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Opinnaytetydbmme on toteutettu osana Oulun ammattikorkeakoulun liiketalouden koulutusohjelmaa
ja tyon tarkoituksena oli laatia toimeksiantajayritykselle huippumyyjan profiili, josta ilmenee huippu-
myyjélle kriittiset ominaisuudet. Tamén liséksi halusimme selvittda tarkemmin sitd, miten henkilén
potentiaali kehittyd huippumyyjéksi voitaisiin tunnistaa rekrytointiprosessissa ja tarkemmin haas-
tattelussa tehokkaammin, myds organisaation kulttuurin merkitys potentiaalin lunastamisen osalta
oli nékokulma, johon halusimme haastattelujen avulla pureutua tarkemmin. Tydmme toimeksianta-
jana toimi Prime Sales Oy, joka on vuonna 2012 perustettu telemarkkinointitoimialan myyntiorga-
nisaatio. Yrityksen liikevaihto on kehittynyt vuosien 2015 ja 2018 valilla 0,9 miljoonasta eurosta,
3,0 miljoonaan euroon. Kyseessé onkin nykyisin yksi telemarkkinointiyritysten kérkitekijoista.

Tyémme tavoitteeksi asetettiin se, ettd pystymme tuottamaan toimeksiantajallemme tyon, jota he
pystyvét oikeasti hyddyntaméaan toimintansa kehittdmisessa. Toiseksi tavoitteeksi asetettiin oman
tietdmyksen ja ndkemyksen lisé&minen myynnin toimialaan liittyen. Tutkimus toteutettiin laadulli-
sena tutkimuksena, jonka tutkimusmenetelméné hyddynnettiin puolistrukturoitua teemahaastatte-
lua. Tutkimuksemme empiirisessd osiossa haastattelimme neljad eri myynnin ja rekrytoinnin pa-
rissa toiminutta henkilod, jotka tydskentelevat eri organisaatioissa, jotta saimme heilté erilaisia na-
kokulmia kokonaisuutta ajatellen. Emme kasittele tydssdmme varsinaista myyntiprosessia tarkem-
min, vaan tietoperusta rakennettiin huippumyyjan ominaisuuksien seka rekrytoinnin ymparille.

Tutkimuksemme paatuloksena on koonti huippumyyjélle kriittisimmista ominaisuuksista, jotka oli-
vat: itseluottamus, oppimisen nélk& ja menestymisen halu, ahkeruus, noyryys ja asenne, myyntiti-
lanteen hallinta, kyky tulla toimeen erilaisten persoonien kanssa, ulkoinen olemus, vastoinkaymis-
ten kasittelykyky, seka tavoitteellisuus. Tarkeimméat ominaisuudet tutkimuksemme perusteella oli-
vat erityisesti asenne, myyntitilanteen hallinta ja tavoitteellisuus. N&itd ominaisuuksia on syyta tu-
kea ja kehittdd myyntiorganisaatioissa, myds tyontekijéiden rohkaiseminen kehittymiseen ja it-
sensa haastamiseen on syytd antaa huomiota toiminnassa. Taméan huippumyyjan profiilin lisaksi
pystyimme sitouttamaan tutkimustuloksiamme toimeksiantajan toimintaan rekrytointiprosessin ke-
hittdmisen seké organisaation kulttuurin rakentamisen ja vahvistamisen osalta. Rekrytointiproses-
sin osalta hyvan haastattelijan merkitys prosessissa, erilaisten inmistyyppien hyodyntdminen po-
tentiaalin tehokkaaksi tunnistamiseksi, seka haastattelurungon rakentaminen huippumyyjan omi-
naisuuksien ymparille ovat selkeité keinoja, miten potentiaalisten huippumyyjien tehokasta tunnis-
tamista voidaan kehittdd. Organisaation kulttuurin merkityksen suhteen kriittistd on onnistumista
tukevan, myynnillisen, tavoitteellisen ja kilpailuhenkisen ympaéristén rakentaminen, mutta viela tar-
kedmpé&& on rakentaa ympaéristd, jossa myyjat eivét taistele toisiaan vastaan, vaan ponnistavat
kohti yhteisia 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

Tamén tutkimuksen aihe on huippumyyjan profiili. Tutkimuksessa pyrimme |6ytdmaén piirteitd,
jotka mahdollistavat henkilén menestymisen myynnin alalla. Opinnédytetyémme on térkea, sillé kir-
jallisuutta ja tutkimuksia l6ytyy huippumyyjista jo todella paljon, mutta varsinaisesti erottavia teki-
j6ité ja niiden tunnistamista henkilosté jo rekrytointivaineessa ei ole kasitelty mielestamme tar-

peeksi.

1.1  Tutkimuksen tausta

Tama tutkimus tehdaan osana Oulun Ammattikorkeakoulun tradenomikoulutusta. Tyon tarkoituk-
sena on laatia toimeksiantajalle profiili huippumyyjésté ja hdnen ominaisuuksistaan, sekd kirkastaa
ajatusta siitd, miten n&itd ominaisuuksia voidaan tunnistaa mahdollisimman tehokkaasti jo rekry-
tointivaineessa, jotta toimeksiantaja voi kehittad rekrytointiaan. Tama lisaksi huippumyyjan ominai-
suuksien tunnistaminen mahdollistaa myds toimeksiantajan nykyisten tyontekijoiden osaamisen
vahvistamisen esimerkiksi valmennuksien avulla. Tavoitteenamme on tietenkin se, etta toimeksi-
antajamme saa tyostamme selkeité ja ennen kaikkea toteuttamiskelpoisia ajatuksia, joita suorittaa

kéytanndssa.

Keksimme opinndytetydbmme aiheen tradenomitutkintoon liittyvdn ammattiharjoittelun aikana.
Tybskentelimme yhdessa myynnillisissa tehtavissa ja saimme ajatuksen huippumyyjan profiilin
koonnista opinnédytetyéssamme. Aihe kiinnostaa meitd molempia, silld olemme molemmat toimi-
neet useita vuosia myynnin parissa erilaisissa yrityksissé ja siné aikana olemme nahneet paljon
erilaisia myynnin ammattilaisia. Ajatusty6 lahti liikkeelle jo ammattiharjoittelun aikana, saimme ar-
vokasta nakemysta opinnaytetyéhon liittyen valtakunnallisesti meritoituneilta myynnin ammattilai-
silta. Rekrytointi-ndkokulma liittyi tyohdmme mukaan vasta keskusteltuamme toimeksiantajan,
sek& Oulun ammattikorkeakoulun opettajien kanssa nékokulma valinnoista. Koemme, etté rekry-

toinnin siséllyttdminen tydhémme, tuo paljon lisdarvoa toimeksiantajallemme.

Teoreettista tietdmysté olemme kerdnneet opinnoistamme, tydelaméstd, seka useista myynnin val-
mennuksista. Opinnoissa erityisesti tutkimustydskentelyn ja myynnin opintojaksot tukevat tyo-

tdmme. Taman lisaksi kokoamme teoreettisen viitekehyksemme esimerkiksi Tuija Rummukaisen,



vuonna 2015 ilmestynytta teosta "Huippumyyja: Tositarinoita myynnin huipulta”, sek& Eeva-Leena
Vaahtion, vuonna 2005 ilmestynytta teosta "Rekrytointi menestystekijana”.

Kohdeyritysta valittaessa nédimme heti paljon potentiaalia nimenomaan telemarkkinoinnin toi-
mialalla, jossa yrityksia on paljon ja vaihtuvuus on suurta. Naihin tekijéihin peilaten uskomme, etté
tutkimuksemme mahdollistaa toimeksiantajan aseman vahvistamista markkinoilla. Taman jalkeen
rajasimme vaihtoehtomme kahteen, joista kontaktoimme molempien yrityksen pééttajia, kysyak-
semme heidan halukkuuttaan osallistua prosessiin. Prime Sales osoitti heisté valittdméasti enem-
méan kiinnostusta prosessia kohtaan. Koimme myds, ettd tydémme voi oikeasti olla heidan toimin-

nalleen arvokas.

1.2 Tutkimusongelma, -menetelmé ja aiheen rajaus

Keskeisena tutkimusongelmana on se, ettd mitkd ominaisuudet tukevat menestymista myynnin
alalla ja miten néitd piirteita voidaan tunnistaa mahdollisimman tehokkaasti rekrytoinnissa ja erityi-
sesti haastatteluvaiheessa. Taméan lisaksi alatutkimusongelmana on sen selvittdminen, etta min-
k&lainen on huippumyyja ja mika erottaa hanet muista? MyGs organisaation kulttuurin merkitys po-
tentiaalisen yksilon kehittymisessa huippumyyjaksi kiinnostaa kokonaisuutena meitd paljon. Poh-
dimme myds tydssamme sitd, onko jokaisesta ihmisesta huippumyyjéaksi. Tutkimuksemme on laa-
dullinen tutkimus ja menetelmana kaytdmme puolistrukturoitua teemahaastattelua, silla uskomme,
ettd kysymalla avoimia kysymyksid haastattelutilanteissa saamme laadukasta tietoa tutkimus-
tamme varten myynnin ja rekrytoinnin ammattilaisilta. Aiheen rajauksen osalta paadyimme sellai-
seen ratkaisuun, ettd asetamme p&&dpainopisteen nimenomaan myynnin kenttd&dn Suomessa,
mutta laadukkaan vertailun suorittamiseksi hyddynnamme tydssdmme myds globaaleja ja luotet-

tavia lahteita.

1.3 Tutkimuksen merkitys

Tutkimuksen tarkoituksena on kehittdd myyntiorganisaatioiden rekrytointiprosessia siten, etta ne
pystyisivat [oytamaan tehokkaammin potentiaalisimmat tekijat, jotka todennédkdisimmin viihtyvat
alalla paremmin. Myos telemarkkinointialaa vaivaava korkea vaihtuvuus, saadaan mahdollisesti
taten minimoitua. Uskomme myds, ettd tutkimuksemme selkeyttaa toimeksiantajallemme kuvaa

siita, minkéalaiset piirteet yksilossa mahdollistavat hyvien myynnillisten tuloksien saavuttamisen,



sekd auttaa heitd tiedostamaan mité piirteita on syyta vahvistaa myos omissa tyontekijoissaan esi-
merkiksi valmennuksien ja tydskentelykulttuurin avulla. Tavoitteenamme on toteuttaa toimeksian-
tajalle tyo, jota he pystyvat oikeasti hyddyntdmaan arjen tekemisessééan. Tdman lisaksi myds oman

tietdmyksemme ja nakemyksemme lisédminen myynnin suhteen on meille tarke&a.

1.4  Tutkimuksen rakenne

Ensimmaisen& kokoamme teoreettisen tietoperustan tutkimusaiheestamme. Kasittelemme erindis-
ten lahteiden kautta myyjalle kriittisid ominaisuuksia, seka pyrimme myds tunnistamaan niista tar-
keimmaét. Taman liséksi kasittelemme teoriaosuudessa rekrytointia ja tarkemmin rekrytointiproses-
sissa tarkedssa osassa toimivaa haastatteluvaihetta, silla haluamme tutkimuksessamme Iéytaa ta-
poja siihen, miten potentiaaliset huippumyyjat voitaisiin tunnistaa mahdollisimman tehokkaasti ni-
menomaan haastatteluvaiheessa. Tamén jalkeen haastamme aiemmin keréttya tietoa ja vertai-
lemme sieltd saatua informaatiota toisiin lahteisiin seka omiin ajatuksimme myynnista. Seuraa-
vaksi kokoamme haastattelurungon ja etsimme oikeat haastateltavat, joilla on kokemusta myynti-
organisaatioiden toiminnasta seka rekrytoinnista. Kun olemme tunnistaneet oikeat haastatteluky-
symykset seka henkilot, joilta l0ytyy tarpeeksi nakemystd tutkimustamme varten, toteutamme
haastattelut alkusyksysta 2019. Haastattelujen jalkeen kokoamme tulokset yhteen ja analysoimme
niita, jotta pystymme l6ytdm&én konkreettisia asioita ja kehitysehdotuksia toimeksiantajallemme.

Taman jalkeen arvioimme oman tydmme onnistumista.

Haastattelurungon kokoa
minen ja haastateltawmen

Teoresttizen fietoperus-

Tuloksien koonti ja anahy-

tan kokoaminen

Kerdtyn aineiston haasta-
minen ja vertailu muihin
I5hteisiin

Kuvio 1 - Tutkimuksen rakenne



2 TOIMEKSIANTAJAN ESITTELY

Prime Sales Oy on vuonna 2012 Oulussa perustettu myyntiorganisaatio, jonka toimialana on tele-
markkinointi. Telemarkkinoinnin ohella yritys tarjoaa myds buukkauspalveluita, markkinatutkimuk-
sia, lidigenerointia, asiantuntijaraportteja, seka soittovalmennuksia asiakkailleen. Suhteellisen
nuoresta iastaan huolimatta, yritys kuuluu nykyisin telemarkkinointiyritysten kérkitekijéinin Suo-
messa. Yrityksen Toimitusjohtajana toimii Joonas Puurunen ja Prime Sales Oy:n toimipisteet sijait-
sevat Oulussa, Hameenlinnassa, Torniossa, Seindjoella, Kuopiossa ja Turussa. Yrityksessa tyos-

kentelee talla hetkelld noin 80 myynnin ammattilaista eri puolella Suomea.

Joonas Puurunen ja Markus Sihvonen halusivat muuttaa yleisté kasitysté toimialasta ja toteuttaa
asiat paremmin, jonka seurauksena Prime Sales syntyi. (Prime Sales Oy, 2019. Viitattu 16.4.2019).
Yrityksen likevaihto 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).

MITA ON TAPAHTUNUT?

2012

Prime Sales Oy perustettiin
tammikuussa 2012 Toiminta
alkoi CityBusiness-lautapelin
mainosmyynnill&.
Telemarkkineintitoiminta
aloitettiin lautapelin
valmistuessa toukokuussa ja
ensimmaiset tyontekijat
aloittivat tydnsa Oulussa
Suemen Asiakastiedon
projektissa. Loppuvuodesta
yritys tyollisti omistajien
lisaksi n. 15 henkiloa. Muutto
isompiin toimitilaihin tapahtui
loppuvuodesta. Show oli
alkanut!

2014

2016

Vuonna 2013 aloitettu
sdhkdsopimusten myynti oli
kovassa vauhdissa ja kasvua
saatiin hyvin. Kevialld avattiin
toimipiste Kuopicon.
Ensimmaisena kesdni
Kuopiossa tehtiin hyvan
tydllisyystilanteen vuoksi toitd
kahdessa vuorossa!
Vakiinnutimme paikkamme
luotettavien
buukkaustoimeksiantojen
tekijana ja asiakkaiksi saatiin
yrityksia pienista aina
porssiyhtidihin saakka.
Liikevaihto kipusi ldhelle
miljoonaz euroa.

Valtakunnallisen toimijan
tittelin saimme viimeistaan
Seindjoen toimiston
avaamisen yhteydess3
tammikuussa. Tydllistimme
tuellein n. 40 henkilé kolmella
eri paikkakunnalla. Jatkettiin
edelleen sdhkésopimusten
myymista ja buukkauspalvelun
tucttamista. Liikevaihto ylitti 2
miljoonaa euroa. Seindjoen
toimiston avaamisesta
saatujen positiivisten
kokemusten mysta avattiin
Tornion toimipiste saman
vuoden syyskuussa. Yhtakkis
tydllistimmekin jo yli 60
henkil&a!

2017

2019

Toiminnan ja erityisesti
henkildston hyvinvoinnin
kehittamiseen alettiin
panostaa vieldkin enemman.
Primen konseptin lueminen
aloitettiin heti vuoden alussa
ja jalkautettiin teimintaan
vuoden aikana. Oulun
paakonttori muutti
maaliskuussa upeisiin tileihin
ydinkeskustaan. Jarjestimme
useita ulkomaan
palkintomatkoja, mm. Prahaan
Ja Dubliniin. Kesalla
tydllistettiin enndtysmaira
ihmisid ja kokonaisvahvuus oli
120 henkil6a. Syyskuussa
avattiin 5. toimisto
Hameenlinnaan, jolloin Prime
vahvistui taas 10 henkilalla.
Tehtiin litkevaihden suhteen
enndtys; 3,14 miljoonaa eurca.

2025 - EDELLEEN EDELLA

Organisaatio kehittyy ja Antti
Veteldinen nimitettiin
myyntijohtajaksi ja Jiri Mikkola
myyntipdallikdksi. Lydtiin kattd
paille uuden asiakkaan,
Fortumin kanssa ja Kuopion
koko teimipiste siirtyi
tekemadn projekteja
Fortumille. Kevailld kaytettiin
myyjid Minskissa
palkintomatkalla katsomassa
KHL-pelia. Huhtikuussa
jarjestettiin matkarastikisa,
jonka palkinto, vilken
yhdistetty tyé- ja lomamatka
toteutuu syyskuussa
Bulgariassa. Kesakuussa 2019
tehtiin pa5tds avata uusi
toimipiste ja paikaksi valikeitui
Turku.

Kehittyva yritys katsoo aina eteenpdin ja suunnittelee toimintaansa pitk&janteisesti. Haluamme olla edelleen edelld ja luoda timanttista tyépaikkakulttuuria, koska
ihmiset ovat se tarkein voimavara yrityksessamme. Tulevaisuudessa kehitimme palvelukonspetiamme siten, ettd pystymme tuottamaan asiakkaillemme vield enemman
lisdarvoa ja samalla laajentamaan palvelutarjontaamme. Kasvumme jatkuu edelleen, luomme ihmisille mahdollisuuksia ja olemme yksi toimialamme johtava toimija
Kansainvalistymmeks? Kasvammeko Suomessa lisaa? Teemmeka aluevaltauksia uusille liiketoiminta-alueille?

Pysy mukanamme, niin saat tietaa!

Kuva 1 Prime Sales Oy:n historia ja tulevaisuuden ndkyméat (Prime Sales, 2019. Viitattu

27.10.2019)
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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 nakyy tydssdmme pelottomana asenteena, jolla otamme haasteet vastaan.
Jokaisella on Vastuu itsestddn ja omasta tyonteostaan. Osaamista kehitdmme jatkuvasti, jotta
pystymme hoitamaan toimeksiannot laadukkaasti. Tiimi ja tiivis ty0yhteiso tukevat yksiloita
parempiin suorituksiin. Toimimme asiakkaidemme kanssa yhtené tiimina yhteisia tavoitteita
kohti. (Prime Sales Oy, 2019. Viitattu 16.4.2019).

Prime Salesin tyontekijét soittavat jopa 3,7 miljoonaa puhelua vuodessa (Prime Sales Oy, 2019.
Viitattu 27.8.2019), joten on erityisen tarkeadd, ettd namé soitot lahtevét yrityksestd mahdollisimman
laadukkaasti, ammattitaitoisilta myyjilta. Telemarkkinointialaa on yleisesti ottaen hyvin pitk&én vai-
vannut suuri vaihtuvuus, joten myds rekrytoinnin merkitys yrityksen menestymisen kannalta koros-
tuu, jopa enemman kuin muilla toimialoilla. Prime Sales Oy on tehnyt yhteistyéta monipuolisesti eri
alojen toimijoiden kanssa, esimerkiksi Rastor Oy:n, Rovaniemen Palloseuran, Software Oy:n, Best-
Caravan Oy:n, JYP Jyvaskyla Oy:n ja Suomen Asiakastieto Oy:n kanssa. Referenssit koostuvat
esimerkiksi asiakastapaamisten sopimisesta, uusasiakashankinnasta, asiakastyytyvaisyystutki-

muksista, kartoituskampanjoista ja perinteisesté puhelinmyynnista.
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3 HUIPPUMYYJA

Tassa luvussa kasitelld&n huippumyyjan ominaisuuksia. Kdymme lapi yksittaisia ominaisuuksia,
jotka on aiemmin maaritelty kriittisiksi ominaisuuksiksi myyntitydssa. Taméan jélkeen vertailemme
lahteita toisiinsa ja pohdimme itse kokonaisuuksia, niiden mahdollisia vahvuuksia ja heikkouksia.
Pyrimme myds haastamaan rohkeasti Rummukaisen ja Martinin ndkemyksia huippumyyjasta, seké
kokoamaan naiden kahden mallin vélille nakemyksen, joka sitoutuu paremmin suomalaiseen tele-

markkinointialaan ja sen vaatimuksiin.

Jokainen ihminen haluaa olla oman alansa huippu, mutta minké&laisia piirteita esimerkiksi myyn-
ninalalla menestyminen ihmiseltd vaatii? Ensinn&kin mit4 on olla oman alansa huippu myynnin
alalla? Se vaatii jatkuvia, poikkeuksellisia tuloksia. Aihe itsessddn on todella mielenkiintoinen ja
seuraavaksi kasittelemme huippumyyjan ominaisuuksia. Tassa luvussa kasittelemme huippumyy-
jan piirteitd, jotta saamme selkean kuvan siitd, mitk& ominaisuudet oikeasti mahdollistavat menes-

tymisen myynnin alalla.

