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Taman opinnaytetyon aiheena oli sdahkdmyynnin kehittaminen. Tyolla oli toi-
meksiantaja, joka esiintyi tydssd anonyymina. Varsinaista tarvetta myyntipro-
sessin kehittamiselle ei toimeksiantajan puolesta ollut, mutta aihe valittiin siksi,
ettd tama kiinnosti tekijda. Tyon tavoitteena oli siis kehittda toimeksiantajan
myyntiprosessia, rajattuna kuluttajapuolen uusasiakashankintaan, jonka li-
saksi alatavoitteena oli palauttaa myyjille mieleen tarkeita asioita myynnista ja
myynnin vaatimuksista.

Tiedonkeruumenetelmana tyossa kaytettiin teemahaastattelua, jonka liséksi
tietoa kerdattiin etenkin teoriaosaan kirjoista ja erinaisista internetin artikke-
leista. Teemahaastattelussa haastateltiin viittd (5) myyjaa ja heilta kysyttiin kai-
kilta samat 12 kysymysta niin, etta haastateltavat eivat olleet tietoisia toistensa
vastauksista.

Opinnaytetyon perusteella varsinaisia myyntiprosessia mullistavia kehityseh-
dotuksia ei paasty tekem&an, mutta tarkeimpina asioina nousi muutamat sei-
kat, miten myyjille jarjestettya aloituskoulutusta voisi parantaa, jonka lisaksi
huomattiin, ettd kokeneemmille myyjille on melko vahan tarjolla koulutusapua
kehittymista tukemaan. Toinen tarke& nosto tydsta oli se, etta toimeksiantaja
saa hyvan kuvan siitd, mita heilla tbissa olevat myyjat pitavat myynnissa tar-
kedna ja miten kokevat myynnin ja myyntitydn, jonka lisdksi huomattiin se, etta
toimeksiantajan puolesta on tarjolla kaikki hyvdadn myynnilliseen onnistumi-
seen tarjottavat avaimet, eli kehittyminen lahtee talldin vain ja ainoastaan myy-
jasta itsestaan.

Avainsanat: myyntiprosessi, kuluttajamyynti, s&hkomyynti
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The subject of this bachelor’s thesis was developing the sales of electricity.
This thesis had a principal who wanted to be anonymous. There was no actual
need for the development of the sales process behalf of the principal, but the
author of the thesis chose this subject because he was interested in that sub-
ject. The goal of the work was therefore to develop the principal's sales pro-
cess, limited to the new customer acquisition in b2c-sales, and the sub-goal
was to remind the salesmen of important issues about sales and sales require-
ments.

The data collection method used in the work was a themed interview, in addi-
tion information was collected, especially in the theory part, from books and
various internet articles. In the themed interview five (5) salesmen were inter-
viewed. In the interview, salesmen were asked all the same 12 questions so
that the interviewees were not aware of each other's answers.

Based on the thesis, it was impossible to make development proposals that
would revolutionize the sales process. Most important things emerged were a
few points on how the intro training of the salesmen could be improved, and it
was also noticed that there was quite a little training assistance available for
more experienced salesmen to support their development. Another important
takeaway from the work was that the principal of the thesis was given a good
picture of what the salesmen who work for them consider important in sales
and how they experience sales and sales work, and in addition, it was noticed
that all the keys to good sales success are available on behalf of the principal,
so the development then starts only and only from the salesman him/herself.

Keywords: sales process, b2c-sales, the sales of electricity
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1 JOHDANTO

Tassa opinnaytetydssa kasitellaan aihetta sahkémyynnin kehittdminen ja tyon
toimeksiantajana on suuri suomalainen sahkoyhtié. Sahko ja sahkémyynti ovat
aiheena erittain ajankohtaisia ja merkittavia, silla sahkokriisi on ollut jo vuoden
paivat enemman ja vdhemman suurena puheenaiheena. Kriisiaikana sahko-
myyjan tyd on muuttunut paljon, jonka vuoksi myynnin kehittdminen, ja miksei

my6s vanhojen tarkeiden asioiden kertaaminen, on tarkeaa.

Tybn paapaino on sdhkdmyynnin uusasiakashankinnan kehittamisesséa b2c-
puolella, silla toimeksiantajan myyntitiimien padpaino on juuri uusasiakashan-
kinnassa, jota myds allekirjoittanut on hoitanut seka myyjana, etta tiiminveta-
jadné. Tama tyo on toimeksiantajalle tarked, mutta ei kuitenkaan kriittinen. Uus-
asiakashankinnassa on viime vuoden aikana menty jatkuvasti yli tavoitteiden,

mutta kasvua hakevana yhtiona myynnin kehittamiselle on aina tarvetta.

Oma suhteeni aiheeseen on hyvin laheinen, silla olen ollut opinnaytetyon toi-
meksiantajalla tbissa sahkomyyjana vuoden 2021 toukokuusta aina vuoden
2023 helmikuuhun, jonka jalkeen jatkoin kyseisella yrityksella myyntitiiminve-
tajand. Aiheen koen tarkeadksi, koska tiedan tyon auttavan minua itseani
omassa ty0ssa, joten tAma varmasti auttanee myos muita, aina myyjista esi-
henkil6ihin. Ty6n tavoitteena on siis nimensd mukaan myynnin kehittdminen

ja tietysti tuttujen, jo ehk& unohtuneiden asioiden mieleen palauttaminen.



2 TYON TAVOITE, TUTKIMUSONGELMA JA RAJAUS

2.1 Tyon tavoite

Tybn péatavoitteena on tutkia, miten toimeksiantajan myyntitiimeissa sahko-
myynnin uusasiakashankintaa saadaan kehitettya kuluttajapuolella eli b2c-
myynnissa. Tyossa siis perehdytdan siihen, mita toimia myyja itse voi tehda
parantaakseen omaa myyntiaan, seka miten tydnantaja pystyisi viela entista
paremmin auttamaan myyjid parempaan myyntitulokseen. Tutkimuksen tulok-
sia hyddyntaen myyjan tulisi onnistua sahkbmyynnissa entista paremmin.

Alatavoitteena on palauttaa myyijélle mieleen tuttuja, jo mahdollisesti unohtu-

neitakin asioita myynnista ja myynnin vaatimuksista.

Paastakseni haluttuihin tuloksiin, tulee tydssa kasitella myyntia yleisella tasolla
seka suorittaa haastatteluja toimeksiantajalla téissa oleville myyijille. Myyntia
yleisesti kasittelevan kappaleen avulla myyjalle palaa varmasti mieleen myyn-
nin perusperiaatteet, silla nama ovat samanlaiset l&ahtokohtaisesti jokaisessa
myyntitydssa eika myytavalla tuotteella ole niinkdan naihin merkitysta. Haas-
tattelujen kautta saadaan taas tietoa siitd, mitd myyja pystyy omassa tydssaan,
eli sahkoémyynnin uusasiakashankinnassa, henkilokohtaisella tekemisellaén
tekemaan sen eteen, ettd oma myynti kehittyy, jonka lisaksi saadaan tietoa
siitd, minkalaisia toimia tybnantajalta vaadittaisiin, jotta myyjat saisivat par-

haan mahdollisen myyntituloksen aikaan.

Tyon tavoitteena on myos se, etté tutkimustuloksia pystyy hyédyntamé&an niin
uudemmat kuin kokeneemmatkin myyjat seka tyon tuloksia pystyttéaisiin hyo-
dyntdmaan jollain tapaa myods uusia myyijid koulutettaessa. Lisaksi tavoitteena
on tutkia sit&, miten b2c-puolen uusasiakashankintaa saadaan kehitettya myy-

jan itsensa, kuten myos toimeksiantajan puolesta.



2.2 Tutkimusongelma

Tutkimusongelmana on selvittaa, miten myyjien osaamista saadaan parannet-

tua b2c-puolen uusasiakashankinnassa.

- Milla keinoilla myyja henkilékohtaisella tasolla pystyy kehittamaan
omaa myyntidan?

- Milla keinoilla tybnantaja pystyy auttamaan myyjaa saavuttamaan pa-
rempia myyntituloksia?

- Mika on merkittavin tekija hyvan myyntituloksen taustalla?

- Mitk& asiat myyja kokee tarkeimmiksi jo tapahtuneessa myynnin kehi-
tyksessa?

2.3 Tutkimuksen rajaus

Kuten edell&a sanottua, tutkimus rajataan sédhkomyynnin uusasiakashankin-
taan b2c-myynnissd, eli tydssa ei tulla keskittymaan esimerkiksi sopi-
musuusintaan eikd myynnilliseen asiakaspalveluun. Néaita asioita kuitenkin tul-
laan my6s pintapuolisesti kasittelemaan siita syysta, ettd haastateltavat myyjat
ovat olleet mukana sopimusuusinnan seka asiakaspalvelun projekteissa, jotka
ovat omalta osaltaan auttaneet jo valmiiksi kehittymaan myds uusasiakashan-

kinnassa.



3 TOIMEKSIANTAJA JA TOIMIALA

3.1 Toimeksiantaja

Toimeksiantajana ty0ssa toimii anonyyminé esiintyva sahkonmyyntiin keskit-
tynyt sahkoyhtio. Toimeksiantaja toimii sdhkémarkkinoilla useimpien muiden
sahkénmyyntiyhtididen tapaan valtakunnallisesti, eli asiakkaita 16ytyy ympari
Suomen, pois lukien Ahvenanmaa. Tarkempaa tietoa toimeksiantajasta tassa
tyossé ei kayda, jotta anonyymius sailyy.

