkuuspaallikot ja taistelijat tunnistaa niista tilanteista, kun vastaan tulee
sillainen tilanne, joka saa vatsanpohjan vaantyma&an ja mihin ei ole kasikirjoitusta. Silloin pitdd mu-
kautua ja toimimaan tilanteen, mukaan. Tassa tilanteessa laskimme, ettéd voimme tulla omasta kat-
teestamme vastaan 20% seuraavan kahden uuden tekijan kohdalta omasta tahdostamme. Asiakas

oli tyytyvainen ja meilla on kysyntda seuraavassa tilauksessa myds. (Kenner & Leino 2020, 342.)

Asiakkuuspaallikbn paiviin ja viikkoihin mahtuu niin hyvid kuin huonojakin tapahtumia. Asennoitu-
minen on lahtdkohta, sille miten alat tekemaan tyétoimenpidetta. Oli kyseessa sitten uusasiakas-
hankinta ja soittaminen, tai tapaamiseen meneminen tai olemassa olevan asiakkaan tapaaminen.
Kysy itseltdsi seuraavat kysymykset: Otatko vastuun omista aikatauluistasi ja tekemisistasi vai
teetkd niita vain, koska on pakko? Haluatko aidosti parjatd paremmin, vai vietatko vain aikaa ja
vélttelet ikavia tehtavid? Keksitkd syitd, miksi asiat eivat onnistu vai yritatko oikeasti ratkaista asioi-
tasi? Oletko itse valmis ottamaan enemman roolia omien onnistumiesi eteen? (Kenner & Leino,
2020, 333)

Mikali pystyt rehellisesti vastaamaan kaikkiin neljddn kysymykseen myonteisesti, niin asenteesi ja
sitd myoten tekemisesi on todella hyvalla tasolla. Mikali kuitenkin vastasit johonkin kysymykseen
kielteisesti, niin pitdd heraté. Ei kuitenkaan tarvitse ruoskia itseédén, silla kaikilla on parempia ja
huonompia péaivia. Kunhan nuo 4 asenteeseen liittyvaa kysymysta ja niiden vastaukset ovat paa-

osin positiivisia, niin silloin tekeminen ja asenne on oikealla tasolla.
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3.8 Seurantaviikko 8: Kumppanuus
Maanantai 01.05.2023

Vaikka vappupaiva onkin normaalisti pyha, niin minun piti aloittaa uusi projekti erdélle asiakkaal-
leni. Sen piti olla valmiina viikkopalaveriin ja olin paattanyt tehda projektin maanantaille. Olin saa-

nut tarvitsemani tiedot jo perjantaina, joten minun piti vain kirjata projekti kasaan.

Erds asiakasyritykseni halusi aloittaa tiistaina uuden tuotannon, koska heille oli tullut yksi iso tilaus.
Lahdemme etsimaan heille aluksi yhté tai kahta kokoonpanijaa tuotantoon. Kirjoitin jarjestel-
maamme tiedot, mita hr-konsulttimme lahtee etsiméan, tietysti konsultti soittaa asiakkaalle viela
tiistaina, mutta kirjoitan alkutiedot. Lisasin viela projektille hinnat, jotta laskutus saa ne helposti las-

kulle. Nama tehtyani tarkastin vield, etté en ollut missannut mitaan ja lahdin vapun viettoon.
Tiistai 02.05.2023

Kaikille asiakkailleni oli tanaan maanantai, koska eilinen oli pyha. Tiesin, etta tasta syysta asiak-
kaat ja paattajat ovat varmasti kiireisia ja heilla on paljon asioita kasiteltavanaan. Viikkopalaverissa
kavimme lapi kulunutta viikkoa. Sain kiitosta siita, etta olen kasvattanut omien asiakkaideni myyntia
ja muutenkin mennyt viikko oli toimeksiantojen tayttymisen ja koko tiimin onnistumisien myo6ta erit-

tain hyvin.

Oma kalenterini on télle viikolle melko tyhj&. Aloinkin prospektoimaan lapi soitettavia uusia yrityk-
sid. Ajattelin aloittaa soittelun talla viikolla vasta torstaina, koska maanantai oli pyha ja viikko alkoi

vasta tanéén. Sain prospektoinnin tehtya jo kello 13:00 mennessa.