Paalahteena kaytdamme Tuija Rummukaisen "Huippumyyja: Tositarinoita myynnin huipulta” -teosta.
Tuija on suomalainen yritysvalmentaja, myyntikouluttaja, tutkija ja kirjailija, joka on viettanyt vuosia
tutkimalla suomalaisia myynnin ammattilaisia seka yritysjohtajia. Kappaleessa 3.1 kdymme lapi
Rummukaisen maaritteleméat ominaisuudet, sek& etsimme tietoa muista lahteista jokaisen ominai-
suuden osalta. Kappaleessa 3.2 vertailemme Rummukaisen méaérittelemia ominaisuuksia toiseen
kokonaisuuteen, jonka taustalta [6ytyy yhdysvaltalainen myynnin ammattilainen ja kirjailija, Steve
W. Martin. Steve on toiminut yli 300 yrityksen, mukaan lukien Googlen, PayPalin, Lenovon ja IBM:n
kanssa yhteistydssa. Steve W. Martinin ja Tuija Rummukaisen ndkemykset huippumyyjan ominai-
suuksista ovat hyvin erilaisia, silla kokonaisuutta on lahdetty selkeasti tarkastelemaan erilaisista
nakokulmista. Martinin havainnot tuntuvat perustuvan enemman henkildn omiin piirteisiin, joita on
vaikeampi harjoittaa itse, kun taas Rummukaisen piirteet ovat sellaisia, joita on helpompi harjoitella
yksilon arjessa ja ne itsesséan vaativat yksilolta paljon tydmoraalia seka ndyryytta, jotta ominai-
suudet kehittyvat huipun tasolle.
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3.1 Huippumyyjan ominaisuuksia

Rummukainen (2015) kirjoittaa, ettd hanen tutkimuksensa osoittavat, ettd huiput eroavat muista
kahdeksan ominaisuuden tai taidon avulla. N&ma ominaisuudet ovat asenne, ajankayton hallinta
ja tavoitteellisuus, tuotetietous, valmistautuminen ja tuloksellinen asiakaskohtaaminen, ulkoinen
olemus, asiakashankinta ja lisamyynti, kyky tulla toimeen erilaisten persoonien kanssa, seka kau-
panpaatostaidot. Rummukainen on haastatellut kirjaansa varten yli 250:t& myyntitydn ammatti-
laista. (Rummukainen, T. 2015. 19.) Seuraavaksi kasittelemme Rummukaisen madrittelemia omi-
naisuuksia ja vertaamme Rummukaisen madritelmid muista lahteista saatuun tietoon, sek& kay-
tdmme omaa tietdmystdmme ominaisuuksien tarkasteluun. Pyrimme pitdmaan ominaisuuksien ka-
sittelyn suhteellisen tiiviina, jotta aihe on helpompi kasittdd, emmeké eksyisi polultamme, sillé aihe
on monitasoinen ja haluamme keskittyd tuottamaan toimeksiantajallemme relevanttia tietoa. Tu-
lemme hakemaan Rummukaisen nakemyksen rinnalle ndkokulmaa myés englannin kielisista lah-
teistd, kuten Harvard Business Reviewistd, seké kansainvélisesti yritysmaailmassa menestyneiden

henkildiden kirjoittamista teksteista.

3.1.1 Asenne

Asenteesta Rummukainen kirjoittaa, etta sill& on todella suuri vaikutus myyntituloksiin ylipaatansa.
Rummukaisen mukaan asenne itsessdan on suhtautumistapa, jota voi opetella. Asenteensa mu-
kaan myyja voi joko tukea tai tuhota omaa tuloksentekoaan. Rummukainen kertoo, etta huipun ja
keskivertomyyjan 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 tarkeimmist& tekijoistd, joka erot-
taa huippumyyjat muista. Artikkelin kirjoittajan Joseph Curtisin mukaan ei ole sattumaa, ett samat
henkilét ovat myyntilistojen kérjessa. Tamé on oikeasti vain seurausta siita, ettd he lahestyvét ta-
voitteitaan asennoitumalla siten, etté he voivat vaikuttaa lopputuloksiin tekemalla asioita perusteel-
lisesti, vaikka lopullinen paatés ei tulisikaan heilta itseltdén. Mikali esimerkiksi myyntitapaaminen
ei paattyisikaan kauppaan, se ei ole heidan syytaan, mutta he ovat siita tuloksesta vastuussa. Oi-
keanlaista asennetta voidaan mitata esimerkiksi sen perusteella, syyttaakoé myyja epaonnistumi-
sistaan muita, vai kantaako itse vastuun ja yrittaa 16ytaa jotakin kehitettavéa omasta toiminnastaan.
(Harvard Business Review, 2018. Viitattu 5.9.2019).
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Mielestdmme asenne on naista tarkein, mutta myos vaikein tuettava ominaisuus myyjéssé tyénan-
tajan kannalta. Asenteeseen voidaan vaikuttaa monin eri tavoin, mutta asenteen pitdd pohjautua
henkilén omiin tavoitteisiin ja haluun oppia sek& menestyd. Asenne on myyntityon ja erityisesti te-
lemarkkinoinnin osalta mielestdmme téarkein elementti, silla mikali myyjélla on oikeanlainen asenne
ja nalk&a menestyd, kaiken muun oppii helpommin. Rummukaisen mainitsema myynnin arvosta-
minen on tarkeda myyjalle itselleen, sill& jokainen ihminen haluaa pystyé olemaan ylpea ja loyté-
méaan merkityksen tyostd, jota tekee. Esimerkiksi Psykologi Jaakko Sahimaa kertoo Tekniikka &
Talous -lehden artikkelissa seuraavaa: "Ihmiselld on hyvin perustavanlaatuinen tarve kokea oma
toimintansa merkitykselliseksi. Elamasta katoaa mielekkyys, jos omalle toiminnalleen ja ty6lleen ei
|6ydéa syvallisempaad merkitystd” (Tekniikka & Talous, 2017. Viitattu 10.10.2019). Oman ty6n arvos-
taminen luo myds positiivista tunnetta myyjélle ja auttaa myyjaa suhtautumaan myds takaiskuihin
positivisemmalla tavalla, kun ihminen kokee tyonsa merkitykselliseksi, on hédnen luonnollisempaa

my0s haluta kehittyd paremmaksi.

3.1.2 Ajank&yton hallinta ja tavoitteellisuus

"Myyjat, jotka parjaévat myyntitydssa keskivertomyyjad paremmin, tulevat yksinkertaisesti toihin
tekemadn t6itd. He osaavat erottaa joutavan nyhertamisen tuloksellisesta toiminnasta. He ovat tie-
toisia siitd, mihin aikaansa kayttavat.” (Rummukainen, T. 2015. 36.) Rummukainen kertoo mygs,
ettd huippumyyjat asettavat itselleen selkeité tavoitteita sekd tydssa, ettd muualla eldmassa. He
tietdvat mita tavoittelevat ja voivat esimerkiksi laskea sitd, paljonko héan tavoitteet saavuttaessaan
ansaitsee tyostaan. Jakaessaan tavoitteet paivatasolle tulee niista hyvin konkreettisia ja helpom-
min k&sitettavid 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 tekstissaan "How Lack of Time Management is Killing Your Sales”,
ettd huippumyyjat erottautuvat keskivertomyyijista siten, etta he oikeasti ymmartavét miten kayttaa
aikansa hyodyksi tehokkaalla tavalla. Huippumyyjat eivat esimerkiksi lopeta paivaansa ennen kuin
heilla on suunnitelma siitd, miten he kayttavat seuraavan tyopaivansa tehokkaammin hyédyksensa.
(Salesforce, 2014. Viitattu 5.9.2019). Tavoitteiden tarkeydestd Lead Forensicsin artikkelissa kirjoi-
tetaan, etté tavoitteita kohti tyéskentely on jotain sellaista, jota ihminen tarvitsee, olkoon se sitten
henkilokohtaisessa- tai ammatillisessa eldmassa. Jos ihmiselld on selked tavoite, kykenee hén si-

touttamaan oman energiansa ja keskittymisensa sille, ett& paras reitti haluttuun pisteeseen voidaan
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loytad. Mikali toiminta on padmé&ératontéd voi yksildé helposti eksya polulta ja hukata aikaa seka
mahdollisuuksia. (Lead Forensics, 2019. Viitattu 5.9.2019).

Ajankayton hallinta on todella kriittist& jokaisessa tulostydssa. Myyjan pitad osata erottaa tyosken-
telyaika esimerkiksi tauoista selkedsti, jotta tyonteon laatu ei kérsi, kun myyjan ajatukset juoksevat
jo kahvihuoneessa. Tavoitteellisuus on iso osa myyjan arkea, niiden avulla myyja voi seurata ke-
hittymistaan ja sité kautta myos saavuttaa oikeanlaisia onnistumisen tunteita, jotka vahvistavat it-
seluottamusta, joka taas johtaa tuloksellisempaan tydntekoon. Mielestdmme namé piirteet pohjau-
tuvat myyjissa paljon aiemmin kasiteltyyn ominaisuuteen, eli asenteeseen, silld myyjalla tulee olla
halu oppia ja menestya, jotta toiminta olisi milldén tavalla tavoitteellista. Ty6nantajan rooli tavoit-
teellisuuden vahvistamisessa tyontekijassa, erityisesti telemarkkinoinnissa, on mielestamme tar-
keda. Oikein asetettujen tavoitteiden ja sopivien kannustimien avulla, myyntiorganisaatiossa tul-
laan kokemaan paljon onnistumisen tunteita, joka taas yhdisté4 ja vahvistaa tydymparistod. Tama
on yksi keino telemarkkinoinnin alalla, jossa vaihtuvuus on tunnetusti suurta, miten saada raken-
nettua toimiva tydymparisto, joka houkuttelee oikeanlaisia henkil6ita littymaan ja myds pysymaan

talossa.

Hunterin esille nostama esimerkki siitd, etteivat huippumyyjat lopeta péivaansa ennen kuin heilld
on selked kuva seuraavan péivan ajankaytostaan, on mielestdmme loistava. Myyjén tulee elaa
kalenterinsa kautta, jotta tehtévien ja ajan priorisointi oikealla tavalla on mahdollista. Myyjélle esi-
merkiksi uusien asiakkaiden etsintd&n pyhitetty aika on aarimmaisen tarke&d, eika sita saa korvata
turhilla asioilla. Silla uudet asiakasehdokkaat toimivat bensiinind myyjan toiminnalle. Myés Lead
Forensicsin nostama tavoitteiden selkeys, jotta ihmisen ns. oikealla polulla pysyminen saadaan
varmistettua, korostaa tietenkin yksilon tavoitteiden kautta elamistd, mutta myds hédnen ymparillaan
toimivan myyntiorganisaation kulttuurin vaikutusta ja sen tarkeytta. Mikéli myyntiorganisaation kult-
tuuri on sellainen, jossa tavoitteita asetetaan ja niistd ollaan avoimia, tarttuu tdmén kaltainen ta-

voitteellisuus myds helposti yksilihin timéan organisaation sisélla.

3.1.3 Tuotetietous

Tuotetietoudessa on kyse siitd, miten hyvin myyja tuntee tuotteensa. Henkild, joka tuntee tuotteen
lapikotaisin ei kuitenkaan aina ole kyseisen tuotteen paras myyja, silla hyvén ja huipun valinen ero
talta osin onkin siind, miten hyvin tuotteesta asiakkaalle kertyva hyoty osataan ilmaista asiakkaalle

15



hanen termiens& avulla niin, etta han varmasti ynmartad. Kun myyja tuntee tuotteensa, tulee han
my0s [6ytdm&an helpommin sille ostavia asiakkaita, silla h&n tunnistaa silloin myds paremmin ne
hyodyt, joita asiakkaalle tuotteesta kertyy. Rummukaisen mukaan myyjan tuleekin jo ennen myyn-
titapaamista pohtia, ettd miten tdma asiakas hydtyy minun tuotteeni tai palveluni ostamisesta.
(Rummukainen, T. 2015. 51-65). Shapiro Negotiations on kansainvalinen valmennusyhtio, joka
valmentaa asiakkaitaan muun muassa myynnin ja neuvottelutaitojen osalta. Yhtion osakas, Jeff
Cochran on kirjoittanut blogitekstin tuotetietouden térkeydestd myynnissé, tekstissa Cochran ker-
too, ettd tuotetietous on taito, joka jokaisen myynnin ammattilaisen tulee hallita. Tietyn tuotteen
myyminen onnistuneesti perustuu siihen, ettd myyja kykenee kertomaan asiakkailleen tuotteen

ominaisuuksista ja hyddyista itsevarmalla tavalla. (Shapiro Negotiations, 2018. Viitattu 5.9.2019)

Taméa ominaisuus perustuu enemmankin siihen, etta tyénantaja ja koko myyntiorganisaatio halua-
vat tukea kaikkia ja vahvistaa heitd, jotta myynti olisi jatkossa entistakin tuloksellisempaa. Myyjalla
itsellaén tulee luonnollisesti olla halu oppia, mutta organisaation tulee tukea sité, varsinkin alussa,
ettd mitk& asiat ovat tuotteessa tai palvelussa niita asioita, jotka ovat asiakkaille tarkeitd ja arvoa
tuottavia. Esimerkiksi tydsuhteen alussa nimenomaan tuotetietouden tukeminen, on helppo tapa
vahvistaa myyjassa osaamisen tunnetta ja itseluottamusta, joka taas vahentéé esimerkiksi luuri-
kammon kehittymista. Telemarkkinointiyrityksissd on usein monia erilaisia projekteja, joissa tuot-
teet voivat erota toisistaan aivan taysin. Projektiperehdytys ja kannustus oppimiseen ovat avaimia
menestyksekkadseen toimintaan. Yksi tapa tukea tuotetietouden kehittymista olisi esimerkiksi tuot-
teen tai palvelun henkilokohtainen kokeilu. Myyja, joka on pa&ssyt kokeilemaan esimerkiksi puhe-
linta omassa kaytossa osaa myos viestid asiakkaille paremmin oikeasti arvoa tuottavista ominai-
suuksista kuin sellainen, joka on lukenut A4-paperilta leipatekstiné tuotteen ominaisuudet. Cochra-
nin mainitsema tuotetietouden hyddyntdminen on kriittista myyntitilanteessa, jotta ostamiseen liit-

tyva, asiakkaan kokema riskin tunne saadaan minimoitua ja ostamisesta tulee héanelle helpompaa.

3.1.4 Valmistautuminen ja tuloksellinen asiakaskohtaaminen

Huippumyyjat ovat keskivertoa enemman kontaktissa asiakkaiden kanssa ja heiddn myyntiesitte-
lynsa ovat keskivertoa lyhyemmat, silla he keskittyvat olennaiseen, eikd myyntiesittely ronsyile.
Myyntiesittelytaidot ovat tarkeitd myyntitydsséd, minka takia huiput valmistautuvat esittelyihin kol-

mella eri tavalla, jotka ovat: fyysinen valmistautuminen, henkinen valmistautuminen ja kéytannén
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asioiden valmistelu. Fyysinen valmistautuminen pitaa sisalladn esimerkiksi riittdvan levon ja ravin-
non saannin, jotta itse suorituksen energia ei kérsi. Henkinen valmistautuminen tarkoittaa periaat-
teessa itsensa tsemppausta ja sité, ettd myyja itse on oikeassa mielentilassa ja valmiita suorituk-
seen, siten ettd ennalta mé&aritellyt tavoitteet asiakaskohtaamisen osalta voidaan saavuttaa. Kay-
tannon asioiden osalta huippumyyjat valmistelevat kaikki esityksessé tarvittavat materiaalit, jotta
myyntitilanteessa tulisi mahdollisimman vahan ylimaaraisia komplikaatioita. Huippumyyjat avaavat
Rummukaisen mukaan tilanteen "ihminen ensin” -periaatteella. Eli he osoittavat kiinnostusta asia-
kasta kohtaan, kehuvat hénté ja mahdollisesti kysyvat kysymyksia ennen varsinaisen myyntitilan-
teen alkua, sillé tima tekee siitd rennompaa ja luo paremman ilmapiirin. (Rummukainen, T. 2015.
66-81.)

Ryan Estis on yritysvaikuttaja ja konsultti, jota on tituleerattu myds yhdeksi maailman parhaimmista
puhujista. Ryanilla on yli 15 vuoden kokemus yritysmaailmasta ja h&nen nykyisiné asiakkainaan on
yrityksia kuten AT&T, Motorola, MasterCard & Adobe. Estis kirjoittaa blogissaan, etté valmistautu-
minen on térkein osa myyntig, silld nykyadn jopa 57% prosenttia ostopaatoksista tehdéén jo ennen
kuin ostaja ottaa yhteytta tuotteen tai ratkaisun toimittajaan. Tané péivang, kun ostajilla on k&ytéssa
rajaton maara tietoa seka tuotteista etta kilpailijoista, myyjan valmistautumisen térkeys korostuu.
Nykypaivana myyjan tulee olla valmistautunut jokaiseen kohtaamiseen asiakkaidensa kanssa, jotta
han pystyy tarjoamaan relevanttia nékemysta sek& vaikuttamaan asiakkaiden ostopaatoksiin.
(Ryan Estis, 2013. Viitattu 5.9.2019).

Valmistautuminen on mielestdmme yksi tarkeimmisté asioista, kun puhutaan tuloksellisesta toimin-
nasta. Myyjan tulee olla oikeassa vireessé seka fyysisesti, ettd henkisesti. Myyja ei voi toimia par-
haimmillaan, mikéli esimerkiksi han ei ole nukkunut edellisena yona tai syonyt hyvin, ndmé ovat
pelkéstaan fyysisia ehtoja sille, etta voi olla myyntitilanteessa valppaana. Myds henkinen vire tulee
olla huipussa, silla myyja, joka murehtii myyntitilanteessa omaa sairasta kissaansa kotona, ei ole
oikeassa mielentilassa, joten hén ei voi mydskaan saada tartutettua oikeaa mielentilaa asiakkaalle.
Myynti on kuitenkin vaikutus- ja arvontuottotyd, jossa myyjan tulee saada asiakas niin innostu-
neeksi ja varmistuneeksi tuotteen arvosta, jotta han voi tehda turvalliselta tuntuvan ostopaatéksen.
Tilanteen valmistelu esimerkiksi tarjousmateriaalien avulla taas on helpoin tapa luoda asiakkaalle
kasitys siitd, ettd tdmé& myyja tietdd mita tekee, silla han toimii ammattimaisella tavalla. Taten asi-
akkaan ja myyjan vélille syntyy jo luottamusta. Telemarkkinoinnin osalta fyysisen ja henkisen val-
mistautumisen merkitys on sama kuin missé tahansa myyntity9ssa, se ei mielestimme eroa, mutta

tilanteen valmistautuminen on erilaista kuin face-to-face -myynnissé. Tdma tarkoittaa sité, etta
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myyjé on valmistautunut ottamaan puhelun ja keskustelemaan, eika katso esimerkiksi puhelun ai-
kana autoja internetista. My6s se, ettd itselld on puhelussa tarvittavat materiaalit k&den ulottuvilla,
jotta vastaaminen asiakkaan vaikeimpiinkin kysymyksiin olisi mahdollisimman helppoa. Valmistau-
tuminen vahentadd myos jaatymisen todennakoisyytta sillé hetkelld, kun on paras paikka iskea ja

pyytaa paatosta.

3.1.5 Ulkoinen olemus

Myyjan ulkoinen olemus on ase, jota tulee pystya hyédyntamaan silloin, kun pyritd&n ennen kaikkea
parhaiden joukkoon. Vaatteet, hiukset, ryhti ja hymy ovat loistavia sanattoman viestinnén keinoja
vaikuttaa toiseen henkildén. Rummukainen kertoo, ettd huippumyyjat pukeutuvat tilanteen mu-
kaan, eli suuren porssiyhtion Toimitusjohtajaa ja pienen konepajayrittdjan kanssa kaytaviin kes-
kusteluihin valmistaudutaan seké pukeudutaan eri tavalla, jotta myyjd onnistuu lahestymaan kuta-

kin asiakasta hanen omalla tyylillaan. (Rummukainen, T. 2015. 82-93.)

Mielestdmme myynnissa yksi tarkeimmista elementeista on totta kai asiakaskokemus, jossa myds
myyjan ulkoinen olemus on kriittisessé roolissa, silld asiakas nékee esimerkiksi myyntitilanteessa
vain hénet. Asiakas tekee oletuksia yrityksestd, jota myyja edustaa sen perusteella, miltd myyja
itsessadn vaikuttaa. Myyja viestii itsestaén paljon esimerkiksi pukeutumalla siistilla tavalla myynti-
kohtaamiseen, vastapainona voidaan kuvitella tilanne, jossa sinua itseasi tulee tapaamaan myyn-
tiedustaja, joka saapuu paikalle hikisend, pahanhajuisena ja likaisissa vaatteissa. Tamé ei anna
varsinaisesti hyvaa ensivaikutelmaa sinulle, eik& saa myyntikohtaamista kayntiin oikealla tavalla.

Erityisesti telemarkkinoinnin osalta, tarkein elementti asiakaskokemuksessa on &ani. Myyjalla on
kéytosséan ainoastaan oman &anensa ja puhetaitonsa, jolloin esimerkiksi puhe- ja myyntityylin
muokkaaminen asiakkaan mukaan korostuu. On luonnollista, ett& erilaisille ihmisille tulee viestid
eri tavoilla. Myyjan aanesta kuulee kylla, mikali han on itse energinen ja hyvalla tuulella. Nama ovat

my0s asioita, jotka helposti tarttuvat toiseen ja luovat oikeanlaisen tunnelman keskustelulle.

3.1.6  Asiakashankinta ja lisamyynti

Huippumyyjilla on kyky hankkia asiakkaita ja he tunnistavat, etta nykyisia asiakkaita kévelee vas-

tavuoroisesti ovesta ulos jatkuvasti monesta eri syysta. Keinoja asiakashankintaan on monia, mutta
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Rummukaisen mukaan huipuilla on muutama yhtenevéisyys tdssa asiassa, jotka ovat: jatkuvuuden
varmistaminen, jalkihoito, vanhojen asiakkaiden uudelleen aktivointi, luurikammon tunnistaminen
ja valttaminen seka lisdmyynti. Jatkuvuuden osalta myyjan on térkeda tunnistaa, etté asiakashan-
kinta on térked osa prosessia ja etta siind tulee olla aktiivinen, osa jatkuvuudesta rakentuu nykyis-
ten tai vanhojen asiakkaiden kautta ja myyjan on syyta kysyakin olemassa olevilta asiakkailtaan
esimerkiksi "Tuleeko sinulle mieleen ketd&n muuta, kenelle voisi olla hy6tyd meidan palveluis-
tamme?”. Jalkihoidolla tarkoitetaan kaupan jélkeisia toimenpiteitd, eli esimerkiksi jalkikéteinen tie-
dustelu siité, oliko asiakas tyytyvainen. Vanhojen asiakkaiden lammittely, nimens& mukaisesti viit-
taa siihen, ettd huiput uskaltavat ottaa yhteyttd myds entisiin asiakkaisiin katsoakseen, onko tilanne
kehittynyt ja voisiko heill& nykyisin olla tarve palveluille. Luurikammoa Rummukainen nimittad myy-
jien taudiksi, joka vain lisdéntyy. Luurikammon oireena on se, ettd myyja ei uskalla soittaa asiak-
kailleen, vaan keksi sen sijaan kaikkea ylimaaraista tekemisté. Energia, jota myyjat kuluttavat soit-
tamisen vélttelyyn on usein merkittdvampaa kuin mita itse soittaminen vaatisi. Avain luurikammon
voittamiseen on yksinkertaisesti se, etté ottaa itsedan niskasta kiinni ja soittaa. Tam4 erottaa hyvan
ja huipun. Rummukainen kertoo myds, ettd huippumyyjat aistivat mahdollisuudet lisamyynnille.
Keskiverto tyytyy sohvan myyntiin, huippu tarjoaa asiakkaalle myés sohvapdytédéd sohvan ostami-
sen jalkeen. Rohkeus tarjota lisékauppaa ja taten helpottaa asiakkaan ostamista mahdollistaa pa-
remmat tulokset. (Rummukainen, T. 2015. 94-109.)

