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Opinnäytetyömme on toteutettu osana Oulun ammattikorkeakoulun liiketalouden koulutusohjelmaa 
ja työn tarkoituksena oli laatia toimeksiantajayritykselle huippumyyjän profiili, josta ilmenee huippu-
myyjälle kriittiset ominaisuudet. Tämän lisäksi halusimme selvittää tarkemmin sitä, miten henkilön 
potentiaali kehittyä huippumyyjäksi voitaisiin tunnistaa rekrytointiprosessissa ja tarkemmin haas-
tattelussa tehokkaammin, myös organisaation kulttuurin merkitys potentiaalin lunastamisen osalta 
oli näkökulma, johon halusimme haastattelujen avulla pureutua tarkemmin. Työmme toimeksianta-
jana toimi Prime Sales Oy, joka on vuonna 2012 perustettu telemarkkinointitoimialan myyntiorga-
nisaatio. Yrityksen liikevaihto on kehittynyt vuosien 2015 ja 2018 välillä 0,9 miljoonasta eurosta, 
3,0 miljoonaan euroon. Kyseessä onkin nykyisin yksi telemarkkinointiyritysten kärkitekijöistä. 
 
Työmme tavoitteeksi asetettiin se, että pystymme tuottamaan toimeksiantajallemme työn, jota he 
pystyvät oikeasti hyödyntämään toimintansa kehittämisessä. Toiseksi tavoitteeksi asetettiin oman 
tietämyksen ja näkemyksen lisääminen myynnin toimialaan liittyen. Tutkimus toteutettiin laadulli-
sena tutkimuksena, jonka tutkimusmenetelmänä hyödynnettiin puolistrukturoitua teemahaastatte-
lua. Tutkimuksemme empiirisessä osiossa haastattelimme neljää eri myynnin ja rekrytoinnin pa-
rissa toiminutta henkilöä, jotka työskentelevät eri organisaatioissa, jotta saimme heiltä erilaisia nä-
kökulmia kokonaisuutta ajatellen. Emme käsittele työssämme varsinaista myyntiprosessia tarkem-
min, vaan tietoperusta rakennettiin huippumyyjän ominaisuuksien sekä rekrytoinnin ympärille. 
 
Tutkimuksemme päätuloksena on koonti huippumyyjälle kriittisimmistä ominaisuuksista, jotka oli-
vat: itseluottamus, oppimisen nälkä ja menestymisen halu, ahkeruus, nöyryys ja asenne, myyntiti-
lanteen hallinta, kyky tulla toimeen erilaisten persoonien kanssa, ulkoinen olemus, vastoinkäymis-
ten käsittelykyky, sekä tavoitteellisuus. Tärkeimmät ominaisuudet tutkimuksemme perusteella oli-
vat erityisesti asenne, myyntitilanteen hallinta ja tavoitteellisuus. Näitä ominaisuuksia on syytä tu-
kea ja kehittää myyntiorganisaatioissa, myös työntekijöiden rohkaiseminen kehittymiseen ja it-
sensä haastamiseen on syytä antaa huomiota toiminnassa. Tämän huippumyyjän profiilin lisäksi 
pystyimme sitouttamaan tutkimustuloksiamme toimeksiantajan toimintaan rekrytointiprosessin ke-
hittämisen sekä organisaation kulttuurin rakentamisen ja vahvistamisen osalta. Rekrytointiproses-
sin osalta hyvän haastattelijan merkitys prosessissa, erilaisten ihmistyyppien hyödyntäminen po-
tentiaalin tehokkaaksi tunnistamiseksi, sekä haastattelurungon rakentaminen huippumyyjän omi-
naisuuksien ympärille ovat selkeitä keinoja, miten potentiaalisten huippumyyjien tehokasta tunnis-
tamista voidaan kehittää. Organisaation kulttuurin merkityksen suhteen kriittistä on onnistumista 
tukevan, myynnillisen, tavoitteellisen ja kilpailuhenkisen ympäristön rakentaminen, mutta vielä tär-
keämpää on rakentaa ympäristö, jossa myyjät eivät taistele toisiaan vastaan, vaan ponnistavat 
kohti yhteisiä tavoitteita, auttaen ja haastaen toisiaan parempiin suorituksiin. 
 
Asiasanat: myynti, telemarkkinointi, rekrytointi, kvalitatiivinen tutkimus, haastattelututkimus.  
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This thesis has been implemented as a part of a bachelor’s degree program for business econom-
ics in Oulu University of Applied Sciences and the object was to form a profile of a top salesperson, 
which indicates critical personality traits of a top salesperson. We also wanted to find out more 
about how the potential of a person’s ability to grow to a top salesperson could be recognized more 
efficiently in a recruiting process and to be exact, in a job interview -scenario. The importance of a 
company’s culture in the process of an individual’s growth to a top salesperson, was an aspect we 
wanted to learn more about in our study. The client of our thesis was Prime Sales Oy, which is a 
2012 founded telemarketing sales organization. The revenue of Prime Sales has developed be-
tween the years 2015 and 2018 from 0.9 million euros to 3,0 million euros. 
 
The objective of our thesis was that we would be able to create a study for our client, which they 
can really use in their benefit in the development of their operations. The second goal was to in-
crease our own knowledge and vision about the sales industry. Our research was done as a qual-
itative research and our research method was semi-structed theme interview. For the empiric-part 
of our study, we interviewed four different sales and recruiting professionals, who each work in 
different organizations, to ensure that we could get differences of an opinion in our study. We don’t 
include the basic sales process in our research, instead the theory-part of our study is built around 
the personality traits of a top salesperson and recruiting. 
 
Our main result from the research was the profile of a top salesperson and the most critical attrib-
utes of them, which were: self-confidence, the eagerness to learn and to succeed, diligence, hu-
mility and attitude, the management of a sales situation, the ability to get along with different types 
of personalities, external essence, the ability to cope with setbacks and goal orientation. The most 
critical attributes of them were attitude, the management of a sales situation and goal orientation. 
These attributes are to be supported and developed in a sales organization. Also, the encourage-
ment of your staff to develop their skills and to challenge themselves is very important. Not only did 
we build a profile of a top salesperson, we also managed to commit the results of our study to our 
client’s operations, especially in recruiting- and strengthening the culture of the organization oper-
ations. When it comes to recruiting, the importance of a good interviewer, using different types of 
people in the process to see the potential in an individual and building the frame of an interview are 
clear ways to ensure, that your company can efficiently identify potential top salespersons. Organ-
izations culture should be built around sales-orientation, goal-orientation and competitiveness, but 
even more important is to build an environment in which the salespersons are not fighting against 
each other but pushing themselves and others to achieving common goals by helping and chal-
lenging one another. 
 
Keywords: Sales, Telemarketing, Recruiting, Qualitative Research, Interview Survey. 
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1 JOHDANTO 

Tämän tutkimuksen aihe on huippumyyjän profiili. Tutkimuksessa pyrimme löytämään piirteitä, 
jotka mahdollistavat henkilön menestymisen myynnin alalla. Opinnäytetyömme on tärkeä, sillä kir-
jallisuutta ja tutkimuksia löytyy huippumyyjistä jo todella paljon, mutta varsinaisesti erottavia teki-
jöitä ja niiden tunnistamista henkilöstä jo rekrytointivaiheessa ei ole käsitelty mielestämme tar-
peeksi.  

1.1 Tutkimuksen tausta 

Tämä tutkimus tehdään osana Oulun Ammattikorkeakoulun tradenomikoulutusta. Työn tarkoituk-
sena on laatia toimeksiantajalle profiili huippumyyjästä ja hänen ominaisuuksistaan, sekä kirkastaa 
ajatusta siitä, miten näitä ominaisuuksia voidaan tunnistaa mahdollisimman tehokkaasti jo rekry-
tointivaiheessa, jotta toimeksiantaja voi kehittää rekrytointiaan. Tämä lisäksi huippumyyjän ominai-
suuksien tunnistaminen mahdollistaa myös toimeksiantajan nykyisten työntekijöiden osaamisen 
vahvistamisen esimerkiksi valmennuksien avulla. Tavoitteenamme on tietenkin se, että toimeksi-
antajamme saa työstämme selkeitä ja ennen kaikkea toteuttamiskelpoisia ajatuksia, joita suorittaa 
käytännössä. 
 
Keksimme opinnäytetyömme aiheen tradenomitutkintoon liittyvän ammattiharjoittelun aikana. 
Työskentelimme yhdessä myynnillisissä tehtävissä ja saimme ajatuksen huippumyyjän profiilin 
koonnista opinnäytetyössämme. Aihe kiinnostaa meitä molempia, sillä olemme molemmat toimi-
neet useita vuosia myynnin parissa erilaisissa yrityksissä ja sinä aikana olemme nähneet paljon 
erilaisia myynnin ammattilaisia. Ajatustyö lähti liikkeelle jo ammattiharjoittelun aikana, saimme ar-
vokasta näkemystä opinnäytetyöhön liittyen valtakunnallisesti meritoituneilta myynnin ammattilai-
silta. Rekrytointi-näkökulma liittyi työhömme mukaan vasta keskusteltuamme toimeksiantajan, 
sekä Oulun ammattikorkeakoulun opettajien kanssa näkökulma valinnoista. Koemme, että rekry-
toinnin sisällyttäminen työhömme, tuo paljon lisäarvoa toimeksiantajallemme. 
 
Teoreettista tietämystä olemme keränneet opinnoistamme, työelämästä, sekä useista myynnin val-
mennuksista. Opinnoissa erityisesti tutkimustyöskentelyn ja myynnin opintojaksot tukevat työ-
tämme. Tämän lisäksi kokoamme teoreettisen viitekehyksemme esimerkiksi Tuija Rummukaisen, 
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vuonna 2015 ilmestynyttä teosta ”Huippumyyjä: Tositarinoita myynnin huipulta”, sekä Eeva-Leena 
Vaahtion, vuonna 2005 ilmestynyttä teosta ”Rekrytointi menestystekijänä”. 
 
Kohdeyritystä valittaessa näimme heti paljon potentiaalia nimenomaan telemarkkinoinnin toi-
mialalla, jossa yrityksiä on paljon ja vaihtuvuus on suurta. Näihin tekijöihin peilaten uskomme, että 
tutkimuksemme mahdollistaa toimeksiantajan aseman vahvistamista markkinoilla. Tämän jälkeen 
rajasimme vaihtoehtomme kahteen, joista kontaktoimme molempien yrityksen päättäjiä, kysyäk-
semme heidän halukkuuttaan osallistua prosessiin. Prime Sales osoitti heistä välittömästi enem-
män kiinnostusta prosessia kohtaan. Koimme myös, että työmme voi oikeasti olla heidän toimin-
nalleen arvokas. 

1.2 Tutkimusongelma, -menetelmä ja aiheen rajaus 

Keskeisenä tutkimusongelmana on se, että mitkä ominaisuudet tukevat menestymistä myynnin 
alalla ja miten näitä piirteitä voidaan tunnistaa mahdollisimman tehokkaasti rekrytoinnissa ja erityi-
sesti haastatteluvaiheessa. Tämän lisäksi alatutkimusongelmana on sen selvittäminen, että min-
kälainen on huippumyyjä ja mikä erottaa hänet muista? Myös organisaation kulttuurin merkitys po-
tentiaalisen yksilön kehittymisessä huippumyyjäksi kiinnostaa kokonaisuutena meitä paljon. Poh-
dimme myös työssämme sitä, onko jokaisesta ihmisestä huippumyyjäksi. Tutkimuksemme on laa-
dullinen tutkimus ja menetelmänä käytämme puolistrukturoitua teemahaastattelua, sillä uskomme, 
että kysymällä avoimia kysymyksiä haastattelutilanteissa saamme laadukasta tietoa tutkimus-
tamme varten myynnin ja rekrytoinnin ammattilaisilta.  Aiheen rajauksen osalta päädyimme sellai-
seen ratkaisuun, että asetamme pääpainopisteen nimenomaan myynnin kenttään Suomessa, 
mutta laadukkaan vertailun suorittamiseksi hyödynnämme työssämme myös globaaleja ja luotet-
tavia lähteitä. 

1.3 Tutkimuksen merkitys 

Tutkimuksen tarkoituksena on kehittää myyntiorganisaatioiden rekrytointiprosessia siten, että ne 
pystyisivät löytämään tehokkaammin potentiaalisimmat tekijät, jotka todennäköisimmin viihtyvät 
alalla paremmin. Myös telemarkkinointialaa vaivaava korkea vaihtuvuus, saadaan mahdollisesti 
täten minimoitua. Uskomme myös, että tutkimuksemme selkeyttää toimeksiantajallemme kuvaa 
siitä, minkälaiset piirteet yksilössä mahdollistavat hyvien myynnillisten tuloksien saavuttamisen, 
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sekä auttaa heitä tiedostamaan mitä piirteitä on syytä vahvistaa myös omissa työntekijöissään esi-
merkiksi valmennuksien ja työskentelykulttuurin avulla. Tavoitteenamme on toteuttaa toimeksian-
tajalle työ, jota he pystyvät oikeasti hyödyntämään arjen tekemisessään. Tämän lisäksi myös oman 
tietämyksemme ja näkemyksemme lisääminen myynnin suhteen on meille tärkeää. 

1.4 Tutkimuksen rakenne 

Ensimmäisenä kokoamme teoreettisen tietoperustan tutkimusaiheestamme. Käsittelemme erinäis-
ten lähteiden kautta myyjälle kriittisiä ominaisuuksia, sekä pyrimme myös tunnistamaan niistä tär-
keimmät. Tämän lisäksi käsittelemme teoriaosuudessa rekrytointia ja tarkemmin rekrytointiproses-
sissa tärkeässä osassa toimivaa haastatteluvaihetta, sillä haluamme tutkimuksessamme löytää ta-
poja siihen, miten potentiaaliset huippumyyjät voitaisiin tunnistaa mahdollisimman tehokkaasti ni-
menomaan haastatteluvaiheessa. Tämän jälkeen haastamme aiemmin kerättyä tietoa ja vertai-
lemme sieltä saatua informaatiota toisiin lähteisiin sekä omiin ajatuksiimme myynnistä. Seuraa-
vaksi kokoamme haastattelurungon ja etsimme oikeat haastateltavat, joilla on kokemusta myynti-
organisaatioiden toiminnasta sekä rekrytoinnista. Kun olemme tunnistaneet oikeat haastatteluky-
symykset sekä henkilöt, joilta löytyy tarpeeksi näkemystä tutkimustamme varten, toteutamme 
haastattelut alkusyksystä 2019. Haastattelujen jälkeen kokoamme tulokset yhteen ja analysoimme 
niitä, jotta pystymme löytämään konkreettisia asioita ja kehitysehdotuksia toimeksiantajallemme. 
Tämän jälkeen arvioimme oman työmme onnistumista. 
 

 
Kuvio 1 - Tutkimuksen rakenne 
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Kuva 1 Prime Sales Oy:n historia ja tulevaisuuden näkymät (Prime Sales, 2019. Viitattu 
27.10.2019) 

2 TOIMEKSIANTAJAN ESITTELY 

Prime Sales Oy on vuonna 2012 Oulussa perustettu myyntiorganisaatio, jonka toimialana on tele-
markkinointi. Telemarkkinoinnin ohella yritys tarjoaa myös buukkauspalveluita, markkinatutkimuk-
sia, liidigenerointia, asiantuntijaraportteja, sekä soittovalmennuksia asiakkailleen. Suhteellisen 
nuoresta iästään huolimatta, yritys kuuluu nykyisin telemarkkinointiyritysten kärkitekijöihin Suo-
messa. Yrityksen Toimitusjohtajana toimii Joonas Puurunen ja Prime Sales Oy:n toimipisteet sijait-
sevat Oulussa, Hämeenlinnassa, Torniossa, Seinäjoella, Kuopiossa ja Turussa. Yrityksessä työs-
kentelee tällä hetkellä noin 80 myynnin ammattilaista eri puolella Suomea.  
 
Joonas Puurunen ja Markus Sihvonen halusivat muuttaa yleistä käsitystä toimialasta ja toteuttaa 
asiat paremmin, jonka seurauksena Prime Sales syntyi. (Prime Sales Oy, 2019. Viitattu 16.4.2019).  
Yrityksen liikevaihto on kehittynyt vuoden 2015 0,9 miljoonasta eurosta, jopa 3,1 miljoonaan eu-
roon. Tilikauden tulos on kehittynyt vuoden 2015 30 000 eurosta jopa 300 000 euroon. (Finder, 
2019. Viitattu 16.4.2019). 
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Prime Salesin arvot ovat ahkeruus, rohkeus, vastuu, osaaminen ja tiimi.  
Ahkeruus toimii perustana toiminnallemme. Ahkeruudesta syntyy tulosta itselle ja asiakkail-
lemme. Rohkeus näkyy työssämme pelottomana asenteena, jolla otamme haasteet vastaan. 
Jokaisella on Vastuu itsestään ja omasta työnteostaan. Osaamista kehitämme jatkuvasti, jotta 
pystymme hoitamaan toimeksiannot laadukkaasti. Tiimi ja tiivis työyhteisö tukevat yksilöitä 
parempiin suorituksiin. Toimimme asiakkaidemme kanssa yhtenä tiiminä yhteisiä tavoitteita 
kohti. (Prime Sales Oy, 2019. Viitattu 16.4.2019). 

 
Prime Salesin työntekijät soittavat jopa 3,7 miljoonaa puhelua vuodessa (Prime Sales Oy, 2019. 
Viitattu 27.8.2019), joten on erityisen tärkeää, että nämä soitot lähtevät yrityksestä mahdollisimman 
laadukkaasti, ammattitaitoisilta myyjiltä. Telemarkkinointialaa on yleisesti ottaen hyvin pitkään vai-
vannut suuri vaihtuvuus, joten myös rekrytoinnin merkitys yrityksen menestymisen kannalta koros-
tuu, jopa enemmän kuin muilla toimialoilla. Prime Sales Oy on tehnyt yhteistyötä monipuolisesti eri 
alojen toimijoiden kanssa, esimerkiksi Rastor Oy:n, Rovaniemen Palloseuran, Software Oy:n, Best-
Caravan Oy:n, JYP Jyväskylä Oy:n ja Suomen Asiakastieto Oy:n kanssa. Referenssit koostuvat 
esimerkiksi asiakastapaamisten sopimisesta, uusasiakashankinnasta, asiakastyytyväisyystutki-
muksista, kartoituskampanjoista ja perinteisestä puhelinmyynnistä. 
 

 
Kuva 2 Prime Sales Oy: n tiimi (Prime Sales, 2019. Viitattu 27.8.2019) 
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3 HUIPPUMYYJÄ 

Tässä luvussa käsitellään huippumyyjän ominaisuuksia. Käymme läpi yksittäisiä ominaisuuksia, 
jotka on aiemmin määritelty kriittisiksi ominaisuuksiksi myyntityössä. Tämän jälkeen vertailemme 
lähteitä toisiinsa ja pohdimme itse kokonaisuuksia, niiden mahdollisia vahvuuksia ja heikkouksia. 
Pyrimme myös haastamaan rohkeasti Rummukaisen ja Martinin näkemyksiä huippumyyjästä, sekä 
kokoamaan näiden kahden mallin välille näkemyksen, joka sitoutuu paremmin suomalaiseen tele-
markkinointialaan ja sen vaatimuksiin. 
 
Jokainen ihminen haluaa olla oman alansa huippu, mutta minkälaisia piirteitä esimerkiksi myyn-
ninalalla menestyminen ihmiseltä vaatii? Ensinnäkin mitä on olla oman alansa huippu myynnin 
alalla? Se vaatii jatkuvia, poikkeuksellisia tuloksia. Aihe itsessään on todella mielenkiintoinen ja 
seuraavaksi käsittelemme huippumyyjän ominaisuuksia. Tässä luvussa käsittelemme huippumyy-
jän piirteitä, jotta saamme selkeän kuvan siitä, mitkä ominaisuudet oikeasti mahdollistavat menes-
tymisen myynnin alalla.  
 
Päälähteenä käytämme Tuija Rummukaisen ”Huippumyyjä: Tositarinoita myynnin huipulta” -teosta. 
Tuija on suomalainen yritysvalmentaja, myyntikouluttaja, tutkija ja kirjailija, joka on viettänyt vuosia 
tutkimalla suomalaisia myynnin ammattilaisia sekä yritysjohtajia. Kappaleessa 3.1 käymme läpi 
Rummukaisen määrittelemät ominaisuudet, sekä etsimme tietoa muista lähteistä jokaisen ominai-
suuden osalta. Kappaleessa 3.2 vertailemme Rummukaisen määrittelemiä ominaisuuksia toiseen 
kokonaisuuteen, jonka taustalta löytyy yhdysvaltalainen myynnin ammattilainen ja kirjailija, Steve 
W. Martin. Steve on toiminut yli 300 yrityksen, mukaan lukien Googlen, PayPalin, Lenovon ja IBM:n 
kanssa yhteistyössä.  Steve W. Martinin ja Tuija Rummukaisen näkemykset huippumyyjän ominai-
suuksista ovat hyvin erilaisia, sillä kokonaisuutta on lähdetty selkeästi tarkastelemaan erilaisista 
näkökulmista. Martinin havainnot tuntuvat perustuvan enemmän henkilön omiin piirteisiin, joita on 
vaikeampi harjoittaa itse, kun taas Rummukaisen piirteet ovat sellaisia, joita on helpompi harjoitella 
yksilön arjessa ja ne itsessään vaativat yksilöltä paljon työmoraalia sekä nöyryyttä, jotta ominai-
suudet kehittyvät huipun tasolle. 
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3.1 Huippumyyjän ominaisuuksia 

Rummukainen (2015) kirjoittaa, että hänen tutkimuksensa osoittavat, että huiput eroavat muista 
kahdeksan ominaisuuden tai taidon avulla. Nämä ominaisuudet ovat asenne, ajankäytön hallinta 
ja tavoitteellisuus, tuotetietous, valmistautuminen ja tuloksellinen asiakaskohtaaminen, ulkoinen 
olemus, asiakashankinta ja lisämyynti, kyky tulla toimeen erilaisten persoonien kanssa, sekä kau-
panpäätöstaidot. Rummukainen on haastatellut kirjaansa varten yli 250:tä myyntityön ammatti-
laista. (Rummukainen, T. 2015. 19.) Seuraavaksi käsittelemme Rummukaisen määrittelemiä omi-
naisuuksia ja vertaamme Rummukaisen määritelmiä muista lähteistä saatuun tietoon, sekä käy-
tämme omaa tietämystämme ominaisuuksien tarkasteluun. Pyrimme pitämään ominaisuuksien kä-
sittelyn suhteellisen tiiviinä, jotta aihe on helpompi käsittää, emmekä eksyisi polultamme, sillä aihe 
on monitasoinen ja haluamme keskittyä tuottamaan toimeksiantajallemme relevanttia tietoa. Tu-
lemme hakemaan Rummukaisen näkemyksen rinnalle näkökulmaa myös englannin kielisistä läh-
teistä, kuten Harvard Business Reviewistä, sekä kansainvälisesti yritysmaailmassa menestyneiden 
henkilöiden kirjoittamista teksteistä. 

