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Tybelamaan siirtyminen on jokaisen opiskelijan tavoitteena opintojen jalkeen. Tarkeata on
myds valmistua sellaisin tiedoin ja taidoin, etté voi tyéllistyd sekd edeta urallaan. Korkeakou-
luille on haasteena ennakoida naita tulevaisuuden tietoja taitoja, joita opetuksen tulisi tarjota
niin hyvin etteivét ne ole jo vanhentunutta tietopddomaa opiskelijan valmistuessa.

Tama opinnaytetyo tehtiin Haaga-Helian ammattikorkeakoulun Myyntitydn koulutusohjelman
opintosuunnitelma uudistusta varten. Opinnaytetyn tavoitteena on ollut selvittaa aariviivoja
tulevaisuudessa tarvittaville tiedoille ja taidoille, seka kuinka tuetaan opiskelijan valmistumista
aikataulussa keskittyen erityisesti opiskelijoiden kehitettaviin ominaisuuksiin, eiké& niinkaan
konkreettisiin tyovalineisiin ja jarjestelmiin.

Tutkimus toteutettiin kayttamalla Webropol —kyselyna. Kohderyhméana toimivat Haaga-Helian
myyntityon alumnit. Kysely julkaistiin heille Facebook —ryhméssé, jossa on runsas maara
aktiivisia alumneja.

Haastattelukysymykset rakennettiin aiemmin teetettya Haaga-Helian yleista alumni-kyselya
silméalla pitaen. Kuitenkin painoarvo oli myynninkoulutusohjelman néakodkulmissa ja juuri kysei-
sen koulutusohjelman tarjonnassa.

Tutkimuksen perusteella koulutusohjelman nykyisessa opintosuunnitelmassa on jo itsessaan
ollut erittdin onnistuneita elementteja, joita voidaan jatkokehittaa ja hioa tulevaisuuden tarpei-
ta vastaaviksi, seké tuoda koulutusohjelmaan tulevaisuuden elementteja taydentamaan ko-
konaisuutta, kuten esimerkiksi digitalisoitumiseen liittyvét opinnot.
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1 Johdanto

Korkeakouluille on tarkeata, etta valmistuvat opiskelijat menestyvat tydelamassa, koska
miké& olisi parempi kayntikortti kuin hyvin sijoittuvat opiskelijat jotka ovat tyytyvaisia saa-
maansa opetukseen. Tybelamassa eletaan murroksen aikaa ja on tarkeaté varmistaa etta
opiskelijat saavat tydelaman vaatimuksia vastaavan koulutuksen. Tama saadaan aikaan

uudistamalla koulutusohjelmien opintosuunnitelmia vastaamaan tulevaisuuden tarpeita.

Opintopolkuja suunniteltaessa on myts oma haasteensa huomioida opiskelijoiden hetero-
geeniset oppimistavat, niin etta 16ytyy tarpeeksi vaihtoehtoja ja toteuttamismuotoja, sailyt-
taen kuitenkin tasa-laatuisen seka kattavan oppimiskokemuksen kaikille. Tulevaisuuden
ennustaminen on haastavaa ja vaatii ymmarrysta siitd, mitd aiemmin on tehty onnistu-
neesti ja missa on parantamisen varaa. Tahan ei riitd myodskaan vain yksi tai kaksi nako-
kulmaa tai mielipidettd, vaan materiaalin on oltava kattavaa jotta paastaan parhaisiin

mahdollisiin tuloksiin.

Tybelamassa odotetaan tulevaisuudessa erilaisia asioita ja osittain odotetaan jo nyt. Mil-
lainen myyja voi siis menestya tulevaisuudessa? Ja millaisia ominaisuuksia myyjalla tulisi
olla? Jokainen on yksil6, puhuttaessa kuitenkin saman tyon tekijoista ja tavoitteista voi-
daan loytaa kultainen lanka ominaisuuksien raameista. Osa ominaisuuksista nakyy vah-
vempana toisessa yksildssa kuin toisessa, mutta kultainen lanka kulkee kuitenkin kaikkia

yhdistavana tekijana.

Tyovalineisiin, olivat ne sitten kaytdssa olevia jarjestelmia tai konkreettisia tyévalineita, on
tassa tyossa tarpeetonta pureutua kovin syvallisesti. Pinnallinen kasittely johtuu siitd, etta
aihe on niin laaja ja ei ole vain yhté oikeata ratkaisua tai toimintamallia silla naita 16ytyy
yhtd monta kuin 16ytyy yrityksi&kin.

