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TIIVISTELMA

Tamin opinndytetyon tarkoituksena on tutkia ja 10ytdd toimeksiantaja yrityksen
ICT-palveluyritys X:n valitusta yritysmyyntikanavasta myyntiéd edistivii ja esti-
vid tekijoitd. Ulkoisen myyntikanavan johtaminen ja kehittdminen on haasteellis-
ta, ja opinndytetyo pyrkii avaamaan yritysmyyntikanavan nykytilaa realistisesti
yritysmyyntikanavan johdolle.

Tyon teoriaosuus kisittelee huippumyyjin ominaisuuksia, myynnin johtamista,
myyntiprosessia ja tunnetun MBTI-mallin mukaisia persoonallisuuksia ja ndiden
luonnekuvauksia.

Opinnidytetyon empiirinen osa sisiltdd kyselytutkimuksen yritysmyyntikanvan
henkilostolle. Kyselytutkimus mittaa vastaajien taustaan, myyntikokemukseen,
myynnintukeen ja persoonallisuuteen liittyvid asioita. Kyselyn lopussa ollut per-
soonallisuustesti perustui kyselyssd vapaaehtoisuuteen mutta kaikki kyselyyn
osallistuneet vastasivat my0s persoonallisuusosioon.

Tutkimuksen tulokset paljastavat, ettd suurimmat haasteet yritysmyyntikanavassa
koettiin ajankdytossi ja ettd myynti ei koe saavansa riittdvisti aikaa myyntityo-
hon. Lisdksi tutkimustulos osoittaa kyselyyn vastanneiden henkildiden yleisim-
min persoonallisuustyypin, jonka avulla pystytddn osaksi selittamédn yritysmyyn-
tikanavan henkildiden motivaation rakentumista ja kédyttdytymisti.

Avainsanat: Ajanhallinta, MBTI, motivaatio, myyntiprosessi, persoonallisuus
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ABSTRACT

The purpose of this thesis is to study and discover factors that influence escalating
or de-escalating sales in the chosen sales channel for the applicant enterprise X.
Managing and developing an external sales channel is very demanding and this
thesis pursues to reveal the present condition realistically for the management of
the sales channel.

The theory part of the thesis discusses the qualities of a top salesman, sales pro-
cess, sales management and the well-known MBTI-indicator's personality types
with descriptions of these.

The empirical part of the thesis includes an inquiry analysis for sales channel's
personnel. The inquiry concerns the answerers' background, sales experience,
sales support and personality. The personality test was at the end of the inquiry
and was voluntary, but all the participants chose to take it.

Research results revealed that the biggest challenges concerning the sales

channel were experienced in time management and there were indications that the
sales personnel isn't getting enough time for the sales-work. Research also reveals
the most common personality type within the sales organization. This knowledge
will help partly explain the motivation building factors and behavior of this sales
channel's personnel.

Key words: Time management, MBTI, motivation, sales process, personality
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1 JOHDANTO

Nykyisesssd koventuvassa kilpailutilanteessa yritysmyynnin ja myyntijohdon toi-
mintaan ja tehokkuuteen kiinnitetdin erityishuomiota ja markkinoiden menesty-
jdksi muodostuu se yritys, jonka yritysmyynti toimii parhaiten. ICT-palveluyritys
X on tehnyt muutoksia yritysmyyntikanavansa rakenteessa ja nimennyt sertifioi-
duille jalleenmyyjdyhteistyokumppaneille keskisuurten asiakkaidensa asia-
kashoidollisia vastuita. Uudessa mallissa yksityiset jalleenmyyjdyritykset toimivat
suunnitellun konseptin mukaisesti. Télloin ICT-palveluyritys X:n jdlleenmyyjéit
vastaavat sddnnollisesti yhteydenpidosta asiakkaaseen seki laskutuksen kasvusta.
Téll4 jéarjestelylld on pyritty parantamaan asiakaskannattavuutta ja asiakaspalve-
lua. Lisidksi tavoitteena on ollut, ettd jokaiselle ICT-palveluyritys X:n yritysasiak-

kaalle on nimetty oma yhteyshenkil® yritysmyynnisté.

Olen tyoskennellyt ICT-alalla 10 vuotta ja tyoskennellyt niin jilleenmyyjédn roo-
lissa kuin ICT-palveluyritys X:n suorassa palveluksessa. Opinndytetyon aihe tut-
kia yritysmyynnin ominaisuuksia myyjédn ja myynninjohdon nikékulmasta muo-
dostui oman ty6historiani kautta ja ICT-palveluyritys X:n mielenkiinnosta. Tut-
kimusongelma on selvittdd, mitd myyntid edistivid ja estdvid asioita myyjdn ja
myyntijohdon nikokulmasta tdssd oman ja ulkoistetun kanavan yhdistelmasti
16ytyy. Tyon tarkoitus on etsid yritysmyynnin kehityskohteita ja nédin 10ytdd mah-

dollisia tulevaisuudentydkaluja myynnin kehittimiseksi.

Opinndytetyon empiirisen osuuden muodostaa ICT-palveluyritys X:n ja sen jl-
leenmyyjien myyntijohdolle ja yritysmyyjille teetetty Webropol- kyselytutkimus,
jolla pyritddn muodostamaan selked kuva myyntikanavan nykytilanteesta ja asi-
oista, jotka vaikuttavat myynnin tuloksiin. Tdémi kuva muodostetaan kyselyssi
myyntiprosessin itsearvioinnilla ja persoonallisuustestilli ja lisdksi kyselyssd mi-
tataan motivaatioon, myynnintukeen ja ajanhallintaan liittyvid asioita. Teoriaosa
kisittelee huippumyyjin ominaisuuksia, myyntiprosessia, johtamista ja eri per-

soonallisuustyyppeji.



2 HUIPPUMYYJA, MYYNTIPROSESSI JA JOHTAMINEN

2.1 Huippumyyji

Synnytddnko menestyviksi myyjiksi vai voiko sellaiseksi kehittyd? Ne ovat
myyntialan ikuisuuskysymyksiid. Persoonallisuuden erot vaikuttavat varmasti so-
siaaliseen kanssakdymiseen ihmisten kanssa, ja sosiaalisesti dlykkddt myyjéaper-
soonat osaavat kuunnella myyntitilanteessa asiakastaan ja néin pystyvét paremmin
vaikuttamaan kaupan lopputulokseen henkildkohtaisilla ominaisuuksilla. Huip-
pumyyjin pitdd kuitenkin jatkuvasti kehittyd ja oppia uutta ja mika tirkeinta tie-

dostaa myyjdn perustyon ja myyntiprosessin mekanismit.

Asiakas haluaa ostaa voittajalta, huippumyyjiltd, joka uskoo itseensi ja edusta-
miinsa palveluihin ja tartuttaa asiakkaaseen innostuksen asiaan. Ilman innostusta
mikiin ei myynnissd onnistu. Huippumyyja etsii itselleen jatkuvasti uusia haastei-
ta ja pyrkii ylittdiméén omia rajojaan. Vain niin huippumyyjd saavuttaa suurempia

padmadrid. (Altmann 2002, 16-17.)

Maailman parhaaksi myyjéaksi nimitetty amerikkalainen automyyji Joe Girard
(s.1928) myi vuosien 1963-1978 vilisend aikana 13 001 autoa. Kun 1960-70-
luvulla 5% amerikkalaisista autoliikkeistd myi 1000 autoa vuodessa, Girard myi
lahes saman mairin yksin ja enndtysvuotenaan 1420 autoa. Joe Girard ei syntynyt
huippumyyjiksi vaan on ldht6isin koyhidstd slummista. Joe Girard kertoo menes-
tyksensd perustuvan osaksi hinen tahdonvoimaansa, periksiantamattomuuteensa
ja urallaan ajankdyton hallitsemiseen niin, ettd hin pystyi kdyttiméaén aikaansa
vain myyntitydohon. Hinen motivaationsa ja tahtotilansa onnistua ja paasti yli kur-
juudesta oli niin korkealla tasolla koko uransa ajan, ettd nykyisin Joe Girard on
Yhdysvaltojen halutuimpia luennoitsijoita myyntityohon ja motivaatioon liittyvis-

s asioissa. (Girard 2010.)

Menestyksen lihtokohdat voivat olla hyvin erilaiset, mutta Joe Girardin esimerkki
osoittaa hyvin, ettd motivaatiolla ja ajankdytolld on valtava merkitys myyntipro-

sessissa ja onnistumisessa.



Jarjestelmallisesti myyntiprosessissa toimiessaan myyjd piisee tilaan, jossa hénen
itseluottamuksensa kasvaa, tyonteon rasite vihenee ja hin saavuttaa parempia
myyntituloksia. Myyntiprosessin perusteet hallitessaan myyjélld on mahdollisuu-

det kehittyd todelliseksi huippumyyjéksi. (Rubanovitsch- Aalto 2007, 10-11.)

Huippumyyjistd 10ytyy yhtdldisyyksid, ja heitd yhdistidvit samankaltaiset ominai-
suudet. Hyvdn myyjan ominaisuuksia ovat hyvéa tuotetuntemus, kyky 10ytaa asi-
akkaan tarpeet, taito ilmaista itseiifin, empaattisuus ja sympaattisuus, taito kuun-
nella ja vaistota asiakkaiden mielialoja, luovuus ja miéritietoisuus ja sitkeys ja

hyvit organisointitaidot. (Nieminen 1997, 27-38.)

Huippumyyjit ovat kilpailuhenkisié ja kovia mutta samalla riittdvin empaattisia ja
pehmeitd asiakkaitaan kohtaan. Tdma kilpailuhengen ja empatian yhdistelmé na-
kyy huippumyyjistd vahvasti ulospdin. Jos myyjéltd puuttuu molemmat ominai-
suudet, hin on luultavimmin vidrdssa tyotehtidvissa, ja jos myyjalld on empaatti-
suutta mutta vihin kilpailuhenked, voi kaupan paittdminen olla myyjélle vaikeaa.

(Donaldsson 2007, 60-61.)

Hyvéan myyjén pitdd tuntea oma yrityksensd ja edustamansa tuote erittdin hyvin ja
olla vahvasti sitoutunut nédihin. Myyjin pitdd kehittdd osaamistaan jatkuvasti, ja
huippumyyji tietdd myos kilpailijoiden tuotteista paljon. Hyvii tapoja kehittdi
itseddn on esimerkiksi lukea kilpailijoiden esitteitd, vuosikertomuksia ja kuunnella

tyokavereiden kokemuksia. (Nieminen 1997, 28.)

Myyjén tirkein tehtdva on etsid asiakkaan tarpeita kartoittamalla ja keskustelemal-
la ja loytdd ndihin tarpeisiin asiakasta tyydyttiva ratkaisu. Ongelmalliseksi tyon
tekee vililld se, ettd asiakas ei itsekédédn aina tiedosta omia tarpeitaan. Huippumyy-
ja osaa selvittidd asiakkaastaan timéin tiedossa ja piilossa olevat tarpeet.
Lihtokohtaisesti ostaja on monesti paremmassa asemassa, koska myyjin tarve
myyda on suurempi kuin ostajan ostaa. Myyjén on tarpeen kuitenkin muistaa, ettd
paidstessddn ostajan kanssa neuvotteluun hénelld on jo lahtokohtaisesti mielenkiin-
toa kaupantekoon, koska ostaja ei tuhlaa aikaansa neuvotteluihin pelkéstd hyvista

tahdosta. Ostaja ei vilttdmaittd kerro tarpeensa kipukohtia, esimerkiksi ongelmia



nykyisen toimittajan kanssa tai korkeaa nykyisti hintatasoa. Huippumyyji kuiten-
kin nékee timin tilanteen ja tuntee, hakeeko ostaja todellista ratkaisua vai selvit-
tddko tdma vain olemassa olevia vaihtoehtoja ilman todellista ostoaikomusta.

Myyjén on hyvi oivaltaa, ettd useimmat ostajat ovat hyvid. (Nieminen 1997, 29.)

Huippumyyjén erottaa keskivertomyyjistd ostosingnaalien aistimisen taito. Huip-
pumyyjd ndkee ostosingnaalit asiakkaasta ja osaa Kysyé ostopditosta asiakkaalta

juuri oikealla hetkelld. (Rummukainen 2004, 94-95.)

2.2 Huippumyyjéan persoonallisuus myyntiprosessissa

Myyji on tunnetusti yrityksen kdyntikortti asiakkailleen, ja olennaisena huippu-
myyjidn ominaisuutena pidetidin hyvii itseilmaisutaitoa. Myyjélli tulee olla hyviit
suulliseen ja kirjallisen ilmaisun taidot. Myyjin esiintymiseen ja sen kehittdmi-
seen kannattaa kiinnittdd huomiota. Myyji voi kehittyé esiintymistaidoissa vain
harjoittelemalla, ja on jarkeva keino kehittdd omaa osaamista muiden esiintymisia
kuuntelemalla ja hyodyntdmailld niditd hyvid ja huonoja kokemuksia omassa tyos-
sd. Kirjallisen esiintymisen taito kehittyy kirjoittamalla ja lukemalla, joista luke-
minen onkin huippumyyjélle suotava harrastus. Laaja yleissivistys auttaa huippu-
myyjad keskustelemaan asiakkaidensa kanssa juuri hénti kiinnostavista asioista.
Hyvissi itseilmaisussa on tirkedd noudattaa hyvii tapoja ja tiettyd korrektiutta,
mutta persoonallisuutta ei missddn nimessé tarvitse unohtaa tai hylatd, ja monesti

oma persoonallisuus onkin kaupankdynnissid vahvuus. (Nieminen 1997, 30-31.)

Oikein kéytettyni huippumyyjdn empaattisuus ja sympaattisuus antavat hiinelle
kauppojen voittamiseen tarvittavaa karismaa, koska ostajatkin ovat ihmisid ja
kaupankiynnissd ison osan ratkaisevat inhimilliset tekijdt. Empatialla myynnissa
tarkoitetaan myyjian kykya huomioida asiakastaan ymmartivésti ja kuunnellen.
Myyjin tehtdavi on vélittad asiakkaalle kuva aidosti hinen asioistaan vilittdvasti
myyjéstd, joka ymmartdd asiakkaan nykytilan ja tarpeet. Sympatia on empatiaa
syvempi ominaisuus, ja hyvin sympaattisella myyjalld onkin vaara alkaa tinkid
omista tai edustamansa yrityksen eduista ostajan hyviksi. Niissi tilanteissa myy-

jan tuleekin havahtua tilanteeseen ja tiedostaa asia. Sopiva miira empatiaa ja



sympatiaa kuitenkin auttavat myyjin ja ostajan suhteiden muodostumista. Ne
edistdvit liiketoimintaa paremmin kuin vain hyotylaskelmiin perustuva yhteis-

tyomalli. (Nieminen 1997, 32-33.)