3.1.1 Asenne 

Asenteesta Rummukainen kirjoittaa, että sillä on todella suuri vaikutus myyntituloksiin ylipäätänsä. 
Rummukaisen mukaan asenne itsessään on suhtautumistapa, jota voi opetella. Asenteensa mu-
kaan myyjä voi joko tukea tai tuhota omaa tuloksentekoaan. Rummukainen kertoo, että huipun ja 
keskivertomyyjän erottaa kolme asiaa, jotka ovat: myynnin arvostaminen, tuotteen arvostaminen ja 
takaiskuihin suhtautuminen. (Rummukainen, T. 2015. 22-35.) Harvard Business Review:n artikkelin 
”The 5 Things All Great Salespeople Do” mukaan asenne on yksi tärkeimmistä tekijöistä, joka erot-
taa huippumyyjät muista. Artikkelin kirjoittajan Joseph Curtisin mukaan ei ole sattumaa, että samat 
henkilöt ovat myyntilistojen kärjessä. Tämä on oikeasti vain seurausta siitä, että he lähestyvät ta-
voitteitaan asennoitumalla siten, että he voivat vaikuttaa lopputuloksiin tekemällä asioita perusteel-
lisesti, vaikka lopullinen päätös ei tulisikaan heiltä itseltään. Mikäli esimerkiksi myyntitapaaminen 
ei päättyisikään kauppaan, se ei ole heidän syytään, mutta he ovat siitä tuloksesta vastuussa. Oi-
keanlaista asennetta voidaan mitata esimerkiksi sen perusteella, syyttääkö myyjä epäonnistumi-
sistaan muita, vai kantaako itse vastuun ja yrittää löytää jotakin kehitettävää omasta toiminnastaan. 
(Harvard Business Review, 2018. Viitattu 5.9.2019). 
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Mielestämme asenne on näistä tärkein, mutta myös vaikein tuettava ominaisuus myyjässä työnan-
tajan kannalta. Asenteeseen voidaan vaikuttaa monin eri tavoin, mutta asenteen pitää pohjautua 
henkilön omiin tavoitteisiin ja haluun oppia sekä menestyä. Asenne on myyntityön ja erityisesti te-
lemarkkinoinnin osalta mielestämme tärkein elementti, sillä mikäli myyjällä on oikeanlainen asenne 
ja nälkää menestyä, kaiken muun oppii helpommin. Rummukaisen mainitsema myynnin arvosta-
minen on tärkeää myyjälle itselleen, sillä jokainen ihminen haluaa pystyä olemaan ylpeä ja löytä-
mään merkityksen työstä, jota tekee. Esimerkiksi Psykologi Jaakko Sahimaa kertoo Tekniikka & 
Talous -lehden artikkelissa seuraavaa: ”Ihmisellä on hyvin perustavanlaatuinen tarve kokea oma 
toimintansa merkitykselliseksi. Elämästä katoaa mielekkyys, jos omalle toiminnalleen ja työlleen ei 
löydä syvällisempää merkitystä” (Tekniikka & Talous, 2017. Viitattu 10.10.2019). Oman työn arvos-
taminen luo myös positiivista tunnetta myyjälle ja auttaa myyjää suhtautumaan myös takaiskuihin 
positiivisemmalla tavalla, kun ihminen kokee työnsä merkitykselliseksi, on hänen luonnollisempaa 
myös haluta kehittyä paremmaksi. 

3.1.2 Ajankäytön hallinta ja tavoitteellisuus 

”Myyjät, jotka pärjäävät myyntityössä keskivertomyyjää paremmin, tulevat yksinkertaisesti töihin 
tekemään töitä. He osaavat erottaa joutavan nyhertämisen tuloksellisesta toiminnasta. He ovat tie-
toisia siitä, mihin aikaansa käyttävät.” (Rummukainen, T. 2015. 36.) Rummukainen kertoo myös, 
että huippumyyjät asettavat itselleen selkeitä tavoitteita sekä työssä, että muualla elämässä. He 
tietävät mitä tavoittelevat ja voivat esimerkiksi laskea sitä, paljonko hän tavoitteet saavuttaessaan 
ansaitsee työstään. Jakaessaan tavoitteet päivätasolle tulee niistä hyvin konkreettisia ja helpom-
min käsitettäviä ja toteutettavia. (Rummukainen, T. 2015. 36-50).  
 
Mark Hunter on myynnin ekspertti ja kirjailija, joka on nimetty myynnin vaikuttajien Top 50 -listalle. 
Hunter kertoo Salesforcen blogi tekstissään ”How Lack of Time Management is Killing Your Sales”, 
että huippumyyjät erottautuvat keskivertomyyjistä siten, että he oikeasti ymmärtävät miten käyttää 
aikansa hyödyksi tehokkaalla tavalla. Huippumyyjät eivät esimerkiksi lopeta päiväänsä ennen kuin 
heillä on suunnitelma siitä, miten he käyttävät seuraavan työpäivänsä tehokkaammin hyödyksensä. 
(Salesforce, 2014. Viitattu 5.9.2019). Tavoitteiden tärkeydestä Lead Forensicsin artikkelissa kirjoi-
tetaan, että tavoitteita kohti työskentely on jotain sellaista, jota ihminen tarvitsee, olkoon se sitten 
henkilökohtaisessa- tai ammatillisessa elämässä. Jos ihmisellä on selkeä tavoite, kykenee hän si-
touttamaan oman energiansa ja keskittymisensä sille, että paras reitti haluttuun pisteeseen voidaan 
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löytää. Mikäli toiminta on päämäärätöntä voi yksilö helposti eksyä polulta ja hukata aikaa sekä 
mahdollisuuksia. (Lead Forensics, 2019. Viitattu 5.9.2019). 
 
Ajankäytön hallinta on todella kriittistä jokaisessa tulostyössä. Myyjän pitää osata erottaa työsken-
telyaika esimerkiksi tauoista selkeästi, jotta työnteon laatu ei kärsi, kun myyjän ajatukset juoksevat 
jo kahvihuoneessa. Tavoitteellisuus on iso osa myyjän arkea, niiden avulla myyjä voi seurata ke-
hittymistään ja sitä kautta myös saavuttaa oikeanlaisia onnistumisen tunteita, jotka vahvistavat it-
seluottamusta, joka taas johtaa tuloksellisempaan työntekoon. Mielestämme nämä piirteet pohjau-
tuvat myyjissä paljon aiemmin käsiteltyyn ominaisuuteen, eli asenteeseen, sillä myyjällä tulee olla 
halu oppia ja menestyä, jotta toiminta olisi millään tavalla tavoitteellista. Työnantajan rooli tavoit-
teellisuuden vahvistamisessa työntekijässä, erityisesti telemarkkinoinnissa, on mielestämme tär-
keää. Oikein asetettujen tavoitteiden ja sopivien kannustimien avulla, myyntiorganisaatiossa tul-
laan kokemaan paljon onnistumisen tunteita, joka taas yhdistää ja vahvistaa työympäristöä. Tämä 
on yksi keino telemarkkinoinnin alalla, jossa vaihtuvuus on tunnetusti suurta, miten saada raken-
nettua toimiva työympäristö, joka houkuttelee oikeanlaisia henkilöitä liittymään ja myös pysymään 
talossa. 
 
Hunterin esille nostama esimerkki siitä, etteivät huippumyyjät lopeta päiväänsä ennen kuin heillä 
on selkeä kuva seuraavan päivän ajankäytöstään, on mielestämme loistava. Myyjän tulee elää 
kalenterinsa kautta, jotta tehtävien ja ajan priorisointi oikealla tavalla on mahdollista. Myyjälle esi-
merkiksi uusien asiakkaiden etsintään pyhitetty aika on äärimmäisen tärkeää, eikä sitä saa korvata 
turhilla asioilla. Sillä uudet asiakasehdokkaat toimivat bensiininä myyjän toiminnalle. Myös Lead 
Forensicsin nostama tavoitteiden selkeys, jotta ihmisen ns. oikealla polulla pysyminen saadaan 
varmistettua, korostaa tietenkin yksilön tavoitteiden kautta elämistä, mutta myös hänen ympärillään 
toimivan myyntiorganisaation kulttuurin vaikutusta ja sen tärkeyttä. Mikäli myyntiorganisaation kult-
tuuri on sellainen, jossa tavoitteita asetetaan ja niistä ollaan avoimia, tarttuu tämän kaltainen ta-
voitteellisuus myös helposti yksilöihin tämän organisaation sisällä. 

3.1.3 Tuotetietous 

Tuotetietoudessa on kyse siitä, miten hyvin myyjä tuntee tuotteensa. Henkilö, joka tuntee tuotteen 
läpikotaisin ei kuitenkaan aina ole kyseisen tuotteen paras myyjä, sillä hyvän ja huipun välinen ero 
tältä osin onkin siinä, miten hyvin tuotteesta asiakkaalle kertyvä hyöty osataan ilmaista asiakkaalle 
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hänen termiensä avulla niin, että hän varmasti ymmärtää. Kun myyjä tuntee tuotteensa, tulee hän 
myös löytämään helpommin sille ostavia asiakkaita, sillä hän tunnistaa silloin myös paremmin ne 
hyödyt, joita asiakkaalle tuotteesta kertyy. Rummukaisen mukaan myyjän tuleekin jo ennen myyn-
titapaamista pohtia, että miten tämä asiakas hyötyy minun tuotteeni tai palveluni ostamisesta. 
(Rummukainen, T. 2015. 51-65). Shapiro Negotiations on kansainvälinen valmennusyhtiö, joka 
valmentaa asiakkaitaan muun muassa myynnin ja neuvottelutaitojen osalta. Yhtiön osakas, Jeff 
Cochran on kirjoittanut blogitekstin tuotetietouden tärkeydestä myynnissä, tekstissä Cochran ker-
too, että tuotetietous on taito, joka jokaisen myynnin ammattilaisen tulee hallita. Tietyn tuotteen 
myyminen onnistuneesti perustuu siihen, että myyjä kykenee kertomaan asiakkailleen tuotteen 
ominaisuuksista ja hyödyistä itsevarmalla tavalla. (Shapiro Negotiations, 2018. Viitattu 5.9.2019) 
 
Tämä ominaisuus perustuu enemmänkin siihen, että työnantaja ja koko myyntiorganisaatio halua-
vat tukea kaikkia ja vahvistaa heitä, jotta myynti olisi jatkossa entistäkin tuloksellisempaa. Myyjällä 
itsellään tulee luonnollisesti olla halu oppia, mutta organisaation tulee tukea sitä, varsinkin alussa, 
että mitkä asiat ovat tuotteessa tai palvelussa niitä asioita, jotka ovat asiakkaille tärkeitä ja arvoa 
tuottavia. Esimerkiksi työsuhteen alussa nimenomaan tuotetietouden tukeminen, on helppo tapa 
vahvistaa myyjässä osaamisen tunnetta ja itseluottamusta, joka taas vähentää esimerkiksi luuri-
kammon kehittymistä. Telemarkkinointiyrityksissä on usein monia erilaisia projekteja, joissa tuot-
teet voivat erota toisistaan aivan täysin. Projektiperehdytys ja kannustus oppimiseen ovat avaimia 
menestyksekkääseen toimintaan. Yksi tapa tukea tuotetietouden kehittymistä olisi esimerkiksi tuot-
teen tai palvelun henkilökohtainen kokeilu. Myyjä, joka on päässyt kokeilemaan esimerkiksi puhe-
linta omassa käytössä osaa myös viestiä asiakkaille paremmin oikeasti arvoa tuottavista ominai-
suuksista kuin sellainen, joka on lukenut A4-paperilta leipätekstinä tuotteen ominaisuudet. Cochra-
nin mainitsema tuotetietouden hyödyntäminen on kriittistä myyntitilanteessa, jotta ostamiseen liit-
tyvä, asiakkaan kokema riskin tunne saadaan minimoitua ja ostamisesta tulee hänelle helpompaa. 

3.1.4 Valmistautuminen ja tuloksellinen asiakaskohtaaminen 

Huippumyyjät ovat keskivertoa enemmän kontaktissa asiakkaiden kanssa ja heidän myyntiesitte-
lynsä ovat keskivertoa lyhyemmät, sillä he keskittyvät olennaiseen, eikä myyntiesittely rönsyile. 
Myyntiesittelytaidot ovat tärkeitä myyntityössä, minkä takia huiput valmistautuvat esittelyihin kol-
mella eri tavalla, jotka ovat: fyysinen valmistautuminen, henkinen valmistautuminen ja käytännön 
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asioiden valmistelu. Fyysinen valmistautuminen pitää sisällään esimerkiksi riittävän levon ja ravin-
non saannin, jotta itse suorituksen energia ei kärsi. Henkinen valmistautuminen tarkoittaa periaat-
teessa itsensä tsemppausta ja sitä, että myyjä itse on oikeassa mielentilassa ja valmiita suorituk-
seen, siten että ennalta määritellyt tavoitteet asiakaskohtaamisen osalta voidaan saavuttaa. Käy-
tännön asioiden osalta huippumyyjät valmistelevat kaikki esityksessä tarvittavat materiaalit, jotta 
myyntitilanteessa tulisi mahdollisimman vähän ylimääräisiä komplikaatioita. Huippumyyjät avaavat 
Rummukaisen mukaan tilanteen ”ihminen ensin” -periaatteella. Eli he osoittavat kiinnostusta asia-
kasta kohtaan, kehuvat häntä ja mahdollisesti kysyvät kysymyksiä ennen varsinaisen myyntitilan-
teen alkua, sillä tämä tekee siitä rennompaa ja luo paremman ilmapiirin. (Rummukainen, T. 2015. 
66-81.)  
 
Ryan Estis on yritysvaikuttaja ja konsultti, jota on tituleerattu myös yhdeksi maailman parhaimmista 
puhujista. Ryanilla on yli 15 vuoden kokemus yritysmaailmasta ja hänen nykyisinä asiakkainaan on 
yrityksiä kuten AT&T, Motorola, MasterCard & Adobe. Estis kirjoittaa blogissaan, että valmistautu-
minen on tärkein osa myyntiä, sillä nykyään jopa 57% prosenttia ostopäätöksistä tehdään jo ennen 
kuin ostaja ottaa yhteyttä tuotteen tai ratkaisun toimittajaan. Tänä päivänä, kun ostajilla on käytössä 
rajaton määrä tietoa sekä tuotteista että kilpailijoista, myyjän valmistautumisen tärkeys korostuu. 
Nykypäivänä myyjän tulee olla valmistautunut jokaiseen kohtaamiseen asiakkaidensa kanssa, jotta 
hän pystyy tarjoamaan relevanttia näkemystä sekä vaikuttamaan asiakkaiden ostopäätöksiin. 
(Ryan Estis, 2013. Viitattu 5.9.2019). 
 
Valmistautuminen on mielestämme yksi tärkeimmistä asioista, kun puhutaan tuloksellisesta toimin-
nasta. Myyjän tulee olla oikeassa vireessä sekä fyysisesti, että henkisesti. Myyjä ei voi toimia par-
haimmillaan, mikäli esimerkiksi hän ei ole nukkunut edellisenä yönä tai syönyt hyvin, nämä ovat 
pelkästään fyysisiä ehtoja sille, että voi olla myyntitilanteessa valppaana. Myös henkinen vire tulee 
olla huipussa, sillä myyjä, joka murehtii myyntitilanteessa omaa sairasta kissaansa kotona, ei ole 
oikeassa mielentilassa, joten hän ei voi myöskään saada tartutettua oikeaa mielentilaa asiakkaalle. 
Myynti on kuitenkin vaikutus- ja arvontuottotyö, jossa myyjän tulee saada asiakas niin innostu-
neeksi ja varmistuneeksi tuotteen arvosta, jotta hän voi tehdä turvalliselta tuntuvan ostopäätöksen. 
Tilanteen valmistelu esimerkiksi tarjousmateriaalien avulla taas on helpoin tapa luoda asiakkaalle 
käsitys siitä, että tämä myyjä tietää mitä tekee, sillä hän toimii ammattimaisella tavalla. Täten asi-
akkaan ja myyjän välille syntyy jo luottamusta. Telemarkkinoinnin osalta fyysisen ja henkisen val-
mistautumisen merkitys on sama kuin missä tahansa myyntityössä, se ei mielestämme eroa, mutta 
tilanteen valmistautuminen on erilaista kuin face-to-face -myynnissä. Tämä tarkoittaa sitä, että 
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myyjä on valmistautunut ottamaan puhelun ja keskustelemaan, eikä katso esimerkiksi puhelun ai-
kana autoja internetistä. Myös se, että itsellä on puhelussa tarvittavat materiaalit käden ulottuvilla, 
jotta vastaaminen asiakkaan vaikeimpiinkin kysymyksiin olisi mahdollisimman helppoa. Valmistau-
tuminen vähentää myös jäätymisen todennäköisyyttä sillä hetkellä, kun on paras paikka iskeä ja 
pyytää päätöstä. 

3.1.5 Ulkoinen olemus 

Myyjän ulkoinen olemus on ase, jota tulee pystyä hyödyntämään silloin, kun pyritään ennen kaikkea 
parhaiden joukkoon. Vaatteet, hiukset, ryhti ja hymy ovat loistavia sanattoman viestinnän keinoja 
vaikuttaa toiseen henkilöön.  Rummukainen kertoo, että huippumyyjät pukeutuvat tilanteen mu-
kaan, eli suuren pörssiyhtiön Toimitusjohtajaa ja pienen konepajayrittäjän kanssa käytäviin kes-
kusteluihin valmistaudutaan sekä pukeudutaan eri tavalla, jotta myyjä onnistuu lähestymään kuta-
kin asiakasta hänen omalla tyylillään. (Rummukainen, T. 2015. 82-93.) 
 
Mielestämme myynnissä yksi tärkeimmistä elementeistä on totta kai asiakaskokemus, jossa myös 
myyjän ulkoinen olemus on kriittisessä roolissa, sillä asiakas näkee esimerkiksi myyntitilanteessa 
vain hänet. Asiakas tekee oletuksia yrityksestä, jota myyjä edustaa sen perusteella, miltä myyjä 
itsessään vaikuttaa. Myyjä viestii itsestään paljon esimerkiksi pukeutumalla siistillä tavalla myynti-
kohtaamiseen, vastapainona voidaan kuvitella tilanne, jossa sinua itseäsi tulee tapaamaan myyn-
tiedustaja, joka saapuu paikalle hikisenä, pahanhajuisena ja likaisissa vaatteissa. Tämä ei anna 
varsinaisesti hyvää ensivaikutelmaa sinulle, eikä saa myyntikohtaamista käyntiin oikealla tavalla.  
 
Erityisesti telemarkkinoinnin osalta, tärkein elementti asiakaskokemuksessa on ääni. Myyjällä on 
käytössään ainoastaan oman äänensä ja puhetaitonsa, jolloin esimerkiksi puhe- ja myyntityylin 
muokkaaminen asiakkaan mukaan korostuu. On luonnollista, että erilaisille ihmisille tulee viestiä 
eri tavoilla. Myyjän äänestä kuulee kyllä, mikäli hän on itse energinen ja hyvällä tuulella. Nämä ovat 
myös asioita, jotka helposti tarttuvat toiseen ja luovat oikeanlaisen tunnelman keskustelulle. 

3.1.6 Asiakashankinta ja lisämyynti 

Huippumyyjillä on kyky hankkia asiakkaita ja he tunnistavat, että nykyisiä asiakkaita kävelee vas-
tavuoroisesti ovesta ulos jatkuvasti monesta eri syystä. Keinoja asiakashankintaan on monia, mutta 
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Rummukaisen mukaan huipuilla on muutama yhteneväisyys tässä asiassa, jotka ovat: jatkuvuuden 
varmistaminen, jälkihoito, vanhojen asiakkaiden uudelleen aktivointi, luurikammon tunnistaminen 
ja välttäminen sekä lisämyynti. Jatkuvuuden osalta myyjän on tärkeää tunnistaa, että asiakashan-
kinta on tärkeä osa prosessia ja että siinä tulee olla aktiivinen, osa jatkuvuudesta rakentuu nykyis-
ten tai vanhojen asiakkaiden kautta ja myyjän on syytä kysyäkin olemassa olevilta asiakkailtaan 
esimerkiksi ”Tuleeko sinulle mieleen ketään muuta, kenelle voisi olla hyötyä meidän palveluis-
tamme?”. Jälkihoidolla tarkoitetaan kaupan jälkeisiä toimenpiteitä, eli esimerkiksi jälkikäteinen tie-
dustelu siitä, oliko asiakas tyytyväinen. Vanhojen asiakkaiden lämmittely, nimensä mukaisesti viit-
taa siihen, että huiput uskaltavat ottaa yhteyttä myös entisiin asiakkaisiin katsoakseen, onko tilanne 
kehittynyt ja voisiko heillä nykyisin olla tarve palveluille. Luurikammoa Rummukainen nimittää myy-
jien taudiksi, joka vain lisääntyy. Luurikammon oireena on se, että myyjä ei uskalla soittaa asiak-
kailleen, vaan keksi sen sijaan kaikkea ylimääräistä tekemistä. Energia, jota myyjät kuluttavat soit-
tamisen välttelyyn on usein merkittävämpää kuin mitä itse soittaminen vaatisi. Avain luurikammon 
voittamiseen on yksinkertaisesti se, että ottaa itseään niskasta kiinni ja soittaa. Tämä erottaa hyvän 
ja huipun. Rummukainen kertoo myös, että huippumyyjät aistivat mahdollisuudet lisämyynnille. 
Keskiverto tyytyy sohvan myyntiin, huippu tarjoaa asiakkaalle myös sohvapöytää sohvan ostami-
sen jälkeen. Rohkeus tarjota lisäkauppaa ja täten helpottaa asiakkaan ostamista mahdollistaa pa-
remmat tulokset. (Rummukainen, T. 2015. 94-109.) 
 
Telemarkkinoinnissa tärkeimmät elementit tämän ominaisuuden osalta, ovat luurikammon tunnis-
taminen ja välttäminen sekä mahdollinen lisämyynti. Luurikammo estää telemarkkinoinnissa tulok-
sellisen työnteon, sillä myyjä löytää tekosyyn oman tärkeimmän työnsä välttämiseksi. Tätä on kui-
tenkin telemarkkinointiyrityksissä suhteellisen helppo tarkkailla ja tunnistaa, esimerkiksi tunnissa 
lähtevien soittojen määrällä ja keskustelujen laadukkuuden perusteella. Puheluista on helppo tun-
nistaa, mikäli myyjä vain haluaa tilanteesta nopeasti pois eikä tee omaa työtänsä loppuun. Lisä-
myynti on yksi tärkeimpiä asioita muistaa pitkällä aikavälillä. Esimerkiksi huippumyyjä tekee päi-
vässä 10 kauppaa, hän tarjoaa näihin jokaiseen myös lisäpalvelua, joka tuottaa yritykselle esimer-
kiksi 5€ / tuote, näistä 10 tarjouksesta 2 ostaa myös lisäpalvelun (lukema kokemuksiemme perus-
teella olisi oikeasti tätäkin suurempi). Vuodessa noin 240 työpäivässä näistä kertyy huippumyyjälle 
2400€ enemmän myyntiä. Lisämyynti on myös sellainen asia, johon myyntiorganisaation tulee jat-
kuvasti kannustaa, sillä pieni vaiva tarkoittaa usean henkilön kanssa sitä, että tulokset ylittävät hy-
vin nopeasti kaikki ennalta määritellyt tavoitteet. 
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3.1.7 Kyky tulla toimeen erilaisten persoonien kanssa 

Kyky tulla toimeen erilaisten persoonien kanssa tarkoittaa sitä, että myyjällä on kyky kuunnella, 
kyky mukautua toisen rytmiin ja eleisiin, sekä saada myyntitilanteeseen luotua hyvä fiilis. Kyseessä 
on taito, joka vaatii enemmän halua kuin osaamista, sillä jokaisella ihmisellä on kyky tulla toimeen 
ihmisten kanssa. Tärkeää on olla kiinnostunut asiakkaasta ja kuunnella, mitä hän oikeasti tarvitsee. 
Myös tarkentavien lisäkysymysten kysyminen osoittaa toiselle, että myyjä on oikeasti kiinnostunut. 
Huippumyyjät tunnistavat, että nimenomaan asiakas tuo yritykselle rahaa ja täten osaavat arvostaa 
heitä tilanteen vaatimalla tavalla. Myyntitilanteessa peilaaminen mahdollistaa sen, että asiakas ko-
kee tulevansa ymmärretyksi. Viestintäkeinojen mukauttaminen siten, että käyttää asiakkaalle tut-
tuja eleitä sekä termejä mahdollistaa sen, että asiakas ymmärtää, että myyjä on oikeasti kiinnostu-
nut hänen ongelmansa ratkaisemisesta. (Rummukainen, T. 2015. 110-119.) 
 