Tassa tyossa siis kasitelladn myyntityota, eli kaupan tekemista seka sen tulevaisuutta,
seka millaiset ominaisuudet tulisi olla taman parissa tyoskentelevalla ja mita Haaga-Helia

voi ottaa huomioon uudistaessaan myyntityon koulutusohjelman opintosuunnitelmaa.



1.1 Toimeksiantaja

Tyo6 toteutettiin Haaga-Helian ammattikorkeakoulun toimeksiannosta. Haaga-Helian am-
mattikorkeakoulu on yksi Suomen suurimmista ammattikorkeakouluista. Haaga-Helian
ammattikorkeakoulu tarjoaa monien eri alojen opintomahdollisuuksia, niin aikuis- kuin

nuoriso opinnoissa.

Haaga-Helia tarjoaa mahdollisuuden suorittaa seuraavat ammattikorkeakoulututkinnot;
liketalous, finanssi- ja talousasiantuntija, ruokatuotannon johtaminen, hotelli- ja ravintola-
alan liikkeenjohto, johdon assistenttityd ja kielten tutkinto, journalismi, likunnan ja vapaa-
ajan, matkailu, myyntityd, myynnin ja visuaalisen markkinoinnin seka tietojenkasittely.
Naiden ammattikorkeakoulututkintojen lisaksi Haaga-Helia muun muassa mahdollistaa
erilaisten ylempien ammattikorkeakoulututkintojen suorittamisen, toimii ammatillisena

opettajakorkeakouluna, seka tarjoaa avoimen korkeakouluopiskelun mahdollisuuden.

Vuonna 2014 Haaga-Heliasta valmistui toiseksi eniten ammattikorkeakoulu tutkinnon saa-
neita opiskelijoita Uudellamaalla, kun 1804 opiskelijaa sai tutkintonsa valmiiksi. (Tilasto-
keskus 2014.)

Myynnin koulutusohjelma, jota silméalla pitaen tama opinnaytetyo tehtiin, on ollut yksi
Haaga-Helian koulutusohjelmista vuodesta 2007, jonka jalkeen koulutusohjelman opetus-
suunnitelmaa on paivitetty aktiivisesti. Myynnin koulutusohjelma toimii Haaga-Heliassa
liketalouden yksikdn alaisena. Myynnin koulutusohjelmassa opetus tapahtuu Haaga-
Helian Pasilan kampuksella, mutta opiskelijoilla on mahdollisuus suorittaa kursseja myods

muilla kampuksilla, seka virtuaalisesti.

Myynnin koulutusohjelmassa aloitti vuonna 2015 kaksi aloitusryhmaa, yksi kevaalla ja yksi
syksylla. Yhteensa uusia opiskelijoita aloitti vuonna 2015 noin 80. Vuosina 2007, 2009,
2010, 2011 ja 2012 koulutusohjelmassa otettiin sisélle vain syksyn aloitusryhmét ja aloi-
tuspaikkojen maara on vaihdellut vuosittain 36-42 paikan valilla. Koulutusohjelma on myo6s
tasaisesti kasvattanut suosiotaan, syksyn 2007 opintojen aloitukseen hakijoita oli 397 ja
syksyn 2015 828. Kevaan aloituksiin on ollut vihemman hakijoita kuin syksyn, mutta

myds niissd hakijam&arat ovat olleet nousujohteiset. (Haaga-Helia 2015.)



1.2 Tutkimusongelma ja tavoitteet

Taman tutkimuksen tavoitteena on selvittaa aariviivoja sille, mita myyntityén opintojen
tulisi sisaltaa, jotta vuosina 2020 - 2030 tydelamaan siirtyvat opiskelijat valmistuvat Haa-
ga-Heliasta sellaisilla tiedoilla ja taidoilla, ettéd he parjaavat tydelamassa, seka etté opiske-

lijat valmistuisivat opintosuunnitelman mukaisessa aikataulussa.

Tata ongelmaa on lahestytty tutkimuksessa kahdesta nakodkulmasta: Mita hyvaa myynti-
tyon koulutusohjelmassa jo on ja mik& kannattaa sailyttdad, sekd mité siita puuttuu, jotta
sita voidaan taydent&a vastaamaan tydelaman tarpeita kattavammin.

Tavoitteena talla opinnaytetydlla on siis vastata kysymyksiin:

¢ Mitd ominaisuuksia tulevaisuuden myyjan tulisi kehittaa itsessaan?