Telemarkkinoinnissa tarkeimmét elementit tdmé&n ominaisuuden osalta, ovat luurikammon tunnis-
taminen ja valttdminen seka mahdollinen lis&myynti. Luurikammo estad telemarkkinoinnissa tulok-
sellisen tyonteon, silld myyja l6ytaa tekosyyn oman tarkeimman tyénsa vélttamiseksi. Tata on kui-
tenkin telemarkkinointiyrityksissa suhteellisen helppo tarkkailla ja tunnistaa, esimerkiksi tunnissa
lahtevien soittojen maaralla ja keskustelujen laadukkuuden perusteella. Puheluista on helppo tun-
nistaa, mik&li myyja vain haluaa tilanteesta nopeasti pois eiké tee omaa ty6tansa loppuun. Lisé-
myynti on yksi trkeimpia asioita muistaa pitkalla aikavalilla. Esimerkiksi huippumyyja tekee pai-
vassa 10 kauppaa, han tarjoaa naihin jokaiseen myos lisdpalvelua, joka tuottaa yritykselle esimer-
kiksi 5€ / tuote, néisté 10 tarjouksesta 2 ostaa myds lisdpalvelun (lukema kokemuksiemme perus-
teella olisi oikeasti tatékin suurempi). Vuodessa noin 240 tydpaivassa néisté kertyy huippumyyjalle
2400€ enemman myyntié. Lisdmyynti on my6s sellainen asia, johon myyntiorganisaation tulee jat-
kuvasti kannustaa, silla pieni vaiva tarkoittaa usean henkilon kanssa sité, ettd tulokset ylittavéat hy-
vin nopeasti kaikki ennalta maaritellyt tavoitteet.
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3.1.7  Kyky tulla toimeen erilaisten persoonien kanssa

Kyky tulla toimeen erilaisten persoonien kanssa tarkoittaa sitd, ettd myyjalla on kyky kuunnella,
kyky mukautua toisen rytmiin ja eleisiin, sekd saada myyntitilanteeseen luotua hyva fiilis. Kyseessa
on taito, joka vaatii enemman halua kuin osaamista, silla jokaisella ihmisell& on kyky tulla toimeen
ihmisten kanssa. Tarke&a on olla kiinnostunut asiakkaasta ja kuunnella, mita han oikeasti tarvitsee.
Myos tarkentavien lisakysymysten kysyminen osoittaa toiselle, ettd myyja on oikeasti kiinnostunut.
Huippumyyjat tunnistavat, ettd nimenomaan asiakas tuo yritykselle rahaa ja tdten osaavat arvostaa
heit4 tilanteen vaatimalla tavalla. Myyntitilanteessa peilaaminen mahdollistaa sen, etté asiakas ko-
kee tulevansa ymmarretyksi. Viestintdkeinojen mukauttaminen siten, ettd kayttdé asiakkaalle tut-
tuja eleitd seka termeja mahdollistaa sen, ettéd asiakas ymmartaa, ettd myyja on oikeasti kiinnostu-

nut hanen ongelmansa ratkaisemisesta. (Rummukainen, T. 2015. 110-119.)

Telemarkkinoinnissa tdmé ominaisuus tarkoittaa enimmakseen puhetyylid ja sen mukauttamista
sen perusteella, minkalaisen henkilon kanssa kay keskustelua. 60 vuotiaalle kerrotaan luonnolli-
sesti tuotteista ja palveluista eri tavalla, kuin 25 vuotiaalle. Heill& voi olla erilaisia kysymyksié ja
keskustelun rytmi on todenndkoisesti erilainen, mikali tuote on esimerkiksi suhteellisen uusi, voi
vanhemmalla henkil6ll& olla vaikeuksia ymmartaé tuotteen hyddyt hanen arjessaan. Jotta keskus-
telussa myyja voi tunnistaa nimenomaan asiakasta kiinnostavat hydyt ja asiat, jotka tuottavat ha-
nelle arvoa, tulee hanen olla kiinnostunut asiakkaasta ja hanen toiminnastaan, jotta oikeanlaiset
elementit tuotteesta saadaan nostettua kaupanpaatos hetkelld esille. Esimerkiksi "kuten aiemmin
kerroit, kaytat puhelintasi 1&hinnd kuvien ottamiseen ja lastenlasten kanssa keskustelemiseen, jo-

ten siité syysta juuri tima on sinulle paras ratkaisu!”.

3.1.8 Kaupanpaatostaidot

Kaupanpaéatostaitoihin kuuluu taito lukea ja kuunnella ostosignaaleja, seka taito ja rohkeus kysyé
kauppaa, tdmé taito on Rummukaisen mukaan sellainen yksittainen taito, jota kehittdmalla pystyy
todennakdisesti eniten kasvattamaan myyntituloksia. Asiakas lahettada myyjalle ostosignaaleja ja
huippumyyja on keskustelussa jatkuvasti valppaana, jotta voi tunnistaa ne ja reagoida niihin oike-
aan aikaan. Ostosignaali voi olla esimerkiksi se, ettd asiakas tiedustelee tuotteen yksityiskohdista,

kuten hankinnan kuukausimaksua. Huippumyyjat kysyvat napakoita ostopaatoskysymyksia tarvit-
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taessa useamman kerran keskustelussa, jotta kaupan kotiutumisen todennakaisyys kasvaisi. Ky-
symystekniikoita on useita, esimerkiksi vaihtoehtopa&tdskysymys, eli "sininen vai punainen?”, tai
toissijainen paatos, eli "haluatko autoon nahkasisustuksen?”. Ostopaatoksen kysyminen erottaa
myyjan esittelijasté ja ne myyjat, jotka janoavat kauppaa, ovat ajoituksen mestareita, silla he tun-
nistavat ostosignaalit ja ovat valittomasti valmiita kysymaén péétosta, jotta kauppa kotiutuisi. (Rum-
mukainen, T. 2015. 120-133.)

Kaupanpaéatostaidot ovat myds sellainen ominaisuus, jota yrityksen on helppo vahvistaa ja seurata.
Tassa esimerkiksi yrityksen kannustaminen myyjien véliseen sparraamiseen korostuu, silla jokai-
sella myyjalla on todennékoisesti oma tyyli kaupanpaéattdmiseen, silld siihen ei ole yhta oikeaa rat-
kaisua. Muiden myyjien kanssa kaydyista keskusteluista voi olla kuitenkin helpompi l6ytaa yksittéi-
sid asioita, joita hyodyntdd myds omassa tydskentelyssa. Seurannan avulla voidaan tarkastella
sitd, kysytdanké puheluissa oikeasti paatoksia asiakkailta, kuinka usein ja milla tavalla. Naiden
elementtien tarkastelun jalkeen, on helppo vahvistaa tyontekijan onnistumista esimerkiksi siten,
ettd jatkossa hénen tulee pitad tukkimiehen paivékirjaa esimerkiksi siitd, kuinka monesti han kysyy
puhelun aikana paatosta.

3.2  Vertailu

Vertailukohteena Tuija Rummukaisen méaarittelemille ominaisuuksille kdytdimme Myyntistrategia-
opettaja, Steve W. Martinin seitsem&& huippumyyjén ominaisuutta. (Harvard Business Review,
2011. Viitattu 7.5.2019). Seuraavassa taulukossa on listattuna Steve W. Martinin méérittelemat
huippumyyjan ominaisuudet, jonka jalkeen referoimme lyhyesti sitd, mita Steve W. Martin tarkoittaa
mallissaan kayttamilla termeilld. Hyédynndmme referoinnissa Martinin tekstista julkaistua Talous-

eldmé-lehden suomennosta. (Talouseldma, 2011. Viitattu 7.5.2019).

Taulukko 1 - Steve W. Martin - Seven Personality Traits of Top Salespeople

o Vastoinkdymisten kasittelykyky e Uteliaisuus

e Tavoitteiden saavuttaminen e Vastuuntunto

e Vaatimattomuus e Vahva itseluottamus
o FEtdisyys
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Vaatimattomuus on sitd, ettd huippumyyja on ndyré eika liian itsevarma ja aggressiivinen. Vastuun-
tunto tarkoittaa sité, ettd myyja kokee olevansa vastuussa myyntitilanteesta ja sen tuottamista tu-
loksista. Tavoitteiden saavuttamisella tarkoitetaan sitg, ettd huippumyyja ohjaa toimintaansa eteen-
pain aina tavoitteiden ja niiden saavuttamisen avulla. Uteliaisuus on sité, ett& huippumyyja on oi-
keasti kiinnostunut asiakkaasta ja kyky saada heidat ajattelemaan asioita kysymyksien avulla. Etéi-
syydella tarkoitetaan oikean valtasuhteen séilyttamistd myyntitilanteessa, myyja on myyja ja asia-
kas on asiakas. Myyjalla on ammattitaito ja tietdmys, asiakkaalla valta tehdé paatos. Myyjan ei tule
olla asiakkaan paras ystava myyntitilanteessa. Vastoinkdymisten kasittelykyvyllé tarkoitetaan tie-
tenkin sitg, etta pettymys ei jaa painamaan huippumyyjan mieltd, vaan katse kaantyy automaatti-
sesti eteenpadin ja tekemisen kehittdmiseen jatkoa ajatellen. Vahvalla itseluottamuksella tarkoite-
taan sitd, ettd huippumyyja on tarvittaessa aggressiivinen myyntiprosessin edistamiseksi. (Talous-
elama, 2011. Viitattu 7.5.2019). Seuraavissa taulukoissa vertailemme Rummukaisen maarittelemia

ominaisuuksia Steve W. Martinin ominaisuuksiin ja yritdmme I6ytaa yhtenaisyyksia malleista.

Taulukko 2 - Tuija Rummukaisen esittdmé&t ominaisuudet ja niiden selitykset

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

e Ajankayton hallinta o Kyky erottaa turha toiminta tuloksellisesta, sek& tietamys siita
ja tavoitteellisuus mité tavoitellaan.

o Kyky tulla toimeen o  Kyky kuunnella ja mukautua toisen eleisiin, seké luoda hyva il-
erilaisten  persoo- mapiiri. Tarke&& on olla oikeasti kiinnostunut asiakkaasta ja
nien kanssa siitd, mita han oikeasti tarvitsee.

¢ Valmistautuminen ja o  Fyysinen- ja henkinen valmistautuminen, seké kaytannén asioi-
tuloksellinen  asia- den valmistelu. My6s kohtaamisten ohjaaminen kohti haluttua
kaskohtaaminen lopputulosta.

e Ulkoinen olemus e Sanattomat viestinnan keinot, joilla pyritdan vaikuttamaan asi-

akkaaseen.
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Asiakashankinta ja

lisdmyynti

Tuotetietous

Kaupanpéétostaidot

e Kyky hankkia uusia asiakkaita, seka lisamyyntimahdollisuuk-
sien tunnistaminen nykyisten asiakkaiden osalta.

o  Kyky kertoa omasta, myytavasté tuotteesta tavalla, jolla asiakas
ymmartaa hanelle siita koituvat tuotteen hyddyt.

e Taito lukea ja kuunnella ostosignaaleja, seké taito ja rohkeus

kysya kauppaa.

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

Késite Madritelma Rinnastettavuus

e Vastoin- e  Pettymys ei jad painamaan o  T&ma4 piirre on rinnastetta-
kéymisten huippumyyjan mielta, vaan vissa Rummukaisen "Asenne’-
késittely- katse kaantyy automaatti- ominaisuuteen, silla kyseessa
kyky sesti eteenpdin ja tekemisen on myyjan asennoituminen

kehittdmiseen jatkoa ajatel- ty6hon, oppimiseen ja vastoin-
len. kéymisiin.

e Tavoittei- e Myyja ohjaa toimintaansa e Suoraan verrannollinen Rum-
den saa- eteenpadin aina tavoitteiden mukaisen "Ajankayton hallinta
vuttaminen ja niiden saavuttamisen ja tavoitteellisuus™-ominaisuu-

avulla. teen.

e Vaatimat- o  Myyja on ndyra, eika aggres- o  Eiole verrannollinen mihin-
tomuus siivinen tai liian itsevarma. kd&n Rummukaisen ominai-

suuteen.

o Etéisyys e Oikean valtasuhteen sailytta- e Eiole verrannollinen mihin-
minen myyntitilanteessa, kdan Rummukaisen ominai-
myyja on myyjé ja asiakas suuteen.
on asiakas. Myyjélla on am-
mattitaito ja tietdmys, asiak-
kaalla valta tehda paatos.

e Uteliaisuus e Myyja on oikeasti kiinnostu- e  Kuuluu Rummukaisen "Val-
nut asiakkaasta ja hanella mistautuminen ja tuloksellinen
on kyky saada asiakkaat asiakaskohtaaminen”-ominai-
ajattelemaan asioita kysy- suuteen, silla kyseessé on
mysten avulla. kohtaamisen ohjaamista oike-

aan suuntaan kysymyksien
avulla.

e Vastuun- e  Myyja kokee olevansa vas- e  Kuuluu Rummukaisen
tunto tuussa myyntitilanteesta ja "Asenne’-ominaisuuden alle,

sen tuottamista tuloksista.

silla asenteeseen lukeutuu
suhtautuminen esimerkiksi
vastoinkaymisiin. Mikali koh-
taaminen ei johtaisi kauppaan,
myyjé ei etsi syyllista ulkopuo-
lelta, vaan kantaa itse vastuun
lopputuloksesta.
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e Vahvaitse- e Myyja on tarvittaessa ag- o Mielestamme tdma on tietylla
luottamus gressiivinen myyntiprosessin tavalla verrannollinen Rummu-
edistdmiseksi. kaisen "kyky tulla toimeen eri-
laisten persoonien kanssa’-
ominaisuuteen, silla myyjan
tulee osata tunnistaa myyntiti-
lanne ja mukauttaa viestintéta-
paansa toisen osapuolen mu-
kaan.

Taulukoista on helposti luettavissa, etta néista kahdesta koonnista huippumyyjan ominaisuuksista
l6ytyy yhtenevéisyyksid, mutta kokonaisuutta on 1&hdetty selkeasti tarkastelemaan erilaisista né-
kokulmista. Steve W. Martinin havainnot tuntuvat perustuvan enemman henkiloén omiin piirteisiin,
joita on vaikeampi harjoittaa itse, kun taas Rummukaisen piirteet ovat sellaisia, joita on helpompi
harjoitella, silld ne eivat vaadi samanlaista synnynnéisté lahjakkuutta, vaan nimenomaan tyémo-
raalia ja nOyryytta harjoittaa piirteitd arjessa. Ainoa suoraan yhteneva ominaisuus on tavoitteelli-
suus toiminnassa, mutta my6s esimerkiksi Martinin vastoinkaymisten kasittelykyky, seka vastuun-
tunto ovat myés Rummukaisen mallissa asenneominaisuuden sisélld. Myos uteliaisuus sekéa vahva

itseluottamus |6ytyvat sisallytettyind Rummukaisen ominaisuuksien sisélle.

3.3 Pohdinta huippumyyjéan ominaisuuksista

Olemme Rummukaisen madrittelemista piirteistd samaa mieltd, mutta yllatyimme siité, etté piir-
teissa kasiteltiin kuitenkin yllattdvan vahén henkildiden persoonallisuuden piirteitd. Mielestamme
huippumyyjan profiilia koottaessa emme yksinkertaisesti pysty sivuuttamaan esimerkiksi itseluot-
tamusta, oppimisen nélkaa, ahkeruutta, ndyryytta ja menestymisen halua. Itseluottamus myynnissa
ja telemarkkinoinnissa on piirre, joka synnyttaa paljon luottamusta asiakkaan ja myyjan vélille, silla
asiakas tunnistaa helposti, mikali myyja on epdvarma itsestéén tai tuotteestaan ja asiakkaan on
helppo antaa epavarmalle myyjalle kielteinen ostopaatds. Oppimisen nalkd, ahkeruus, noyryys ja
menestymisen halu taas ovat sellaisia elementtejd, jotka ajavat myyjaa nimenomaan kohti huippu-
myyjan-tittelia, silla mik&li henkilosta itsestéén ei loydy palavaa halua kehittya paremmaksi, on ha-
nen mahdotonta olla miss&én asiassa alansa paras. Ahkeruus ja ndyryys tukevat tata oppimista,
silla jossakin asiassa huipuksi tuleminen vaatii tuhansia toistoja, ja ilman noyryytté ja ahkeruutta,
kukaan ei pysty tekemaan tuhatta toistoa laadukkaasti. Myyjan taytyy tunnistaa noyrésti se, etta
kehittyminen vaatii paljon laadukkaita toistoja ja etté laadukkaat toistot perustuvat taysin perusasi-

oihin.

24



Seuraavaksi listaamme oman nakemyksemme huippumyyjén tarkeimmista ominaisuuksista. Jonka
jalkeen avaamme tarkemmin sitd, mité jokaisella ominaisuudella tarkoitamme. Taulukko ei ole tér-

keysjarjestyksessa.

Taulukko 4 - Oma ndkemyksemme huippumyyjan ominaisuuksista

e ltseluottamus e Oppimisen nélka ja menestymisen
halu
e Ahkeruus, ndyryys ja asenne e Myyntitilanteen hallinta
o Kyky tulla toimeen erilaisten persoo- e Ulkoinen olemus
nien kanssa
o Vastoinkdymisten késittelykyky e Tavoitteellisuus

Itseluottamuksella tarkoitamme sitd, ettd myyja on luottavainen omaan ammattitaitoonsa myyntiti-
lanteessa ja sitd, ettd han uskaltaa johtaa myyntitilannetta ja olla oikeassa paikassa jopa aggres-
siivinen. Oppimisen nalka ja menestyksen halu ajavat henkil6d ammattilaisena eteenpdin ja mah-
dollistavat kehittymisen. Ahkeruus, noyryys ja asenne taas parantavat sen todennékdisyytta, etta
henkilosté oikeasti kehittyy alansa huippu. Myyntitilanteen hallinta pitd& sisalladn oikeanlaisen val-
mistautumisen, myyntitilanteen ja ostoprosessin johtamisen oikeaan suuntaan, eli kohti positiivista
ostopaatostd, seké kaupanpaatostaidot, eli sen, ettd myyja osaa ja uskaltaa pyytdd asiakkaalta
paatosté oikeassa tilanteessa. Kyky tulla toimeen erilaisten persoonien kanssa tarkoittaa esimer-
kiksi tdssa tapauksessa telemarkkinoinnin osalta sité, etta myyja kykenee mukauttamaan viestin-
tatapaansa sen mukaan, minkalaisen henkilon kanssa hén keskustelee silla kyseiselld hetkella.
Ulkoinen olemus on sitd, ettd myyja viestii esimerkiksi vaatteillaan, &&anenpainolla ja -savylla seka
eleillaén sité, ettd han on luotettava ammattilainen ja pyrkii sen avulla rakentamaan luottamussuh-
detta. Vastoinkaymisten kasittelykyvyn osalta tarkoitamme taysin samaa asiaa kuin Steve W. Mar-
tin, eli huippumyyja ei jaa epaonnistumiseen kiinni, vaan nakee sen mahdollisuutena kehittaa toi-
mintaansa tulevaisuutta ajatellen. Tavoitteellisuus pohjautuu hyvin pitkélle aiemmin mainittuun op-
pimisen nélkaan ja menestyksen haluun, sillé tavoitteiden avulla henkild voi kokea erilaisia onnis-
tumisen tunteita kuin verrattuna esimerkiksi yhden yksittdisen kaupan kotiutumiseen verrattuna.

Tavoitteiden avulla on helpompi tarkastella omaa kehittymista suuressa mittakaavassa.

Seuraavassa taulukossa on esitelty eri tavalla meidan méérittelemamme huippumyyjan ominaisuu-
det, annettu niille lyhyet selitykset, seka verrattu Tuija Rummukaisen ja Steve W. Martinin listauk-

siin ja tutkittu, onko niiden valill& yhtenevéisyyksia.
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Taulukko 5 - Nakemyksemme huippumyyjan ominaisuuksista, selitykset termeista ja vertailu Tuija
Rummukaisen & Steve W. Martinin méérittelemiin ominaisuuksiin

Késite Madritelmd Rinnastettavuus
e ltseluottamus e  Myyja luottaa ammattitai- e Tama piirre on yhteneva
toonsa, uskaltaa johtaa Steve W. Martinin nake-
myyntitilannetta ja olla roh- myksen kanssa.
kea esimerkiksi pyytaessa
kaupanpaatosta.
e  Oppimisen o  Oppimisen nélka ja menes- e Eiole suoraan verrannolli-
nalk& ja menes- tymisen halu ajavat henki- nen Rummukaisen tai Mar-
tymisen halu |68 ammattilaisena eteen- tinin ndkemysten kanssa.

Ahkeruus, noy-
ryys ja asenne

Myyntitilanteen
hallinta

Kyky tulla toi-
meen erilaisten
persoonien
kanssa
Ulkoinen ole-
mus

Vastoink&ymis-
ten kasittelykyky

Tavoitteellisuus

pain ja mahdollistavat ke-
hittymisen.

Parantavat sen todenna-
koisyyttd, ettd henkilosta
oikeasti kehittyy alansa
huippu.

Valmistautuminen, tulok-
sellinen asiakaskohtaami-
nen ja kaupanpaatostaidot.

Esimerkiksi kyky mukaut-
taa myyntityylia vastapuo-
len mukaan.

Sanattomat viestinnan kei-
not, joilla pyritaén vaikutta-
maan asiakkaaseen.
Pettymys ei jaa painamaan
huippumyyjan mieltd, vaan
katse kaantyy automaatti-
sesti eteenpdin ja tekemi-
sen kehittdmiseen jatkoa
ajatellen.

Myyja ohjaa toimintaansa
eteenpadin aina tavoitteiden
ja niiden saavuttamisen
kautta.