Kyselin Hr-konsulteilta miten omat tyontekijamme ovat parjanneet asiakkaillani. Tyontekijamme
ovat olleet erittain tyytyvaisia meidan toimintaamme ja kokevat tydnsa miellyttavaksi. Myos sairas-

tumiset ovat olleet laskussa, mikd on positiivinen asia. Lahdin vahan aikaisemmin kotiin.
Keskiviikko 03.05.2023

Esimieheni laittoi minulle lyhyen noin 25 yrityksen listan. Han sanoi, ettda han on myynyt naihin yri-
tyksiin viimeisen 5 vuoden sisélla. Yrityksiss& on paattdjat vaihtuneet ja esimieheni pyysi, etta pai-

vittaisin kontaktilistat ja ottaisin yrityksiin uudestaan yhteytta.

Aloitin paivittAmaan tietoja kayttaen apuna meidan omaa tietokantaamme ja Suomen asiakastie-
don tietokantaa. Jotkut yritysten yhteystiedot oli paivitetty jo omaan jarjestelmdamme, mutta suu-

rimmanosan tiedot olivat vanhentuneita. Niitd mita en 16ytanyt edes asiakastiedon tietokannasta
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piti soittaa yrityksen vaihteen kautta. Osaa en saanut paivitettyd. Esimieheni oli kuitenkin tyytyvai-
nen ja halusi, ettd min& soitan yrityksiin.

Mietin jo valmiiksi huomiseksi milla tavalla [ahden tavoittelemaan yrityksid. Tarkastin, ettd osassa
meilla on jo valmiiksi sopimukset olemassa, mutta hinnat vaativat paivityksia. Osaan kontaktointi
tulee olemaan niin sanotusti kylma. Aion kuitenkin aloittaa keskustelut historia edella ja saada
paattgjat kertomaan nykytilanteestaan.

Torstai 04.05.2023

Menin aamusta toimistolle ja varasin yhden kokoushuoneen itselleni koko paivéksi. Olen huoman-
nut, etta se auttaa minua asennoitumaan soitteluun paremmin. Aloitin soittourakan aamulla 09:00.
Sain vain 7 paattajaa kiinni. Keskustelu oli hyvaa ja sain sovittua yhden tapaamisen. Kohdeyrityk-
sen paattaja tykkasi siita, etta olin tehnyt hyvaa taustatyota ja nahnyt vaivaa ja tiesin vastauksia
valmiiksi h&nen kysymyksiinsa.

Muiden kanssa oli my6s hyvaa keskustelua, mutta kaikilla oli kumppanit yhteistydlle, ei akuutteja
tarpeita tai tekivat itse. Esimieheni oli tyytyvainen ja sanoi, etté jatka listan soittelua viela tulevai-
suudessa. Esimieheni sanoi mygs, ettd aikoo itse soittaa listaa lapi.

Soitin my6s yhdelle asiakasyritykselleni. He etsivat alkuvuodesta kappaleenvaihtajaa tuotantoon ja
tayttivat paikan itse, mutta sanoivat, etté saa olla yhteydess4, jos ilmaantuu osaavia kappaleen-
vaihtajia markkinoille. Toisella asiakasyrityksellamme oli kappaleenvaihtaja 8kk méaaraaikaisessa
tydsuhteessa ja se on paattymassa ensi kuussa. Tekija on loistava ja ajattelin, ettd han sopisi asi-

akkaalleni loistavasti, mikali haluaisi siirtya maaraaikaisuuden jalkeen.

Asiakasyritykseni tykkéasi ideasta ja sanoi, ettd kandin saa lahettaa heille haastatteluun. Asiakasyri-
tys tykkasi siitd, ettd tarjpamme osaavaa tyévoimaa heille ennakoivasti. Hr-konsulttimme otti yh-
teytta tyontekijaan ja tyontekija haluaisi jatkaa toisessa yrityksessé, koska han ei ole viela paassyt
opiskelemaan. Oli kiva my6s kuulla konsultilta, etta tyéntekija tykkaa siita, etta hanta ajatellaan jo

ennen tydsuhteen paattymista ja tarjotaan uusia mahdollisuuksia.
Perjantai 05.05.2023

Kalenterini nayttaa aika tyhjalta talle paivalle. Soitin oman prospektilistan Iapi. Tulos oli aika heikko
ja en saanut juuri ketddn kiinni. En antanut sen kuitenkaan haitata liikaa. Valilla tulee paivia, jolloin

kaikki ei mene niin kuin juuri itse haluaa.