¢ Miten Haaga-Helia voi parantaa myyntitydn koulutusohjelman opetussuunnitel-
maa?

¢ Miten edistaa opiskelijoiden valmistumista opintosuunnitelman mukaisessa aika-
taulussa?



2 Tyobelama

Tilastokeskuksen mukaan suurin osa tyokykyisista Suomen kansalaisista viettédé suurim-
man osan elamastaan toissé. Keskimaarainen viikkotydbmaara on noin 37,5 tuntia, mutta
ajatuksemme pyorivat tdiden ymparilla kellosta valittAmatta usein varsinaisen tydajan ul-
kopuolellakin. Tasté johtuen on tarkeata ymmartaa tapojen ja rutiinin voimaa, koska tyo-
elamamme ja sen siséltd on keskella suurta murrosta. (Tuominen & Pohjakallio 2012, 9-
25.)

Tyoelama muuttuu hyvin nopeaa tahtia. Suomen tyéelaman markkinat ovat 2010-luvulla
hyvin erilaiset kuin 2000-luvulla tai 1990-luvulla. Vastavalmistuneilta vaaditaan nykyaan
seka hyvat arvosanat, ettd aiempaa tyokokemusta. Aiemmin koulutustaustalla oli vahem-
man merkitysta ja yrityksissa edettiin ylemmas naytetyn osaamisen perusteella. Nyt tyon-

tekijan pitaa olla kokonaisvaltainen paketti. (Ojanen 2008, 23.)

Tama nakyy myos siina millaisia tekijoita yrityksiin rekrytoidaan ja millaista osaamista ar-
vostetaan. Yrityksista viestitdan yha selkeammin, ettd tutkinnon lisaksi hakijan tulisi olla
omatoiminen, sosiaalinen, pateva, seké luonteeltaan mukava. Aina on tilaa sellaiselle,
joka on aidosti kiinnostunut toisesta ihmisesté ja osaa luoda valittavan ilmapiirin. Vahem-
man merkitysta annetaan sille mita ohjelmia ja tyovalineitd osaa kayttaa, koska tallaiset
taidot voidaan opettaa perehdytyksessa. (Ojanen 2008, 25.)

Tassa opinnaytetydssa selvitetddn niitd osaamisia seka tietoja, jotka myyntityon koulutus-
ohjelmasta Haaga-Heliassa opiskelleella opiskelijalla tulisi olla hallussaan siirtyessaan
tulevaisuuden tyGelamaan, niin ettd han voisi luottaa selviavansa tydelaman vaatimuksis-

ta.



2.1 Tydelaman tiedot ja taidot

Vaikka jatkuvasti puhutaan muutoksesta, useimmat tyot ovat toistaiseksi sailyttaneet
olennaisimmat osansa ja rakenteensa entisellaan. Niiden suorittamisen valineet seka ym-
paristot ovat taas kokeneet suuriakin muutoksia. Esimerkkina toimittajantyé on edelleen
tiedon valittamista, mutta sita tehd&an nykypaivana alypuhelimin ja tietokonein, kun ennen
tarkeimmat apuvalineet olivat lankapuhelin ja kirjoituskone. (Etelapelto, Collin & Saarinen
2010, 33.)

Tybelaman muuttaessa muotoaan myds muuttuvat tiedot ja taidot mita tarvitaan siiné sel-
vidmisessa. Oman ammatillisen osaamisen liséksi tarvitsee tyontekijd monia erilaisia tu-
kevia tietoja ja taitoja, joita olisi tarkea oppia ja omaksua ammatillisen osaamisen kehitty-
misen rinnalla. Vuonna 2011 Euroopan unioni toimitti raportin "The top 10 European skills
for competitiveness” (ADAM 2011, 31.), jossa seulottiin kymmenen (10) tarkeinté taitoa,

joita tulevaisuuden tydeldmassa tullaan tarvitsemaan:

* Avoimuus toisten palautteelle ilman ennakkoasenteita
« Kunnioitus muiden mielipiteitd kohtaan

« Kyky keskustella objektiivisesti

« [Imaisee itsedan selkedsti

Kommunikointi

» Osaa ennakoida tapahtumia seka niihin tarvittavia resursseja

Suunnittelu « Kyky priorisoida

 Osaa jakaa tehtavia sekad kohdentaa resursseja

¢ Kyky toimia sovittelijana

RiStiriitatilanteiden  Osaa esittaa ratkaisuja ongelmatilanteissa
hallitseminen  Osaa olla reilu ja objektiivinen konfliktitilanteissa