Telemarkkinoinnissa tämä ominaisuus tarkoittaa enimmäkseen puhetyyliä ja sen mukauttamista 
sen perusteella, minkälaisen henkilön kanssa käy keskustelua. 60 vuotiaalle kerrotaan luonnolli-
sesti tuotteista ja palveluista eri tavalla, kuin 25 vuotiaalle. Heillä voi olla erilaisia kysymyksiä ja 
keskustelun rytmi on todennäköisesti erilainen, mikäli tuote on esimerkiksi suhteellisen uusi, voi 
vanhemmalla henkilöllä olla vaikeuksia ymmärtää tuotteen hyödyt hänen arjessaan. Jotta keskus-
telussa myyjä voi tunnistaa nimenomaan asiakasta kiinnostavat hyödyt ja asiat, jotka tuottavat hä-
nelle arvoa, tulee hänen olla kiinnostunut asiakkaasta ja hänen toiminnastaan, jotta oikeanlaiset 
elementit tuotteesta saadaan nostettua kaupanpäätös hetkellä esille. Esimerkiksi ”kuten aiemmin 
kerroit, käytät puhelintasi lähinnä kuvien ottamiseen ja lastenlasten kanssa keskustelemiseen, jo-
ten siitä syystä juuri tämä on sinulle paras ratkaisu!”. 

3.1.8 Kaupanpäätöstaidot 

Kaupanpäätöstaitoihin kuuluu taito lukea ja kuunnella ostosignaaleja, sekä taito ja rohkeus kysyä 
kauppaa, tämä taito on Rummukaisen mukaan sellainen yksittäinen taito, jota kehittämällä pystyy 
todennäköisesti eniten kasvattamaan myyntituloksia. Asiakas lähettää myyjälle ostosignaaleja ja 
huippumyyjä on keskustelussa jatkuvasti valppaana, jotta voi tunnistaa ne ja reagoida niihin oike-
aan aikaan. Ostosignaali voi olla esimerkiksi se, että asiakas tiedustelee tuotteen yksityiskohdista, 
kuten hankinnan kuukausimaksua. Huippumyyjät kysyvät napakoita ostopäätöskysymyksiä tarvit-
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taessa useamman kerran keskustelussa, jotta kaupan kotiutumisen todennäköisyys kasvaisi. Ky-
symystekniikoita on useita, esimerkiksi vaihtoehtopäätöskysymys, eli ”sininen vai punainen?”, tai 
toissijainen päätös, eli ”haluatko autoon nahkasisustuksen?”. Ostopäätöksen kysyminen erottaa 
myyjän esittelijästä ja ne myyjät, jotka janoavat kauppaa, ovat ajoituksen mestareita, sillä he tun-
nistavat ostosignaalit ja ovat välittömästi valmiita kysymään päätöstä, jotta kauppa kotiutuisi. (Rum-
mukainen, T. 2015. 120-133.)  
 
Kaupanpäätöstaidot ovat myös sellainen ominaisuus, jota yrityksen on helppo vahvistaa ja seurata. 
Tässä esimerkiksi yrityksen kannustaminen myyjien väliseen sparraamiseen korostuu, sillä jokai-
sella myyjällä on todennäköisesti oma tyyli kaupanpäättämiseen, sillä siihen ei ole yhtä oikeaa rat-
kaisua. Muiden myyjien kanssa käydyistä keskusteluista voi olla kuitenkin helpompi löytää yksittäi-
siä asioita, joita hyödyntää myös omassa työskentelyssä. Seurannan avulla voidaan tarkastella 
sitä, kysytäänkö puheluissa oikeasti päätöksiä asiakkailta, kuinka usein ja millä tavalla. Näiden 
elementtien tarkastelun jälkeen, on helppo vahvistaa työntekijän onnistumista esimerkiksi siten, 
että jatkossa hänen tulee pitää tukkimiehen päiväkirjaa esimerkiksi siitä, kuinka monesti hän kysyy 
puhelun aikana päätöstä. 

3.2 Vertailu 

Vertailukohteena Tuija Rummukaisen määrittelemille ominaisuuksille käytämme Myyntistrategia-
opettaja, Steve W. Martinin seitsemää huippumyyjän ominaisuutta. (Harvard Business Review, 
2011. Viitattu 7.5.2019). Seuraavassa taulukossa on listattuna Steve W. Martinin määrittelemät 
huippumyyjän ominaisuudet, jonka jälkeen referoimme lyhyesti sitä, mitä Steve W. Martin tarkoittaa 
mallissaan käyttämillä termeillä. Hyödynnämme referoinnissa Martinin tekstistä julkaistua Talous-
elämä-lehden suomennosta. (Talouselämä, 2011. Viitattu 7.5.2019). 
 
Taulukko 1 - Steve W. Martin - Seven Personality Traits of Top Salespeople 

• Vastoinkäymisten käsittelykyky • Uteliaisuus 

• Tavoitteiden saavuttaminen • Vastuuntunto 

• Vaatimattomuus • Vahva itseluottamus 

• Etäisyys  
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Vaatimattomuus on sitä, että huippumyyjä on nöyrä eikä liian itsevarma ja aggressiivinen. Vastuun-
tunto tarkoittaa sitä, että myyjä kokee olevansa vastuussa myyntitilanteesta ja sen tuottamista tu-
loksista. Tavoitteiden saavuttamisella tarkoitetaan sitä, että huippumyyjä ohjaa toimintaansa eteen-
päin aina tavoitteiden ja niiden saavuttamisen avulla. Uteliaisuus on sitä, että huippumyyjä on oi-
keasti kiinnostunut asiakkaasta ja kyky saada heidät ajattelemaan asioita kysymyksien avulla. Etäi-
syydellä tarkoitetaan oikean valtasuhteen säilyttämistä myyntitilanteessa, myyjä on myyjä ja asia-
kas on asiakas. Myyjällä on ammattitaito ja tietämys, asiakkaalla valta tehdä päätös. Myyjän ei tule 
olla asiakkaan paras ystävä myyntitilanteessa. Vastoinkäymisten käsittelykyvyllä tarkoitetaan tie-
tenkin sitä, että pettymys ei jää painamaan huippumyyjän mieltä, vaan katse kääntyy automaatti-
sesti eteenpäin ja tekemisen kehittämiseen jatkoa ajatellen. Vahvalla itseluottamuksella tarkoite-
taan sitä, että huippumyyjä on tarvittaessa aggressiivinen myyntiprosessin edistämiseksi. (Talous-
elämä, 2011. Viitattu 7.5.2019). Seuraavissa taulukoissa vertailemme Rummukaisen määrittelemiä 
ominaisuuksia Steve W. Martinin ominaisuuksiin ja yritämme löytää yhtenäisyyksiä malleista. 
 
Taulukko 2 - Tuija Rummukaisen esittämät ominaisuudet ja niiden selitykset 

Ominaisuus Määritelmä 

• Asenne • Suhtautumistapa, jota voi harjoittaa. Asenteella on suuri vaiku-
tus tuloksiin ja sen avulla voidaan joko tukea tai tuhota tuloksen 
tekoa. 

• Ajankäytön hallinta 
ja tavoitteellisuus 

• Kyky erottaa turha toiminta tuloksellisesta, sekä tietämys siitä 
mitä tavoitellaan. 

• Kyky tulla toimeen 
erilaisten persoo-
nien kanssa 

• Kyky kuunnella ja mukautua toisen eleisiin, sekä luoda hyvä il-
mapiiri. Tärkeää on olla oikeasti kiinnostunut asiakkaasta ja 
siitä, mitä hän oikeasti tarvitsee. 

• Valmistautuminen ja 
tuloksellinen asia-
kaskohtaaminen 

• Fyysinen- ja henkinen valmistautuminen, sekä käytännön asioi-
den valmistelu. Myös kohtaamisten ohjaaminen kohti haluttua 
lopputulosta. 

• Ulkoinen olemus • Sanattomat viestinnän keinot, joilla pyritään vaikuttamaan asi-
akkaaseen. 
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• Asiakashankinta ja 
lisämyynti 

• Kyky hankkia uusia asiakkaita, sekä lisämyyntimahdollisuuk-
sien tunnistaminen nykyisten asiakkaiden osalta. 

• Tuotetietous • Kyky kertoa omasta, myytävästä tuotteesta tavalla, jolla asiakas 
ymmärtää hänelle siitä koituvat tuotteen hyödyt. 

• Kaupanpäätöstaidot • Taito lukea ja kuunnella ostosignaaleja, sekä taito ja rohkeus 
kysyä kauppaa. 

 

Taulukko 3 - Steve W. Martinin ominaisuudet, selitykset ja vertaus Rummukaisen listaukseen 

Käsite Määritelmä Rinnastettavuus 

• Vastoin-
käymisten 
käsittely-
kyky 

• Pettymys ei jää painamaan 
huippumyyjän mieltä, vaan 
katse kääntyy automaatti-
sesti eteenpäin ja tekemisen 
kehittämiseen jatkoa ajatel-
len. 

• Tämä piirre on rinnastetta-
vissa Rummukaisen ”Asenne”-
ominaisuuteen, sillä kyseessä 
on myyjän asennoituminen 
työhön, oppimiseen ja vastoin-
käymisiin. 

• Tavoittei-
den saa-
vuttaminen 

• Myyjä ohjaa toimintaansa 
eteenpäin aina tavoitteiden 
ja niiden saavuttamisen 
avulla. 

• Suoraan verrannollinen Rum-
mukaisen ”Ajankäytön hallinta 
ja tavoitteellisuus”-ominaisuu-
teen. 

• Vaatimat-
tomuus 

• Myyjä on nöyrä, eikä aggres-
siivinen tai liian itsevarma. 

• Ei ole verrannollinen mihin-
kään Rummukaisen ominai-
suuteen. 

• Etäisyys • Oikean valtasuhteen säilyttä-
minen myyntitilanteessa, 
myyjä on myyjä ja asiakas 
on asiakas. Myyjällä on am-
mattitaito ja tietämys, asiak-
kaalla valta tehdä päätös. 

• Ei ole verrannollinen mihin-
kään Rummukaisen ominai-
suuteen. 

• Uteliaisuus • Myyjä on oikeasti kiinnostu-
nut asiakkaasta ja hänellä 
on kyky saada asiakkaat 
ajattelemaan asioita kysy-
mysten avulla. 

• Kuuluu Rummukaisen ”Val-
mistautuminen ja tuloksellinen 
asiakaskohtaaminen”-ominai-
suuteen, sillä kyseessä on 
kohtaamisen ohjaamista oike-
aan suuntaan kysymyksien 
avulla. 

• Vastuun-
tunto 

• Myyjä kokee olevansa vas-
tuussa myyntitilanteesta ja 
sen tuottamista tuloksista. 

• Kuuluu Rummukaisen 
”Asenne”-ominaisuuden alle, 
sillä asenteeseen lukeutuu 
suhtautuminen esimerkiksi 
vastoinkäymisiin. Mikäli koh-
taaminen ei johtaisi kauppaan, 
myyjä ei etsi syyllistä ulkopuo-
lelta, vaan kantaa itse vastuun 
lopputuloksesta. 
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• Vahva itse-
luottamus 

• Myyjä on tarvittaessa ag-
gressiivinen myyntiprosessin 
edistämiseksi. 

• Mielestämme tämä on tietyllä 
tavalla verrannollinen Rummu-
kaisen ”kyky tulla toimeen eri-
laisten persoonien kanssa”-
ominaisuuteen, sillä myyjän 
tulee osata tunnistaa myyntiti-
lanne ja mukauttaa viestintäta-
paansa toisen osapuolen mu-
kaan. 

 
Taulukoista on helposti luettavissa, että näistä kahdesta koonnista huippumyyjän ominaisuuksista 
löytyy yhteneväisyyksiä, mutta kokonaisuutta on lähdetty selkeästi tarkastelemaan erilaisista nä-
kökulmista. Steve W. Martinin havainnot tuntuvat perustuvan enemmän henkilön omiin piirteisiin, 
joita on vaikeampi harjoittaa itse, kun taas Rummukaisen piirteet ovat sellaisia, joita on helpompi 
harjoitella, sillä ne eivät vaadi samanlaista synnynnäistä lahjakkuutta, vaan nimenomaan työmo-
raalia ja nöyryyttä harjoittaa piirteitä arjessa. Ainoa suoraan yhtenevä ominaisuus on tavoitteelli-
suus toiminnassa, mutta myös esimerkiksi Martinin vastoinkäymisten käsittelykyky, sekä vastuun-
tunto ovat myös Rummukaisen mallissa asenneominaisuuden sisällä. Myös uteliaisuus sekä vahva 
itseluottamus löytyvät sisällytettyinä Rummukaisen ominaisuuksien sisälle. 
 

3.3 Pohdinta huippumyyjän ominaisuuksista 

Olemme Rummukaisen määrittelemistä piirteistä samaa mieltä, mutta yllätyimme siitä, että piir-
teissä käsiteltiin kuitenkin yllättävän vähän henkilöiden persoonallisuuden piirteitä. Mielestämme 
huippumyyjän profiilia koottaessa emme yksinkertaisesti pysty sivuuttamaan esimerkiksi itseluot-
tamusta, oppimisen nälkää, ahkeruutta, nöyryyttä ja menestymisen halua. Itseluottamus myynnissä 
ja telemarkkinoinnissa on piirre, joka synnyttää paljon luottamusta asiakkaan ja myyjän välille, sillä 
asiakas tunnistaa helposti, mikäli myyjä on epävarma itsestään tai tuotteestaan ja asiakkaan on 
helppo antaa epävarmalle myyjälle kielteinen ostopäätös. Oppimisen nälkä, ahkeruus, nöyryys ja 
menestymisen halu taas ovat sellaisia elementtejä, jotka ajavat myyjää nimenomaan kohti huippu-
myyjän-titteliä, sillä mikäli henkilöstä itsestään ei löydy palavaa halua kehittyä paremmaksi, on hä-
nen mahdotonta olla missään asiassa alansa paras. Ahkeruus ja nöyryys tukevat tätä oppimista, 
sillä jossakin asiassa huipuksi tuleminen vaatii tuhansia toistoja, ja ilman nöyryyttä ja ahkeruutta, 
kukaan ei pysty tekemään tuhatta toistoa laadukkaasti. Myyjän täytyy tunnistaa nöyrästi se, että 
kehittyminen vaatii paljon laadukkaita toistoja ja että laadukkaat toistot perustuvat täysin perusasi-
oihin. 
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Seuraavaksi listaamme oman näkemyksemme huippumyyjän tärkeimmistä ominaisuuksista. Jonka 
jälkeen avaamme tarkemmin sitä, mitä jokaisella ominaisuudella tarkoitamme. Taulukko ei ole tär-
keysjärjestyksessä. 
 
Taulukko 4 - Oma näkemyksemme huippumyyjän ominaisuuksista 

• Itseluottamus • Oppimisen nälkä ja menestymisen 
halu 

• Ahkeruus, nöyryys ja asenne • Myyntitilanteen hallinta 
• Kyky tulla toimeen erilaisten persoo-

nien kanssa 
• Ulkoinen olemus 

• Vastoinkäymisten käsittelykyky • Tavoitteellisuus 
 
Itseluottamuksella tarkoitamme sitä, että myyjä on luottavainen omaan ammattitaitoonsa myyntiti-
lanteessa ja sitä, että hän uskaltaa johtaa myyntitilannetta ja olla oikeassa paikassa jopa aggres-
siivinen. Oppimisen nälkä ja menestyksen halu ajavat henkilöä ammattilaisena eteenpäin ja mah-
dollistavat kehittymisen. Ahkeruus, nöyryys ja asenne taas parantavat sen todennäköisyyttä, että 
henkilöstä oikeasti kehittyy alansa huippu. Myyntitilanteen hallinta pitää sisällään oikeanlaisen val-
mistautumisen, myyntitilanteen ja ostoprosessin johtamisen oikeaan suuntaan, eli kohti positiivista 
ostopäätöstä, sekä kaupanpäätöstaidot, eli sen, että myyjä osaa ja uskaltaa pyytää asiakkaalta 
päätöstä oikeassa tilanteessa. Kyky tulla toimeen erilaisten persoonien kanssa tarkoittaa esimer-
kiksi tässä tapauksessa telemarkkinoinnin osalta sitä, että myyjä kykenee mukauttamaan viestin-
tätapaansa sen mukaan, minkälaisen henkilön kanssa hän keskustelee sillä kyseisellä hetkellä. 
Ulkoinen olemus on sitä, että myyjä viestii esimerkiksi vaatteillaan, äänenpainolla ja -sävyllä sekä 
eleillään sitä, että hän on luotettava ammattilainen ja pyrkii sen avulla rakentamaan luottamussuh-
detta. Vastoinkäymisten käsittelykyvyn osalta tarkoitamme täysin samaa asiaa kuin Steve W. Mar-
tin, eli huippumyyjä ei jää epäonnistumiseen kiinni, vaan näkee sen mahdollisuutena kehittää toi-
mintaansa tulevaisuutta ajatellen. Tavoitteellisuus pohjautuu hyvin pitkälle aiemmin mainittuun op-
pimisen nälkään ja menestyksen haluun, sillä tavoitteiden avulla henkilö voi kokea erilaisia onnis-
tumisen tunteita kuin verrattuna esimerkiksi yhden yksittäisen kaupan kotiutumiseen verrattuna. 
Tavoitteiden avulla on helpompi tarkastella omaa kehittymistä suuressa mittakaavassa. 
 
Seuraavassa taulukossa on esitelty eri tavalla meidän määrittelemämme huippumyyjän ominaisuu-
det, annettu niille lyhyet selitykset, sekä verrattu Tuija Rummukaisen ja Steve W. Martinin listauk-
siin ja tutkittu, onko niiden välillä yhteneväisyyksiä. 



  

26 

 
 

Taulukko 5 - Näkemyksemme huippumyyjän ominaisuuksista, selitykset termeistä ja vertailu Tuija 
Rummukaisen & Steve W. Martinin määrittelemiin ominaisuuksiin 

Käsite Määritelmä Rinnastettavuus 
• Itseluottamus • Myyjä luottaa ammattitai-

toonsa, uskaltaa johtaa 
myyntitilannetta ja olla roh-
kea esimerkiksi pyytäessä 
kaupanpäätöstä. 

• Tämä piirre on yhtenevä 
Steve W. Martinin näke-
myksen kanssa. 

• Oppimisen 
nälkä ja menes-
tymisen halu 

• Oppimisen nälkä ja menes-
tymisen halu ajavat henki-
löä ammattilaisena eteen-
päin ja mahdollistavat ke-
hittymisen. 

• Ei ole suoraan verrannolli-
nen Rummukaisen tai Mar-
tinin näkemysten kanssa. 

• Ahkeruus, nöy-
ryys ja asenne 

• Parantavat sen todennä-
köisyyttä, että henkilöstä 
oikeasti kehittyy alansa 
huippu. 

• Verrannollinen Rummukai-
sen ”asenne”-ominaisuu-
teen ja osittain verrannolli-
nen Martinin ”vastuun-
tunto”-ominaisuuteen. 

• Myyntitilanteen 
hallinta 

• Valmistautuminen, tulok-
sellinen asiakaskohtaami-
nen ja kaupanpäätöstaidot. 

• Verrannollinen Rummukai-
sen ”valmistautuminen ja 
tuloksellinen asiakaskoh-
taaminen”- ja ”kaupanpää-
töstaidot”- sekä Martinin 
”uteliaisuus” -ominaisuuk-
siin. 

• Kyky tulla toi-
meen erilaisten 
persoonien 
kanssa 

• Esimerkiksi kyky mukaut-
taa myyntityyliä vastapuo-
len mukaan. 

• Yhtenevä Rummukaisen 
näkemyksen kanssa. 

• Ulkoinen ole-
mus 

• Sanattomat viestinnän kei-
not, joilla pyritään vaikutta-
maan asiakkaaseen. 

• Yhtenevä Rummukaisen 
näkemyksen kanssa. 

• Vastoinkäymis-
ten käsittelykyky 

• Pettymys ei jää painamaan 
huippumyyjän mieltä, vaan 
katse kääntyy automaatti-
sesti eteenpäin ja tekemi-
sen kehittämiseen jatkoa 
ajatellen. 

• Tämä piirre on yhtenevä 
Martinin ”vastoinkäymisten 
käsittelykyky”- ja Rummu-
kaisen ”asenne” -ominai-
suuksien kanssa. 

• Tavoitteellisuus • Myyjä ohjaa toimintaansa 
eteenpäin aina tavoitteiden 
ja niiden saavuttamisen 
kautta. 

• Verrannollinen molempien, 
Steve W. Martinin ja Tuija 
Rummukaisen näkemyk-
sien kanssa. 
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4 REKRYTOINTI 

Uuden henkilön palkkaaminen alkaa siitä, että tunnistetaan lisätyövoiman tarve ja se päättyy tar-
peen tyydyttymiseen, eli palkkaamiseen. Prosessi on monivaiheinen ja sen aikana osapuolet tu-
tustuvat toisiinsa ja tekevät päätöksen siitä, haluavatko he toimia keskenään yhteistyössä. Yrityk-
sen rekrytointiprosessia voidaan kuvata esimerkiksi seuraavalla tavalla: 1) Alkukartoitus, 2) Käyn-
nistys, 3) Seulonta, 4) Tapaaminen, 5) Tarkistus, 6) Päätös, 7) Startti ja 8) Seuranta. (Kortetjärvi-
Nurmi ym. 2008, 152.) 
 

 
Kuvio 2 - Rekrytointiprosessi ja sen vaiheet (Kortetjärvi-Nurmi ym. 2008, 152) 

 
Tässä tutkimuksessa, keskitymme tarkemmin yhteen rekrytoinnin prosessin vaiheeseen, haastat-
teluun. Yleisesti ottaen myynnin alalla ja myös telemarkkinoinnissa, suurena haasteena on ennen 
kaikkea henkilöstön vaihtuvuus. Tästä syystä haluamme korostaa rekrytoinnin tärkeyttä kokonai-
suudessa, jotta toimeksiantajamme, saisi myös tulevaisuudessa palkattua kerralla oikeita henki-
löitä, jotka voivat toiminnallaan auttaa yritystä eteenpäin. 
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4.1 Haastattelu 

”Haastattelu on totuuden hetki niin työnantajalle kuin -hakijallekin. Työnantaja pyrkii pääsemään 
selville haastateltavasta. Haastateltava pyrkii paitsi esittäytymään edullisessa valossa myös pää-
semään perille mahdollisesta tulevasta työnantajastaan ja tarjolla olevasta tehtävästä” (Vaahtio, E. 
2005. 141.) Vaahtion mukaan haastattelija on terminä harhaan johtava, sillä haastattelijat keräävät 
vain tietoa gallupmaisesti. Arvioija on parempi termi ja arvioijan tulee olla sellainen henkilö, joka 
tuntee nykyisen työn hyvin ja hänellä on kokonaisnäkemys yrityksestä sen arvoista ja tavoitteista. 
Pelkällä johtajalla ei siis haastattelussa pitkälle pääse ja aina olisi hyvä olla mukana arvioija, jolla 
on myös osaamista haastatteluista ja arvioinneista. (Vaahtio, E. 2005. 143.) 
 