Muistin, etté en ole ndhnyt erdsta asiakastani pitkdén aikaa ja he eivat ole tilanneet mitdan het-

keen. Paatin ehdottaa yrityksen kontaktilleni, ettd menisimmeko lounaalle, kun kalenterit puhuvat
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samaa kielté. Kontaktini oli positiivisesti yllattynyt ja paatimme, ettd menemme kuun lopusta syo-

maan.

Painotin asiakkaalleni, etta lounaalla ei ole sen kummempaa agendaa. Valilla on hyva vain menné
kuulemaan mitéa asiakkaalle kuuluu ja olla myymatta mitd&n. Kumppanuus on juuri sita, etta ei ole
aina tyrkyttamassé omia palveluitaan, vaan kuuntelemassa tarpeita ja tarjoamassa ratkaisuita sil-

loin kun asiakas niita tarvitsee, ei tyrkyttamassa.
Viikkoanalyysi

Henkiléstopalvelu alan on erittéin kilpailtu ala. Tilastokeskuksen mukaan alalla toimii kaikkiaan noin
1500 yritysta, joista vakiintuneita yrityksia on noin 500 - 600. Vaikka valtaosa on erittain pienia toi-
mijoita alalla, niin silti kilpailu asiakkaista on kovaa. Henkilostopalveluita kayttavat yritykset voivat
siis valita palveluntarjoajansa suuren tarjonnan vuoksi. Mikali haluaa parjatéa alalla ja pystya sitout-
tamaan asiakkaansa pitaa yrityksen ja asiakkuuspaallikon pystya tarjpamaan pelkan palvelun si-
jasta kokonaisuus. Kokonaisuus, johon sisaltyy peruspalvelun liséksi venyminen asiakkaan tarpei-
den mukaan, prosessien jatkuva kehittaminen ja odotusten ylittdmien ja vastuullisuus. Tata koko-
naisuutta kutsutaan kumppanuudeksi. (HPL 2021.)

Jokainen asiakkuuspaallikkd ja myyja on oma persoonansa ja jokaisella on omanlainen myyjaper-
soonansa. Lahes jokainen myyja voidaan jakaa 5 eri myyjaprofiilin. Myyjéprofiileita ovat kovaa
duunia tekevét, haastajat, suhteiden rakentajat, yksindiset sudet ja ongelmanratkaisijat. Hyvalla
asiakkuuspaallikdlla on itsensa nakoisia asiakkaita. Kun tiedat myyntipersoonasi, niin tiedat, min-

kalaisia asiakkaita haluat.

Oma myyntiprofiilini on suhteiden rakentajan ja ongelmanratkaisijan yhdistelma. Haluan rakentaa
vahvoja suhteita ja tulen kaikkien kanssa toimeen. Samalla hoidan luotettavasti sovitut asiat ja var-
mistan, etta kaikki ongelmat ratkaistaan ja paastddn molempia osapuolia hy6dyttaviin lopputulok-
siin (Kenner & Leino 2020, 171).

Olen huomannut, ettd kun tiedan oman myyntipersoonani niin omat asiakasyritykseni ovat hyvin
samanlaisia. Kun olen yhteydessé omiin asiakkaisiin tai he ovat yhteydessa minuun, niin oikeiden
ratkaisujen léytaminen ja tarpeiden kartoitus on helpompaa. Asiakasyritykset ostavat itsensa nakoi-

silté toimittajilta.

Kun pystyt tarjoamaan asiakkaalle palvelun liséksi kumppanuutta, jotain mité ei voi mitata rahassa,
niin asiakas tilaa sinulta uudestaan ja pystyt myymaan asiakkaalle helpommin. Kumppanuus asiak-
kaiden kanssa tarkoittaa myos sita, etta jos jonkun hyvan tekijan maaraaikainen tyésuhde toisessa

yrityksessa paattyy niin voit ehdottaa samaa tekijaa toiselle asiakkaallesi ennenaikaisesti. Talldin
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tyontekijan ty6t eivat mahdollisesti paaty maaréajan jalkeen ja tarjoat toiselle asiakasyrityksellesi
lisdarvoa ja hyvaksi todettua tekijaé etukateen.