3.2 Sahkomarkkina

Tassa tyossa lahtokohtana on se, etta sahkosta ja sahkon tuottamisesta ei
tarvitse tietdd kovinkaan yksityiskohtaisia nippelitietoja, silla ty6d keskittyy sah-
kon myymiseen, ei tuottamiseen. Lyhyesti sahkosta itsestaan voidaan kuiten-
kin sen verran mainita, ettd sahko tuotetaan voimalaitoksissa, kuten ydinvoi-
maloissa, vesivoimaloissa tai tuulivoimaloissa, joista sahko siirretaan kanta-
verkkojen seka paikallisten jakeluverkkojen, kuten Pori Energian tai Carunan,
kautta esimerkiksi meille koteihin kaytettavaksi. Kotitalouksien sahkdn kaytto
koostuu monesta eri osasta, mutta selkeasti suurimpana, yli 60 % kokonais-
kulutuksesta menee yleisesti tilojen lammittdmiseen. Myos veden lammitys ku-
luttaa paljon sdhkoa. Veden ja tilojen lammityksen jalkeen eniten sahkoa kuluu
erindisten sahkolaitteiden, kuten viihde-elektroniikan kayttoén, saunomiseen,
valaistukseen seké ruuanlaittoon. (Tilastokeskus, 2020)

Kaukolammolla lampiavissa talouksissa, kuten valtaosassa kerrostaloista,
sahkoda kuluu huomattavasti vahemman, silla tiloja eik& vettd [ammitetd séh-
kolla, eli naissa kohteissa kylpyhuoneen lattialammitykset, saunat, elektro-

niikka, valaistus ja ruuanlaitto vievat suurimman osan sahkosta.



Sahkomarkkinat avautuivat kilpailulle asteittain vuonna 1995 voimaantulleen
sahkomarkkinalain myota, jolloin sahkon tuotanto ja myynti erotettiin eri toimi-
alaksi sdhkon siirrosta ja -jakelusta. Vuodesta 1998 alkaen kotitaloudet ovat
voineet kilpailuttaa oman sahkdnmyyjansa, eli voineet valita kenen sahkon-
myyjan sahkoa he ostavat, kun aikaisemmin séahkon myyntia ja sahkon siirtoa
ei ollut eritelty vaan sahko tuli kotiin kokonaisuudessaan paikalliselta verkko-
yhtiolta. (Vattenfall, 2021)

Suomessa sahkonmyyntia harjoittaa kymmenia eri sdhkdyhtiditd. Vuonna
2021 sahkon vahittdismyynnissa toimi noin 75 eri yhtiota, mutta talla hetkella
luku on hyvin suurella todennakdoisyydella pienempi, silla vuoden 2021 ja 2022
sahkdkriisin vuoksi monet yhtit joutuivat toimintansa lopettamaan, jonka li-
saksi monet yhtitt ovat yhdistyneet. Kaytanndssa siis kaikki Suomen kotitalou-
det ovat vapaita alkamaan asiakkaaksi kenelle tahansa naista yhtioista, pois
lukien nama yhtiot, jotka myyvat sdhkt&an ainoastaan oman sahkdverkkonsa
asiakkaille. Kun asiakas ostaa sahkonsa valitsemaltaan sahkénmyyjalta, eli
tekee sahkodsopimuksen, myyja hankkii sahkon tukkumarkkinasta. Tukku-

markkinoiden hinta taas muodostuu séhkdpdorssissa. (Energiamaailma)

Talla hetkella asiakkailla on sdhkdnmyyjasta riippuen yleisesti 4 eri hinnoitte-
luvaihtoehtoa sahkdsopimukselleen. Kiintedhintaisessa séahkdsopimuksessa
sahkénmyyja myy sovitun ajan verran sahkéa samalla, muuttumattomalla
kWh-hinnalla. Kiintedhintaisia sahkdsopimuksia on tarjolla toistaiseksi voi-
massa olevana, jolloin sahkdnmyyja voi sahkdmarkkinalain mukaisella kuu-
kauden ilmoitusajalla muuttaa s&hkon hintaa, ellei sopimusehdoissa mainita
esimerkiksi hinnan muuttuvan kvartaaleittain tai puolivuosittain. Lisaksi kiin-
tedhintaisen sdhkdsopimuksen voi solmia maaraaikaisena, jolloin sopimus si-
too sekd myyjaa, etta asiakasta tietyksi ajanjaksoksi, joka on yleensa 1 tai 2
vuotta, samalla muuttumattomalla kWh-hinnalla. Maaraaikainen sahkdsopi-
mus sitoo seka myyjaa, ettéa asiakasta, eli myyja on velvoitettu myymaan sah-
koa asiakkaalle koko mé&araaikaisen jakson ajan sovitulla hinnalla seké asia-

kas ei kesken maéaraajan voi sopimustaan vaihtaa.
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Kiintedhintaisen sahkoésopimuksen lisaksi asiakas voi solmia markkinahintai-
sen, séhkoporssin hintaan sidotun porssisahkésopimuksen. Porssisdhkdsopi-
muksissa hinta muuttuu tunneittain ja hinnat maaraytyvat Nordpoolin sahko6-
porssissa. Porssisdhkdsopimukset ovat yleisesti voimassa toistaiseksi. Lisaksi
nykyaan asiakas voi solmia myos kiinteahintaisen ja porssisahkésopimuksen
yhdistelmén, jossa hinta maaraytyy seka kiintean kWh-hinnan, etta porssiséah-

kon hinnan mukaan séahkdsopimuksen sopimusehdoissa maaratylla tavalla.

Kaikkien edelld mainittujen sopimustyyppien laskutus perustuu toteutunee-
seen sahkon kulutukseen ja nama kulutuslukemat sahkonmyyijélle ilmoittaa
paikallinen jakeluverkon haltija. Sahkonmyyjat siis periaatteessa myyvét sah-
koéaan niin, ettd myynti tapahtuu séhkdotaseisiin kirjattavilla lukemilla niin, etta
myyjan hankkima ja myyma sahkdén maara kirjataan sahkénmyyjan sahkota-
seeseen, jonka jalkeen myyja laskuttaa asiakasta jakeluverkon ilmoittamien
mittaustietojen mukaan asiakkaan sahkonmyyntisopimuksen mukaisesti.

(Energiavirasto)

Liséksi naiden toteutuneeseen kulutukseen perustuvien sahkdsopimusten li-
saksi asiakas voi valita sopimuksen, jossa on maaratty tietty vuosittainen tai
kuukausittainen "kulutuskatto” ja asiakas maksaa aina kuukausittain sahkos-

taan saman, kiintedn euromaaran.
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4 MYYNNIN TEORIA

Millainen on hyva myyja? Tahan kysymykseen voisi kuvitella vastauksen ole-
van yksinkertaisesti "sellainen, joka tekee paljon kauppaa”. Tama on tietenkin
tarkeaa ja etenkin myyntiorganisaatoille elintarkeaa, mutta hyva myyja on
myo6s paljon muuta kuin pelkat suuret kauppamaaréat, joka selvidd paneutu-

malla myynnin teoriaan.

4.1 Myynnin teoria yleisesti ja hyva myyja

Myynti on ennen kaikkea vaikuttamista toiseen ihmiseen, asiakkaaseen. Lah-
tokohtaisesti myyjan tehtavana on synnyttad asiakkaalleen tarve, johon myy-
jalla on tarjota juuri se oikea tuote tai ratkaisu. Myyntia on kuitenkin paljon eri-
laista, eika kaikkea tassa tydssa pysty lapi kayméaan, silla myynnin perusteel-
liseen lapikayntiin olisi pakko Kirjoittaa kokonainen kirja, tai oikeastaan koko-

nainen kirjasarja, eika silloinkaan kaikkea olisi saatu lapi kaytya.

Myyntityon ollessa paaasiallisesti vaikuttamista, nousevat sosiaaliset taidot
melkein kaiken ylapuolelle. Myynnissa on tarkeaa, etta myyja onnistuu luon-
nollisesti saamaan vuorovaikutusta aikaan asiakkaansa kanssa, eika tata
luonnollista vuorovaikutusta synny, mikali myyjan sosiaaliset taidot eivét ole
kunnossa. Itse jokainen varmasti pystyy sanomaan ostaneensa jonkun tuot-
teen tai palvelun herateostoksena, vaikkei tata alun perin ollut aikeissa ostaa
eikd valttAmatta tata edes tarvitse, ainoastaan siita syysta, etta myyja on tun-
tunut niin mukavalta. Tallaiset myyntitilanteet ovat l&htbisin juuri siitd, etta
myyja on sosiaalisesti lahjakas ja taman kaltaisista myyntitilanteista jaa aina

hyva mieli seka myyijalle, etta asiakkaalle. (Vuorio, 2011, s. 119.)

Myynnissa tarkeaa on tietenkin myods myyjan usko tuotteeseen ja myyntita-
paan, jolla tydnantaja haluaa tuotetta myytdvan. Kun usko tuotteeseen ja
myyntitapaan on kunnossa, on myyjan vaivattomampaa lahtea tuotetta asiak-
kaalle tarjoamaan, silla kartoitettaessa asiakkaan tilannetta ja tarvetta, pystyy
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myyja hyvien sosiaalisten taitojen seka tuotteeseen uskonsa ansiosta poimi-
maan ne asiat, jotka tukevat sita, etta juuri myytava tuote on asiakkaalle paras
ratkaisu. Jokaisella ihmisella on aina eri syyt hankkia kyseinen tuote, eika ny-
kypaivana varsinkaan myyntivalttina enaa toimi se, etta "kaikki muutkin ovat
taman hankkineet”. On siis tarkeaa, ettd myyja pystyy perustelemaan ostopaa-
toksen niin, ettd tama vetoaa juuri tdhan asiakkaaseen, jonka kanssa on kans-
sakaymisessa, jolloin, taas kerran, usko tuotteeseen sek& sosiaaliset taidot
nousevat arvoon arvaamattomaan. (Vuorio, 2011, s.119.)