» Kykenee hallitsemaan stressia

 Kasittda muutoksen tarpeen ja mahdollisuudet toteuttaa se
« On aloitteellinen ja toteuttamishaluinen

AVOlmuus mUUtOksene e Mukautuu muutokseen kadytokseltddn ja ajattelumaailmaltaan

« Tukee uusia lahestymistapoja, aloitteita, menetelmia ja tekniikoita

« Arvioi seurakuset ja riskit, odotettavan hy6dyn ja kustannukset paatoksissa

¢ Pystyy tekemddn hyvia paatoksid monimutkaisissa tilanteissa

» Osaa esittdd loogisia, perusteltuja, rakentavia kriittisia huomautuksia ja
vaitteita

Paatoksenteko

« Valii sitoutoumista ja yhtesihenkea

Yhtelsty() « Kannustaa ja osaltaa helpottaa tiimin tydskentelyd
 Toimii muiden kanssa tavoitteellisesti

» Osaa huomoida toisten asenteet ja nakemykset
oustavuus ¢ Ymmartaa ja osaa asettua myds toisten asemaan

e Mukautuu muuttuviin vaatimuksiin ja ehtoihin

¢ On sisdistanyt selkedn vision tulevaisuudesta

. . « Osaa madrittaa ja nahda keskeiset tavoitteet

e Ymmartaa yrityksen vuorovaikutusun ulkoisen ympériston kanssa
« Tunnistaa mahdollisuuksia, jotka voivat parantaa organisaation kilpailukykya
« Aktiivisesti etsii uusia toimintoja ja tyon haasteita

« Hakee jatkuvasti uutta tietoa
« Suorittaa tyonsa energisesti ja paattiavaisyydella

Oman Oppimisen  Kehittad omaa kaytostadn jatkuvasti

¢ Hioo omaa ammatillista osaamistaan

— » Oppii tehokkaasti omasta toiminnastaan hyvéssa ja pahassa
=

Kuvio 1: Top 10 kilpailukykya tuotavaa taitoa (The top 10 European skills for competitiveness )
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Nama ovat vain yleispatevia tietoja ja taitoja, jotka voidaan irrottaa ammatillisesta osaa-
misesta. Yhdessd ammatillisen osaamisen kanssa ne taas luovat vankan pohjan asian-
tuntijana eli valmistuneena tradenomina omalla alalla tydskentelemiseen. Myyntitydn kan-
nalta mietittynd nama kaikki ovat hyddyllisia niin tietoina eli ymmarryksena tietokokonai-
suuksista, ja kaytannoista kuin taitoina eli kykyna soveltaa tietojaan suorittaessaan tehta-
via ja ongelmia ratkottaessa. Ne luovat hyvéan ydin idean sille, mihin myyntitydén koulutus-
ohjelmassa opiskelevan opiskelijan kannattaa kiinnittdd huomiota opintojensa aikana.

2.2 Tulevaisuuden tyoelama

Jo aiemmin esille nostettu muutoksen ja kehittymisen jatkuva kulku on ollut l[asn& Suo-
messa jo kauan. Suomi harppasi maatalousyhteiskunnasta teolliseksi yhteiskunnaksi
1950- ja 60 -luvuilla, nopeasti toisen maailman sodan jalkeen. Siitd seuraavana vuorossa
oli informaatioyhteiskunnaksi kasvaminen, elimme 1970- ja 1980 —lukuja. T&man jalkeen
tietokoneet yleistyivat ja samalla tapahtui muutos osaamisen yhteiskunnaksi. Viime vuosi-
na olemme siirtyneet murrosvaiheeseen osaamisen kohdatessa luovuuden ja elamykselli-
syyden yhteiskunnan. Tama viimeisin aika on jatkuvassa muutoksessa oleva kokonaisuus
informaatiota, osaamista seka luovuutta, jotka ovat siirtyneet myos yksildiden kilpailuval-
teiksi tydelamassa. Muutokset ovat aina tuoneet niin positiivisia etta negatiivia puolia.
(Juuti 2011, 14.)

