on maailman suurin tieto-
niikkayritys, joka tarjoaa tie-

btekniikkaratkaisuja, huolto-,

ntija-, konsultointi- ja kou-

a seka laitteistoja ja

sti innostaa nuo-
iikan pariin.

nt

-]

Markus Hongisto vaihtoi kil-
papurjehduksen myyntiuraan
IBM:Ila. Susanne Nygard on
viihtynyt samassa talossa jo
15 vuotta.

ietotekniikan

gfkkbsyrityksess’ci el tylsisty

IBM:lla myyntitehtavissa tyoskentelevat Markus Hongisto ja Susanne Nygard arvostavat mahdollisuutta vaih-
taa uusiin tehtéviin aina, kun silta alkaa tuntua.

MARKUS HONGISTO aloitti IBM:n trai-
nee-ohjelmassa kaksi vuotta sitten.

— Opiskelin Lappeenrannan teknilli-
sessd yliopistossa kansainvélistd mark-
kinointia ja tietotekniikkaa. P&d&tyoni
oli kuitenkin purjehtiminen, ja sen
vuoksi opinnot venyivit. Jossain vai-
heessa pditin, ettd nyt on aika siirtyd
oikeisiin t6ihin, hdn nauraa.

Aivan harrastusluonteiseksi mie-
hen purjehtimista ei voi kutsua, silld
Markuksen venekunta kiersi aikanaan
muun muassa MM-kisoja.

Ty6uran aloittaminen IBM:n trai-
nee-ohjelman kautta tarkoitti, ettd
arkus pédsi tositoimiin saman tien.

— Pddsin heti mukaan tyokokemuk-
eni ndhden todella vaativiin projek-
teihin — tai ainakin yritin roikkua mu-
kana. Trainee-ohjelma oli loistava tapa
aloittaa tyoskentely. Muulla tavoin olisi
vienyt vuosia ennen kuin olisin kun-
nolla ymmartanyt, mité téllainen yritys
tekee ja millaista liiketoiminta talla toi-
mialalla on.

Vuoden mittaiseen trainee-oh-
jelmaan kuului myds koulutusta
Brysselissd ja yhteistd opiskelua IBM:n
pohjoismaisten tyontekijoiden kanssa.

Ohjelman jdlkeen Markus on
tyoskennellyt IBM Global Services -
yksikossd Business Continuity and
Recovery Services -ratkaisujen myyja-
na.

— Toimitamme asiakkaille liiketoi-
minnan jatkuvuuteen ja tietoturvaan
liittyvia palveluita ja jarjestelmid.
Yhdesséd asiakkaan kanssa mietimme,
mikd voisi olla heiddn tilanteeseensa
oikea ladke. Kuukausien tyd huipentuu
sitten siihen, kun nimet laitetaan pape-
riin, Markus kuvailee.

Han kertoo viihtyvidnsd tyossddan
niin hyvin, ettd entinen huippupurjeh-
tija tyytyy nyt valmentamaan juniori-
venekuntaa.

HUOMATTAVASTI PITEMMAN ty6uran
IBM:114 on tehnyt Susanne Nygard, joka
aloitti suurkonejérjestelmien asiantun-
tijana jo 15 vuotta sitten.

— Sittemmin siirryin myyntityohon.
Olen tyoskennellyt hyvin monissa eri
tehtdvissd, ja juuri se minut onkin sa-
massa talossa pitdnyt. Aina, jos on tul-
lut sellainen tilanne, ettd kaipaan jo-
tain uusia haasteita, niin niitd on IBM:
1td 16ytynyt, Susanne kertoo.

Talld hetkelld Susanne vetad myyn-
titiimid, jonka tehtdvdna on myydéa oh-
jelmistoja suurasiakkaille.

"Jos haluaa vaihtaa
tyotehtavia, niin ei tarvit-
se ottaa sita riskia, etta
hyppaa toiseen, tunte-
mattomaan firmaan.”

MARKUS JA SUSANNE pitdviat maailman
suurimman tietotekniikkayhtion tarjo-
amia uramahdollisuuksia erinomaisina.

— Kaikki eivit tunnu tietdvan, mita
kaikkea IBM tekee. Jotkut kaveritkin
ovat kyselleet, ettd mitd IBM nyt oikein
tekee, kun pc-liiketoiminta myytiin kii-
nalaisille, Markus nauraa.

— Kun mina tulin aikoinaan IBM:lle,
jotkut ihmiset luulivat, ettd teen taalla
toitd ruuvimeisseli kddessd, ja kyse-
livit neuvoja tietokoneongelmiinsa,
Susanne lisda.

— Todellisuudessa tilanne on se, etta
ihmiset tyoskentelevit tdalla kaikilla
tietotekniikan osa-alueilla ja yhd enem-
mian myos liiketoimintaprosessien ja
-strategian parissa, Markus toteaa.

Kansainvilisessd konsernissa on
helppo paitsi siirtyd tyotehtavista toi-

seen, my0s maasta toiseen.

— Kavereiden kanssa keskustellessa
olen huomannut, ettd IBM eroaa mo-
nesta muusta tyopaikasta siing, ettd jos
haluaa vaihtaa ty6tehtdvid, niin ei tar-
vitse ottaa sitd riskid, ettd hyppaa toi-
seen, tuntemattomaan firmaan. Saman
yrityksen sisdlld voi siirtyd paikasta toi-
seen ja hyodyntda edelleen omia ver-
kostojaan ja tuntemustaan yrityksestd
ja asiakkaista, Markus pohtii.

—Ja niille, jotka haluavat matkustel-
la, on monenlaisia vaihtoehtoja. Jotkut
lahtevdat vuodeksi tai kahdeksi ulko-
maille asumaan, jotkut ovat muutaman
kuukauden jossain, kuten minékin ai-
koinaan Saksassa, jotkut taas tekevat
kansainvalisid tehtdvid, mutta asuvat
Suomessa ja matkustavat tarpeen mu-
kaan, Susanne lisda.

Mikéli tyossd tulee vastaan ongel-
matilanteita, kdytettdvissd on koko
konsernin osaaminen.

— Minkd tahansa asian kanssa tyos-
kentelee, voi olla varma, ettd tarvittava
tieto ja taito loytyy jostain pdin maail-
maa. Esimerkiksi viime viikolla selvitin
yhtd vdhdn eksoottisempaa ongelmaa.
Ratkaisu l1oytyi erddltd IBM:n tutkijatii-
miltd, joka oli tehnyt asiasta tieteellisen
artikkelin, Markus kertoo.

MYYNTITYOSSA PARHAAT HETKET koe-
taan asiakasprojektien onnistuessa.

— Pitkdn monimutkaisen myynti-
prosessin onnistunut ldpivienti tiimin
kanssa on aina hieno saavutus. Ennen
kuin tulin tdhdn tyohon, en tiennyt,
ettd myyntityd voi olla ndin antoi-
saa. Varsinkin Suomessa tuntuu, ettd
myyjdn tyostd on monilla hyvin ste-
reotyyppinen kuva. Tdma ty6 on kylla
hyvin kaukana siitd, Markus miettii.

— Erityinen onnistumisen eldmys
tulee siitd, jos pystymme ylittimédan
asiakkaan odotukset, Susanne lisda.