Huippumyyji on usein tulosorientoitunut ja ekstrovertti persoona. Nédiden omi-
naisuuksiensa vuoksi menestyvd myyjd voi toiminnassaan unohtaa myos kuunnel-
la asiakasta. Erittdin innostuneena yrityksestidin ja tuotteestaan téllaisella myyjilla
voi olla vaara, ettd hdn on enemmin dinessd kuin asiakkaansa. Tdméntyyppisessa
korkeapainemyynnissi tyd voi mennd kokonaan hukkaan, jos tilausta ei saada.
Hyvén myyjén tulisikin ennen asiakastapaamista muistuttaa itseddn kuuntelemisen
taidosta ja varsinkin siitd, ettd ymmartad, mitd asiakas kertoo suoraan ja rivien
vilistd. Huippumyyjélld on ominaisuus ndhdé tarpeita ja ratkaisuja sanomattomis-
ta asioista. Hyvd kuuntelija osaa myos vaistota asiakkaansa mielialoja. Voi olla,
ettd tapaaminen on sovittu puhelimessa juuri sellaisella hetkelld jolloin asiakas on
ollut vastaanottavainen mutta varsinaisessa tapaamisessa hian onkin varaukselli-
sempi. Téllaisessa epdsuotuisassa tilanteessa kaupanteko ei ole otollista ja myyjin
tulisikin pyrkid normaalista poikkeavaan tapaan vilttdd kauppaan vikisin painos-
tamista. Kokemuksen, harjoittelun ja terveen jédrjen kiyton myotd huippumyyja
kehittyy ihmistuntijaksi, joka pystyy vaistoamaan himmaéstyttdvan hyvin asiak-
kaidensa mielialoja ja on kehittinyt itselleen erilaisia toimintamalleja vaikeiden-

kin tilanteiden hoitamiseen. (Nieminen 1997, 33-35.)

Hyva myyja on kehittinyt itselleen sopivat toimintamallit eri tilanteisiin. Tamai ei
saa tehdd myyjista kuitenkaan itsedédn toistavaa, vaan hinen pitidd osata kayttaa
jatkuvaa luovuttaa toiminnassaan, osata nopeasti ja tehokkasti analysoida toimin-

taansa ja toimia joustavasti. Huippumyyjd joutuu kdyttimééin luovuuttaan piivit-

tdisessd tyossddn asiakkaiden kanssa suunnitellessaan rdétiloityjd asiakasratkaisu
ja ja nididen toteutuksia. Luovuuden lisdksi menestyksen avaimia ovat myyjan
maiiritietoisuus ja sitkeys. Myyjén tyosséd kohtaa viistimaétti vastoinkdymisid ja
ongelmia niin kaupan kédydessé kuin silloinkin, kun kauppa ei kily. Myyjd on yri-
tyksen kasvot niin hyvéssd kuin pahassakin, ja jos palveluketjussa jokin asia pet-
tdd, niin myyjd on ensimmadisend tulilinjalla. Myyjin onkin toiminnassaan maari-
tietoisesti uskottava itseensi ja tekemiseensi ja pyrittavi jokapdividisessd toimin-

nassaan minimoimaan kauppojen ja niistd aitheutuvien jilkiseuraamusten vaiku-



tukset. On tirkedd, ettd myos myyntijohto toimii myyjin tukena tdssd asiassa ja
ymmirtdd, ettd asiakkaan luottamuksen saaminen kaupantekoasteelle on kovan,
joskus kuukausien tai jopa vuosien tyon takana. Myyjén pahin itseluottamuksen
nakertaja Ioytyykin yleensd omasta organisaatiosta ja pahimmassa tapauksessa
omasta myyntijohdosta. Téllaisessakin tilanteessa huippumyyjd ymmirtia jérjel-
laén tilanteen ja pitdd oman vision kirkkaana mielessdin. Oman henkilokohtaisen
vision avulla tyon laatu, tekeminen ja aikautaulut pysyvit kirkkaina mielessa vai-
keanakin hetkend. Niin kauan kuin myyjilla on oma visio toiminnastaan ja esi-
miehet tukevat toimintaa, voivat kriitikot arvostella ilman, etti silld on vaikutusta

myyntiin. (Nieminen 1997, 36-37.)

Huippumyyjén vahva itsetunto auttaa hintd kohtamaan myo6s vastoinkdymisid ja
hivioitd. Vaikka huippumyyjé vihaakin hévioitd, hin osaa kehittidvasti kdyda lapi
my0s hivion syyt. Huippumyyjé oppii liséksi muiden virheistd, kun keskiverto-
myyjé oppii vain omista virheistddn. Erittdin vahvalla itsetunnolla varustettua
myyjéd voi olla vaikea johtaa, ja varsinkin tilanteissa, joissa tillaisen myyjén esi-
mies on luonteeltaan heikompi, voi syntyi ristiriitoja. Heikompi esimies voi ase-
maansa hyviksikdyttien yrittdd panna kuriin tédllaisen huippumyyjdn omaa ase-
maansa parantaakseen mutta tosiasiassa hin tekeekin kurinpalautuksellaan vain
haittaa organisaatiolleen. Téllaisen heikon johtajan vahvat alaiset yleensd vaihta-
vat tyopaikkaa ennemmin tai myohemmin. Huippuorganisaatio pitdd myyntiorga-
nisaationsa johtorakenteen matalana ja kiinnittdi erityishuomiota henkilostonsi
ihmissuhdetaitojen parantamiseen, koska myyja on kuitenkin yrityksen ensimmaéi-
nen kdyntikortti ja monesti asiakasyrityksen arvio toimittajan luotettavuudesta
perustuukin vain yrityksen kasvoina toimineen myyjan toimintaan. Siksi on erit-
tdin tidrkedd, ettd myyjin takana toimiva organisaatio toimii myds myyjin suun-

taan luottamusta ja tukea antavalla tavalla. (Roune & Joki-Korpela 2008, 23-24.)



2.3 Myyntiprosessi

Myyntiprosessia voi kuvata myynnin ympyrélld. Myynnin ympyréa kuvaa myynti-
prosessin vaiheita ja myyntiprosessin ajankidyttéd. Myyntiprosessi alkaa ennakko-
valmistautumisesta, jossa myyjd valitsee asiakasyrityksen, johon aikoo ottaa yhte-
yttd. Jo soittovaiheessa on hyvi tietdd asiakkaasta muutamia perusasioita, kuten
toimiala ja mahdollisesti asiakkaan nykyinen palveluntarjoaja. Lisdksi myyjin
tulee miettid yhteydenottonsa keihidnkirki, asia, jolla myyja herittidd asiakkaan
mielenkiinnon ja saa myytyd ensimmaisen vilitavoitteensa eli tapaamisen sopimi-
sen. Kun myyjé saa sovittua tapaamisen, hédn voi kiyttii enemmin aikaa koh-
deyritykseen tutustumiseen, esimerkiksi tutustumalla paremmin yrityksen ko-
tisivuihin tai uutisiin, jotka koskevat kyseisti yritystid. Ennakkovalmistautumiseen

ei kuitenkaan saa kiyttdd liikaa aikaa vield tdssi vaiheessa.

B Ennakkovalmistautumi

Myynnin ym pyr.a nen soittoon

B Soitto

® Ennakkovalmistautumi
nen tapaamiseen
M Tarvekartoitus

m Hyotyjen esittely

m Kaupan
paattamiskysymys
= "Ei:n" taklaaminen

= Sopimusten
solmiminen
Lisamyynti

KUVIO 1. Myynnin ympyri (Rubanovitsch & Aalto 2007, 35.)



Tavallisesti myyntiprosessi ei vie tuntia pidempii aikaa ja myyntiprosessin tulee-
kin sujua tehokkaalla, asiakkaan mielenkiinnon sdilyttidvélld tahdilla. Vain tilld
tavalla voidaan asiakkaalta saada piditos ensitapaamisella. Yritysten viliselle kau-
palle on kuitenkin luonteenomaista, ettd tapaamisia jarjestetddan useampia. Nii-
denkiin tapaamisten pituutta ei ole syytd venyttid, koska mitd pidemmalle paa-
toksenteko siirtyy, sitd vaikeampi paitostd on saada. (Rubanovitsch & Aalto 2007,
33))

Itse asiakastapaaminen vie myyntiprosessista suurimman osan aikaa. Asiakasta-
paamisessa kartoitetaan asiakkaan nykytila ja tarpeet kuunnellen asiakasta. Asiak-
kaan kuuntelun tirkeyttd ei voi korostaa liikaa. Jos tapaaminen alkaa massiivisilla
tuote-esittelyilld, on todennédkoistd, ettd asiakas ei koe tilannetta yhté tarkednd
kuin tilanteessa, jossa myyji reagoi ja valitsee esitteleminsi ratkaisut asiakkaan

antamien tietojen perusteella.

Asiakkaan mielenkiinto laskee vélittomaésti, jos myyntiprosessi aloitetaan ns. tuo-
teoksennuksella”, koska tdmé johtaa asiakkaan turhautumiseen. Téllaisessa tapa-
uksessa myyji voi saada myytyi yksittdisen tuotteen mutta laajempien kokonai-
suuksien myynninmahdollisuuden myyjd menettdd. Menestyksekids myyjé ottaa
huomioon aina asiakkaan tarpeet. Keskivertomyyja ei toimi ndin vaan jid muka-
vuusalueelle “tuoteoksennukseen” ja on loputtomien jilkiselvittelyjen ja sdhko-
postien tyollistdmé tehokkaan ajankdyton kustannuksella. Huippumyyjdn myynti-
prosessin painopiste on tarvekartoituksessa. Hdan osaa asiakasta kuunnellen kar-
toittaa koko asiakkaan nykytilan ja tarjota ratkaisuja timén pohjalta. (Ru-

banovitsch & Aalto 2007, 37-38.)

Myyntityon tarkeimpid osa-alueita mutta vdhiten aikaa vievid tehtdvid on kysya
asiakkaalta pditosta tarjouksesta ja kaupan teosta. Mitd pidemmaille padtoksenteko
venyy, sitd vaikeampaa kauppaa on saada voitettua. Mikéli paatdksenteossa jou-
dutaan tilanteeseen, jossa asiakas torjuu ratkaisuehdotuksen, pyritdén vield tak-
laamaan kieltiva vastaus argumentoimalla oman ratkaisun puolesta. Kun asiakas
on hyviksynyt ratkaisuehdoituksen, tehdidin sopimus ja sovitaan toimituksen ai-
katauluista. Kun ratkaisu on toimitettu asiakkaalle, pyritddn tekeméén lisimyyntid

ja vahvistamaan niin asemaa kohdeyrityksen palveluntarjoajana. Usein ICT-alalla



kidy usein niin, ettd myyjd saa myytya aluksi esimerkiksi yrityksen ICT-palvelut
asiakkaalle. Tdma ei kuitenkaan tarkoita sitd, ettd lisimyyntii ei olisi mahdollista
saavuttaa, koska palveluvalikoimat ICT-palveluyrityksilld kattavat monipuolisesti

kaiken yritysten vaatimista it-palveluista.

Huippumyyjén ja keskivertomyyjédn erot myyntitaidoissa piilevit myyntiprosessin
ajankidytossd. Huippumyyjin ajankdyttd myyntiprosessissa on seuraavanlainen:
luottamuksen rakentaminen 40%, kattava tarvekartoitus 30%, hyotyjen esittely
20% ja kaupan paittaminen 10%. Keskivertomyyjin ajankdyttd myyntiprosessissa
on pidinvastainen: luottamuksen rakentamiseen kéytetddn 10%, tarpeiden kartoi-
tukseen 20%, tuote-esittelyyn 30% ja kaupan paittamiseen 40%.

(Rubanovitsch & Aalto 2007, 39.)

Myyjén ndkokulmasta ensimmaiset pk-segmentissi tehdyt ICT-palveluihin sidotut
kaupat asiakkaan kanssa ovat keskivertomyyjélle monesti rahallisesti kannatta-
vimpia. Onkin myyntijohdon asia tarkastella komissiorakenteita niin, ettd myyja
hyotyisi taloudellisesti myos kaupan jélkeisestd, aikaa vievistid asiakaspalvelusta
ja lisimyynnistd seki ajasta, jolloin myyji rakentaa luottamusta tarjouskannas-
saan. On tarkeid, ettd tarjouskanta perustuu todelliseen asiakastarpeeseen. Asia-
kasldhtoisen myyntityon tuloksellinen aloittaminen tyhjéstd asiakkaan kanssa vie
omien kokemusteni mukaan varsinkin uusilta myyjiltd aikaa noin neljd kuukautta.
Tamén neljdn kuukauden jdlkeen tarjouskanta on riittdvén suuri ja siini on riittava
kiertonopeus hévittyjen ja voitettujen kauppojen suhteen. Kokemusteni mukaan
nykyisessi kvartaalitaloudessa todellinen huippujohtaja on se, joka ymmartéa ta-

min ja tietdd, ettd paraskaan myyjé ei ole tuloksellisin heti alussa.

Aktiivisuus ja asenne palkitaan. Myyjén pitdd haluta voittaa, myyjédn pitdd paattad
kaupan onnistumisesta etukédteen. Vain voittajanasenteella menestytiin ja sillé,
ettd koko organisaation voittomoraali on kohdallaan. Voittamisessa on 10% on-
nea, 50% oikeiden asioiden tekemisti ja 40% organisaation hyvid henked. Oikei-
den asioiden tekemistd huippumyyjin arjessa voidaan kuvata portaittain tehdylld
rutiininomaisella tyolld. Myyjin tyosta voidaan ajatella seuraavasti: 100 kontak-
tointia johtaa 30 tapaamiseen, joista 25:ssd padstddn tekemién tarvekartoitus ja

nédiden perusteella 15 tarjousta, joista viidestd syntyy sopimus. Huippumyyjéin
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tehtdavi on olla asiakkaalla ja nimenomaan asiakkaan kanssa kasvotusten. Keski-
vertomyyjd hoitaa liikaa asiakkaansa asioita sdhkoposteilla ja puhelimessa, ilman
kasvokontaktia. Huippumyyjén tulisikin olla 80% kayttamistdédn ajasta kasvok-

kain asiakkaiden kanssa. (Rubanovitsch & Aalto 2007, 44, 50-51.)

Myyntiprosessin onnistuminen on monen tekijin summa. Myyjdn ndkokulmasta
on kuitenkin tirkedd ymmartdd myyntiprosessin toiminta ja se, ettd myyntiproses-
si ei koskaan pysidhdy vaan on aina liikkeessa. Liikkeessd olevan myyntiprosessin
vaiheiden jidlkeen seuraa aina uusi vaihe, ja vaikka asiakas ei ensimmadiselld ker-
ralla paddykiin ratkaisuun, on myyjilld oltava jo selked nikemys ja toimintamalli
seuraavasta myyntiprosessin vaiheesta kyseisen asiakkaan kanssa. (Rope 2004,

210-211.)

Myyjén henkilokohtaisilla ominaisuuksilla ja taidoilla on valtava merkitys hyvin
tuloksen saavuttamisessa, mutta yhtd suuri merkitys on taitavalla myynnin johdol-
la. Sodassa taitavimmatkin sotilaat kuolevat taistelussa viirin johdettuina, ja vain
jarjestelmillisesti ja ammattitaitoisesti johdetut taistelujoukot voittavat yksittidisen
taistelun ja kokonaisia sotia. Sodassa taitava strategi on hyvi ihmistuntija. Hin
osaa lukea vihollisen ja omien joukkojen liikkeité ja tehdd paatoksida sen mukai-
sesti. Liike-eldméssd on sama tilanne: nopea ja dlykés liikkeenjohto toimii nopeas-
ti ja varmatoimisesti ja vie joukkojaan eteenpiin pitden nimé aina askeleen kilpai-

lijoista edella.