Verrannollinen Rummukai-
sen "asenne”-ominaisuu-
teen ja osittain verrannolli-
nen Martinin "vastuun-
tunto”-ominaisuuteen.
Verrannollinen Rummukai-
sen "valmistautuminen ja
tuloksellinen asiakaskoh-
taaminen’- ja "kaupanpéé-
tostaidot’- seka Martinin
"uteliaisuus” -ominaisuuk-
siin.

Yhteneva Rummukaisen
nakemyksen kanssa.

Yhtenevd Rummukaisen
nakemyksen kanssa.

Tama piirre on yhteneva
Martinin "vastoink&ymisten
késittelykyky"- ja Rummu-
kaisen "asenne” -ominai-
suuksien kanssa.

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

Uuden henkilon palkkaaminen alkaa siita, etté tunnistetaan lisétyévoiman tarve ja se paattyy tar-
peen tyydyttymiseen, eli palkkaamiseen. Prosessi on monivaiheinen ja sen aikana osapuolet tu-
tustuvat toisiinsa ja tekevét paatoksen siita, haluavatko he toimia keskendén yhteistydssa. Yrityk-
sen rekrytointiprosessia voidaan kuvata esimerkiksi seuraavalla tavalla: 1) Alkukartoitus, 2) Kayn-
nistys, 3) Seulonta, 4) Tapaaminen, 5) Tarkistus, 6) Paatds, 7) Startti ja 8) Seuranta. (Kortetjarvi-
Nurmi ym. 2008, 152.)

Alkukartoitus Kdynnistys Seulonta

*Toimenkuva [l *Toimen julkistaminen l -Hakemusten kasittely
*Yaatimustaso 8 +*Yhteydenotot 3 *Viliaikatiedot
+Sisdinen kartoitus *Hakemukset sHaastattelukutsut

Tapaaminen Tarkistus Paatos

+Haastattelut sTaustatiedot salinta
»Testit @l ~Suositukset @l =\Vastaukset hakijoille

Startti Seuranta

*Terveydentilan tarkistus B *Mahdollinen koeaika
=Tydsopimus ’ *Valinnan onnistumisen
=Perehdyttaminen arviointi

»Keskustelu valitun kanssa

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

Tassé tutkimuksessa, keskitymme tarkemmin yhteen rekrytoinnin prosessin vaiheeseen, haastat-
teluun. Yleisesti ottaen myynnin alalla ja myés telemarkkinoinnissa, suurena haasteena on ennen
kaikkea henkiloston vaihtuvuus. Tasta syysta haluamme korostaa rekrytoinnin tarkeytt& kokonai-
suudessa, jotta toimeksiantajamme, saisi my6s tulevaisuudessa palkattua kerralla oikeita henki-
|6ita, jotka voivat toiminnallaan auttaa yritysté eteenpdin.
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4.1 Haastattelu

"Haastattelu on totuuden hetki niin tydnantajalle kuin -hakijallekin. Tyonantaja pyrkii padsemaan
selville haastateltavasta. Haastateltava pyrkii paitsi esittdytyméan edullisessa valossa myos paa-
semaan perille mahdollisesta tulevasta tyénantajastaan ja tarjolla olevasta tehtavésta” (Vaahtio, E.
2005. 141.) Vaahtion mukaan haastattelija on terminé harhaan johtava, silla haastattelijat keraavéat
vain tietoa gallupmaisesti. Arvioija on parempi termi ja arvioijan tulee olla sellainen henkild, joka
tuntee nykyisen tyon hyvin ja hanella on kokonaisndkemys yrityksesté sen arvoista ja tavoitteista.
Pelkalla johtajalla ei siis haastattelussa pitkalle paése ja aina olisi hyva olla mukana arvioija, jolla

on my6s osaamista haastatteluista ja arvioinneista. (Vaahtio, E. 2005. 143.)

Vaahtion mukaan monet yritykset tykkadvét heti haastattelun alussa esitella yrityksen, mutta tdma
ei ole valttdaméatonta, koska onhan tyénhakija jo valmiiksi kiinnostunut kyseista tydsta, kun on pai-
kalle saapunut. On erittdin jarkevaa ja huomaavaista tuoda esitelld yritysta, mutta tdmén esittelyn
ei tarvitse tapahtua heti alussa. Silla tydnhakija on motivoitunut ja h&n on jo ennen haastattelua
kerénnyt eri laheteistd paljon tietd yrityksesta ja osaa todenndkoisesti tehda hyvia kysymyksia.
Vaahtion mukaan my0ds on erittdin tarkea tarjota tilaisuutta kysymyksille, jotta haastateltava saa
heti mahdollisuuden ker&ta tarkeda ja mielenkiintoista tietoa. Haastattelun lopuksi voidaan viela
tehd& vield pieni yrityskierros. Joskus tata voi harkita jopa haastattelun lomaan, jos haastateltava
on hyvin jannittynyt, jolloin pieni kierros on oiva tapa rentouttaa tilannetta. (Vaahtio, E. 2005. 150-
151.)

Haastattelu Sopiminen

Avaus

» Jatkotoimet
» Ajkataulu

» Kysymykset
= Vfastaukset
s Jatkokysymykset

= Ensivaikutelma

= Rupattelua

* Perustelut

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

Telemarkkinointi tunnistetaan yleisesti alana, jossa vaihtuvuus henkilostdssé on suurta. T&ma joh-
tunee siit4, ettd tyo itsessaan on haastavaa ja vaatii henkilolta paljon karsivallisyytta ja tahtoa.

Myynti on alana haastava ja telemarkkinointi sen muodoista vaikein, silla myyjan pitaa onnistua
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lyhyessa ajassa, ilman kasvokkain tapahtuvaa toimintaa pystyé rakentamaan asiakkaan ja itsensé
valille luottamussuhde, jotta asiakas voi tehda ostopéétoksen turvallisesti. Koska telemarkkinoin-
nissa vaihtuvuus on suurta, tulee yritysten keskittyé laadukkaisiin rekrytointeihin vaihtuvuuden pie-
nentdmiseksi. Haastattelun merkitys prosessissa on tietenkin suurin, sillé kasvokkain tapahtuvassa
tilanteessa, on helpoin tulkita poydan toisella puolella istuvaa ihmisté ja 6ytaa sielta ne piirteet,

jotka ennen kaikkea tukevat menestymista alalla.

4.2 Mitd kysya ja mita ei

"Haastattelurungon kysymykset ovat yleiskysymyksia ja tehtévéakohtaisia kysymyksia. Haastattelu
alkaa koulutusta koskevilla kysymyksilla. Sen jalkeen tulevat haastateltavan nykyista tehtavaa, ha-
kemisen kohteena olevaa tehtévad, toimialan tuntemusta ja hakumotiiveja koskevat kysymykset.”
(Kortetjarvi-Nurmi ym. 2008, 173-174). Yleiskysymyksia ovat esimerkiksi "Miksi haet tahan tehté-
vaan?” tai "Millainen kuva sinulla on tasta tehtévasta?” ja tehtavéakohtaisia kysymyksia ovat esi-
merkiksi "Mitk& ovat mielestasi esimiestydn ongelma-alueet?” tai "Miten hallitset stressitilanteita?”.
(Kortetjarvi-Nurmi ym. 2008, 174).

Hyvéna peruslahtokohtana pidetéén sitg, ettd tyéhaastattelussa arvioija saa kysyé kaikkea tyéhon
littyvad. Tallaisia asioita ovat esimerkiksi tyhistoria, osaaminen, koulutukset, miten hakija haluaisi
kehittdd ammattitaitoaan, mitd han tietad yrityksest ja tarjolla olevasta tyosta. Jos hakija on télla
hetkella ty6ton haneltd, voidaan kysya, milla tavoin han on yllapitanyt osaamistaan ty6ttomyysai-
kana. Mikali hakija sen sijaan on parhaillaan tydssa, voi kysya esimerkiksi mit4 han arvelee saa-
vansa ja mitd mahdollisesti menetta4. Vaahtio kertoo, etta on aivan sallittua kysya terveydentilaan,
hanen mukaansa yksityisissa yrityksissé paljon ujostellaan usein terveydentilaa koskevia kysymyk-
sid. Naiden peittely on turhaa, koska terveydellisten asioiden selvittdminen etukateen saastaa mo-
lempien osapuolten aikaa. Kirjassaan Vaahtio nostaa esiin terveyteen ja vapaa-aikaan liittyen hy-
van kysymyksen: miten yllapidat tyoterveytté ja tydkuntoa. Talla kysymykselld voi valttaa kiusalliset
vapaa-aikaan liittyvat kysymykset. (Vaahtio, E. 2005. 155-156.)

Haastattelutilanteessa hakijat haluavat esitelld itsensa kokonaisina ihmisind ja silloin ihminen ra-
kentaa itsestddn johdonmukaisen kuva itsestaan ja jattdd pois ongelmat, joita on vaikka aiemmin
esiintynyt. Tdma on ihmisten inhimillinen piirre ja t4ssé vaiheessa tydnantajan taytyy olla aktiivinen
ja pyytaa tarkennuksia seka esittaa lisakysymyksia. Ihmiset mielelld&n puhuvat itsestaéan, mikéli
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tilanne sen mahdollistaa ja he haluavat kertoa koko eléméntarinansa. Vaahtio nostaa kirjassaan
esiin kysymyksen, jolla valttad perheasioiden utelun: "Miten sinulta onnistuu tyon ja vapaa-ajan
yhdistaminen™? Kysymys on tarpeeksi neutraali ja se soveltuu kenelle tahansa. (Vaahtio, E. 2005.
157

4.3 Pohdinta huippumyyjan rekrytoinnista

Tarkeimpéana asiana tassa vaiheessa on se, ettd miten ndma kaksi kokonaisuutta saadaan yhdis-
tettyd, eli huippumyyjan piirteet ja rekrytointi, tarkemmin haastattelutilanne. Miten naité piirteita pys-
tytddn tuomaan paremmin haastattelussa esille ja voiko esimerkiksi itseluottamukseen paasté kun-
nolla kiinni ilman, ettd haastattelutilanteessa itsedaan yritykseen "myyva” henkilo ei joudu valehtele-
maan, vaan pystyy vastaamaan totuuden ja oman persoonallisuutensa mukaisesti. Voiko haastat-
telutilanteessa edes paasta kaikkiin naihin piirteisiin kasiksi, vai pitéisikd fokus siirtaa tiettyihin piir-

teisiin kokonaan.

Mielestdmme oikeanlaisien kysymyksien avulla voidaan tunnistaa ja [0yt&a juuri piirteitd, mita yritys
tarvitsee. Kysymyksilla on helppo luoda haastateltavalle myds tunne, ettd esimerkiksi telemarkki-
nointi on alana oikeasti mielenkiintoinen. Kysymyksien ja lausuntojen avulla ohjataan keskustelua
haluttuun suuntaan, jotta haastateltavalle syntyy positiivinen kuva alasta ja tydantajasta. Niin kuin
Vaahtiokin kirjassaan useasti nosti esiin, etta kiusallisia kysymyksia tulisi kaikin keinoin valttaa,
jotta kiusallisia tilanteita ei synny. Tama on tarkedd myos telemarkkinointi alalla, koska haastatte-
lutilanteissa voi olla my&s paljon nuorempia ihmisid, jotka eivat ole niin useasti ndiss tilanteissa
vield olleet. Joten on erittdin térked, ettd potentiaalinen huipputekija ei jaa valitsematta sen takia,
ettd haastattelusta syntyy kiusallinen tilanne. Haastattelu tilanteessa kysymykset tulee totta kai va-
lita siten, ettd haastateltavasta pystyttéisiin mahdollisimman hyvin 16ytdmaan niita piirteita, jotka

tukevat onnistumista tydsséd, tassa tapauksessa telemarkkinointialalla.

Uskomme, ettd haastattelun kysymysrungon voisi lahted rakentamaan kysymyksill, jotka kertovat
haastateltavan persoonallisuudesta juuri etsittyja asioita. Esimerkiksi vastoinkaymisten kasittelyky-
kyyn liittyen voi kysya kysymyksia edellisesta kerrasta, kun epaonnistui ja kyseisen tilanteen jatko-

toimenpiteistd, tai ylipaatdén suhtautumisesta epaonnistumiseen.
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5 TUTKIMUKSEN TOTEUTUS

Toteutamme tutkimuksemme laadullisena, eli kvalitatiivisena tutkimuksena ja tarkemmin puo-
listrukturoituna teemahaastatteluna. Tassa kappaleessa kéasittelemme tarkemmin laadullisen, eli

kvalitatiivisen tutkimuksen ja puolistrukturoidun teemahaastattelun ominaisuuksia.

5.1 Laadullinen tutkimus ja puolistrukturoitu teemahaastattelu

Laadullinen tutkimus perustuu kaytantdihin, jotka ovat Iahinna oletuksia, joiden linkkeja toisiinsa ei
voida kiistattomasti todistaa. Laadullinen tutkimus yleisesti kasitetaankin tilastollisen, eli kvantitatii-
visen tutkimuksen vastakohtana, jolloin voidaan todeta, etta laadullisessa tutkimuksessa aineistoa
ei tuoda numeroiden avulla esille. (Alasuutari, P., Koskinen, I. & Peltonen, T. 2005. 31-32.) "Tee-
mahaastattelu on keskustelunomainen haastattelumenetelma, jota k&ytetadn yhtend aineistonhan-
kinnan tapana laadullisessa tutkimuksessa.” (Wikipedia, 2019. Viitattu 16.4.2019). Teemahaastat-
telu on erinomaisen tehokas menetelmd, ja sen tehokkuus perustuu siihen, etta tutkija voi ohjata
haastattelua ilman, ett& kontrolloi sita tyystin. Huolellisesti suunniteltu ja tehty haastattelu on myds
motivoiva kokemus, johon on helppoa saada ihmiset suostumaan, sillé vaiva on heille pieni verrat-
tuna esimerkiksi havainnointitutkimukseen. Haastattelu on usein ainoa keino kerété& ihmisten asi-
oille antamia merkityksié ja tulkintoja. Haittana on se, etta ne tarjoavat epasuoraa tietoa. (Alasuutari,
P., Koskinen, I. & Peltonen, T. 2005. 104-106.) Teemahaastattelun avulla pystymme ohjamaan kes-
kustelua haastattelurungon avulla oikeaan suuntaan tavalla, joka kuitenkin kannustaa myés vas-
taajaa osallistumaan kanssamme avoimeen keskusteluun sen sijaan, etta vastaukset olisivat sul-
jettuja "kyll&” tai "ei” -muotoisia. Avoimien kysymyksien ja vastausten avulla saamme laadullisem-
paa dataa tutkittavasta asiasta, jonka seurauksena tutkimuksemme tulokset ja johtopéétokset ovat

tieteellisesti arvokkaampia.

5.2 Suunnittelu, toteutus ja analysointi

Haastattelujen ja tdman laadullisen tutkimuksen avulla pyrimme selvittdméaan tarkemmin sitg, etta
mitk& piirteet tukevat ihmisen potentiaalia olla alansa huippu myynnin parissa ja miten néita piirtei-
den tunnistamista voitaisiin parantaa jo haastattelutilanteessa? My0s se, etté voiko jokaisesta hen-
kilosté kehittyd huippumyyja, on yksi suuri kysymys tdman tutkimuksen taustalla, eli ovatko kaikki
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huippumyyjan piirteet harjoiteltavissa olevia piirteitd vai synnynndisid? Haastatteluja varten
olemme suunnitelleet haastattelurungon, joka pitad sisallaén yhdeksén kysymysta, joiden avulla
pyrimme saamaan aikaiseksi myos avointa keskustelua, jotta pd&semme vastauksissa pintaa Sy-
vemmélle. Haastattelut ovat kestoltaan noin 45-60 minuuttia pitkié ja niiden aikana saamme var-
masti kaytyd laadukkaita keskusteluja haastateltavien kanssa. Pyrimme haastattelemaan tutki-
musta varten neljad ammattilaista, sekd saamaan tutkimustamme varten haastateltaviksi sellaisia
henkiloita, jotka ovat tydurallaan toimineet sek& myynti- ja rekrytointitehtavissa, jotta tutkimuk-
semme molemmat suuret kokonaisuudet saadaan katettua. Koska toimeksiantajanamme toimii te-
lemarkkinointiyritys, pyrimme tietenkin sitouttamaan haastattelut ja niistd saadun datan mahdolli-
simman hyvin nimenomaan toimeksiantajallemme ja tésta syysta, tarkoituksena on haastatella va-
ked myds sellaisista organisaatioista, jotka toimivat telemarkkinoinnin parissa. Haastattelurungon
kokoamisen ja haastateltavien valinnan jalkeen, suoritamme haastattelut, analysoimme saatua da-
taa ja teemme niista johtopaatoksia, jonka jalkeen pystymme tarkemmin pohtimaan suoritta-
maamme tutkimusta ja sen tuloksia, sekd sitouttamaan niita toimeksiantajamme toimintaan konk-

reettisemmin.

Tutkimuksemme haastattelurunko rakennettiin kolmen suuremman kokonaisuuden ympérille, jotka
olivat: mik& erottaa hyvén ja huipun toisistaan, aiemmissa haastatteluissa ilmi tulleet merkit poten-
tiaalista, sekd organisaation vaikutus huippumyyjaksi kasvamiseen. Taman lisaksi haastatteluissa
kéytiin tarkemmin lapi tiettyja yksittaisida myyjan ominaisuuksia. Naiden kysymysten méaérittelemi-
sen jalkeen pilkoimme kokonaisuuksia pienemmiksi kokonaisuuksiksi kysymyksissé. Tamén liséksi
yritimme 10yt&é4 tapoja johdatella haastateltavaa oikeaan mielentilaan, jotta heidén olisi helpompaa
vastata kysymyksiin. Kun saimme haastattelurungon valmiiksi, suoritimme myds testihaastattelun,
jonka perusteella saimme vield tarkennettua tiettyja kysymyksia, joihin vastaajalla oli hieman vai-
keuksia vastata, silla kysymykset olivat aluksi hieman liian laajoja. Tutkimuksen tulosten analysoin-
tivaiheessa meidén tulee muistaa kasitella myds tutkimuksen reliabiliteetti seka validiteetti. Relia-
biliteetti on perustaso ja validiteetti riippuu tutkijan omasta filosofiasta. Havaintojen toistettavuus
toimii perustana, silla mikéli tutkimustulokset eivat ole toistettavissa myés muiden tutkijoiden mah-
dollisuus kyseenalaistaa tulkintaa katoaa. Mikali havainnot voidaan toistaa, voidaan kohdetta ku-
vata todelliseksi ja tulkinta voidaan hyvaksya. (Alasuutari, P., Koskinen, . & Peltonen, T. 2005. 258.)
Eli reliabiliteetti kuvaa sitd, kuinka luotettavasti ja toistettavasti tutkimus kuvaa haluttua iimiéta ja
validiteetti kuvaa sitd, miten kdytetty mittausmenetelm& oikeasti mittaa tutkittavan ilmién ominai-
suutta, jota on tarkoitus mitata (Tilastokeskus, 2019. Viitattu 16.4.2019).
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6 TULOKSET

Tassa kappaleessa kasittelemme syksyn 2019 aikana suoritettuja haastatteluja. Kdymme lyhyesti
lapi haastateltavana olleita henkiloitd, meidan odotuksiamme tuloksista seka sité, minkalaisia tu-

loksia haastattelu kaytanndssa tuotti.

Haastattelimme tutkimuksessamme neljaa henkilod, joista jokainen on toiminut seka myynnin, etta
rekrytoinnin parissa tyourallansa. Haastateltavat tydskentelevat omissa yrityksissaan eri tasoilla,
yksi haastateltavista toimii yrityksen toimitusjohtajana, yksi operatiivisena johtajana ja rekrytointi-
vastaavana, yksi myyntijohtajana ja yksi kumppanuuspééllikkona. Henkil6ill, joita haastattelimme,
l6ytyy myynnillistd kokemusta nimenomaan telemarkkinointialalta, joka on tassa tapauksessa lois-
tava asia, silla toteutamme tydmme toimeksiantona nimenomaan telemarkkinointialan yritykselle.
Haastateltavia henkilditd on myos palkittu omasta tydstddn ja ammattitaidostaan ihan valtakunnal-
lisesti.

6.1 Odotukset

Odotukset haastatteluille olivat korkeat, silla olemme |oytaneet ty6llemme mielenkiintoisen aiheen,
hyvalla nakdkulmalla. Tamén lisaksi huomasimme, ettei haastateltavien I6ytdminen ollut kovinkaan
haastavaa, silld my6s yritysmaailmassa toimivat paattajat nakivat tydssamme potentiaalia ja pitivat
aihetta mielenkiintoisena ja tarpeellisena. Saimme koottua haastatteluille hyvan rungon kysymyk-
sistd, joiden avulla uskomme, ettd padsemme monella tapaa pureutumaan tarkemmin siihen, mihin
huippumyyjaksi kehittyminen perustuu. Uskomme, ettd saamme haastattelurungon avulla hyvia
keskusteluja aikaan, jotka ovat kestoltaan noin 45-60 minuuttia, tAssé ajassa saamme varmasti
paljon arvokasta dataa haastateltavilta henkildiltd. Testasimme haastattelurungon toimivuuden jo
ennen varsinaisia haastatteluja ja siitd saadun palautteen avulla muotoilimme kysymyksia viela eri
tavoilla, jotta kysymyksiin vastaaminen oikeasta nakokulmasta olisi haastateltaville helpompaa ja
saisimme vastaukset niihin asioihin, mita haluamme tutkimuksen kannalta tietdd. Testihaastattelun

tuloksia ei ole otettu mukaan varsinaiseen tutkimukseen.
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Kuten totesimme tdman luvun alussa, haastateltavilta henkilgilté 16ytyy paljon kokemusta telemark-
kinointialalta, erilaisista tehtavisté ja uskomme, etté tyduran eri vaiheissa olevat paattajat pystyvat

tuomaan meille paljon, kesken&én toisistaan poikkeavaa nakemysta.

6.2 Tulokset

Haastattelut sujuivat tutkimuksen toteuttajien odotuksia paremmin, saimme todella hyvia ja infor-
matiivisia keskusteluja aikaan ja haastattelut kestivat jokaisella kerralla 45-60 minuuttia, joten dataa
huippumyyjista saatiin kerattya oikein mallikkaasti. K&sittelemme aiheita otsikko kerrallaan haas-
tatteluvastaukset ja yhdistelemme eri ndkemyksia keskenaan helposti ymmaérrettaviksi kokonai-

suuksiksi.

