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Opinndytetyossa tarkasteltiin rekrytointimarkkinoinnin kehittimistd myyntialan tyGteh-
taviin liittyen. Ty0Ossd selvitettiin, kuinka voidaan tavoittaa enemmin tyOnhakijoita
myyntitydpaikkoihin ja mitkd asiat motivoivat nykyisid tyonhakijoita hakemaan myyn-
titoitd. Toimeksiantajana oli Henkilostopalvelu Hirmu, joka on myyntialan suorarekry-
tointiyritys. TyOn tavoitteena oli kehittdd rekrytointimarkkinointia ja selvittdd, miten
tyonhakijat saadaan kiinnostumaan myyntialan toista.

Ty toteutettiin tapaustutkimuksena, jossa tutkimus laadittiin kyselylomakkeena.
Google Formsin kyselylomake sisdlsi monivalintakysymyksid ja avoimia kysymyksié,
joista saatiin sekd méaarillistd ettd laadullista tutkimustietoa. Tutkimus kohdistettiin eri-
laisille tyonhakijoille, joten se ldhetettiin Satakunnan ammattikorkeakoulun opiskeli-
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avoimia vastauksia. Nama tutkimusmenetelmat valittiin, koska niiden avulla saatiin sel-
keit, luotettavat ja toisiaan tdydentdvét tulokset.

Tutkimustulosten avulla luotiin kehitysideoita siitd, miten yleistd mielikuvaa myynti-
tyOstd voidaan parantaa ja miten myyntityGpaikat tavoittaisivat potentiaaliset tyonhaki-
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nen tuote, korkea palkka ja tulospalkkaus sekd innostava tydyhteiso ja ilmapiiri. Liséksi
tyOssé pidetddn tirkednd mieluista tyotehtdvaa, joustavia tydaikoja ja etenemismahdol-
lisuuksia uralla. Tyopaikkoja 16ydetddn eniten sosiaalisen median kautta, jossa rekry-
tointimarkkinointiin tulisi erityisesti panostaa. Todettiin, ettd rekrytointimarkkinointi on
kannattavinta, kun tyonhakijoiden motivaattorit ovat tiedossa seké tuotetaan laadukkaita
ja kattavia siséltdja oikeilla toimenpiteilld ja kanavilla.
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Abstract

The thesis examined the development of recruitment marketing in relation to sales jobs.
It was found out how to reach more job applicants for sales work and what motivates
current job seekers to apply for sales jobs. The client was Henkilostopalvelu Hirmu,
which is a direct recruitment company in the sales industry. The goal was to develop
recruitment marketing and find out how to get job applicants interested in sales work.

The thesis was implemented as a case study, where the research was prepared as a ques-
tionnaire. The Google Forms questionnaire contained multiple-choice questions and
open-ended questions that provided both quantitative and qualitative information. The
survey was aimed at different job seekers, therefore it was sent to Satakunta University
of Applied Sciences students and shared on social media. The survey received 162 re-
sponses and many valuable open answers. These research methods were chosen because
they provided clear, reliable and complementary results.

From the research results, development ideas were created on how the general image of
sales work can be improved and how sales jobs reach potential job applicants. The results
show that what motivates most in sales work is an interesting and useful product, a high
salary and performance pay, and an inspiring work community and atmosphere. In addi-
tion, pleasant tasks, flexible working hours and opportunities for career advancement are
considered important at work. Most jobs are found through social media, where recruit-
ment marketing should be particularly invested. The conclusion was that recruitment
marketing is most profitable when the job applicants’ motivators are known, and high-
quality and comprehensive content is produced using the right actions and channels.
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1 JOHDANTO

Téssd opinndytetyOssd kasitellddn rekrytointimarkkinoinnin kehittdmistd myyntialan
tyotehtéviin liittyen. Tydssé selvitetdén, miten voidaan tavoittaa lisdd tyonhakijoita ja
mitkd asiat nykyddn motivoivat tyonhakijoita hakemaan myyntialan toitd. Toimeksi-
antajana on tyoharjoittelupaikkani Henkilostopalvelu Hirmu, joka on myyntialan suo-

rarekrytointiyritys.

Nykypédivind tydeldmd muuttuu jatkuvasti. Monilla aloilla tydonhaku on kédntynyt
enemmain tyonhakijoiden markkinoiksi, jolloin tyonhakijat pystyvit vaatimaan tyon-
antajilta yhd enemmain. Tydpaikkoja on paljon saatavilla, mutta ne eivit valttimatta
tavoita oikeita tekijoitd. TyOnhakijoilla on paljon valinnanvaraa, joten heitd on vaikea
saada kiinnostumaan tydpaikoista. Aihe on tirked, jotta rekrytoinnilla voitaisi vaikut-

taa mahdollisimman paljon siihen, ettd tyOpaikat tdyttyisivét osaavilla henkil6illa.

Paddyin aiheeseen ja toimeksiantajaan harjoittelupaikkani kautta. Suoritin viiden kuu-
kauden opintoihini kuuluvan harjoittelujakson Helsingissd Henkilostopalvelu Hir-
mulla, jossa péddsin tekemddn puhelinmyyntid, sosiaalisen median markkinointia ja
tuotepromootiota. Tarkoituksena olisi pddstd kokeilemaan vield myShemmin myos
rekrytointia. Kiinnostuin aiheesta harjoittelun aikana, kun pédsin tutustumaan yrityk-

seen, aihe liittyy siihen ja se on mahdollista toteuttaa harjoittelupaikkaan liittyen.

Tyon tavoite on kehittdd rekrytointimarkkinointia ja selvittdé, miten tyonhakijat saa-
daan kiinnostumaan myyntityOpaikoista. Ty0ssd esitellddn teoreettinen viitekehys,
jossa kédydéan lapi keskeiset kisitteet. Tutkimusten avulla saadaan selville tyonhakuun
vaikuttavia tekijoitd, jotka ovat tyonhakijoille merkitsevid. Niitd voivat olla esimer-
kiksi palkka, sijainti tai ala. Tutkimustulosten perusteella luodaan kehitysideoita, jotta

tyopaikkojen kysynti voisi kasvaa.



2 TOIMEKSIANTAJA

Toimeksiantaja on Henkilostopalvelu Hirmu, joka on Helsingissd muutaman vuoden
toiminut myyntialan rekrytointeihin keskittynyt suorarekrytointiyritys. Hirmu on pe-
rustettu vuonna 2017 ja sen toimitusjohtaja on Mika Tikkala. Vuonna 2022 Hirmu on
rekrytoinut eri puolille Suomea yli 600 myynnin osaajaa. Tydpaikkoja on tarjolla yli
20 suurimmasta kaupungista. Hirmu tekee rekrytointia eri kokoisille yrityksille, niin
startup-yrityksille kuin porssiyhtidillekin. Useita kymmenia erilaisia myyntitditd 16y-
tyy aina puhelinmyynnistd johtotehtdviin. (Henkildstopalvelu Hirmun www-sivut

2018)

Opinndytetyd liittyy toimeksiantajan rekrytointitoimintaan ja sen kehittaimiseen. Tut-
kimuksen perusteena on selvittdd, milld tavalla tydonhakijoita saataisi lisid myynnin
tyotehtéviin erityisesti Hirmun kautta. Hirmun tavoitteena on tarjota parhaat myynnin
tyopaikat helposti yhdestd paikasta. Tdlld hetkelld Hirmulla on markkinointia In-
stagramissa, Facebookissa, TikTokissa, LinkedInissa, monissa tyonhakukanavissa,
kuten Duunitorissa ja erilaisissa tapahtumissa. Lisdksi heilld on verkkosivut, josta 16y-

tyy paljon tietoa yrityksestd, kaikki avoimet tydpaikat ja blogi.

Hirmu on tdhdn mennessd onnistunut myyntialan rekrytoinnissa erittdin hyvin, mutta
erityisesti pienemmilld paikkakunnilla tydonhakijoiden saaminen ja kiinnostuksen he-
rattdiminen voi olla haastavaa. Osa asiakasyrityksistd rekrytoi myos itse tyopaik-
koihinsa tai heilld on lisdksi toinenkin ulkoinen rekrytointiyritys. Perinteiset keinot
eivdt valttamattd endd riitd hakijoiden l0ytdmiseen, joten motivaattorien selvittiminen

on tarkeéa.



3 OPINNAYTETYON TAVOITE JA MENETELMAT

3.1 Tavoite

Tavoitteena on saada kyselytutkimuksella tietoa siitd, minkélaiset asiat nykyadn moti-
voivat tydnhakijoita hakemaan myyntialan toitd. Tutkimustulosten avulla luodaan ke-
hitysideoita siitd, miten voidaan saada enemmaén tydnhakijoita myyntitehtéviin. Tutki-
mustieto auttaa toimeksiantajaa ymmartdmain nykyisid tyonhakijoita kiinnostavat
asiat, jotta rekrytointimarkkinointia voidaan kehittid paremmaksi. Lukijoille opinnéy-
tety0 tarjoaa ajankohtaista tietoa, millaiset motivaattorit ja palkitsemistavat saavat

tyonhakijat hakemaan myyntityopaikkoja.

Opinndytetyotd varten tulee selvittdd tavoitteiden saavuttamiseksi kyselylomakkeen
kysymykset tyonhakijoille, taustatiedon materiaali, kyselytyokalut, kyselyjoukko ja
sen suuruus seké tiedon analysointitavat. Tutkimuksen osaongelmat ovat 1. minkaélai-
silla motivaattoreilla nykyiset tyonhakijat hakevat myyntialan tyopaikkoja, 2. mitka
asiat heitéd kiinnostavat niissd, 3. mitkd asiat ovat tyonhakijoille tirkeitd, 4. misté ka-

navista tyonhakijat hakevat tGitd ja 5. mistd he saavat tiedon myyntityOpaikoista.