Asiakkaiden ostop&étokseen vaikuttavat tietysti palvelun tai tuotteen ominaisuudet, hinta ja hyddyt
ja asiakkaan tarve. Kumppanuuteen paasemiseksi asiakkaan pitdd ensin ostaa sinulta. Hyva myyja
pystyy luomaan asiakkaalle ensimmaisella ostokerralla ainutlaatuisen ostokokemuksen aidon

kuuntelemisen ja l&asna olemisen kautta.

Tarjottuasi asiakkaalle ensimmaisella kerralla jotain ainutkertaista ja jatkamalla saman palvelun
tarjoamista kerta toisensa jalkeen paaset luomaan kumppanuutta. Kun pystyt jatkuvasti huomioi-
maan asiakkaan arjen ja ongelmat ja tarjoamaan niihin nopeasti tai jopa ennakoivasti palvelusi

kautta saadut hyodyt ja ratkaisut, niin asiakas ei vaihda toimittajaa ja tilaa mieluiten juuri sinulta.

Asiakkuuspaallikon pitéda pystya toimimaan asiakkaan tunnetasolla. Kuten sanottu asiakkaan osto-
paatokseen vaikuttavat tietysti edella mainitut perustekijat, mutta toimiaksesi tunnetasolla pitd&d ym-
martaa asiakkaan perusteellinen tarve palvelullesi, eli miksi heidéan kannattaa valita sinun tarjoa-
masi palvelu, minka asioiden kanssa asiakkaasi on paininut aikaisemmin, ja mita he oikeasti halua-
vat palvelulta. (Kenner & Leino 2020, 103 — 105.)

3.9 Seurantaviikko 9: Kumppanuus
Maanantai 08.05.2023

Olimme saaneet tilauksen yhdelta asiakkaaltani. Hr-konsultti, joka oli hoitanut asiakkuutta tahan
mennessa, on juuri nyt lomalla. Soitin asiakkaalle, etta haittaako jos toimeksiantoa hoitaa toinen
hr-konsultti hetkellisesti. Asia ei haitannut ja asiakas ilmoitti, etté heille ei ole niin valia kuka hoitaa,

jos laatu on sama.

Pidin konsultin kanssa tunnin palaverin, jossa kavimme asiakkuutta I&pi. Kyseinen konsultti on vii-
meiset kaksi vuotta keskittynyt meilla rekrytointitoimekisantojen Iapi viemiseen. Vaikka en epéile
ollenkaan konsulttimme ammattitaitoa on silti hyva kayda tilaus ja asiakkuus taysin lapi, koska ky-

seessa on vuokratyévoiman tilaus.

Rekrytointeihin verrattuna vuokratyévoimassa korostuu nopeus, tehokkuus ja asenne. Rekrytoinnit
taas vaativat enemman aikaa, ammattitaitoa ja tarkkaavaisuutta. Kavimme nama lapi konsultin
kanssa ja han lupasi viela soittaa yrityksessa jo olevalle tyontekijalle, jotta ymmartaa parhaiten

mita olemme etsiméassa.

Tiistai 09.05.2023
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Aamu alkoi normaalisti vilkkopalaverilla. Palaverissa oli normaalia vahemman siséltéa, koska viime
viikko oli tynka. Toimitusjohtajamme halusi kuitenkin kayttaa palaverin aikaa hyddyksi ja keskuste-
limme tulevasta kesasta ja uudesta toimistosta. On kiva, etté vaikka itse liiketoiminnan asioista ei

ole paljon, niin ilmapiiri tydpaikalla pidetdan johdonkin puolesta kevyena.

Palaverin jalkeen soitin 3 suurimalle asiakkaalleni. Soitin heille kysyékseni olisiko mahdollista sopia
lounaita, ennen kuin kesdlomat alkavat. Sain sovittua jokaisen kanssa lounaan. Yksi lounaista
osuu oman lomani kohdalle, mutta sanoin asiakkaalle, etté se ei haittaa. Olen kyseisen& ajankoh-

tana Helsingissé ja lounas vie maksimissaan kaksi tuntia paivastani.

