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Uusia twisteja opinnaytetyon toteutukseen
— toimeksiantajana Myynnin
tutkimusryhma

12.10.2020 — Arja Hautala

Myynnin tutkimusryhmaé on saanut ilon tarjota ensimmaéisen toimeksiantonsa opinndytetyolle.
Haasteeseen on tarttunut neljdnnen vuoden liiketalouden opiskelija Moona Kortesméaki. Mitd
hyvéa on tiedossa, kun opinndytety6td tehdiddn tutkimusryhmin huomassa — otetaan selvaa!

Alkuvuodesta startannut TAMKin Myynnin tutkimusryhmé ottaa nettisivuillaan vahvasti
kantaa sen puolesta, ettd B2B-myynti tarvitsee lisda tutkimusta. Yksi keino tuottaa lisdd
ymmaérrystd yritysten vélisiin myyntiaktiviteetteihin on tutkia niitd opinniytetydssd. Kun
myynnin tutkimusryhman ja opiskelija Moona Kortesmien tiet kohtasivat alkusyksysta,
molempia tahoja innostava teema 16ytyi nopeasti opparitoimeksiannon pohjaksi. Myynnin
tutkimusryhmén jasen Sini Jokiniemi on 1dhtenyt opparin ohjaajana 10ytoretkelle Moona
Kortesméen kanssa.

Opinndytetyon aihe ldhti rakentumaan niiden asioiden pohjalta, jotka Moonaa eniten
kiinnostavat. Opinnoissaan projektijohtamisen parissa Moona on kiinnittdnyt huomiota
sithen, miten tdrkeitd asioita ihmisten johtaminen ja hyvé esimiestyd ovat. Enneagrammi-
testinkin pohjalta Moona on persoonallisuustyypiltdén helper (avulias huoltaja), jolle reilu ja
toimiva tyOyhteiso ovat tirkeitd. Valmistumisensa jalkeen Moonan tavoitteissa on
henkildstdjohtamiseen (HR) liittyvit tyotehtdvit, joiden merkitysti itselleen Moona kuvaa
seuraavasti:

“Ldhelld syddntd se, miten ihmiset voisivat nauttia tyostddn aidosti joka pdivd ja hyodyntdd
omaa potentiaaliaan tyétehtdivissd parhaiten, sekd se, miten sisdinen motivaatio saadaan
syttymddn.”



Oli luontevaa rakentaa oppari siten, ettd se tukee sisdllollisesti Moonan matkaa kohti HR-
ammattilaisuutta. Tunneily paikallistui yhdistivaksi tekijdksi Moonan ja Myynnin
tutkimusryhmén vilille. Moona tulee tydssddn keskittyméén siithen, miten HR voi tukea
tunnedlyn huomiointia osana B2B-myyntia.

B2B-myynnin tutkimus on perinteisesti korostanut myyjén onnistumisen todentamista
mddrdllisten mittareiden avulla. Maaralliset mittaukset liittyvit useimmiten myyjan
panostuksiin myyntiprosessin aikana (esimerkiksi montako soittoa soitit, kuinka monta
tapaamista jérjestit) sekd saavutettuihin tuloksiin myyntiprosessin jalkeen (esimerkiksi
keskikaupan koko euroissa, montako tuotekategoriaa kauppa sisélsi). Ndiden mairéllisesten
mittarien rinnalle on viime vuosina vahvasti noussut myds laadullisia mittareita todentamaan
myyjén onnistumista: millaisia puheluita soitat, miten toimit osana myyntitiimid, miten
huomioit asiakkaan myyntitapaamisissa. Laadullisten nikokulmien kautta huomio on
kiinnittynyt erityisesti myyjén asennoitumiseen ja taito-osaamisiin; miten hyvin myyjé osaa
olla vuorovaikutuksessa muiden kanssa. Tunneélylld on iso rooli siind, miten myyji onnistuu
tyOssddn, silld myyjdn tyd on tdynni sekd yrityksen sisdlld ettd asiakkaiden kanssa tapahtuvaa
vuorovaikutusta. Tatd kiehtovaa aihepiirid Moona péédsee nyt opinnédytetydssdin
tarkastelemaan.

Moonan oppari tuo lisdndkdkulmia erityisesti Myynnin tutkimusryhmén kéynnissé olevaan
”Myynnilliset asiantuntijat” -tutkimusprojektiin. Projekti pureutuu muun muassa
ymmairtimédn, minkélaisia tunteita asiantuntijat kertovat kokevansa niissi tilanteissa, joissa
heidin tyonsd muuttuu myynnillisempéaén suuntaan. Moona luonnehtii tutkimusryhméa
toimeksiantajana seuraavin tavoin:

“Koen opinndytetyoni merkitykselliseksi, kun pddsen tdydentdmdcdn tutkimusryhmdn
meneillddn olevaa tutkimusta. Lisdksi pddsen tyoskentelemdcdn todella ammattitaitoisten,
monien vuosien osaamisen omaavien ihmisten kanssa. Aktiivisuus ja opparin
esittelymahdollisuudet sekd verkostoitumismahdollisuudet tutkimusryhmdn erilaisissa
tilaisuuksissa kuulostavat upeilta jutuilta.”

Ohjaajana toimiva Sini on erityisesti Certified Business Coach -koulutuksensa pohjalta
superinnostunut tunteiden huomioimisesta ja sanoittamisesta myynnissd. Sinin aiempi tausta
HRD-pééllikkoné finanssialalla tarjoaa seké bisneskokemusta ettd verkostoja, jotka osaltaan
vauhdittavat Moonan opparimatkaa.

Opiskelijalla opinndytetyon aloittamiseen liittyy monenlaisia tyduraankin linkittyvid toiveita
ja tavoitteita. Moona pohdiskelee opparista ja tulevaisuudesta seuraavaa:

“Ajattelen, ettd opparin tekemisen myotd pddsen syventimddn osaamistani ja perehtymddn
laajemmin minua kiinnostaviin aiheisiin. Matkan aikana toivon, ettd pddsen tutustumaan
uusiin thmisiin, oppimaan heiltd sekd vastavuoroisesti tarjoamaan heille hyodyllistd tietoa
opinndytetyoni kautta. Parhaimmassa tapauksessa opinndytetyo voi toimia myds polkuna
tyoeldmdidn ja tulevaisuuden tydtehtdviin.”

Koronasta johtuen Moona ja Sini eivit ole koskaan tavanneet livend. Kumpikin kuitenkin
kokee, ettd Teamsilld toteutetut etdtapaamiset ovat toimineet hyvin, ja yhteinen kemia on
16ytynyt etdndkin. Loytoretki HR:n, tunneélyn ja myynnin maailmaan edistyy loistavasti!



PS. Luettuaan timén blogitekstin oikovedoksen, Moona totesi: “Tama lisdsi entisestdin
innostusta opparin tekoon”.

Lisdtietoa Myynnin tutkimusryhmista: https://research.tuni.fi/myynti/
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