Vaahtion mukaan monet yritykset tykkäävät heti haastattelun alussa esitellä yrityksen, mutta tämä 
ei ole välttämätöntä, koska onhan työnhakija jo valmiiksi kiinnostunut kyseistä työstä, kun on pai-
kalle saapunut. On erittäin järkevää ja huomaavaista tuoda esitellä yritystä, mutta tämän esittelyn 
ei tarvitse tapahtua heti alussa. Sillä työnhakija on motivoitunut ja hän on jo ennen haastattelua 
kerännyt eri läheteistä paljon tietä yrityksestä ja osaa todennäköisesti tehdä hyviä kysymyksiä. 
Vaahtion mukaan myös on erittäin tärkeä tarjota tilaisuutta kysymyksille, jotta haastateltava saa 
heti mahdollisuuden kerätä tärkeää ja mielenkiintoista tietoa. Haastattelun lopuksi voidaan vielä 
tehdä vielä pieni yrityskierros. Joskus tätä voi harkita jopa haastattelun lomaan, jos haastateltava 
on hyvin jännittynyt, jolloin pieni kierros on oiva tapa rentouttaa tilannetta. (Vaahtio, E. 2005. 150-
151.) 
 

 
Kuvio 3 - Haastattelun vaiheet (Kortetjärvi-Nurmi ym. 2008, 175) 

 
Telemarkkinointi tunnistetaan yleisesti alana, jossa vaihtuvuus henkilöstössä on suurta. Tämä joh-
tunee siitä, että työ itsessään on haastavaa ja vaatii henkilöltä paljon kärsivällisyyttä ja tahtoa. 
Myynti on alana haastava ja telemarkkinointi sen muodoista vaikein, sillä myyjän pitää onnistua 
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lyhyessä ajassa, ilman kasvokkain tapahtuvaa toimintaa pystyä rakentamaan asiakkaan ja itsensä 
välille luottamussuhde, jotta asiakas voi tehdä ostopäätöksen turvallisesti. Koska telemarkkinoin-
nissa vaihtuvuus on suurta, tulee yritysten keskittyä laadukkaisiin rekrytointeihin vaihtuvuuden pie-
nentämiseksi. Haastattelun merkitys prosessissa on tietenkin suurin, sillä kasvokkain tapahtuvassa 
tilanteessa, on helpoin tulkita pöydän toisella puolella istuvaa ihmistä ja löytää sieltä ne piirteet, 
jotka ennen kaikkea tukevat menestymistä alalla. 

4.2 Mitä kysyä ja mitä ei 

”Haastattelurungon kysymykset ovat yleiskysymyksiä ja tehtäväkohtaisia kysymyksiä. Haastattelu 
alkaa koulutusta koskevilla kysymyksillä. Sen jälkeen tulevat haastateltavan nykyistä tehtävää, ha-
kemisen kohteena olevaa tehtävää, toimialan tuntemusta ja hakumotiiveja koskevat kysymykset.” 
(Kortetjärvi-Nurmi ym. 2008, 173-174). Yleiskysymyksiä ovat esimerkiksi ”Miksi haet tähän tehtä-
vään?” tai ”Millainen kuva sinulla on tästä tehtävästä?” ja tehtäväkohtaisia kysymyksiä ovat esi-
merkiksi ”Mitkä ovat mielestäsi esimiestyön ongelma-alueet?” tai ”Miten hallitset stressitilanteita?”. 
(Kortetjärvi-Nurmi ym. 2008, 174). 
 
Hyvänä peruslähtökohtana pidetään sitä, että työhaastattelussa arvioija saa kysyä kaikkea työhön 
liittyvää. Tällaisia asioita ovat esimerkiksi työhistoria, osaaminen, koulutukset, miten hakija haluaisi 
kehittää ammattitaitoaan, mitä hän tietää yrityksestä ja tarjolla olevasta työstä. Jos hakija on tällä 
hetkellä työtön häneltä, voidaan kysyä, millä tavoin hän on ylläpitänyt osaamistaan työttömyysai-
kana. Mikäli hakija sen sijaan on parhaillaan työssä, voi kysyä esimerkiksi mitä hän arvelee saa-
vansa ja mitä mahdollisesti menettää. Vaahtio kertoo, että on aivan sallittua kysyä terveydentilaan, 
hänen mukaansa yksityisissä yrityksissä paljon ujostellaan usein terveydentilaa koskevia kysymyk-
siä. Näiden peittely on turhaa, koska terveydellisten asioiden selvittäminen etukäteen säästää mo-
lempien osapuolten aikaa. Kirjassaan Vaahtio nostaa esiin terveyteen ja vapaa-aikaan liittyen hy-
vän kysymyksen: miten ylläpidät työterveyttä ja työkuntoa. Tällä kysymyksellä voi välttää kiusalliset 
vapaa-aikaan liittyvät kysymykset. (Vaahtio, E. 2005. 155-156.) 
 
Haastattelutilanteessa hakijat haluavat esitellä itsensä kokonaisina ihmisinä ja silloin ihminen ra-
kentaa itsestään johdonmukaisen kuva itsestään ja jättää pois ongelmat, joita on vaikka aiemmin 
esiintynyt. Tämä on ihmisten inhimillinen piirre ja tässä vaiheessa työnantajan täytyy olla aktiivinen 
ja pyytää tarkennuksia sekä esittää lisäkysymyksiä. Ihmiset mielellään puhuvat itsestään, mikäli 
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tilanne sen mahdollistaa ja he haluavat kertoa koko elämäntarinansa. Vaahtio nostaa kirjassaan 
esiin kysymyksen, jolla välttää perheasioiden utelun: ”Miten sinulta onnistuu työn ja vapaa-ajan 
yhdistäminen”? Kysymys on tarpeeksi neutraali ja se soveltuu kenelle tahansa. (Vaahtio, E. 2005. 
157.) 

4.3 Pohdinta huippumyyjän rekrytoinnista 

Tärkeimpänä asiana tässä vaiheessa on se, että miten nämä kaksi kokonaisuutta saadaan yhdis-
tettyä, eli huippumyyjän piirteet ja rekrytointi, tarkemmin haastattelutilanne. Miten näitä piirteitä pys-
tytään tuomaan paremmin haastattelussa esille ja voiko esimerkiksi itseluottamukseen päästä kun-
nolla kiinni ilman, että haastattelutilanteessa itseään yritykseen ”myyvä” henkilö ei joudu valehtele-
maan, vaan pystyy vastaamaan totuuden ja oman persoonallisuutensa mukaisesti. Voiko haastat-
telutilanteessa edes päästä kaikkiin näihin piirteisiin käsiksi, vai pitäisikö fokus siirtää tiettyihin piir-
teisiin kokonaan. 
 
Mielestämme oikeanlaisien kysymyksien avulla voidaan tunnistaa ja löytää juuri piirteitä, mitä yritys 
tarvitsee. Kysymyksillä on helppo luoda haastateltavalle myös tunne, että esimerkiksi telemarkki-
nointi on alana oikeasti mielenkiintoinen. Kysymyksien ja lausuntojen avulla ohjataan keskustelua 
haluttuun suuntaan, jotta haastateltavalle syntyy positiivinen kuva alasta ja työantajasta. Niin kuin 
Vaahtiokin kirjassaan useasti nosti esiin, että kiusallisia kysymyksiä tulisi kaikin keinoin välttää, 
jotta kiusallisia tilanteita ei synny. Tämä on tärkeää myös telemarkkinointi alalla, koska haastatte-
lutilanteissa voi olla myös paljon nuorempia ihmisiä, jotka eivät ole niin useasti näissä tilanteissa 
vielä olleet. Joten on erittäin tärkeä, että potentiaalinen huipputekijä ei jää valitsematta sen takia, 
että haastattelusta syntyy kiusallinen tilanne. Haastattelu tilanteessa kysymykset tulee totta kai va-
lita siten, että haastateltavasta pystyttäisiin mahdollisimman hyvin löytämään niitä piirteitä, jotka 
tukevat onnistumista työssä, tässä tapauksessa telemarkkinointialalla. 
 
Uskomme, että haastattelun kysymysrungon voisi lähteä rakentamaan kysymyksillä, jotka kertovat 
haastateltavan persoonallisuudesta juuri etsittyjä asioita. Esimerkiksi vastoinkäymisten käsittelyky-
kyyn liittyen voi kysyä kysymyksiä edellisestä kerrasta, kun epäonnistui ja kyseisen tilanteen jatko-
toimenpiteistä, tai ylipäätään suhtautumisesta epäonnistumiseen. 
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5 TUTKIMUKSEN TOTEUTUS 

Toteutamme tutkimuksemme laadullisena, eli kvalitatiivisena tutkimuksena ja tarkemmin puo-
listrukturoituna teemahaastatteluna. Tässä kappaleessa käsittelemme tarkemmin laadullisen, eli 
kvalitatiivisen tutkimuksen ja puolistrukturoidun teemahaastattelun ominaisuuksia. 

5.1 Laadullinen tutkimus ja puolistrukturoitu teemahaastattelu 

Laadullinen tutkimus perustuu käytäntöihin, jotka ovat lähinnä oletuksia, joiden linkkejä toisiinsa ei 
voida kiistattomasti todistaa. Laadullinen tutkimus yleisesti käsitetäänkin tilastollisen, eli kvantitatii-
visen tutkimuksen vastakohtana, jolloin voidaan todeta, että laadullisessa tutkimuksessa aineistoa 
ei tuoda numeroiden avulla esille. (Alasuutari, P., Koskinen, I. & Peltonen, T. 2005. 31-32.) ”Tee-
mahaastattelu on keskustelunomainen haastattelumenetelmä, jota käytetään yhtenä aineistonhan-
kinnan tapana laadullisessa tutkimuksessa.” (Wikipedia, 2019. Viitattu 16.4.2019). Teemahaastat-
telu on erinomaisen tehokas menetelmä, ja sen tehokkuus perustuu siihen, että tutkija voi ohjata 
haastattelua ilman, että kontrolloi sitä tyystin. Huolellisesti suunniteltu ja tehty haastattelu on myös 
motivoiva kokemus, johon on helppoa saada ihmiset suostumaan, sillä vaiva on heille pieni verrat-
tuna esimerkiksi havainnointitutkimukseen. Haastattelu on usein ainoa keino kerätä ihmisten asi-
oille antamia merkityksiä ja tulkintoja. Haittana on se, että ne tarjoavat epäsuoraa tietoa. (Alasuutari, 

P., Koskinen, I. & Peltonen, T. 2005. 104-106.) Teemahaastattelun avulla pystymme ohjamaan kes-
kustelua haastattelurungon avulla oikeaan suuntaan tavalla, joka kuitenkin kannustaa myös vas-
taajaa osallistumaan kanssamme avoimeen keskusteluun sen sijaan, että vastaukset olisivat sul-
jettuja ”kyllä” tai ”ei” -muotoisia. Avoimien kysymyksien ja vastausten avulla saamme laadullisem-
paa dataa tutkittavasta asiasta, jonka seurauksena tutkimuksemme tulokset ja johtopäätökset ovat 
tieteellisesti arvokkaampia. 

5.2 Suunnittelu, toteutus ja analysointi 

Haastattelujen ja tämän laadullisen tutkimuksen avulla pyrimme selvittämään tarkemmin sitä, että 
mitkä piirteet tukevat ihmisen potentiaalia olla alansa huippu myynnin parissa ja miten näitä piirtei-
den tunnistamista voitaisiin parantaa jo haastattelutilanteessa? Myös se, että voiko jokaisesta hen-
kilöstä kehittyä huippumyyjä, on yksi suuri kysymys tämän tutkimuksen taustalla, eli ovatko kaikki 
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huippumyyjän piirteet harjoiteltavissa olevia piirteitä vai synnynnäisiä? Haastatteluja varten 
olemme suunnitelleet haastattelurungon, joka pitää sisällään yhdeksän kysymystä, joiden avulla 
pyrimme saamaan aikaiseksi myös avointa keskustelua, jotta pääsemme vastauksissa pintaa sy-
vemmälle. Haastattelut ovat kestoltaan noin 45-60 minuuttia pitkiä ja niiden aikana saamme var-
masti käytyä laadukkaita keskusteluja haastateltavien kanssa. Pyrimme haastattelemaan tutki-
musta varten neljää ammattilaista, sekä saamaan tutkimustamme varten haastateltaviksi sellaisia 
henkilöitä, jotka ovat työurallaan toimineet sekä myynti- ja rekrytointitehtävissä, jotta tutkimuk-
semme molemmat suuret kokonaisuudet saadaan katettua. Koska toimeksiantajanamme toimii te-
lemarkkinointiyritys, pyrimme tietenkin sitouttamaan haastattelut ja niistä saadun datan mahdolli-
simman hyvin nimenomaan toimeksiantajallemme ja tästä syystä, tarkoituksena on haastatella vä-
keä myös sellaisista organisaatioista, jotka toimivat telemarkkinoinnin parissa. Haastattelurungon 
kokoamisen ja haastateltavien valinnan jälkeen, suoritamme haastattelut, analysoimme saatua da-
taa ja teemme niistä johtopäätöksiä, jonka jälkeen pystymme tarkemmin pohtimaan suoritta-
maamme tutkimusta ja sen tuloksia, sekä sitouttamaan niitä toimeksiantajamme toimintaan konk-
reettisemmin.  
 
Tutkimuksemme haastattelurunko rakennettiin kolmen suuremman kokonaisuuden ympärille, jotka 
olivat: mikä erottaa hyvän ja huipun toisistaan, aiemmissa haastatteluissa ilmi tulleet merkit poten-
tiaalista, sekä organisaation vaikutus huippumyyjäksi kasvamiseen. Tämän lisäksi haastatteluissa 
käytiin tarkemmin läpi tiettyjä yksittäisiä myyjän ominaisuuksia. Näiden kysymysten määrittelemi-
sen jälkeen pilkoimme kokonaisuuksia pienemmiksi kokonaisuuksiksi kysymyksissä. Tämän lisäksi 
yritimme löytää tapoja johdatella haastateltavaa oikeaan mielentilaan, jotta heidän olisi helpompaa 
vastata kysymyksiin. Kun saimme haastattelurungon valmiiksi, suoritimme myös testihaastattelun, 
jonka perusteella saimme vielä tarkennettua tiettyjä kysymyksiä, joihin vastaajalla oli hieman vai-
keuksia vastata, sillä kysymykset olivat aluksi hieman liian laajoja. Tutkimuksen tulosten analysoin-
tivaiheessa meidän tulee muistaa käsitellä myös tutkimuksen reliabiliteetti sekä validiteetti. Relia-
biliteetti on perustaso ja validiteetti riippuu tutkijan omasta filosofiasta. Havaintojen toistettavuus 
toimii perustana, sillä mikäli tutkimustulokset eivät ole toistettavissa myös muiden tutkijoiden mah-
dollisuus kyseenalaistaa tulkintaa katoaa. Mikäli havainnot voidaan toistaa, voidaan kohdetta ku-
vata todelliseksi ja tulkinta voidaan hyväksyä. (Alasuutari, P., Koskinen, I. & Peltonen, T. 2005. 258.) 
Eli reliabiliteetti kuvaa sitä, kuinka luotettavasti ja toistettavasti tutkimus kuvaa haluttua ilmiötä ja 
validiteetti kuvaa sitä, miten käytetty mittausmenetelmä oikeasti mittaa tutkittavan ilmiön ominai-
suutta, jota on tarkoitus mitata (Tilastokeskus, 2019. Viitattu 16.4.2019).   
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6 TULOKSET 

Tässä kappaleessa käsittelemme syksyn 2019 aikana suoritettuja haastatteluja. Käymme lyhyesti 
läpi haastateltavana olleita henkilöitä, meidän odotuksiamme tuloksista sekä sitä, minkälaisia tu-
loksia haastattelu käytännössä tuotti.  
 
Haastattelimme tutkimuksessamme neljää henkilöä, joista jokainen on toiminut sekä myynnin, että 
rekrytoinnin parissa työurallansa. Haastateltavat työskentelevät omissa yrityksissään eri tasoilla, 
yksi haastateltavista toimii yrityksen toimitusjohtajana, yksi operatiivisena johtajana ja rekrytointi-
vastaavana, yksi myyntijohtajana ja yksi kumppanuuspäällikkönä. Henkilöillä, joita haastattelimme, 
löytyy myynnillistä kokemusta nimenomaan telemarkkinointialalta, joka on tässä tapauksessa lois-
tava asia, sillä toteutamme työmme toimeksiantona nimenomaan telemarkkinointialan yritykselle. 
Haastateltavia henkilöitä on myös palkittu omasta työstään ja ammattitaidostaan ihan valtakunnal-
lisesti. 

6.1 Odotukset 

Odotukset haastatteluille olivat korkeat, sillä olemme löytäneet työllemme mielenkiintoisen aiheen, 
hyvällä näkökulmalla. Tämän lisäksi huomasimme, ettei haastateltavien löytäminen ollut kovinkaan 
haastavaa, sillä myös yritysmaailmassa toimivat päättäjät näkivät työssämme potentiaalia ja pitivät 
aihetta mielenkiintoisena ja tarpeellisena. Saimme koottua haastatteluille hyvän rungon kysymyk-
sistä, joiden avulla uskomme, että pääsemme monella tapaa pureutumaan tarkemmin siihen, mihin 
huippumyyjäksi kehittyminen perustuu. Uskomme, että saamme haastattelurungon avulla hyviä 
keskusteluja aikaan, jotka ovat kestoltaan noin 45-60 minuuttia, tässä ajassa saamme varmasti 
paljon arvokasta dataa haastateltavilta henkilöiltä. Testasimme haastattelurungon toimivuuden jo 
ennen varsinaisia haastatteluja ja siitä saadun palautteen avulla muotoilimme kysymyksiä vielä eri 
tavoilla, jotta kysymyksiin vastaaminen oikeasta näkökulmasta olisi haastateltaville helpompaa ja 
saisimme vastaukset niihin asioihin, mitä haluamme tutkimuksen kannalta tietää. Testihaastattelun 
tuloksia ei ole otettu mukaan varsinaiseen tutkimukseen.  
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Kuten totesimme tämän luvun alussa, haastateltavilta henkilöiltä löytyy paljon kokemusta telemark-
kinointialalta, erilaisista tehtävistä ja uskomme, että työuran eri vaiheissa olevat päättäjät pystyvät 
tuomaan meille paljon, keskenään toisistaan poikkeavaa näkemystä. 

6.2 Tulokset 

Haastattelut sujuivat tutkimuksen toteuttajien odotuksia paremmin, saimme todella hyviä ja infor-
matiivisia keskusteluja aikaan ja haastattelut kestivät jokaisella kerralla 45-60 minuuttia, joten dataa 
huippumyyjistä saatiin kerättyä oikein mallikkaasti. Käsittelemme aiheita otsikko kerrallaan haas-
tatteluvastaukset ja yhdistelemme eri näkemyksiä keskenään helposti ymmärrettäviksi kokonai-
suuksiksi. 
 
Taulukko 6 – Haastattelujen kestot 

Haastateltava Titteli Kesto 

• Henkilö 1 • Operatiivinen pääl-
likkö ja rekrytointivas-
taava 

• 45 minuuttia 

• Henkilö 2 • Toimitusjohtaja • 60 minuuttia 

• Henkilö 3 • Kumppanuuspääl-
likkö 

• 55 minuuttia 

• Henkilö 4 • Myyntijohtaja • 60 minuuttia 

 

6.2.1 Kokemukset kohdatuista huippumyyjistä ja tekijöistä, jotka erottavat heidät keski-
vertomyyjistä 

Haastatteluissa pyysimme haastateltavia pohtimaan heidän työuriensa aikana kohdattuja huippu-
myyjiä ja kertomaan meille minkälaisia hallitsevia piirteitä heidän olemuksestaan löytyi sekä ihmi-
senä että ammattilaisena. Toisena kysymyksenä tämän otsikon alla oli se, että pyysimme haasta-
teltavia myös miettimään niitä piirteitä, jotka heidän mielestään erottavat huippumyyjät hyvistä.  
 
Vastaukset olivat monipuolisia, mutta myös yhteneväisyyksiä vastausten välillä oli löydettävissä. 
Myynnin alalla monenlaiset ihmiset voivat pärjätä, huippumyyjä voi olla esimerkiksi iältään minkä 
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ikäinen tahansa, sillä alalta löytyy monia osaajia jokaisesta ikäluokasta. Myynnin alalla menesty-
minen ei myöskään vaadi sitä, että on hyperaktiivinen ja äänekäs, vaan moni alan huipuista ovat 
rauhallisia ja hiljaisia ammattilaisia, jotka eivät välttämättä tee itsestään suurta numeroa. Kehitty-
minen huippumyyjäksi on enemmän niin sanotusti omasta päästä kiinni, sillä lähtökohdat ovat tie-
tyllä tavalla samanlaiset, sillä huippumyyjänä on tärkeää, että kokoaa nimenomaan yksilöllisen ko-
konaisuuden persoonallisuuspiirteistä ja ammatillisista, harjoiteltavista taidoista, tämän kyseisen 
kokonaisuuden on tietenkin oltava linjassa yksilön itsensä kanssa.  Huippumyyjän piirteistä erityi-
sesti systemaattisuus, tavoitteellisuus, jatkuva oppiminen, kuuntelutaito ja persoonallisuus nousivat 
esille useammassa haastattelussa, jo ennen kuin me haastateltavina nostimme niin sanotusti termit 
keskusteluun mukaan. Näiden piirteiden taustalla tietenkin suurimpana yksittäisenä vaikuttavana 
tekijänä on henkilön asenne työtä kohtaan. 
 
Systemaattisuuden osalta tuli selväksi, että huippumyyjä tietää, etteivät toistuvasti hyvät tulokset 
ole sattumaa, vaan he malttavat tehdä ahkerasti myyntityön perusasiat oikein kerta toisensa jäl-
keen ja voivat luottaa siihen, että systemaattisen ja laadukkaan työskentelyn jälkeen, myös tulos 
seuraa. Nämä myyntityön perusasiat voivat olla esimerkiksi puhtaasti kontaktien määrä, keskimää-
rin x-määrä asiakaskohtaamisia ja -keskusteluja tuottaa yhden kaupan, joten kohtaamisten määrän 
maksimointi parantaa myyjän matemaattisia mahdollisuuksia onnistua paremmin. Asiakaskohtaa-
misten määrä johtaa myös siihen, että toistojen avulla myyjä kehittyy tehtävässään ja kauppaa voi 
siten syntyä paremmalla onnistumisprosentilla. Systemaattisuuteen ja tavoitteellisuuteen liittyen 
myös esimerkiksi päivän jaksottaminen ja ajankäytönhallinta on havaittavissa huippujen työsken-
telyssä. Huiput jakavat vuosia, kuukausia, viikkoja ja jopa päiviä pienempiin kokonaisuuksiin ja 
asettavat tavoitteita jokaiselle etapille, jotta heidän on helpompaa myös seurata tavoitteiden täyt-
tymistä ja tarvittaessa tarkastella tekemistä kriittisesti ja arvioida toimenpiteitä, joiden avulla paran-
taa tuloksia.  
 