3.2 Toteutustapa

Toteutustapa on tutkimuksellinen, jolla on toimeksiantaja eli sitd voidaan kuvata ta-
paustutkimukseksi. Tyossd perehdytdan Hirmun rekrytointimarkkinointiin, pyritdin
analysoimaan sitd sekd tuottamaan siitd tietoa ja perusteltuja kehittdmisideoita. Tie-
donkeruussa kdytetddn sekd laadullisia ettd maéréllisid menetelmid, jotta voidaan
saada mahdollisimman kattavat tulokset. Tdhén ty6hon sopii ldhestymistavaksi tapaus-
tutkimus, koska siind tutustutaan syviéllisesti tutkimusongelmaan eli rekrytointimark-
kinoinnin kehittdmiseen ja tuotetaan siihen liittyvid uusia kehitysideoita. Tapaustutki-
muksen prosessi muodostuu alustavasta kehittdmistehtivistd, ilmioon perehtymisesti
kiytannossi ja teoriassa, kehittdmistehtdvin tismennyksestd, empiirisen aineiston ke-
ruusta haastatteluilla, kyselyilld ja havainnoinneilla sekd niiden analysoinnista ja ke-

hittimisehdotuksista. (Oppariavun www-sivut 2015)



3.3 Tutkimusmenetelmét

Opinnidytetyon tekeminen vaatii empiiristd tiedonhankintaa kirjallisista aineistoista
sekd laadullisesta ja madréllisestd tutkimuksesta. Kirjallisia aineistoja ovat esimerkiksi
verkkosivut, artikkelit ja kirjat. Niistd saadaan paljon taustatietoa aiheeseen liittyen ja
ne auttavat kasitteiden médrittelyssd. Laadullisella eli kvalitatiivisella tutkimuksella
tarkoitetaan syvéllisempéd tutkimusta ihmisten ajattelutavoista, motivaatiosta ja asen-
teista. Yksityiskohtien avulla voidaan ymmartdd johtopdatosten merkitys. Maaralli-
selld eli kvantitatiivisella tutkimuksella saadaan jésenneltyé tietoa lukujen avulla tilas-
tollisesti. Silld voidaan selvittdd laajemman tutkimusjoukon yleiset ndkokulmat. Ndma
tutkimusmenetelmét tdydentévit toisiaan ja antavat aiheesta kokonaisvaltaisemman

kuvan. (Surveymonkeyn www-sivut 2022)

Tutkimus toteutetaan kyselylomakkeena erilaisille tyonhakijoille siitd, mitk asiat mo-
tivoivat nykyisid tyonhakijoita hakemaan myyntialan toitd. Kysely kohdistuisi tyduran
alkupdidssd oleviin, kuten opiskelijoihin sekd pidempéddn tydeldmassé olleisiin, joilla
on enemmédn kokemusta. Tarvitaan tietoa siitd, milld tekijoilld tyonhakijat saadaan
kiinnostumaan myyntitydpaikoista ja mitkd ovat tydonhakijoiden motivaattoreita tyon-
haussa. Lisdksi selvitetdén, mistd kanavista nykyéédn haetaan toitd ja miten hakijat saa-

vat tiedon avoimista tyopaikoista.

Néaméd menetelmét valittiin, koska niiden avulla voidaan saada péatevit ja luotettavat
tulokset tyonhakijoiden nadkdkulmasta. Tyonhakijoita ja opiskelijoita on helppo tavoit-
taa suurempikin joukko koulusta, LinkedInista seki ldhipiiristéni. Kysely toteutetaan
anonyymind Google Formsissa. Kyselyssd on pddosin monivalintakysymyksii, joihin
on helppo vastata nopeasti. Se sisdltdd myds muutaman avoimen kysymyksen, johon
vastaajalla on mahdollisuus kirjoittaa ajatuksia omin sanoin. Maéréllisid kysymyksid
on helpompi mitata ja tulkita, kun taas laadullisista kysymyksistd saadaan erilaista na-
kemystd. Maérdllinen tutkimustieto analysoidaan tilastollisesti ja laadullinen tutki-

mustieto sisdllon analyysini.



4 TEORIATAUSTA

4.1 Viitekehyskaavio

Rekrytointi-
markkinointi

Markkinointi el  Rekrytointi
L Markkinointi-
viestinta
Myyntl —_
L P L Sosiaalinen
_
| 1
e . Tyonhakijan
Tyonhaku METKKINSE

Kaavio 1. Viitekehyskaavio

4.2 Keskeiset kisitteet ja ndkdkulma

Viitekehyskaaviossa (Kaavio 1) nihddin tyon keskeiset teoreettiset késitteet ja asia-
sanat, jotka ovat markkinointi, markkinointiviestintd, rekrytointi, myynti, myyntityo-
paikat, viestintd, sosiaalinen media, motivaatio, tydeldma, tyonhaku ja tyonhakijan
markkinat. Tyon ndkokulma rajautuu tyonhakijoiden motivaattoreihin myyntialan tyo-
tehtdvissd. Nama késitteet valittiin, koska ne kuvaavat olennaisesti tyon aihetta ja ta-
voitteita. Niiden késittelyyn kdytetddn lahteind esimerkiksi erilaisia markkinointiin ja

rekrytointiin liittyvid artikkeleita sekd Myyntiboostin ja Wellpackin verkkosivuja.

4.2.1 Markkinointi

Markkinointi on laaja kokonaisuus, jolla vaikutetaan erilaisilla toimenpiteilld siihen,
ettd asiakas ostaa yrityksen tuotteita tai palveluja. Markkinointi perustuu siihen, etti

tunnistetaan asiakkaiden tarpeet ja vastataan niihin paremmin kuin kilpailijat.
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(Osaavayrittdjan www-sivut 2021) Markkinoinnin tehtévd onkin tuottaa litkevaihdon
ja tuloksen kasvua. Siind on kyse ihmisten eli johdon henkildston ja asiakkaiden vuo-

rovaikutuksesta. (Vanhatapio 2019)

Markkinointiviestintd on markkinoinnin ndkyvin osa, jolla tarkoitetaan yrityksen ulos-
pdin kohdistuvaa viestintdd. Sithen kuuluvat mainonta, myynnin edistdiminen, suhde-
toiminta, tiedottaminen ja myyntityd. Markkinointiviestintd on yksi neljastd markki-
nointimixin (4P) peruselementistd. Markkinointistrategian laatiminen on edellytys on-

nistuneelle markkinointiviestinnille. (Puranen 2019)

4.2.2 Rekrytointi

Rekrytoinnissa yritys etsii sopivaa tyontekijdd tyotehtavidnsa varten. Yrityksen on en-
sin hyvé selvittdd, millaista henkilod ja ominaisuuksia tyotehtavédn haetaan. Seuraa-
vaksi rekrytointiprosessissa yritys julkaisee tyopaikkailmoituksen ja tyotehtdvaan liit-
tyvdd markkinointia, joka tavoittaisi mahdollisimman laajasti oikeita tyonhakijoita.
Yritys vastaa kriteerit tdyttdviin yhteydenottoihin ja kartoittaa haastatteluiden avulla
tyotehtdvidn sopivimmat henkildt. Suuremmat yritykset hoitavat usein rekrytoinnin
itse, mutta resurssien ja osaamisen puuttuessa se kannattaa ulkoistaa rekrytointipalve-

lulle. (Wellpackin www-sivut 2022)

4.2.3 Rekrytointimarkkinointi

Rekrytointimarkkinointi on tdrkedd yritykselle, johon palkataan uusia tyontekijoita.
Perinteinen tydpaikkailmoittelu ei usein enia riitd, jolloin tarvitaan myos muita mark-
kinointikeinoja. Jos yritys tarvitsee jatkuvasti uusia tyontekijoitd ja henkiloston vaih-
tuvuus on suurta, rekrytointimarkkinointiin kannattaa panostaa. Lisdksi heikko tyon-
antajamielikuva ja alan kova kilpailu parhaista tyonhakijoista ovat syité laajentaa yri-
tyksen tunnettavuutta. Rekrytointimarkkinoinnin tarkoitus on saada yrityksen tyopaik-
koihin oikeat osaajat, jotka edistavét parhaiten yrityksen liiketoimintaa. (Manpowerin

www-sivut 2022)
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Rekrytointimarkkinointi voidaan jakaa yksittdisen tyopaikan tdyttdmiseen keskitty-
vddn markkinointiin sekd pitkdjénteisempédén tyonantajamielikuvan rakentamiseen.
Yhteen rekrytointiprosessiin liittyvin markkinoinnin tavoitteena on saada mahdolli-
simman paljon tydtehtdvéstd kiinnostuneita potentiaalisia tyonhakijoita. Tydnantaja-
mielikuvaan keskittyva markkinointi tukee ja kasvattaa yrityksen houkuttelevuutta pit-
kalld ajalla. Suurimpia hy6tyjd on saada nykyiset tyontekijét sitoutumaan paremmin
yritykseen, taitavimmat hakijat kiinnostumaan tydmahdollisuuksista sekd pienenté-

méén tulevien rekrytointien kustannuksia. (Manpowerin www-sivut 2022)

4.2.4 Myynti

Myynti on yrityksen keino tarjota tuotteita ja palveluita asiakkaille eri kanavissa.
Myyntity6 on liiketoiminnan térkein osa-alue, jonka tavoite on saada asiakas ostamaan
tuote tai palvelu. Myyntity0 on asiakashankintaa, johon kuuluu kontaktointia, vaikut-
tamista ja neuvottelua. Myyja keskustelee asiakkaan kanssa kasvotusten, puhelimitse
tai sahkoisessd vuorovaikutuksessa yrityksen tarjoamista vaihtoehdoista. Myynti on
aktiiviselle ja ahkeralle henkildlle paras mahdollinen tyd. Sen tarkoitus on tuottaa li-
sdarvoa asiakkaalle ja saada yritykselle tyytyvdinen asiakas. B2c-myyntid tehddan ku-

luttaja-asiakkaille ja b2b-myyntid yritysasiakkaille. (Myyntiboostin www-sivut 2022)

Myyntityopaikkoja on tarjolla todella monenlaisia. Niitd ovat esimerkiksi puhelin-
myynti, stindimyynti, suoramyynti, kaupan ala, myymaéld, yritysmyynti, verkko-
kauppa ja social selling. Jokainen yritys tarvitsee menestydkseen oikeiden henkildiden

tekemdd myyntid tuotteillensa ja palveluillensa niille sopivalla tavalla.

4.2.5 Viestinta

Viestinnélld tarkoitetaan vuorovaikutukseen perustuvaa vaikuttamista yhden tai use-
amman henkilon kanssa. Viestintd voidaan jakaa suulliseen ja kirjalliseen seké sanal-
liseen ja sanattomaan viestintddn. Organisaatiossa viestintd voi olla sisdistd tai ul-
koista. Yrityksen viestinnén tavoitteena on kohdata ihmisid ja aikaansaada muutosta
tiedon, tunteen tai toiminnan osalta. Markkinointiviestintd kuuluu yrityksen ulkoiseen

viestintddn, jolla yritys on vuorovaikutuksessa sidosryhmien eli asiakkaiden kanssa.
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Tyo6eldmissa viestintitaidoilla on suuri merkitys, silld on tirkedd osata ilmaista selke-

dsti omia ajatuksia ja huomioida erilaisia ithmisié eri tilanteissa. (Viitasalo 2023)

Sosiaalinen media on olennainen osa markkinointia ja viestintdd. Sosiaalisen median
kanavia ovat esimerkiksi Facebook, Instagram, TikTok, Twitter ja LinkedIn. Sosiaa-
lista mediaa kannattaa ehdottomasti hyddyntdé yrityksen markkinoinnissa, silld sen
avulla voidaan tehokkaasti kommunikoida kohdeyleison kanssa ja rakentaa yrityksen
mainetta. Sosiaalinen media tarjoaa yritykselle mahdollisuuksia myd6s vaikuttajamark-
kinoinnin toteuttamiseen. Liséksi sosiaalisen median kanavissa voidaan julkaista rek-
rytointimarkkinointia, jolla tavoitetaan tydpaikkojen oikeat kohderyhmét. (Lehtonen

2019)