"Myyntityd sopii kaytannossa jokaiselle riippumatta aiemmasta tyokokemuk-
sesta tai sen puutteesta. Kun asenne on kunnossa ja I6ytyy halua onnistua, se
riittdd.” (Rajamaki, 2022). Tama lainaus Rainmakerin rekrytoinneista vastaa-
valta johtajalta Juha Haaksluodolta pitaa hyvin paikkaansa, ainakin osittain,
silla on totta, ettéd myyntitydhon lahdettdessa ainoastaan asenne ratkaisee. Hy-
valla asenteella parjaa loistavasti myynnissa, kuten myés monessa muussa
tydssa. Myyntitydohon lahdettdessa hyva asenne on ratkaiseva tekija siina, al-
kaako myynti ikina sujua. Mikali on halu oppia ja harjoittelee ja opiskelee hy-
valla asenteella, alkaa myynti varmasti ennen pitkda sujua. Asennetta tarvi-
taan kuitenkin myds koko myyntiuran ajan, silla vaikka myyja olisi kuinka ko-
kenut hyvansa ja tietaisi "kaiken” myynnista, tarvitaan itse myyntia tehdessa
asennetta. Jos myyntia tehdaan ilman asennetta, asiakas aistii heti, ettei myyja
edes halua myyda kyseista tuotetta, jolloin kauppaa ei voi olettaakaan synty-

van.

Myds jaksamisella ja hyvinvoinnilla on myyntity6ta tehdessa jarjettbman suuri
merkitys. Myyjana hieman alasta riippuen asiakaskohtaamisia on paivan ai-
kana muutamista pitkista kohtaamisista tydssa kasiteltdvan alan, sahkdomyyn-
nin b2c-telemyynnin, moniin kymmeniin, joista osa on lyhempia ja osa pidem-
pi&, jolloin puolivaloilla tekemalla myyja ei kunnon tuloksia saa aikaan. (Vuorio,
2011, s. 115)

Voidaan siis sanoa, ettd kun teet myyntia kovalla asenteella, olet sosiaalisesti
lahjakas seka jaksat ja voit hyvin, pystyt varmasti myyntitydssa menestymaan.

Myyntity6ta on monenlaista, mutta edellda mainitut asiat tulee aina olla
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kunnossa, teet sitten myyntia kivijalkaliikkeissa, ovelta ovelle tai puhelimessa,

niin b2b, kuin b2c puolella.

Vakuutusyhtio Turvan vakuutusmyynnista vastaava henkilo kirjoitti hyvin yh-
den myyjansa ajatuksista: "Tekemalla tata tyéta 100 prosentin intensiteetilla,
saan puolessa paivassa tuloksen, jonka tekeminen muuten kestéisi ainakin
yhden pitkan tyopaivan. Mind mieluummin lepaan ja harrastan sen ajan, kuin
olen taalla myymassa huonosti.” (Mékinen, 2016.) Tama ajatusmalli on myy-
jana erittain tarkeaa sisaistaa, silla on totta, ettd myyntityéta on hyvin vaikeaa

tai jopa suorastaan turhaa tehda ilman myynnin nalkaa.

4.2 Myyntiprosessi

Myyntiprosessi, myynnin ympyrd, myynnin portaat. Jokin naista samaa tarkoit-
tavista sanoista on varmasti jokaiselle myyntia koskaan tehneelle erittain tu-
tuksi tullut asia. Myyntiprosessista puhuttaessa toimeksiantajalla on kaytossa
termi myynnin portaat, joka on itselle kaikkein selkein tapa myyntiprosessia

kasitelld, joten tassa tydssa kaytan myos tata mallia.

Myyntiprosessiin kuuluu hieman vaihdellen viidesta seitsemaan vaihetta. Toi-
meksiantajan myynnin portaissa vaiheita on kuusi, ainoastaan prospektointi,
eli potentiaalisten asiakkaiden etsiminen meidan myyntimallistamme puuttuu,

silla lahtdkohtaisesti jokainen kohdattu asiakas on potentiaalinen asiakas.

4.2.1 Valmistelu

Valmisteluvaiheessa asiakkaasta ja asiakkaan tilanteesta selvitetaan kaikki
saatavilla oleva oleellinen tieto. B2c-puolen uusasiakashankinnassa valmiste-
luvaihetta ei myyntiprosessiin useinkaan kuulu, silla harvoin asiakkaasta on
ennen puhelua saatavilla mitdan tietoa. Poikkeuksena tasséa on se, mikali asia-
kas on jattanyt tarjouspyynnon saatesanojen kera, on hyva kirjata ylos kaikki

oleellinen ennen myyntipuhelua. Valmisteluvaiheessa on hyva myds
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valmistella itseaan puheluun esimerkiksi kirjoittamalla jonkinlaisen spiikin val-
miiksi. (Indeed Editorial Team, 2023).

4.2.2 Aloitus

Aloitus on myyntiprosessin kannalta erittain tarkea, silla aloituksen aikana luo-
daan ensivaikutelma, joka on kaikissa kohtaamisissa, ei ainoastaan myyn-
nissa, se kaikkein tarkein. Aloituksen aikana aletaan jo tutustumaan asiakkaa-
seen. Jo aloituksessa on tarkeaa saada asiakas osallistettua keskusteluun ky-
symysten avulla, silla myyntiprosessissa on tarkedd saada asiakas aaneen,

silla myyjan monologit harvoin purevat. (Indeed Editorial Team, 2023)

Puhelinmyynnissé aloituksessa tulee kertoa se, etta kuka, mista ja miksi soi-
tetaan koko ajan pyrkien motivoimaan asiakasta. Puhelinmyyntia tehdessa on
hyva muistaa se, ettd hymy kuuluu puheluissa, eli oikeanlainen aanenkaytto
ja hyvantuulisuus on erittain tarkeaa, silla eleité ja ilmeita ei tassa tyossa pysty

kayttamaan hyvakseen.

Aloituksessa on tarkeaa kertoa rehellisesti, milla asialla soitetaan. (Ahola,
2017). Mikali asiakas esimerkiksi kysyy, ettd onko kyseessd myyntipuhelu,
myyja voi usein sortua kiertelemaan ja kaartelemaan asian ymparilla, jonka
jalkeen puhelu loppuukin nopeasti, silla asiakas aistii myyjan epavarmuuden
ja loytaa "helpon tien ulos puhelusta”. Eli asiakkaan kysyessa soiton tarkoi-
tusta, on hyva kertoa suoraan ja itsevarmasti, ettd soitetaan sahkdsopimus-

asioilla ja tarkoituksena katsoa asiakkaalle parempi sopimus.

4.2.3 Kartoitus

Kartoitusvaiheessa luonnollisesti kartoitetaan asiakkaan tilanne ja tarpeet,
jonka lisédksi asiakkaaseen tutustutaan viela tarkemmin. Kartoituksen aikana
my0ds keratdén asiakkaan luottamus. Kartoituksen aikana on tarkedd, etta
myyja osoittaa kiinnostusta asiakkaaseen, on empaattinen, rehellinen, sopeu-
tuva, ystavallinen seka palvelualtis. (Selin, 2018, s. 11). Kattavan kartoituksen
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avulla luottamuksen lisaksi saadaan seuraavan vaiheen kannalta elintarkeaa
tietoa siitd, mika tuote asiakkaalle sopii kaikkein parhaiten. Kartoituksessa ky-
symyksid kysyessa on hyva muistaa kysya mahdollisimman paljon sellaisia
kysymyksid, joihin asiakas on pakotettu vastaamaan kokonaisilla lauseilla, ei
pelkastaan ei tai kylla, jolloin myyntiprosessi on mukavampi seka asiakkaalle,

ettd myyjalle.

llIman kartoitusta tai liian heikon kartoituksen kanssa on vaikeaa lahtea tarjoa-
maan asiakkaan tarpeisiin soveltuvaa tuotetta, jonka lisdksi on mahdotonta
perustella, miksi juuri kyseinen tuote olisi asiakkaalle paras ratkaisu. Kun kar-
toituksen on tehnyt hyvin ja padset viimein tarjoamaan juuri asiakkaan tarpei-
siin parasta tuotetta ja asiakas esittdd vastavaitteen, pystyt nama helposti ku-
moamaan pelkastaan kayttamalla asiakkaan itsenséa kertomia asioita. Henki-
|6kohtaisesti itselleni kartoitus on ollut aina myyntiprosessin tarkein vaihe, silla
kartoituksen aikana asiakkaan kanssa paasee keskustelemaan, valilla kuten
kaverit konsanaan, joka aina herattéda luottamusta. Hyvan luottamussuhteen
rakennuksen jalkeen myyntiprosessia on huomattavasti helpompi jatkaa

eteenpain.

Myyntitydssa luottamuksen synnyttaminen vaatii myyjalta paljon taitoa, eten-
kin puhelinmyynnisséa, silla asiakas ei myyjan lempeita kasvoja paase nake-
maan, mutta asiakkaan luottamusta tarvitaan kaikessa myyntitydssa. Luotta-
musta rakennettaessa myyjan on tarkedd muistaa olla rauhallinen ja antaa it-
sestddn avoin kuva seké asiakkaalta on hyva kysya paljon kysymyksia, mie-
lellaan sellaisia, joihin asiakas vastaa lauseilla. Mit& paremman luottamuksen
ja keskusteluyhteyden myyja asiakkaaseensa onnistuu luomaan, sitd parem-
malla mahdollisuudella paastaan hyvan ratkaisun jalkeen kauppoihin. (Salo &
Salo, 2019).