Suomessa uhkaa tulevaisuudessa poistua satojatuhansia tyépaikkoja. Tama on luonnol-
lista, silla tydpaikkoja on aina havinnyt ja niiden tilalle on tullut uusia. Nyt syyksi nahdaan
tietotekniikan kehittyminen ja sen implementoituminen osaksi ihmisten joka paivasta ela-
maa. Suomen tydelaman uudelleen organisoitumista on kasitelty elinkeinoelaman tutki-
muslaitos Etlassa, joka on yksityinen voittoa tavoittelematon tutkimus ja ennustelaitos.
Tulevaisuuden tydpaikkojen ennustetaan polarisoituvan paremmin palkattuihin asiantunti-

jatehtaviin ja heikomman palkkauksen alempiin tehtaviin. (Europaeus 2014, 22)

Mekaaninen, teollinen ja fyysinen tyd ovat niita tyon alueita joiden maara vahenee, kun
koneet, automaatio ja uudet innovaatiot valtaavat aloja. Tehtava ty6 tulee siirtymaan entis-
ta enemman palveluiden pariin, silla ihnmisten palvelemisessa tarvitaan alya ja luovuutta
kun jokainen asiakaskohtaaminen on edelleen tavallaan uniikki. Eika inmisten tarve henki-
I6kohtaiseen palveluun katoa, tulevaisuudessakin asiakkaat tarvitsevat raataloityja ratkai-

suja jopa enenevissa maarin. (Europaeus 2014, 25.)



Jotta tyontekija saa itse mahdollisimman paljon irti tdstd muutoksesta ja aikakausien mur-
roksesta ruumiillisentydn parista hengellisempaan tietotyéhoén, on yksilon ymmarrettava
misséa ajassa han aikaansaa asioita, ja siirryttava mieluummin mittaamaan taté, kuin pelk-
k&a ajan kulumista. Nain tyontekija pystyy todentamaan omaa tehokkuuttaan eri tydtehta-
vissa. Samoin siirtyminen proaktiiviseen itsensa johtamiseen pelkastaan ulkoisesti johdet-
tavana olemisesta auttavat menestymaan tulevaisuuden tyoelamassa. (Tuominen & Poh-
jakallio 2012, 86-87.)

Mitk& asiat muuttuvat todennakdisemmin viel& tydelaman lahitulevaisuudessa? Ja miten
namé& muutokset nakyvat paivittaisessa tyonteossa? Tuominen ja Pohjakallio (2012, 35-
41) nostavat esille nelja (4) merkittavaa ja jo kaynnissé olevaa suurta muutosta; Digitali-
soituminen, liikkuvuus, globalisaatio ja epavarmuus, joiden sisaltéa on kuvattu seuraavas-

sa kuviossa (kuvio 2).

Digitalisoituminen: Liikkuvuus:
-tekstien ja kuvien
siirtyminen koneille - etitydskentely
-tehtdvien lisaantyy
suorittaminen - tietoa on saatavilla
helpottuu/nopeutuu 24/7
- ty6tavat muuttuvat: - tyovalineet liikkuvat
monimuoto palaverit, entisti helpommin ja
kommunikointi vievit vihemman tilaa
Globalisaatio: u
> Epdvarmuus:
- Omaperdisyyden Kostonei .
tarkeys toiminnassa —Vlerb OSI.OH?.ISP}IS..]?
Kkasvaa globaalius lisdava

riippuvuus suhteita

- laajentumis )
mahdollisuudet -nopeiden muutosten
lahempéni maara kasvaa
-kulttuurien -toiminnan
ymmartaminen ennustaminen
korostuu vaikeutuu

Kuvio 2: Tydeldman suuret muutokset: Tuomisen ja Pohjakallion teoriasta mukailtuna
(2012)



3  Myyntityo

Myyntity6ta on harjoitettu niin kauan kuin ihmisilla on ollut jotain mita tarjota ja jotain mita
haluta tai tarvita. Myynti perustuu siihen, ettd asiat vaihtavat omistajaa eli puhutaan poh-
jimmiltaan vaihtokaupasta. Varsinainen tunnelataus usein liittyy siihen kun maaritellaan

missa suhteessa asioita vaihdetaan keskendéan. (Kokonaho 2011, 8.)

Myynnin ajatuksen siséistanyt henkilo tekee tatéa vaihtokauppaa luontaisena toimintana,
han on ymmartanyt ettei kyse ole vain tavaran tai palvelun toimittamisesta, vaan siita etta
luo vuorovaikutussuhteen toiseen osapuoleen ja pyrkii yllapitamaan ja kehittamaan tata
suhdetta. Harva myyntitydta tyokseen tekeva on opiskellut saati aina tiennyt tahtovansa
tekemaan myyntia tyokseen. Myyntity® kiteytyy siihen tahtooko tehda myyntity6ta eika
niinkaan siihen osaako myyda. Hyvan myyjan tunnistaakin siitd Dennyn mukaan, etta han

uskoo ja seisoo sen takana mitéa myy. (Kokonaho 2011, 10; Denny 2009, 4.)