Huippumyyjät ovat haastateltavien mukaan usein hyvin kilpailuhenkisiä ja päämäärätietoisia, heiltä 
löytyy suuri sisäinen palo kehittyä ja menestyä. Heillä on kovat odotukset omiin suorituksiin liittyen 
ja voimakas tahto päästä ennalta asetettuihin tavoitteisiin, jotka nähdään huippujen pään sisällä 
toistuvana prosessina, johon voidaan sisentää konkreettinen palkinto myyjälle itselleen, prosessia 
voidaan kuvata esimerkiksi kysymyksellä ”mitä pitää tapahtua tänään tai tällä viikolla, jotta saavu-
tan tavoitteeni ja voin ostaa itselleni moottoripyörän?”. Tässä prosessissa tärkeää on, että kun 
aiempi tavoite saavutetaan, myyjä asettaa itselleen heti seuraavan maalin toiminnalleen. Huippujen 
tavoitteellisuus, jatkuvan oppimisen halu, sekä sisäänrakennettu kilpailuhenkisyys on havaittavissa 
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heidän arjessaan esimerkiksi halukkuutena kilvoitella kollegoiden kanssa, näiden kilvoittelujen 
avulla myyjät voivat ajaa itseään kohti tietynlaista positiivista noidan kehää, jolloin kollegoiden tar-
joama lisähaaste johtaa jatkuvaan oppimiseen ja itsensä kehittämiseen. Myynnin alalla on tärkeää 
ymmärtää, että omassa työskentelyssä on aina joitakin kehityskohteita ja huippu ei loukkaannu ja 
käänny kuorensa sisään korjaavasta palautteesta tai esimerkiksi myynnillisesti huonosta päivästä, 
vaan näkee sen mahdollisuutena oppia ja kehittyä. 
 
Myyjänä menestymisen yhteydessä kuuntelutaito on kriittistä, myyjän ammatti on asiakaspalvelu-
ammatti ja pohjimmaisena tarkoituksena on auttaa asiakasta, tästä syystä kuuntelutaito ja ennen 
kaikkea maltti kuunnella asiakasta on tärkeää. Myyjän tulee tietenkin ensin selvittää se ongelma, 
jonka asiakas haluaa korjattavan, ennen kuin ongelmaan voidaan tarjota ratkaisua. Pelkkä puhe-
liaisuus ei riitä missään nimessä siihen, että yksilöstä voisi kehittyä huippumyyjä. Koska kyseessä 
on asiakaspalveluammatti ja asiakkaat ovat pääsääntöisesti muita, eläviä ihmisiä, on myös tärkeää, 
että myyjä uskaltaa olla oma itsensä. Toisesta ihmisestä on helppo huomata, mikäli hän esittää 
olevansa jotakin mitä ei ole. Mikäli asiakas huomaa, että myyjä on epäaito, luottamussuhteen ra-
kentaminen myyjän ja asiakkaan välille vaikeutuu, jolloin totta kai myös esimerkiksi ostaminen vai-
keutuu asiakkaan näkökulmasta, sillä hän ei luota henkilöön, kenen kanssa toimii. Ihmiset luottavat 
henkilöön, joka uskaltaa olla oma itsensä ja joka pystyy asettamaan itsensä haavoittuvaiseen tilaan 
riisumalla ns. turhat roolit persoonallisuutensa ympäriltä. 
 
Kun tarkastellaan tarkemmin sitä, mikä erottaa huiput hyvistä, tavoitteellisuus nousi useammassa 
haastattelussa esille. Keskivertomyyjiltä puuttuu usein tietynlainen menestymisen halu, he ovat 
valmiita tyytymään vähän huonompiinkin tuloksiin ja he ovat halukkaita pysymään mukavuusalu-
eellaan sen sijaan, että haastaisivat itseään kehittymään, antamaan kaikkeaan ja ylittämään tavoit-
teensa. Tyytyväisyys tappaa kehityksen ja huiput jaksavat aina toistaa perusasioita ja tarvittaessa 
palata niihin uudestaan. He eivät ajattele, että he ovat jo valmiiksi parhaita, vaan tapoja kehittyä 
haetaan aina uusien ideoiden ja näkökulmien kautta. Keskivertomyyjät myös sortuvat syyttämään 
epäonnistumisista muita tekijöitä, kuin itseään. Mikäli asiakas ei esimerkiksi päädy ostamaan myy-
jän tuotetta kohtaamisen jälkeen, keskivertomyyjä syyttää asiakasta siitä, kun taas huippumyyjä 
miettii, että mitä hän olisi voinut tehdä paremmin, jotta kyseinen asiakas olisi päätynyt myönteiseen 
ostopäätökseen. 
 
”Huiput jaksavat toistaa ja tehdä rutiininomaisesti työtä. He eivät koskaan ajattele olevansa jo hui-
pulla, vaan he tietävät, että heillä on aina jotakin parannettavaa.” -Haastateltava 1. 
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6.2.2 Huippujen työskentelytavat ja taustalla vaikuttavat kriittisimmät ominaisuudet 

Seuraavaksi kysyimme haastateltavilta tarkemmin huippumyyjien työskentelytavoista ja elemen-
teistä, joita sieltä on helppo tunnistaa. Keskustelimme seuraavista ominaisuuksista; asenne, ajan-
käytönhallinta, tavoitteellisuus, tuotetietous, valmistautuminen, ulkoinen olemus, lisämyynti, kyky 
tulla toimeen erilaisten ihmisten kanssa, kaupanpäätöstaidot, oppimisen nälkä, menestymisen 
halu, ahkeruus ja nöyryys. Kysyimme, miten nämä ominaisuudet kuuluvat huippumyyjän kokonai-
suuteen ja mitkä näistä ominaisuuksista ovat kriittisimpiä. 
 
Asenne on kokonaisuutta ajatellen yksi kriittisimmistä ominaisuuksista, sillä se rakentaa perustan 
kaikelle muulle, esimerkiksi oppimisen ja menestymisen halulle, sekä ahkeruudelle. Hyvä asenne 
on ratkaisevaa huippumyyjäksi kehittymisen kannalta ja huono asenne voi tuhota kaiken. Kaikki 
lähtee siitä, miten myyjä suhtautuu työhönsä. Huiput näkevät haastattelujemme mukaan myynti-
työn suurempana asiana kuin vain työnä, he näkevät sen elämäntapana. Sillä huippumyyjä on 
myyjä 24 tuntia vuorokaudesta, seitsemänä päivänä viikossa. Asenne ja suhtautuminen tekemi-
seen ja esimerkiksi tavoitteisiin näkyy myyjän arjessa siten, että tavoitteet ovat pyhiä. Niiden saa-
vuttamiseksi tehdään jatkuvaa kehitystyötä ja epäonnistuminen ei ole vaihtoehto. Joissakin tapauk-
sissa, huiput myös tunnistavat olevansa huippuja, jolloin he saattavat jopa hieman laiskistua ja 
ottaa ns. taiteellisia vapauksia, jolloin esimerkiksi itsetuntemus sekä seuraavaksi käsiteltävä ajan-
käytönhallinta korostuu. Huippumyyjän tekemisessä, ajankäytönhallinta on myös tärkeää. Silloin, 
kun huippumyyjä tekee töitä, hän tekee sitä fokusoituneena ja hän on valmis laittamaan kaiken 
peliin. Käytännössä tämä voi tarkoittaa esimerkiksi sitä, että aktiivisuusaika ei ole kaikista suurin, 
mutta niinä hetkinä, kun tehdään, tehdään se 110% fokuksella, tavoitteet saavuttaen. Sillä alansa 
huiput pystyvät tekemään enemmän samassa ajassa, ilman että tulostaso kärsii. Ajankäytönhal-
linta ja priorisointi näkyy arjessa myös esimerkiksi siten, mihin myyjä aikansa käyttää, esimerkiksi 
on tärkeää tunnistaa, että onko järkevää valmistautua yhteen puhelinkeskusteluun asiakkaan 
kanssa 30 minuuttia vai 3 minuuttia ja käyttää 27 minuuttia muihin tärkeisiin tehtäviin asioihin, kuten 
asiakasehdokkaiden etsintään tai lisäkaupan tekemiseen. 
 
”Huippumyyjä on huippumyyjä 24 tuntia vuorokaudessa. Moni huippumyyjä tykkää myös ostaa, 
sillä hakeutuvat tilanteisiin myös töiden ulkopuolella, jossa he pääsevät vaikuttamaan toiseen ih-
miseen.” -Haastateltava 2. 
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Tavoitteellisuus on myynnissä yksi tärkeimmistä yksittäisistä asioista. On tärkeää, että henkilö pys-
tyy motivoimaan itseään tavoitteiden avulla kohti parempia suorituksia. Huippumyyjä on tavoitteel-
linen, heillä on jatkuvasti mielessä se, mihin tekemisellä pyritään ja mitä hän tarvitsee tältä päivältä, 
viikolta tai kuukaudelta, jotta tavoitteet saavutetaan. Huipulle ei riitä, mikään muu kuin tavoitteiden 
ylittäminen ja he seuraavat aktiivisesti omia tuloksiaan, sillä he eivät suostu tyytymään vähempään 
ja heillä on korkeat odotukset itsestään. Haastattelujemme mukaan huippumyyjille on myös omi-
naista konkretisoida tavoitteet itselleen haluamallaan tavalla. Esimerkiksi tilanne, jossa myyjä saa-
vuttaa vuosittaisen myyntitavoitteensa, hän voi ostaa itselleen lomamatkan. Yleisesti tämä sama 
taito puuttuu keskivertomyyjiltä, mutta mikäli esimerkiksi yrityksessä järjestetään kuukausittainen 
myyntikilpailu, voi myös keskitason tekijä venyä normaalia parempiin tuloksiin, sillä hänkin löytää 
itselleen konkretian tavoitteiden saavuttamisen hyödyistä helpommin.  
 
”Tavoitteet on ykkösjuttu. Huippumyyjä asettaa itselleen tavoitteen x ja antaa itse sille konkreettisen 
merkityksen. Esimerkiksi tavoitteen x saavuttamisella, voin ostaa itselleni moottoripyörän.” -Haas-
tateltava 2. 
 
Tuotetietous tulee olla jokaisella myyjällä tietyllä tasolla ja usein onkin, sillä yrityksissä pidetään 
kyllä siitä huolta, että jokaisella on tarvittavat työkalut käytössään tuloksellista tekemistä varten. 
Tuotetietoudesta keskusteltaessa on tärkeää, että myyjällä on perustietämys tuotteestaan. Tämä 
mahdollistaa vakuuttavan ja asiantuntevan myyntityön, mutta vielä tärkeämpää on se, että hän 
osaa puhua ja ilmaista tuotteiden hyödyt ennen kaikkea asiakkaan kielellä ja tavalla, jolla asiakas 
kiinnostuu ja ymmärtää. Huippumyyjä ei tyydy vaadittuun tasoon, vaan hän hakee jatkuvasti itsel-
leen lisää työkaluja ja keinoja tuotteen myyntiin esimerkiksi tutustumalla paremmin toimialaan ja 
kilpailijoihin siten, että saa asiakkaat innostumaan kokonaisuudesta. Loppujen lopuksi myynnissä 
on aina kyse tunteista ja niiden herättämisestä, sillä ostaminen tapahtuu tunteella. 
 
Valmistautuminen on erittäin tärkeää, mutta tämä on myös vaiheena sellainen, joka menee yleisesti 
monella pieleen. Valmistautuminen lähtee liikkeelle henkilön omasta hyvinvoinnista ja siitä, onko 
hän esimerkiksi nukkunut hyvin, liikkunut tarpeeksi, syönyt hyvän aamupalan tai ylipäätään onko 
henkisesti valmis tulevaan työpäivään. Huippumyyjien päivä alkaa jo sillä, että saavutaan työpai-
kalle hyvissä ajoin ja käännetään ajatuksia kohti edessä olevaa päivää, rutiinien avulla haetaan 
itselle hyvää fiilistä ja pyritään maksimoimaan onnistumisten todennäköisyydet. Joillekin myyjille 
voi esimerkiksi soittotyössä olla tärkeää se, että kädessä on onnen kahvikuppi ja pöydällä kahvi-
tahroilla tuhrittu soittotarina, vaikka sitä ei olekaan katsottu kertaakaan viimeiseen viiteen vuoteen. 
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Huiput hakevat oikeaa mielentilaa vanhojen positiivisten kokemusten kautta.  Myyjän tulee valmis-
tautua jo etukäteen siihen, minkälaisiin tilanteisiin hän todennäköisesti joutuu päivän aikana, jotta 
hän voi tilanteiden tullessa olla valmis reagoimaan niihin oikealla tavalla. Kuten hieman jo ajankäy-
tönhallinnassa sivuttiin, myös ylivalmistautuminen voi kostautua, esimerkiksi siten, että myyjä käyt-
tää liikaa aikaa valmistautumalla yhteen asiakaskohtaamiseen, vaikka vähemmälläkin olisi selvin-
nyt. Tämä on tietenkin aina jostain muusta pois. 
 
Ulkoisen olemuksen ja tarkemmin vaatetuksen suhteen tärkeintä myyjälle on löytää itselleen sopiva 
kokonaisuus, tietenkin kokonaisuuden pitää antaa myyjästä hyvä mielikuva asiakkaalle, mutta ren-
nompikin tyyli voi toimia tässä. Haastatteluissa kävi ilmi, että moni huippumyyjä kuitenkin tykkää 
pukeutua siistimmin, sillä täten he voivat saada lisää itsevarmuutta itse myyntitilanteeseen. Tär-
keintä on se, että miten myyjä kohtaa toisen ihmisen esimerkiksi kädenpuristus, katsekontakti ja 
puhetyyli. Päällimmäisenä tässä ei ole ruumiinrakenne tai pukeutumistyyli, vaan se että henkilö on 
virkeänä mukana tilanteessa, vaikuttaa siltä, että pitää itsestään huolta ja on valmis siihen, mitä 
tuleman pitää. Ulkoinen olemus voi ratkaista myyntitilanteessa paljon, sillä se myös viestittää am-
mattitaidosta ja on yksi keino synnyttää luottamusta, kun esimerkiksi hygienia on kunnossa. Toinen 
esimerkki on se, että mikäli siviileihin pukeutunut mies pyytää siirtämään autoa, on sillä erilainen 
vaikutus, kun sillä, että palomieheksi pukeutunut henkilö pyytää tekemään saman. Myyjä on tilan-
teissa aina kuitenkin myös koko yrityksen edustaja ja huonon ensivaikutelman antaminen likaisilla 
vaateilla tai hiuksilla, voi vaikuttaa negatiivisesti todella pitkään asiakkaan pään sisällä.  
 
Lisämyyntiä haastateltavat pitivät tärkeänä ominaisuutena, mutta ei kriittisimpänä, koska lisämyyn-
ninkin tekemin voi olla monesti aikaa vievää. Haasteluissa nousi ilmi se, että lisämyynti erottaa 
monesti huippuja keskitason myyjistä, koska monesti lisämyyntiä ei edes ajatella ja se sivuutetaan 
kokonaan. Huippumyyjillä lisämyynti näkyy ehkä eniten siten, että oikea paikka lisämyynnille tun-
nistetaan ja huippu on hereillä sekä valmiina reagoimaan milloin on oikea hetki tehdä lisämyyntiä. 
Huippumyyjä tunnustelee lisämyynnin paikkaa koko myyntiprosessin ajan ja kysyy esimerkiksi asi-
akkaalta syventäviä kysymyksiä, jotta sieltä löytyisi mahdollisuus palvella asiakasta entistäkin pa-
remmin. 
 
Huippumyyjät ovat mukautuvia ja ikään kuin kameleontteja, jotka pyrkivät sopeutumaan aina po-
rukkaan ja eri tilanteisiin. Haastatteluissa kävi ilmi, että huiput onnistuvat siis tunnistamaan eri asia-
kasryhmiä ja sitä, miten esimerkiksi puhua tietylle asiakasryhmälle. Haastateltavat korostivat että, 
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huippumyyjien ei tarvitse olla välttämättä todella supliikkeja ja sanavalmiita, vaan enemmän koros-
tuu se, että miten tunnistaa tilanteen sekä toisen ihmisen ja miten keskustella mahdollisimman 
luontevasti toisen henkilön kanssa. Huippumyyjät jatkuvasti aistivat ja pyrkivät lukemaan myynti-
lannetta ja siihen osallistuvia henkilöitä. He eivät ole välttämättä heti ensimmäisenä äänessä vaan 
pyrkivät ensin kuuntelemaan ja tunnustelemaan tilannetta, jotta sen jälkeen voivat hyödyntää ke-
räämänsä tietoa myöhäisemmässä myyntiprosessin vaiheessa. Telemarkkinointi alalla tämä omi-
naisuus on erittäin tärkeä, jotta pystyt kuuntelemaan ja keskustelemaan asiakkaan kanssa luonte-
vasti, sillä silloin voi toimia keskustelussa ikään kuin puheenjohtajana. 
 
Kaupanpäätöstaito on tärkeä ominaisuus, mutta ei se tärkein, koska on tärkeämpää hahmottaa ja 
hallita koko myyntiprosessi ennen sitä, kaupanpäätöstaito on enemmän vain jäävuorenhuippu. 
Haastatteluissa nousi enemmän esiin tässä vaiheessa se, että miten asiakasta luetaan eli pitää 
tunnistaa se oikea hetki kysyä päätöstä sekä miten sitä kysytään niin kuin edellisessä ominaisuu-
dessa, kävi ilmi kaikille asiakasryhmille ei kannata puhua samalla tyylillä. Tässä vaiheessa voi 
tehdä helposti myös virheitä, jos kaupan kysymisen tyyliä ei mukauta, niin voi olla monesti liian 
aggressiivinen ja kaupan kysyminen menee enemmän tuputtamiseksi. Haastattelujen aikana kävi 
ilmi että, tässäkin ominaisuudessa huiput erottuvat myös sillä, että he ovat ahkerampia ja uskalta-
vat kysyä päätöstä rohkeammin sekä näkevät sen eteen myös enemmän vaivaa. Huiput eivät pel-
kää sitä mahdollista ei vastausta vaan uskaltavat kysyä päätöstä rohkeasti kovalla itseluottamuk-
sella. Huiput pyrkivät päätöksen kysymisellä myös aistimaan sitä tilannetta, missä vaiheessa nyt 
mennään eli tarvitaanko vielä enemmän perusteluja, jotta asiakas vakuuttuu ja on valmis vastaa-
maan myönteisellä tavalla. 
 
Oppimisen nälkä korostuu monesti jo työsuhteen alkuvaiheessa sillä valmista myyjää ei ole ja mo-
nesti myyjän kehittyminen pysähtyy, jos hänelle tulee tunne, että on jo valmis huippumyyjä. Työ-
suhteen alussa huippumyyjät ovat usein todella aktiivisia ja he uskaltavat kysyä monesti oma-aloit-
teisesti vinkkejä ja neuvoja siihen, miten tämä asia hoidetaan ja miten tässä tilanteessa olisi kan-
nattanut toimia. He uskaltavat olla haavoittuvaisia ja myöntävät sen, että tarvitsevat apua, mutta 
sieltä paistaa se kova menestymisen halu, että minä haluan oikeasti kehittyä ja mennä eteenpäin 
ja myöhemmin olla se paras. Sen saavuttamiseksi huiput uskaltavat reilusti kysyä apua. 
 
Ahkeruus näkyy siten, että huiput ymmärtävät varmasti sen perusasioiden toistaminen merkityksen 
ja aina taustalla on ajatus, että on jaksettava olla ahkera. Keskivertomyyjä saattaa monesti lähteä 
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ajattelemaan, että pienempi työ tai pienempi vaiva saattaa riittää hyvin tuloksiin. Huippumyyjät koh-
taavat jokaisen asiakkaan uniikkina ja ovat aina nöyriä, mutta he eivät lähde nöyristelemään. Ah-
keruus nousee myös esiin siinä, että oma tavoite tehdään nopeasti täyteen. Haetaan positiivisella 
tavalla kiireen tunnetta, että kun teen oman tavoitteen nopeasti täyteen, niin sen jälkeen voin saa-
vuttaakin oikeasti jotain. Haastateltavat korostivat sitä, että huippumyyjät eivät ikinä lopeta ole-
masta ahkeria. Esimerkiksi jos vastaan tulee uusi tilanne, jollaiseen ei ole ennen törmätty, se vas-
taus halutaan selvittää, jotta voidaan kertoa tämän sitten asiakkaalle. Nöyryys kumpuaa monesti 
itsekriittisyydestä eli huippu ajattelee, että tekemisessä on aina kehitettävää, jotta tavoitteet saa-
daan maaliin varmemmin ja nopeammin. 
 
Haastattelujen aikana kävi ilmi, että näistä käsitellyistä ominaisuuksista selkeästi kriittisimmät ovat 
asenne, tavoitteellisuus sekä valmistautuminen. Oikeanlainen asenne toimii kaiken muun perus-
tana ja siitä on hyvä lähteä rakentamaan. Valmistautuminen ja tavoitteellisuus tavallaan puristavat 
koko myyntiprosessin kokoon, valmistautuminen antaa myyjälle hyvät lähtökohdat prosessiin ja 
tavoitteet pitävät huolen siitä, että prosessi etenee aina haluttuun suuntaan, maalia kohti. 

6.2.3 Haastateltavasta henkilöstä etsittävät potentiaalista kertovat piirteet 

Seuraavaksi käänsimme huomion haastatteluissa rekrytoinnin näkökulmaan, kysyimme haastatel-
tavilta, että mitä he etsivät rekrytoitavasta ihmisestä haastatteluvaiheessa ja minkälaiset ominai-
suudet ja piirteet kertovat heidän mielestään parhaiten haastatteluissa siitä, että onko haastatelta-
valla henkilöllä potentiaalia menestyä myynnin alalla ja kasvaa ennen kaikkea huipuksi.  
 
Ensimmäisenä asiana nousi käytännössä jokaisessa haastattelussa se, että etsitään aina hyvät 
sosiaaliset taidot omaavaa, persoonallista henkilöä. Haastattelutilanne on totta kai jännittävä ja 
omituinen tilanne, joten mikäli haastateltava henkilö kykenee keskustelemaan luonnollisesti kysei-
sessä tilanteessa, tällöin sama onnistuu varmasti myös kohtaamisissa asiakkaiden kanssa. Hyvät 
keskustelutaidot välittyvät esimerkiksi siten, että haastateltava osaa itsekin johdattaa keskustelua 
loogisesti eteenpäin, sekä reagoida esimerkiksi yllättäviin kysymyksiin ja tarvittaessa hän pystyy 
rauhoittamaan itsekin tilannetta, esimerkiksi tauottamalla puhettaan. Kokoamamme aineiston pe-
rusteella voidaan päätellä, että keskiössä ei ole niinkään se, että haastateltava kykenisi vastaa-
maan täydellisesti jokaiseen kysymykseen, vaan se että keskustelu syntyy luonnostaan haastatte-
lijan kanssa ja että pohjimmaisena ajatuksena haastattelijalle jää positiivinen fiilis keskustelusta. 
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Toisena kokonaisuutena, joka nousi haastatteluissamme paljon esille, oli vastoinkäymisten käsit-
tely, sekä oppimisen ja menestymisen halu. Meidän haastattelemat henkilöt kertoivat, että on tär-
keää saada rekrytointivaiheessa dataa siitä, miten toinen henkilö prosessoi vastoinkäymisiä, esi-
merkiksi mikäli hänen päivänsä ei ole syystä tai toisesta onnistunut. Syyttääkö hän epäonnistumi-
sestaan muuta maailmaa vai itseään? Jotta tätä informaatiota voidaan saada haastateltavasta irti, 
on kriittistä kysyä myös avoimesti sitä, että missä asioissa hänellä on vielä kehitettävää. Tämän 
tarkoituksena on nähdä haastateltavasta, kykeneekö hän kriittisesti ja avoimesti arvioimaan omaa 
toimintaansa, sekä pystyykö hän avoimesti keskustelemaan jopa hieman vaikeasta aiheesta. Op-
pimisen ja menestymisen halua voidaan haastattelutilanteissa tietyllä tavalla mitata esimerkiksi ky-
symällä kysymyksiä paineen alla työskentelyyn tai heikkoon tulokseen reagoinnin osalta. Tapa, 
jolla haastateltava puhuu omasta itsestään sekä uralla etenemisestään, kertoo paljon siitä, kuinka 
itsevarma ja kuinka halukas tämä kyseinen henkilö on kehittymään, sekä menemään eteenpäin 
ammattilaisena. Tässä on tärkeää esimerkiksi se, että haastateltava henkilö tunnistaa ns. vajaa-
vaisuutensa ja hyväksyy sen työmäärän, jota hänen täytyy systemaattisesti toteuttaa korkealla laa-
dulla päästäkseen huipulle. Kysyttäessä suhtautumista huonoihin päiviin, keskivertomyyjät saatta-
vat vastata, että ”ne pitää vain hyväksyä, sillä niitä tulee kaikilla eteen”, kun taas huippumyyjä ei 
jää tuleen makaamaan, vaan lähestyy asiaa kulmasta ”mitä voin tehdä huomenna paremmin, jotta 
pystyn jatkossa välttämään tämänkaltaisia päiviä ja kehittymään ammattilaisena?”. Rekrytoijalle on 
haastatteluissa myös tietenkin tärkeää saada selkeä kuva siitä, että haluaako tämä henkilö oikeasti 
tähän yritykseen töihin, vai etsiikö hän vain töitä mistä tahansa? 
 