"Kartoitukseen panostettaessa kaupan mahdollisuus ei ainoastaan kasva,
vaan sen laatu myos paranee. Asiakkaan yksityiskohtaisten tarpeiden I6ytami-
nen on osa henkilékohtaisempaa ja ratkaisukeskeista palvelua, joka luo poh-

jan pitkékestoiselle ja merkittavalle asiakassuhteelle.” (Koti puhtaaksi, 2021)
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4.2 .4 Ratkaisu

Ratkaisu, eli tarjousvaihe, on puhelinmyynnissa tarkeaa olla ytimekas ja sel-
ke&d. Tarjousvaiheessa myyjan on tarkeaa olla hoitanut kartoitus esimerkilli-
sesti, silla tassa vaiheessa on tarkeéaa tarjota heti ensimmaisella kerralla oikea
tuote, tassa tapauksessa séhkdsopimus, joka perustuu asiakkaan tarpeisiin.
Hyvan kartoituksen jalkeen ratkaisuvaiheessa on helppoa perustella asiak-
kaalle, miksi juuri tdméa tuote on hanelle paras ratkaisu ja nostaa esiin hyotyja,
jotka tukevat tata ratkaisua. Eli kartoitettaessa myyjan tulee aktiivisesti kuun-
nella asiakasta ja tarpeen mukaan jatkuvasti kirjata asiakkaan sanoista muis-
tiinpanoja, jolloin ratkaisuvaiheessa myyja voi hyvin vedota alusta asti asiak-
kaan puheisiin pitdessaan myyntipuhetta, eli tarjotessaan parasta sopimusta

juuri asiakkaan tarpeisiin. (Hitchinson, 2023).

Kuten sanottua, puhelinmyynnissa, etenkin b2c-puolen sdhkémyynnissa, tar-
jousvaiheen tulee olla ytimekas ja selka, jossa lyhyesti esitellaan tuote hyotyi-
neen ja hintoineen. Tarjous on hyva tehda hyédyntaen niin sanottua hampuri-
laismallia, eli hyoty-hinta-hyoty eli ensin kerrotaan jokin asiakkaaseen vetoava,
kartoitukseen perustuva hyoty, jonka jalkeen kerrotaan kaikki tuotteen hinnat
ja paketoidaan tarjous viela kertomalla jokin hy6ty. Mikali tuote myydaan pel-
kalla hinnalla, tallaisesta myyntitilanteesta mita harvemmin saadaan kauppoja
aikaan. Jokainen voi itse miettid, ostaisiko esimerkiksi sahkdsopimuksen myy-
jalta, joka tekee tarjouksen kertomalla vain ja ainoastaan sen, etta "tama tuote
maksaa taman verran” vai, etta "kuten aikaisemmin kerroit, juuri tasta syysta
tama tuote tdhan hintaan on sinulle paras ratkaisu, ja mika parasta, tassa tuot-
teessa on viela tama hyoty mukana”. Tuotteesta siis tulee kertoa olennainen
tieto ja peilata se kartoituksen perusteella tiedossa oleviin asiakkaan tarpeisiin,
silla tieto siitd, mita asiakas haluaa hanelle kerrottavan, perustuu taysin kartoi-
tukseen. (Ryytty, 2018, s.16).

4.2 .5 Klousaus

Klousaus, eli kaupan paattaminen tai kaupan pyytaminen on luonnollinen seu-

raava porras myynnin portaikossa heti ratkaisun jalkeen. Klousaus on kaupan
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syntymisen kannalta tarkein vaihe, silla kauppaa ei voi syntya, mikali myyja ei
missdén vaiheessa tata edes ehdota. Klousaus eli kaupan paattaminen voi
usein olla vaikein myyntiprosessin vaihe, eli tahan kannattaa erityisella tark-
kuudella keskittya ja harjoitella klousausta esimerkiksi itsekseen. (Pellinen,
2016.)

Ratkaisun tapaan myos klousauksen tulee olla yksinkertainen ja ennen kaik-
kea jaméakka. Puhelinmyynnissd ensimmainen klousaus on hyva tehda heti
sen peraan, kun tuote on hintoineen ja hyotyineen esitelty. Puhelinmyynnissa
kauppapuheluissa klousaus on tavallisesti tehtdva useamman kerran, eli on
tarkeaa pitda paa kylména ja olla luovuttamatta, jos asiakas ensimmaisen
klousauksen jalkeen vastaa kieltavasti. Kieltaytymisen jalkeen kasitellaéan asi-
akkaan vastavaitteet, hyvin hoidetussa myyntipuhelussa asiakkaan itsensa
kartoituksessa kertomia asioita hyédyntaen, jonka jalkeen klousataan taas uu-
destaan ja tata toistetaan niin kauan, kunnes kaupat syntyvat tai jos mik&aan ei
auta, on vaan nieltdva tappio ja otettava seuraava asiakas. Myyjan on hyva
muistaa se, ettd vaikka kuinka hyvin tyo olisi hoidettu, kaikki myyntitilanteet
eivat kaupoiksi paady, eli jokaista kauppaa ei voi vakisin runnoa lapi. (Koti
puhtaaksi, 2021).

Klousauksessa asiakkaan vastatessa kylla, sovitaan siis kaupat eli saatetaan
myynti paatokseen. Taman jalkeen tarkistetaan asiakkaan tiedot ja sovitaan
viela hinnat, ehdot ja laskutukseen liittyvat asiat eli hoidetaan hommat paatok-
seen. (Decker, 2023)

4.2.6 Vastavaitteet

Kuten edellisessé& kappaleessa todettiin, ensimmaisen klousauksen jalkeen
hyvin usein asiakas esittaa vastavaitteitd. Vastavaitteet laht6kohtaisesti aina
juontavat juurensa asiakkaan epavarmuuteen. B2c-puolen sdhkdénmyynnin
uusasiakashankinnassa yleisimmat syyt vastavéitteille ovat, ettd asiakasta voi
esimerkiksi pelottaa vaihtaa tuttu ja turvallinen toimittaja uuteen, asiakas ei

ymmarra kaikkea lapi kaytya asiaa tai asiakas pitaa tuotetta liian kalliina. Nama
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kaikki ovat sellaisia, jotka myyja pystyy hyvin kumoamaan, kun aikaisemmat
vaiheet, etenkin kartoitus, on hoidettu esimerkillisesti, silla asiakkaalla on tassa
vaiheessa myyntiprosessia jo jonkin asteinen luottamus myyjaan, onhan han
jo pidemman patkan hanen kanssaan pysynyt puhelimessa. On tarkeaa kayda
vastavaitteet yksi kerrallaan lapi rauhallisesti ja asiakasta ymmartaen, jonka
jalkeen heti aina klousataan uudestaan. Myynnin portaikossa on siis hyvin ta-
vallista hyppié yl6s alas klousaus- ja vastavaiteportaiden valilla. Kun kaikki asi-
akkaan vastavaitteet on huolellisesti kumottu ja saatu myodntava vastaus, on

kaupat syntynyt ja enda on jaljella viimeinen vaihe.

4.2.7 Jalkitoimet

Kun kaupat on sovittu ja kaikki oleelliset asiat on kayty Iapi, on luottamuksen
kannalta tarkeaa, etta ei heti paeta pois asiakkaan luota. Tama luottamus on
etenkin myyjan edustaman yrityksen kannalta ensiarvoisen tarkeaa, silla ta-
man avulla varmistetaan asiakastyytyvaisyys sekd luodaan asiakasuskolli-
suutta ja parhaassa tapauksessa myos uusia asiakkaita kyseisen asiakkaan
kertoessa loistavasta palvelusta verkostolleen, kuten ystavilleen ja perheenja-
senilleen. (Indeed Editorial Team, 2023)

Jalkitoimivaiheessa siis viela ikdan kuin istutaan alas ja hengahdetaan inten-
siivisen myyntiprosessin jalkeen ja varmistetaan asiakkaalta vield, etta kaikki
on varmasti selvaa ja mikali ei, kerrataan asioita ja vastataan muihin asiakkaan
mieltd askarruttaviin kysymyksiin. Kun kaikki on selvaa, on ensiarvoisen tar-
ke&a kiittda asiakasta ja toivottaa hyvaa paivanjatkoa ja mahdollisesti sopia
seuraavaa soittoaikaa, mikali talle on tarvetta. Tassa rauhallisessa loppuvai-
heessa on myods viimeinen mahdollisuus lisdmyynnille, esimerkiksi s&hko-
myynnissa asiakkaalta voi kysya, onko hanella mahdollisesti muita kayttopaik-
koja, joihin samanlaisen, jo sovitun, sahkdsopimuksen voisi mahdollisesti
tehda, tai olisiko hanella sattumoisin verkostossaan jo tiedossa henkil6ita, joilla

olisi vastaavaa tarvetta.
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Sahkoénmyynnin b2c-puolen uusasiakashankinnassa harvemmin, etenkin viela
reilu vuosi takaisin, tulee tarpeeseen sopia henkilokohtaisesti uusia soittoai-
koja, mutta nykyisen epavarman markkinatilanteen johdosta yksi jalkitoimien
yhteydessa asiakkaan luottamusta yritykseen lisdava asia on juuri tama myy-
jan itsensa sopima uusi soittoaika, jolloin asiakkaan kanssa tarkistellaan ha-
nen sopimuksiaan uudestaan. Nyt kohta jo vuoden paivat suosituin sopimus
uusasiakashankinnassa on ollut toistaiseksi voimassa oleva porssisahkosopi-
mus, jossa hinta muuttuu tunneittain kysynnan ja tarjonnan lain seka markki-
natilanteen mukaan. Tallaisia sopimuksia tehneet myyjat ovat yhtena "lisapal-
veluna” tarjonneet asiakkailleen sita, etta myyja ikaan kuin pitéa huolen asiak-
kaan sahkoasioista jatkossakin ja soittaa kun on jarkevad esimerkiksi sitoa
asiakkaan sahkon hintaa kahden vuoden maaréaikaisella sopimuksella.
Myyja, eikd mydskaan sahkoyhtio, voi mitdan esimerkiksi sahkoporssissa ja
taman myota asiakkaan sopimuksella kohonneille hinnoille, mutta soittamalla
asiakkaalle takaisin ja tarjoamalla kyseisen sopimuksen tilalle toista tuotetta,
asiakas saa positiivisen kuvan siita, ettd myyja sek& myyjan edustama yhti6

ottaa jollain tapaa vastuuta myymastaan tuotteesta. (Boedeker, 2022.)