Taulukko 6 — Haastattelujen kestot

Haastateltava Titteli Kesto

e Henkild 1 e Operatiivinen paal- e 45 minuuttia
likko ja rekrytointivas-
taava

e Henkilo 2 e Toimitusjohtaja e 60 minuuttia

e Henkild 3 e Kumppanuuspaal- e 55 minuuttia
likkod

e Henkil 4 e Myyntijohtaja e 60 minuuttia

6.2.1 Kokemukset kohdatuista huippumyyijisté ja tekijoistd, jotka erottavat heidat keski-

vertomyyjista

Haastatteluissa pyysimme haastateltavia pohtimaan heidén tyduriensa aikana kohdattuja huippu-
myyjié ja kertomaan meille minkalaisia hallitsevia piirteita heidén olemuksestaan I6ytyi seké ihmi-
send ettd ammattilaisena. Toisena kysymyksena taméan otsikon alla oli se, ett& pyysimme haasta-

teltavia myds miettimaan niita piirteitd, jotka heidén mielestaan erottavat huippumyyjat hyvista.

Vastaukset olivat monipuolisia, mutta myds yhtenevaisyyksia vastausten vélilld oli [6ydettavissa.

Myynnin alalla monenlaiset ihmiset voivat parjata, huippumyyja voi olla esimerkiksi ialtddn minka
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ik&inen tahansa, silla alalta 16ytyy monia osaajia jokaisesta ikaluokasta. Myynnin alalla menesty-
minen ei mydskaan vaadi sitd, ettd on hyperaktiivinen ja &anekas, vaan moni alan huipuista ovat
rauhallisia ja hiljaisia ammattilaisia, jotka eivat valttdmatta tee itsestadn suurta numeroa. Kehitty-
minen huippumyyjaksi on enemman niin sanotusti omasta péaéasta kiinni, silla lahtékohdat ovat tie-
tyll& tavalla samanlaiset, silla huippumyyjana on tarkead, etta kokoaa nimenomaan yksilollisen ko-
konaisuuden persoonallisuuspiirteista ja ammatillisista, harjoiteltavista taidoista, tdmén kyseisen
kokonaisuuden on tietenkin oltava linjassa yksilon itsensa kanssa. Huippumyyjén piirteista erityi-
sesti systemaattisuus, tavoitteellisuus, jatkuva oppiminen, kuuntelutaito ja persoonallisuus nousivat
esille useammassa haastattelussa, jo ennen kuin me haastateltavina nostimme niin sanotusti termit
keskusteluun mukaan. Naiden piirteiden taustalla tietenkin suurimpana yksittdisena vaikuttavana

tekij@na on henkilon asenne ty6ta kohtaan.

Systemaattisuuden osalta tuli selvaksi, etta huippumyyja tietad, etteivat toistuvasti hyvét tulokset
ole sattumaa, vaan he malttavat tehda ahkerasti myyntitydn perusasiat oikein kerta toisensa jal-
keen ja voivat luottaa siihen, ettd systemaattisen ja laadukkaan tydskentelyn jélkeen, myos tulos
seuraa. Nama myyntityon perusasiat voivat olla esimerkiksi puhtaasti kontaktien mééaré, keskimaa-
rin X-méara asiakaskohtaamisia ja -keskusteluja tuottaa yhden kaupan, joten kohtaamisten méérén
maksimointi parantaa myyjan matemaattisia mahdollisuuksia onnistua paremmin. Asiakaskohtaa-
misten mééaré johtaa myaos siihen, etté toistojen avulla myyja kehittyy tehtédvasséaan ja kauppaa voi
siten syntya paremmalla onnistumisprosentilla. Systemaattisuuteen ja tavoitteellisuuteen liittyen
my0s esimerkiksi paivéan jaksottaminen ja ajankaytonhallinta on havaittavissa huippujen tydsken-
telyssé. Huiput jakavat vuosia, kuukausia, viikkoja ja jopa paivid pienempiin kokonaisuuksiin ja
asettavat tavoitteita jokaiselle etapille, jotta heidan on helpompaa myos seurata tavoitteiden tayt-
tymista ja tarvittaessa tarkastella tekemista kriittisesti ja arvioida toimenpiteitd, joiden avulla paran-

taa tuloksia.

Huippumyyjat ovat haastateltavien mukaan usein hyvin kilpailuhenkisia ja padmaaratietoisia, heilta
|6ytyy suuri sisainen palo kehittyé ja menestya. Heilld on kovat odotukset omiin suorituksiin liittyen
ja voimakas tahto paasta ennalta asetettuihin tavoitteisiin, jotka nahdaan huippujen péan sisélla
toistuvana prosessina, johon voidaan sisentaa konkreettinen palkinto myyjalle itselleen, prosessia
voidaan kuvata esimerkiksi kysymykselld "mité pitd4 tapahtua tandaan tai talla viikolla, jotta saavu-
tan tavoitteeni ja voin ostaa itselleni moottoripydran?”. Tassa prosessissa tarkeda on, etta kun
aiempi tavoite saavutetaan, myyja asettaa itselleen heti seuraavan maalin toiminnalleen. Huippujen

tavoitteellisuus, jatkuvan oppimisen halu, seka sisddnrakennettu kilpailuhenkisyys on havaittavissa
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heidan arjessaan esimerkiksi halukkuutena kilvoitella kollegoiden kanssa, ndiden kilvoittelujen
avulla myyjat voivat ajaa itseddn kohti tietynlaista positiivista noidan kehda, jolloin kollegoiden tar-
joama lisdhaaste johtaa jatkuvaan oppimiseen ja itsensa kehittdmiseen. Myynnin alalla on tarke&a
ymmartéd, ettd omassa tydskentelyssé on aina joitakin kehityskohteita ja huippu ei loukkaannu ja
k&anny kuorensa siséén korjaavasta palautteesta tai esimerkiksi myynnillisesti huonosta péivasta,

vaan nékee sen mahdollisuutena oppia ja kehittya.

Myyjana menestymisen yhteydessa kuuntelutaito on kriittista, myyjan ammatti on asiakaspalvelu-
ammatti ja pohjimmaisena tarkoituksena on auttaa asiakasta, tasta syysta kuuntelutaito ja ennen
kaikkea maltti kuunnella asiakasta on tarkead. Myyjan tulee tietenkin ensin selvittdd se ongelma,
jonka asiakas haluaa korjattavan, ennen kuin ongelmaan voidaan tarjota ratkaisua. Pelkka puhe-
liaisuus ei riitd missaan nimessa siihen, etté yksilosta voisi kehittya huippumyyja. Koska kyseessa
on asiakaspalveluammatti ja asiakkaat ovat padsaantoisesti muita, elavid inmisia, on myos tarkeéa,
ettd myyja uskaltaa olla oma itsensa. Toisesta ihmisesta on helppo huomata, mikali han esittaa
olevansa jotakin mité ei ole. Miké&li asiakas huomaa, ettd myyja on epéaito, luottamussuhteen ra-
kentaminen myyjan ja asiakkaan vélille vaikeutuu, jolloin totta kai myds esimerkiksi ostaminen vai-
keutuu asiakkaan nékokulmasta, silla han ei luota henkilddn, kenen kanssa toimii. Ihmiset luottavat
henkilon, joka uskaltaa olla oma itsensé ja joka pystyy asettamaan itsensa haavoittuvaiseen tilaan

risumalla ns. turhat roolit persoonallisuutensa ymparilta.

Kun tarkastellaan tarkemmin sitd, mik& erottaa huiput hyvista, tavoitteellisuus nousi useammassa
haastattelussa esille. Keskivertomyyjiltd puuttuu usein tietynlainen menestymisen halu, he ovat
valmiita tyytymaan vahan huonompiinkin tuloksiin ja he ovat halukkaita pysymaéan mukavuusalu-
eellaan sen sijaan, ettd haastaisivat itsedan kehittyméén, antamaan kaikkeaan ja ylittdméaan tavoit-
teensa. Tyytyvaisyys tappaa kehityksen ja huiput jaksavat aina toistaa perusasioita ja tarvittaessa
palata niihin uudestaan. He eivat ajattele, ettd he ovat jo valmiiksi parhaita, vaan tapoja kehittyé
haetaan aina uusien ideoiden ja nakokulmien kautta. Keskivertomyyjat myés sortuvat syyttdmaan
epaonnistumisista muita tekijoitd, kuin itseaan. Mikali asiakas ei esimerkiksi paady ostamaan myy-
jan tuotetta kohtaamisen jélkeen, keskivertomyyja syyttaa asiakasta siitd, kun taas huippumyyja
miettii, ettd mitd han olisi voinut tehdd paremmin, jotta kyseinen asiakas olisi paatynyt mydnteiseen
ostopaatokseen.

"Huiput jaksavat toistaa ja tehda rutiininomaisesti tyotd. He eivat koskaan ajattele olevansa jo hui-
pulla, vaan he tietavat, etta heilld on aina jotakin parannettavaa.” -Haastateltava 1.
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6.2.2 Huippujen tyGskentelytavat ja taustalla vaikuttavat kriittisimmé&t ominaisuudet

Seuraavaksi kysyimme haastateltavilta tarkemmin huippumyyjien tyoskentelytavoista ja elemen-
teistd, joita sieltd on helppo tunnistaa. Keskustelimme seuraavista ominaisuuksista; asenne, ajan-
kéytonhallinta, tavoitteellisuus, tuotetietous, valmistautuminen, ulkoinen olemus, lisamyynti, kyky
tulla toimeen erilaisten ihmisten kanssa, kaupanpaatdstaidot, oppimisen nalk&, menestymisen
halu, ahkeruus ja ndyryys. Kysyimme, miten ndmé ominaisuudet kuuluvat huippumyyjan kokonai-

suuteen ja mitk& naista ominaisuuksista ovat kriittisimpia.

Asenne on kokonaisuutta ajatellen yksi kriittisimmista ominaisuuksista, silld se rakentaa perustan
kaikelle muulle, esimerkiksi oppimisen ja menestymisen halulle, seka ahkeruudelle. Hyvé asenne
on ratkaisevaa huippumyyjaksi kehittymisen kannalta ja huono asenne voi tuhota kaiken. Kaikki
lahtee siitd, miten myyja suhtautuu tyéhénsa. Huiput nékevat haastattelujemme mukaan myynti-
tyon suurempana asiana kuin vain tyond, he nékevét sen eldmantapana. Silld huippumyyja on
myyja 24 tuntia vuorokaudesta, seitseména péivana viikossa. Asenne ja suhtautuminen tekemi-
seen ja esimerkiksi tavoitteisiin ndkyy myyjan arjessa siten, etté tavoitteet ovat pyhia. Niiden saa-
vuttamiseksi tehdaan jatkuvaa kehitystyota ja epdonnistuminen ei ole vaihtoehto. Joissakin tapauk-
sissa, huiput myds tunnistavat olevansa huippuja, jolloin he saattavat jopa hieman laiskistua ja
ottaa ns. taiteellisia vapauksia, jolloin esimerkiksi itsetuntemus seka seuraavaksi k&siteltdva ajan-
kéytonhallinta korostuu. Huippumyyjén tekemisessd, ajankaytonhallinta on myds tarkeda. Silloin,
kun huippumyyja tekee toitd, han tekee sita fokusoituneena ja hén on valmis laittamaan kaiken
peliin. Kaytannossa tdma voi tarkoittaa esimerkiksi sité, etta aktiivisuusaika ei ole kaikista suurin,
mutta niind hetking, kun tehdaan, tehdaan se 110% fokuksella, tavoitteet saavuttaen. Silla alansa
huiput pystyvat tekemaan enemman samassa ajassa, iiman etta tulostaso kérsii. Ajankayténhal-
linta ja priorisointi nakyy arjessa myods esimerkiksi siten, mihin myyja aikansa kayttaa, esimerkiksi
on térkedd tunnistaa, ettd onko jarkevaa valmistautua yhteen puhelinkeskusteluun asiakkaan
kanssa 30 minuuttia vai 3 minuuttia ja kayttaa 27 minuuttia muihin tarkeisiin tehtéviin asioihin, kuten

asiakasehdokkaiden etsintaan tai lisakaupan tekemiseen.
"Huippumyyja on huippumyyja 24 tuntia vuorokaudessa. Moni huippumyyja tykkaa myos ostaa,

silla hakeutuvat tilanteisiin myds tdiden ulkopuolella, jossa he paasevat vaikuttamaan toiseen ih-
miseen.” -Haastateltava 2.
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Tavoitteellisuus on myynnissa yksi tarkeimmista yksittéisista asioista. On tarke&a, etté henkild pys-
tyy motivoimaan itsedén tavoitteiden avulla kohti parempia suorituksia. Huippumyyjé on tavoitteel-
linen, heill& on jatkuvasti mielessa se, mihin tekemiselld pyritdén ja mité hén tarvitsee talta paivalta,
viikolta tai kuukaudelta, jotta tavoitteet saavutetaan. Huipulle ei riitd, mikd4n muu kuin tavoitteiden
ylittdminen ja he seuraavat aktiivisesti omia tuloksiaan, sillé he eivat suostu tyytymaan vahempaan
ja heilla on korkeat odotukset itsestaan. Haastattelujemme mukaan huippumyyjille on myés omi-
naista konkretisoida tavoitteet itselleen haluamallaan tavalla. Esimerkiksi tilanne, jossa myyja saa-
vuttaa vuosittaisen myyntitavoitteensa, han voi ostaa itselleen lomamatkan. Yleisesti tima sama
taito puuttuu keskivertomyyjilta, mutta mikali esimerkiksi yrityksessé jérjestetdan kuukausittainen
myyntikilpailu, voi myds keskitason tekijé venya normaalia parempiin tuloksiin, silla hankin l6ytaa

itselleen konkretian tavoitteiden saavuttamisen hyddyista helpommin.

"Tavoitteet on ykkosjuttu. Huippumyyja asettaa itselleen tavoitteen x ja antaa itse sille konkreettisen
merkityksen. Esimerkiksi tavoitteen x saavuttamisella, voin ostaa itselleni moottoripy6ran.” -Haas-

tateltava 2.

Tuotetietous tulee olla jokaisella myyjalla tietylla tasolla ja usein onkin, silla yrityksissé pidetaan
kylla siitd huolta, etté jokaisella on tarvittavat tyokalut kdytossaan tuloksellista tekemisté varten.
Tuotetietoudesta keskusteltaessa on tarkeéd, ettd myyjalla on perustietdmys tuotteestaan. Tama
mahdollistaa vakuuttavan ja asiantuntevan myyntitydn, mutta viel& tarkedmpéé on se, etta han
osaa puhua ja ilmaista tuotteiden hyddyt ennen kaikkea asiakkaan kielell ja tavalla, jolla asiakas
kiinnostuu ja ymmartaa. Huippumyyja ei tyydy vaadittuun tasoon, vaan han hakee jatkuvasti itsel-
leen lis&& tyokaluja ja keinoja tuotteen myyntiin esimerkiksi tutustumalla paremmin toimialaan ja
kilpailijoihin siten, ettd saa asiakkaat innostumaan kokonaisuudesta. Loppujen lopuksi myynnissé

on aina kyse tunteista ja niiden herattamisesta, silla ostaminen tapahtuu tunteella.

Valmistautuminen on erittéin tarkead, mutta tdma on myés vaiheena sellainen, joka menee yleisesti
monella pieleen. Valmistautuminen lahtee liikkeelle henkilon omasta hyvinvoinnista ja siit4, onko
han esimerkiksi nukkunut hyvin, liikkunut tarpeeksi, syényt hyvan aamupalan tai ylipdataan onko
henkisesti valmis tulevaan tyopaivaan. Huippumyyjien paiva alkaa jo sillg, ettd saavutaan tyopai-
kalle hyvissa ajoin ja kaannet&én ajatuksia kohti edessé olevaa péivad, rutiinien avulla haetaan
itselle hyvaa fiilista ja pyritdédn maksimoimaan onnistumisten todennékéisyydet. Joillekin myyjille
voi esimerkiksi soittotydssé olla tarkead se, ettd kadessa on onnen kahvikuppi ja poydalla kahvi-

tahroilla tuhrittu soittotarina, vaikka sité ei olekaan katsottu kertaakaan viimeiseen viiteen vuoteen.
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Huiput hakevat oikeaa mielentilaa vanhojen positiivisten kokemusten kautta. Myyjan tulee valmis-
tautua jo etukateen siihen, minké&laisiin tilanteisiin h&n todennékdisesti joutuu péivan aikana, jotta
han voi tilanteiden tullessa olla valmis reagoimaan niihin oikealla tavalla. Kuten hieman jo ajankay-
tonhallinnassa sivuttiin, myés ylivalmistautuminen voi kostautua, esimerkiksi siten, etta myyja kayt-
taa liikaa aikaa valmistautumalla yhteen asiakaskohtaamiseen, vaikka vahemmallakin olisi selvin-

nyt. T&ma on tietenkin aina jostain muusta pois.

Ulkoisen olemuksen ja tarkemmin vaatetuksen suhteen tarkeinta myyjalle on l6ytaa itselleen sopiva
kokonaisuus, tietenkin kokonaisuuden pitaa antaa myyjasta hyva mielikuva asiakkaalle, mutta ren-
nompikin tyyli voi toimia tdssé. Haastatteluissa kavi ilmi, ettd moni huippumyyja kuitenkin tykk&a
pukeutua siistimmin, silld taten he voivat saada lisaa itsevarmuutta itse myyntitilanteeseen. Tér-
keinta on se, ettd miten myyja kohtaa toisen ihmisen esimerkiksi kadenpuristus, katsekontakti ja
puhetyyli. Paallimmaisené téssa ei ole ruumiinrakenne tai pukeutumistyyli, vaan se etta henkilé on
virkedna mukana tilanteessa, vaikuttaa silté, etté pitad itsestaan huolta ja on valmis siihen, mité
tuleman pit&&. Ulkoinen olemus voi ratkaista myyntitilanteessa paljon, silla se myds viestittad am-
mattitaidosta ja on yksi keino synnytt&é luottamusta, kun esimerkiksi hygienia on kunnossa. Toinen
esimerkki on se, ettd mikali siviileihin pukeutunut mies pyytaa siirtdmadn autoa, on silla erilainen
vaikutus, kun sill4, ettd palomieheksi pukeutunut henkild pyytaa tekemééan saman. Myyja on tilan-
teissa aina kuitenkin myds koko yrityksen edustaja ja huonon ensivaikutelman antaminen likaisilla

vaateilla tai hiuksilla, voi vaikuttaa negatiivisesti todella pitkaan asiakkaan paén sisalla.

Lisamyyntid haastateltavat pitivat tarkedn& ominaisuutena, mutta ei kriittisimpénd, koska lisamyyn-
ninkin tekemin voi olla monesti aikaa vievad. Haasteluissa nousi ilmi se, ettd lis&myynti erottaa
monesti huippuja keskitason myyjistd, koska monesti lisamyyntia ei edes ajatella ja se sivuutetaan
kokonaan. Huippumyyjiilla lisamyynti nakyy ehk& eniten siten, etta oikea paikka lisamyynnille tun-
nistetaan ja huippu on hereilld seka valmiina reagoimaan milloin on oikea hetki tehdé lisdmyyntia.
Huippumyyja tunnustelee lisamyynnin paikkaa koko myyntiprosessin ajan ja kysyy esimerkiksi asi-
akkaalta syventavia kysymyksia, jotta sieltd 16ytyisi mahdollisuus palvella asiakasta entistékin pa-

remmin.
Huippumyyjat ovat mukautuvia ja ikdan kuin kameleontteja, jotka pyrkivéat sopeutumaan aina po-

rukkaan ja eri tilanteisiin. Haastatteluissa k&vi ilmi, etta huiput onnistuvat siis tunnistamaan eri asia-

kasryhmid ja sitd, miten esimerkiksi puhua tietylle asiakasryhmélle. Haastateltavat korostivat ettd,
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huippumyyjien ei tarvitse olla valttamétta todella supliikkeja ja sanavalmiita, vaan enemmén koros-
tuu se, ettd miten tunnistaa tilanteen sek& toisen ihmisen ja miten keskustella mahdollisimman
luontevasti toisen henkilon kanssa. Huippumyyjat jatkuvasti aistivat ja pyrkivét lukemaan myynti-
lannetta ja siihen osallistuvia henkiloitd. He eivét ole vélttdmétta heti ensimmaisend adnessé vaan
pyrkivét ensin kuuntelemaan ja tunnustelemaan tilannetta, jotta sen jalkeen voivat hyddyntéa ke-
radméansa tietoa myéhaisemmassa myyntiprosessin vaiheessa. Telemarkkinointi alalla tdmé omi-
naisuus on erittdin tarked, jotta pystyt kuuntelemaan ja keskustelemaan asiakkaan kanssa luonte-

vasti, sillé silloin voi toimia keskustelussa ikaan kuin puheenjohtajana.

Kaupanpaatostaito on tarke& ominaisuus, mutta ei se térkein, koska on tarkedmpaa hahmottaa ja
hallita koko myyntiprosessi ennen sitd, kaupanpaatdstaito on enemman vain jaavuorenhuippu.
Haastatteluissa nousi enemman esiin tdssa vaiheessa se, ettd miten asiakasta luetaan el pitda
tunnistaa se oikea hetki kysya paatosta seka miten sita kysytaan niin kuin edellisess& ominaisuu-
dessa, kavi ilmi kaikille asiakasryhmille ei kannata puhua samalla tyylilla. T&ss& vaiheessa voi
tehd& helposti myds virheitd, jos kaupan kysymisen tyylid ei mukauta, niin voi olla monesti liian
aggressiivinen ja kaupan kysyminen menee enemman tuputtamiseksi. Haastattelujen aikana ké&vi
ilmi ettd, tdssékin ominaisuudessa huiput erottuvat myos sill, etta he ovat ahkerampia ja uskalta-
vat kysya paatosta ronkeammin seka nakevat sen eteen myos enemman vaivaa. Huiput eivét pel-
k& sitd mahdollista ei vastausta vaan uskaltavat kysya paatosté rohkeasti kovalla itseluottamuk-
sella. Huiput pyrkivat paatoksen kysymisella myds aistimaan sité tilannetta, missé vaiheessa nyt
menn&én eli tarvitaanko vield enemman perusteluja, jotta asiakas vakuuttuu ja on valmis vastaa-

maan myonteiselld tavalla.