Johtamistaito kuuluu humanistiseen tieteenalaan. Humnistinen tieteenala tutkii
johtamistaitoa tietimisen, itsetuntemuksen ja viisauden kaltaisten peruskysymys-
ten kautta. Johtajat hyddyntéavit tutkimuksia myos yhteiskuntatieteiden aloilta ja
etsivit vastauksia niin psykologiasta kuin filosofiastakin saavuttaakseen ensisijai-

set tavoitteensa: tulokset ja tehokkuuden. (Drucker 2006, 15.)
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2.4  Johtaja motivaatioon vaikuttajana

Johtaminen on haastavaa ja monipuolista tyoti, ja vain harvoista ihmisistd on
huippujohtajiksi. Organisaatioissa johtamisen rooli muodostuu erittédin tdrkeédksi

varsinkin tilanteissa, joissa pyritdin muutosten ldpiviemiseen.

Kenenkiin ei pidd kokea olevansa yksin muutoksessa. Esimiehen tulee tarjota
apua tyontekijoilleen muutostilanteessa, ja tyontekijit odottavat myos saavansa
sitd. Esimiehenk&in ei tule olla yksin muutostilanteessa. Jotta muutos saadaan
onnistuneesti toteutettua, hinen tulee saada tukea omalta tukiverkoltaan, kuten

esimiehiltidin tai henkilohallinnon edustajilta. (Ponteva 2010, 67.)

Yhteindisessd myyntihenkisessd yrityskulttuurissa kaikkien toimintojen pitéisi olla
myynnin tukena ja toimia myyntihenkisesti. Avoin viestintd, yhteistyo ja hyva
ilmapiiri luovat tehokaaan myyntihenkisen organisaation edellytykset. (Kdrna

2010, 10.)

Palveluyrityksessd esimiehen tehtidvét ovat suunnittelu, organisointi, tyontekijoi-
den valinta, ohjaus ja seuranta. Hyvilla suunnittelulla pystytdan valmistautumaan
tulevaisuuden haasteisiin. Organisoinnilla tarkoitetaan esimiehen tyossi tehtdvien,
vastuualueiden ja rutiinien miérittelyd. Oikeat ja riittdvit henkilostoresurssit var-
mistavat tehtdvien asianmukaisen suorittamisen organisaatiossa, ja ohjaamalla ja
seuraamalla vuorovaikutteisesti henkilostoresursseja vaikutetaan suoraan tyonlaa-

tuun. (Joutsenkunnas & Heikurainen 2003, 40-47.)

Puuttellinen johtaminen vaikuttaa suoraan tyontekijoiden tydmotivaatioon. Kova
kiire, vdahdinen palkitseminen, esimiesten vihéinen tuki ja palaute heikentidvit
tyOssd viihtyvyyttd ja aiheuttavat ahdistusta tyontekijoissd. Jokainen on vastuusssa
viime kéddessd omasta tyossi viihtyvyydestddn mutta esimies luo tydorganisaatios-
sa edellytykset motivaation sdilyttamiselle ja kehittdmiselle. (Joutsenkunnas &

Heikurainen 2003, 95, 97.)
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Kuten huippumyyjén pitdé osata aistia otollisin kaupanteon hetki asiakkaastaan,
pitdd huippujohtajienkin osata aistia ja myyda ajatuksensa tyontekijoilleen oikeal-

la hetkell4.

Huippuesimiehelld on taito myyda tavoitteet omille tyontekijoille, jolloin tavoit-
teesta muodostuu yhteinen. Liséksi huippuesimiehelld on kyky luoda energiaa
ympdrilleen ja oman myyntikokemuksen tuomaa taitoa ohjata omalla esimerkil-

ldadn toimintaa. (Rummukainen 2007, 8-9.)

Johtamisessa on motivaation ylldpidon kannalta erittédin tirkedd saada tyontekijit
hyviksymaiin heille asetetut padmaarit. Jos esimies ei saa esittdmailleen asialle
tukea alaisiltaan, tyontekijét eivdt motivoidu tehtidvain, koska pitdvit paamadarda

itsensd kannalta merkityksettoméni. (Juuti 2006, 59.)

2.5 Johtamisen tulevaisuus

Suomessa tyon tuottavuuden kasvu on hidastunut jo ldhes 20 vuotta, mikd on
osoitus siitd, ettid perinteinen suomalainen johtamismalli ei vilttimétti ole endd
paras tyontekijoille, ja monilla aloilla on jo tyontekijoiden tehokkuuden dirirajat

ylitetty tuloksen kustannuksella. (Alasoini 2010, 35-36.)

Gary Hamelin mukaan vanhentuneiden johtamismallien tilalle on keksittdvi uusia
tapoja johtaa. Fortune ja The Economist- lehtien mielestd Gary Hamel on maail-
man johtava liikkeenjohdon asiantuntija ja strategiaguru. Talouseldmai-lehden
artikkelissa Hamel kertoo tulevaisuuden menestystarinoiden rakentuvan organi-
saatioissa, joissa saadaan sytytettyd tyontekijoiden intohimo ja mielikuvitus tyon-
tekoa kohtaan. Parhaiten timi onnistuu antamalla tyontekijoille vapauksia ja
mahdollisuuksia vaikuttaa omaan tyontekoon. Lisdksi tyontekijdn pitdd saada
tyOstddn palautetta ja tyopaikalla on oltava ihmisid, jotka aidosti vélittavit toisis-

taan. (Lilius 2008)

World Innovation Forum 2008 -tapahtumassa pitimissdin puheessa johtamisen

uudelleen keksimisestd Gary Hamel vertaa teknologian kehitystd johtamisen kehi-
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tykseen. Hamelin mielestid on mielenkiintoista, miksi johtamisen kehitys on py-
sdhtynyt ja pysynyt samana ldhes 60 vuotta, kun teknologia on kehittynyt jatku-
vasti eteenpdin. Gary Hamel haastaa ajatuksillaan perinteisen hierarkiaan perustu-
van johtamistyylin ja pitdéd tehokkuuden tulevaisuuden avaimina ja uutena johta-

misen mallina koko organisaation mukaan ottamista paatoksentekoon. (Hamell
2008)

Vain tehokkuuteen keskittyva organisaatio ei paidse parhaimpaan mahdolliseen
tulokseen. IThmisen tehokkuus ja hyvinvointi 16ytyvit oikeasta visiosta ja kyvystd
eldytyd omaan tyohon. Vision avulla johtamista pidetiin yhteisen vihollisen jil-
keen parhaimpana johtamisen vilineend. Toimiakseen vision pitdd olla koko tyo-
yhteison yhteinen eikd vain johtajien, koska ihmisti ei voi tehokkaasti johtaa vain

kédskemalld. (Pitkidnen 2009, 36-37.)

Tulevaisuudessa johtaja on ldhempénid valmentajaa kuin nykyisin. Valmentava
johtaja saa alaistensa koko potentiaalin kdyttoon. Valmentava johtaja tuntee hyvin
oman organisaationsa ja myos alaistensa yksilolliset vahvuudet ja heikkoudet.

(Nieminen & Tomperi 2008, 201.)
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3 MOTIVAATION JA PERSOONALLISUUDEN MERKITYS

Motivaation merkitys oman henkilokohtaisen tydssdjaksamisen ja menestymisen
kannalta on merkittavi. Oma motivaatio rakentuu henkilokohtaisen vision ja ta-
voitteiden kautta. Myyjdn on tirkeda pitdd oma tyonteon motivaatio korkealla.
Hyva motivaatio tekee tyostd kevyempid ja helpompaa, ja huono motivaatio vie
tehot ja tyon mielekkyyden mennesssdin. Palkkaus on my®os erittdin iso motivaa-
tion ldhde ja kannustin huippumyyjélle. Kun valtaosa myyjisti tavoittaa asetetut
myyntitavoitteet, myyjdn motivaatio nousee kohonneen ansainnan myota. Jos ti-
lanne on kuitenkin sen kaltainen, ettd valtaosa myyjisté alisuoriutuu jatkuvasti, on
perusteltua etsid syitd myds muualta kuin myyjistd itsestddn. Jatkuva alisuoritumi-

nen nakertaa myyjén itseluottamusta ja saa hinen motivaationsa laskemaan.

Huippumyyja pystyy usein itseohjautuvasti muokkaamaan toimiaan niin, ettd me-
nestyy ldhes missi tilanteessa tahansa, mutta useimmat myyjét eivit kuitenkaan
ole huippumyyjid. Myyntijohdolla on valtava merkitys myyjin hyvinvoinnille,
jaksamiselle ja motivaatiolle. Rankassa kilpailutilanteessa huono esimies voi pyr-
kid autoritdériselld tavalla kiaskyttimalld samaan lisamyyntid. Lyhyelld aikavélilla
tdma varmasti toimiikin, mutta pitemmalla aikavililld toiminta vain laskee yleisti
motivaatiota tyoyhteisossid ja myyjien keskuudessa. Motivaation laskiessa moni

ihminen alkaa etsiid elaméilleen uutta motivaation ldhdetta.

3.1 Psykologia johdon apuna motivaation ymmartimisessi

Psykoanalyytikkojen mukaan johtamisen maailma on kansoitettu ihmisill4, joiden
oikea paikka olisi ennemmin sairaalassa kuin toisten ihmisten johtajina. Psyko-
analyysin kehittdjan Sigmund Freudin oppien seuraajat ovat luonnehtineet johtajia
mm. jakomielisiksi, neuroottisiksi, masokistisiksi, narsistisiksi ja vainoharhaisiksi.
Joidenkin johtajien on jopa esitetty omaavan syville juurtuneita haluja palata
kohdun turvasatamaan. Johtamisen ongelmat ovatkin monesti ennemmin pinnan
alla olevia tiedostamattomia tunne-elimaén ristiriitoja kuin kdytdnnonongelmia.

(Spillane & Martin 2005, 20.)
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Johtajan henkilokohtaisella hyvinvoinnilla on suuri merkitys tyoyhteison hyvin-
voinnille. Jokainen ihminen tietdd, miten huonona hetkena helposti syyllistyy
negatiivisen tunteen siirtamiseen toiseen henkil6on ilman syytd. Ilman ymmarrys-
téd tdstd tunteiden siirtdmisestd voi tyOyhteiso joutua vaikeaan tilanteeseen, missi
johtaja kokee asemansa uhatuksi ja tyontekijédt kokevat tulevansa sorretuiksi ja
nousevat vastarintaan. Tétd vastarinnan muodostumista voidaan johdon ja organi-

saation kannalta tarkastella motivaatioiden kautta.

Ihminen on tahtova eliin, joka vain harvoin eldi tdysin tyytyvidisend hetkessé.
Ihmiselle on tunnusomaista, ettd hin kdytdnnossi koko hidnen elaménsé ajan tah-

too jotain. (Maslow 1970, 24.)

Tarvehierarkia- teorian keksiji Abraham Maslow kehitti selitysmallin, jonka mu-
kaan ihmisen toimintaa ohjaavat motivaation eri tasot. Malli voidaan kuvata py-
ramiidiksi, jossa alempi taso on aina ylempdad voimakkaampi. Kdytdnnossi tima
tarkoittaa ihmisen toiminnassa sitd, ettd hin toimii aina yhdelli tasolla kerrallaan
ja pyrkii voimakkaasti saavuttamaan tiyden tarpeentyydytyksen tason. Teorian
mukaan ihminen ei pédse tasoilla eteenpidin ennen kuin kokee saavuttavansa ky-
seisen tason tarpeet. Alimpana ja voimakkaimpana ihmisen toimintaa motivoivat
ja vievit eteenpdin fysiologiset tarpeet, kuten nélkd, jano, uni, rentoutuminen ja
seksi. Kun ndmi tarpeet on tyydytetty, ihmistd vievit eteenpdin turvallisuuden
tarpeet, kuten tarve elda tasaisessa, ennustettavassa, turvallisessa ja pysyvissi
ympdristossd. Rakkauden ja yhteenkuuluvuuden tasolla ihminen etsii rakkautta ja
lampimid ihmissuhteita. Itsetunnon neljidnnelld tasolla Maslow'n mukaan ihminen
hakee motivaationsa lihteeksi arvostusta muilta, itsendisyyttd, vapautta, hyvaa
mainetta ja arvovaltaa. Viimeinen ja hierarkiassa korkeimmalla tasolla ihmisen
toimannanohjauksen ajureissa ovat itsensa toteuttamisen tarpeet. Talld viimeiselld
tasolla ihmiselld on terve halu péistd toteuttamaan itsedédn, kykyjédén ja potentiaa-
liaan. Saadessaan toteuttaa itsedin tdlld motivaation tasolla hin pystyy toimimaan
myo0s alaisena ilman, ettd menettdd itsetuntonsa tai henkilokohtaisen riippumatto-

muutensa. (Spillane & Martin 2005, 46-47.)
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KUVIO 3. Maslow'n tarvehierarkia (Donaldson 2007, 241)

Edelld esittiméni teoriat liittyvét oleellisesti myyntijohdossa ja myyntitehtivissi
tyoskentelevien elimédén. Teorioiden tarkoitus on osoittaa johdolle myynnin ni-
kokulmasta motiivien ja ymmirtimisen tirkeys. Osaamista ja ymmartamisti ke-
hittdmalld organisaatiossa syntyy vihemmaén konflikteja ja yhteenkuuluvuuden
tunne lisdéntyy. Alaisen ei pidd myoskddn syyllistyd johtajan arvosteluun pyrki-
mittd ymmartdmiin kokonaisuutta tai syytd johtajan kdytokseen. Johdon ja alais-
ten keskindinen kunnioitus ja huomioon ottaminen lisddvét yhtion tulosta ja luovat

voittamisen edellytykset yhtidlle.

Liike-elamissd voittajat auttavat toisia mielummin ratkomaan ongelmia kuin né-
kevit ongelmia ratkaisuissa. Voittajat korjaavat ongelman ldhteen, ei ongelman
seurausta. Liike-eldmén voittajat pyrkivit aktiivisesti lisdédmén tyoyhteison hyvin-

vointia ja asettavat tavoitteet tulevaisuuteen. (Manning & Reece, 57.)
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3.2 MBTI- malli yritysmyynnin apuna

MBTI-jasentdmismallin on alun perin ovat kehittdneet 1920-luvulla amerikkalai-
set Kathrine C. Briggs tyttirensd Isabella Briggs Myersin kanssa sveitsildisen
psykiatrin Carl Gustav Jungin tutkimuksiin perusteella ihmisten ajattelutyylien
erilaisuudesta. Mallin virallinen nimi on Myers-Briggs Type Indicator (MBTI), ja
sitd hyodynnetdén laajalti liike-eldméssd kun halutaan selvitdd esimerkiksi kohde-
henkil6diden persoonien sopivuutta tydtehtdviin rekrytointiprosesseissa. (Helin

2004, 10.; The Myerss & Briggs Foundation 2010)

MBTI kuvaa ihmisten ajattelun neljdi ulottuvuutta: tietoisuuden suuntaa (intro-
vertti ekstrovertti ), tietojen hankkimisen péiasiallista tapaa, padtdksentekoa ja

sitd, onko eldméntyylimme jérjestelmillinen vai spontaani. (Helin 2004, 10.)

MBTI-malli ei tee jakoa hyviin tai huonoihin ihmisiin vaan jakaa ihmiset persoo-
nallisuustestin tuloksiin perustuen neljin kirjaimen avulla ilmaistuihin taipumus-
tyyppeihin, joiden eri yhdistelmid on yhteensid 16 kappaletta, ja antaa selityksid

ndiden tyyppien persoonallisuuksista ja toimintatavoista. (Helin 2004, 10.)