Asiakkaat arvostavat sita, etta pystyt uhraamaan omaa aikaasi heidan takiaan. TAma nakyy asiak-

kaalle kumppanuutena ja valittAmisena.
Keskiviikko 10.05.2023

Aloitin paivan tavallista aikaisemmin. Halusin maksimoida uusiin asiakkuuksiin yhteyden saamisen.
Mitd enemman aikaa varaan kontaktointiin, sitd enemman minulla on aikaa saada pidempia ja laa-
dukkaampia keskusteluita aikaan. Olin myds valmistunut normaalia huonommin prospektoinnin

kannalta ja jouduin prospektoimaan ennen kontaktointia.

Tassa tilanteessa prospektointi ei tarkoita sopivien yritysten kartoittamista, vaan yritysten tarpeiden
kartoittamista ja henkilostopuolen asioiden ennalta selvittdmistéd. Kun soitan asiakkaalle ja olen tie-
toinen edes pintapuolisesti heidan tarpeistaan ja tamanhetkisesta toimintamallistaan, niin olen au-

tomaattisesti ammattimaisempi.

Onnistuin saamaan 13 paattajaa kiinni paivan aikana, naista sain sovittua yhden tapaamisen.
Saimme pohjustettua tapaamista jo puhelimessa paattajan kanssa. Heilla ei ole tarpeita enéé ke-
vadlle tai kesdlle, mutta yhteisty6 nykyisen toimittajan kanssa loppuu syksylla, ja he alkavat kartoit-

tamaan uusia toimittajia jo ennen syksya.

Olemme hyvin ajoissa tama asiakkuuden suhteen. Sovimme, ettd otamme ensimmaisen tapaami-
sen jo heindkuun loppuun, kun molemmat miné ja paattaja palaamme lomilta téihin. Sovimme en-
simmaisen tapaamisen lounastapaamiseksi. Lounastapaamiset ovat sopivan rentoja ja keséloman
jalkeen on hyva aloittaa rennolla agendalla. Asiakas oli samaa mielta ja tykkasi lahestymistavas-

tamme.
Viikkoanalyysi

Kumppanuus nakyy myos ennakointina ja lapindkyvyytena. Mikali asiakkuutta on hoitanut joku

tietty henkil®, tai asiakkuutta on hoidettu tietylla tavalla ja henkil6 tai tapa muuttuu, on tasta hyva
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kertoa asiakkaalle etukateen. Mikéali asiaa ei voi ennakoida on hyvan asiakkuuspaallikon tehtava
iimoittaa tasta asiakkaalle niin pian kuin mahdollista. Vaikka ilmoitus tuntusi kuinka vahapéatoiselta
tai ei tarkedlta, niin ilmoittaminen asioista omatahtoisesti kertoo asiakkaalle, etta haluat pitaa hei-
dat ajan tasalla ja annat heille mahdollisuuden adaptoitua muutokseen, mikali siihen on tarvetta.

Kumppanuus liitetaén hyvin usein vain olemassa oleviin asiakkaisiin. Kumppanuutta voi painottaa
jo myynnin alkuvaiheessa. Prospektoinnissa on tarkead, etta osaa esittdd prospektoiduille mahdol-
lisille uusille asiakkaille oikeat kysymykset. Hyva asiakkuuspaallikko tutkii prospektoidut yritykset
niiden historian ja alaa, jolla kohdeyritykset toimivat. Jokainen prospektointi on hyvalla asiakkuus-
paallikolla personalisoitu. Kun saat jonkun kiinni, niin kysy proaktiivisia kysymyksia esimerkiksi sen
pohjalta onko yrityksessa tapahtunut yrityskauppoja, onko yritys avannut uusia toimitiloja tai laajen-
tanut toimintaansa. Mikali yrityksesi on tehnyt kohdeyrityksen kanssa aikaisemmin yhteistyota niin
on hyva pohjustaa kontaktointi siihen ja jatkaa silld, ettd miten nykydan menee ja miten tarpeet

ovat muuttuneet tai kasvaneet. (Kenner & Leino 2020, 66—67.)