Haastattelutilanteessa on kriittistä, että keskustelun toisena osapuolena on osaava haastattelija. 
Hyvä haastattelija kykenee rentouttamaan tilannetta ja saamaan esimerkiksi haastateltavan puhu-
maan tavalla, joka on nimenomaan hänelle yksilönä luonnollista. Mikäli esimerkiksi haastateltava 
on luonnostaan iloinen ja positiivinen ihminen, mutta haastattelutilanteen jännitys saa hänet luk-
koon, on kriittistä, että haastattelija saa tilannetta rennommaksi. Täten haastateltavan oikea per-
soonallisuus saadaan esiin, jotta myös päätökset, joita haastattelun perusteella tehdään, perustu-
vat nimenomaan oikeaan tietoon. Haastattelijan tulee antaa haastattelussa hyviä syöttöjä haasta-
teltavalle, jotta keskustelu saadaan ohjattua oikeisiin asioihin ja jotta kysymyksiin on helppo vastata 
oikealla tavalla. Tarkoituksena haastatteluissa ei ole ikinä vain juosta kysymysten läpi vauhdilla, 
vaan saada aikaan avointa keskustelua ja hyvää ilmapiiriä haastattelulle, jotta niiden piirteiden tun-
nistaminen, jotka kertovat nimenomaan miksi tämä henkilö tulisi palkata, olisi helpompaa. Tarkoi-
tuksena on kuitenkin selvittää lisää nimenomaan haastateltavasta henkilöstä, joten on tärkeää 
saada hänet puhumaan mahdollisimman paljon. Tämän toteutumiseen tietenkin hyviä keinoja ovat 
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avointen kysymysten kysyminen, sekä esimerkiksi henkilön omaan maailmaan pureutuminen. Ky-
symykset harrastuksista ja mieltymyksistä, jotta haastateltava voi paineettomasti vastata työhön 
liittymättömiin kysymyksiin saadaksensa omat koneensa käyntiin ja rentoutuakseen. 
 
”Ennustaminen on todella vaikeaa. Joka kerta kun ajattelee, että tästä henkilöstä tulee varmasti 
huippu, niin 100% on mennyt väärin. Siinä vaiheessa, kun ajattelee että annetaan nyt mahdollisuus, 
niin henkilöstä tulee huippu. Eri aaltopituudella olevien henkilöiden potentiaalin tunnistaminen on 
erityisen vaikeaa.” -Haastateltava 3. 
 
Mielenkiintoinen huomio kuitenkin on, että meidän toteuttamien haastattelujen perusteella, usein jo 
ennen varsinaisen haastattelun alkua, rekrytoijalle syntyy mielikuva siitä, että halutaanko tämä hen-
kilö osaksi työyhteisöä ja tämä päätös harvoin muuttuu kesken haastattelun. Rekrytoijan mielikuva 
lopputulemasta voi syntyä jo ilman puhetta, täysin ensivaikutelman perusteella ja tämä päätös joko 
vahvistuu tai heikkenee haastattelun edetessä. Huippumyyjäksi kasvetaan, sellaisena ei synnytä. 
Se vaatii paljon määrätietoista ja tavoitteellista, sekä tietyllä tapaa nöyrää, mutta ei nöyristelevää 
työntekoa ja esimerkiksi haastattelutilanteessa henkilön asenteesta kertoo paljon se, tuleeko hän 
tilanteeseen maailmanvalloittajan vai oppimaan halukkaan ummikon elkein. 

6.2.4 Organisaation kulttuurin ja esihenkilötyön merkitys huippumyyjäksi kehittymisen 
kannalta 

Haastatteluissa haastoimme jokaista haastateltavaa pohtimaan yritystään sekä omaa esihenkilö-
työtään ja sitä, miten heillä tuetaan myyjiä ja mikä on yrityksen kulttuurin rooli huippumyyjäksi ke-
hittyessä. Vastaukset olivat hyvin samankaltaisia ja kävi ilmi, että huiput menevät hukkaan, jos 
organisaatio ei tue huippumyyjää tai hänet jätetään ongelmiensa kanssa yksin. Haastateltavat ko-
rostivat sitä, että myyjien kehittyminen ja kasvaminen on yritysten elinehto. 
 
Organisaation tärkeimpänä tehtävänä on tunnistaa se, että kukaan myyjä ei ole heti valmis huip-
pumyyjä ja on tärkeä olla heti antamaan tukea alusta pitäen. Tällöin myyjälle syntyy tunne siitä, 
että en ole yksin ja tuki on aina saatavilla. Erään vastaajaan mielestä päivittäisessä työskentelyssä 
muiden työntekijöiden tuki on yleisesti todella tärkeää, koska esimies ei aina voi olla läsnä kaikissa 
tilanteissa. Tämä kumpuaa yrityksen kulttuurista ja siitä, että muutkin haluavat auttaa, eikä tämä 
ole vain pelkästään esihenkilön vastuulla.  
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Haastateltavien vastauksissa korostui myös se että, organisaation tulee olla myyntikeskeinen, 
missä ilmapiiri on avoin ja siellä ei kummastella, jos toinen tekee asioita aivan uudella tavalla, joka 
toimii. Organisaatioiden yhtenä tärkeänä tehtävänä on myös tunnistaa huippuja ja heille tulee tar-
jota tietenkin lisämahdollisuuksia ja lisävastuita. Kovia tuloksia ei pidetä häpeänä, vaan innostu-
mista uskalletaan iloita yhdessä. Yrityksen hyvä ilmapiiri korostuu niissä tilanteissa, kun myyjä tar-
vitsee apua. Jos myyjä ei esimerkiksi auteta tilanteessa, jossa on tullut epäonnistuminen silloin 
myyjän kehittyminen voi jopa pysähtyä. Tällaisia tilanteita voidaan esimerkiksi välttää sillä, että 
myyjälle uskalletaan sanoa suoraan, että sinusta voi oikeasti tulla huippu. Tämä madaltaa sitten 
kynnystä kysyä apua ja helpottaa haastavissa tilanteissa. Haastatteluissa nousi esiin myös avoi-
muus tuloksissa, joka mahdollistaa sen, että silloin kaikki pystyvät seuraamaan, missä toinen me-
nee. Tällä tavoin, mitään ei salata ja kaikilla myyjillä on mahdollisuus seurata myös sitä, missä 
toinen menee. Tämä synnyttää luonnollisesti kilpailua ja kertoo monesti myös siitä, että tämä on 
turvallinen ympäristö kokeilla rajojaan.  
 
Eräs haastateltava kuvaili, että esihenkilö on palveluammatissa ja hänen tehtävänänsä on auttaa 
myyjiä kehittymään päivittäisessä työssä. Jokaisella on vastuu itsestään ja omasta tekemisestään, 
mutta esihenkilön tärkein tehtävä on olla tukena, kuuntelemassa ja auttamassa. Usein kuitenkin 
riittää, että vain kuuntelee. Esihenkilön toiminta korostuu usein niissä tilanteissa, kun tulee vastaan 
haasteita tai kasvukipuja, silloin on erittäin tärkeä olla läsnä, jotta potentiaalinen huippu ei luovuta. 
 
Haastateltavat totesivat suoraan, että ilman oikeaa tukevaa kulttuuria on liki mahdotonta nousta 
huipuksi, tai ainakin se vaatisi järjettömän määrän töitä. Kulttuurin pitää olla positiivinen, missä 
uskalletaan hehkuttaa onnistumisia, sillä se kasvattaa myyjiä ja he uskaltautuvat jopa tuulettamaan 
sekä iloitsemaan rohkeasti onnistumisistaan. Silloin kun huippumyyjä on onnistunut, on todella tär-
keää, että kulttuuri yrityksessä on kannustava, sillä tällöin huippumyyjän itseluottamus kasvaa ja 
kehittyminen vauhdittuu. Yrityksen sisällä on myös tärkeää se, ettei tuomita silloin kun epäonnistu-
misia tulee, vaan jokainen uskaltaa varmasti pyytää apua. Kannustava ilmapiiri korostuu erityisesti 
näissä epäonnistumisissa, koska silloin on elintärkeää saada voimaa muualta, sillä omat voimat ei 
näissä tilanteissa aina riitä.  
 
Eräs haastateltava korosti yrityksen kulttuuria varsinkin niissä tilanteissa, kun uusi työntekijä aloit-
taa työnsä. Silloin uusi työntekijä huomaa, että täällä painetaan oikeasti kunnolla hommia, hyvällä 
fiiliksellä ja täten asennoituu siten, että pakko minunkin on onnistua. Positiivinen ja kannustava 



  

45 

sekä oikeanlainen työnteonkulttuuri mahdollistaa myös sen, että yrityksessä on useita huippumyy-
jiä töissä. Tämä ajaa myös uusimmat työntekijät siihen, että he saavat heti painetta sisäisesti ja 
sitä kautta heidän kehittymisensä alkaa heti, kun he näkevät työnteon merkityksen.  
 
Kilpailuhenkisyys nousi esiin myös monessa haastattelussa, koska se on myynnin maailmassa 
hyvinkin kriittistä. Tässäkin kohtaa täytyy muistaa, että kilpailuhenkisyys ei sovi kaikille huippumyy-
jille, mutta suurin osa saa pienestä kilvoittelusta oikeanlaista sytykettä. Yksi haastateltava kuvaili 
työpäiviä kilpailuina. Monesti jokainen työpäivä voidaan ajatella kilpailuna, jossa jokainen kauppa 
on maali, tämä on johtanut suoraan siihen, että kauppamäärät ovat moninkertaistuneet ja työsuh-
teiden pituus on kasvanut. Moni myyjä saa siis sytykettä ja nauttii kilpailuista, varsinkin huippumyy-
jät, jotka haluavat aina olla parhaita. 

6.2.5 Onko kaikista huippumyyjiksi ja heitä toisistaan erottavat tekijät 

Viimeisissä kysymyksissä palasimme vielä haastateltavien kanssa huippumyyjiin ja haastoimme 
heidät pohtimaan vielä kerran heidän huippumyyjiään. Emme pelkästään kysyneet sitä onko kai-
kista huippumyyjiksi, vaan halusimme syventää kysymystä siten, että mitkä asiat taas erottavat 
huippuja toisistaan. Vastauksista nousi selkeästi esiin pointtina se, että jokainen huippu tekee asi-
ansa omalla tyylillään ja täsmälleen samanlaisia huippuja ei ole.  
 
Ensimmäisenä selkeänä pointtina useassa haastattelussa nousi esiin se, että jokaisesta voi tulla 
huippu, jos vain asenne on kunnossa ja tahtotila on oikea. Tämäkään ei synny automaattisesti, sillä 
pelkkä asenne ja tahtotila ei riitä, vaan kun nämä asiat ovat kunnossa, niin sen jälkeen voi kehittyä 
ja sekä harjoittaa taitonsa huipuksi. Heti tämän jälkeen korostettiin perusasioiden palvomista, eli 
esimerkiksi valmistautuminen, toistot ja asenne. Kun huippumyyjä pitää nämä perusasiat aina kor-
kealla tasolla niin sen jälkeen organisaation tuki astuu vahvasti esiin, eli organisaatio tukee teke-
mistä oikeilla malleilla ja työkaluilla. Myyjän vastuulla on halu kehittyä, sekä tehdä toistoja tarpeeksi 
ja organisaatio valvoo, sekä ohjaa tekemistä oikeaan suuntaan.  
 
Eräs haastateltava kertoi tahtotilasta ja siitä, että kaikista voi tulla teoriassa huippu, sillä kaikilla on 
periaatteessa mahdollisuus kasvattaa osaamistaan vaaditulle tasolle. Käytännössä kuitenkin ti-
lanne ei ole näin mustavalkoinen, vaan kaikilla ei yksinkertaisesti ole oikeanlaista asennetta ja ha-
lua tehdä systemaattista työtä tarpeeksi pitkään, jotta huipun taso, olisi realistisesti saavutettavissa.  
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Haastatteluissa nousi esiin myös yhteisenä tekijänä se, että taitotaso voidaan saada todella korke-
alle tasolle, eli myyntitekniset taidot ja tiedot voidaan harjoittaa huipun tasolle. Siltikään sitä huip-
pumyyjää ei vain synny, jos asenne vetää väärään suuntaan, tai myyjän sisäinen tahtotila ei ole 
oikea. Henkilökohtaisiakin ominaisuuksia voidaan harjoittaa, mutta se vaatii todella paljon töitä, 
eikä se ole helppoa. Viimeisenä tärkeänä pointtina ja yhteenvetona nousi esiin se, että jokainen 
huippu on omanlainen paketti. Ei ole olemassa tiettyä muottia tai tyyliä, miten huippumyyjiä syntyy. 
Tietyt samat ominaisuudet huipuilta voivat löytyä, mutta ne nousevat eri tavoilla esiin ja huipuksi 
tuleminen on ennemminkin sitä, että löytää sen oman toimivan pakettinsa.  
 
Haastatteluissa nousi selkeästi esiin se, että osa huipuista voi olla samanlaisia ja osa ei. Kaikilla 
myyjillä on mahdollisuus pärjätä, mutta ei ehkä samassa kanavassa. Osa huippumyyjistä voi olla 
laiskanpulskeita ja tekevät asioita omalla tavallaan, toiset taas palvovat perusasioita eli ovat ahke-
ria ja luottavat toistoihin. Silti molemmilla tyyleillä voi olla huippumyyjä ja tämä onkin hauskinta 
myynnin maailmassa. Toinen haastateltava kertoi, että monilla huippumyyjillä on samoja ominai-
suuksia, kuten esimerkiksi halu kehittyä ja itsensä vieminen äärirajoille. Haastateltava nosti esiin 
myös sosiaalista mediaa, että sieltä saatu kuva huippumyyjistä voi olla hieman virheellinen, eli 
kaikkien huippujen ei tarvitse mennä aamulla ennen työpäivän alkua kuntosalille. Jokainen huip-
pumyyjä löytää oman tapansa olla huippu. Huippumyyjät eivät tarvitse mitään maailmaa mullistavia 
keinoja tai taitoja, mitä saatetaan nostaa esiin sosiaalisessa mediassa, vaan huippumyyjät tekevät 
perusasiat entistäkin paremmin. 
 
Haastateltavat korostivat myös tiettyjä piirteitä, mitkä näkyvät huipuissa eri tavalla ja mikä ehkä 
erottaa huippuja toisistaan. Huippumyyjät eivät mahdu niin sanotusti tiettyyn persoonallisuus muot-
tiin eikä käyttäytymismalliin. Toiset vain ovat luonnostaan puheliaampia kuin toiset, sekä monesti 
tyyli erottaa huippuja toisistaan. Eli tehdään samoja asioita tai sanotaan samoja asioita, mutta hie-
man eri tavalla ja omalla tyylillään, omana itsenään. Yksi haastateltava kertoi, että huippuja ei oi-
keastaan erota mikään, mutta sieltä nousee enemmänkin esiin tiettyjä piirteitä mitkä korostuvat. 
Näitä piirteitä oli muun muassa ahkeruus, aitous ja nöyryys. Huippumyyjä uskaltaa olla oma itsensä 
ja hän käy aina keskustelua ihminen ihmiselle, mutta silti huippumyyjä tekee sen tarvittavan ag-
gressiivisesti.  
 
Haastatteluissa korostui tässäkin vaiheessa se pointti, mikä nousi esiin jo hieman aiemmin. Jokai-
nen huippumyyjä on omanlaisensa paketti, esimerkiksi toiset huippumyyjät onnistuvat myymään 
paljon enemmän, vaikka itse myyntitilanteita olisi paljon vähemmän. Tämä ei tarkoita sitä, että ei 
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voi olla huippu, vaikka joutuisi tekemään enemmän toistoja sen eteen, että saavuttaa yhtä kovan 
tuloksen kuin toinen. Toiset huippumyyjät menevät rohkeasti oman vaikuttavuuden kautta, kun taas 
osa luottaa enemmän systemaattiseen tekemiseen. 
 
”Toiset huiput tekevät asiat yksinkertaisen kauniisti. He eivät tee mitään ylimääräistä, vaan pikem-
minkin sen mitä tarvitsee. Toiset taas juttelevat rennosti enemmän ja keskustelu saattaa käydä 
enemmän sivuraiteilla. Näissäkin tilanteissa kauppa on kuitenkin selkeänä tavoitteena koko ajan.” 
-Haastateltava 4. 
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7 YHTEENVETO JA JOHTOPÄÄTÖKSET 

Tässä kappaleessa kokoamme vielä yhteen tutkimuksemme tulokset ja käsittelemme aiemmin 
määritellyn teorian linkittyvyyttä haastattelujen tuloksiin. Etsimme haastatteludatasta yhteneväi-
syyksiä ja eroavaisuuksia meidän kokoamamme huippumyyjän profiiliin verrattuna. Pohdimme 
vielä tarkemmin sitä, miten rekrytointiprosessissa ja tarkemmin haastattelussa saadaan rakennet-
tua oikeanlainen avoimuuden ilmapiiri ja täten tunnistettua haastateltavasta hänen potentiaalinsa 
kasvaa huippumyyjäksi.  

7.1 Yhteenveto 

Tutkimuskysymyksemme rakennettiin kolmen suuremman kokonaisuuden ympärille, jotka olivat: 
mikä erottaa hyvän ja huipun toisistaan, aiemmissa haastatteluissa ilmi tulleet merkit potentiaalista, 
sekä organisaation vaikutus huippumyyjäksi kasvamiseen. Niputamme yhteen tässä kappaleessa 
vielä vastaukset näiden kolmen teeman ympäriltä. 

7.1.1 Hyvän ja huipun erottavat tekijät 

Hyvän ja huipun erottavia tekijöitä käsitellessä haastatteluissa kävi ilmi, että monenlaiset ihmiset 
voivat pärjätä myynnin alalla, eikä varsinaisesti yhtä ainoaa muottia ole huippumyyjälle. Vaan he 
voivat olla ihmisinä puheliaita tai rauhallisia, nuoria tai vanhoja, sekä perustaa toimintansa tuntee-
seen tai lukuihin ja teknisiin ominaisuuksiin. Lähtökohdat ovat tietyllä tapaan samanlaiset ja kriittistä 
onkin, että yksilö kokoaa itsestään uniikin kokonaisuuden, jonka ominaisuudet ovat luonnollisesti 
sidoksissa hänen omaan persoonallisuuteensa. Jokaisesta voi tulla huippu, jos vain asenne on 
kunnossa ja tahtotila on oikea. Tämäkään ei synny automaattisesti, pelkkä asenne ja tahtotila ei 
riitä vaan, kun nämä asiat ovat kunnossa niin sen jälkeen voi kehittyä ja harjoittaa taitonsa huipuksi. 
Ominaisuuksista erikseen esiin nousseita olivat systemaattisuus, oikeanlainen asenne, tavoitteel-
lisuus, jatkuva oppiminen, persoonallisuus ja kuuntelutaito. Haastatteluissa oli hienoa huomata, 
että kyseiset termit nostettiin haastateltavien toimesta keskusteluun mukaan, ennen kuin ehdimme 
itse kysyä ominaisuuksista tarkemmin. 
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Systemaattisuudella tarkoitettiin sitä, etteivät hyvät tulokset ole sattumaa, vaan pikemminkin seu-
raus hyvin laadukkaasta myynnin perusasioiden toteuttamisesta myyjän arjessa. Oikeanlainen 
asenne työtä kohtaan on tärkein yksittäinen tekijä haastattelujen perusteella huippumyyjäksi kehit-
tymisessä. Myyjän asenne joko rakentaa korttitalon, tai tuhoaa sen. Tavoitteellisuus tarkoittaa huip-
pumyyjän arjessa sitä, että keskiverto/hyvä myyjä tyytyy vähän huonompiinkin tuloksiin, mikäli pa-
remmat tulokset vaativat epämukavuusalueelle menemistä. Huippumyyjä taas toteuttaa työtään 
tavoitteiden avulla, sekä lukujen että ammatillisen kehittymisen kautta. Jatkuva oppiminen tarkoit-
taa huippumyyjän arjessa sitä, että hän etsii jatkuvasti keinoja tulla työssään paremmaksi, eikä 
syytä epäonnistumisistaan aina ympäröiviä olosuhteita ja tekijöitä. Tämä on totta kai myös hyvin 
paljon kytköksissä aiemmin mainittuun tavoitteellisuuteen ja asenteeseen. Persoonallisuudella ha-
ettiin haastatteluissa sitä, että myyjä kokoaa oman yksilöllisen myyjäprofiilinsa, joka ei sodi hänen 
omaa persoonallisuuttaan vastaan. Tämän lisäksi myyjän pitää uskaltaa olla oma itsensä, eikä hän 
esitä jotain, mitä ei ole, täten mahdollisuudet luottamussuhteen syntymiselle myyjän ja asiakkaan 
välille voidaan maksimoida. Myyjänä menestymisen yhteydessä kuuntelutaito on kriittistä, sillä 
myyjän ammatti on asiakaspalveluammatti ja pohjimmaisena tarkoituksena on auttaa asiakasta. 
Tästä syystä kuuntelutaito ja ennen kaikkea maltti kuunnella asiakasta on tärkeää.  
 
Haastattelujen aikana kävi ilmi, että näistä käsitellyistä ominaisuuksista selkeästi kriittisimmät ovat 
asenne, tavoitteellisuus sekä valmistautuminen. Oikeanlainen asenne toimii kaiken muun perus-
tana ja siitä on hyvä lähteä rakentamaan. Valmistautuminen ja tavoitteellisuus tavallaan puristavat 
koko myyntiprosessin kokoon, valmistautuminen antaa myyjälle hyvät lähtökohdat prosessiin ja 
tavoitteet pitävät huolen siitä, että prosessi etenee aina haluttuun suuntaan, maalia kohti. 

7.1.2 Merkit potentiaalista ja niiden tunnistaminen 

Meidän toteuttamien haastattelujen perusteella kävi ilmi, että rekrytoijan näkökulmasta etsitään 
aina persoonallista, hyvät sosiaaliset taidot omaavaa henkilöä myyjän positioon. Mikäli haastatel-
tava henkilö pystyy keskustelemaan luonnollisesti ja johdattamaan itsekin keskustelua loogisesti 
eteenpäin tämän kaltaisessa jännittävässä ja erikoisessa tilanteessa, kykenee hän varmasti teke-
mään saman asiakaskohtaamisissa. Kriittistä ei niinkään ole se, että haastateltava vastaisi jokai-
seen kysymykseen täydellisesti, vaan se, että itse keskustelu syntyy luonnostaan ja pohjimmaisena 
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tunteena rekrytoijalle jää positiivinen kokemus henkilöstä. Muita esille nousseita asioita, joita haas-
tatteluissa etsitään, olivat vastoinkäymisten käsittelykyky, oppimisen ja menestymisen halu, sekä 
kokemus siitä, että haastateltava henkilö haluaa oikeasti tulla juuri kyseiseen yritykseen töihin.  
 