4.2.6 Motivaatio

Motivaatiolla tarkoitetaan kiinnostusta erilaisiin asioihin, halua oppia uutta seka itselle
tarkeiden tavoitteiden saavuttamista. Sisdinen motivaatio on kestivintd, koska se 1dh-
tee thmisen omista arvoista ja tavoitteista. Ulkoiseen motivaatioon vaikuttavat muiden
odotukset ja palkkiot, mutta ne eivét yleensa lisdd motivaatiota. (Alatar Psykologipal-
velujen www-sivut 2022) Motivaatio on tirked tunne tydeldmissd, koska se auttaa
keskittymédn ja antaa energiaa vaikeissakin tilanteissa. Motivoitunut tydnhakija vali-
taan osaavaa tyonhakijaa todenndkdisemmin rekrytoinnissa, koska taitoja ja koke-
musta on helpompi saavuttaa kuin motivaatiota. Sisdinen motivaatio tekee ihmisesti
tavoitteellisen ja oppimishaluisen. (Koppelo 2022) Motivoituneesta ty0yhteisdstd on
paljon hydtyé yritykselle, joten motivointiin kannattaa panostaa. Motivaatio lisda tyon-
tekijoiden sitoutumista, tuottavuutta ja innovointia. (Total-Henkildstopalveluiden

www-sivut 2022)

4.2.7 Tydnhaku

Tyo6nhakijoiden markkinoista on alettu puhua viime vuosina, kun rekrytointi on vai-
keutunut muuttuvassa ymparistossé. Sithen on vaikuttanut huomattavasti tyonhakijoi-
den odotukset uusista tydpaikoista. Monet ihmiset ovat alkaneet miettimédan, mité to-

della haluavat eldmaltddn ja tyOltdéin. Yritysten on haastavaa kilpailla parhaista
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ehdokkaista, kun palkka ja titteli eivdt olekaan endé ainoat merkitsevét asiat. Tyonha-
kijat alkavat olla tilanteessa, jossa he saavat itse valita, minki tydpaikan haluavat ottaa

vastaan. (Ruuska 2021)

4.3 Aikaisemmat tutkimukset

Rekrytointimarkkinoinnin kehittdmiseen liittyvid tutkimuksia on toteutettu jonkin ver-
ran aikasisemminkin. Academic Work tekee vuosittain Young Professional Attraction
Index (YPAI) -tutkimuksen, jossa selvitetddn, mitkd asiat ovat tyouran alkuvaiheessa
oleville tdrkeitd tyOnantajan valinnassa ja mikd tekee tyonantajasta houkuttelevan.
Nuorten ammattilaisten kuunteleminen on tirkeéd, jotta tyonantajat osaisivat houku-
tella ja sitouttaa osaavimmat tekijit tyotehtdviinsd. Yritys voi menettdd paljon arvo-
kasta osaamista, jos potentiaaliset tyonhakijat eivdt padse didneen. (Academic Workin

www-sivut 2022)

Tulokset tarjoavat tyonantajille hyodyllisid tydkaluja tyomarkkinoiden parhaimpien
ammattilaisten tavoittamiseen. Tutkimuksessa selvitettiin, mitké yritykset nuoret am-
mattilaiset ndkevit mieluisimpana tydskennelld. Tyonantajien arvioinnin kohteena oli-
vat maine, menestys ja niissd tydskentelyn innostavuus. Lisdksi tutkittiin, mitkd ovat
tairkeimmait tekijét tyonantajan valinnassa ja mitd tyonantajalta halutaan. Eniten vas-
tauksia saivat tyotehtavét, palkka, palkitseminen ja edut seka tydilmapiiri, kulttuuri ja
kollegat. Yritysten on helpompi markkinoida itsedén ja tyopaikkojaan, kun nuorten

ammattilaisten mieltymykset ovat tiedossa. (Academic Workin www-sivut 2022)

5 TUTKIMUSTULOKSET

5.1 Kyselylomake

Tutkimus toteutettiin nimettdmand Google Formsin kyselylomakkeella. Kysely 14he-
tettiin sahkopostilla Satakunnan ammattikorkeakoulun kaikille opiskelijaryhmille, jul-

kaistiin LinkedInissa seki jaettiin 1dhipiirilleni, kuten kavereilleni ja sukulaisilleni.
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My0s toimeksiantaja jakoi kyselyd LinkedInissa ja Instagramissa. Kysely julkaistiin
marraskuussa, ja se oli avoinna kaksi viikkoa. Kysely sisdlsi monivalintakysymyksid,
valintaruutuja, lineaarisen asteikon seké avoimia kysymyksié lyhyilld ja pitkilld vas-
tausteksteilld. Suurin osa kysymyksista oli pakollisia, jotta mitattaviin asioihin saatiin
tarpeeksi vastauksia, mutta muutama lisdkysymys oli my0s vapaaehtoinen ja tdyden-
tavd. Kyselystd tuli melko pitké, koska siind oli useampi osio ja yhteensd 16 kysy-
mystd. Se ei kuitenkaan vaikuttanut vastauksien méérdin, silld kysely sai 162 vas-
tausta, joka on sopiva miiréd kattavien ja luotettavien tulosten saamiseen. Avoimiin
kysymyksiin saatiin paljon hyviid ja pidempiékin vastauksia, jotka ovat arvokkaita tut-

kimuksen tulosten kannalta.

5.2 Tulokset

Kyselylomakkeen jokainen osio ja kysymys seki niiden tulokset kisitelldén yksittdin
ympyréikaavioiden, palkkikaavioiden ja pylvédskaavioiden avulla. Ne havainnollistavat
ja selkiyttavit tuloksia sekd niiden ymmartdmistd. Myos avoimet kysymykset on kiyty
perusteellisesti ldpi. Avoimet vastaukset on analysoitu sisdllon yhtéldisyyksien mu-
kaan kategorioihin, jotta niitd olisi helpompi tulkita. Liséksi vastauksista on nostettu

muutamia suoria lainauksia, jotka tekevét tuloksista konkreettisempia.



15

5.2.1 Taustatiedot

1. Mink3 ikdinen olet? 0,6 %

malle 18
m 18-24
m 25-29
= 30-49
m yli 50

Kaavio 2. Mink3 ikédinen olet?

Kyselyn ensimmaéisesséd osiossa selvitetddn vastaajien taustatietoja, jotka pohjustavat
tulosten analysointia. Ensimmadisessd kysymyksessi (Kaavio 2) kysytddn ikéa ja vas-
tausvaihtoehdot on jaoteltu viiteen ikdryhméén. Ympyrikaaviosta ndhdéén, ettd suurin
osa vastaajista eli 43,2 % keltaisessa osassa ovat olleet 30-49-vuotiaita ja pienin osa
eli vain yksi vastaaja sinisessd osassa alle 18-vuotias. Toiseksi eniten 29 % vastaajista
oranssissa osassa on ollut 18-24 vuoden ikéisii ja sen jélkeen 19,8 % harmaassa 25-
29 ikdryhmaa. Myos yli 50-vuotiaita on ollut muutamia 7,4 % vihredssé osassa. Voi-

daan todeta, ettid noin puolet vastaajista on ollut alle 30-vuotiaita ja puolet yli 30.
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2. Mika on tamanhetkinen tilanteesi?

m olen opiskelija

m olen tyOelamassa

m olen opiskelija ja kdyn
tdissa
olen valmistunut, mutta
minulla ei ole tydpaikkaa

® minulla ei ole koulutusta
tai tyopaikkaa

Kaavio 3. Miki on timénhetkinen tilanteesi?

Toisen kysymyksen (Kaavio 3) tarkoitus on selvittdd vastaajien timéanhetkisté tilan-
netta. Vastausvaihtoehdot rajautuvat opiskeluun ja tydeldméén liittyviin tilanteisiin.
Kaaviosta huomataan, etti reilusti yli puolet harmaan osan 61,7 % vastaajista on toissi
kdyvid opiskelijoita. Toiseksi eniten sinisen osan 29,6 % vastaajista on tédlla hetkelld
opiskelijoita ja loput oranssin 8,6 % vastaajista jo tyoeldméssd. Kukaan vastaajista ei
ollut valmistunut ja jaényt tyottomaiksi tai jadnyt kokonaan ilman koulutusta tai tyo-
paikkaa. Se on hyvai asia, ettd kaikille vastaajille on 16ytynyt opiskelu- tai tyOpaikka ja

he piidsevit edistyméddn uralla.
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3. Kuinka pitkaan olet ollut tyéelamassa?

m 0-2 vuotta

m 3-5 vuotta

m 6-10 vuotta
= 11-20 vuotta
m yli 20 vuotta

Kaavio 4. Kuinka pitkdén olet ollut tyoeldméssa?

Kolmanneksi (Kaavio 4) kysytdin, kuinka pitkdén vastaajat ovat olleet tyoeldméssa.
Vastausvaihtoehdot on jaettu viiteen vuosiryhméén. Suurin osa 26,5 % vastaajista kel-
taisessa osassa on ollut jo 11-20 vuotta tydeldmissd. Yhtd paljon vastaajia 21,6 %
oranssissa ja harmaassa osassa on ollut 3-5 vuotta ja 6-10 vuotta. Myos yli 20 vuotta
on ollut vihredssé osassa 18,5 % vastaajista. Vihiten sinisessd osassa 11,7 % vastaa-
jista on ollut tdissd vasta 0-2 vuotta. Vastaajat ovat jakautuneet melko tasaisesti viiden
vuosiryhmin vililld, jolloin vdhan yli puolet on ollut tdissd alle 10 vuotta ja loput yli

10 vuotta.
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5.2.2 Myyntity0

4. Onko sinulla aikaisempaa kokemusta myyntityosta?

m kylla

Kaavio 5. Onko sinulla aiempaa kokemusta myyntityosta?

Toinen osio kisittelee myyntityotd sekd siihen liittyvdd kokemusta ja suhtautumista.
Ensimmdisend (Kaavio 5) kysytdin, onko vastaajalla aikaisempaa kokemusta myynti-
tyOstd. Sinisen osan kaksi kolmasosaa 69,8 % vastaajista on vastannut kylla ja loput
punaisen osan 30,2 % ei. Téstd voidaan paitelld, ettd kyselyn vastaukset perustuvat

suurilta osin kokemukseen ja siitd muodostuneeseen késitykseen myyntityosta.

5. Voisitko tyoskennelld myyntialan tyotehtavissa?

m ehdottomasti
m ehka

mej
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Kaavio 6. Voisitko tyoskennelld myyntialan tyStehtévissd?

Toisena kysymyksend (Kaavio 6) kysytddn, voisiko vastaaja tyoskennelld myyntialan
tyotehtdvissd. Yli puolet 53,7 % vastaajista oranssissa osassa on vastannut ehkd, kun
taas 29 % sinisessd ehdottomasti ja 17,3 % harmaassa ei. Pienelld osalla on ehdoton
kielteinen mielipide, joka perustuu mahdollisesti aikaisempaan kokemukseen tai kési-
tykseen omasta soveltuvuudesta alalle. Suurin osa pitéa sitd kuitenkin mahdollisena ja
avoimena vaihtoehtona itselle. Varsinkin ndma epéroivit vastaajat pitdisi saada kiin-
nostumaan ja motivoitumaan myyntityostd. Yksi kehitystehtdvd onkin muuttaa yleista
suhtautumista myyntityohon positiivisemmaksi ja ndkeméén sen hyddyllisend omalla

uralla.

6. Jos ei, niin miksi ja mika ala sinua kiinnostaa?

Kyselyn ensimmaéinen avoin kysymys liittyi vapaaehtoisena lisdkysymyksena edelli-
seen kysymykseen siitd, voisiko tyoskennelld myyntialalla, jos oli vastannut siihen ei.
Siind kysyttiin, ettd miksi ja mikd muu ala kiinnostaa. Vastauksia tuli 44, joissa syité
ja itsed kiinnostavia aloja oli lueteltu paljon. Vastauksissa toistui jonkin verran my9s
samoja asioita. Syitd, miksi ei voisi tyoskennelld myyntialan tyotehtdvissd oli useita
erilaisia, mutta niissé oli havaittavissa sama linja. Seuraavaksi on lueteltu muutama

suora lainaus avoimista vastauksista.