Oppimisen nélka korostuu monesti jo tydsuhteen alkuvaiheessa silla valmista myyjaa ei ole ja mo-
nesti myyjan kehittyminen pyséhtyy, jos hénelle tulee tunne, ettd on jo valmis huippumyyja. Tyo-
suhteen alussa huippumyyjat ovat usein todella aktiivisia ja he uskaltavat kysya monesti oma-aloit-
teisesti vinkkejé ja neuvoja siihen, miten tdma asia hoidetaan ja miten tassa tilanteessa olisi kan-
nattanut toimia. He uskaltavat olla haavoittuvaisia ja myéntavat sen, etté tarvitsevat apua, mutta
sielté paistaa se kova menestymisen halu, ettd mina haluan oikeasti kehittya ja menna eteenpdin

ja myéhemmin olla se paras. Sen saavuttamiseksi huiput uskaltavat reilusti kysya apua.

Ahkeruus nékyy siten, etta huiput ymmartavat varmasti sen perusasioiden toistaminen merkityksen
ja aina taustalla on ajatus, ettd on jaksettava olla ahkera. Keskivertomyyja saattaa monesti lahte&
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ajattelemaan, ettd pienempi ty6 tai pienempi vaiva saattaa riittda hyvin tuloksiin. Huippumyyjat koh-
taavat jokaisen asiakkaan uniikkina ja ovat aina noyrid, mutta he eivat 1&hde noyristelemaan. Ah-
keruus nousee myos esiin siind, ettd oma tavoite tehdaan nopeasti tdyteen. Haetaan positiivisella
tavalla kiireen tunnetta, ettd kun teen oman tavoitteen nopeasti tdyteen, niin sen jalkeen voin saa-
vuttaakin oikeasti jotain. Haastateltavat korostivat sité, ettd huippumyyjét eivat ikind lopeta ole-
masta ahkeria. Esimerkiksi jos vastaan tulee uusi tilanne, jollaiseen ei ole ennen térmatty, se vas-
taus halutaan selvittad, jotta voidaan kertoa tamén sitten asiakkaalle. Néyryys kumpuaa monesti
itsekriittisyydesta eli huippu ajattelee, ettd tekemisessa on aina kehitettdvéd, jotta tavoitteet saa-

daan maaliin varmemmin ja nopeammin.

Haastattelujen aikana kévi ilmi, etta naista kasitellyistd ominaisuuksista selkeésti kriittisimmét ovat
asenne, tavoitteellisuus seka valmistautuminen. Oikeanlainen asenne toimii kaiken muun perus-
tana ja siitd on hyvé lahted rakentamaan. Valmistautuminen ja tavoitteellisuus tavallaan puristavat
koko myyntiprosessin kokoon, valmistautuminen antaa myyjalle hyvat l&ahtdkohdat prosessiin ja
tavoitteet pitdvat huolen siité, ettd prosessi etenee aina haluttuun suuntaan, maalia kohti.

6.2.3 Haastateltavasta henkilostd etsittavat potentiaalista kertovat piirteet

Seuraavaksi ka&dnsimme huomion haastatteluissa rekrytoinnin nakokulmaan, kysyimme haastatel-
tavilta, ettd mit4 he etsivét rekrytoitavasta ihmisesté haastatteluvaiheessa ja mink&laiset ominai-
suudet ja piirteet kertovat heidan mielestdén parhaiten haastatteluissa siita, ettd onko haastatelta-
valla henkil6lla potentiaalia menestyd myynnin alalla ja kasvaa ennen kaikkea huipuksi.

Ensimmaisend asiana nousi kaytanngssa jokaisessa haastattelussa se, etté etsitdan aina hyvat
sosiaaliset taidot omaavaa, persoonallista henkilod. Haastattelutilanne on totta kai jannittdva ja
omituinen tilanne, joten mikali haastateltava henkilé kykenee keskustelemaan luonnollisesti kysei-
sessd tilanteessa, talléin sama onnistuu varmasti myés kohtaamisissa asiakkaiden kanssa. Hyvét
keskustelutaidot valittyvat esimerkiksi siten, ettd haastateltava osaa itsekin johdattaa keskustelua
loogisesti eteenpadin, seké reagoida esimerkiksi yllattaviin kysymyksiin ja tarvittaessa han pystyy
rauhoittamaan itsekin tilannetta, esimerkiksi tauottamalla puhettaan. Kokoamamme aineiston pe-
rusteella voidaan paatelld, etta keskidssa ei ole niinkdan se, etté haastateltava kykenisi vastaa-
maan taydellisesti jokaiseen kysymykseen, vaan se etta keskustelu syntyy luonnostaan haastatte-
lijan kanssa ja ettd pohjimmaisena ajatuksena haastattelijalle j&& positiivinen fiilis keskustelusta.
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Toisena kokonaisuutena, joka nousi haastatteluissamme paljon esille, oli vastoinkdymisten kasit-
tely, sek& oppimisen ja menestymisen halu. Meidan haastattelemat henkilot kertoivat, etté on tér-
ke&a saada rekrytointivaiheessa dataa siita, miten toinen henkild prosessoi vastoinkaymisia, esi-
merkiksi mik&li hdnen péivansa ei ole syysté tai toisesta onnistunut. Syyttd&ko han epaonnistumi-
sestaan muuta maailmaa vai itseddn? Jotta tat& informaatiota voidaan saada haastateltavasta irti,
on kriittista kysya myds avoimesti sité, ettd missé asioissa hanella on vield kehitettdvad. Téman
tarkoituksena on nahda haastateltavasta, kykeneekd hén kriittisesti ja avoimesti arvioimaan omaa
toimintaansa, seké pystyyko han avoimesti keskustelemaan jopa hieman vaikeasta aiheesta. Op-
pimisen ja menestymisen halua voidaan haastattelutilanteissa tietylla tavalla mitata esimerkiksi ky-
symalla kysymyksia paineen alla tydskentelyyn tai heikkoon tulokseen reagoinnin osalta. Tapa,
jolla haastateltava puhuu omasta itsestéén seka uralla etenemisestaan, kertoo paljon siitd, kuinka
itsevarma ja kuinka halukas tdma kyseinen henkilé on kehittymaan, sekd menemaan eteenpdin
ammattilaisena. Tassa on tarkeda esimerkiksi se, ettd haastateltava henkilé tunnistaa ns. vajaa-
vaisuutensa ja hyvéaksyy sen tydméaéarén, jota hanen taytyy systemaattisesti toteuttaa korkealla laa-
dulla paastékseen huipulle. Kysyttdessa suhtautumista huonoihin péiviin, keskivertomyyjat saatta-
vat vastata, ettd "ne pitdd vain hyvaksya, sillé niita tulee kaikilla eteen”, kun taas huippumyyja ei
jad tuleen makaamaan, vaan lahestyy asiaa kulmasta "mita voin tehda huomenna paremmin, jotta
pystyn jatkossa vélttdmaan tdmankaltaisia paivia ja kehittymaan ammattilaisena?”. Rekrytoijalle on
haastatteluissa my0s tietenkin tarke&a saada selked kuva siita, ettd haluaako tdma henkilo oikeasti
tahan yritykseen toihin, vai etsiikd hén vain toitd misté tahansa?

Haastattelutilanteessa on kriittistd, ettd keskustelun toisena osapuolena on osaava haastattelija.
Hyvé haastattelija kykenee rentouttamaan tilannetta ja saamaan esimerkiksi haastateltavan puhu-
maan tavalla, joka on nimenomaan hénelle yksiléné luonnollista. Mikéli esimerkiksi haastateltava
on luonnostaan iloinen ja positiivinen ihminen, mutta haastattelutilanteen jannitys saa hanet luk-
koon, on kriittistd, ettd haastattelija saa tilannetta rennommaksi. Taten haastateltavan oikea per-
soonallisuus saadaan esiin, jotta myds paatokset, joita haastattelun perusteella tehdaan, perustu-
vat nimenomaan oikeaan tietoon. Haastattelijan tulee antaa haastattelussa hyvia sy6ttéja haasta-
teltavalle, jotta keskustelu saadaan ohjattua oikeisiin asioihin ja jotta kysymyksiin on helppo vastata
oikealla tavalla. Tarkoituksena haastatteluissa ei ole ikind vain juosta kysymysten lapi vauhdilla,
vaan saada aikaan avointa keskustelua ja hyvaa ilmapiiri& haastattelulle, jotta niiden piirteiden tun-
nistaminen, jotka kertovat nimenomaan miksi tdmé& henkild tulisi palkata, olisi helpompaa. Tarkoi-
tuksena on kuitenkin selvittda lisdd nimenomaan haastateltavasta henkilostd, joten on tarkeda

saada hanet puhumaan mahdollisimman paljon. T&man toteutumiseen tietenkin hyvia keinoja ovat
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avointen kysymysten kysyminen, seka esimerkiksi henkilon omaan maailmaan pureutuminen. Ky-
symykset harrastuksista ja mieltymyksistd, jotta haastateltava voi paineettomasti vastata tydhon
littyméttomiin kysymyksiin saadaksensa omat koneensa kayntiin ja rentoutuakseen.

"Ennustaminen on todella vaikeaa. Joka kerta kun ajattelee, etta tasta henkilosta tulee varmasti
huippu, niin 100% on mennyt vaérin. Siin& vaiheessa, kun ajattelee ettd annetaan nyt mahdollisuus,
niin henkilésta tulee huippu. Eri aaltopituudella olevien henkiléiden potentiaalin tunnistaminen on

erityisen vaikeaa.” -Haastateltava 3.

Mielenkiintoinen huomio kuitenkin on, ettd meidan toteuttamien haastattelujen perusteella, usein jo
ennen varsinaisen haastattelun alkua, rekrytoijalle syntyy mielikuva siita, etta halutaanko tdma hen-
kil osaksi tydyhteisod ja taméa paatds harvoin muuttuu kesken haastattelun. Rekrytoijan mielikuva
lopputulemasta voi syntyé jo ilman puhetta, taysin ensivaikutelman perusteella ja tdma paatos joko
vahvistuu tai heikkenee haastattelun edetessa. Huippumyyjaksi kasvetaan, sellaisena ei synnyta.
Se vaatii paljon méaratietoista ja tavoitteellista, seka tietyll& tapaa ndyrad, mutta ei ndyristelevaa
tyontekoa ja esimerkiksi haastattelutilanteessa henkilon asenteesta kertoo paljon se, tuleeko han

tilanteeseen maailmanvalloittajan vai oppimaan halukkaan ummikon elkein.

6.2.4 Organisaation kulttuurin ja esihenkilotyon merkitys huippumyyjaksi kehittymisen
kannalta

Haastatteluissa haastoimme jokaista haastateltavaa pohtimaan yritystaan sek& omaa esihenkil-
ty6taén ja sita, miten heilld tuetaan myyjia ja mik& on yrityksen kulttuurin rooli huippumyyjéaksi ke-
hittyessa. Vastaukset olivat hyvin samankaltaisia ja kavi ilmi, ettd huiput menevat hukkaan, jos
organisaatio ei tue huippumyyjaa tai hanet jatetdén ongelmiensa kanssa yksin. Haastateltavat ko-

rostivat sité, ettd myyjien kehittyminen ja kasvaminen on yritysten elinehto.

Organisaation tarkeimpana tehtavana on tunnistaa se, etta kukaan myyja ei ole heti valmis huip-
pumyyjé ja on térkea olla heti antamaan tukea alusta pitden. Talloin myyjélle syntyy tunne siita,
ettd en ole yksin ja tuki on aina saatavilla. Eraan vastaajaan mielesta paivittaisessa tydskentelyssa
muiden tyontekijdiden tuki on yleisesti todella tarkeda, koska esimies ei aina voi olla lasné kaikissa
tilanteissa. Tama kumpuaa yrityksen kulttuurista ja siité, ettd muutkin haluavat auttaa, eika tdma

ole vain pelkastaan esihenkilon vastuulla.
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Haastateltavien vastauksissa korostui myds se ettd, organisaation tulee olla myyntikeskeinen,
missa ilmapiiri on avoin ja sielld ei kummastella, jos toinen tekee asioita aivan uudella tavalla, joka
toimii. Organisaatioiden yhtena tarke&nd tehtavané on myos tunnistaa huippuja ja heille tulee tar-
jota tietenkin lisdmahdollisuuksia ja lisavastuita. Kovia tuloksia ei pidetd h&peénd, vaan innostu-
mista uskalletaan iloita yhdessa. Yrityksen hyva ilmapiiri korostuu niissé tilanteissa, kun myyja tar-
vitsee apua. Jos myyja ei esimerkiksi auteta tilanteessa, jossa on tullut epaonnistuminen silloin
myyjan kehittyminen voi jopa pyséhtyd. Tallaisia tilanteita voidaan esimerkiksi valttaa sill, ettd
myyjélle uskalletaan sanoa suoraan, etté sinusta voi oikeasti tulla huippu. Tdma madaltaa sitten
kynnysta kysya apua ja helpottaa haastavissa tilanteissa. Haastatteluissa nousi esiin myds avoi-
muus tuloksissa, joka mahdollistaa sen, etta silloin kaikki pystyvat seuraamaan, missé toinen me-
nee. Talla tavoin, mitddn ei salata ja kaikilla myyjilla on mahdollisuus seurata myés sitd, missé
toinen menee. Tdma synnyttaa luonnollisesti kilpailua ja kertoo monesti myds siitd, etta tdma on

turvallinen ymparisto kokeilla rajojaan.

Erds haastateltava kuvalili, ettd esihenkild on palveluammatissa ja h&nen tehtavanénsa on auttaa
myyjia kehittym&an paivittaisessé tydssa. Jokaisella on vastuu itsestdén ja omasta tekemisestaan,
mutta esihenkilon tarkein tehtdva on olla tukena, kuuntelemassa ja auttamassa. Usein kuitenkin
riittad, ettd vain kuuntelee. Esihenkilon toiminta korostuu usein niissé tilanteissa, kun tulee vastaan

haasteita tai kasvukipuija, silloin on erittéin tarke olla 14sn4, jotta potentiaalinen huippu ei luovuta.

Haastateltavat totesivat suoraan, ettd ilman oikeaa tukevaa kulttuuria on liki mahdotonta nousta
huipuksi, tai ainakin se vaatisi jarjettdméan méaaran toitd. Kulttuurin pitdd olla positiivinen, missé
uskalletaan hehkuttaa onnistumisia, sill& se kasvattaa myyjia ja he uskaltautuvat jopa tuulettamaan
seka iloitsemaan rohkeasti onnistumisistaan. Silloin kun huippumyyja on onnistunut, on todella téar-
kedd, etta kulttuuri yrityksessa on kannustava, silla talldin huippumyyjén itseluottamus kasvaa ja
kehittyminen vauhdittuu. Yrityksen sisélla on myos tarkeda se, ettei tuomita silloin kun epaonnistu-
misia tulee, vaan jokainen uskaltaa varmasti pyytaa apua. Kannustava ilmapiiri korostuu erityisesti
naissa epaonnistumisissa, koska silloin on elintarkedéd saada voimaa muualta, silld omat voimat ei

ndissé tilanteissa aina riité.
Erds haastateltava korosti yrityksen kulttuuria varsinkin niissa tilanteissa, kun uusi tyontekija aloit-

taa tyonsa. Silloin uusi tyontekija huomaa, etta taalla painetaan oikeasti kunnolla hommia, hyvalla

filiksella ja taten asennoituu siten, ettd pakko minunkin on onnistua. Positiivinen ja kannustava
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seka oikeanlainen tyénteonkulttuuri mahdollistaa myds sen, etté yrityksessé on useita huippumyy-
jid toissé. Tama ajaa myds uusimmat tyontekijat siihen, ettd he saavat heti painetta sisdisesti ja
sité kautta heid&n kehittymisensa alkaa heti, kun he nakevat tydnteon merkityksen.

Kilpailuhenkisyys nousi esiin myds monessa haastattelussa, koska se on myynnin maailmassa
hyvinkin kriittista. Tassakin kohtaa taytyy muistaa, etta kilpailuhenkisyys ei sovi kaikille huippumyy-
jille, mutta suurin osa saa pienesta kKilvoittelusta oikeanlaista sytyketta. Yksi haastateltava kuvaili
tydpéivia kilpailuina. Monesti jokainen tydpéiva voidaan ajatella kilpailuna, jossa jokainen kauppa
on maali, tdmé on johtanut suoraan siihen, ettd kauppamaarat ovat moninkertaistuneet ja tyésuh-
teiden pituus on kasvanut. Moni myyja saa siis sytyketta ja nauttii kilpailuista, varsinkin huippumyy-

jat, jotka haluavat aina olla parhaita.

6.2.5 Onko kaikista huippumyyijiksi ja heitd toisistaan erottavat tekijat

Viimeisissa kysymyksissé palasimme vield haastateltavien kanssa huippumyyjiin ja haastoimme
heidat pohtimaan viel& kerran heidan huippumyyjiddn. Emme pelk&st&én kysyneet sitd onko kai-
kista huippumyyjiksi, vaan halusimme syventda kysymysta siten, ettd mitk4 asiat taas erottavat
huippuja toisistaan. Vastauksista nousi selkedsti esiin pointtina se, etta jokainen huippu tekee asi-

ansa omalla tyylillaéan ja tdsmélleen samanlaisia huippuja ei ole.

Ensimmaéisend selkednd pointtina useassa haastattelussa nousi esiin se, etté jokaisesta voi tulla
huippu, jos vain asenne on kunnossa ja tahtotila on oikea. Tamaké&an ei synny automaattisesti, silla
pelkk& asenne ja tahtotila ei riit4, vaan kun ndma asiat ovat kunnossa, niin sen jalkeen voi kehittya
ja seka harjoittaa taitonsa huipuksi. Heti tdman jalkeen korostettiin perusasioiden palvomista, eli
esimerkiksi valmistautuminen, toistot ja asenne. Kun huippumyyja pitd& ndma perusasiat aina kor-
kealla tasolla niin sen jalkeen organisaation tuki astuu vahvasti esiin, eli organisaatio tukee teke-
mist& oikeilla malleilla ja tydkaluilla. Myyjén vastuulla on halu kehittyd, seké tehda toistoja tarpeeksi

ja organisaatio valvoo, seké ohjaa tekemisté oikeaan suuntaan.

Erds haastateltava kertoi tahtotilasta ja siité, ettd kaikista voi tulla teoriassa huippu, silla kaikilla on
periaatteessa mahdollisuus kasvattaa osaamistaan vaaditulle tasolle. Kaytanndssa kuitenkin ti-
lanne ei ole ndin mustavalkoinen, vaan kaikilla ei yksinkertaisesti ole oikeanlaista asennetta ja ha-

lua tehda systemaattista tyota tarpeeksi pitkaan, jotta huipun taso, olisi realistisesti saavutettavissa.
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Haastatteluissa nousi esiin myGs yhteisend tekijana se, ett taitotaso voidaan saada todella korke-
alle tasolle, eli myyntitekniset taidot ja tiedot voidaan harjoittaa huipun tasolle. Siltik&d&n sita huip-
pumyyjéé ei vain synny, jos asenne vetaa vaaradn suuntaan, tai myyjan sisdinen tahtotila ei ole
oikea. Henkilokohtaisiakin ominaisuuksia voidaan harjoittaa, mutta se vaatii todella paljon t6it4,
eikd se ole helppoa. Viimeisena tarkeana pointtina ja yhteenvetona nousi esiin se, etté jokainen
huippu on omanlainen paketti. Ei ole olemassa tiettyd muottia tai tyylid, miten huippumyyjia syntyy.
Tietyt samat ominaisuudet huipuilta voivat |6ytyd, mutta ne nousevat eri tavoilla esiin ja huipuksi

tuleminen on ennemminkin sitd, etta [6ytad sen oman toimivan pakettinsa.

Haastatteluissa nousi selkedsti esiin se, ettd osa huipuista voi olla samanlaisia ja osa ei. Kaikilla
myyjilld on mahdollisuus pérjatd, mutta ei ehk& samassa kanavassa. Osa huippumyyjisté voi olla
laiskanpulskeita ja tekevét asioita omalla tavallaan, toiset taas palvovat perusasioita eli ovat ahke-
ria ja luottavat toistoihin. Silti molemmilla tyyleill& voi olla huippumyyja ja tdma onkin hauskinta
myynnin maailmassa. Toinen haastateltava kertoi, ettd monilla huippumyyjilld on samoja ominai-
suuksia, kuten esimerkiksi halu kehittyd ja itsensa vieminen aarirajoille. Haastateltava nosti esiin
my0s sosiaalista mediaa, ettd sieltd saatu kuva huippumyyjista voi olla hieman virheellinen, eli
kaikkien huippujen ei tarvitse menné aamulla ennen tydpdivéan alkua kuntosalille. Jokainen huip-
pumyyjé 16ytd& oman tapansa olla huippu. Huippumyyjat eivét tarvitse mitddn maailmaa mullistavia
keinoja tai taitoja, mité saatetaan nostaa esiin sosiaalisessa mediassa, vaan huippumyyjat tekevat

perusasiat entistakin paremmin.

Haastateltavat korostivat myds tiettyja piirteitd, mitk& nakyvat huipuissa eri tavalla ja mik& ehka
erottaa huippuja toisistaan. Huippumyyjat eivat mahdu niin sanotusti tiettyyn persoonallisuus muot-
tiin eik& k&yttaytymismalliin. Toiset vain ovat luonnostaan puheliaampia kuin toiset, sekd monesti
tyyli erottaa huippuja toisistaan. Eli tehdé&n samoja asioita tai sanotaan samoja asioita, mutta hie-
man eri tavalla ja omalla tyylilladn, omana itsenaan. Yksi haastateltava kertoi, ettd huippuja ei oi-
keastaan erota mikaan, mutta sieltd nousee enemmankin esiin tiettyja piirteitd mitk& korostuvat.
Naita piirteita oli muun muassa ahkeruus, aitous ja ndyryys. Huippumyyja uskaltaa olla oma itsensa
ja han kay aina keskustelua ihminen ihmiselle, mutta silti huippumyyja tekee sen tarvittavan ag-

gressiivisesti.

