YRITYSMYYNTIA JO KAKSI VUOSIKYMMENTA

Yritysmyynti on ollut tarkedna ja olennaisena osana Jimm’sin 20-vuotista taivalta. Haastattelimme
juhlavuoden kunniaksi yritysmyynnin vastaavaa, Toni Salmea. Toni on tyéskennellyt yritysmyynnin parissa
lahes koko Jimm’s- uransa ajan eli yli 15 vuotta.

Mieleenpainuvia tapahtumia mahtuu nainkin pitkalle ajalle useita, mutta erityisesti yhden tapauksen
Toni mainitsee erikseen. Liikkeen sijaitessa vield Vahaheikkilantiella eli ensimmaisessa turkulaisessa
toimitilassa, han solmi keskimaaraista suuremman konepakettikaupan, yli 25 konetta. Tasta kuultuaan
silloinen toimitusjohtaja tuli erikseen kiittdmaan hanta erityisen hyvin hoidetusta sekéd merkityksellisesta
tydsta. Tama antoi motivaatiota tydhon ja intoa pyrkia jatkossakin ylittdmaan itsensa.

Tonin tydnkuva on muuttunut huomattavasti vuosien saatossa. Varsinkin yritysmyynnissa muutoksia

on tapahtunut niin asiakkaiden tarpeissa, koneiden suunnittelussa kuin itse tydskentelytavoissakin.
“Asiakkaamme tietdvat enemman tekniikasta ja tarvekartoitus on huomattavasti vaativampaa. Osataan
kysya esimerkiksi ssd-levysta tietyillda ominaisuuksilla olevia malleja eika tyydyta enaa valttamatta
perusmalleihin”, Toni kertoo. Lisaksi laitteiden kayttdikda suhteutetaan hintaan, eli haetaan tasapainoista
kokonaisuutta monelta eri kantilta katsottuna. “Tassa tarvitaan reilusti sitd omaa osaamista, jotta
I6ydamme juuri ne oikeat tuotteet vastaamaan asiakkaan tarpeita ja toiveita.”

Toni kertoo my0s, ettd asiakkaiden kriteerit tuotteiden ostopaikkojen suhteen ovat viime vuosina
muuttuneet. Aiemmin oli yleista, ettd haluttiin asioida aina saman henkilén kanssa. Nykyaan painotetaan
enemman palvelun, tavoitettavuuden ja tuotevalikoiman muodostamaa kokonaisuutta ja keskitetdan
hankinnat sinne, jossa kaikki mainitut kriteerit tayttyvat.

Kysyttdessa, missa Toni nakee Jimm’sin yritysmyynnin viiden vuoden kuluttua, han pohtii hetken.
“Nakisin, ettd olemme palvelun ylinta karkea ja yritysasiakkaat luottavat toimijoihin, jotka ovat olleet alalla
pitkdan. He haluavat panostaa tydkaluihin jotka on suunniteltu juuri heidan tarpeisiinsa. Lisaksi uskaltaisin
visioida, ettd myynti ulkomaille kasvaa ja on jopa kymmenkertainen tdhan hetkeen nahden.”

Tonin tavalliseen tydpaivaan kuuluu nykyisin paljon
muutakin, kuin tarjouspyyntdihin vastaaminen ja kone-
pakettien suunnittelu. Han toimii lahiesimiehena koko
asiakaspalvelutiimille ja osallistuu tarvittaessa myos
kuluttaja-asiakastapauksiin. Asiakaspalvelutiimi hoitaa yhta
lailla my6s yritysmyyntia, ja haastavammissa tapauksissa
Toni onkin kokemuksensa ansiosta korvaamaton apu. Myoés
erilaiset johtoryhman kanssa toteutettavat kehitystoimen-
piteet ottavat oman osansa tybajasta. Taman lisaksi Toni
vastaa jalleenmyynnista ja muutamista omista,
suuremmista asiakkuuksistaan. Tekemista siis riittaa.

Viimeiseksi Toni haluaa vield nostaa esille sen, ettd PC ja i ‘
sen ymparille rakentuva kokonaisuus tyGtuolista ja -poydasta T \ Jimmes.fi
alkaen on erittdin olennainen tydvaline, jonka valintaa ja
yllapitoa ei sovi jattaa taka-alalle.

Sina hyddyt siitd mita Jimm's tietda

“Jimm’s toteuttaa kaikki ratkaisut toimistolle seka etatyo- .
pisteelle, toimialasta riippumatta, aina asiakkaan tarpeet on asiantuntevs tietotekniikan,

komponenttien ja viihde-elektroniikan

huomioiden!” E - verkkokauppa
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