“Myyntityd on kivaa, jos tuote hyvi ja asiakkaalle oikeasti tarpeellinen. Myyminen

myynnin takia on moraalisesti kyseenalaista ja siksi vaihdoin alaa.”

”En koe olevani milldén tavalla sellainen ihminen, joka haluaisi olla liiaksi asti ihmis-
ten kanssa tekemisissd. Olen toissd vesialan laboratoriossa, ja koen tdmin alan omak-

seni.”

“Myyntialalla yleensd ollaan tekemisissd asiakkaiden kanssa ja ihmiset eivdt minua
kiinnosta. Ajatuksena on ala, missd ollaan mahdollisimman véhén ihmisten kanssa te-

kemisissi.”
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”Olen aiemmin tehnyt kotimyyntié ja puhelinmarkkinointia. Molemmat ty6t menette-
levit osa-aikaisesti tehtynd, mutta kokoaikainen myyntityd ei minua kiinnosta. Toita
pitdd tehda kauheasti ja lopputulos/palkka on aina epdvarma. Télla hetkelld opiskelen
rakennesuunnittelijaksi ja olen kiinnostunut toimimaan jatkossa vastaavissa toissd in-

sin®orind.”

Vastaukset liittyivdt enimmékseen kiinnostuksen puutteeseen, henkil6kohtaisiin omi-
naisuuksiin, stereotyyppiseen mielikuvaan, palkkaukseen ja aikaisempaan kokemuk-
seen. Suorista lainauksista voidaan todeta, ettd henkil6illd on perustellut syyt, miksi he
eivdt voisi tyoskennelld myyntialalla. Néitd ovat vahva késitys tai kokemus myynti-
tyOstd, omien arvojen ja piirteiden tiedostaminen seki itsetuntemus omista taidoista ja

mielenkiinnon kohteista.

Kahdeksan vastaajan mukaan myyntityd ei kiinnosta, se ei ole mielekésti tai se ei ole
oma ala. Kuusi vastaajaa ei pida itsedén tarpeeksi ulospdinsuuntautuneena tai myynti-
henkisend, eikd halua olla thmisten kanssa tekemisissd. Neljd vastaajaa inhoaa tuput-
tamista ja heilld on mielikuva, ettdi myyminen on tuotteiden tai palvelujen tyrkytta-
mistd asiakkaille, joita se ei kiinnosta. Neljidn vastaajan mielesti palkkaus on liian epé-
varma tai alhainen, eikd se saisi pohjautua tulokseen tai myyntibonuksiin. Huono ai-
kaisempi kokemus oli myds yksi syy, mutta perehdytykseen panostamisella olisi voitu
saada parempia tuloksia ja parempi kokemus. Suorituspaineet ja ahdistuminen seki
asiakkaiden vidhdinen arvostus myyjid kohtaan ndhtiin myos vaikuttavina tekijoina.
Kuitenkin oman osaamisen myyminen koetaan tarpeellisena, vaikka myyntityostd ei

olisikaan kiinnostunut.

Kiinnostavia aloja ja tydtehtévid olivat esimerkiksi sosiaali- ja terveysala kahdeksalla
vastauksella, taloushallinto neljdlld vastauksella, henkildstohallinto sekd rahoitus- ja
vakuutusala kolmella vastauksella sekd tapahtumatuotanto, markkinointi ja johtami-
nen kahdella vastauksella. Lisdksi mainittiin ravintola-ala, vesialan laboratorio, it-ala,
julkishallinto, teollisuusala, asiantuntijatehtdvét, tekniikan ala, kuvataide ja puutarha-

ala.
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7. Millaisissa myyntipaikoissa tyoskentelisit mieluiten?

puhelinmyynti 31%
standimyynti 43%
suoramyynti 8,6 %

kaupan ala  ECHENEEEG /2 %

myymal3 52,5%
yritysmyynti K 56%
verkkokauppa [ 48%
social selling | 13%

muu 2 12%
ei missaan/eivastausta [ 3,7 %

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

Kaavio 7. Millaisissa myyntipaikoissa tyoskentelisit mieluiten?

Edeltavissi palkkikaaviossa (Kaavio 7) ndhdédén, millaisissa myyntipaikoissa vastaa-
jat tyoskentelisivdt mieluiten. Kysymys on vapaaehtoinen, joten ihan kaikki eivét sii-
hen vastanneet. Suurin osa eli 56 % vastaajista tydskentelisi mieluiten yritysmyyn-
nissé, 52,5 % myymaildssé, 48 % verkkokaupassa ja 42,6 % kaupan alalla. Véhiten
vastauksia ovat saaneet puhelinmyynti 3,1 %, stindimyynti 4,3 %, suoramyynti 8,6 %
ja social selling 13 %. Pari vastaajaa on valinnut "muu” ja kirjoittanut vastaukseksi
ravintola ja messut. Muutama on jéttdnyt vastaamatta, josta voidaan pédtelld, ettei mi-
kddn myyntitydpaikoista kiinnosta. Yksi on kirjoittanut, ettd ei haluaisi tydskennelld

ollenkaan myyntialalla.

5.2.3 Motivaattorit

8. Minkilaiset asiat motivoisivat sinua hakemaan myyntialan toita?

Kolmas osio liittyy kyselyn tirkeimpédn tutkittavaan asiaan, eli hakijoiden motivaat-
toreihin. Osion ensimmadisessd avoimessa kysymyksessd kysyttiin, ettd minkélaiset
asiat motivoisivat hakemaan myyntitydpaikkoja. Avoimen kysymyksen idea oli saada
vastaajat pohtimaan motivaattoreitaan jo ennen seuraavaan samaa aihetta késittelevaan
monivalintakysymykseen vastaamista. Vastaajille saattoi tulla mieleen asioita, jotka

eivit valttdmattd olleet seuraavan monivalintakysymyksen vastausvaihtoehdoissa ja he
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saivat kirjoittaa niistd ensin vapaammin omin sanoin. Kysymys oli pakollinen, jotta se
saisi mahdollisimman paljon vastauksia ja saisi vastaajat oikeasti miettiméén aihetta.
Se sai paljon laajoja ja syvéllisempidkin vastauksia, joissa on havaittavissa my0s sa-

mankaltaisuutta. Seuraavaksi useampia suoria lainauksista hyvistd vastauksista.

“Myytévé tuote madrittdd hyvin paljon. En haluaisi tyoskennelld esimerkiksi pdlyn-
imurikauppiaana, mutta voisin toimia teollisessa myynnissd. Kiinnostavat tyotehtévit

ja taloudellinen hydty motivoivat paljon.”

”Oikeasti hyvi perehdytys, jonka jatkeena urakehitys. Hyvi tydilmapiiri. Peruspalkka,
mutta lisdnd hyvét bonarit. Asiakaskohtaamiset ja kdynnit. Ehkd hyvdd myyntityota
kuvaa ratkaisukeskeinen asiantuntijamyynti, jossa pystyy asiakasta auttamaan. Olisi-
han se kiva tarjota asioita asiakkaan tarpeeseen eikd yrittdd myyda sellaista, mité asia-

kas ei valttimatta tarvitse.”

“Hyvé ilmapiiri, palkkaus ja tuote. Tuote on oltava sellainen, mitd ithmiset tarvitsevat
ja haluavat. En halua manipuloida ihmisid uskomaan, ettd he tarvitsevat jotain turhaa.

Haluan my®s, etti voin kertoa rehellisesti tuotteen hyvét ja huonot puolet.”

”Hain myyntitdihin oikeastaan siksi, ettd yritys, jossa tydskentelin, myi itsenéni kiin-
nostavia tuotteita. Myyntityon piti olla nopea vilietappi/kesdtyd. Olinkin siind hyva,
ja siitd tulikin useamman vuoden keikka. Myynnin saralta ei ole lainkaan koulutus-

taustaa.”

“Reilu hyvi kuvaus tyon siséllostd, usko kyseiseen yritykseen ja sen arvojen tdsmaa-
minen omiin arvoihini, hyvit tuotteet, tiimitydskentely + yksilon mahdollisuus loistaa

itsendéin. Mahdollisuus tulospalkkaukseen + kilpailukykyinen peruspalkka.”

”Intohimo myytévid tuotteita tai palveluja kohtaan, oma kiinnostus ja usko sithen miti
myyddin. Motivaattoreina nden jatkuvan kehityksen, ideoinnin ja onnistumisen tun-

teet.”

Avoimista vastauksista kdy ilmi, ettd myytdva tuote motivoi kaikista eniten myynti-

tyOssé tyoskentelemiseen. Myyjéllé pitdd olla usko ja intohimo tuotetta kohtaan sekd
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tuotteen pitéd olla hyddyllinen ja asiakkaalle tarpeellinen. Myds tulospalkkauksella ja
hyvilla tydilmapiirilld on huomattavasti vaikutusta motivaatioon. Lisdksi kattava tyo-
paikkailmoitus, riittdvé perehdytys ja mahdollisuus jatkuvaan urakehitykseen ovat tar-

keitd asioita myyntityohon hakemisessa.

Kaikista eniten 77 vastauksessa vastauksen sisélto liittyi tarpeeksi hyviin palkkaan.
Lisdksi 12 vastaajaa mainitsi provisiopalkkauksen eli mahdollisuuden itse vaikuttaa
tulokseen ja palkkaan, 11 vastaajaa hyvdn pohja- tai peruspalkan, 11 vastaajaa tyo-
suhde-edut, viisi vastaajaa bonukset ja yksi vastaaja tuntipalkan. Néiden jdlkeen eniten
34 vastauksessa toistuivat mielenkiintoinen ja hyddyllinen myytéva tuote tai palvelu,
joka on asiakkaalle tarpeellinen ja johon uskoo myds itse. 28 vastaajan mukaan moti-
voiva ja kannustava tydyhteiso ja tydilmapiiri sekd tyokaverit motivoivat eniten. Seu-
raavaksi valittiin joustavat tydajat, pitkd tydsuhde ja osa-aikamahdollisuus 24 vastauk-

sella.

19 vastaajaa kertoivat, ettd ithmisten ja asiakkaiden kohtaaminen, sosiaalisuus, oikea
myynnin kohderyhmad, asiakasldahtdisyys, asiakaspalvelu sekd ratkaisukeskeinen asi-
antuntijamyynti motivoivat tekemédn myyntity6td. Monipuoliset tydtehtdvit, tyopdi-
vien erilaisuus ja itsensd haastaminen ovat 13 vastaajalle motivaattoreita. My0s arvos-
tettu brandi ja tyonantajamielikuva, yrityksen samat arvot seka tyontekijén arvostami-
nen mainittiin 13 vastauksessa. Ty0ssé kehittyminen, uuden oppiminen seki perehdy-

tys ja koulutukset nihtiin 10 vastauksessa motivoivina asioina.

