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UUSASIAKASMYYNNISSA 2019

"MyynnissG hyddynnetddn nyt monipuoli-
semmin digitaalisia tyokaluja ja kasvok-
kain tapahtuvan myynnin rinnalle on tullut
uusia tapoja tavata asiakas. Meilld on ollut
erittdin hyvd keskusteluyhteys Trainers’
Housen tiimin kanssa ldpi yhteistydn.
Olemme olleet samalla aaltopituudella sen
suhteen, mihin myyntid tdytyy kehittdd.
Trainers’ Housen tiimin henkilévalinnat
olivat onnistuneita, tatd mieltd on ollut
meilla myynnin lisiksi koko organisaatio.
Yhteistyo on toiminut suoraan sanottuna
kuin junan vessa.

Haimme alun perin osaamista puhelin-
tyoskentelystd, mutta loppujen lopuksi
kaikki se tieto, mitd meilla ei itsellamme
ollut, saatiin Trainers’ Houselta. Positiivi-
nen palaute Sanoman konsernin sisdltd
vaikutti  kumppanivalintaan  ja meidén
tapauksessamme valinta osui oikeaan’,
Oikotien Client Group Director Samuli
Paavilainen kertoo.

ALTAVASTAAJASTA
MARKKINAJOHTAJAKSI

"Olimme pitkddn tehneet Oikotie Tyopaik-
kojen myyntid samalla tavalla. Kun vanha
myynnin mallimme kehitettiin, olimme
markkinassa vield pieni toimija ja alta-
vastaaja. Markkina on sittemmin muuttu-
nutja olemme olleet jo useamman vuoden
markkinajohtajia Suomessa.

Halusimme luoda myynnille uuden mallin,
jolla pystymme tuottamaan asiakkail-
lemme entistd enemmdn arvoa ja samal-
lo kiihdyttdd uusasiakashankintaamme.
Toteutimme tammikuussa 2018 ison
asiakaskyselyn Trainers’ Housen toimesta.
Tutkimme nykyasiakkaiden toiveita ja yh-
tend l6ydoksend kavi ilmi, ettd asiakkaat
halusivat useammin tietoa ja kontaktoin-
tia sekd jopa aktiivisempaa myyntityotd.
Lahdimme taman pohjalta rakentamaan
myynnin mallia, jolla on nyt toimittu lahes
vuoden gjan’, Paavilainen kertoo yhteis-
tydn taustoista.

OIKOTIE
TYOPAIKKOJEN MYYNNIN
UUDELLEENORGANISOIMINEN

Yhteistyon alussa Trainers' House pureu-
tui Oikotie Tyopaikkojen nykytilanteeseen
asiakaskyselyn lisaksi haastattelemalla
johtoryhman jasenia seka myynnin hen-
kilostoa, joita tuleva muutos koski. Taus-
tahaastatteluilla saatiin kirkas kuva muun
muassa siitd, miten myyjat kokivat oman
tasonsa myyntityossa.

Oikotie Tyopaikkojen entinen kenttdorga-
nisaatio jaettiin lopulta kahteen tiimiin.
Osa myyjisté jatkoi kentélla ja osa siirtyi
uutena perustettuun inside sales -tiimiin.
Uusi myynnin malli hahmoteltiin Trainers’
Housen jarjestaman johdon suunnittelu-
paivan aikana ja esiteltiin tiimille omas-
sa intensiivivalmennuksessa. Trainers'
Houselta ulkoistettiin myynnin sparraaja
auttamaan inside sales -timia uudistu-
neessa arjessa. Sparraaja tyoskenteli
tiimin kanssa viikoittain puolen vuoden
ajan. Tiimin taitoja vahvistettiin syksyn
aikana valmennuspaivilla.

"Myynnin  uudelleenorganisoitumisessa
annettiin myds paljon tilaa ja arvoa hen-
kilokohtaiselle kehittymiselle sekd oman
tyénkuvamuutoksen omaksumiseen. Talla
oli varmasti positiivinen vaikutus muutok-
sen implementoinnissa ja myyntitiimin
sitoutumisessa uuteen toimintamalliin.
Henkilékohtaisuus oli sparraajan kanssa
jatkuvasti priorisoituna muutoksen jal-
kautusvaiheessa ja jatkuu toimintatavois-
samme myds tulevaisuudessa’, Oikotien
kehityspaallikko Rami Viljamaa kertoo.

"Loimme yhdessd hyvan konseptin myyn-
nille sekd selkedn mallin téman toteut-
tamiseksi. Suosittelisin Trainers’ Housea
kumppaniksi muillekin. Projektin johtami-
nen, materiaalien tuottaminen sekd muu-
toksen etenemisen seuranta ovat toimi-
neet erittdin hyvin.

Tallaisen myynnin toimintamallin olisi var-
maan voinut kuka tahansa tehdd mutta
se, ettd saimme Trainers’ Houselta myds
ihmiset mukaan toteuttamaan tdtd oli
poikkeuksellista. Koko paletti saatiin sa-
masta paikasta. Meille on tullut matkan
varrella tarpeita muistakin palveluista ja
yhteistydtdmme on aina muokattu ndiden
mukaan’, Paavilainen kiittaa lopuksi.