Haastatteluissa korostui tdssakin vaiheessa se pointti, mika nousi esiin jo hieman aiemmin. Jokai-
nen huippumyyja on omanlaisensa paketti, esimerkiksi toiset huippumyyjat onnistuvat myymaan

paljon enemman, vaikka itse myyntitilanteita olisi paljon vdhemman. Tama ei tarkoita sité, etta ei
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voi olla huippu, vaikka joutuisi tekemaan enemman toistoja sen eteen, ettd saavuttaa yhté kovan
tuloksen kuin toinen. Toiset huippumyyjat menevat rohkeasti oman vaikuttavuuden kautta, kun taas

osa luottaa enemmaén systemaattiseen tekemiseen.

"Toiset huiput tekevét asiat yksinkertaisen kauniisti. He eivat tee mitaan ylimaaraista, vaan pikem-
minkin sen mit& tarvitsee. Toiset taas juttelevat rennosti enemman ja keskustelu saattaa kayda
enemman sivuraiteilla. Naissékin tilanteissa kauppa on kuitenkin selkeana tavoitteena koko ajan.”
-Haastateltava 4.
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7 YHTEENVETO JA JOHTOPAATOKSET

Tassa kappaleessa kokoamme vield yhteen tutkimuksemme tulokset ja kasittelemme aiemmin
méaaritellyn teorian linkittyvyytta haastattelujen tuloksiin. Etsimme haastatteludatasta yhtenevai-
syyksid ja eroavaisuuksia meidan kokoamamme huippumyyjan profiilin verrattuna. Pohdimme
viela tarkemmin sitd, miten rekrytointiprosessissa ja tarkemmin haastattelussa saadaan rakennet-
tua oikeanlainen avoimuuden ilmapiiri ja taten tunnistettua haastateltavasta hanen potentiaalinsa

kasvaa huippumyyjaksi.

7.1 Yhteenveto

Tutkimuskysymyksemme rakennettiin kolmen suuremman kokonaisuuden ympérille, jotka olivat:
mika erottaa hyvan ja huipun toisistaan, aiemmissa haastatteluissa ilmi tulleet merkit potentiaalista,
seka organisaation vaikutus huippumyyjaksi kasvamiseen. Niputamme yhteen tassa kappaleessa

vield vastaukset ndiden kolmen teeman ympérilta.

7.1.1 Hyvan ja huipun erottavat tekijat

Hyvén ja huipun erottavia tekijoitd kasitellessa haastatteluissa kavi ilmi, ettd monenlaiset ihmiset
voivat parjata myynnin alalla, eiké varsinaisesti yht4 ainoaa muottia ole huippumyyjalle. Vaan he
voivat olla ihmisind puheliaita tai rauhallisia, nuoria tai vanhoja, seka perustaa toimintansa tuntee-
seen tai lukuihin ja teknisiin ominaisuuksiin. L&htdkohdat ovat tietylla tapaan samanlaiset ja kriittista
onkin, etta yksilé kokoaa itsestaan uniikin kokonaisuuden, jonka ominaisuudet ovat luonnollisesti
sidoksissa hanen omaan persoonallisuuteensa. Jokaisesta voi tulla huippu, jos vain asenne on
kunnossa ja tahtotila on oikea. Tamakaan ei synny automaattisesti, pelkkd asenne ja tahtotila ei
riitd vaan, kun ndma asiat ovat kunnossa niin sen jalkeen voi kehittyé ja harjoittaa taitonsa huipuksi.
Ominaisuuksista erikseen esiin nousseita olivat systemaattisuus, oikeanlainen asenne, tavoitteel-
lisuus, jatkuva oppiminen, persoonallisuus ja kuuntelutaito. Haastatteluissa oli hienoa huomata,
etté kyseiset termit nostettiin haastateltavien toimesta keskusteluun mukaan, ennen kuin ehdimme

itse kysyé ominaisuuksista tarkemmin.
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Systemaattisuudella tarkoitettiin sitd, etteivat hyvat tulokset ole sattumaa, vaan pikemminkin seu-
raus hyvin laadukkaasta myynnin perusasioiden toteuttamisesta myyjan arjessa. Oikeanlainen
asenne tyoté kohtaan on tarkein yksittainen tekija haastattelujen perusteella huippumyyjéksi kehit-
tymisessa. Myyjan asenne joko rakentaa korttitalon, tai tuhoaa sen. Tavoitteellisuus tarkoittaa huip-
pumyyjan arjessa sitd, etta keskiverto/hyva myyja tyytyy véhén huonompiinkin tuloksiin, mikéli pa-
remmat tulokset vaativat epamukavuusalueelle menemista. Huippumyyja taas toteuttaa tyétadn
tavoitteiden avulla, seké lukujen ettd ammatillisen kehittymisen kautta. Jatkuva oppiminen tarkoit-
taa huippumyyjan arjessa sité, ettd han etsii jatkuvasti keinoja tulla tydsséan paremmaksi, eika
syyta epaonnistumisistaan aina ympardivia olosuhteita ja tekijoitd. Tama on totta kai myés hyvin
paljon kytkoksissa aiemmin mainittuun tavoitteellisuuteen ja asenteeseen. Persoonallisuudella ha-
ettiin haastatteluissa sitd, ettd myyja kokoaa oman yksilllisen myyjaprofiilinsa, joka ei sodi hanen
omaa persoonallisuuttaan vastaan. Tamén lisaksi myyjan pitaa uskaltaa olla oma itsensé, eiké han
esité jotain, mitd ei ole, tdten mahdollisuudet luottamussuhteen syntymiselle myyjan ja asiakkaan
vdlille voidaan maksimoida. Myyjand menestymisen yhteydessé kuuntelutaito on kriittistd, silla
myyjan ammatti on asiakaspalveluammatti ja pohjimmaisena tarkoituksena on auttaa asiakasta.

Tasté syysta kuuntelutaito ja ennen kaikkea maltti kuunnella asiakasta on tarkeaa.

Haastattelujen aikana k&vi ilmi, etta ndista kasitellyista ominaisuuksista selkeésti kriittisimmét ovat
asenne, tavoitteellisuus seka valmistautuminen. Oikeanlainen asenne toimii kaiken muun perus-
tana ja siitd on hyvé lahted rakentamaan. Valmistautuminen ja tavoitteellisuus tavallaan puristavat
koko myyntiprosessin kokoon, valmistautuminen antaa myyjalle hyvét lahtokohdat prosessiin ja

tavoitteet pitdvat huolen siité, ettd prosessi etenee aina haluttuun suuntaan, maalia kohti.

7.1.2  Merkit potentiaalista ja niiden tunnistaminen

Meidan toteuttamien haastattelujen perusteella k&vi ilmi, ettd rekrytoijan nakokulmasta etsitdén
aina persoonallista, hyvét sosiaaliset taidot omaavaa henkilod myyjan positioon. Mikéli haastatel-
tava henkilo pystyy keskustelemaan luonnollisesti ja johdattamaan itsekin keskustelua loogisesti
eteenpdin tdman kaltaisessa jannittdvassa ja erikoisessa tilanteessa, kykenee han varmasti teke-
méaén saman asiakaskohtaamisissa. Kriittista ei niinkdan ole se, ettd haastateltava vastaisi jokai-

seen kysymykseen tdydellisesti, vaan se, ettd itse keskustelu syntyy luonnostaan ja pohjimmaisena
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tunteena rekrytoijalle jaa positiivinen kokemus henkilosta. Muita esille nousseita asioita, joita haas-
tatteluissa etsitaan, olivat vastoinkdymisten kasittelykyky, oppimisen ja menestymisen halu, seka
kokemus siité, ettd haastateltava henkild haluaa oikeasti tulla juuri kyseiseen yritykseen tdihin.

Vastoinkdymisten kasittelykyvyn osalta haastattelutilanteessa pyritdén selvittdmaan, miten haas-
tateltava suhtautuu ep@onnistumisiin, joita on vaistamattomasti tullut ja vield tulossa kyseisen hen-
kilon elamassa. Talla haetaan sitd, ettd syyttddko haastateltava epdonnestaan muuta maailmaa
vai hakeeko han epdonnistumisesta niité tekijoité, joissa han voi itse kehittyd paremmaksi. Téahan
linkittyneena oppimisen ja menestymisen halulla tarkoitetaan sitd, ettd halutaan selvittda haasta-
teltavan henkilon kyvykkyytta ja ennen kaikkea halukkuutta tarkastella omaa toimintaa kriittisesti,
avoimesti, seka hanen haluaan kehittdd omaa toimintaansa havaintojen perusteella. Myés tapa,
jolla henkild puhuu itsestéén, urastaan ja tulevaisuuden suunnitelmistaan, kertoo paljon kyseisen
henkilon itsevarmuudesta ja halukkuudesta kehittyd, sekd mennd eteenpéin tyéurallansa. Rekry-
toijalle on haastatteluissa myds tietenkin tarkedd saada selked kuva siitg, ettd haluaako tdma hen-
kilo oikeasti tdhan yritykseen toihin, vai etsiikd han vain toita mista tahansa? Silla rekrytoija hakee
tietenkin henkiloita, jotka haluavat sitoutua yrityksen toimintaan lahtokohtaisesti pidemmaksi ajaksi
kuin pelk&staan koeajan osalta.

Mielenkiintoinen huomio kuitenkin on se, ettd meidan toteuttamien haastattelujen perusteella usein
jo ennen varsinaisen haastattelun alkua, rekrytoijalle syntyy mielikuva siitd, ettd halutaanko taméa
henkild osaksi tydyhteisod. Tdma paatds myos harvoin muuttuu kesken haastattelun. Rekrytoijan
mielikuva lopputulemasta voi syntya jo ilman puhetta, taysin ensivaikutelman perusteella ja tdméa
paatos joko vahvistuu tai heikkenee haastattelun edetessa. Huippumyyjaksi kasvetaan, sellaisena
ei synnytd ja se vaatii paljon madarétietoista ja tavoitteellista, seka tietyll& tapaa noyrad, mutta ei
noyristelevaa tyontekoa. Esimerkiksi haastattelutilanteessa henkilon asenteesta kertoo paljon se,

tuleeko han tilanteeseen maailmanvalloittajan vai oppimaan halukkaan ummikon elkein.

7.1.3  Organisaation kulttuurin merkitys

Toteuttamissamme haastatteluissa nousi ilmi selkedna tekijana se, etta ilman organisaation kult-
tuurin tukea huippumyyjaksi on liki mahdotonta nousta. Huippumyyjat valuvat hukkaan, jos organi-

saatio ei tue huippumyyjaa alusta pitden myyntikeskeisesti, seka haasta hanta tavoitteelliseen te-
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kemiseen. Organisaation on térked olla myyntikeskeinen, missa myyji& kannustetaan pieneen kil-
voitteluun, joka ajaa myyjid ammatillisessa mielessa eteenpdin, mutta samalla myos organisaatio
jasen arvo kasvaa. Haastatteluissa nousi my6s esiin se, etté koko organisaatio haluaa auttaa uusia
myyji& eteenpdin heti alusta pitden eikd kannustamista ja tsemppaamista jateté ainoastaan lahim-
méan esihenkilon vastuulle. Organisaatioiden yhtend tarkeimpana tehtavané pidettiin myds huippu-
myyjien tunnistamista oikeaan aikaan, jotta heille voidaan tarjota lisdmahdollisuuksia ja vastuita
yrityksen sisélla. Huippumyyjalle on myés hyva uskaltaa tuoda esiin se, etté han on oikeasti huip-
putekija. Taméa synnyttaa luottamusta ja kokemusta siitd, ettd myyjan tyéta oikeasti arvostetaan.
Haastateltavat korostivat myds esihenkildiden kuuntelutaitoa ja kuvailivat omaa tyétaan ikaan kuin
palveluammatiksi, jossa he auttavat paivittaisessa tydssa myyjia kehittyméan. Kuuntelutaidolla tar-
koitettiin sitd, ettd kaikille myyjille tulee jossain vaiheessa uraansa kasvukipuja, jolloin on erittdin

tarkedd, etté esihenkild on lasna. Usein riittaa pelkastaan myos se, ettd on kuuntelemassa.

Kilpailuhenkisyytt& kuvailtin myynnin maailmassa kriittiseksi organisaation ominaispiirteeksi. Jo-
kainen tyGpéiva voidaan ajatella kilpailuna, jossa jokainen kauppa on maali, ja tdmé on johtanut
suoraan siihen, etta kauppamé&éarét ovat moninkertaistuneet ja tydsuhteiden pituus on kasvanut.
Moni myyja saa siis sytyketta ja nauttii kilpailuista, varsinkin huippumyyjat, jotka haluavat aina olla
parhaita. Positiivinen ja kannustava ilmapiiri seka oikeanlainen tydnteonkulttuuri mahdollistaa myos
sen, etté yrityksessa on useita huippumyyjia samassa paikassa toissé. Tama ajaa myds uusimmat
tyontekijét siihen, ettd he saavat heti painetta sisaisesti ja sitd kautta heidan kehittymisensa alkaa
heti, kun he ndkevét tydnteon merkityksen.

7.2 Teoria ja tulokset

Seuraavassa taulukossa on muistinpalauttamista varten meidan teoriaosuudessa madrittele-
méamme ndkemys huippumyyjan ominaisuuksista. Taulukon jalkeen pohdimme, miten haastatte-

luista keratty data mahdollisesti tukee tai eriad ndkemyksestamme.
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Taulukko 5 - Nakemyksemme huippumyyjan ominaisuuksista, selitykset termeistd ja vertailu Tuija
Rummukaisen & Steve W. Martinin méérittelemiin ominaisuuksiin

Kasite

Maaritelméa

Rinnastettavuus

[tseluottamus

Oppimisen
nalka ja me-
nestymisen
halu

Ahkeruus, néy-
ryys ja asenne

Myyntitilanteen
hallinta

Kyky tulla toi-
meen erilais-
ten persoonien
kanssa
Ulkoinen ole-
mus

Vastoin-
kéymisten ké&-
sittelykyky

Tavoitteelli-
suus

Myyija luottaa ammattitai-
toonsa, uskaltaa johtaa
myyntitilannetta ja olla
rohkea esimerkiksi pyy-
taessa kaupanpéatosta.
Oppimisen n&lka ja me-
nestymisen halu ajavat
henkilod ammattilaisena
eteenpdin ja mahdollista-
vat kehittymisen.
Parantavat sen todenné-
koisyytta, etta henkilostéa
oikeasti kehittyy alansa
huippu.

Valmistautuminen, tulok-
sellinen asiakaskohtaa-
minen ja kaupanpaatos-
taidot.

Esimerkiksi kyky mu-
kauttaa myyntityylia vas-
tapuolen mukaan.

Sanattomat viestinnan
keinot, joilla pyritd&n vai-
kuttamaan asiakkaa-
seen.

Pettymys ei jad paina-
maan huippumyyjan
mieltd, vaan katse kaan-
tyy automaattisesti
eteenpdin ja tekemisen
kehittdmiseen jatkoa aja-
tellen.

Myyjé ohjaa toimin-
taansa eteenpadin aina
tavoitteiden ja niiden
saavuttamisen kautta.

Tama piirre on yhteneva
Steve W. Martinin néke-
myksen kanssa.

Ei ole suoraan verran-
nollinen Rummukaisen
tai Martinin ndkemysten
kanssa.

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

Verrannollinen Rummu-
kaisen "valmistautumi-
nen ja tuloksellinen asia-
kaskohtaaminen™- ja
"kaupanpééatostaidot’-
seka Martinin "uteliai-
suus” -ominaisuuksiin.
Yhteneva Rummukaisen
nakemyksen kanssa.

Yhtenevad Rummukaisen
nakemyksen kanssa.

Tama piirre on yhteneva
Martinin "vastoinkdymis-
ten kasittelykyky”- ja

Rummukaisen "asenne”
-ominaisuuksien kanssa.

Verrannollinen molem-
pien, Steve W. Martinin
ja Tuija Rummukaisen
nakemyksien kanssa.
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Haastattelujen jalkeen on helppo todeta, etta |6ysimme teoriavaihetta kootessamme hyvén koko-
naisuuden huippumyyjan ominaisuuksista, jotka ovat monella tapaa linkittyneit& pienenpiin yksit-
taisiin kokonaisuuksiin. Olemme tietoisia, etté esimerkiksi vastoinkdymisten kasittelykyky on hyvin
kytkoksissa esimerkiksi asenteeseen. Asenne itsessaan on kuitenkin niin tarkeé elementti huippu-
myyjan palapelissa, joten koimme, ett& sen siséllyttaminen malliin on valttdmatonta ja myos, etté
asenne termind yksin olisi kuitenkin liian laaja kokonaisuus. Haastatteluissa tarkeimpia ominai-
suuksia huippumyyjélle olivat asenne, tavoitteellisuus seka valmistautuminen, joista jokainen on
selkedsti osa meidan nédkemystdmme. Asenne toimii kaiken perustana ja oikeanlaisen asenteen
padlle on helppo esimerkiksi lahted kehittdmaan myyntiteknillisia taitoja, kuten myyntiprosessin
hallinta. Asenteeseen liittyen myds ahkeruus ja tietynlainen ndyryys, mutta ei noyristely, olivat ter-
meind sellaisia, joita haastatteluissa kuvattiin erittdin kriittisiksi ominaisuuksiksi huippumyyjaksi ke-
hittymisessa. Huippumyyjdn maailmankuva tuntuu perustuvan tavoitteellisuuteen. Huiput ovat
haastattelujen perusteella hyvinkin tavoitekeskeisia ihmisig, jotka ajavat itse&dén eteenpdin ihmisina
ja ammattilaisina nimenomaan tavoitteiden avulla. Valmistautuminen toimii huipuille ik&&n kuin tyo-
kaluna tavoitteiden saavuttamiselle. Hyvélla valmistautumisella voidaan parantaa sen todennékoi-
syyksid, ettd myyjalle suorastaan pyhét tavoitteet voidaan realistisesti saavuttaa. Valmistautuminen
ja tavoitteellisuus myos tavallaan puristavat koko myyntiprosessin kasaan. Tavoitteet antavat paa-

méaaran myyjéalle ja valmistautuminen niin sanotusti aseita siihen, ettd padmadra saavutetaan.

Itseluottamus, oppimisen nalk& ja menestymisen halu, kyky tulla toimeen erilaisten persoonien
kanssa, ulkoinen olemus, vastoink&ymisten kasittelykyky ja myyntitilanteen hallinta myds valmis-
tautumisen ulkopuolella nousivat kdytanndssa katsoen jokaisessa haastattelussa esille myos il-
man, ettd me haastattelijoina nostimme niita péydalle. Jokaisella néist& on ehdottomasti oma paik-
kansa kokonaisuudessa, mutta hieman pienemmassa roolissa kuin aiemmin mainituilla asenteella,
tavoitteellisuudella ja valmistautumisella. Tassé vaiheessa tutkimustamme uskomme, etté jokainen
myyja voi olla erilainen ja koota omanlaisensa paketin, mutta jokaisessa paketissa ndma elementit
ovat havaittavissa tavalla tai toisella. Tasta syysta koemme, ettd monella tapaan meidan kokoa-
mamme 8 huippumyyjan ominaisuutta ovat osuneet naulan kantaan. Me emme tekisi muutoksia jo
teoriavaiheessa madriteltyihin ominaisuuksiin, silla myds haastattelut tukivat ndkemystamme lahes
poikkeuksetta. Uskomme, ettd mikéli oppimaan innokas ja oikealla asenteella varustettu potentiaa-
linen myyj& onnistuu nousemaan mestaritasolle néiden kahdeksan ominaisuuden osalta, on me-

nestymistd myynnin alalla 1&hes mahdotonta valttaa.
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Rekrytoinnin nékokulmasta on selke&d, ettd hyvan rekrytoijan merkitys on korostuneempaa kuin
mitd etukdteen uskoimme. Haastattelutilanteiden jannityksen laukaiseminen on kriittista, kun pyri-
tddn saamaan haastateltavasta henkildstd mahdollisimman tehokkaasti hanen aito persoonallisuu-
tensa esiin. Koska aiemmin haastattelujen tuloksia lapikaydessé totesimme, téydellisten vastaus-
ten antaminen ei ole tarkeintd, vaan se, ettd miten toinen pystyy keskustelemaan ja minkalainen
filis rekrytoijalle jaa kohtaamisesta. Tasta syystd osaavan haastattelijan merkitys tilanteen rentout-
tajana ja samaan aikaan keskustelun johdattelijana ja keskustelukumppanina on térked, jotta haas-
tateltava saadaan rentoutumaan ja ettd han pystyy vastaamaan kysyttyihin kysymyksiin oikeasta
nakodkulmasta. Tdman seurauksena haastattelija saa oikeasti haastateltavasta irti sita tietoa, joiden
perusteella paatds jatkotoimenpiteista voidaan perustaa oikeaan tietoon ja yritykselld on mahdolli-

suus palkata vain heille parhaita henkildita mahdollisimman tehokkaasti.

Ennen haastatteluvaihetta, koimme etta rekrytoinnin ndkokulmasta kriittisinta olisi nimenomaan se,
mité kysytddn. Tdman osalta kuitenkin koimme valaistumisen ja nyt jalkeen pain on helppo todeta,
etta totta kai kyse on enemman kaikista muista tilanteessa syntyvista tapahtumaketjuista. Hyvin
toteutetun rekrytointiprosessin tarkeys, erityisesti telemarkkinointiyrityksissa on suuri, toimialaa vai-
vaavan vaihtuvuuden takia. Jolloin myos yritysten siséll tulisi ennen kaikkea keskittyé siihen, etta
nimenomaan haastatteluissa paastaan oikeisiin asioihin kiinni ja osaava haastattelija on ehdotto-

man tarked tydkalu tahan.

7.3 Johtopaatokset

Telemarkkinointialaan tutkimuksemme tulosten sitouttaminen ei ole haastavaa, silld myynnin lain-
alaisuudet ovat kaytanngssa samat, vélineesta riippumatta. Kuten edellisessa kappaleessa tote-
simme, koemme etta lI6ysimme hyvin kiteytetyn paketin huippumyyjan ominaisuuksista, joihin tut-
kimuksemme toimeksiantajan tulee keskittya jatkossa. Huomioitavaa néiden ominaisuuksien tuke-
misen ja kehittdmisen osalta on se, ettd organisaation kulttuuri tukee henkildiden menestymista.
Naiden piirteiden etsiminen seké kehittdminen myyjissa ja potentiaalisissa tydntekijoissa on aarim-

maéisen tarkeaa. Viela kertauksena, alta [dytyvasta taulukossa on kéyty lapi ndmé ominaisuudet.