4.3 Toimeksiantajan aloituskoulutus

Myyntialalla aloituskoulutuksia on hyvin monenlaisia ja eri pituisia. Allekirjoit-
tanut muistaa, kun aikanaan sahkomyyntiurani aloitin toisessa yrityksessa,
aloituskoulutuksessa ensimmaisena paivana kaytiin hieman yritysta yleisesti
sekd myytavat tuotteet lapi, jonka jalkeen lydtiin valmis myyntispiikki kateen ja
ruvettiin soittamaan. Luonnollisesti taman kaltaisen aloituskoulutuksen jalkeen

sahkdmyyjan ura lahti melko hitaasti kayntiin.

Nykyisella tydnantajallani, eli taman tydn toimeksiantajalla myyjien aloituskou-
lutus kestaa aina vahintaan 4 paivaa riippumatta siitd, kuinka kokenut myyja
on koulutettavana. Aloituskoulutukset aloitetaan aina maanantaipéiving, joten
perjantaina myyjat paasevat ensimmaiset puhelut soittamaan, jonka jalkeen

seuraavana viikkona viikonlopun jalkeen pahin alkujinnitys on saatu
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karistettua ja usein ensimmaiset kaupat jo alle saatuna paastaan tekeméaan

ensimmainen kokonainen myyntiviikko.

Koulutuksen ensimmaisena paivana kaydaan lapi perusasioita tydésuhdeasi-
oista, yhtion arvoista ja yleisista pelisdannoista tydpaikalla. Paivan viimeisena
asiana kaydaan tietosuoja, eli gdpr-asioita lapi, joita kerrataan viela toisen pai-
van alkuun. Toisena koulutuspaivana kaydaan lapi asioita sdhkdmarkkinasta
ja esitelladn myytavat tuotteet. Sahkomarkkinan ja tuotteiden jalkeen koulutet-
tavat pohtivat yksin tai keskenaan myyntiin liittyvia asioita, kuten mita myynti
on ja miettivat asioita, jotka voisivat olla omia vahvuuksia myyntitydssa. Néai-
den lapikaynnin jalkeen paastdan varsinaiseen myyntikoulutukseen, jossa
kaydaan lapi myyntimalli eli myynnin portaat yleisesti.

Kolmas paiva aloitetaan ryhmatyolla, jossa kaydaan lapi kahden ensimmaisen
paivan asioita kerraten lapi, jonka jalkeen paastaan varsinaisesti paneutu-
maan myyntiin. Myynnin portaat on siis tasséa vaiheessa kayty perusasioiltaan
l&pi, joten nyt paneudutaan tdhan paremmin ja kaytannonlaheisemmin, eli kay-
daan toimeksiantajan oma myyntimalli lapi ja myyjat saavat kateensa valmiiksi
Kirjoitetut spiikit, joita myyjat muokkaavat omaan suuhun sopivammaksi. Myyn-
timallin 1&pikaynnin jalkeen kaydaan viela tavoitteita lapi. Kolmas paiva pake-
toidaan kuuntelemalla myyntipuheluita tehden néista havaintoja, joissa myyn-

timalli tulee viela konkreettisemmin lapikaydyksi.

Neljas paiva aloitetaan taas ryhmatyolla, jossa kaydaan lapi kolmen ensim-
maisen paivan aikana opittuja asioita, jonka jalkeen jatketaan puhelujen kuun-
telua edelleen tehden muistiinpanoja. Puhelukuuntelujen jalkeen myyjijille pide-
taan "tentti” jossa myyijat kirjoittavat omat vastauksensa kysymyksiin, joihin
koulutuksen perusteella pitaisi tietaa vastaukset. Yleensa tentit menevét oikein
hyvin, kun jokainen aihealue on perusteellisesti ja kerraten kayty lapi. Paiva
paketoidaan niin, etta kdydaan kaikki tarvittavat jarjestelmaét ja nettisivut lapi ja
asennetaan tietokoneet siihen kuntoon, etté perjantaina paastaankin jo soitta-

maan.
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Ensimmaiset puhelut uudet myyjat padsevat yleensa ottamaan perjantain ai-
kana, mutta valilla muutaman ”harjoituspuhelun” péaasee jo soittamaan tors-
taina, mikali koulutus on syysta tai toisesta edennyt normaalia nopeammin. Oli
ensimmainen soittopaiva kuitenkin torstaina tai perjantaina, taméan koulutuk-
sen jalkeen myyjat ovat niin valmiita, kuin vain suinkin on mahdollista. Ensim-
maisten soittopaivien aikana esihenkildt pitavat paljon valmennusta myyjille,
ettd saadaan puhelut alusta asti pysyméaan laadukkaana ja mité tarkeinta, tar-

kistellaan milla teoilla kaupat saadaan paremmin maaliin.

5 TUTKIMUS JA TULOKSET

Tutkimuksessa haastateltaville henkil6ille esitettiin 12 kysymysta liittyen myyn-
tiin yleisesti, omiin ajatuksiin myynnista ja myyntitydstd sek& siihen, miten
omaa myyntia saisi kehitettyd. Haastattelukysymyksiin vastasi 5 myyjaa, joista
kaikki ovat kdyneet saman myyntikoulutuksen, joka edella on avattu. Haastat-
teluissa saatiin yllattavan paljon erilaisia nakemyksia jo ihan siihen, mita
myynti ylipaatdan on, joka minut jopa hieman yllatti. Haastattelut toteutettiin
yksilohaastatteluina siten, ettd haastateltavat eivat olleet tietoisia toistensa

vastauksista.

5.1 Miten ymmarrét sanan myynti ja mik& on myynnissa tarkeinta?

Ensimmaisena haastattelun kysymyksena Kkysyin "miten ymmarrat sanan
myynti”. Tama oli mielestani hyva avoin kysymys, silla tama pistaa hyvin miet-
timaan ja tdhan ei oikeastaan ole taysin oikeita tai vaaria vastauksia, vaan jo-
kainen kokee myynnin omalla tavallaan. Yksi haastateltava osasi sanoa sen
verran, ettd myynti on moniselitteinen ja monikanavainen asia. Toinen haasta-
teltava taas kertoi melko taydellisen vastauksen sanoessaan myynnin olevan

asiakkaaseen vaikuttamista ja tatdh&n myynti pohjimmiltaan on, yhtena
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vastauksena kuultiin my6s hieman saman suuntainen vastaus, kun vastattiin
"perustellaan asiakkaalle, miksi tama tarvitsee myytavan tuotteen, eli luodaan
asiakkaalle tarve”. Kolmas vastaus oli mielenkiintoinen, silla han vastasi, etta
"myynti on aina samaa, ihminen myy ihmiselle tuotetta ja vain tuote ja myynti-
tapa vaihtuu”. Tamakin on mielestani aivan totta, sillda myynti on aina pohjim-
miltaan hyvin saman kaltaista, myydaan sitten sahkoa tai autoja, kuluttajille tai
yrityksille, ainoat merkittavat erot tulevat siing, milla tavalla omaa myytavaa
tuotetta myydaan. Hyvia vastauksia mielestani kaikki, silla kuten sanottua, jo-

kainen kokee myynnin omalla tavallaan ja tdmé oli mielenkiintoista huomata.

Kysyttaessa sitd, mika on myynnissa tarkeinta, suosituimmat vastaukset olivat
hyva laatu seka etenkin oma asenne ja periksiantamattomuus. My6s tarpeen
luonnista ja asiakkaan luottamuksen voittamisesta ja asiakkaan osallistuttami-
sesta myyntiprosessiin puhuttiin. Itse allekirjoitan nama kaikki taysin, silla jo-
kainen edella mainittu asia on darettoman tarkeitd myynnisséa. Mikali myynti ei
ole laadukasta, kaupat eivat toteudu lahellekaan niin hyvalla prosentilla kuin
laadukkaita kauppoja tehneilla myyjilla, jonka liséksi hyva laatu antaa myos
myyjan edustamasta yrityksesta hyvan kuvan asiakkaalle. Asenteen tarkey-
desta kaytiin myos hyvaa keskustelua neljan haastateltavan kanssa. Asen-
teesta kerrottiin muun muassa sita, etta kun myyntia tehdaan hyvalla ja iloisella
asenteella, saa sen hyvin tartutettua asiakkaaseen, jonka myéta kaupanteko
helpottuu huomattavasti verrattuna siihen, etta puhelimen molemmissa paissa

myyja ja asiakas murahtelevat ja vankaavat toisilleen.

Periksiantamattomuus oli toinen mainittu asia, joka mielestani liittyy myos
asenteeseen. Myyntitydssa, etenkin puhelinmyynnissa ylivoimaisesti suurin
osa myyntitapahtumista, eli soitetuista puheluista eivat péaady kauppaan
syysta tai toisesta, joten on tarkeda, ettei naista lannistuta, vaan jatketaan
eteenpain kohti edessa haamottavia kauppoja. Periksiantamattomuus nékyy
my0os puheluissa siind, etta ei luovuteta heti ensimmaisen tai toisen kieltayty-
misen jalkeen, vaan jaksetaan jatkaa perusteluja sen puolesta, miksi tama
myytéva tuote ehdottomasti kannattaisi asiakkaan ostaa. Myos asenteen puo-
lelle osuu vastaus siita, kun yksi haastateltava kertoi, ettd myynnissa tarkeaa

on my6s oma halu kehittya ja pitdd mielessa, ettei ikin& ole taysin tyytyvainen
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ja muistaa sen, etta aina voi kehittya. Mielestani tama oli loistava vastaus, silla
myyjahan ei ikina ole valmis. Henkilokohtainen mielipiteeni on, etta asenne on
myynnissd ehdottomasti tarkein asia, silla kaiken muun oikeastaan pystyy har-
joittelemaan ja opiskelemaan, asenne lahtee itsesté ja sita joko on tai ei ole.
Tykkasin myos siita, kun vastattiin asiakkaan osallistuttamisen olevan tarkeaa,
silla etenkin puhelinmyynnissé on hyvin tarkeé saada asiakas puhumaan, silla
langan toisessa paassa nukkuvalle ihmiselle on hyvin vaikeaa mitdan saada

myydyksi.