Parhaiden tulosten saavuttamiseksi on tirkedi, ettd ihminen saa toimia omalla
persoonalleen sopivassa tyotehtivissi, josta saa tyydysti ja iloa. Tiedostamalla
oman persoonansa laadun ja toimimalla sen ehdoilla, ihminen pystyy toimimaan

tehokkaimmin. (Holtari 2002, 44.)

MBTI-malli on yleisimpid kdytettyjd persoonallisuustesti-malleja, ja silld on
vankka tieteellinen pohja. Huolimatta tdstd luotettavuudesta, omaa luonnetyyppid
ei saa kdyttdd perusteluna huonolle kidytokselle, koska ihmisen tulee hallita hyvit

kiytostavat luonnetyypistdédn riippumatta. (Rainisto 2004, 64.)

Suosionsa mukana MBTI-malli ei ole vilttynyt myodskéén kritiikiltd. Testid pide-
tddn luotettavana, jos sen avulla vastaajasta saadaan kerta toisensa jilkeen sama
tulos. On kuitenkin mahdollista, ettd vastaaja osaa manipuloida vastauksia suun-
taan, jonka arvioi heréttdvin luottamusta omassa organisaatiossaan. Kriitikot ovat

ilmaisseet myos huolensa siité, ettd johtajilla on taipumus nidhdi persoonallisuus-
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testit helppona ratkaisuna organisaation ongelmiin mutta ovat myds sitd mieltd,
ettd on hyvi tilanne, jos edes puolet MBTI-mallin esitetyistd hyddyisté toteutuu

organisaatioissa. (Zemke 1992)

3.3 Persoonallisuus ja ulottuvuudet

Jokaisella tuntemallani ICT-alan myyjélld on omat heikkoutensa ja vahvuutensa.
Nditd ominaisuuksia on helppo tarkastella MBTI-mallin persoonien luonnekuva-

uksista.

Ekstrovertti S (ESTP ja ESFP)

Ekstrovertit S-ihmiset saavat informaatiota aistien avulla. Ndon, kuulon, hajun,
maun ja tuntojen kautta he muodostavat mindkuvan suhteessa todellisuuteen. In-
trovertteihin verrattuna ekstrovertit huomaavat enemmin asioita ja yksityiskohtia
ympdrilldén ja usein my0s reagoivat néihin drsykkeisiin nopeasti. Ekstrovertit S-
thmiset eldvit hetkessd ja parjaavit hyvin nopeita padtoksid vaativissa tehtdvissd,

kuten asiakaspalvelussa. (Helin 2004, 168-169.)

ESTP-tyypin luontaisiin vahvuuksiin kuuluvat hyvd huomio- ja reagointikyky,
energisyys, looginen ajattelutapa, joustavuus, improvisointikyky ja kidytdnnolli-
syys. ESTP-tyypin luontaisiksi ammateiksi luetaan sellaiset tyot, jotka tarjoavat
haasteita ja vaihteluita, kuten myyntityo, asiakaspalvelu ja yrittdjand toimiminen.
ESTP- tyyppi arvostaa toiminnan vapautta ja joustavuutensa vuoksi voi kokea
haasteelliseksi toimia hyvin teoreettisten ja periaatteellisten ihmisten kanssa. (He-

lin 2004, 182-183.)

ESFP-tyyppid kuvataan avustajaksi, jonka luontaisiin vahvuuksiin kuuluu hyvi
huomiokyky, palvelualttius, huumorintaju, esteettinen silmé ja kiytdnnollisyys.
ESFP-tyyppi menestyy erityisen hyvin kaikissa palveluammateissa: myyjina,
asiakaspalvelijana ja vithdyttdjana. Tyoryhmissda ESFP-tyyppi ottaa mieluiten
muita auttavan tukijan tai opastajan roolin. (Helin 2004, 186-187.)
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Introvertti S (ISTJ ja ISFJ)

Introvertti S-ihminen pohtii asioita ekstroverttejid enemmin sisdisesti omassa mie-
lessédédn ja muodostaa nédiden ajatustensa pohjalta mielipiteensi asioista. Sisdisessd
maailmassaan pohtiessaan introvertti S- ihminen vertaa kokemaansa aikaisempiin
kokemuksiinsa ja analysoimalla tapahtumia kehittii jatkuvasti kokemusmuistiaan.
Tamin luontaisen taipumuksen vuoksi introvertti S-ihminen ldhteekin harvoin

uusiin ideoihin tai hankkeisiin ilman, ettd on saanut ensin miettid asioita itsekseen.

(Helin 2004, 169.)

ISTJ-tyypin luontaisia vahvuuksia ovat luotettavuus, jarjestelmaillisyys, harkinta-
kyky, organisointikyky ja hyvd muisti. Tyyppid kuvataan varmistajaksi, joka ottaa
tyoryhmissd mielelldéin vastuuta. ISTJ-tyyppi kokee stressaaviksi tilanteet, jotka
vaativat nopeaa reagointikyky4 ja tilanteet, joissa joutuu toimimaan vastuuttomien
ihmisten kanssa. ISTJ-tyyppi on tyypillinen manageri, joka sitoutuu vahvasti
omaan organisaatioonsa ja vie aloittamansa asiat yleensd méérétietoisesti loppuun.

(Helin 2004, 176.)

ISFJ-tyypin vahvuuksia ovat luotettavuus, kiytdnnollisyys, vastuullisuus, jirjes-
telmillisyys ja huomaavaisuus. Hénelle luontaisia tyotehtdvid ovat asiakaspalvelu,
hallinto, opetus, hoitotyd ja sihteerin tyd, ja hdn toimii ryhmissd mieluiten taustal-
la nakymaittomasti, esimerkiksi tukijan tai opastajan roolissa. ISFJ-tyyppi ei ota
mielelldén riskejd ja kokee kilpailuhenkiset, muutoshakuiset ja huonon tydmoraa-

lin omaavat ihmiset vaikeiksi yhteistyokumppaneiksi. (Helin 2004, 180-181.)
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Ekstrovertti N (ENTP ja ENFP)

Ekstrovertit N-ihmiset ovat nopeita oivaltamaan asioita ja ndkevit ymparilldan
paljon uusia mahdollisuuksia. Ndiden ihmisten sanotaan omaavan kuudennen ais-
tin intuition, jonka avulla he osaavat tulkita ympéristddin erinomaisesti ja ndkevét
asioiden vilisid yhteyksid ja osaavat vaistota nopeasti uusien ideoiden mahdolli-
suudet. Ekstrovertti N-ihminen on perusluonteeltaan kehittijd, joka saa kdynnis-

tettyd uusia asioita luontevasti ja on hyvi yhteistyon rakentaja. (Helin 2004, 169.)

ENTP-tyyppid kuvataan kehittdjiksi, jonka vahvuuksia on analyyttisyys, idearik-
kaus, oppimiskyky, kyky argumentoida asioita ja kyky tajuta kokonaisuuksia. He
menestyvit hyvin menettelytapojen ja prosessien kehjittdjind, kouluttajina, kon-
sultteina, poliitikkoina ja yksityisyrittdjind. ENTP-henkil0 pitdd viittelysti ja tar-
kastelee asioita kriittisesti. ENTP-tyyppi voi kokea stressaaviksi valmiiksi suunni-

tellut tyot ja rutiinit, joihin on jo olemassa selkeit ohjeet. (Helin 2004, 202.)

ENFP-tyypit parjadvit lahes kaikessa, missd ollaan tekemisissd luovuuden, vuo-
rovaikutuksen ja ihmisten kehittimisen kanssa: markkinoinnissa, viestinnéssi,
kouluttajina ja henkilokunnan kehittdjind. Heiddn luontaisia vahvuuksiaan ovat
positiivinen eliménasenne, idearikkaus, joustavuus, seurallisuus, huumorintaju,
kyky nidhdi kokonaisuuksia ja vuorovaikustaidot. ENFP:114 on luontainen tarve
olla sovussa kaikkien kanssa, eikéd hin mielelldin tee padtoksid itse vaan suunnit-

telee ja ohjaa paitosprosesseja, joihin kaikki voivat osallistua. (Helin 2004, 194.)
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Introvertti N (INTJ ja INFJ)

S-introverttien tavoin N-introverttien ajettelumaailma on sisdiseen maailmaan
keskittynyt. Omassa mielesséddn he ideoivat ja visioivat ratkaisumalleja kokemus-
pohjansa mallintamana. Suurin osa introverttien N-ihmisten tiedoista tulee heidin
alitajuntansa kautta, ja ndille ihmisille on tunnusomaista, ettd he eivét tuo julki
keskenerdisid ajatuksiaan vaan jasentdvit ne ensin sisdisesti toimiviksi kokonai-

suuksiksi. (Helin 2004, 169-170.)

INTJ on uudistajatyyppi, jolla on kyky mallintaa ja yksinkertaistaa monimutkaisia
ilmiGitd pohtimalla asioita paljon yksin. Muita INTJ-tyypin vahvuuksia ovat ajat-
telun itsendisyys, jirjestelmallisyys, médritietoisuus ja korkea sisdinen vaatimus-
taso. INTJ-tyyppi menestyy helpoimmin kehitys- ja tutkimustehtivissd, systeemi-
en ja menetelmien uudistajana seké liike-elamén konsulttina. Tulevaisuuteen kes-
kittyneen luonteensa vuoksi INTJ-tyypilld voi olla vaikeuksia keskittyd pitkii ai-

koja vain operatiiviseen toimintaan. (Helin 2004, 200.)

INFJ-tyyppid luonnehditaan neuvonantajaksi, joka on hyvi 10ytamédan monimut-
kaisiin ongelmiin uudenlaisia ratkaisuideoita. Hidnen vahvuuksiaan on myd6s paét-
tiaviisyys, jarjestelmillisyys ja voimakas sitoutuminen omaan organisaatioon.
INFJ on syvillinen ajattelija ja muiden tarpeet huomioiva mutta teoreettinen.
INFJ-tyyppi ei pidd huomion keskipisteend olemisesta vaan viihtyy taustavaikut-

tajan roolissa enemmaén. (Helin 2004, 192.)
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Ekstrovertti T (ESTJ ja ENTJ)

Ekstrovertit T-tyypit haluavat johtaa, organisoida ja kontrolloida 1dhiymparisto-
adn. Sekavassa tai ongelmallisessa tilanteessa ekstrovertti T-tyyppi tulee mielel-
ldén esiin ja ottaa johtajan roolin asioiden jérjestykseen laittamiseksi. Ekstrovertit
T-tyypit ovat suoraviivaisia ja tavoitehakuisia ihmisid, mikéd voi monesti myos
aiheuttaa toisille herkemmille ihmisille pahaa mieltd. Tamin suoraviivaisen tyy-
linsd vuoksi ekstrovertit T-tyypit ovat nopeita paitoksentekijoitd mutta huonoja

ihmisten johtajia. (Helin 2004, 170.)

ESTJ-tyyppi on organisoija ja tyypin luontaisiin vahvuuksiin kuuluvat organisoin-
tikyky, jirjestelmaillisyys, tavoitteellisuus, ajattelun suoraviivaisuus ja selkeys,
vastuullisuus ja paittaviisyys. ESTJ-henkil6 ottaa mielelldédn vastuuta asioista ja
on suorasukaisuudestaan huolimatta yksi tydnantajien suosimista esimiestyypeista

tehokkuutensa ansiosta. (Helin 2004, 174.)

ENTIJ-tyypin vahvuuksia ovat looginen ajattelutapa, tavoitteellisuus ja taito nahda
asiat kokonaisuuksina. ENTJ-tyyppid kuvataan muutosjohtajaksi ja hinti pidetdan
luontaisena toimintojen uudistajana ja johtajana. ENTJ-tyypin johtamistyyli on
hyvin tavoitteellinen, suunnitelmallinen ja vaativa mutta hdnen luonteensa vah-
vuudet ndkyvit myos heikkoutena, koska ENTJ-tyyppi voi itse olla hyvin vaikea
johdettava. (Helin 2004, 198.)
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Introvertti T (ISTP ja INTP)

Sisdiseen maailmaan keskittynyt ajattelutapa tekee introverteistd T-ihmisistd tek-
nisesti ja dlykkdasti ajattelevia ihmisid, jotka pystyvit nopeasti omaksumaan uusia
asioita. Tami insindorityyppi menestyy hyvin teoreettista ja teknisté ajattelua vaa-
tivissa tehtdvissid, kuten tuotesuunnittelussa tai jarjestelmien tai tietokoneohjelmi-
en kehityksessd. Ulospdin introvertit T-ihmiset ndyttdytyvit joustavina, mutta jos
heitd haastaa dlylliseen kamppailuun, joustavuuden asetelma voi muuttua ja osaksi
tdmén vuoksi timin persoonallisuustyypin edustajia on esimiehissi hyvin vihin.

(Helin 2004, 170.)

ISTP-tyyppi on teknikko, toteuttaja ja organisoija, joka pitidd tyosté, jossa on ylli-
tyksid ja ongelmia ja jossa joutuu kiyttdméadn jatkuvasti aivojaan. Luontaisia tyo-
tehtdavid ovat mm. rakennustehtévit tai vaikkapa rikospoliisina toimiminen.
ISTP:n looginen, kidytdnnollinen mutta epdempaattinen, tunteeton luonne voi teh-
di hénelle stressaaviksi tehtidvit, joissa toteutetaan valmiita suunnitelmia, tai teh-
tivit, joissa vaaditaan ihmisten jatkuvaa miellyttimisté, kuten asiakaspalvelutyos-

sd. (Helin 2004, 184.)

INTP on luonteeltaan erittdin analyyttinen, nopeailyinen mutta tunteeton. Persoo-
nallisuustyypin luontaisia vahvuuksia ovat kyky hahmottaa nopeasti monimutkai-
sia ongelmia, idearikkaus ja kyky omaksua nopeasti uutta. Monet huipputason
tutkijat ovat titd tyyppid, koska menestyvit hyvin loogista ja teoreettista ajattelua
vaativissa tehtdvissd. INTP ei halua puuttua organisaation opertatiivisiin ongel-
miin vaan hinen taipumuksiaan on itse kehittdd jarjestelmid ja menetelmid ja kan-
nustaa ithmisid itsensi johtamiseen eli kdyttdmiin omaa jirkedédn ja luovuuttaan.

(Helin 2004, 204-205.)
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Ekstrovertti F (ESFJ ja ENFJ)

Ekstrovertit F-ihmiset synnyttdavit ymparistossdin innostusta, harmoniaa ja sitou-
tumista, ja heilld on kyky ylldpitdd néditd ominaisuuksia. He ovat taitavia ottamaan
huomioon muiden ihmisten tarpeita ja osaavat aistia muita herkemmin my6s mui-
den ihmisten tunteita. Tima ominaisuus tekee tyypistd monesti hyvin karismaatti-
sen esiintyjdn, koska he osaavat vedota ihmisten tunteisiin ja arvoihin ihmisid
lukemalla. Ekstrovertti F-ihminen on omiaan mm. asiakaspalvelutehtédvissi, joissa

vol hyddyntéda ithmistenjohtamistaitoja. (Helin 2004, 170.)