Yhdeksén vastaajaan mukaan nykyinen tydtilanne, alan vaihto, tydttdmyys, tdiden
saaminen helposti ja tyokokemuksen saaminen motivoisivat hakemaan myyntitoita.
TyO0ympéristo, tyoolot sekd toimintatavat ja tyovélineet mainittiin seitseméssi vas-
tauksessa. Sekd etenemismahdollisuudet uralla, ettd etaitydmahdollisuus saivat molem-
mat kuusi vastausta. My0s se, ettei tarvitse tehdé tiettyd tulosta tai stressata provisi-
oista, ty0 ei ole liian vaikeaa, kohtuullinen tehotavoite sekd hyvinvoinnin asettaminen

tehokkuuden edelle motivoivat kuutta vastaajaa.

Vaikutusmahdollisuudet, vapaus ja itsendisyys néhtiin viidessé vastauksessa vaikutta-
vina asioina. Neljén vastaajaan mukaan myynti ei saa olla tyrkyttdmistd, tuputtamista,

manipulaatiota tai pakkomyyntid. TyOpaikan sijainnilla ja lyhyelld tyomatkalla on
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merkitystd kolmelle vastaajalle, kuin myds kolmelle vastaajalle tydpaikkailmoituk-
sella ja selkedlld kuvauksella tyon siséllostd. Liséksi hyvilld palautteella ja oman ke-
hittymisen seuraamisella on motivoiva vaikutus kolmeen vastaajaan. Kahden vastaa-
jan mukaan vain vdhdinen vuorovaikutus muihin ihmisiin ja passiivinen myyminen
motivoisivat. Yksi on maininnut alan maineen paranemisen ja myynnin normalisoitu-
misen. Kuusi vastaajaa on sanonut, ettei mikdan motivoisi myyntity6hon, koska se on

lilan vaikeaa ja asiakkailta tulee litkaa negatiivisuutta myyjia kohtaan.

9. Mitka asiat tekevat myyntityopaikasta houkuttelevan?

hyvé palkka 80,9 %
sopiva sijainti 45,7 %
itselle oikea ala 44,4 %
mieluisa tehtdva 69,1 %
uuden oppiminen 34%
mukavat tyGkaverit 67,9 %
innostava ilmapiiri 59,9 %
joustavat tyGajat 73,5%
erilaiset edut ja palkkiot [IECHINNINEGEGEEEEE -/ o %
vahva tyénantajamielikuva 27,2 %
mielenkiintoinen tydpaikkailmoitus 16,7 %
etenemismahdollisuudet uralla 53,7 %

muu 2 1,2%
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Kaavio 8. Mitka asiat tekevit myyntitydpaikasta houkuttelevan?

Seuraavaksi kysytdénkin monivalintakysymyksen muodossa, mikd myyntityOpaikasta
tekee houkuttelevan. Palkkikaavion (Kaavio 8) mukaan hyvi palkka motivoi kaikista
eniten 80,9 %. Toiseksi eniten on vastattu joustavat tydajat 73,5 %, kolmanneksi mie-
luisa tehtdva 69,1 % ja neljanneksi mukavat tyokaverit 67,9 %. Reilu puolet vastaajista
pitdd houkuttelevina asioina innostavaa ilmapiirid 59,9 %, erilaisia etuja ja palkkioita
54,9 % seka etenemismahdollisuuksia uralla 53,7 %. Jonkin verran vastauksia on saa-
nut my0s sopiva sijainti 45,7 %, itselle oikea ala 44,4 % ja uuden oppiminen 34 %.
Vihiten vaihtoehtoista pidetdén tirkeind mielenkiintoista tydpaikkailmoitusta 16,7 %
ja vahvaa tyonantajamielikuvaa 27,2 %. Kaksi vastaajaa on valinnut muun ja kirjoit-
tanut tuotteet, brandit” sekd “ei paikalla tai palkalla niin véli4, jos tuote tai palvelu on
sellainen, johon itse uskon”. Liséksi yksi on vastannut, ettd mikdén vaihtoehdoista ei

motivoi.
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10. Mitk4 asiat yleisesti ovat sinulle tirkeitd hakiessa toitd?

Toinen avoin kysymys liittyi yleisesti tirkeisiin asioihin tditd hakiessa. Kysymys eroaa
edellisistd silld, ettd motivoivia ja tdrkeitd asioita voidaan pitdd erillisind toisistaan.
Myyntialan tydtehtdviin hakiessa motivaattorit voivat poiketa yleisesti ty0ssa tirkeind
pidettdvisti asioista. Vastauksissa tuli esille asioita, jotka eivit liittyneet vain myynti-
tyohon vaan yleisesti tydeldmain. Kysymys oli vapaaehtoinen ja se sai 123 vastausta.

Seuraavaksi muutamia suoria lainauksista avoimista vastauksista.

”Mahdollisuus edeti uralla eli saada kokemusta, josta on hyotyd myéhemmin tai sitten
edetd firman sisdlld parempiin tehtdviin. Mydskin mieleinen tyd, hyvit tydajat, jous-

tavuus tyovuorojen suhteen ja kiva pomo/firma.”

’Télla hetkelld haluan tyon olevan mielekédstd ja palkan pitdd olla edes jokseenkin
hyvé. Térkeintd on kuitenkin tydpaikan hyvé ilmapiiri. T6ihin tdytyy olla kiva menni

tekeméén yhteistyotd tyokavereiden kanssa.”

”Raha tietenkin monella tulee ensimméiisend mieleen. Sen sijaan, ettd saat palkkasi,
niin olen huomannut tydilmapiirin ja tydtehtdvien monipuolisuuden olevan todella
suuria asioita. Hyvéa ty6ilmapiiri pitdd moraalin korkeana huonoina pdivini ja moni-

puolisuus pitdd mielen virkeéni eikd tyohon tule kylldstyttyé niin helposti/nopeasti.”

”TyOnantaja lunastaa odotukset. Varmuus toimeentulosta. Hyva yhteisty0, luottamus
ja yhteishenki. Toisten auttaminen ja hyvi esihenkilotyd/johtaminen. Paddsdéntoisesti

toitd hakiessa toivoo, ettd toissd viihtyy vuosia.”

Avoimista vastauksista voidaan huomata, etti tydyhteisolld ja ilmapiirillé on palkkaa-
kin suurempi merkitys. My0s etenemismahdollisuuksia uralla, tyon mieluisuutta ja
joustavia tyOaikoja painotetaan vastauksissa. Toitd hakiessa pidetdén tiarkeédni, etti esi-

henkildtyo toimii, tyd on monipuolista ja tydssd viihtyy mahdollisimman pitkdan.

Suurimmassa osassa 74 vastauksessa mainittiin palkka ja edut tirkeimmiksi asioiksi

toitd hakiessa. Seuraavaksi eniten kiinnostava ja mieleinen tyonkuva, vaihtelevuus
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sekd merkityksellisyys 48 vastauksella. Joustavia tydaikoja ja sdédnnollisyyttd arvoste-
taan myos paljon 38 vastauksella. Mukavat tydkaverit ja ilmapiiri saivat 32 vastausta,
kuin my0s 32 vastausta saivat tyOntekijdd arvostava tyonantaja, esihenkilo seka yri-
tyksen moraali ja maine. Tydpaikan sopivaa sijaintia pidetdén melko tirkedné asiana
18 vastaajan mukaan. 12 vastaajaa on sitd mieltd, ettd etenemismahdollisuudet ja ke-
hittyminen tydsséd on tarkedd. 11 vastausta sisdlsi oman koulutusta vastaavan alan ja

osaamisen.

Informatiivisen ja avoimen tyOpaikkailmoituksen sekd hakemisen helppouden valitsi
yhdeksén vastaajaa. Tyon yhdistiminen omaan eldméén ja vapaa-aikaan sekd vapaus
ja vaikutusmahdollisuudet néhtiin tdrkednd kahdeksassa vastauksessa. Mahdollisuus
tydskennelld etdnd oli kuuden vastaajan mielestd tarkedd. Liséksi tydolosuhteet ja viih-
tyvyys, kuin my0s positiivinen tydonantajamielikuva saivat molemmat kuusi vastausta.
Viisi vastaajaa arvostaa sitd, ettd tyd on pitkdaikainen ja pysyvd. Kahden vastaajan
mukaan tyon sopiva kuormitus henkisesti ja fyysisesti on tirkedd. Myds vastuullisuus
néhtiin tirkednd arvona tydssd kahdella vastauksella. Lisdksi kahden vastaajan mie-
lestd ylld olevassa monivalintakysymyksessa valitut asiat ovat tirkeitd hakiessa toita.

Yksi vastaaja ei osannut sanoa, koska toité ei ole tarvinnut hakea pitkdan aikaan.

11. Minka suuruiseen palkkaan olisit talla hetkella
3,1%

5 129%06% tyytyvdinen?
5 1

m 0-1000 € / kk
= 1001-2000 € / kk
2001-3000 € / kk

31% 3001-4000 € / kk
S ® 4001-6000 € / kk
40,1 % m 6001-8000 € / kk
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yli 8000 € / kk

Kaavio 9. Minki suuruiseen palkkaan olisit télld hetkelld tyytyvdinen?
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Palkan suuruuteen liittyvassi kysymyksessd (Kaavio 9) vastaajat saivat valita seitse-
mistd palkkaryhmistd, mihin olisivat tdlld hetkelld tyytyvéisid. Suurin osa 40,1 %
vastaajista on valinnut 3001-4000 € / kk keltaisessa osassa ja toiseksi suurin osa 34
% 2001-3000 € / kk harmaassa osassa. Téstd voidaan padtelld, ettd 1dhes kaikki vas-
taajat ovat tyytyvéisid melko kohtuulliseen palkkaan. Kolmanneksi eniten on oltu
tyytyvdisid 4001-6000 € / kk vihreédssd osassa ja neljanneksi 8,6 % 1001-2000 € / kk
oranssissa osassa. Muutama vastaajista 3,1 % olisi tyytyvéinen vasta tummansinisen
6001-8000 € / kk ja 1,2 % vaaleanharmaan yli 8000 € / kk. Yksi vastaaja olisi tyyty-

véinen jo sinisen osan 0-1000 € / kk suuruiseen palkkaan.

5.2.4 Tyo6nhaku

12. Mita kautta haet toita tai saat tiedon tyopaikoista?

Duunitori 59,9 %
Oikotie 46,3 %
Monster 29%
TE-palvelut 51,2%
Tyémarkkinatori 9,3%
Hirmun verkkosivut = 0 0%

sosiaalinen media  [IECHIIEGG <05 %
kaverin tai sukulaisen kautta 38,9 %
koulun kautta 22,8%
rekrytapahtumat 15,4 %
lehtimainokset 11,7 %

TV-mainokset 0 0%
radiomainokset = 0 0%

Google-mainokset 6,2%

muu 7,4%
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Kaavio 10. Miti kautta haet toité tai saat tiedon tyOpaikoista?