Omille olemassa oleville asiakkaille on myds hyva pitaa taysin tyosta riippumatonta yhteydenpitoa.
Itse lahetéan omille asiakkailleni syntymé&paivéa onnitteluita ja seuraan yritysten uutisia. Silla tavalla
kun asiakasyritykset saavuttavat jotain pystyn onnittelemaan heita ja sita kautta osoitan kiinnos-
tusta ja sita, etta olen ajan tasalla heidan kehityksesta. Kumppaneita on my6s hyva kutsua aika
ajoin lounaalle ilman agendaa. Nailla lounailla on hyva keskittya itse ihmiseen ja antaa keskustelun
valua itsessaan tybasioihin. Oma yrityksemme jarjestaa pari kertaa vuodessa tilaaville asiakkail-
lemme virkistyspaivia ja tietysti omille asiakkaille kannattaa ilmoittaa naista hyvissa ajoin, jotta an-

nat heille aikaa valmistautua ja muokata kalenteria.

Asiakkaat kumppanustuvat ennen kaikkea asiakkuuspaallikon kanssa. Asiakkuuspaallikkd edustaa
tietysti yritystd, mutta asiakasyritys on aina ensimmaiseksi yhteydessa asiakkuuspaallikkdon ja sen
takia asiakkuuspaallikkd on asiakkaalle ensimmainen yhteydenottokanava niin ongelmatilanteissa
kuin tilauksissakin. On siis tarkead, ettd pystyt vastaamaan asiakkaillesi nopeasti ja vastaamaan
heidan tarpeisiinsa ja pitamaan heita prioriteetteiné. Asiakkuuspaallikdiden on oltava asiakkailleen
asiantuntijoina ja kumppaneina ja kun asiakkaat tuntevat sinut sellaisena niin asiakkaat ostavat ih-

misilta, joihin luottavat ja jotka he tuntevat. (Kenner & Leino 2020, 34-35.)
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4 Pohdinta

Opinnaytetyota aloittaessani olin jo kerennyt hetken tekemaan ty6tani asiakkuuspaallikkbéna B2B
ympadristdssa henkildstdpalvelualalla. En kuitenkaan kokenut, etta olisin viela hyva tai ansioitunut
tydssani haluamallani tavalla. Opinnaytety6lté halusin uusia oppeja ja oivalluksia. Halusin oppia
enemman alasta ja tuotteistamme ja tietysti itsestani ja tydstani. Nain seurantaviikkojen jalkeen
voin hyvilla mielin todeta, etta olen oppinut paljon niin itsestani kuin alastakin. Kun seuraa omaa
tekemistaan viikkotasolla jotain teemaa referoiden ja paivatasolla kirjoittaen oivaltaa asioita aivan

uudelta kannalta.

Alussa luulin, etta kehittamista olisi eniten prospektoinnissa ja kontaktoinnissa ja vahiten omien
asiakkuuksien hoitamisessa. Kirjoittamisen edetessé huomasin, ettd eniten kehitysta vaativat ja
eniten myds kehityin oman jaksamisen kartoittamisessa ja stressin sietokyvyssa. Kehityin myos
paljon kontaktoinnin osalta, mutta omien asiakkaiden ja asiakkuussuhteiden ja kumppanuuden luo-
misessa olen kehittynyt erittdin paljon. Pystyin 16ytdmaan omille asiakkaille uusia tapoja tehda van-
hoja asioita ja luomaan arvoa jo liikevaihtoa tuovista asiakkaista lisamyynnin ja palveluiden kautta.
Mikali en olisi keskittynyt ja seurannut omaa tekemistani nain tarkasti, en usko, etté olisin oivalta-

nut samoja asioita samalla tavalla.

Kun aloitin yrityksessa vahan yli vuosi sitten, niin perehdytys ei ollut paras mahdollinen. Olen joutu-
nut oppimaan paljon yksin ja kokeilemisen avulla. Maailmantilanteen haastavuus ja yritysten vahva
pidattaytyminen investoinneista ovat tehneet markkinasta hankalan myyjille, jotka toimivat pienissa
yrityksisséa. Tamé on kuitenkin avannut myos paljon mahdollisuuksia ja oivalluksia. Olen alkanut
hyodyntamaan yrityksemme omaa CRM jarjestelmad, joka on helpottanut huomattavasti kontak-
toinnin aikatauluttamista ja sita, ettd pysyn omista asiakkaistani ajan tasalla. Toinen asia mihin
olen l6ytanyt opinndytetydn aikana ratkaisuja, on ehdottomasti itsesta huolehtiminen ja ajan kaytén
hallinta. Se miten stressia pystyy siedattdmaan ja miten liikunta ja tarpeellinen lepo ovat tarkeita,

jotta suorituskyky ja jaksaminen pysyy kunnossa myds toissa.