ESFJ on persoonallisuudeltaan ystidvéllinen harmonisoija, kiytdannollinen mutta
herkisti loukkaantuva. ESFJ-tyypin vahvuuksia ovat hyvi yhteistyokyky, ystavél-
lisyys, herkkyys toisten tunteille ja odotuksille, kdytdnnollisyys ja vastuullisuus.
ESFJ menestyy hyvin tehtidvissi, joissa ollaan vilittoméassa kosketuksessa ihmi-
siin kuten asiakaspalvelussa, opetus-, myynti- ja hoitotydssd. Herkkétunteisuuten-
sa vuoksi ESFJ-tyyppi voi kokea stressii tilanteissa, joissa tulee paljon vastaan
muutoksia ja joissa joudutaan késitteleméédn negatiivisia tunteita, kuten sisdisia
konflikteja tai asiakasvalituksia. Koska hidn menee asioihin mukaan tunteella, hi-
nen voi olla vaikeaa olla kova ja objektiivinen tillaisissa tilanteissa. (Helin 2004,

178-179.)

ENF]J on vaikuttajan taidoillaan innostava, yhteistyokykyinen mutta helposti epa-
realistinen. ENFJ pérjaa hyvin ihmisten johtajana tehtdvissi, joissa pitdd saada
ihmisid innostumaan ja sitoutumaan. Sopivia ENFJ-tyypille ovat koulutus-, kon-
sultointi-, viestintd-, myynti- ja markkinointialat. ENFJ-tyypin luontaiset vahvuu-
det 16ytyvét vuorovaikutustaidoista, ystivillisyydestd, voimakkaasta sitoutumises-
ta tavoitteisiin, innostavuudesta, luovuudesta ja jirjestelmaéllisyydestd. Suurin yli-
rasittumista aiheuttava tekija ENFJ-tyypille voi olla liian voimakas sitoutuminen
liian moniin asioihin. ENFJ-tyyppi ei vilttamittd osaa leviti ja huolehtia itsestddn
riittdvasti. Ylirasittuneena ENFJ:n persoonallisuus voi muuttua pehmeyden ja so-
vittelevan tyylin hévitess4, ja tilalle voi nousta karski, autoritddrinen kontrolloija

ja komentaja. (Helin 2004, 190-191.)
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Introvertti F (ISFP ja INFP)

Voimakas tunne-elima ja periaatteiden selkeys ohjaa introverttien F-ihmisten ajat-
telua ja toimintaa. Introvertin F-tyypin ulosanti on normaalisti hillittyd. Toisaalta
he voivat olla hyvin avuliaita mutta vaatimattomia. Introvertilld F-tyypilld on
luonteenomainen taipumus toteuttaa itsedén taiteellisesti. Introvertin F-tyypin per-
soonallisuutta kutsutaankin télle taipumukselle luonteenomaisesti runoilija- per-

soonallisuudeksi. (Helin 2004, 171.)

ISFP-tyyppi on herkka taiteilijaluonne, kdytdnnollinen mutta hidas paittdja. Luon-
taiset vahvuudet ovat estetiikassa, positiivisuudessa, empatiakyvyssi, joustavuu-
dessa ja kdytinnollisyydessd. ISFP pirjda hyvin kddentaitoja ja esteettistd silmii
vaativissa tehtdvissd, esimerkiksi késitoissda. ISFP on harvinainen esimiestyyppi
pehmedn ja sovittelevan luonteensa vuoksi. Hin yrittaa kuunnella muiden mielipi-
teitd ja saada kaikki paatosten taakse. Tillaisen ihmisen voi olla vaikeaa tehda
yhteistyotd suoraviivaisten tunteettomien ihmisten kanssa, kuten ESTJ- tai ENTJ-

persoonallisuustyypin ihmisten kanssa. (Helin 2004, 188-189.)

INFP-tyypin edustaja on hyvin herkka ja idearikas mutta usein epdrealistinen.
Hénen luontaisia vahvuuksiaan ovat kyky ymmaértdd ihmisten tunne-eldamid, jous-
tavuus ja aitous. Maailmanparantaja-tyyppind INFP-ihmiset menestyvit hyvin
ihmissuhdeammateissa, kuten kouluttajina ja psykologeina. Herkkéna tunneihmi-
send INFP-tyyppi vaistoaa helposti muiden ihmisten pahan olon ja ristiriidat ja
saattaa kokea syyllisyyttd myos muiden ongelmista, miké voi aiheuttaa INFP-
tyypille rasitusta ja johtaa stressikdyttdytymisend hitikoityjen ja huonojen paitos-

ten tekoon organisaatiossa. (Helin 2004, 196.)



26

MBTI-mallin 16 persoonallisuustyyppid voidaan sijoittaa kuvion kaksi mukaisesti

persoonallisuustyyppien taloon, jossa asuu kahdenlaisia ihmisii: tekijoitd ja kehit-

tdjid. (Helin 2004, 173-205.)

kehittdjiin

Tekijat

Kehittéjat
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4 CASE: ICT-PALVELUYRITYS X:N YRITYSMYYNTI

Selvitin myynnin nykytilaa teettamalld kyselytutkimuksen koko ICT-palveluyritys
X:n sme-segmentin myynnille ja myyntijohdolle. Kvantitatiivisella tutkimusme-
netelmilld saatiin tavoitettua suuri joukko vastaajia helposti, ja jonka avulla saa-
tiin muodostettua hyvé yleiskuva vallitsevasta tilanteesta. Kyselyn tarkoitus oli
selvittdd myynnin henkiloston nykytilaa tutkimalla henkiloston motivaatiota,
osaamista ja myynnin tuen laatua. Kyselyn pddmairina oli selvittdd myyntid esti-
vid ja kithdyttivia tekijoitd. Kyselyn lopussa oli vapaaehtoinen persoonallisuus-
testi, jonka avulla pyrittiin lisdksi selvittimédn myyntihenkildston persoonalli-
suuksia ja pyrkid selvittimdin MBTI-mallin mukaisesti, mink&laisia persoonalli-
suuksia myynninty6ssé toimivat henkilot ovat. Persoonallisuustestin avulla pyri-
tddn ymmartdiméin paremmin vastaajien motivaation ajureita ja néin tarjota myyn-

tikanavan myyntijohdolle tietoa ndiden persoonallisuustyyppien johtamisesta.

4.1 Tutkimusmenetelmi

Kysely lihetettiin Webropol 2.0 jéarjestelmilld sahkdpostitse 237 toimeksiantajan
valitsemalle vastaanottajalle, ja vastauksia tuli yhteensd 70 kappaletta. Webropol-
kyselylld saatiin tehokkaimmin tavoitettua kyselyn vastaajat, koska sahkopostin
kaytto liittyy olennaisesti vastaanottajien tyohon ja he kidyttdjavét sitd paivittdin.
Kyselyn vastausprosentti oli 30%. Toimeksiantajan mukaan tdmé vastausprosentti
on aikaisempiin vastaaviin kyselyihin verrattuna hyva. Tutkimuksen validiteetti
on muiden paitsi persoonallisuustestiosion kannalta hyvi, koska ldhes kaikkiin
kysymyksiin saatiin kaikilta vastaukset. Persoonallisuustestin tuloksien reliabili-
teettiin tulee suhtautua varauksin, koska teetetty testi oli suhteellisen lyhyt. Per-
soonallisuustestin tuloksia voi mielestéini kuitenkin pitdd suuntaa-antavina, koska

tuloksista ilmeni selkeitd yhdenmukaisuuksia vastauksien kesken.
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4.2 Tulokset

4.2.1 Taustatiedot

Vastaajien ikdrakenne jakaantuu kuvion 4 mukaisiin ikdluokkiin.

0% 25% 5% 75% 10% 125% 15% 17,5% 20% 22,5% 25% 27,5% 30% 32,5%

18-25

26-33

34-41

42-49

50-57

58-65

66-73 |0%

KUVIO 4. Vastaajien ikdrakenteen jakaantuminen (n=70)

Vastaajista suurin osa 89,9% on miehié ja 10,1% naisia.

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%

Mies

Nainen

KUVIO 5. Vastaajien sukupuolijakauma (n=69)
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Koulutustaustaltaan vastaajat jakaantuvat kolmeen luokkaan, ja kuvion 6 mukai-
sesti valtaosa (63,8%) vastaajista on suorittanut toisen tai keskiasteen koulutuk-
sen. Alemman korkeakoulututkinnon suorittaneita on vajaa kolmasosa (30,4%) ja
ylemmin korkeakoulukorkeakoulututkinnon suorittaneet edustavat vihemmistod

(5,8%).

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Toisen tai keskiasteen koulutus,
esim. yo/merkonomi

Alempi korkeakoulututkinto, esim.
tradenomi

Ylempi korkeakoulutkinto, esim.
kauppatieteiden maisteri

KUVIO 6. Vastaajien koulutustaustan jakaantuminen (n=69)

Vastaajien kokemus ICT-alalla jakaantuu kuvion 7 mukaisesti vuosiluokkiin. Vas-
taajien kokemus alalla on huomattavan korkealla tasolla, ja vain viidennes
(18,6%), omaa vain 0-5 vuotta ICT-alan kokemusta. Vastaajien kokemus ICT-
alalta on huomattavan pitkd. Valtaosalla vastaajista on yli 5 vuoden kokemus alal-

ta.

0% 2,5% 5% 75% 10% 125% 15% 175% 20% 22,5% 25% 27,5%

0-5

6-10

11-15

16-20

21-25

26-30

31-35

36-40

Yli 40

KUVIO 7. Vastaajien kokemus ICT-alalla vuosina (n=70)
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Kuvion 8 mukaan my0s vastaajien myyntikokemus on erittdin hyvia: 72,9%:11a
vastaajista on yli 11 vuoden kokemus myyntitehtidvistd, ja 42,9%:1la on yli 21

vuoden kokemus myynnisti.

0% 2,5% 5% 7,5% 10% 12,5% 15% 17,5% 20% 22,5% 25%

0-5

6-10

11-15

16-20

21-25

26-30

31-35

36-40 |0%

Yli 40 (0%

KUVIO 8. Vastaajien kokemus myyntialalla vuosina (n=70)
Kuviossa 9 vastaajat on jaettu kolmeen ryhméén toimipaikkansa mukaan. Vastaa-

jista 31,4% toimii myyntikanavassa 1, 5,7% myyntikanavassa 2 ja 62,9% myynti-

kanavassa 3.

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Myyntikanava 1

Myyntikanava 2

Myyntikanava 3

KUVIO 9. Vastaajien myyntikanava (n=70)
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4.2.2 Myynnintuki

Kyselyssid pyydettiin kertomaan omin sanoin asioista, jotka auttaisivat myymain
enemmdn tai paremmin [CT-palveluyritys X:n tuotteita. Vastaukset painottuivat
kolmeen asiaan: myynnintukikanaviin, ajankdytt6on ja korvauksiin. Vastaajien
mukaan mm. myynnintoimitusprosesseissa on kehitettdvad mutta aikaa kuluu lii-
kaa muihin kuin myyntitehtiviin miki aiheuttaa turhautumista. Kysymykseen

vastasi yhteensd 59 vastaajaa mm. seuraavin argumentein:

Paremmat palkkiot

Jos korvauksia nostetaan niin tulee varmasti tulostakin.

Korvausten merkittdvd parannus

Y-kanavassa vastuutettujen asiakkaiden hoidosta ansainta 0. Jos oli-
si motivaatio hoitaa aktiivisesti olemassa olevia ja uusia heiddn so-

pimuksiaan myos lisamyyntid/uusmyynitd syntyisi.

Jos pystyisi keskittymddn ithan puhtaasti myyntiin

Myyntirauha, enemmdn aikaa itse myyntityolle

Kun olis se yks tietty yhteyshenkilo ICT-palveluyritys X:n pddssd,
joka osaisi auttaa niissd kysymyksissd, jotka eivdt ole ihan jokapdii-
VAiSid.

Lisdd aikaa myyntityolle ja myyntityon suunnitteluun ja seurantaan
tyokalut.

Lisdd aikaa ja muiden osastojen vastuunkannon lisddaminen. Myyjd
Joutuu hoitamaan ja ottamaan osaa edelleen liian paljon ei myynnil-
liseen tilanteeseen: toimitusvaiheessa, selvitysvaiheessa, laskutuksi-

en selvityksessd...
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Seuraavaksi vastaajia pyydettiin arvioimaan, miten tirkeind myyntijohdon tuki
koetaan oman tyon kannalta. Kuvion 10 mukaan valtaosa (68,5%) arvio tuen mer-
kittavyyden keskitasolle tai alle. Valtaosa vastaajista ei ndin osannut ottaa kantaa

kysymykseen, eikd myynninjohto saa vastaajilta selkedd arvosanaa toimistaan.

0% 10% 20% 30% 40% 50%

27,1%

E1E2H3L4H5
KUVIO 10. Myyntijohdon arvosana asteikolla 1= heikko ja 5= erinomainen
(n=70)

Kuvion 11 mukaan A tuen laatua arvioitaessa vastaajista noin puolet (44,3%) an-

toi sille erinomaisen arvosanan ja vajaa viidennes (17,1%) oli selkeisti tyytyma-

ton tukeen antaessaan arvosanoiksi 1 tai 2.

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40%

1,4%

40%

H1E2HE3L4m5
KUVIO 11.A tuen laadun arvosana asteikolla 1-5 (1= heikko, 5= erinomainen)

(n=70)
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Kuviossa 12 B- tukikanavan myynnintuenlaatua arvioitaessa noin puolet (43,3%)
vastaajista piti tukea erinomaisena tai ldhelld erinomaista ja vain 12,9% heikkona.
Noin kolmannes (34,3%) vastaajista antoi arvosanaksi 3 asteikolla 1=heikko, 5=

erinomainen.

Aluejohtajan tuen laatua mitattaessa kyselyssd viidennes (18,6%) vastaajista piti
oman aluejohtajan tukea ldhempind heikkoa kuin erinomaista ja 42,8% pitad tuen
laatua hyvini tai erinomaisena. 7,1%:1la vastaajista ei ole kokemusta aluejohtajan

tuesta, miki selittyy osaksi varmasti telesales-kanavan osallisuudesta.

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35%

B tuen laatu

Oman alueesi aluejohtajan
tuen laatu 27.1%

7,1%

B1 W2 830 4MH5 1 Eikokemusta

KUVIO 12. B/ oman alueen aluejohtajan tuen laadun arvosana (0=ei kokemusta,

1=heikko, 5= erinomainen) (n=70)
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Kuvion 13 vastausten osalta koulutuksen mééridn sopivuudesta voidaan piitelld,
ettd valtaosa pitdd nykyistid koulutusméérii sopivana koska valtaosa (54,9%) vas-

tasi koulusta olevan miiréltidn sopivasti.