Kaytanndssa ndiden ominaisuuksien tukeminen omissa tyontekijoissa voisi olla esimerkiksi erilais-

ten koulutusten rakentaminen nimenomaan naiden teemojen ympérille. Naiden koulutusten avulla
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yritys voisi tietoisesti vaikuttaa oman vékensa ajattelutaitojen kehittymiseen ja esimerkiksi vastoin-
kaymisten késittelykyvyn parantumiseen. Haastattelutilanteessa myds haastattelurungon rakenta-
minen ndiden teemojen ympérille on keino, miten tehostaa rekrytointia. Kaikkiin naihin ominaisuuk-
siin on vaikea padsta kasiksi yhdessé haastattelussa taysin, mutta varmasti viitteité realiteeteista
saadaan, kun kaikki otsikot kasitelladn. Haastatteluissa voisi myds keskittya kriittisimpiin teemoihin,

jotka ovat meidan tutkimuksemme mukaan asenne, valmistautuminen ja tavoitteellisuus.

Kuten pohdintakappaleessa kévimme |&pi, hyvan haastattelijan merkitys rekrytointiprosessissa on
suuri. Haastatteluissa kévi kuitenkin ilmi myos tapauksia siité, etta jonkun on ollut vaikeaa tunnistaa
sitd, miten erilaiset ihmiset voivat niin sanotusti murtautua huippujen joukkoon ja arviot usein me-
nevét vaarin niiden ihmisten osalta, keiden kanssa on itse hieman eri aaltopituudella. Tasta syysta
uskomme, etta rekrytointiprosessissa haastattelujen jakaminen kahteen kierrokseen eri haastatte-
lijoille, tai yhdessa haastattelussa kahden haastattelijan hyddyntaminen mahdollistaisi tehokkaam-
man huippumyyjan potentiaalin tunnistamisen. Tassa mielestdamme on térkead, ettd haastattelijat
ovat lahtokohtaisesti erilaisia ihmisi&, jotka havainnoivat tilanteita ja ihmisia hieman eri nakokul-

mista.

Haastattelija 1 Haastateltava

-Laukaisee tilanteen
jannityksen ja pyrkii
rentouttamaan
haastateltavan.

Haastatielija 2

-Toimii haastattelun
vetajana, kysyy
kysymykset ja
haastaa
haastateltavaa.

Haastattelijat keskenadn erilaisia persoonia, jofta he
voivat tarkastella haastateltavaa ja tunnistaa
mahdollisia merkkeja potentiaalista en kulmista.

Haastattelukysymykset, joiden runko
on rakennettu huippumyyjan
ominaisuuksien ympérille.

Kuvio 4 - Haastattelutilanteen rakentaminen
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Tutkimuksessamme kavi ilmi, ettd organisaation merkitys yksilon kehittymisessa huippumyyjéksi
on merkityksellistd. On suotavaa, etta yrityksen kulttuuri on myynnillinen, tavoitteellinen, kilpailulli-
nen ja ennen kaikkea onnistumista tukeva. Organisaatioissa on muistettava se, etta kaikille yrityk-
sen tyontekijGille on hyvé iskostaa tdmé sama ajatusmalli. Tama edesauttaa paljon uudempia tyon-
tekijoitd, koska heille paistaa organisaatioin tekemisesta hyva tekemisen kulttuuri ja siihen on
helppo yhtya itse, koska hieman kokeneemmat myyjat kannustavat seké antavat sisaista onnistu-
misen painetta. Haastatteluiden tuloksissa jo korostimme sitd, miten keskivertomyyjista voisi saada
enemman irti pienelld kilvoitteluilla ja palkinnoilla. Keskivertomyyjien eteenpdin potkiminen on or-
ganisaatioille myds erittéin merkityksellista ja varsinkin, jos he onnistuvat hieman jopa haastamaan
huippumyyijid, niin se voi synnyttaa positiivisen kilpailutilanteen. Kuitenkin téta kilpailullisuutta syn-
nyttdessé, ei saa sokaistua ajatukselle, ettd kyse on ainoastaan myyjien vélisesta kilpailusta vaan
on tarkedd, ettd myyjat pystyvat ponnistamaan yhdessa, toisiaan auttaen kohti tavoitteita ja me-
nestysté. Jokaisesta henkilosté on huippumyyjéksi, mikéli asenne on kunnossa, mutta ilman orga-

nisaation kulttuurin tukea, se ei valttdmatta onnistu edes loistavalla asenteella.

Seuraavan sivun kuvassa on vield kootusti tutkimustulostemme sitouttaminen toimeksiantajan toi-

mintaan.

*Itseluottamus + Ominaisuuksien *Hyvén *Myynnillisen,
«Oppimisen nalka ja tukeminen ja haastattelijan tavoitteellisen ja
menestymisen halu kehittdminen merkitys kilpailuhenkisen
« Ahkeruus, noyryys « Tyontekijdiden prosessissa kulttuurin .
ja asenne rohkaiseminen . Iirllalsten {Stggt%@éﬂ?gﬁ é%ka
. r¥ itsensé ihmistyyppien . .
hMgﬁi/Rttgnanteen haastarl?iseen, e hyb'dyntélminen gnnl_s}u_mlsta
. . epémukavuusaluee potentiaalin « Positiivisen
gzlka)i/sttlgLa Rl le menemiseen ja tunnistamiseksi kilpailutilanteen
e e itsensa « Haastattelurungon luominen, jossa.
) kehittdmiseen rakentaminen myyjat auttavat ja
PO GITENEAE * Tyokaluina huippumyyjan haastavat toisiaan
* Vastoinkaymisten esimerkiksi teema ominaisuuksien *Myyjat ponnistavat
kasﬂtglykyky valmennukset ja ymparille yhdessa konhti
* Tavoitteellisuus koulutukset yhteisid tavoitteita,
eivatka ainoastaan

Kuvio 5 - Tulosten sitouttaminen toimeksiantajan toimintaan

yksil6ind kohti omia
tavoitteita



8 ARVIOINTI

8.1 Tavoitteet, prosessi ja toteuma

Tavoitteenamme oli tuottaa tyén toimeksiantajalle tutkimus, jota he pystyisivat oikeasti hyddynta-
méaéan arjen tekemisessaan, seka kehittdmaan nykyista toimintaansa sen pohjalta huippumyyjan
profiiliin ja potentiaalisten huippumyyjien tunnistamiseen liittyen. Tamén lisaksi asetimme selkeaksi
tavoitteeksemme kasvattaa omaa tietdmystamme ja nakemystdmme aiheeseen liittyen. Keskei-
send tutkimusongelmana oli se, ettd minkalainen on huippumyyja ja mitk& ominaisuudet tukevat
hanen menestystaan, seka mitk& ovat erottavia tekijoita keskivertomyyjaan néhden. Taman lisaksi
halusimme selvitt4&, miten potentiaalisia huippumyyjia voidaan tunnistaa tehokkaammin rekrytoin-

tiprosessissa ja mika on organisaation kulttuurin merkitys huippumyyjaksi kehittymisessa.

Aloittaen ensimmaisesta tavoitteestamme, me uskomme, etté tyétdmme pystytdén hyédyntaméaan
toimeksiantajayrityksessa monella tavalla, mutta ei ehka silld tasolla, mitd aluksi odotimme.
Tydémme niputtaa hyvin yhteen huippumyyjalle kriittisid ominaisuuksia seka mahdollisia kehityskoh-
teita rekrytointiprosessissa ja organisaation kulttuurissa, mutta emme onnistuneet omasta mieles-
tdmme tuottamaan aiheeseen liittyen niin paljoa uutta tietoa ja konkretiaa, kuin mit& odotimme pro-
sessin alkuvaiheessa. Toivomme kuitenkin, ettd onnistuimme lahestymé&én aihetta yleisesta néko-
kulmasta poikkeavalla tavalla siten, etta tutkimuksestamme on irrotettavissa véhintaan yksittaisia
ajatuksia, joita toimeksiantaja pystyy hyddyntdmaan heidan organisaation toiminnan kehittami-
sessd. Toisen tavoitteemme, eli oman tietdmyksemme ja nakemyksemme kehittdmisen suhteen
olemme mielestamme onnistuneet. Koemme, ettd nakemyksemme myyntiin liittyen on kasvanut ja
olemme onnistuneet 16ytdmaan uusia nakdkulmia myynnin toimialan tarkastelemiseen. Myynnin
lainalaisuudet patevat yleisesti tilanteeseen kuin tilanteeseen, mutta tahan linkittyy todella paljon

ulottuvuuksia ja nakokulmia, joita emme osanneet tyon aloittamisvaiheessa tunnistaa.

Tyoémme keskeisena tutkimuskysymyksena oli se, ettd mitk& ominaisuudet tukevat menestymista
myynnin alalla ja miten ndit4 piirteitd voitaisiin tunnistaa rekrytoinnissa mahdollisimman tehok-
kaasti. Uskomme, ettd [dysimme tutkimuksessamme paljon erilaisia ndkokulmia ja vastauksia ta-
han kysymykseen. Tutkimuksen alakysymyksena oli selvittad tarkemmin sit&, mink&lainen huippu-
myyja on ja mitk& ominaisuudet itsessdén tukevat hanen menestymistaan. Tahan kysymykseen
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saimme my0s kattavasti tietoa ja kokoamamme huippumyyjén profiili paketoi hyvin sita, mik& on
huippumyyjén toiminnan ytimessa. Pohdimme myds tydssdmme organisaation kulttuurin merki-
tystd ja sitd, onko jokaisesta henkilosta huippumyyjéksi. Tutkimuksen aikana yllatyimme siitg,
kuinka kriittisen& organisaation kulttuuria pidetd&n osana huippumyyjéksi kehittymisté. Jalkeenpain
ajateltuna tdma on suorastaan itsestaan selvad, mutta tutkimuksen toteutuksen alussa, emme
osanneet antaa télle osuudelle tarpeeksi painoarvoa kokonaisuudesta. Se, ettd onko jokaisesta
henkildsta huippumyyjaksi, jakoi ja jakaa edelleen paljon mielipiteitd, sekd haastateltavien, etté
meidén osaltamme. L&htokohtaisesti oikealla asenteella varustettu, persoonallinen ja kehittymisen-
haluinen henkild voi oikeassa organisaatiossa kukoistaa myynnin alalla, varsinaisesti henkilén

omista lahtokohdista riippumatta. Potentiaalia on jokaisessa, kyse on siitd, miten se realisoidaan.

Prosessin suunnittelun ja toteutuksen osalta, onnistuimme omasta mielestamme loistavasti. Aloi-
timme tutkimuksen teoreettisen tietoperustan rakentamisen varhaisessa vaiheessa ja osasimme
varata tutkimuksen empiiriselle osiolle aikaa enemman kuin riittdvasti. Taman takia pystyimme si-
touttamaan tyéhémme tarpeeksi resursseja, eli omaa aikaamme ilman, ettd vasyimme prosessin
aikana. Teoreettisen tietoperustan kokoamisen jalkeen suoritimme yhden koehaastattelun, joka
helpotti haastattelurungon saattamista lopulliseen muotoonsa. Koehaastattelussa saimme tarkem-
paa kuvaa siitd, olivatko kysymyksemme muotoiltu oikein, jotta saimme haastateltavilta vastaukset
juuri niihin kysymyksiin, mita yritimme kysya. Haastattelujen jalkeen huomasimme kuitenkin, etta
erityisesti "huippumyyjid toisistaan erottavista tekijoista’-kysymyksemme ei palvellut tutkimus-
tamme tavalla, jota odotimme. Emme onnistuneet tdman kysymyksen avulla 16ytdmaan haastatte-
luissa tarpeeksi uutta tietoa, tai vanhaa tietoa uudesta nédkokulmasta, jonka takia kysymys itses-
sdan ei tuottanut tutkimuksellemme lisdarvoa. Koemme, ettd prosessin lapivientia helpotti esimer-
kiksi oikeanlaisten haastateltavien valinta tarpeeksi erilaisista rooleista ja organisaatioista, jotta

saimme tutkimukseemme tarpeeksi erilaisia ndkokulmia erilaisista myynnin ulottuvuuksista.

8.2 Luotettavuus

Ensimmainen asia luotettavuuteen liittyen on tutkimuksen otanta. Haastattelimme tutkimustamme
varten neljagd@ myynnin ja esimiestyon parissa toiminutta henkiléa ja vaikka haastattelut itsessaan
olivat kestoltaan suhteellisen kattavia, otanta on eittdmaétta kovin suppea. Tasta syysta uskomme,

etta tuloksia ei voida suoraan yleistdd koko myynnin toimialaan, mutta mikéli tutkimus suoritettaisiin
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suuremmalla otannalla, tulisivat samat teemat usein esille, eli tutkimuksemme reliabiliteetti ja vali-
diteetti ovat hyvélla tasolla. Tutkimuksemme luotettavuuden arvioinnissa on syyté huomioida, etta
meilla ei ole kovinkaan paljoa aiempaa kokemusta tdmén kaltaisten tutkimusten toteuttamisesta.

Haastateltavia valittaessa, halusimme nimenomaan keskittya siihen, ettd saamme ajatuksia mo-
nesta eri ndkokulmasta, jotta pystymme sitouttamaan tutkimuksessamme esiin tulleita nékokulmia
toimeksiantajamme arkeen. Valitsemiltamme haastateltavilta henkildilta 16ytyi paljon kokemusta
myynnin alalta, erilaisista tehtavista ja uskomme, etta tyduran eri vaiheissa olevat paattajat pystyi-
vat tuomaan meille paljon, keskenaan toisistaan poikkeavaa nakemysta. Haastattelutilanteet itses-
sdan, olivat ennalta sovittuja, joten haastateltavat pystyivat myds valmistautumaan haastatteluihin
etukateen. Taman liséksi pyrimme haastatteluiden alussa nimenomaan kaantamaan haastatelta-

vien ajatuksia kohti keskusteltavaa aihetta.

8.3 Teoria, lahteet ja tutkimusmenetelma

Teoriaosuudessa olemme kayttaneet lahteita kattavasti. Rakensimme ja rajasimme teoriaosuuden
mielestdmme viisaasti yhden p&éléhteen ympérille, jota vertailimme useaan muuhun luotettavaan
lahteeseen. Jonka avulla saimme pidettyé huolen siitd, ettemme sokeasti hyvaksyneet tietoa paa-
lahteestdmme, ilman kriittisté vertailua ja tarkastelua. Myynnin toimialasta 6ytyy eritt&in paljon kir-
jallisuutta, mutta varsinaisesti myyjan ominaisuuksille omistettuja teoksia on vdhemman, jonka ta-
kia halusimme hyodyntad teoriaosuudessa myds paljon luotettavia internetléhteitd. Yleisesti
tydmme osalta teimme pééatoksen, etta kasiteltavat aineet on syyté pitdé suhteellisen tiiviind. Silla
aiheisiin liittyvia nakokulmia ja ulottuvuuksia, joita voitaisiin huomioida, I6ytyy niin paljon, etta tama
oli tehokas keino pitd& huolta siita, ettei sovellettavan tiedon maara kasva liian suureksi ja ettemme

eksy aiheesta prosessin edetessa.

Menetelmdn osalta onnistuimme valinnassa hyvin, uskomme ettd nimenomaan laadullisen haas-
tattelututkimuksen avulla saimme oikeanlaista dataa riittavasti, jotta pystyimme avaamaan taas tar-
kemmin sitd, minkalainen olento huippumyyja on. Emme usko, ettd muut tutkimusmenetelmét oli-

sivat mahdollistaneet nimenomaan nain laadukkaan informaation keraamista.
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8.4 Pohdinta

Mielestdmme opinndytetydn tekeminen oli padasiassa mielekés ja antoisa prosessi, jossa saimme
itse ainakin paljon ndkemysta ja laadukasta tietoa siitd, mitd huippumyyjan ominaisuudet ovat ja
siitd, miten potentiaalisia huippumyyjia voisi tunnistaa. Tyon tekemiseen vaikutti paljon meidén on-
nistunut aiheemme valinta. Koska aihe kiinnosti meita itse&én jo hyvinkin paljon, meidan ei tarvin-
nut kovinkaan paljoa hakea motivaatiota tyon tekemiseen. Kuten olemme jo aiemmin todenneet,
aihe on myos todella kiinnostava toimeksiantajamme nakokulmasta, ja he osoittavatkin valiténta
kiinnostusta aiheeseen. Tamé& synnytti tietynlaista painetta tuottaa hyva tutkimus, koska toimeksi-
antaja oli siita hyvin kiinnostunut ja innoissaan. Varsinkin suorittamamme haastattelun jalkeen, kun
saimme vield itse haastatteluissa hyvaa palautetta ja miellyttavia keskusteluja aikaan, paineet hie-
man kasvoivat entisestdan. Tama toisaalta edesauttoi meité suoriutumaan paremmin, silla se mo-
tivoi tuottamaan oikeasti merkityksellisen tyon toimeksiantajalle. Tietynlainen paineen tunne auttoi
meitd varsinkin haastattelujen purkamisvaiheessa, koska se oli selkedsti raskain vaihe ty6ssé ja
se vei eniten aikaa sek& resursseja. Pystyimme talloin haastattelujen purkuvaiheessa unohtamaan
kaiken muun, ja kaivamaan vield uuden vaihteen silmaan, jotta saimme purettua haastattelut mah-

dollisimman laadukkaasti tyéhomme.

Jouduimme ty6n alkuvaiheessa rajaamaan aihettamme aika rajusti, jotta se ei lahtisi likaa ronsyi-
lemadn ja esimerkiksi rekrytoinnin osalta keskityimme padsaantoisesti itse haastattelutilanteeseen.
Tyon tekemistdmme auttoi myds hyvé aikatauluttaminen esimerkiksi haastattelujen suhteen. Aika-
taulutimme ne jarkevasti syksyyn 2019, jotta ennen haastatteluja meill&kin oli riittdvasti aikaa keréta
teoriapohjaa tyohdmme. Teorian kerddminen auttoi meitd keskustelemaan haastateltavien kanssa
luontevammin ja saimme luotua keskusteluista paljon antoisimpia. Taman lisaksi saimme vastauk-
sia padsaantoisesti juuri niihin kysymyksiin mihin halusimme. Haastatteluissa halusimme luoda hy-
van ja rennon keskustelun, jotta vastaukset eivét jaisi lian suppeiksi. Tassa onnistuimme mieles-
tdmme erinomaisesti ja haastattelut olivat erinomaisia. Onnistuimme muovaamaan haastatteluille
hyvan haastattelurungon, joka mahdollisti laadukkaat keskustelut. Pidimme itse haastatteluja

tydmme miellyttdvimpiné hetkind, koska opimme kyseisina hetkina kaikista eniten.

Uskomme, etté tydstdmme paistaa se, ettd onnistuimme valitsemaan oikeasti mielekkaan aiheen
ja siitd on havaittavissa myds meidéan oma nakemyksemme ja uskallus haastaa tietty& teoriaa tai
mallia minkalaiseksi huippumyyja on madritelty. Tutkimuksemme lopputulos ei tyydyta meit taysin,

koska emme saaneet luotua aiemmin mainitsemaamme uutta tietoa odotetulla tavalla, emmeka
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lopulta pa&sset ehk& aiheeseen tarpeeksi syvalle. Olemme kuitenkin tyytyvaisia tybhémme, silla
onnistuimme kokoamaan erittain jarkevén kokonaisuuden huippumyyjan profiilista ja sitouttamaan
sen hyvin toimeksiantajallemme. Meilla herdsi myos ajatus jatkotutkimuksesta, mik& voisi pohjau-
tua enemman esimiestydn merkitykseen sekd organisaation tukeen huippumyyjaksi kasvamisessa.
Taltd ndkokulmalta saisi varmasti rakennettua mielenkiintoisen tutkimuksen ja taté aihetta ei ole
itsessaan pohdittu niin paljon, kuin huippumyyjan ominaisuuksia. Opinndytetydmme opetti meille
paljon ajankayton ja kalenteroinnin merkitysta, silla néiden asioiden avulla pystyimme vélttdmaan

isoja haasteita, jotka todennakdisesti olisivat muuten luoneet meille ongelmia prosessin aikana.
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LITTEET

Liite 1; Haastattelurunko

10.

Mieti teidan yrityksenne parhaita myyjid, minkalaisia he ovat ja minkalaisia piirteité heilta loytyy
seka ihmisend, ettd myyjana?

Minkalaisia eroja huipuilla on muihin myyjiin verrattuna? Puuttuuko muilta jotakin kriittisia omi-
naisuuksia, joita huipuilla on?

Onko néiden huippujen tynteosta havaittavissa seuraavia ominaisuuksia; asenne, ajankaytén
hallinta ja tavoitteellisuus, tuotetietous, valmistautuminen, ulkoinen olemus, lis&myynti, kyky
tulla toimeen erilaisten ihmisten kanssa ja kaupanpéé&tostaidot? Jos on, niin miten? Mitk&
ndistd ominaisuuksista ovat kriittisimpia?

Ent& oppimisen nalkd, menestymisen halu, ahkeruus ja ndyryys? Jos on, niin miten? Mitk&
naista ominaisuuksista ovat kriittisimpi&?

Minkalaisia asioita te etsitte rekrytoitavasta henkilosta haastatteluvaiheessa?

Kun mietit taakse péin, onko huippujen kanssa ollut jo haastatteluvaiheessa ollut selkeita merk-
kej& potentiaalista? Jos on, niin minkalaisia naméa merkit ovat olleet ja miten niit4 piirteita voi-
taisiin mielestasi loytaa tehokkaammin haastattelussa?

Mika on nakemyksesi siihen, etté voidaanko esihenkilotyolla tukea myyjan kehittymista hui-
puksi? Eli mika on organisaation merkitys kehitykselle? Mit& keinoja tahan voisi olla?

Kuinka suuressa roolissa yrityksen kulttuuri on? Voiko huipuksi nousta iiman organisaation si-
sdlta tulevan kulttuurin painetta? Kuinka tarkeaa oikeanlainen tyéteon kulttuuri on, jotta ihmi-
sistd saadaan maksimaalinen potentiaali lunastettua?

Onko kaikista huippumyyijiksi? Eli onko huippumyyjélla pelké&staan oikeanlaiset ominaisuudet,
vai voiko jokainen harjoittaa taitonsa sille tasolle?

Palataan viel& huippumyyjiin, ovatko he kaikki samanlaisia? Mitkd ovat vahvimpia piirteitd,

jotka erottavat huippuja toisistaan?
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