Haastateltavien mielesta myynnissa tarkeintd on siis asenne ja periksianta-
mattomuus seka laatu. Itse olen oikeastaan taysin samaa mielta, silla huippu-
myyjan tarvitsee olla periksiantamaton, jotta saa vaikeammatkin kaupat
klousattua ja asenteen tulee olla timanttia, ettéd ei esimerkiksi lannistu myynti-
puheluista, jotka eivat syysta tai toisesta paady kauppaan. Laadukas myynti
on myos hyvin tarkeaa, silla tamé antaa hyvan kuvan yrityksesta seka laaduk-
kaammat kaupat aina toteutuvat huomattavasti isommalla prosentilla. Myynnin
kasitteena haastateltavat ymmarsivat jokainen hieman eri tavalla, mutta mie-
lestani etenkin "asiakkaaseen vaikuttaminen” seka "tarpeen luonti” olivat vas-

tauksia, jotka kuvaavat myyntia loistavasti.

5.2 Mikd on myyntiprosessi?

Toinen isompi avoin kysymys oli, mik& on myyntiprosessi. T&han vastattiin oi-
keastaan niin kuin ajattelinkin, eli kerrottiin myynnin portaista ja yhtena vas-
tauksena avattiin myyntiprosessi niin, etta "ensin kartoitetaan asiakkaan tar-
peet, jonka jalkeen tarjotaan ratkaisu ja tehdaan kaupat”. Yksi haastateltava
osasi myos hyvin kertoa, ettd myyntiprosesseja on monia erilaisia ja esimer-

kiksi kertoi juuri meilla kaytdssa olevan myynnin portaat.

Tahan liittyen kysyinkin mitka ovat myyntiprosessin vaiheet. Onneksi tahan
saatiin oikeat vastaukset, eli osattiin kertoa meidan myyntiprosessimme vai-

heet eli myynnin portaat; aloitus, kartoitus, ratkaisu, klousaus eli kaupan
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paattdminen, vastavaitteet, uusi klousaus ja jatkotoimet/kiitokset. Taman jal-
keen haastateltavilta kysyttiinkin heidan mielipidettéansa siihen, miké on tarkein
myynnin porras ja miksi ja tahan kysymykseen tulikin erilaisia ja mielenkiintoi-
sia vastauksia. Kolmen toistensa vastauksia kuulemattoman haastateltavan
kertoessa, ettéa heidan mielestdan ehdottomasti tarkein porras on aloitus, olin
hieman yllattynyt silla en koskaan ollut tata ajatellutkaan mutta perustelut olivat
erittain hyvat. Aloituksessa nimittain luodaan ensivaikutelma, joka on kaikessa
kanssakaymisessa aarettoman tarkea, eli jos aloitus on heikko tai jollain tapaa
luotaantyontava, harvoin paastaan myynnin portaikossa edes toiselle por-
taalle, saati sitten kauppoihin asti. Yhden haastateltavan vastaus olikin oike-
astaan sellainen, etta olisin saman vastauksen saanut haastattelemalla it-
seéni, silla han kertoi kartoituksen seké klousauksen tarkeimmiksi portaiksi.
Kartoitus siité syysta, etta saadaan luottamus rakennettua ja saadaan mukaan
tietoa, jota voidaan myynnin tukena kayttaa. Klousauksesta sanottiin yksinker-
taisesti, etté ilman klousausta eli kaupan pyytamista ei kauppoja synny. En-
simmaisen haastateltavan vastaus tédhén oli kuitenkin mielestani oikeastaan
taydellinen, silla haastateltava sanoi, ettéa on asiaa paljon pohtinut ja tullut sii-
hen lopputulokseen, ettd ei ole tarkeinta porrasta vaan kaikki ovat yhta tar-
keita, jonka jalkeen han nakemyksensé perusteli loistavasti porras portaalta,
kuinka jokainen on yhta tarkea aloituksesta loppuun asti ja nosti esille sen, etta
toki kauppaa voi saada ilman myyntimallin noudattamistakin, mutta kun kaikki

tekee alusta loppuun laadukkaasti, kauppoja tulee vain paljon enemman.

Toimivassa myyntiprosessissa toimeksiantajan myynnissa on siis seuraavat
vaiheet: aloitus, kartoitus, ratkaisu, klousaus ja jalkitoimet, joiden liséksi myos
mahdolliset vastavditteet ja niiden kasittely. Haastateltavien mukaan tarkein
vaihe myyntiprosessissa on aloitus ja tassa luotu ensivaikutelma. Olen tasta
itse taysin samaa mielta, ettd aloituksessa onnistuminen on todella kriittista,
vaikka en aikaisemmin tullut tata edes ajatelleeksi. Kuitenkin olen my6s samaa
mieltd yhden haastateltavan kanssa siita, etta yhta tarkeinta vaihetta ei myyn-
tiprosessissa ole, vaan jokainen vaihe on erittain tarkea ja toinen toistaan tu-

keva, jolloin on ehdottoman tarkeaa jokainen vaihe hoitaa laadukkaasti.



25

5.3 Mielipide toimeksiantajan myyntikoulutuksesta

Kysyttdessa haastateltavilta mielipidettd meidan myyntikoulutuksestamme, ar-
velinkin, etta tata varmasti kehutaan eika juurikaan kritiikkia 10ydy. Syina tahan
naen sen, etta mielestani koulutuksemme on oikeastikin todella laadukas seka
sen, ettd haastateltavat eivat valttamatta uskalla kovinkaan paljon kritisoida
koska haastatteluissa puhuimme kasvokkain ja kolmelle henkildlle olen itse
henkilokohtaisesti koulutukset pitanyt. Siita huolimatta tdhankin saatiin hyvéat

vastaukset.

Kuten sanottua, yleinen mielipide koulutuksesta oli, ettéa se oli erittain hyva.
Kahdella haastateltavalla ei ollut aikaisempaa myyntikokemusta ollenkaan ja
he sanoivatkin, ettd koulutuksessa kaytiin juuri oikeita asioita oikeilla tavoilla
ja se tuntui hyvin selkealtd, vaikka kaikki oli uutta. Yksi haastateltava sanoi
myds koulutuksen olleen hyva ja kertoi sen olleen "heratteleva”, silla hanella
oli ollut kahden vuoden tauko myyntitydsta, jota han kuitenkin on melkein 10
vuotta elamastaan tehnyt. Yhden kokeneemman myyjan, joka ollut useam-
massa myyntiorganisaatiossa toissa, vastatessa koulutuksen olleen katta-
vampi kuin aikaisemmat koulutukset, jonka vuoksi ei ollut mitdan epéaselvaa,
kun l&ahtee myyma&an, sain oikeastaan viimeisen vahvistuksen sille, etta koulu-
tuksen luomisessa varmasti olemme onnistuneet. Eli naen, etta koulutuksessa
on onnistuttu varsin hyvin silla tata kehuivat niin uudet kuin vanhatkin myynnin

ammattilaiset.

Kysyttaessa sitq, mita asioita haastateltavat kokevat, ettd olisi pitdnyt kdyda
enemman tai kaytyjen asioiden lisdksi nyt kun ovat ty6ta tehneet jo hetken
aikaa ja tietavat tyon vaateen, kuvittelin ettei tdhan kysymykseen vastata ol-
lenkaan. Kaksi haastateltavaa kuitenkin kertoi, ettd heidan mielestaan sahko-
markkinaa ja kilpailijoita olisi voinut kaydd enemman lapi vaikkakin lisésivat
my0os sen, etta hyvin, ja oikeastaan paremminkin naihin asioihin paésee pa-
neutumaan ihan tyota tekemalld. Haastateltavista kokenein myyja kertoi, etta
koulutus oli erinomainen “yleismyyntikoulutus”, mutta kokee, etta tata olisi ollut
hyva kohdentaa viela enemmé&n nimenomaan sahkén myyntiin. Han ehdotti,

ettd esimerkiksi yhden koulutuspaivan olisi voinut kokonaan kayttda meidan
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myyntimallimme |&pikayntiin, sparrailuun ja erilaisten skenaarioiden lapi kay-
miseen. Han kokee, etta etenkin kokemattomammilla myyjilla on varmasti to-
della paljon haasteita ensimmaisissa puheluissa, silla ei ole paljon konkreet-
tista tietoa siita, millaisia vastauksia asiakkailta tulee. Myo6s yksi ilman myynti-
kokemusta koulutukseen saapunut kertoi, ettd muuten taydellinen koulutus,
mutta han olisi kaivannut enemman juuri konkreettisia esimerkkeja myyntipu-
heluiden kuuntelun muodossa. Yksi kokeneempi, joka kertoi koulutuksen ol-
leen kattavampi kuin aikaisemmissa tyOpaikoissaan sanoi, etté koulutus oli to-

della hyva eikd nde mitaan parannettavaa.

Selkeasti siis myyntikoulutuksen toteutuksessa toimeksiantajalla on onnistuttu
loistavasti, silla yleinen mielipide oli, ettd tama oli laadukas ja kattava seka
kokeneempien etta ennen taysin kokemattomien myyjien mielesta. Myoskaan
hirveasti parannettavaa haastateltavat eivat tahan keksineet, mutta muutamia
arvokkaita ideoita tasta kuitenkin saatiin, kuten se, ettd enemman voisi myyn-
tipuheluita jo koulutuksessa kuunnella. Eli voisi karkeasti sanoa, etta jatka-
malla kouluttamista samaan tapaan lisaéamalla puhelujen kuuntelua, koulutus

on niin hyva kuin vain suinkin mahdollista.