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

E1H2E304m5

KUVIO 13. Koulutuksen miirin sopivuuden arvionti (1= liian vihén, 2= vihin

liian vihin, 3=sopivasti, 4= vihin liian paljon, 5= liian paljon) (n=70)
Kuvion 14 mukaan palautteen méirdén sopivuutta kysyttdessd vastaajista valtaosa

(63,4%) koki saavansa tyOstddn sopivasti palautetta. Tuloksen mukaan neljdnnes

(25,3%) vastaajista oli tyytyméttdmid saamaansa palautteen maaréén.
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11,3%

0%
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KUVIO 14. Palautteen miirdn sopivuus myyntipalavereissa (1=liian vihén, 2=

vihin liian vihin, 3=sopivasti, 4= vihin liian paljon, 5= liian paljon) (n=70)
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4.2.3 Myyntiosaamisen arviointi

Kyselyssd pyydettiin tekemiin kuvion 15 mukainen itsearviointi omista vahvuuk-
sista myyntiprosessiin liittyvien vahvojen viittdmien osalta. Kaikissa neljdssi
kohdassa valtaosa vastaajista on vidhidn samaa mielti tai tdysin samaa mieltd posi-
titvisen vdittimén kanssa: 88,6% pitdd luottamuksen rakentamisesta asiakkaaseen
helppona, 65,7% pitdd helppona tarvekartoituksen tekemisté asiakkaalle, 57,1%
pitdd itsediin loistavana ratkaisuehdoituksen hyotyjen esittelijané ja 61,4% on sitid

mieltd, ettd kaupan péittiminen on helppoa.

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Olen erittéin hyvéa asiakkaiden
luottamuksen rakentamisessa

Olen erittéin hyva kattavan
tarvekartoituksen tekijana

Olen loistava esittelemaén
ratkaisuehdotukseni hyétyja

Kaupan paattdminen on minulle
erittain helppoa

H1H2E3 485

KUVIO 15. Oman osaamisen arviointi myyntiprosessissa (1= tdysin eri mielti,
2= vihin eri mieltd, 3= en ole eri mieltd enkid samaa mieltd, 4= viahidn samaa miel-

td, 5= tdysin samaa mieltd)
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4.2.4 Ajanhallinta

Kuvion 16 mukaan kaikista kyselyyn vastaajista vajaa neljannes (22,9%) tekee 0-
2 asiakaskiyntid viikossa, noin viidennes (21,4%) 3-4 asiakaskdyntii viikossa,
vajaa kolmannes (30%) 5-6 asiakaskdyntid viikossa, 17,1% 7-8 asiakaskdyntid
viikossa, 5,7% 9-10 asiakaskéyntid viikossa ja 2,9% 11-12 asiakaskiyntid viikos-

sa.

0% 25% 5% 75% 10% 12,5% 15% 17,5% 20% 22,5% 25% 27,5% 30% 32,5%

17,1%

Asiakaskaynteja

0%

0%

W02E34m56 1 7-8W9-10 1 11-12 W 13-14 mYIi 15

KUVIO 16. Asiakaskidyntien maird viikossa
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Kuvion 17 tulokset kertovat kyselyyn vastanneiden henkildiden ajankdytostd. Val-
taosa (61,4%) vastaajista kdyttdd pdivistddn neljd tai yli nelji tuntia muuhun tyo-

hon kuin puhtaasti myyntityohon.

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30%

0%

5,7%

14,3%

Muut ty6tunnit paivassa 20%

EON1 N2 3E4E5E6GE7 N8 EOEIO0

KUVIO 17. Muuhun kuin myyntityohon kuluva aika

Vastaajilta kysytiin lisdksi vapaamuotoisella kysymykselld asioista, jotka tilld
hetkelld haittaavat tuloksen tekemistd. Noin 60:sta vastaajasta 40 toi esille ajan-
kdyttoon liittyvit ongelmat suoraan tai toimimattomien prosessien kautta. Vastaa-

jat kommentoivat ajankdyttoon liiityvid ongelmia mm. seuraavasti:

Varsinaiseen myyntityohon jdd liian vdhdn aikaa.

Jo myytyjen toimitusten turha selvittdminen, laskuvirheiden korjaus
ja ns. olemassa olevien/ nimettyjen asiakkaiden tuottamaton ongel-
mien hoito

Myyntiin kuulumattomat ylimddrdiset tyot kuten laskunselvitykset.
Liian kova kiire. Aikapula.

Kiire. Paljon tekemistd mikd ei liity suoranaisesti myyntityohon (ky-

ldkin asiakaspalveluihin).
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Kuvion 18 tuloksista selvidd, miten vastaajat arviovat oman ajankdyton hallin-
taansa viittdmassd: hallitsen ajankdyton tydssini erittdin hyvin. 8,5% ei koe hallit-
sevansa ajankdyttdddn erittdin hyvin ja on tiysin eri mieltd asiasta ja viidennes
(19,7%) on vihin eri mieltd. 36,6% on vihidn samaa mieltd ja 8,5% tdysin samaa

mielti.

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40%

E1H2HE3 L4 H5
KUVIO 18. Oman ajankéyton hallinta.(1= tdysin eri mieltd, 2= védhin eri mieltd,

3=en ole eri mieltd enkd samaa mieltd, 4= vihdn samaa mieltd, 5= tdysin samaa

mieltd) (n=70)
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4.2.5 Motivaatio

Kyselyssd mitattiin vastaajien motivaatiota kysymalld, ovatko he harkinneet alan
vaihtoa viimeisen vuoden aikana. Kuvion 19 tulos kertoo, ettd vajaa puolet

(41,5%) vastaajista on harkinnut alan vaihtoa ainakin jollain tasolla.

0% 10% 20% 30% 40%

E1E2E3 1 4H5
KUVIO 19. Viittama: Olen harkinnut viimeisen vuoden aikana alan vaihtoa (1=
tdysin eri mieltd, 2= vihin eri mieltd, 3= en ole eri mieltd enkd samaa mieltd, 4=

vihdn samaa mieltd, 5= tdysin samaa mieltd) (n=69)
Huippumyyjé ja myyntijohtaja on ylped tekemadstién tyostd ja huokuu itsevar-

muutta tekemisessiin. Kuvion 20 tulos kertoo, ettd suurin osa on vihin samaa

mieltd siitd, ettd on ylped tekeméstiin tyostd.

0% 10% 20% 30% 40% 50%

1,4%

49,3%

E1E2E3 1 4H5
KUVIO 20. Viittdmi: Olen ylped tekemistédni tyostd (1= tdysin eri mieltd, 2=
vihin eri mieltd, 3= en ole eri mieltd enkid samaa mieltd, 4= viahidn samaa mielté,

5= tdysin samaa mieltd) (n=70)
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Kuvio 21 kertoo vastaajien tydomotivaatiosta. Tulokset ovat hyvin ldhelld kuvion

20 tuloksia ja kertovat, ettd tydnteonmotivaatio on hyvilld tasolla.

0% 10% 20% 30% 40% 50%

1,4%

12,7%

50,7%

E1E2E3 1 4H5
KUVIO 21. Viittdma: Olen erittdin motivoitunut tekeméén tyoténi (1= tdysin eri
mieltd, 2= vihin eri mieltd, 3= en ole eri mieltd enkid samaa mieltd, 4=vidhin sa-

maa mieltd, 5= tdysin samaa mieltd) (n=70)

Vapaamuotoisessa kysymyksessi vastaajille asioista, jotka haittaavat tuloksen
tekemistd, tuli esille ajankédyttoon liittyvit ongelmat. Myos tehdyn tyon korvauk-

siin liittyvét asiat nousivat esille ja asiaa kommentoitiin mm. seuraavasti:

Alhaiset palvelukatteet ja pienet rautakatteet.
Korvaus verrattuna tyon mdcdrddn ei ole kohdillaan on suurin on-
gelma.

Pieni palkka ei motivoi tdhdn vaativaan myyntityohon
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Kuviot 22 ja 23 littyvit myos motivaatioon ja palkkaukseen. Tyonteon on oltava
mielekdstd ja motivoivaa mutta on my®os erittdin tirkedd, ettd tyontekijd kokee

saavansa tydtaakkansa mukaisen korvauksen tehdysta tyosta.

Kuvion 22 mukaan selkedi tyytymittomyyttd ansiotasoihin ei ole.

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45%

E1H2E304m5

KUVIO 22. Oman tulotason arvosana (1= heikko, 5= erinomainen) (n=70)
Vastaajien palkkausmallia selvitettiin kysymaélld onko heiddn palkkausmallinsa

provisiopohjainen. Valtaosalla (63,8%) palkkaus on provisiopohjainen ja noin

kolmanneksella (36,2%) palkkaus ei ole.

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Kylla

Ei

KUVIO 23. Vastaajien palkkausmalli (n=69)
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Moni Y-kanavan yritys myy my0s muita tuotteita ja palveluita kuin pelkéstddn
ICT-palveluyritys X:n palveluita tai tuotteita. Selvitimme kyselysséd palveluiden
myynnin jakautumista myyjin kuukauden myynnin nidkokulmasta. Kaikkien vas-
taajien keskiarvon mukaan palveluiden myynti jakaantuu seuraavasti: 42,6% ICT-
palveluyritys X:n palvelut, 20,6% ICT-palveluyritys X:n kiintedn verkon palvelut,
21,3% laitemyynti ja 21,4% muut kuin ICT-palveluyritys X:n palvelut. Tuloksen
mukaan myyntikanavat myyvit pddasiallisesti vain ICT-palveluyritys X:n tuottei-

ta.

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

Palvelut 1

Palvelut 2

Palvelut 3

Palvelut 4

KUVIO 24. Kuukauden myynnin jakautuminen tuotteittain (n=70)
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4.2.6 Persoonallisuus

Kaikki kyselyyn vastanneista vastasivat myos vapaaehtoisuuteen perustuvaan per-
soonallisuustestiin, jolla saatiin kartoitettua myyntihenkildston persoonallisuuksi-
en ominaispiirteiti MBTI-malliin perustuen. Vastaajien persoonallisuudet jakau-
tuivat seuraavasti: yli puolet (52%) ESTJ, viidesosa (20%) ESFJ, 7% ENTIJ, 6%
ISTJ, 3% ENFJ, 3%ENFP, 3% ESTP, 3% ISFJ, 1% ESFP, 1% ISTP ja 1% INTP.

1% Persoonallisuustyypit
o 1 %1%
3% 3%

3% W EST)
m ESF)
B ENT)
W IST)
m ENFJ
m ENFP
W ESTP
m ISF)
ESFP
mISTP

INTP

KUVIO 26. Vastaajien persoonallisuustyypit (n=69)
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4.3  Johtopiditokset

Opinndytetyoni kisittele johtamista ja yritysmyynnin nykytilaa, ja olen sitd miel-
td, ettd kyselyn tulokset vaativat ICT-palveluyritys X:n johdon pysdhtymisti ajat-

telemaan tuloksia syvéllisemmin myyntikanavan ohjaamisen kannalta.

Jokainen ihminen on oma persoona, ja jokaisella meistd on omat taipumukset,
vahvuudet ja heikkoudet. Jostain syystd vain osasta myynnin parissa toimivista
henkil6isti kehittyy huippumyyjii ja johtajia. Osa taidoista on opittua tydminén
kehittdmisen ansiota mutta olen sitd mielti, ettd menestyjiksi kehittyvit vain ne,
joiden vapaa-ajan mindkuva on ldhelld my0s tyon mindkuvaa. Téllaisille itsevar-
moille henkil6ille ei muodostu ristiriitaa oman toimenkuvan ja persoonallisuuden

vilille ja motivaatio tyotd kohtaan pysyy korkeana.

Minzkuvan ristiriitaisuudet tulevat pinnalle vdistamattd ja ndkyvit ihmisen toi-
minnassa yleensd negatiivisina kdyttdytymismalleina. Heikon itseluottamuksen
omaava esimies on voinut piilottaa heikon minénsé kovan kuoren alle, koska
Suomessa on perinteisesti arvostettu kovaa yrityskulttuuria ja johtamista. Jos rooli
ei kuitenkaan ole hinen persoonalleen luontainen, aiheuttaa se aiheuttaa héinelle
vakavia ongelmia tyOssédén tai kotona ennemmin tai myohemmin. Ongelmat voi-
vat kérjistyd esimerkiksi tilanteissa, joissa esimies saa alaisekseen luontaisesti
vahvemman persoonan. Téllaisessa tilanteessa ristiriita voi aiheuttaa sellaisen ta-
pahtumaketjun, ettd esimies kdyttiddkin kaiken tarmonsa alaisensa alistamiseen ja
kurissapitoon ennemmin kuin ottaisi timén persoonan vahvuudet huomioon ja

hy6dyntéisi néité.

Myos toisinpdin luontaisesti litan vahva persoonallisuus esimiehelld voi nitistdaa
heikomman alaisen tydnteon motivaation, jos johtamistapa on liian autoritdédrinen
eiki johtajalla ole ihmistuntemusta. Huippuunsa viritetty ja menestyvi organisaa-
tio toimii kestdvisti tulevaisuudessa vain sellaisten johtajien alaisuudessa, joilla
on kykyai toimia luonnollisesti samana persoonana niin yksityis- kuin tyoeldamaés-
sékin ja joilla on erittdin hyva ihmistuntemus, joka auttaa heitid johtamaan ihmisia

ihmisini eiki lukuina.
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Niiden kymmen vuoden aikana, kun olen ollut tekemisissid ICT-palveluyritys X:n
kanssa, olen tullut siithen tulokseen, ettd organisaatiossa on vallinnut perinteinen
vahva johtamismalli ja organisaatiokulttuuri. Tdma malli on tehnyt operaattorista
menestystarinan mutta on myos vaatinut veronsa ja aiheuttanut mm. suurta henki-
16ston vaihtuvuutta. Tdémé kovan johtamisen malli on ollut toimiva pitkddn mutta
nykyisessd kilpailutilanteessa ja sme-segmentin myynnin ulkoistusmallissa se ei
toimi niin hyvin, koska siind suurin osa myynninresursseista toimii ulkoisessa
kanavassa kauppiaan palkkaamana. Pddamies ja edustaja -tyyppiseen asetelmaan
vanhan organisaatiokulttuurin opettamien johtamismallien hyddyntdminen ei ole

helppoa tai edes mielesténi suositeltavaa.

Tiéllaisessa yhteistyokumppaniasetelmassa myynninjohtamisen ndkokulmasta as-
tuukin pddrooliin myyntijohtajien ja myyjien ihmissuhdetaidot kovien arvojen
tilalle. Ihmissuhdetaitoja voi kehittdd ja oppia. Myyntikoneiston kehittimisessi on
tarkedd ymmartdd ihmisten erilaisuutta ja erilaisia kdyttdytymismalleja. Pelkdstiddn
MBTI-mallissa tunnistetaan ihmisisti 16 erilaista persoonallisuutta, joilla jokaisel-
la on omat vahvuudet, heikkoudet ja erityispiirteensd. Kun ymmaértdd ihmisten
erilaisuuden ja toimintavat, on helpompi kehittdd my0s itsedin ja omia toiminta-
mallejaan. Niistd persoonallisuuksien tulkitsemis- ja késittelytaidoista kehittyy

huippumyyji ja huippumyyntijohtaja.

Ylivoimaisesti tyypillisin persoonallisuuden piirre, ulospédin suuntautuneisuus, tuli
esille valtaosalla vastaajista. Yleisimmaét persoonallisuustyypit olivat ESTJ 52%

osuudella ja ESFJ 20% osuudella.