Vastoinkäymisten käsittelykyvyn osalta haastattelutilanteessa pyritään selvittämään, miten haas-
tateltava suhtautuu epäonnistumisiin, joita on väistämättömästi tullut ja vielä tulossa kyseisen hen-
kilön elämässä. Tällä haetaan sitä, että syyttääkö haastateltava epäonnestaan muuta maailmaa 
vai hakeeko hän epäonnistumisesta niitä tekijöitä, joissa hän voi itse kehittyä paremmaksi. Tähän 
linkittyneenä oppimisen ja menestymisen halulla tarkoitetaan sitä, että halutaan selvittää haasta-
teltavan henkilön kyvykkyyttä ja ennen kaikkea halukkuutta tarkastella omaa toimintaa kriittisesti, 
avoimesti, sekä hänen haluaan kehittää omaa toimintaansa havaintojen perusteella. Myös tapa, 
jolla henkilö puhuu itsestään, urastaan ja tulevaisuuden suunnitelmistaan, kertoo paljon kyseisen 
henkilön itsevarmuudesta ja halukkuudesta kehittyä, sekä mennä eteenpäin työurallansa. Rekry-
toijalle on haastatteluissa myös tietenkin tärkeää saada selkeä kuva siitä, että haluaako tämä hen-
kilö oikeasti tähän yritykseen töihin, vai etsiikö hän vain töitä mistä tahansa? Sillä rekrytoija hakee 
tietenkin henkilöitä, jotka haluavat sitoutua yrityksen toimintaan lähtökohtaisesti pidemmäksi ajaksi 
kuin pelkästään koeajan osalta. 
 
Mielenkiintoinen huomio kuitenkin on se, että meidän toteuttamien haastattelujen perusteella usein 
jo ennen varsinaisen haastattelun alkua, rekrytoijalle syntyy mielikuva siitä, että halutaanko tämä 
henkilö osaksi työyhteisöä. Tämä päätös myös harvoin muuttuu kesken haastattelun. Rekrytoijan 
mielikuva lopputulemasta voi syntyä jo ilman puhetta, täysin ensivaikutelman perusteella ja tämä 
päätös joko vahvistuu tai heikkenee haastattelun edetessä. Huippumyyjäksi kasvetaan, sellaisena 
ei synnytä ja se vaatii paljon määrätietoista ja tavoitteellista, sekä tietyllä tapaa nöyrää, mutta ei 
nöyristelevää työntekoa. Esimerkiksi haastattelutilanteessa henkilön asenteesta kertoo paljon se, 
tuleeko hän tilanteeseen maailmanvalloittajan vai oppimaan halukkaan ummikon elkein. 

7.1.3 Organisaation kulttuurin merkitys 

Toteuttamissamme haastatteluissa nousi ilmi selkeänä tekijänä se, että ilman organisaation kult-
tuurin tukea huippumyyjäksi on liki mahdotonta nousta. Huippumyyjät valuvat hukkaan, jos organi-
saatio ei tue huippumyyjää alusta pitäen myyntikeskeisesti, sekä haasta häntä tavoitteelliseen te-
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kemiseen. Organisaation on tärkeä olla myyntikeskeinen, missä myyjiä kannustetaan pieneen kil-
voitteluun, joka ajaa myyjiä ammatillisessa mielessä eteenpäin, mutta samalla myös organisaatio 
ja sen arvo kasvaa. Haastatteluissa nousi myös esiin se, että koko organisaatio haluaa auttaa uusia 
myyjiä eteenpäin heti alusta pitäen eikä kannustamista ja tsemppaamista jätetä ainoastaan lähim-
män esihenkilön vastuulle. Organisaatioiden yhtenä tärkeimpänä tehtävänä pidettiin myös huippu-
myyjien tunnistamista oikeaan aikaan, jotta heille voidaan tarjota lisämahdollisuuksia ja vastuita 
yrityksen sisällä. Huippumyyjälle on myös hyvä uskaltaa tuoda esiin se, että hän on oikeasti huip-
putekijä. Tämä synnyttää luottamusta ja kokemusta siitä, että myyjän työtä oikeasti arvostetaan. 
Haastateltavat korostivat myös esihenkilöiden kuuntelutaitoa ja kuvailivat omaa työtään ikään kuin 
palveluammatiksi, jossa he auttavat päivittäisessä työssä myyjiä kehittymään. Kuuntelutaidolla tar-
koitettiin sitä, että kaikille myyjille tulee jossain vaiheessa uraansa kasvukipuja, jolloin on erittäin 
tärkeää, että esihenkilö on läsnä. Usein riittää pelkästään myös se, että on kuuntelemassa.  
 
Kilpailuhenkisyyttä kuvailtiin myynnin maailmassa kriittiseksi organisaation ominaispiirteeksi. Jo-
kainen työpäivä voidaan ajatella kilpailuna, jossa jokainen kauppa on maali, ja tämä on johtanut 
suoraan siihen, että kauppamäärät ovat moninkertaistuneet ja työsuhteiden pituus on kasvanut. 
Moni myyjä saa siis sytykettä ja nauttii kilpailuista, varsinkin huippumyyjät, jotka haluavat aina olla 
parhaita. Positiivinen ja kannustava ilmapiiri sekä oikeanlainen työnteonkulttuuri mahdollistaa myös 
sen, että yrityksessä on useita huippumyyjiä samassa paikassa töissä. Tämä ajaa myös uusimmat 
työntekijät siihen, että he saavat heti painetta sisäisesti ja sitä kautta heidän kehittymisensä alkaa 
heti, kun he näkevät työnteon merkityksen. 

7.2 Teoria ja tulokset 

Seuraavassa taulukossa on muistinpalauttamista varten meidän teoriaosuudessa määrittele-
mämme näkemys huippumyyjän ominaisuuksista. Taulukon jälkeen pohdimme, miten haastatte-
luista kerätty data mahdollisesti tukee tai eriää näkemyksestämme. 
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Taulukko 5 - Näkemyksemme huippumyyjän ominaisuuksista, selitykset termeistä ja vertailu Tuija 
Rummukaisen & Steve W. Martinin määrittelemiin ominaisuuksiin 

Käsite Määritelmä Rinnastettavuus 
• Itseluottamus • Myyjä luottaa ammattitai-

toonsa, uskaltaa johtaa 
myyntitilannetta ja olla 
rohkea esimerkiksi pyy-
täessä kaupanpäätöstä. 

• Tämä piirre on yhtenevä 
Steve W. Martinin näke-
myksen kanssa. 

• Oppimisen 
nälkä ja me-
nestymisen 
halu 

• Oppimisen nälkä ja me-
nestymisen halu ajavat 
henkilöä ammattilaisena 
eteenpäin ja mahdollista-
vat kehittymisen. 

• Ei ole suoraan verran-
nollinen Rummukaisen 
tai Martinin näkemysten 
kanssa. 

• Ahkeruus, nöy-
ryys ja asenne 

• Parantavat sen todennä-
köisyyttä, että henkilöstä 
oikeasti kehittyy alansa 
huippu. 

• Verrannollinen Rummu-
kaisen ”asenne”-ominai-
suuteen ja osittain ver-
rannollinen Martinin 
”vastuuntunto”-ominai-
suuteen. 

• Myyntitilanteen 
hallinta 

• Valmistautuminen, tulok-
sellinen asiakaskohtaa-
minen ja kaupanpäätös-
taidot. 

• Verrannollinen Rummu-
kaisen ”valmistautumi-
nen ja tuloksellinen asia-
kaskohtaaminen”- ja 
”kaupanpäätöstaidot”- 
sekä Martinin ”uteliai-
suus” -ominaisuuksiin. 

• Kyky tulla toi-
meen erilais-
ten persoonien 
kanssa 

• Esimerkiksi kyky mu-
kauttaa myyntityyliä vas-
tapuolen mukaan. 

• Yhtenevä Rummukaisen 
näkemyksen kanssa. 

• Ulkoinen ole-
mus 

• Sanattomat viestinnän 
keinot, joilla pyritään vai-
kuttamaan asiakkaa-
seen. 

• Yhtenevä Rummukaisen 
näkemyksen kanssa. 

• Vastoin-
käymisten kä-
sittelykyky 

• Pettymys ei jää paina-
maan huippumyyjän 
mieltä, vaan katse kään-
tyy automaattisesti 
eteenpäin ja tekemisen 
kehittämiseen jatkoa aja-
tellen. 

• Tämä piirre on yhtenevä 
Martinin ”vastoinkäymis-
ten käsittelykyky”- ja 
Rummukaisen ”asenne” 
-ominaisuuksien kanssa. 

• Tavoitteelli-
suus 

• Myyjä ohjaa toimin-
taansa eteenpäin aina 
tavoitteiden ja niiden 
saavuttamisen kautta. 

• Verrannollinen molem-
pien, Steve W. Martinin 
ja Tuija Rummukaisen 
näkemyksien kanssa. 
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Haastattelujen jälkeen on helppo todeta, että löysimme teoriavaihetta kootessamme hyvän koko-
naisuuden huippumyyjän ominaisuuksista, jotka ovat monella tapaa linkittyneitä pienenpiin yksit-
täisiin kokonaisuuksiin. Olemme tietoisia, että esimerkiksi vastoinkäymisten käsittelykyky on hyvin 
kytköksissä esimerkiksi asenteeseen. Asenne itsessään on kuitenkin niin tärkeä elementti huippu-
myyjän palapelissä, joten koimme, että sen sisällyttäminen malliin on välttämätöntä ja myös, että 
asenne terminä yksin olisi kuitenkin liian laaja kokonaisuus. Haastatteluissa tärkeimpiä ominai-
suuksia huippumyyjälle olivat asenne, tavoitteellisuus sekä valmistautuminen, joista jokainen on 
selkeästi osa meidän näkemystämme. Asenne toimii kaiken perustana ja oikeanlaisen asenteen 
päälle on helppo esimerkiksi lähteä kehittämään myyntiteknillisiä taitoja, kuten myyntiprosessin 
hallinta. Asenteeseen liittyen myös ahkeruus ja tietynlainen nöyryys, mutta ei nöyristely, olivat ter-
meinä sellaisia, joita haastatteluissa kuvattiin erittäin kriittisiksi ominaisuuksiksi huippumyyjäksi ke-
hittymisessä. Huippumyyjän maailmankuva tuntuu perustuvan tavoitteellisuuteen. Huiput ovat 
haastattelujen perusteella hyvinkin tavoitekeskeisiä ihmisiä, jotka ajavat itseään eteenpäin ihmisinä 
ja ammattilaisina nimenomaan tavoitteiden avulla. Valmistautuminen toimii huipuille ikään kuin työ-
kaluna tavoitteiden saavuttamiselle. Hyvällä valmistautumisella voidaan parantaa sen todennäköi-
syyksiä, että myyjälle suorastaan pyhät tavoitteet voidaan realistisesti saavuttaa. Valmistautuminen 
ja tavoitteellisuus myös tavallaan puristavat koko myyntiprosessin kasaan. Tavoitteet antavat pää-
määrän myyjälle ja valmistautuminen niin sanotusti aseita siihen, että päämäärä saavutetaan.  
 
Itseluottamus, oppimisen nälkä ja menestymisen halu, kyky tulla toimeen erilaisten persoonien 
kanssa, ulkoinen olemus, vastoinkäymisten käsittelykyky ja myyntitilanteen hallinta myös valmis-
tautumisen ulkopuolella nousivat käytännössä katsoen jokaisessa haastattelussa esille myös il-
man, että me haastattelijoina nostimme niitä pöydälle. Jokaisella näistä on ehdottomasti oma paik-
kansa kokonaisuudessa, mutta hieman pienemmässä roolissa kuin aiemmin mainituilla asenteella, 
tavoitteellisuudella ja valmistautumisella. Tässä vaiheessa tutkimustamme uskomme, että jokainen 
myyjä voi olla erilainen ja koota omanlaisensa paketin, mutta jokaisessa paketissa nämä elementit 
ovat havaittavissa tavalla tai toisella. Tästä syystä koemme, että monella tapaan meidän kokoa-
mamme 8 huippumyyjän ominaisuutta ovat osuneet naulan kantaan. Me emme tekisi muutoksia jo 
teoriavaiheessa määriteltyihin ominaisuuksiin, sillä myös haastattelut tukivat näkemystämme lähes 
poikkeuksetta. Uskomme, että mikäli oppimaan innokas ja oikealla asenteella varustettu potentiaa-
linen myyjä onnistuu nousemaan mestaritasolle näiden kahdeksan ominaisuuden osalta, on me-
nestymistä myynnin alalla lähes mahdotonta välttää. 
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Rekrytoinnin näkökulmasta on selkeää, että hyvän rekrytoijan merkitys on korostuneempaa kuin 
mitä etukäteen uskoimme. Haastattelutilanteiden jännityksen laukaiseminen on kriittistä, kun pyri-
tään saamaan haastateltavasta henkilöstä mahdollisimman tehokkaasti hänen aito persoonallisuu-
tensa esiin. Koska aiemmin haastattelujen tuloksia läpikäydessä totesimme, täydellisten vastaus-
ten antaminen ei ole tärkeintä, vaan se, että miten toinen pystyy keskustelemaan ja minkälainen 
fiilis rekrytoijalle jää kohtaamisesta. Tästä syystä osaavan haastattelijan merkitys tilanteen rentout-
tajana ja samaan aikaan keskustelun johdattelijana ja keskustelukumppanina on tärkeä, jotta haas-
tateltava saadaan rentoutumaan ja että hän pystyy vastaamaan kysyttyihin kysymyksiin oikeasta 
näkökulmasta. Tämän seurauksena haastattelija saa oikeasti haastateltavasta irti sitä tietoa, joiden 
perusteella päätös jatkotoimenpiteistä voidaan perustaa oikeaan tietoon ja yrityksellä on mahdolli-
suus palkata vain heille parhaita henkilöitä mahdollisimman tehokkaasti. 
 
Ennen haastatteluvaihetta, koimme että rekrytoinnin näkökulmasta kriittisintä olisi nimenomaan se, 
mitä kysytään. Tämän osalta kuitenkin koimme valaistumisen ja nyt jälkeen päin on helppo todeta, 
että totta kai kyse on enemmän kaikista muista tilanteessa syntyvistä tapahtumaketjuista. Hyvin 
toteutetun rekrytointiprosessin tärkeys, erityisesti telemarkkinointiyrityksissä on suuri, toimialaa vai-
vaavan vaihtuvuuden takia. Jolloin myös yritysten sisällä tulisi ennen kaikkea keskittyä siihen, että 
nimenomaan haastatteluissa päästään oikeisiin asioihin kiinni ja osaava haastattelija on ehdotto-
man tärkeä työkalu tähän. 

7.3 Johtopäätökset 

Telemarkkinointialaan tutkimuksemme tulosten sitouttaminen ei ole haastavaa, sillä myynnin lain-
alaisuudet ovat käytännössä samat, välineestä riippumatta. Kuten edellisessä kappaleessa tote-
simme, koemme että löysimme hyvin kiteytetyn paketin huippumyyjän ominaisuuksista, joihin tut-
kimuksemme toimeksiantajan tulee keskittyä jatkossa. Huomioitavaa näiden ominaisuuksien tuke-
misen ja kehittämisen osalta on se, että organisaation kulttuuri tukee henkilöiden menestymistä. 
Näiden piirteiden etsiminen sekä kehittäminen myyjissä ja potentiaalisissa työntekijöissä on äärim-
mäisen tärkeää. Vielä kertauksena, alta löytyvästä taulukossa on käyty läpi nämä ominaisuudet. 
 
Käytännössä näiden ominaisuuksien tukeminen omissa työntekijöissä voisi olla esimerkiksi erilais-
ten koulutusten rakentaminen nimenomaan näiden teemojen ympärille. Näiden koulutusten avulla 
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yritys voisi tietoisesti vaikuttaa oman väkensä ajattelutaitojen kehittymiseen ja esimerkiksi vastoin-
käymisten käsittelykyvyn parantumiseen. Haastattelutilanteessa myös haastattelurungon rakenta-
minen näiden teemojen ympärille on keino, miten tehostaa rekrytointia. Kaikkiin näihin ominaisuuk-
siin on vaikea päästä käsiksi yhdessä haastattelussa täysin, mutta varmasti viitteitä realiteeteista 
saadaan, kun kaikki otsikot käsitellään. Haastatteluissa voisi myös keskittyä kriittisimpiin teemoihin, 
jotka ovat meidän tutkimuksemme mukaan asenne, valmistautuminen ja tavoitteellisuus. 
 
Kuten pohdintakappaleessa kävimme läpi, hyvän haastattelijan merkitys rekrytointiprosessissa on 
suuri. Haastatteluissa kävi kuitenkin ilmi myös tapauksia siitä, että jonkun on ollut vaikeaa tunnistaa 
sitä, miten erilaiset ihmiset voivat niin sanotusti murtautua huippujen joukkoon ja arviot usein me-
nevät väärin niiden ihmisten osalta, keiden kanssa on itse hieman eri aaltopituudella. Tästä syystä 
uskomme, että rekrytointiprosessissa haastattelujen jakaminen kahteen kierrokseen eri haastatte-
lijoille, tai yhdessä haastattelussa kahden haastattelijan hyödyntäminen mahdollistaisi tehokkaam-
man huippumyyjän potentiaalin tunnistamisen. Tässä mielestämme on tärkeää, että haastattelijat 
ovat lähtökohtaisesti erilaisia ihmisiä, jotka havainnoivat tilanteita ja ihmisiä hieman eri näkökul-
mista. 

 

Kuvio 4 - Haastattelutilanteen rakentaminen 



  

56 

Tutkimuksessamme kävi ilmi, että organisaation merkitys yksilön kehittymisessä huippumyyjäksi 
on merkityksellistä. On suotavaa, että yrityksen kulttuuri on myynnillinen, tavoitteellinen, kilpailulli-
nen ja ennen kaikkea onnistumista tukeva. Organisaatioissa on muistettava se, että kaikille yrityk-
sen työntekijöille on hyvä iskostaa tämä sama ajatusmalli. Tämä edesauttaa paljon uudempia työn-
tekijöitä, koska heille paistaa organisaatioin tekemisestä hyvä tekemisen kulttuuri ja siihen on 
helppo yhtyä itse, koska hieman kokeneemmat myyjät kannustavat sekä antavat sisäistä onnistu-
misen painetta. Haastatteluiden tuloksissa jo korostimme sitä, miten keskivertomyyjistä voisi saada 
enemmän irti pienellä kilvoitteluilla ja palkinnoilla. Keskivertomyyjien eteenpäin potkiminen on or-
ganisaatioille myös erittäin merkityksellistä ja varsinkin, jos he onnistuvat hieman jopa haastamaan 
huippumyyjiä, niin se voi synnyttää positiivisen kilpailutilanteen. Kuitenkin tätä kilpailullisuutta syn-
nyttäessä, ei saa sokaistua ajatukselle, että kyse on ainoastaan myyjien välisestä kilpailusta vaan 
on tärkeää, että myyjät pystyvät ponnistamaan yhdessä, toisiaan auttaen kohti tavoitteita ja me-
nestystä. Jokaisesta henkilöstä on huippumyyjäksi, mikäli asenne on kunnossa, mutta ilman orga-
nisaation kulttuurin tukea, se ei välttämättä onnistu edes loistavalla asenteella. 
 
Seuraavan sivun kuvassa on vielä kootusti tutkimustulostemme sitouttaminen toimeksiantajan toi-
mintaan. 

 
Kuvio 5 - Tulosten sitouttaminen toimeksiantajan toimintaan 

 
 

Huippumyyjän 
ominaisuudet

• Itseluottamus
• Oppimisen nälkä ja 
menestymisen halu

• Ahkeruus, nöyryys 
ja asenne

• Myyntitilanteen 
hallinta

• Kyky tulla toimeen 
erilaisten 
persoonien kanssa

• Ulkoinen olemus
• Vastoinkäymisten 
käsittelykyky

• Tavoitteellisuus

Ominaisuuksien 
kehittäminen

• Ominaisuuksien 
tukeminen ja 
kehittäminen

• Työntekijöiden 
rohkaiseminen 
itsensä 
haastamiseen, 
epämukavuusalueel
le menemiseen ja 
itsensä 
kehittämiseen

• Työkaluina 
esimerkiksi teema 
valmennukset ja 
koulutukset

Rekrytointiprosessi

• Hyvän 
haastattelijan 
merkitys 
prosessissa

• Erilaisten 
ihmistyyppien 
hyödyntäminen 
potentiaalin 
tunnistamiseksi

• Haastattelurungon 
rakentaminen 
huippumyyjän 
ominaisuuksien 
ympärille

Organisaation 
kulttuurin merkitys

• Myynnillisen, 
tavoitteellisen ja 
kilpailuhenkisen 
kulttuurin 
rakentaminen, joka 
tukee jäseniensä 
onnistumista

• Positiivisen 
kilpailutilanteen 
luominen, jossa 
myyjät auttavat ja 
haastavat toisiaan

• Myyjät ponnistavat 
yhdessä kohti 
yhteisiä tavoitteita, 
eivätkä ainoastaan 
yksilöinä kohti omia 
tavoitteita
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8 ARVIOINTI 

8.1 Tavoitteet, prosessi ja toteuma 

Tavoitteenamme oli tuottaa työn toimeksiantajalle tutkimus, jota he pystyisivät oikeasti hyödyntä-
mään arjen tekemisessään, sekä kehittämään nykyistä toimintaansa sen pohjalta huippumyyjän 
profiiliin ja potentiaalisten huippumyyjien tunnistamiseen liittyen. Tämän lisäksi asetimme selkeäksi 
tavoitteeksemme kasvattaa omaa tietämystämme ja näkemystämme aiheeseen liittyen. Keskei-
senä tutkimusongelmana oli se, että minkälainen on huippumyyjä ja mitkä ominaisuudet tukevat 
hänen menestystään, sekä mitkä ovat erottavia tekijöitä keskivertomyyjään nähden. Tämän lisäksi 
halusimme selvittää, miten potentiaalisia huippumyyjiä voidaan tunnistaa tehokkaammin rekrytoin-
tiprosessissa ja mikä on organisaation kulttuurin merkitys huippumyyjäksi kehittymisessä.  
 
Aloittaen ensimmäisestä tavoitteestamme, me uskomme, että työtämme pystytään hyödyntämään 
toimeksiantajayrityksessä monella tavalla, mutta ei ehkä sillä tasolla, mitä aluksi odotimme. 
Työmme niputtaa hyvin yhteen huippumyyjälle kriittisiä ominaisuuksia sekä mahdollisia kehityskoh-
teita rekrytointiprosessissa ja organisaation kulttuurissa, mutta emme onnistuneet omasta mieles-
tämme tuottamaan aiheeseen liittyen niin paljoa uutta tietoa ja konkretiaa, kuin mitä odotimme pro-
sessin alkuvaiheessa. Toivomme kuitenkin, että onnistuimme lähestymään aihetta yleisestä näkö-
kulmasta poikkeavalla tavalla siten, että tutkimuksestamme on irrotettavissa vähintään yksittäisiä 
ajatuksia, joita toimeksiantaja pystyy hyödyntämään heidän organisaation toiminnan kehittämi-
sessä. Toisen tavoitteemme, eli oman tietämyksemme ja näkemyksemme kehittämisen suhteen 
olemme mielestämme onnistuneet. Koemme, että näkemyksemme myyntiin liittyen on kasvanut ja 
olemme onnistuneet löytämään uusia näkökulmia myynnin toimialan tarkastelemiseen. Myynnin 
lainalaisuudet pätevät yleisesti tilanteeseen kuin tilanteeseen, mutta tähän linkittyy todella paljon 
ulottuvuuksia ja näkökulmia, joita emme osanneet työn aloittamisvaiheessa tunnistaa. 
 