Neljés osio kasittelee tydonhakua ja ensimmaisend kysytddn, mitd kautta toitd haetaan
tai saadaan tieto tyOpaikoista. Palkkikaaviosta (Kaavio 10) voidaan huomata, etti tyo-
paikat tavoittavat suurimman osan 60,5 % vastaajista sosiaalisen median kautta. Léhes
yhtd paljon 59,9 % hakijoista 16ytévit toitd Duunitorista. My6s TE-palveluista 51,2 %
ja Oikotieltd 46,3 % haetaan tyopaikkoja. Jonkin verran 38,9 % tyopaikoista kuullaan
kaverilta tai sukulaiselta, 29 % Monsterin kautta ja 22,8 % koulusta. Melko vdhén 15,4
% tOitd etsitddn rekrytapahtumista, 11,7 % lehtimainoksista, 9,3 % Tyomarkkinatorista

ja 6,2 % Google-mainoksista. Kaksitoista vastaajaa on valinnut muun vaihtoehdon ja
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vastauksissa toistuvat Kuntarekry, valtiolle.fi, yhteydenotot yrityksiin ja yritysten rek-
rysivustot, verkostoituminen seké tyoharjoittelupaikka. Lisdksi on kirjoitettu, ettei tyo-
paikkojen katseleminen ole ollut tarpeellista, mutta aina kaikki kiinnostavat tai koska

hoitoty9ssa toihin haetaan vaikka kotoa.

13. Missa sosiaalisen median kanavissa olet nahnyt
tyopaikkoja?

Facebook  [FEFIEEEE <5 5 %
Instagram  [EEHEEEEEEEE <- 3

TikTok 13%

Twitter 8,6 %

Linkedin XU <0

muu |106%
ei missaan 31%
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Kaavio 11. Missé sosiaalisen median kanavissa olet ndhnyt tydpaikkoja?

Toinen kysymys (Kaavio 11) on tarkennus sosiaaliseen mediaan, ettd missi kanavissa
tyopaikkoja on nidhty. Eniten 68,5 % tyopaikkoja on nidkynyt Facebookissa, 54,3 %
Instagramissa ja 50 % LinkedInissa. Véhiten tditd on nikyvissd Twitterissd 8,6 % ja
TikTokissa 13 %. Muutama vastaaja on sanonut, ettei ole ndhnyt missddn sosiaalisen
median kanavassa tai ei kdytd ollenkaan sosiaalista mediaa. Yksi vastaaja on mainin-
nut myos Pinterestin. Tastd voidaan péételld, ettei mikddn kanavista ole valttimatta
huono tyopaikkojen ilmoittamiseen, vaan kohderyhma4 ja oikeiden ihmisten tavoitetta-
vuus merkitsevit enemmin. Facebook, Instagram ja LinkedIn on ovat kuitenkin suo-

sittuja kanavia, joissa tydpaikkojen ndkyminen on todennékdisté.

5.2.5 Unelmaty6

14. Miki on oma unelma-ammattisi?
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Viimeinen eli viides osio liittyy unelmaty6hon ja myyntityon hyotyihin siihen paése-
misessd. Ensimmaisessd avoimessa kysymyksessé kysyttiin unelma-ammattia. Kysy-
mys oli pakollinen ja ammatteja oli lueteltu laidasta laitaan. Monien vastaajien
unelma-ammatissa paédsee tyoskentelemédén ihmisten kanssa ja palvelemaan heité.
Omaa koulutusta ja osaamista vastaavaa tyotd, tyoskentelyd toimistossa seké tyon mer-

kityksellisyyttd ja luovuutta painotetaan vastauksissa.

Suurimman osan vastaajista unelma-ammatti liittyy esihenkilond ja johtajana toimimi-
seen. Henkilostohallinto ja rekrytointi ndhddén myos suosittuna tydtehtédviand. Monissa
vastauksissa toistuvat yrittdjd, myyjé ja asiantuntija. It-alan konsultti, taloushallinnon
kirjanpitdja ja tilintarkastaja sekd tapahtumatuottaja ovat myos kiinnostavia ammat-
teja. Liséksi sosiaali- pdihde- ja kriisityontekijdt, opettajana ja valmentajana tydsken-
teleminen sekd markkinointi vaikuttavat mieluisilta. Fysioterapeutti, eldinladkéri, psy-
koterapeutti, psykologi, psykiatri, sosionomi, sairaanhoitaja, ensihoitaja, geronomi ja

puheterapeutti mainitaan my0s useissa vastauksissa.

Rahoitukseen ja pankkiin liittyvdt ammatit, kuten luottoriskianalyytikko, velkaneuvoja
ja perintdsihteeri nousevat esille monissa vastauksissa. Useampaan kertaan toistuvat
tekniikan alan tohtori, insind0ri ja automaatioinsinddri. Lisdksi mainitaan erilaisia ke-
hittdjid, suunnittelijoita ja projektivastaavia. Kansainvilinen tyd ja ulkomailla tyds-
kentely kiinnostavat monia. Valtion ja hallinnon alan tehtdvét, esimerkiksi julkishal-
linto ja ministerion virkamies, ovat myos suosittuja. Useissa vastauksissa tulee esille

oikeudellisen alan tuomari ja kérdjisihteeri seka turvallisuus ja riskienhallinta.

My0s kuvataiteilija ja kuvanveistdjd kiinnostavat joitakin. Muutama vastaaja on valin-
nut matkailun restonomin, palvelumuotoilijan, tulkin ja kokin ammatin. Ammattiur-
heilija, jdrjestovastaava, ohjaaja, kirjastonhoitaja ja kirjailija toistuvat myds muuta-
missa vastauksissa. Lisdksi sihteeri ja assistentti, sekd tuotantoon, laatuun ja logistiik-
kaan liittyvét tyotehtdvat ovat mieluisia. Muita unelma-ammatteja ovat ekonomi, jour-
nalisti, sosiaalisen median vaikuttaja, valtakunnan sovittelija, mikrobiologi, metsuri,
puutarhuri, palomies, sekd merenkulun ja laboratorion ala. Huomattavan suuri joukko
kuitenkin kokee, ettei heilld ole uneclma-ammattia tai eivit vield tiedd, mika se voisi

olla.
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15. Jos kuvailisit oman unelmatydpaikkasi, millainen se olisi?

Toisena avoimena kysymyksend pyydettiin kuvailemaan, millainen unelmien tyo-
paikka olisi. Kysymys oli pakollinen ja se sai paljon pitkid ja yksityiskohtaisia kuvauk-
sia. Samantyylisid vastauksia on jaoteltu kategorioihin, jotta tulokset olisivat selkeim-

pid ymmartdd. Seuraavaksi muutamia suoria lainauksia kattavista vastauksista.

’Tétd tissd el varmaan haeta, mutta parhaiten viihtyisin etétydssé kotoa kdsin. Muuten
unelmatyd olisi sellainen, jossa ei tarvitsisi tavata uusia ihmisid paljon ja tydilmapiiri

olisi miellyttdvé. Esimiehen rooli tydpaikan viihtyvyydesséd on suuri.”

”Joustavat tydajat tai mahdollisuus tehdd lyhyempié péivid, jos oma jaksaminen ei rii-
takddn aina pitkiin pdiviin. Riittdvé palkka. Ei mikéddn jadtiva vastuu/vaikeus tydssa,
ettd sitd joutuisi kotonakin stressaamaan. Kuitenkin sopivasti haastetta ja tekemisti,

ettei ihan puudu ja tylsisty. Ihanat tyokaverit ja hyvé positiivinen ilmapiiri.”

“Tyotehtéva olisi mielenkiintoinen, mutta ei lilan vaativa. Kidytdnnossd tyotehtdvi ei
saisi siséltdd litkaa vastuuta. Toiden tdytyy olla tarvittaessa etdnd tehtévad, jolloin sen
yhteen sovittaminen lapsiperheen arjen kanssa on helpompaa (esim. lapsi sairaana, voi
jaada kotiin tekemién toitd). Haluan kuitenkin pddasiassa tyoskennelld toimistolla ja

haluan, ettd myos tyokaverit ovat padasiassa toissd toimistolla.”

”Myynnin esihenkilon paikka, jossa johdettavana olisi tiivis noin 10hlon myyntitiimi.
Tyo6nantajalla olisi vahva bréndi ja tuote olisi aidosti asiakkaille avuksi. Ty olisi mi-
nua fyysisesti suht ldhelld, mutta olisi mahdollista tehdd myds etdtyotd. Yritykselld
olisi hyvd moderni johtamismalli ja tukea saisi organisaation lépi. Peruspalkka takaisi
turvallisuuden, mutta omalla toiminnalla voisi suoraan vaikuttaa ansaitsemaansa palk-
kaan. Mahdollisuuksia kehittdd itsed olisi tarjolla ja siind tuettaisiin kaikkia tyonteki-

Joita.”

Avoimista vastauksista kdy ilmi, ettd vastaajilla on melko tarkka ndkemys siitd, min-
kélainen unelmatydpaikka olisi. Kaikista eniten unelmatydpaikkaan liitetddan kannus-
tava ja huomioiva ty6ilmapiiri seké tydyhteiso. Tydtehtdvien mielenkiintoisuus, mer-

kityksellisyys ja rentous ndhddin myds parhaimpina asioina. Vastauksien sisédlloissa
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toistuu reilu palkkaus ja palkitseminen. Lisdksi joustavat tydajat, sdédnndllinen arkipdi-
vityo sekd vapaat viikonloput ja lomat kuuluvat unelmaty6hon. TyOnantajan ja esi-
henkildn on oltava tasa-arvoinen, kunnioittava ja arvostava. Tydympériston tulisi olla
viihtyisd, toimiva ja innostava, samoin rauhallinen ja turvallinen. Vaikuttaminen

omaan panokseen sekd sopiva mddréd vastuuta ja haastetta ndhdién tirkeind asioina.

Monissa vastauksissa mainitaan mahdollisuus tydskennelld etind, konttorilla tydsken-
telyn liséksi. Brindin arvot, kuten laadukkuus, luottamus, vastuullisuus ja vakaus seki
tuotteen hyodyllisyys ja kannattavuus merkitsevit monille vastaajille. Uuden oppimi-
nen ja osaamisen kehittdiminen ovat myds tirkedsséd osassa. Monet vastaajat arvostavat
ihmisldheistd tyo6td, sosiaalisuutta ja ystdvillisid asiakkaita. TyOssd pitdd olla myos
mahdollisuus edetd uralla. Liséksi itseohjautuvuus ja itsendisyys tyOssd mainitaan
useissa vastauksissa. Myos tydpaikan sijainti merkitsee monelle vastaajalle. Henkilos-

ton hyvinvoinnista huolehtiminen, ergonomisuus ja rakentava palaute on tirkeda.

Ty0ssa olisi hyvé olla sekd yksin ettd tiimissd tydskentelyd seki selkedt ohjeet, yhteiset
tavoitteet ja avoin tiedottaminen. Monelle vastaajalle on tirkeéa, ettd tyon pystyy hel-
posti yhdistimiin perhe-eldméén ja vapaa-aikaan. Muutamalle vastaajalle tydssid pi-
tdisi olla mahdollisimman vihan tekemisissd muiden ihmisten kanssa. Tyopaikkaan
kuuluva ruokailu ndhdidén my6s vaikuttavana asiana. Muutama vastaaja on sitd mieltd,
ettei mik&én ole unelmatydpaikka tai ettei tiedd, millainen se olisi. Pari on vastannut,

ettei tekisi toitd ollenkaan tai tekisi mahdollisimman pienellé vaivalla.