Alussa tarkeimmat tavoitteeni olivat uusasiakashankinnan tehostaminen ja kontaktoinnissa onnis-
tuminen, sekd mahdollisimman monen uuden asiakkaan saaminen asiakassalkkuuni. Naissa mo-
lemmissa onnistuin kiitettavasti, uusien asiakkuuksien haaliminen on aina vaikeaa ja niité saa vain
parantamalla uusasiakashankintaa ja kontaktointia. Opin, etta tarkeintd uusasiakashankinassa ei
ole soittojen maaré vaan keskustelun laatu ja asiakkaan kuunteleminen. Sité kautta onnistuin saa-
maan uusia asiakkuuksia salkkuuni, jotka tilaavat meilta tasaisesti. Kirjoittaessani otin myds tavoit-

teekseni parantaa jaksamistani ja vAhentdmaan stressid. Tassa onnistuin omasta mielesta parhai-
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ten. Oivalsin sen, etta tyot eivat tekemalla lopu ja asioista, joihin ei voi itse vaikuttaa on turha mu-
rehtia. Onnistuin myds parantamaan omaa paivarytmiani, mika auttoi jaksamisen kanssa ja paransi

henkista hyvinvointiani.

Huomasin opinnaytety6n aikana sen, etta kuinka tarkeda B2B myynnissa omien asiakkuuksien
vaaliminen ja palveleminen on. Ei riita, etta toimitat asiakkaallesi vain palvelun vaan, jos todella ha-
luaa pysya toimittajana ja olla aina asiakkaan ykkdsvalinta, pitaa asiakkaille tarjota kumppanuutta.
Tama on yksittainen suurin oppini B2B myynnissa kuluneen 9 viikon aikana. Tulevaisuuden posi-
tioissa pystyn hyddyntamaan sitd, etté olen aina asiakkailleni lasna ensi hetkesta asti ja aina val-

mis venyma&an ja palvelemaan.

Oivalsin myds sen, etta toimittaaksesi asiakkaillesi parasta mahdollista palvelua pitéda oppia kysy-
maan asiakkaalta oikeat ja personoidut kysymykset. Oikeiden kysymysten kautta paéasin kuuntele-
maan asiakasta ja ymmarsin asiakkaan perinpohjaisen ongelman. tata kautta paasin aina tarjoa-
maan asiakkailleni heidén nékdisiansé palveluita ja ratkaisuja. Kuuntelemisen taito ja sitd kautta

kysymysten esittdminen on toinen taito minka uskon olevan tarkeé tulevaisuudessa.

Aion myos jatkossa pitaa omaa hyvinvointiani paljon enemman silmalla. Se, ettd saa tarpeeksi
unta, urheilee ja luo omat rytmit tekevéat omasta olosta paljon mukavamman ja se heijastuu taas
parempiin tuloksiin tydssa. Siséisten sidosryhmien kanssakayminen ja keskustelu on myés sellai-
nen asia mihin aion jatkossa lisata panoksia, silla se luo omaan tyéymparistdon mukavuutta, kun

tuntuu, etté tekee ystavien eika pelkastaén kollegoiden kanssa ty6ta.

Oman tydn analysointi sai minut ajattelemaan omaa ty6tani kriittisemmin. Opin esittamaan itselleni
paljon enemman syy ja seuraus tyyppisia kysymyksia. Analysointi on auttanut minua miettimaan
mitka toiminnot ja ty6tehtavat tuovat minulle parhaat tulokset. Uskon, etté tulevaisuudessa kaikista
seurantaviikoilla kokemista oivalluksista ja analyyseistd on minulle hydtyéa ja ymmarran paremmin
mitd minun pitdd tehda saavuttaakseni mita tydltani haluan unohtamatta hyvinvointiani ja tyon ja

jaksamisen tasapainoa.
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