Työmme keskeisenä tutkimuskysymyksenä oli se, että mitkä ominaisuudet tukevat menestymistä 
myynnin alalla ja miten näitä piirteitä voitaisiin tunnistaa rekrytoinnissa mahdollisimman tehok-
kaasti. Uskomme, että löysimme tutkimuksessamme paljon erilaisia näkökulmia ja vastauksia tä-
hän kysymykseen. Tutkimuksen alakysymyksenä oli selvittää tarkemmin sitä, minkälainen huippu-
myyjä on ja mitkä ominaisuudet itsessään tukevat hänen menestymistään. Tähän kysymykseen 
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saimme myös kattavasti tietoa ja kokoamamme huippumyyjän profiili paketoi hyvin sitä, mikä on 
huippumyyjän toiminnan ytimessä. Pohdimme myös työssämme organisaation kulttuurin merki-
tystä ja sitä, onko jokaisesta henkilöstä huippumyyjäksi. Tutkimuksen aikana yllätyimme siitä, 
kuinka kriittisenä organisaation kulttuuria pidetään osana huippumyyjäksi kehittymistä. Jälkeenpäin 
ajateltuna tämä on suorastaan itsestään selvää, mutta tutkimuksen toteutuksen alussa, emme 
osanneet antaa tälle osuudelle tarpeeksi painoarvoa kokonaisuudesta. Se, että onko jokaisesta 
henkilöstä huippumyyjäksi, jakoi ja jakaa edelleen paljon mielipiteitä, sekä haastateltavien, että 
meidän osaltamme. Lähtökohtaisesti oikealla asenteella varustettu, persoonallinen ja kehittymisen-
haluinen henkilö voi oikeassa organisaatiossa kukoistaa myynnin alalla, varsinaisesti henkilön 
omista lähtökohdista riippumatta. Potentiaalia on jokaisessa, kyse on siitä, miten se realisoidaan. 
 
Prosessin suunnittelun ja toteutuksen osalta, onnistuimme omasta mielestämme loistavasti. Aloi-
timme tutkimuksen teoreettisen tietoperustan rakentamisen varhaisessa vaiheessa ja osasimme 
varata tutkimuksen empiiriselle osiolle aikaa enemmän kuin riittävästi. Tämän takia pystyimme si-
touttamaan työhömme tarpeeksi resursseja, eli omaa aikaamme ilman, että väsyimme prosessin 
aikana. Teoreettisen tietoperustan kokoamisen jälkeen suoritimme yhden koehaastattelun, joka 
helpotti haastattelurungon saattamista lopulliseen muotoonsa. Koehaastattelussa saimme tarkem-
paa kuvaa siitä, olivatko kysymyksemme muotoiltu oikein, jotta saimme haastateltavilta vastaukset 
juuri niihin kysymyksiin, mitä yritimme kysyä. Haastattelujen jälkeen huomasimme kuitenkin, että 
erityisesti ”huippumyyjiä toisistaan erottavista tekijöistä”-kysymyksemme ei palvellut tutkimus-
tamme tavalla, jota odotimme. Emme onnistuneet tämän kysymyksen avulla löytämään haastatte-
luissa tarpeeksi uutta tietoa, tai vanhaa tietoa uudesta näkökulmasta, jonka takia kysymys itses-
sään ei tuottanut tutkimuksellemme lisäarvoa. Koemme, että prosessin läpivientiä helpotti esimer-
kiksi oikeanlaisten haastateltavien valinta tarpeeksi erilaisista rooleista ja organisaatioista, jotta 
saimme tutkimukseemme tarpeeksi erilaisia näkökulmia erilaisista myynnin ulottuvuuksista.  
 

8.2 Luotettavuus 

Ensimmäinen asia luotettavuuteen liittyen on tutkimuksen otanta. Haastattelimme tutkimustamme 
varten neljää myynnin ja esimiestyön parissa toiminutta henkilöä ja vaikka haastattelut itsessään 
olivat kestoltaan suhteellisen kattavia, otanta on eittämättä kovin suppea. Tästä syystä uskomme, 
että tuloksia ei voida suoraan yleistää koko myynnin toimialaan, mutta mikäli tutkimus suoritettaisiin 
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suuremmalla otannalla, tulisivat samat teemat usein esille, eli tutkimuksemme reliabiliteetti ja vali-
diteetti ovat hyvällä tasolla. Tutkimuksemme luotettavuuden arvioinnissa on syytä huomioida, että 
meillä ei ole kovinkaan paljoa aiempaa kokemusta tämän kaltaisten tutkimusten toteuttamisesta. 
 
Haastateltavia valittaessa, halusimme nimenomaan keskittyä siihen, että saamme ajatuksia mo-
nesta eri näkökulmasta, jotta pystymme sitouttamaan tutkimuksessamme esiin tulleita näkökulmia 
toimeksiantajamme arkeen. Valitsemiltamme haastateltavilta henkilöiltä löytyi paljon kokemusta 
myynnin alalta, erilaisista tehtävistä ja uskomme, että työuran eri vaiheissa olevat päättäjät pystyi-
vät tuomaan meille paljon, keskenään toisistaan poikkeavaa näkemystä. Haastattelutilanteet itses-
sään, olivat ennalta sovittuja, joten haastateltavat pystyivät myös valmistautumaan haastatteluihin 
etukäteen. Tämän lisäksi pyrimme haastatteluiden alussa nimenomaan kääntämään haastatelta-
vien ajatuksia kohti keskusteltavaa aihetta. 

8.3 Teoria, lähteet ja tutkimusmenetelmä 

Teoriaosuudessa olemme käyttäneet lähteitä kattavasti. Rakensimme ja rajasimme teoriaosuuden 
mielestämme viisaasti yhden päälähteen ympärille, jota vertailimme useaan muuhun luotettavaan 
lähteeseen. Jonka avulla saimme pidettyä huolen siitä, ettemme sokeasti hyväksyneet tietoa pää-
lähteestämme, ilman kriittistä vertailua ja tarkastelua. Myynnin toimialasta löytyy erittäin paljon kir-
jallisuutta, mutta varsinaisesti myyjän ominaisuuksille omistettuja teoksia on vähemmän, jonka ta-
kia halusimme hyödyntää teoriaosuudessa myös paljon luotettavia internetlähteitä. Yleisesti 
työmme osalta teimme päätöksen, että käsiteltävät aiheet on syytä pitää suhteellisen tiiviinä. Sillä 
aiheisiin liittyviä näkökulmia ja ulottuvuuksia, joita voitaisiin huomioida, löytyy niin paljon, että tämä 
oli tehokas keino pitää huolta siitä, ettei sovellettavan tiedon määrä kasva liian suureksi ja ettemme 
eksy aiheesta prosessin edetessä. 
 
Menetelmän osalta onnistuimme valinnassa hyvin, uskomme että nimenomaan laadullisen haas-
tattelututkimuksen avulla saimme oikeanlaista dataa riittävästi, jotta pystyimme avaamaan taas tar-
kemmin sitä, minkälainen olento huippumyyjä on. Emme usko, että muut tutkimusmenetelmät oli-
sivat mahdollistaneet nimenomaan näin laadukkaan informaation keräämistä. 
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8.4 Pohdinta 

Mielestämme opinnäytetyön tekeminen oli pääasiassa mielekäs ja antoisa prosessi, jossa saimme 
itse ainakin paljon näkemystä ja laadukasta tietoa siitä, mitä huippumyyjän ominaisuudet ovat ja 
siitä, miten potentiaalisia huippumyyjiä voisi tunnistaa. Työn tekemiseen vaikutti paljon meidän on-
nistunut aiheemme valinta. Koska aihe kiinnosti meitä itseään jo hyvinkin paljon, meidän ei tarvin-
nut kovinkaan paljoa hakea motivaatiota työn tekemiseen. Kuten olemme jo aiemmin todenneet, 
aihe on myös todella kiinnostava toimeksiantajamme näkökulmasta, ja he osoittavatkin välitöntä 
kiinnostusta aiheeseen. Tämä synnytti tietynlaista painetta tuottaa hyvä tutkimus, koska toimeksi-
antaja oli siitä hyvin kiinnostunut ja innoissaan. Varsinkin suorittamamme haastattelun jälkeen, kun 
saimme vielä itse haastatteluissa hyvää palautetta ja miellyttäviä keskusteluja aikaan, paineet hie-
man kasvoivat entisestään. Tämä toisaalta edesauttoi meitä suoriutumaan paremmin, sillä se mo-
tivoi tuottamaan oikeasti merkityksellisen työn toimeksiantajalle. Tietynlainen paineen tunne auttoi 
meitä varsinkin haastattelujen purkamisvaiheessa, koska se oli selkeästi raskain vaihe työssä ja 
se vei eniten aikaa sekä resursseja. Pystyimme tällöin haastattelujen purkuvaiheessa unohtamaan 
kaiken muun, ja kaivamaan vielä uuden vaihteen silmään, jotta saimme purettua haastattelut mah-
dollisimman laadukkaasti työhömme. 
 
Jouduimme työn alkuvaiheessa rajaamaan aihettamme aika rajusti, jotta se ei lähtisi liikaa rönsyi-
lemään ja esimerkiksi rekrytoinnin osalta keskityimme pääsääntöisesti itse haastattelutilanteeseen. 
Työn tekemistämme auttoi myös hyvä aikatauluttaminen esimerkiksi haastattelujen suhteen. Aika-
taulutimme ne järkevästi syksyyn 2019, jotta ennen haastatteluja meilläkin oli riittävästi aikaa kerätä 
teoriapohjaa työhömme. Teorian kerääminen auttoi meitä keskustelemaan haastateltavien kanssa 
luontevammin ja saimme luotua keskusteluista paljon antoisimpia. Tämän lisäksi saimme vastauk-
sia pääsääntöisesti juuri niihin kysymyksiin mihin halusimme. Haastatteluissa halusimme luoda hy-
vän ja rennon keskustelun, jotta vastaukset eivät jäisi liian suppeiksi. Tässä onnistuimme mieles-
tämme erinomaisesti ja haastattelut olivat erinomaisia. Onnistuimme muovaamaan haastatteluille 
hyvän haastattelurungon, joka mahdollisti laadukkaat keskustelut. Pidimme itse haastatteluja 
työmme miellyttävimpinä hetkinä, koska opimme kyseisinä hetkinä kaikista eniten. 
 
Uskomme, että työstämme paistaa se, että onnistuimme valitsemaan oikeasti mielekkään aiheen 
ja siitä on havaittavissa myös meidän oma näkemyksemme ja uskallus haastaa tiettyä teoriaa tai 
mallia minkälaiseksi huippumyyjä on määritelty. Tutkimuksemme lopputulos ei tyydytä meitä täysin, 
koska emme saaneet luotua aiemmin mainitsemaamme uutta tietoa odotetulla tavalla, emmekä 
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lopulta päässet ehkä aiheeseen tarpeeksi syvälle. Olemme kuitenkin tyytyväisiä työhömme, sillä 
onnistuimme kokoamaan erittäin järkevän kokonaisuuden huippumyyjän profiilista ja sitouttamaan 
sen hyvin toimeksiantajallemme. Meillä heräsi myös ajatus jatkotutkimuksesta, mikä voisi pohjau-
tua enemmän esimiestyön merkitykseen sekä organisaation tukeen huippumyyjäksi kasvamisessa. 
Tältä näkökulmalta saisi varmasti rakennettua mielenkiintoisen tutkimuksen ja tätä aihetta ei ole 
itsessään pohdittu niin paljon, kuin huippumyyjän ominaisuuksia. Opinnäytetyömme opetti meille 
paljon ajankäytön ja kalenteroinnin merkitystä, sillä näiden asioiden avulla pystyimme välttämään 
isoja haasteita, jotka todennäköisesti olisivat muuten luoneet meille ongelmia prosessin aikana. 



  

62 

LÄHTEET 

Alasuutari, P., Koskinen, I. & Peltonen, T. 2005. Laadulliset menetelmät kauppatieteissä. Tampere: 
Osuuskunta Vastapaino. 

 

Finder, 2019. Prime Sales Oy. Viitattu 16.4.2019. https://www.finder.fi/Telemarkki-
nointi/Prime+Sales+Oy/Oulu/yhteystiedot/2656662 

 

Martin, S. W. 2011. Seven Personality Traits of Top Salespeople. Viitattu 7.5.2019. 
https://hbr.org/2011/06/the-seven-personality-traits-o 

 

Curtis, J. 2018. The 5 Things All Great Salespeople Do. Viitattu 5.9.2019. 
https://hbr.org/2018/12/the-5-things-all-great-salespeople-do 

 

Höglund, M., myyntijohtaja, Novia Finland Oy. 2019. Haastattelu 17.9.2019. Tekijän hallussa. 

 

Kauhanen, M., kumppanuuspäällikkö, Rainmaker Group. 2019. Verkkohaastattelu 12.9.2019. Te-
kijän hallussa. 

 

Kortetjärvi-Nurmi, S., Kuronen, M-L. & Ollikainen, M. 2008. Yrityksen viestintä. 5. uud. p. Helsinki: 
Edita Prima. 
 
Lead Forensics, 2019. Why is it so important to set sales targets? Viitattu 5.9.2019. 
https://www.leadforensics.com/why-is-it-so-important-to-set-sales-targets/ 

 

Pieniniemi, M., operatiivinen päällikkö ja rekrytointivastaava, Trainers’ House Oyj. 2019. Haastat-
telu 5.9.2019. Tekijän hallussa. 

 

Puurunen, J., toimitusjohtaja, Prime Sales Oy. 2019. Haastattelu 3.9.2019. Tekijän hallussa. 

 

https://www.finder.fi/Telemarkkinointi/Prime+Sales+Oy/Oulu/yhteystiedot/2656662
https://www.finder.fi/Telemarkkinointi/Prime+Sales+Oy/Oulu/yhteystiedot/2656662
https://hbr.org/2011/06/the-seven-personality-traits-o
https://hbr.org/2018/12/the-5-things-all-great-salespeople-do
https://www.leadforensics.com/why-is-it-so-important-to-set-sales-targets/


  

63 

Prime Sales, 2019. Me. Viitattu 27.10.2019. http://www.primesales.fi/me/ 
 
Prime Sales, 2019. Referenssit. Viitattu 27.8.2019. https://www.primesales.fi/referenssit/ 

 
Rummukainen, T. 2015. Huippumyyjä. 3. uud. p. Helsinki: Suomen Yrittäjät. 
 
Estis, R. 2013. The Most Important Element of Sales: Preparation. Viitattu 5.9.2019. https://ry-
anestis.com/sales-performance/the-most-important-element-of-sales-preparation/ 

 
Hunter, M. 2014. How Lack of Time Management is Killing Your Sales. Viitattu 5.9.2019. 
https://www.salesforce.com/blog/2014/04/sales-time-management-gp.html 

 

Cochran, J. 2019. The Importance of Product Knowledge in Sales and Negotiation. Viitattu 
5.9.2019. https://www.shapironegotiations.com/the-importance-of-product-knowledge-in-sales-
and-negotiation/ 

 
Talouselämä, 2011. Näitä persoonallisuuspiirteitä huippumyyjä tarvitsee. Viitattu 7.5.2019. 
https://www.talouselama.fi/uutiset/naita-persoonallisuuspiirteita-huippumyyja-tarvitsee/585d9a9e-
e7ef-3a97-b9c9-a67563f9fc2c 
 
Junttila, H. 2017. Työn merkitys sitouttaa - psykologi on tehnyt työv#tutustestin. Viitattu 10.10.2019. 
https://www.tekniikkatalous.fi/uutiset/tyon-merkitys-sitouttaa-psykologi-on-tehnyt-tyovtutustes-
tin/61dd2c2a-cf0f-3957-a5c4-2504cb2e84b3 
 
Tilastokeskus 2019. Reliabiliteetti. Viitattu 16.4.2019. https://www.stat.fi/meta/kas/reliabili-
teetti.html 

 

Tilastokeskus, 2019. Validiteetti. Viitattu 16.4.2019. https://www.stat.fi/meta/kas/validiteetti.html 

 
Vaahtio, E-L. 2005. Rekrytointi menestystekijänä. Helsinki: Edita. 
 

Wikipedia, 2019. Prime Sales. Viitattu 16.4.2019. https://fi.wikipedia.org/wiki/Prime_Sales 

http://www.primesales.fi/me/
https://www.primesales.fi/referenssit/
https://ryanestis.com/sales-performance/the-most-important-element-of-sales-preparation/
https://ryanestis.com/sales-performance/the-most-important-element-of-sales-preparation/
https://www.salesforce.com/blog/2014/04/sales-time-management-gp.html
https://www.shapironegotiations.com/the-importance-of-product-knowledge-in-sales-and-negotiation/
https://www.shapironegotiations.com/the-importance-of-product-knowledge-in-sales-and-negotiation/
https://www.talouselama.fi/uutiset/naita-persoonallisuuspiirteita-huippumyyja-tarvitsee/585d9a9e-e7ef-3a97-b9c9-a67563f9fc2c
https://www.talouselama.fi/uutiset/naita-persoonallisuuspiirteita-huippumyyja-tarvitsee/585d9a9e-e7ef-3a97-b9c9-a67563f9fc2c
https://www.tekniikkatalous.fi/uutiset/tyon-merkitys-sitouttaa-psykologi-on-tehnyt-tyovtutustestin/61dd2c2a-cf0f-3957-a5c4-2504cb2e84b3
https://www.tekniikkatalous.fi/uutiset/tyon-merkitys-sitouttaa-psykologi-on-tehnyt-tyovtutustestin/61dd2c2a-cf0f-3957-a5c4-2504cb2e84b3
https://www.stat.fi/meta/kas/reliabiliteetti.html
https://www.stat.fi/meta/kas/reliabiliteetti.html
https://www.stat.fi/meta/kas/validiteetti.html
https://fi.wikipedia.org/wiki/Prime_Sales


  

64 

 

Wikipedia, 2019. Teemahaastattelu. Viitattu 16.4.2019. https://fi.wikipedia.org/wiki/Teemahaastat-
telu 

 

https://fi.wikipedia.org/wiki/Teemahaastattelu
https://fi.wikipedia.org/wiki/Teemahaastattelu


  

65 

LIITTEET 

Liite 1; Haastattelurunko 
 
1. Mieti teidän yrityksenne parhaita myyjiä, minkälaisia he ovat ja minkälaisia piirteitä heiltä löytyy 

sekä ihmisenä, että myyjänä? 
2. Minkälaisia eroja huipuilla on muihin myyjiin verrattuna? Puuttuuko muilta jotakin kriittisiä omi-

naisuuksia, joita huipuilla on? 
3. Onko näiden huippujen työnteosta havaittavissa seuraavia ominaisuuksia; asenne, ajankäytön 

hallinta ja tavoitteellisuus, tuotetietous, valmistautuminen, ulkoinen olemus, lisämyynti, kyky 
tulla toimeen erilaisten ihmisten kanssa ja kaupanpäätöstaidot? Jos on, niin miten? Mitkä 
näistä ominaisuuksista ovat kriittisimpiä? 

4. Entä oppimisen nälkä, menestymisen halu, ahkeruus ja nöyryys? Jos on, niin miten? Mitkä 
näistä ominaisuuksista ovat kriittisimpiä? 

5. Minkälaisia asioita te etsitte rekrytoitavasta henkilöstä haastatteluvaiheessa? 
6. Kun mietit taakse päin, onko huippujen kanssa ollut jo haastatteluvaiheessa ollut selkeitä merk-

kejä potentiaalista? Jos on, niin minkälaisia nämä merkit ovat olleet ja miten niitä piirteitä voi-
taisiin mielestäsi löytää tehokkaammin haastattelussa? 

7. Mikä on näkemyksesi siihen, että voidaanko esihenkilötyöllä tukea myyjän kehittymistä hui-
puksi? Eli mikä on organisaation merkitys kehitykselle? Mitä keinoja tähän voisi olla? 

8. Kuinka suuressa roolissa yrityksen kulttuuri on? Voiko huipuksi nousta ilman organisaation si-
sältä tulevan kulttuurin painetta? Kuinka tärkeää oikeanlainen työteon kulttuuri on, jotta ihmi-
sistä saadaan maksimaalinen potentiaali lunastettua? 

9. Onko kaikista huippumyyjiksi? Eli onko huippumyyjällä pelkästään oikeanlaiset ominaisuudet, 
vai voiko jokainen harjoittaa taitonsa sille tasolle? 

10. Palataan vielä huippumyyjiin, ovatko he kaikki samanlaisia? Mitkä ovat vahvimpia piirteitä, 
jotka erottavat huippuja toisistaan? 
 


	SISÄLLYS
	1 Johdanto
	1.1 Tutkimuksen tausta
	1.2 Tutkimusongelma, -menetelmä ja aiheen rajaus
	1.3 Tutkimuksen merkitys
	1.4 Tutkimuksen rakenne

	2 Toimeksiantajan esittely
	3 Huippumyyjä
	3.1 Huippumyyjän ominaisuuksia
	3.1.1 Asenne
	3.1.2 Ajankäytön hallinta ja tavoitteellisuus
	3.1.3 Tuotetietous
	3.1.4 Valmistautuminen ja tuloksellinen asiakaskohtaaminen
	3.1.5 Ulkoinen olemus
	3.1.6 Asiakashankinta ja lisämyynti
	3.1.7 Kyky tulla toimeen erilaisten persoonien kanssa
	3.1.8 Kaupanpäätöstaidot

	3.2 Vertailu
	3.3 Pohdinta huippumyyjän ominaisuuksista

	4 Rekrytointi
	4.1 Haastattelu
	4.2 Mitä kysyä ja mitä ei
	4.3 Pohdinta huippumyyjän rekrytoinnista

	5 Tutkimuksen toteutus
	5.1 Laadullinen tutkimus ja puolistrukturoitu teemahaastattelu
	5.2 Suunnittelu, toteutus ja analysointi

	6 Tulokset
	6.1 Odotukset
	6.2 Tulokset
	6.2.1 Kokemukset kohdatuista huippumyyjistä ja tekijöistä, jotka erottavat heidät keskivertomyyjistä
	6.2.2 Huippujen työskentelytavat ja taustalla vaikuttavat kriittisimmät ominaisuudet
	6.2.3 Haastateltavasta henkilöstä etsittävät potentiaalista kertovat piirteet
	6.2.4 Organisaation kulttuurin ja esihenkilötyön merkitys huippumyyjäksi kehittymisen kannalta
	6.2.5 Onko kaikista huippumyyjiksi ja heitä toisistaan erottavat tekijät


	7 Yhteenveto ja johtopäätökset
	7.1 Yhteenveto
	7.1.1 Hyvän ja huipun erottavat tekijät
	7.1.2 Merkit potentiaalista ja niiden tunnistaminen
	7.1.3 Organisaation kulttuurin merkitys

	7.2 Teoria ja tulokset
	7.3 Johtopäätökset

	8 Arviointi
	8.1 Tavoitteet, prosessi ja toteuma
	8.2 Luotettavuus
	8.3 Teoria, lähteet ja tutkimusmenetelmä
	8.4 Pohdinta

	Lähteet
	Liitteet