Unelmatyodpaikkaan sisdltyvid asioita ovat myds yritysmyynti, omat yritykset, iso kan-
sainvélinen yritys, esihenkilo- ja johtamistehtévit, sisustus, matkustelu, kahvila, lei-
pomo, jirjestd, vaikuttamistyo, it-ala, terveyskeskus, eldinladkari, metsé, tapahtuma-
toimisto, merikapteeni, laboratorio, tulli, oma ateljee, tutkimus, media, markkinointi,

tuotanto, eldméntapa ja oma koti.
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16. Kuinka paljon uskot myyntitaidoista olevan hyotya
unelma-ammatissasi tai siihen paasemisessa?
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Kaavio 12. Kuinka paljon uskot myyntitaidoista olevan hy6tya unelma-ammatissasi
tai sithen paisemisessi?

Viimeisend kysymyksend (Kaavio 12) on lineaarinen asteikko siitd, kuinka paljon
myyntitaidoista uskotaan olevan hyotyd unelma-ammatissa tai sithen pddsemisessa.
Vastaajat saivat arvioida hyddyn asteikolla 1-5, jossa 1 vaihtoehto tarkoittaa "ei ollen-
kaan” ja 5 vaihtoehto erittdin paljon”. Eniten 31,5 % vastaajista on vastannut 4,
toiseksi eniten 29,6 % on vastannut 3. Kolmanneksi eniten 19,8 % on valittu 5 ja us-
kotaan, ettd myyntitaidoista on erittdin paljon hyotyé tulevaisuudessa. Pieni osa 10,5
% on vastattu 2 ja 8,6 % ei usko myyntitaidoista olevan lainkaan hy6tyd omalla uralla.
Myyntitaitoja pidetdéin enimmékseen melko hyddyllisend ja ne koetaan eduksi omassa

unelma-ammatissaan tai sithen paidsemisessa.

5.3 Validiteetti ja reliabiliteetti

Validiteetti ja reliabiliteetti voidaan médritelld sekd tutkimusmenetelmin ettd tulok-
sista johdettujen pddtelmien nidkokulmasta. Validiteetti eli oikeellisuus tai patevyys
ilmaisee sen, kuinka hyvin tutkimuksessa kaytetty tutkimusmenetelma mittaa juuri sita
tutkittavan ilmidn ominaisuutta, mitd on tarkoituskin mitata. Se kertoo, mittaako tut-
kimus sitd, mitd sen avulla kuuluu selvittdd. Kun tutkimuksen kohderyhmi ja kysy-
mykset ovat oikeat, validiteetti on hyvalla tasolla. Tulosten ndkokulmasta validiteetti

tarkoittaa tutkimuksen tai véitteen pétevyyttd eli oikeuttavatko vditteitd kaytetty
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aineisto, tutkimusmenetelmit ja saadut tulokset. Validiteetilla tarkoitetaan mittaustu-
loksista tehtdvien padtelmien sopivuutta, mielekkyytté ja kiyttokelpoisuutta. (Hiltunen

2009)

Reliabiliteetti eli luotettavuus ilmaisee, kuinka luotettavasti ja toistettavasti kdytetty
tutkimusmenetelma mittaa haluttua ilmi6td. Tutkimuksen reliabiliteetti on hyvi, kun
tulokset eivét ole sattumanvaraisia. Validiteetti on sitd alhaisempi, mité alhaisempi re-
liabiliteetti on. Tutkimuksesta voidaan kuitenkin saada hyvén reliabiliteetin tuloksia,

mutta eri asiasta kuin mitd on tarkoitus mitata. (Hiltunen 2009)

Tehdyn kyselytutkimuksen validiteettia ja reliabiliteettia voidaan pitdd hyvélla tasolla.
Tutkimuksessa kaytetty tutkimusmenetelmé eli méérillinen ja laadullinen kyselylo-
make mittasi juuri sitd tutkittavan ilmion ominaisuutta mité pitikin eli miten tavoittaa
lisdd tyonhakijoita myyntialan ty6tehtdviin. Tutkimuksen avulla oli tarkoitus selvittaa,
miten rekrytointimarkkinointia voidaan kehittdd Henkilostopalvelu Hirmussa. Validi-
teetti on hyvi, silld tutkimuksen kohderyhmad eli erilaiset tyonhakijat Satakunnan am-
mattikorkeakoulun opiskelijoista, LinkedIn -kéyttdjistd ja léhipiiristdni sekd kyselylo-
makkeen kysymykset olivat oikeat. Tutkimuksesta haluttiin saada sekd madarallisti ettd
laadullista tietoa, joten valittiin monivalintakysymyksié ja avoimia kysymyksié sisil-
tavé kyselylomake. Tuloksista saatiin selville monipuolista ja syvillistd tietoa vastaa-

jien ndkemyksistd myyntityohon ja tyonhakuun liittyen.

Kaytetty tutkimusmenetelméa mittaa melko luotettavasti ja toistettavasti haluttua asiaa.
Tutkimukseen on kuitenkin voinut osua satunnaisvirheitd. Kyselytutkimuksessa vas-
taaja on saattanut muistaa jonkin asian vdirin, ymmairtad kysymyksen eri tavoin kuin
on tarkoitettu, vastaus on saatettu merkitd védrin tai vastausten lépikdynnissa ja tulkin-
nassa on saattanut tapahtua virhe. Ne eivit vaikuta juurikaan tutkimustuloksiin ja ko-
konaisuuteen. Kyselyssé ei havaittu systemaattisia virheitd, kuten epéselvia kysymyk-
sid, jotka vaikuttaisivat koko aineistoon. Tutkimustulokset eivit johdu sattumasta vaan
tutkimus antaisi todenndkdisesti samoilla edellytyksilld ja olosuhteilla uusittuna samat
tulokset. Reliabiliteettia voidaan pitdd hyvina, silld tulokset eivét ole sattuman aiheut-

tamia.
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6 KEHITYSIDEAT

Rekrytointimarkkinoinnin kehittdmisen tarve on jatkuvaa Henkildstopalvelu Hir-
mulla, silld kyse on rekrytoivasta henkilostopalveluyrityksestd. Kyselytutkimuksessa
kartoitettiin, mitkd tekijat saavat tyonhakijat kiinnostumaan myyntityOpaikoista ja
mika heille on yleisesti tirkedi tditd hakiessa. Nykyisten tydonhakijoiden kisitysten ja
tarpeiden perusteella on pohdittu toimenpiteitd, joilla myyntityon mielikuvaa voidaan

luoda ja parantaa tehokkaasti.

Rekrytointimarkkinointia on kannattavaa tehdd erilaisilla digitaalisen markkinoinnin
keinoilla, kuten sosiaalisessa mediassa, silld ithmiset kdyttavat sielld paljon aikaa ja
vaikuttavuutta pystytdén helposti seuraamaan. Kyselyn perusteella sosiaalisen median
tyOpaikat tavoittavat suurimman osan tyonhakijoista. Suosittuja kanavia ovat Face-
book, Instagram ja LinkedIn, joiden siséltdihin tulisi erityisesti kiinnittdd huomiota.
Sisdltojd voivat olla esimerkiksi kuvat, animaatiot, videot, uratarinat ja kyselyt. Tér-
keintd viestintdtavan valinnassa on tydnhakijoiden samaistuttavuus ja kiinnostuksen
herdttdminen sisdllon kautta. Nditd sisdltdja voidaan hyddyntdéd useissa eri markki-
nointitavoissa, kuten sosiaalisen median postauksissa, Hirmun verkkosivuilla, tyo-
paikkasivustoissa ja Google-mainoksissa. Verkkosivuston nidkyvyyteen ja viestintdin
panostaminen vahvistavat tyonantajamielikuvaa (Uusitalo 2022). Viestintdd voidaan
kohdentaa erilaisille kohderyhmille kanavien kautta esimerkiksi alueellisesti tai kiin-

nostuksen mukaan. (Juvonen 2022)

Sisdlloissd tulisi erityisesti kertoa myyntityostd sekd tuoda esille sen hyvid ja motivoi-
via puolia, jotta tietoisuus ja innostus sitd kohtaan voisi kasvaa. Niitd voidaan korostaa
konkreettisilla esimerkeilld, joissa kerrotaan, millaisia tydpdivét voisivat olla ja mita
tarjottavaa tyolld on. Kyselyn mukaan parhaimpia motivaattoreita ovat mielenkiintoi-
nen ja hyddyllinen tuote, erittdin hyvé palkka ja tulospalkkaus sekd kannustava ja in-
nostava tyoyhteisod. Yrityskulttuuria ja houkuttelevia tekijoitéd tulisi tuoda esille sekd
markkinoinnissa ettd tyOpaikkailmoituksissa (Uusitalo 2022). Tyopaikkailmoituksissa
olisi hyvd my®&s mainita, ettei myyntity6hon yleensd vaadita mitdén koulutusta ja kuka
tahansa voi aloittaa kokeilemalla, sopiiko ty0 itselle. Laadukkaat ja taitavasti tehdyt

siséllot saavat myds ne ihmiset kiinnostumaan, joille tydnhaku ei ole ajankohtaista.
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Mieleenpainuva, innostava ja motivoiva rekrytointiyritys sekd sen tarjoamat tyopaikat
voivat vaikuttaa padtoksentekoon myShemminkin tai saada suosittelemaan tyomah-
dollisuuksia muille tyonhakijoille. Kun markkinointisiséltdihin on panostettu, potenti-
aaliset hakijat saavat positiivisemman ja selkedmmaén késityksen myyntitydpaikoista

ja niiden tarjoamista mahdollisuuksista. (Juvonen 2022)

Yrityksen on hyvé tarkastella ja mitata tehtyjen rekrytointimarkkinoinnin toimenpitei-
den tuloksia jatkuvasti, jotta toimintaa voidaan kehittdd entistd paremmaksi. Sosiaali-
sessa mediassa pystytddn seuraamaan, minkalaiset sisdllot kerddvit nikyvyyttd ja saa-
vat hakijat siirtymddn tyopaikkailmoituksiin. Lisdksi oikeiden kanavien 16ytdminen
varmistuu parhaiten kokeilemalla. Kun toimenpiteet pohjautuvat lisiksi kdytdnnon ko-
kemukseen, toimintaa voidaan kehittdd tehokkaammin my6s sen perusteella tdmén tut-
kimuksen jélkeenkin. Rekrytointimarkkinointi on tuloksellisinta, kun tiedetdén ny-
kyisten tyonhakijoiden motivaattorit sekéd kéytetdén oikeanlaisia sisdltdjd, toimenpi-

teitd ja kanavia. (Juvonen 2022)

My®0s tyonhakuprosessia on tirkedd huomioida, silld osa tyonhakijoista saattaa jattaa
hakemuksen laittamatta, jos haku on episelva tai tydpaikkailmoitus on puutteellinen.
Tyo6nantajamielikuvan kehittdmisessd myds tyonhakijakokemus on merkittdvéssi
osassa. Jos yrityksesti ei kuulu hakijalle mitddn hakemuksen jattdmisen tai haastatte-
lun jdlkeen, tyonhakijalle jd4 helposti negatiivinen mielikuva yrityksestd ja koko
myyntialasta. Vaikka hakija ei tulisi valituksi, yritys voi antaa itsestdén arvostavan ja
positiivisen kuvan tydnantajana pitdmélld tyonhakijaa ajan tasalla rekrytoinnin etene-
misestd. Hakija saattaa tdlloin hakea jatkossa toiseenkin myyntialan ty6hon tai suosi-

tella myyntityopaikkoja 1dhipiirilleen. (Juvonen 2022)

7 YHTEENVETO

Mielesténi ty0 onnistui hyvin ja odotetulla tavalla. Opin opinndytetydprosessin aikana
paljon aiheeseen liittyvistd teoriataustasta, tutkimuksen toteuttamisesta, tulosten ana-

lysoinnista ja rekrytointimarkkinoinnin kehittimisestd kokonaisuudessaan. Tyon
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tavoitteena oli kehittdd rekrytointimarkkinointia ja saada kyselylomakkeen avulla sel-
ville, mitka asiat tyonhakijoita motivoivat hakemaan myyntialan ty6tehtdvid. Valittu-
jen tutkimusmenetelmien avulla saatiin yleispdtevdd ja luotettavaa tietoa, jolla tutki-

mustulokset voidaan analysoida ja perustella.