5.4 Myyntity0

Seuraavaksi haastateltavilta kysyttiin, mika sai heidat valitsemaan myyntityon.
Tahan kysymykseen saatiin monia erilaisia vastauksia kuten vahan arvelinkin.
Tahan suosituin vastaus oli se, ettd myynti on alana oikeastaan aina jollain
tapaa kiinnostanut ja kahdelle henkilolle tdméa tyd oli ensimmainen myynnin
parissa ja he ovatkin olleet tyytyvaisia, etta uskalsivat viimein talle alalle siirtya.
Myé6s asiakkaiden kanssa keskustelemisesta ja asiakkaiden kohtaamisesta
keskusteltiin. He ovat aikaisemmin toimineet asiakaspalvelutehtavissa ja ty-
kanneet erilaisten ihmisten kanssa kanssakaymisesta, jolloin myynti tuntui hy-
valta "seuraavalta stepiltd”, silla myynnissa paasee itsedédn haastamaan ja
kayttamaan aivoja enemman. Yhden haastateltavan kanssa oli hyvaa keskus-
telua siita, ettda hantd myyntitydssa kiinnosti erityisesti se, etta tyé on hyvin

monipuolista ja pédsee jatkuvasti kehittymaan. Edellisessd tydssaan
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kahvilassa hén piti asiakkaiden kanssa keskustelusta, mutta tyo oli hyvin sa-
manlaista paivasta toiseen eika tassa oikein kehittymaan paassyt. Myyntity6
on tuntunut hyvalta juuri tasta syysta, etta pystyy kehittamaan itseaan jatku-

vasti ja jokainen paiva on erilainen.

Kun esitin haastateltavissa kysymyksen, mika motivoi myyntitydssa, kuvittelin,
ettd kerran kerrasta vastataan raha ja se, ettd pystyy itse vaikuttamaan omaan
tiliins&. Naista asioista totta kai oli puhetta kahden henkilon kanssa, mutta kol-
mella haastateltavalla oli taysin erilainen vastaus, joista yksi nimenomaan ker-
toi, etté raha hanta ei myyntitydssa varsinaisesti motivoi ollenkaan. Eniten kes-
kustelua oli siita, ettd myyntityd yksinkertaisesti vain on mukavaa. Myynti-
tyossa paasee keskustelemaan ihmisten kanssa, saa onnistumisen tunteita,
kun saa tehtyd kauppoja ja tyé on hyvinkin monipuolista. Kiitosta tydn moni-
puolisuudesta saatiin sen vuoksi, kun meilla on hyvin paljon erilaisia uusasia-
kashankinnan soittolistoja soitettavana, jonka lisdksi meilla myyja paasee te-
kemaan myos myynnillista asiakaspalvelua ja nykyasiakkaiden sopimusuusin-
taa, eli jokainen paiva on hyvinkin erilainen. Yksi erinomainen vastaus oli myos
se, etta myyntitydssa kehittymismahdollisuudet motivoivat paljon ja etenkin
myyntiuran alussa on hienoa huomata, kuinka isoja harppauksia otetaan no-
peastikin.

Kolmantena kysymyksena myyntitydhon liittyen kysyttiinkin haastateltavilta
omia mielipiteitdan omista vahvuuksista ja "heikkouksista”, eli siita, mika vaatii
eniten kehitystd. Tama oli mielestani myo6s erittain hyva kysymys, silla tama
aiheutti hyvaa itsetutkiskelua ja vastaukset erosivatkin paljon toisistaan.
Omiksi vahvuuksikseen jokainen haastateltava kertoi eri asian. Vahvuuksina
l6ytyi hyvantuulisuus ja erilaisten asiakkaiden kanssa hyvin keskusteluun paa-
seminen, vastavaitteiden kasittelyt, kauppojen klousaaminen ja periksianta-

mattomuus seké asenne ja sen myota myads jo mainittu periksiantamattomuus.

Kun paastiin keskustelemaan myynnin osa-alueista, jotka kaipaavat eniten ke-
hityst&, tulikin paljon enemman asioita ilmi. Mielestani tama kertoo hyvin siita,
ettd myyja pystyy aina kehittymaan, olit miten kokenut tahansa. Kun yksi haas-

tateltava kertoi vahvuudekseen erilaisten asiakkaiden kanssa keskusteluun
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paasemisen, kaksi haastateltavaa kertoi taman vaativan viela paljon kehitysta.
Samoin kun kaksi haastateltavaa koki vahvuudekseen periksiantamattomuu-
den, yksi haastateltava kertoi tAmé&n olevan juuri suurin kehityskohteensa. L&-
hes jokainen haastateltava my6s kertoi jonkun myynnin portaan kaipaavan ke-
hitysta, kun keskusteltiin siitd, mika itse myyntitapahtumissa eli puheluissa kai-
paisi eniten kehitysta. Ainoastaan aloitusta kukaan ei nahnyt kehityskohteek-
seen. Kaksi vahemméan myyntikokemusta omaavaa myyjaa nakivat selkeana
kehityskohteena myods sen, ettd ovat myynnissa viela liian “kiltteja” eli myynti
tarvitsisi vield vahan enemman sarmaa ja tervetta itsekkyytta ja ahneutta eli
myynnin nalkda sen eteen, etta saisi haastavampienkin asiakkaiden kanssa

kaupat maaliin.

Haastateltavat ovat myyntityon siis valinneet muun muassa siksi, etta myynti
alana on heidan mielestaan ollut aina jollain tapaa kiinnostava, jonka liséksi
asiakkaiden kohtaaminen ja itsensé haastaminen ovat houkuttelevia asioita
myynnissa. Itse henkilokohtaisesti myyntitydohdon ajauduin ikdan kuin sattu-
malta, kun vuonna 2020 tarvitsin koulun oheen jotain ty6ta. Ensimmainen
myyntitydni oli ovelta ovelle myyntia ja ajatus tasta oli, etta olen aina ollut hyva
puhumaan ja tulen ihmisten kanssa hyvin toimeen, joten eikbhan myyntity6
varmasti suju ja mik& parasta, hyvana myyjana tienestit voivat nousta erittain-
kin koviksi. Toimeksiantajalle toihin paadyin siitd syysta, etta "rakastuin” en-
simmaisessa myyntitydssani myyntiin, jolloin luonnollisesti halusin alalla jatkaa

ja sahkoémarkkina tuntui kiinnostavalta alalta.

Myyntitydssa haastateltavia motivoi luonnollisesti palkkaus, silla myyntityosséa
hyva myyja paasee kovillekin tienesteille, eikd myyja oikeastaan vaadi edes
kummoista koulutusta parjatdkseen myyntitydéssa. Rahan liséksi myyntitydssa
motivoi itsensd haastaminen seka se, ettd myynnissé on mahdollista kehittya

jatkuvasti, olit sitten uusi tai kokenut myyja.

Haastateltavat olivat selkeasti hyvin itsekriittisia, silla he nékivat paljon enem-
man kehitettdvaa kuin jo valmiiksi hyvdd omassa myynnissdan. Mielestani
tama tukee loistavasti sita vaitettad, etta myyja ei ole koskaan valmis, silla ko-

keneetkin myyjat |0ysivat monia asioita, jotka omassa myynnissdan kaipaavat
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viela kehitysta. Se, etta tunnistaa itse itsestaan asioita, jotka kaipaavat kehi-
tystd, on mielestani erittain tarkeaa silla myyja ei ole silloin taysin tyytyvainen
ja mielestani myyja ei koskaan saakaan olla taysin tyytyvainen vaan aina pi-
taisi pyrkia kehittymaan.

5.5 Kuinka kehittyd myyjana

Viimeisena kohtana haastatteluissa paneuduttiin siihen, kuinka haastateltavat
voivat kehittyd myyjind. Ensin kysyttiin, mitd tyon toimeksiantaja eli heidan
tydnantajansa voisi tehda sen eteen, etta haastateltavat voisivat kehittya myy-
jin&, jonka jalkeen kysyttiin sitda, mité he itse voivat tehda kehittydkseen. Kysy-
mysta kysyessa arvelinkin, ettd herkasti haastateltavat eivat sano oikein mi-
taan siihen, miten toimeksiantaja pystyisi auttamaan heidan kehityksessaan.
Vaikka haastatteluja ennen painotettiin, ettd vastauksia kasitellaéan taysin ano-
nyymisti, voi olla, etta haastateltavilla oli kuitenkin suuri kynnys “vaatia” tyon-
antajaltaan jotain. Toisaalta taas itse samaa tyota tehneena voin rehellisesti
sanoa, ettd koen saaneeni kaikki avaimet ja avun myyjana kehittymiseen, ku-

ten useampi haastateltavakin totesi.