Teorian mukaan ESTJ-persoona on erittdin vahva ja méirétietoinen henkild, jolla
on kykyi kantaa vastuuta ja toimia tyossdin tehokkaasti. Taméntyyppistd vahvaa
persoonaa stressaavat tyotehtdvissi tilanteet, joita hdn ei voi rationaalisesti hoitaa.
Jos ESTJ-persoona ei koe pystyvinsd vaikuttamaan ympiristonsd toimintaan, se
heijastuu vilittomasti hinen motivaationsa tehdi toitd. Liséksi stressikdyttdytymi-
nen aiheuttaa ESTJ-tyypille mahdollisesti sulkeutumista, herkkitunteisuutta ja
kontrolloimattomia tunteenpurkauksia. ESFJ-persoona puolestaan on luonteeltaan
pehmeédmpi, avulias, toisia tukeva ja hyvi asiakaspalvelija. ESFJ-persoonalle

haastavimpia yhteistybkumpaneita ovat suorat ja kovat ihmiset, kuten ESTJ-
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thmiset, ja hin voi herkisti loukkaantua ndiden kanssa asioidessaan.

Myyntikanavan henkil6ston persoonallisuustestin tulokset kertovat valtaosan vas-
taajista olevan ulospdinsuuntautuneita vahvoja, ns. johtajatyyppi-ihmisia (ESTJ),
joille luonteenomaista on persoonan kovuus ja vahvat omat mielipiteet asioista.
Kun suurimmalla osalla vastaajista on vield erittdin pitkd kokemus alalta, on osoi-
tettavissa, ettd myyntikanavan tehostamiseksi tulisi miettid kehityskeinoja mie-
luummin henkisten ominaisuuksien kautta kuin keskittymalld jarjestelmien tai

mekaanisten prosessien kehitykseen.

On oletettavaa, ettd vahva persoona yhdistettynd vuosikymmenen tai vuosikym-
menien kokemukseen ICT-alasta tekee myyntikanavan henkilGstosti erittdin haas-
teellisen johtaa ja varsinkin kehittdd eteenpdin ilman vastarintaa aiheuttavia, moti-
vaatiota laskevia reaktioita. Kyseinen testin padpersoonallisuustyyppi haluaa vai-
kuttaa ympiristoonsi ja olla mukana paittamissi asioista, ja mikili hidn kokee
olevansa tilanteessa, jossa ei itse pysty vaikuttamaan paatoksentekoon, tdsti seu-
raa vilittomasti tyonteon motivaation ylldpitdmiseen liittyvid haasteita. Ymmaér-
tamilld ndmai vastareaktioiden mekanismit voidaan kanavaa ohjata tehokkaammin

mm. suunnittelemalla viestintdd paremmin tille persoonallisuustyypille sopivaksi.

Koska vaikuttaminen omaan tyontekoon lisdd tyonteon mielekkyyttd ja on oleelli-
nen motivaation ylldpitdjd, pitdisi vastaajien kokemuspohjaa ja persoonallisuuksi-
en vahvuuksia saada hyodynnettyd ja titd kautta pyrkid edistdmiidn vastaajien

tyonteon tehoa.

Suosittelen testin tuloksen esittelemisti organisaatiopsykologiaan erikoistuneelle
ammattilaiselle. Néin voitaisiin pyrkid ymmirtdmédn paremmin, miten titd myyn-

tikanavaa voitaisiin kehittdd ja saada siitd enemmin tuloksia.

Kyselyn vastausten perusteella voidaan todeta, ettd vastaajissa ilmenee suurta mo-
tivaation puutetta tehdi toitéd, koska jopa 40% vastaajista oli harkinnut alan vaih-

toa. Motivaation puute nikyy vdistimattd myyntituloksissa, ja on vaara, ettd asen-
teet heijastuvat myos asiakassuhteisiin. Suurin osa vastaajista sai provisiopohjais-

ta palkkaa ja suurin osa oli tyytyviisid omaan tulotasoonsa. Palkkaukseen liitty-
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vien vastausten perusteella voidaan péételld, ettd suuri alanvaihtohalukkuus ei

selity ansiotasoilla, vaan muilla syill&.

Myyntii estdviksi tekijaksi nousi esille myos ajankdyttd. Tulosten mukaan myyji-
en aikaa kuluu litkkaa muihin kuin myynnillisiin tehtéviin, miké vaikuttaa suoraan
myyntituloksiin ja edelleen motivaatioon liittyviin asioihin. Koska myyntiin liit-
tyvit lisatyot tyollistaviat myyntid litkaa, on myynnille nopeasti tehtavi lisdi aikaa
myydi. Kyselyssd osa vastaajista ilmaisi tyytymittomyytensid olemassa oleviin
komissioihin tehtyyn tyoméérdin nihden. Ajankdyttd, motivaatio ja komissiot
ovat sidoksissa toisiinsa. ICT-palveluyritys X:114 on kaksi vaihtoehtoa, joko nos-
taa yksinkertaisesti komissiopalkkioita, jotta tyomééra olisi korvaukseen ja moti-
vaation ylldpitdmiseen nidhden linjassa tai vidhentdd tyomairdd ja pyrkia téatd kautta

lisddmaidn motivaatiota.

Myyjin ajankdyttod tarkasteltaessa myyjin tiarkein tehtdva on myydi, ja jos yli
puolet tyopéivin pituudesta kuluu muussa kuin myyntityossi, se on suoraan ver-
rannollinen myyntituloksiin. Enemmén myyntitydtunteja tarkoittaa enemmaén tu-
losta. Koska myyjén tehtidvd on myydéd, on ICT-palveluyritys X:n tarkasteltava
jatkuvasti omia tukikanaviaan ja niiden riittdvyyttd nopeasti muuttuvassa markki-
natilanteessa. Yksityisen jdlleenmyyjayrityksen nikokulmasta on myos suotavaa
kdydd omat myynnin tukiprosessit ldpi ja mahdollistaa myynnin tdydellinen kes-
kittyminen omaan tyohon. Mielestdni myyntijohdon tulisi suorastaan kieltdd myy-
jan asiakaspalvelijaksi ryhtyminen ja kdyda ldpi henkiloston kanssa omat ja ulkoi-

set tukikanavat ja tehtivit.

Myyntity6ssi ajanhallinta on mielesténi tdrkein osa-alue. Huippumyyjid huomaa
usein olevansa tilanteessa, jossa toitd on enemmin kuin pystyisi tekemédédn. Myy-
jan pitdd mm. huolehtia vanhojen asiakkaiden tarpeista, muistaa sopia uusia ta-
paamisia, tehdd sopimuksia ja vastata uusien ja vanhojen asiakkaiden esittamiin
kysymyksiin, joita myyjille tulee paljon sdhkopostilla ja puhelimitse. Huippu-
myyjd osaa kisitelld avoimet tehtédvit tirkeys- ja aikajérjestyksessa tuloksellisesti.
Asiakaspalvelulle pitdd antaa aikaa mutta ei tuloksen kustannuksella. Huippumyy-
jan pitdd ymmartdi, ettd parasta asiakaspalvelua yritysasiakkaalle on se, ettd yri-

tysmyynnin kontaktista muodostuu pitkdikdinen ja luottamuksellinen suhde. Jos
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myyji hoitaa tunnollisesti asiakaspalvelun nimissi litkaa toitd, joista hinelle ei
kerry komissioita, hin huomaa kohta olevansa esimiehensi kanssa kehityskesku-
telussa huonoista myyntituloksista. Myyjan ndkokulmasta tilanteen tekee epasuo-
tuisaksi se, ettd nima ns. kannattamattomat selvitystyot eivit ndy useinkaan muu-
alla kuin tdyttyvissd sdhkopostilaatikoissa ja kuluneina selvitystydtunteina. Myyn-
tijohdon nidkokulmasta on erittdin hankala arvioida myynnin ajankéytt6d, kun
myyjd sanoo pdiviensd tuntien tiyttyvin selvitystdistd ja timén olevan syy siihen,

ettd myynnin raportoinnin jéarjestelmissi ei ndy merkintoja.

ICT-palveluyritys X:n myynninkehitystydssd on kiinnittetty paljon huomiota tar-
vekartoitukseen liittyviin uusiin tyokaluihin. Kuitenkin valtaosa vastaajista piti
itseddn hyvini tarvekartoituksen tekijand. Vastaajien pitkdn kokemuspohjan ja
tulosten perusteella olen sitd mieltd, ettd kyselyyn vastanneiden osaaminen myyn-
tiprosessissa on hyvilld tasolla ja kehityshankkeet myynnintehostamisessa pitdd
suunnata toisiin asioihin kuin myyntiprosessiin. Myyntiprosessin hallintaan tarvit-
sevat tukea mielummin ne tyontekijit, joilla on vihemmin myyntikokemusta kuin

kyselyyn vastanneilla.

Myynnintuki on toimiessaan korvaamaton apu myyjille mutta huonosti tai epa-
selvisti jdrjestettynd se voi jopa olla myynnin esteeni tai hidasteena. Jos myyji ei
koe luottavansa myynnintukeen tai saa tukea riittdvin nopeasti, on todennékoistd,
ettd eteenpdin padstikseen myyji pyrkii itse hoitamaan asian. A-tukikanava toimii
toimeksiantajayrityksen myynnin puhelin- ja sdhk&postitukikanavana. Y-
myyntikanavaan liittynyt yritys on saanut A-tuen kidyttoonsa sopimuksen teon
jalkeen. Vastauksesta voi péételld, ettd A-tuen laatuun luotetaan. Huomioon otta-
en, ettd valtaosa (62,9%) vastaajista toimii Y-kanavassa, jossa A—tukea ei ole en-
nen vuoden 2011 alkua ollut kdytossi, tuloksista voidaan paitelld, ettd tukikanava
on pystytty omaksumaan nopeasti kdyttoon ja silld on ollut selkedi lisdarvoa

myynnille. B tuki koettiin my0s selkedsti laadukkaaksi ja hyodylliseksi.

ICT-palveluyritys X:n myynnin johdossa toimivat aluejohtajat. Oman alueen joh-
tajan kanssa sovitaan tulostavoitteet ja raportoidaan myynnisti sovitun mallin
mukaisesti. Aluejohtaja auttaa myyntid asiakastapahtumissa tarpeen mukaan ja on

erittdin tdrkedssd roolissa varsinkin perinteisten tukikanavien pettdessi tai erikois-
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osaamista vaativissa tehtdvissd. Myynninjohdolla on niin ollen tirked merkitys
myyjin tydssd ja myyjdn motivaation yllidpitimisessd. Tuloksista voi piaitelld, ettd
vastaajista valtaosa pitdd myyntijohdon tarjoamaa tukea merkityksettémind oman
tuloksenteon kannalta, koska tuloksissa myyntijohdon roolia ei osattu arvioida

merkityksettomiksi tai merkitykselliseksi.

Kokemusteni perusteella oletan, ettd ICT-palveluyritys X haluaa vieda eteenpdin
myynnin ja myynnintukiprosessien ulkoistamismallia tulevaisuudessakin ja olen
sitd mieltd, ettd tdlld on ilman johtopéditdsteni korjaavia toimenpiteitd negatiivisia
vaikutuksia myyntiprosessien laatuun varsinkin tukikanavissa. Kehittiméni idean
mukaan ICT-palveluyritys X voisi luoda ulkoisille kumppaneilleen uuden tuki-
mallin, jossa ICT-palveluyritys X kannustaisi ja osallistuisi yksityisen yrittdjin
palkkaaman myynnintukihenkilon palkkakustannuksiin osin myyntituloksiin sido-
tuin ehdoin. Tdmi yksinkertainen malli toisi myyntiin lisdd kaivattua aikaa,
enemman komissioita ja nopeuttaisi byrokratiaa. Tdméa malli edesauttaisi myos
yksityisen yrityksen omaa liiketoimintaa, loisi vahvemman kumppanuuden yritys-
ten vilille ja parantaisi ICT-palveluyritys X:n asiakaspalvelua. Malli muistuttaisi
monella alalla kdytossi olevaa ns. tuloksiin sidottua markkinointirahajirjestelya
mutta toimisikin vain tyollisyyttd tukevana vastuullisen liiketoiminnan mallina,

jossa kaikki osapuolet hyotyisiviit.

Kuten jo aikaisemmin mainitsin, olen tehnyt t6itd niin ICT-palveluyritys X:n suo-
rassa palveluksessa yritysmyyjiané kuin jalleenmyyjianédkin. Molempien kanavien
myynnissd on samankaltaisuuksia mutta myos isoja eroja. Myyjéan ndkokulmasta
ICT-palveluyritys X:n palveluksessa on helpompi saada aikaan kaupan kannalta
vilttimattomid tapaamisia. Asiakkaat kokevat ICT-palveluyritys X:n oman myy-
Jan nopeammin luotettavaksi kuin jilleenmyyjédn. Suurin ero ajankdyton kannalta
kanavissa on itsensd myymisessd. Saadakseen kauppaa myyjén pitdd myyda itsen-
sd, organiosaationsa ja ajatuksensa asiakkaalle oikealla tavalla. ICT-
palveluyrityksen organisaatiokulttuurin mukana opitaan nopeasti tukikanavien
hyodyntdminen ja myyminen asiakkaalle ja asiakas ymmaértdd nopeasti myyjédn
toimenkuvan. Asiakas ymmartid, ettd myynnin edustajan ldhtokohtainen olemas-
saolon tarkoitus on myyda ja tarjota ratkaisuja ongelmiin ja ettd muihin asioihin,

kuten laskutukseen tai vikatilanteisiin, on jdrjestetty omat tukikanavat. Kokemuk-
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seni mukaan ICT-palveluyrityksen palveluksessa oleva myyja kéyttdd enemmén

aikaa varsinaiseen myyntityohon kuin jdlleenmyyjén roolissa toimiva.

Asia ei ole kuitenkaan niin yksinkertainen. Pddosin jilleenmyyjdni toimineena
olen huomannut, ettd saavutan kaupat ja asiakkaan luottamuksen henkilokohtaisil-
la ominaisuuksilla ennemmin kuin hyvilla tuotteilla tai ratkaisuilla. Myyntitek-
niikka on jilleenmyyjina tdysin erilainen. Kaikki tuntemani jalleenmyyjét sitou-
tuvat asiakkaan palvelemiseen ldhes kaikissa ICT-palveluyritykseen liittyvissd
asioissa. Olen ymmartidnyt, ettd timé on vaard myyntitekniikka ja timén vuoksi
jdlleenmyyjdnd ajankdyton hallinta takkuaa enemmaén ja myyntituloksiin tulee
isoja vaihteluita. Omia myyntituloksia tarkastelemalla huomaan selvian yhdenmu-
kaisuuden: tasaisin véliajoin on tuloksiin tullut notkahdus. Tdma notkahdus johtuu
siitd, ettd olen myynyt itseni paéstd varpaisiin asiakkaalle ja tuloksekkaitten kuu-
kausien jidlkeen olen huomannut olevani tiystyollistetty ndiden liitkojen lupauksie-
ni vuoksi valtavasti aikaa vievissd tuottamattomissa toissd. Tama myyntitekniikka
vidristdd tarjouskantaa ja tekee siitd myyntijohdon nikokulmasta mahdottoman
ennustaa. Tarjoukset ovat kylld potentiaalisia kauppoja, mutta asiakkaan paatok-
senteko painottaa vddrid asioita. Asiakas kokee helposti ostavansa henkilokohtai-
sen palvelijan, ja tdssd tilanteessa myyjad on ongelmissa, koska myydyt lupaukset
on lunastettava. Tillaisessa tarjouskannassa asiakas tekee paidtoksen ennemmin
saamansa hyvin palvelun vuoksi kuin sen vuoksi, ettd tarjous antaisi hiinelle tar-

peenmukaisen ratkaisun.