Tutkimus toteutettiin kyselylomakkeena, joka kohdistui erilaisiin tydnhakijoihin. Tut-
kimuksen toteutus sujui suunnitellusti, silld se sai ylldttdvin paljon vastauksia ja né-
kyvyyttd. Kyselystd saatiin sekd maérallistd ettd laadullista tutkimustietoa, jotka tdy-
densivit toisiaan ja antoivat syvéllisempéd ndkemysté tyonhakijoiden ajattelutavoista.
Avoimet kysymykset olivat merkittdvéssd roolissa tutkimustulosten saamisessa, silld

niiden vastaamiseen oli panostettu paljon.

Suurin osa kyselyyn vastanneista olivat 18-29 vuotiaita, jotka ovat tilld hetkelld opis-
kelijoita ja kdyvit tdissd. Noin puolet vastaajista on ollut yli 10 vuotta tydeldmassé ja
loput puolet alle 10 vuotta. Enemmistdlld vastaajista oli aikaisempaa kokemusta
myyntitydstd ja yli puolet voisi mahdollisesti tydskennelld myyntialan tydtehtdvissa.
Osa vastaajista ei voisi tydskennelld myyntitydssd, silld heiltd puuttuu kiinnostus, ei
ole tarpeeksi ulospdinsuuntautunut, mielikuva myynnistd on tuputtamista, palkkaus on
lilan epdvarma tai aiempi kokemus on huono. Vastaajat tyoskentelisivit myyntipai-
koissa mieluiten yritysmyynnissi, myyméléssi tai verkkokaupassa. Suurin osa vastaa-
jista olisi télld hetkelld tyytyvéinen 2000-4000 € suuruiseen palkkaan, joka on melko

kohtuullinen miéré ja helposti saavutettavissa myyntitydssa.

Avoin kysymys motivaattoreista myyntialan tyotehtdvien hakemiseen mittasi tutki-
muksen tirkeintd asiaa. Vastauksien mukaan kaikista merkittdvin tekijd myyntitydssi
tyoskentelemiseen on mielenkiintoinen myytavéa tuote, johon myyja uskoo ja joka on
asiakkaalle tarpeellinen. Korkea palkka mainittiin noin puolessa vastauksista ja erityi-
sesti tulospalkkausta korostettiin. My0s innostava tydilmapiiri on huomattava moti-
vaation 1dhde. Motivoivia asioita myyntitdiden hakemisessa ovat lisdksi kattava tyo-
paikkailmoitus, riittdvd perehdytys ja jatkuva urakehitys. Myyntityopaikasta tekee

houkuttelevan hyvi palkka, joustavat tydajat, mieluisa tehtévi ja mukavat tyokaverit.

Yleisesti toitd hakiessa palkkaakin suurempi merkitys on kannustavalla tydyhteisolla

ja ilmapiirillda. Hyvd palkka ja edut mainittiin kuitenkin suurimmassa osassa
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vastauksista. Lisdksi painotettiin tyon kiinnostavuutta, joustavia tydaikoja ja etenemis-
mahdollisuuksia uralla. My®s esihenkilotyd, sopiva sijainti sekd informatiivinen tyo-
paikkailmoitus ja hakemisen helppous nédhtiin huomioitavina asioina. T6itd haetaan tai
saadaan tieto tydpaikoista enimmékseen sosiaalisen median, Duunitorin tai TE-palve-
luiden kautta. Téstd voidaan paatelld, ettd sosiaalinen media tavoittaa eniten tyonhaki-
joita, joten rekrytointimarkkinointiin tulisi erityisesti panostaa sielld. Tydpaikkoja on
nédhty sosiaalisen median kanavissa eniten Facebookissa, Instagramissa ja LinkedI-

nissa.

Unelma-ammatti liittyi monilla vastaajilla ihmisten kanssa tyoskentelemiseen, omaa
koulutusta vastaavaan tyohon ja johtajana toimimiseen. Unelmatydpaikkaa oli ku-
vailtu useissa vastauksissa yksityiskohtaisesti, josta huomattiin vastaajilla olevan
melko tarkka ndkemys siitd. Parhaimpia unelmatydhon liittyvid asioita olivat huo-
mioiva ty0yhteiso, tydtehtdvien merkityksellisyys ja reilu palkkaus. Myds tyonantajan
arvostus, vaikuttaminen ja etditydmahdollisuus koettiin tirkeiksi asioiksi. Myyntitai-
doista uskottiin enimmékseen olevan hydtyé ja ne koettiin eduksi omassa unelma-am-

matissa tai sithen padsemisessa.

Johtopaitoksend voidaan todeta, ettd myyntialan tydtehtdviin voidaan tavoittaa lisdd
tyonhakijoita, kun keskitytddn rekrytointimarkkinoinnin kehittdmiseen ja huomioi-
daan seuraavat asiat. Rekrytointimarkkinointi on tuloksellisinta, kun tyonhakijoiden
motivaattorit ovat selvilld sekd tuotetaan laadukkaita sisdltojd oikeilla toimenpiteilld
ja kanavilla. Tyonhakijat ndkevit myyntityon hyddyllisend omalla uralla, kun myyn-
tityon yleinen suhtautuminen on positiivista. Kehittimisehdotuksia ovat erityisesti so-
siaalisen median monipuoliset ja kiinnostavat siséllot, joissa kerrotaan myyntityOsta
konkreettisilla esimerkeilld. Kattavat tyopaikkailmoitukset, joissa korostetaan palk-
kausta ja innostavaa asennetta tyohon, saavat vdhénkin kiinnostuneet hakijat laitta-
maan hakemuksen. Myyntity ei kuitenkaan ole kaikkia varten, eikd sen tarvitsekaan
olla. Monilla hakijoilla voisi olla mahdollisuus 16ytd4 innostus myyntid kohtaan, kun
rekrytointimarkkinoinnilla tuodaan tyon motivoivat asiat esille ja hakeminen olisi
helppoa. Motivoivalla rekrytointimarkkinoinnilla voidaan vaikuttaa epérdivienkin ha-

kijoiden péitokseen, jolloin tavoitetaan yhd enemmain potentiaalisia osaajia.
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LIITE 1

Rekrytointimarkkinoinnin kehittaminen

Olen tekemassa opinndytetyota rekrytointimarkkinoinnin kehittdmisesta. Taman
kyselylomakkeen avulla on tarkoitus selvittaa, kuinka voidaan tavoittaa lisaa
tyonhakijoita myyntialan tyGtehtaviin ja mitka asiat motivoivat tydnhakijoita hakemaan
myyntityopaikkoja. Tulosten perusteella luodaan kehitysideoita, miten markkinointia
voidaan kehittda ja saada tyonhakijat kiinnostumaan myyntitoista.

Tutkimus toteutetaan anonyymina télla Google Formsin kyselylomakkeella opiskelijoille
ja pidempaén tyoelamassa olleille. Kysely siséltda seka monivalintakysymyksia etta
avoimia kysymyksig, joiden avulla toivon saavani mahdollisimman kattavat

tulokset. Toimeksiantajana on Henkildstopalvelu Hirmu, joka on myyntialan
suorarekrytointiyritys.

Jos sinulla on kysyttavaa tai haluat lisatietoja, voit ottaa yhteytta sahkdpostilla
osoitteeseen nelli.isotalo@student.samkfi.

Kiitos paljon kyselyyn osallistumisesta ja vastauksistal!

* Pakollinen kysymys

Taustatiedot

1. Minka ikdinen olet? *

alle 18
18-24
25-29

30-49

O OOO0OO

yli 50



2. Mika on tadman hetkinen tilanteesi? *

(O olen opiskelija
olen tybelamassa
olen opiskelija ja kdyn toissa

olen valmistunut, mutta minulla ei ole tydpaikkaa

O O OO

minulla ei ole koulutusta tai tyopaikkaa

3. Kuinka pitkaan olet ollut tydelaméassa? *

O 0-2 vuotta
(O 3-5vuotta
(O 6-10 vuotta
(O 1120 vuotta

O yli 20 vuotta

4. Onko sinulla aikaisempaa kokemusta myyntityosta? *

O kylia
O e

5. Voisitko tyoskennellda myyntialan ty6tehtavissa? *

(O ehdottomasti

(O ehka
O i



6. Jos ei, niin miksi ja mika ala sinua kiinnostaa?

Oma vastauksesi

7. Millaisissa myyntipaikoissa tyoskentelisit mieluiten?

puhelinmyynti
standimyynti
suoramyynti
kaupan ala
myymala
yritysmyynti
verkkokauppa

social selling

0O 00000000

Muu:

Motivaattorit

8. Minkalaiset asiat motivoisivat sinua hakemaan myyntialan t6ita? *

Oma vastauksesi



9. Mitka asiat tekevat myyntitydpaikasta houkuttelevan? *

0O 000000000000

hyva palkka

sopiva sijainti

itselle oikea ala

mieluisa tehtava

uuden oppiminen
mukavat tyokaverit
innostava ilmapiiri
joustavat tyoajat

erilaiset edut ja palkkiot
vahva tydnantajamielikuva
mielenkiintoinen tyopaikkailmoitus

etenemismahdollisuudet uralla

Muu:

10. Mitka asiat yleisesti ovat sinulle tarkeita hakiessa t6ita?

Oma vastauksesi



11. Minka suuruiseen palkkaan olisit télla hetkella tyytyvainen? *

0-1000 € / kk

1001-2000 € / kk
2001-3000 € / kk
3001-4000 € / kk
4001-6000 € / kk

6001-8000 € / kk

OOOO0OO0OO0O0

yli 8000 € / kk

Tyonhaku

12. Mita kautta haet toita tai saat tiedon tyopaikoista? *

Duunitori

Oikotie

Monster
TE-palvelut
Tyomarkkinatori
Hirmun verkkosivut
sosiaalinen media
kaverin tai sukulaisen kautta
koulun kautta
rekrytapahtumat
lehtimainokset
TV-mainokset
radiomainokset

Google-mainokset

0O 0000000000000 0

Muu:



13. Missa sosiaalisen median kanavissa olet nahnyt tyépaikkoja? *

[] Facebook
Instagram
TikTok
Twitter

LinkedIn

0O 0000

Muu:

Unelmatyo

14. Mika on oma unelma-ammattisi? *

Oma vastauksesi

15. Jos kuvailisit oman unelmatydpaikkasi, millainen se olisi? *

Oma vastauksesi

16. Kuinka paljon uskot myyntitaidoista olevan hyotya unelma-ammatissasi tai ~ *
siihen paasemisessa?

ei ollenkaan O O O O O erittdin paljon