Joka tapauksessa joitain asioita saatiin vastaukseksi siihen, kuinka toimeksi-
antaja voisi myyjaa auttaa kehittymaan. Kolme viidesta sanoi, ettd muiden
myyjien myyntipuheluita olisi hyva kuunnella enemman aina silloin talldin. Tata
tehdaan jokaisessa myyntitiimissa aina vahan valia jonkin verran, mutta selke-
asti tata olisi hyva tehda viela enemman. Tama ei varsinaisesti ole kiinni toi-
meksiantajasta, silla timinvetdjilla on mahdollisuus puhelunkuunteluja tehda
milloin tahansa, eli tastd on hyva itseni ainakin ottaa koppia ja alkaa naita pu-
heluja kuunnelluttamaan myyijilla enemméan. Puhelukuuntelujen lisaksi kaksi
haastateltavaa kertoi, etta erilaisia koulutuksia olisi hyva jarjestaa enemman.
Yhta haastattelua tehdessa oli juuri annettu myyjijille tieto siita, etta paasevat
kolmen paivan myynnillisen asiakaspalvelun koulutukseen ja tasta haastatel-
tava oli hyvin innoissaan, silla han nékee, etta kaikki uusi tieto on erittain ter-
vetullutta ja mita enemman asioita osaa tehda ja osaa katsoa eri ndkdokulmista,

sitd helpompi myynnissd on menestya. Naille kahdelle vastaukselle
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vastapainona yksi haastateltava taas koki, ettd koulutuksellista apua on jo nyt
saatavilla riittavasti. Mutta kuten sanottua, yleinen mielipide oli se, etta kaikki
menestyksen avaimet ovat toimeksiantajan puolesta saatavilla ja etenkin eri-

laisten soittokohderyhmien ja tydtehtavien monipuolisuus kerasi kiitosta.

Viimeiseksi haastateltavia pyydettiin vastaamaan siihen, kuinka he itse pysty-
vat itsedan auttamaan myyjana kehittymisessa. Tahan kysymykseen vastates-
saan joka ainoa haastateltava oli asian ytimessa pohtiessaan sita, etta kylla
kehittymisen aina taytyy lahtea itsesta, oli kyseessa sitten myynti tai oikeas-
taan asia mika hyvansa. Nimenomaan oma halu kehittymiseen nostettiin, silla
jos itse ei halua kehitty&, on aivan sama mitéa esimerkiksi heidan tytnantajansa
yrittéé kehittymisen eteen tehda. Kolme viidesta haastateltavasta kertoi, etta
on tarkeda pysya perilla omista kehityskohteistaan ja pitaa nama mielessa jat-
kuvasti, jotta pystyy jokaisessa myyntisuoritteessa pyrkimaan hoitaa nama
asiat entista paremmin. Yksi hyvin sanoikin tahan liittyen, etta tassakin teke-
malla opitaan ja kehitytddn. Yksi haastateltava kertoi, ettd on kehittydkseen
nyt jo vapaa-ajalla alkanut kuluttamaan erilaista myyntiin liittyvaa materiaalia
kuten videoituja myyntikoulutuksia ja kirjoja. Itselleni tama kertoi palavasta
omasta halusta kehittymiseen, silla kyseinen henkilé on ollut valmis vapaa-
aikaansa uhraamaan sille, etté kehittyisi myyjana ja hanen esihenkilondan on

sanottava, etta tama on tuloksessa loistavasti nakynyt.

Haastateltavat olivat suhteellisen yksimielisia siita, ettd toimeksiantajan toi-
mesta heille on annettu kaikki avaimet myynnissa onnistumiseen. Ainoastaan
joitain koulutuksia toivottiin lisd&, jonka liséksi muiden henkiléiden myyntipu-
heluja halutaan kuunnella enemman, jotta naista voisi joitain hyvia asioita ottaa
mabhdollisesti omaan myyntiin kayttoon. Etenkin uusille myyjille on ensimmais-
ten muutaman kuukauden aikana paljon erilaisia koulutuksia, mutta itse naen,
ettd myos kokeneemmille myyjiille voisi olla hyva jarjestdd enemman koulutuk-
sia, esimerkiksi tdman tyon tapaista perusasioiden mieleen palauttamista. Pu-
helukuuntelut, kuten sanottua, ei varsinaisesti ole kiinni toimeksiantajasta vaan
tiiminvetgjat organisoivat naita, ja itse ainakin otan tasta heti koppia ja alan
pitdamaan enemman puhelunkuunteluja myyjien kanssa. Kun toimeksiantajan

puolesta kaikki avaimet hyvaan myyntitulokseen on saatu, olivat haastateltavat
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myos yksimielisia siita, etta kehittymisen tulee lahted itsesta. Myyjalla tulee olla
itsellaan halu kehittymiseen ja jos tata ei ole, ei kehitysta myoskaan tapahdu.
Myyjan on myds tunnistettava omat kehityskohteensa, jolloin myyja pystyy
omalla tekemisellaan naita asioita kehittamaan.

6 POHDINTA JA JOHTOPAATOKSET

6.1 Lahtotilanne

Lahto6tilanne tyodlle oli se, ettd varsinaista tarvetta myynnin kehittamiselle ei toi-
meksiantajalla ollut, sill& yleinen ndkemys jokaisella tasolla on, ettd myynti su-
juu entisellaéan jo riittavan laadukkaasti. Itse kuitenkin néen, etta talla tyolla on
arvoa etenkin siihen, ettd palautetaan myyjille hyvinkin tarkeitd perusasioita
mieleen, mikali varsinaista kehitystéa myyja ei jostain syysta kaipaisikaan. Ty6n
tekijané saa siita olla onnellinen, ettd toimeksiantajalla tosiaan ei ollut palavaa
tarvetta oman myyntinsa kehittamiseen, silla tuloksien perusteella nykyisesta
on vaikea isoja ponnisteluja ylos enda tehda, joka myds tukee sita, ettd toden
totta talle varsinaiselle myynnin kehittdmiselle ei niink&an ollut tarpeita vaan
tarkeampaa saada tietoa esimerkiksi siitéa, miten myyjat kokevat myyntity6n ja

mité asioita pitavat myynnissa ja myynnissa onnistumisessa tarkeana.

6.2 Johtopaatokset

Nyt kun asioita on saatu haastattelujen muodossa kaytya lapi, on mielestani
selvad, ettd toimeksiantajalla myynti toimii ja merkittavia toimenpiteita ei kan-
nata lahtea tekemaan. On siis mielestani hyva jatkaa entiseen malliin. Mieles-
tani oli tarkedd huomata, etta haastateltavien mielesta toimeksiantajan puo-
lesta on myyjalle annettu kaikki menestyksen avaimet eikd kukaan kokenut
mink&anlaisia puutteita eikd sita, etta joku estaisi heidan kehitystaan, jolloin
kehittym&an paasee, kun myyja itse vain itsedén tahtoo kehittaa, eli myyjan on

omattava nalkaa kehittymiseen.
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Tama tyd on varmasti omiaan jatkossa tukemaan muun muassa aloitusmyyn-
tikoulutusta, silla tassa tydsséa on jonkin verran dataa saatu muun muassa Sii-
ten, miten myyjat toimeksiantajalla kokee ja tuntevat myyntimallin, jonka lisaksi
on saatu joitain arvokkaita vinkkeja siihen, kuinka myyntikoulutusta voisi viela
entisestaan kehittaa, vaikka tama jo tallaisenaan sai paljon kehuja. Mielestani
on myo6s hienoa ndhda, mik& suhde toimeksiantajalla toissé olevilla myyjilla on
myyntiin seka mita he kokevat myynnissa tarkeana.

Varsinaisena jollain tapaa myyntia kehittavana toimenpiteena taman tyon pe-
rusteella olisi hyva kehittdd aloituskoulutusta siten, ettd varsinaisia oikeita
myyntipuheluita kuunneltaisiin enemman, jonka lisdksi voisi miettia sita, millai-
sia kehittavia koulutuksia esimerkiksi kokeneemmille myyijille voisi jarjestaa.
Talla hetkella koulutuksia on suunniteltu hyva maara ensimmaisille muutamille
kuukausille, mutta esimerkiksi jo vuoden talossa olleille ei télla hetkella ole juu-
rikaan koulutusapua tarjolla jolloin ainoa apu on oman esihenkilon pitamat

myyntivalmennukset ja palautekeskustelut.

7 YHTEENVETO

Nyt kun ty6 on tehty, voidaan sanoa, etta varsinaista kehitysehdotusta tai ke-
hittymiseen tahtaavia toimenpiteitd on mahdoton lahtea esittamaan. Tyosta
kuitenkin saatiin paljon lisaarvoa muun muassa toimeksiantajan pitdméaan aloi-
tuskoulutukseen, jonka lisdksi nyt on selkeampi kuva siitd, miten toimeksian-
tajan myyjat kokevat myynnin ja myyntitydn. Vaikka varsinaisia kehitysehdo-
tuksia tyon perusteella tosiaan ei saada luotua, on toimeksiantajalle varmasti
tarkeaa huomata se, etta talla hetkella myyjat kokevat tydonsa mielekkaana ja
monipuolisena seka sen, ettd he kokevat saavansa kaiken avun kehittyakseen
myyjana jolloin kehittymisen "esteend” voi olla ainoastaan myyja itse, eli kun
itse haluaa myyjana kehittya, on tdhan kaikki avaimet ja apu tarjolla.
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Mielestani tdma tyod on sellainen, joka varmasti auttaa toimeksiantajalla, ja mik-
sipa ei myos muilla sahkoyhtiéilla, tdissa olevia myyjia palauttamaan tiettyja
tarkeité asioita mieleen, muun muassa myyntiprosessi ja sen vaiheiden tar-
keys. Toinen tarkea asia on se, etté tyon lukemalla pitaisi olla selvaa, ettd myy-
jané on aina varaa kehittya ja kehittyminen lahtee lahtékohtaisesti aina itsesta.
Taman asian voi tietysti myos myyijalle sanoa ja keskustella siitA muutaman
minuutin, mutta mielestani tama tyo perustelee sen oikein hyvin silla haastat-
teluissa viisi toistensa vastauksista tietdmatonta myyjaa painottivat samaa
asiaa. Teoriaosassa myos yksi tarkea nosto oli se, etta myyjan tulee huolehtia
omasta jaksamisestaan ja hyvinvoinnistaan. TAma asia on tietysti elintarkeaa
myos ihan normaalissa arjessa ja jokaisessa tydssa, mutta naen, etta etenkin
myyntitydssa oma henkinen hyvinvointi on hyvin tarkead, silla myyntityd voi

olla valilla hyvinkin henkisesti kuormittavaa.
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