Oikea tapa olisi muodostaa sellainen tarjouskanta, jossa myyjd on jo ldhtokohtai-
sesti tehnyt oman roolinsa selvéksi asiakkaalle ja kauppa tehtdisiin vahemmén
henkildihin ja nédiden lupauksiin sidottuina ratkaisuina. Néin tarjouskannassa olisi
jatkuvasti oikeanlaisia kauppoja tuloutumassa, eikd myyjélle tulisi ongelmia ajan-
kiytossd. Tarjouskanta rakentuu asiakastapaamisten kautta. Kokemukseni mu-
kaan nykyisilld tukiprosesseilla sopiva méard asiakastapaamisia yritysmyyjélle on
6-8 viikossa, joten tuloksista voi pédtelli, ettd 40%:1la vastaajista toteutuneita ta-
paamisia on liian vidhin. Tukijirjestelmien kehittyessd uskon, ettd myyja pystyy

tuloksekkaasti ja pitkdédn toteuttamaan n. 10 asiakastapaamista viikossa.



G

Riittava \
osaaminen ja Johdettu \

hyvat

\ ! persoonallisuutensa
tukikanavat

\ A\mukaan

Oikea

\motivaatio

Huippu myyntikanava

KUVIO 27. Huippumyyntikanavan resepti

51



52

5 YHTEENVETO

Ulkoisen myyntikanavan johtaminen on haasteellista ja monimutkaista. Hajautettu
malli, jossa toimii pddmiesyhtion henkilostod ja yksityisten kumppaniyritysten
henkil6stod, tekee kanavan johtamisen ja myyntitulosten ennustamisen vielidkin

vaikeammaksi.

Tamin opinndytetyon tavoite oli analysoida myyntityoté estivid ja edistidvii teki-
joitd. Tyon teoriaosassa kisiteltiin huippumyyjén ja hyvin johtajan ominaisuuk-
sia, myyntiprosessia, motivaatiota ja persoonallisuustyyppejd. Tyon empiirinen
osuus perustui omaan pitkddn tyokokemukseeni myyntityostd ja myynnin johta-

misesta ja teetetystd kyselytutkimuksesta.

Huolimatta kyselyyn vastanneiden eri ldhtokohdista, 10ytyi vastauksista kuitenkin
selkeit linjaukset, ja nykyisten myyntikanavan toimintaa estdvien ja edistdvien
tekijoiden osoittaminen oli helppoa. Myyntikanavan osaaminen ja kokemus on
hyvilli tasolla. Myynnin nykyiset haasteet I6ytyivét ajanhallinnasta: myyjien ai-
kaa kuluu litkaa muuhun kuin myyntiohén. Myynnintuki itsessédéan sai hyvin arvi-
on kyselyssa ja selvisi, ettd ajanresurssipula aiheutuu ns. asiakaspalvelullisista
toimenpiteistd. Jatkotutkimuksessa tulisi selvittdd miksi myyjien motivaatio on
alhainen, vaikka useimmat ilmoittivat olevansa tyytyvdisid myynnintukeen ja

palkkatasoon.

Motivaatio ohjaa ihmisen toimintaa, ja persoonallisuus méédrdd motivaatiota syn-
nyttavit ajurit. Myyntiprosessissa ja myynnissi jadvit henkiin organisaatiot, joissa
kiinnitetddn nykyistd enemmén huomiota johdon ja tyontekijéiden ihmissuhdetai-
toihin. Ihminen johtaa ihmisti nyt ja aina - ei organisaatio. Opinndytetyoni perus-
teella voin todeta 16ytdneeni myyntikanavan oman persoonallisuuden: valtaosa
kyselyyn vastanneista myyjistd edusti persoonallisuudeltaan ESTJ-tyyppid, jonka
ominaisuuksiin kuuluvat kyky itsendiseen paatdksentekoon ja halu kantaa vastuu-
ta. Tatd tietoa hyviksikidyttden ja jatkotutkimuksia tekemillda ICT-palveluyritys X

pystyy kehittdmiin myyntityotd persoonallisuuksia ymmartamalla.
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LIOTTEET

LITE 1
ICT-PALVELUYRITYS X KYSELYTUTKIMUS SAATEKIRJE

Hei, myynnin ammattilainen.

Teen ICT-palveluyritys X:n toimeksiannosta tradenomitutkinnon lopputy6té, jon-
ka keskeisen osan muodostaa kyselytutkimus koko SME -segmentin Suomen yri-
tysmyynnille ja myyntijohdolle. Tutkimukseni tarkoituksena on selvittdd yritys-
myynnin nykytilaa mm. arvioimalla myynnin osaamista, myynnintuen laatua ja
motivaatiota. Kyselytutkimukseen liittyy lisidksi vapaaehtoinen vastaajien persoo-

nallisuustesti. Kaikki vastaukset késitellddn luottamuksellisesti ja nimettomina.

Jos haluat jattdd yhteystietosi niin saat henkilokohtaisen sihkopostin persoonalli-
suustestin tuloksesta, josta selvidd, mikd on oma persoonallisuustyyppisi tunnetun
16-portaisen MBTI —luokituksen mukaan. Persoonallisuustestin tulokset tulevat
vain kiyttooni eiki niitd kytketd aiempaan kyselyyn. Jos vastaat persoonallisuus-
osioon kyselyn lopussa, on tarkeéd, ettd vastaat kaikkiin kohtiin. Persoonallisuus-
testi perustuu Kari Helinin kirjaan “Thmisten erilaisuus - 16 tyyppid tyoeliméssa”

(2004).

Tutkimukseen osallistuminen on ddrimmadisen tirkedd, ja sen avulla pyritdin hel-
pottamaan ja auttamaan tulevaa myyntityotid. Kyselyyn vastaaminen vie aikaa
vain n. 10 min, ja sithen péédsee osallistumaan alta 10ytyvésti linkistd. Vastaathan

kyselyyn mahdollisimman pian, mutta viimeistdédn 6.3.2011.

Paljon kiitoksia yhteistyosti kaikille vastaajille valmistumiseni edesauttamisesta

ja ICT-palveluyritys X:n myynnin kehitystyostisi!

Ystavallisin terveisin

Lauri Ahonen

Lahden ammattikorkeakoulu
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LIITE 2

KYSELY
Taustatiedot

1. Ik& vuosina?

2. Sukupuoli?

3. Koulutustausta?

4. Kokemus ICT-alalla vuosina?

5. Myyntikokemus vuosina?

6. Mitd myyntikanavaa edustat?

Myynnintuki

7.

10.

11.

12.

13.

Kerro omin sanoin asioista, jotka tédlld hetkelld mielestisi haittaavat tulok-
sen tekemista.

Kerro omin sanoin, mitké asiat auttaisivat sinua eniten myymaén enem-
min ja/tai paremmin ICT-palveluyritys X:n tuotteita.

Anna arvosana kokemallesi myyntijohdon tuelle, kun ajattelet sitd myynti-
tavoitteidesi kannalta asteikolla 1-5 (1= heikko, 5= erinomainen)

Minki arvosanan antaisit A - tuen laadulle asteikolla 1-5? (1= heikko, 5=
erinomainen)

Arviol myynnintuen laatua asteikolla (1=heikko, 5= erinomainen)

Arvioi ICT-palveluyritys X:1td saamasi koulutuksen méaérid asteikolla 1-5
(1= liian vdhin, 2= vihin liian vihén, 3=sopivasti, 4= vihin liian paljon,
5= liian paljon)

Saatko mielestési palautetta tyOstdsi myyntipalavereissa riittdvasti?
(1=liian véhin, 2= vihan litan vihédn, 3=sopivasti, 4= vihin liian paljon,
5= liian paljon)
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LITE 3

Myyntiosaamisen arviointi

14. Arvioi seuraavia viittamid asteikolla 1-5 (1= tdysin eri mieltd, 2= vihédn
eri mieltd, 3= en ole eri mieltd enkid samaa mieltd, 4= vihidn samaa mielti,
5= tdysin samaa mieltd)

¢ Olen erittdin hyva asiakkaiden luottamuksen rakentamisessa
¢ Olen erittdin hyva kattavan tarvekartoituksen tekijani

¢ Olen loistava esitteleméén ratkaisuehdotukseni hyotyja
e Kaupan péittiminen on minulle erittdin helppoa

Ajanhallinta

15. Kuinka monta asiakaskdyntié teet viikossa?

16. Kuinka monta tuntia pdivéssa teet muita toitd kuin puhtaasti myyntity6ta?

17. Hallitsen oman ajankéyttoni tyossini erittdin hyvin (1= tdysin eri mieltd,
2= vihin eri mieltd, 3= en ole eri mieltd enkid samaa mieltd, 4= vihian sa-
maa mieltd, 5= tdysin samaa mielti)
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LIITE 4

Motivaatio

18. Vastaa viittdmain: Olen harkinnut viimeisen vuoden aikana alan vaihtoa
(1= tdysin eri mieltd, 2= vidhén eri mieltd, 3= en ole eri mieltd enkd samaa
mieltd, 4= vihidn samaa mieltd, 5= tdysin samaa mieltd)

19. Vastaa viittimain: Olen ylped tekemaéstini tyostd (1= tdysin eri mieltd, 2=
vahin eri mieltd, 3= en ole eri mieltd enkid samaa mieltd, 4= vidhidn samaa
mieltd, 5= tdysin samaa mieltd)

20. Vastaa viittiméin: Olen erittdin motivoitunut tekeméén tyotani (1= tidysin
eri mieltd, 2= vihin eri mieltd, 3= en ole eri mieltd enkd samaa mieltd,
4=vihin samaa mieltd, 5= tdysin samaa mieltd)

21. Arvioi omaa tulotasoasi asteikolla 1-5 (1= heikko, 5= erinomainen)

22. Onko palkkausmallisi provisiopohjainen?

23. Arvioi kuinka ison osan myymasi ICT-palveluyritys X:n tuotteet muodos-
tavat kuukauden myynnistisi prosenteissa?

e Palvelut 1
e Palvelut 2
e Palvelut 3
e Palvelut 4
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LITE 5
PERSOONALLISUUSTESTI

Persoonallisuus

Jaa viisi (5) pistettd kunkin kysymyksen a- ja b vaihtoehdon kesken. Jos jompi-
kumpi niistd kuvaa selvésti paremmin omaa tyylidsi, anna sille 4-5 pistetti ja toi-
selle vaihtoehdolle 0-1 pistettd. Jos vaihtoehdot tuntuvat suunnilleen yhti vahvoil-

ta, anna toiselle 2 ja toiselle 3 pistettd. (Helin 2004, 34-37.)

Esimerkki:

1. Thmisten seurassa olen yleensd
a) aktiivinen (ilmaisen spontaanisti omia nikemyksiéni ja tuntemuksiani)
4 pistettd
b) passiivinen (kuuntelen, tarkkailen ja pohdin enemmin kuin puhun) 1
piste

SARJA A

2. Thmisten seurassa olen yleensa
c) aktiivinen (ilmaisen spontaanisti omia nikemyksiéni ja tuntemuksiani)
d) passiivinen (kuuntelen, tarkkailen ja pohdin enemmén kuin puhun)

3. Pystyn selkeyttiméédn ajatuksiani paremmin
a) puhumalla niistd jonkun kanssa
b) miettimélld ja analysoimalla niitd yksin

4. Pidédn tydympéristostd, jossa on
a) virikkeitd ja ihmisid
b) mahdollisimman hyvi tyorauha

5. Tartun tehtdviin yleensa
a) nopeasti, litkkoja pohtimatta
b) vasta tietyn harkinnan jdlkeen

6. Lataudun / saan energiaa
a) hyvéssi seurassa
b) saadessani olla yksin



LIITE 6

SARJA B

1. Suunnittelen mielellini
a) kéytidnnon toteutuksia
b) ihan uudenlaisia ratkaisuja

2. Opin uusia asioita
a) kéytdnnon harjoitusten ja esimerkkien kautta
b) kun ensin hahmotan asian taustateorian

3. Olen muutostilanteissa usein se, joka
a) vie asiat loppuun (toteuttaja)
b) panee asioita liitkkeelle (ideoija, kiynnistédjd)

4. Ajatukseni askaroivat etupddssi
a) timén hetken asioissa ja ongelmissa
b) tulevaisuuden haasteissa ja mahdollisuuksissa

5. Ongelmatilanteissa tarvitsen ensin
a) faktat ja tosiasiat (niistd rakentuu minulle kokonaiskuva)
b) mielikuvan kokonaisuudesta (joihin voin liittdd yksityiskohtia ja
faktoja)
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LIITE 7
SARJA C

1. Teen paatoksid
a) padllani (logiikka, analyysi)
b) syddmelldni (tunteet, arvot)

2. Ristiriitojen ratkaisuissa minulle on tirkedd
a) oikeudenmukaisuus (reilu peli, puolueettomuus sopimuksia nou-
dattaen)
b) sopusoinnun aikaansaaminen

3. Loydin ehdotuksista (ja ideoista) nopeammin niiden
a) puutteet ja epdloogisuudet
b) hyvit puolet

4. Suunnitelmia tehdessini pohdin
a) mitd eri vaihtoehdot vaikuttavat pitkillad tdhtdimelld
b) miltd ne tuntuvat ihmisista

5. Thmisten erimielisyys on
a) hyvi asia; uudistava voima
b) huono asia; ristiriitojen siemen



LITE 8
SARJA D

1. Pidén siitd, kun
a) saan ja voin paattdd
b) ei tarvitse paittaa

2. Koen olevani eldméntyyliltini
a) suunnitelmallinen
b) spontaani

3. Jirjestyksen ylldpitiminen
a) on minulle luontainen toimintatapa
b) vaatii minulta yliméardisid ponnistuksia

4. Hoidan yleensé asiani valmiiksi
a) ennen miirdaikaa
b) vasta viimetingassa

5. Voin rentoutua ja pitdd hauskaa
a) vasta kun tyot ja velvollisuudet on hoidettu
b) vaikka asioita on hoitamatta (ne voivat odottaa)
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Laske kaikkien kysymysten A -vastaukset yhteen ryhmittdin. Saat pistemaérid,
jotka on vilillda 0-25. Tee sama b-vastausten kanssa. Merkitse vastaukset alla ole-

vaan taulukkoon. (Helin 2004, 38.)

SARJA A
A vastaukset E- taipumuksen madrd
B vastaukset I- taipumuksen miird
Yht. 25 pist.

SARJA B
A vastaukset S- taipumuksen méira
B vastaukset N- taipumuksen mééra
Yht. 25 pist.

SARJA C
A vastaukset T- taipumuksen madri
B vastaukset F- taipumuksen maara
Yht. 25 pist.

SARJA D
A vastaukset J- taipumuksen midrd
B vastaukset P- taipumuksen mééra
Yht. 25 pist.
Tulkintoja:

Jos joku taipumus saa yli 18 pistetti, se tuntuu selkeiltd. Jos pisteet ovat vélilld
15-17, taipumus on todenndkoinen. Mitéd lahempéna ylirajaa, sitd todennikoisem-
pi. Jos molempien vaihtoehtojen pisteet ovat ldhelld tosiaan eli vililld 11-14,
kummatkin vaihtoehdot kannattaa pitdd toistaiseksi avoimena. Lisédvalaistusta

asiaan voit saada tutustumalla tarkemmin ulottuvuuksiin.