Tyontekija voi myos kehittda omia taitojaan myynnilliseen suuntaan. Kaikki on kiinni hen-
kilokohtaisesta valinnasta, ottaako han oppia virheistaan eli kaykoé han lapi miksi osa
asiakaskohtaamisista paattyy kauppaan ja osa ei, seka miten nama kohtaamiset ovat
eronneet toisistaan. Ketaan ei voi pakottaa ajattelemaan kuin myyja tai haastamaan itse-
aan omassa tekemisessaan, taman taytyy lahted henkilosta itsestaan loytamalla kipina
tavoitteelliseen myyntitydhon. (Helin 2011, 107.)

3.1 Myyjén tarvitsemat ominaisuudet

Kuka tahansa voi olla ammattilainen myynnissa. Kyse on erilaisten tietojen ja taitojen hal-
litsemisesta ja niiden soveltamisesta, tama kaikki on jokaisen opittavissa. Kun etenemme,
tulee vastaamme asioita joita emme osaa. Voimme joko opetella ne tai epdonnistua. Suuri
kysymys onkin miksi opetella ne? Kaiken uuden omaksumisen taustalla on aina jokin mo-

tiivi/halu/tavoite/nalka — myyjalla pitaa olla naita kaikkia. (Rekola 2014, 83.)

Myyja tarvitsee tydssaan erilaisia ominaisuuksia. Eika ole vain yhté oikeata pakettia omi-
naisuuksia, joista syntyy huippumyyja. Kokonaisuuksia on yhtd monta kuin on huippu
myyjidkin. Seuraavana kuitenkin ominaisuuksia, jotka ovat useimmin lahdemateriaaleissa
esille nousseet. Erityisesti Helin (2011, 107-109), City-lehden ja SMJK:n artikkeli (2014)
ja Andersen (2013) nitoivat hyvin yhteen néitd ominaisuuksia ja tasta kokosin seuraavan

kuvion havainnollistamaan t&td kokonaisuutta (kuvio 3).



Avoimuus
Tuotetunte Kvsvseler
Uuden ;
oppiminen hallinta

Kuvio 3: Koonti myyjan ominaisuuksista

Mitd ndméa ominaisuudet ovat kaytanndssa? Auttavaisuus nakyy myyjan toiminnassa
niin, etta han lahtee rakentamaan ratkaisuaan vastauksina asiakkaan ongelmiin, eika vain
palkkio mielessdan. Kuunteleva myyja puhuu vahemman kuin on hiljaa, pyrkien sisaista-
maan kaiken asiakkaan antaman informaation. Uutta oppiva myyja nakee itsessaan aina
mahdollisuuden kasvaa paremmaksi hyodyntamalla erilaisia toimintatapoja, kuten esimer-
kiksi lukemista ja verkostoitumista eik& koskaan lopeta tatéd. Tuotetuntemus herattaa
luottamusta asiakkaissa, myyjan on tarkeata osata hinnan liséksi tuotteen edut ja hyodyt,
seka kertoa miten hinta ndista muodostuu. Avoimuus on valttikortti jota jokaisen myyjan
tulisi hyodyntaa. Lapindkyva toiminta ja rehellisyys luovat asiakkaalle arvoa. Kyselemi-
nen mahdollistaa myyjan pureutua asiakkaan ongelmiin, joten niitd on myos tarpeellista
valmistella ja hioa. Ajanhallinta on tarkeata, kunnioita omaa, seka toisten kallista aikaa.
Myyja voi olla ndyra noyristelematta, ei ole mitdan tarvetta asettaa itseaan jalustalle.
Myyntity6é on raadollista ja epdonnistumisia on paljon, siksi myyja tarvitsee sisukkuutta ja
asennetta. Sen voimin jaksaa yrittdd uudestaan, seka kehittaa itsestddn paremman myy-
jan. (Helin 2011,107-109; City & SMJK 2014; Andersen 2013.)

Naita edella mainittuja ja pintapuolisesti avattuja myyjan ominaisuuksia on syyta tutkia
vahan enemman. Eri myyjassa ne nakyvat omilla persoonallisilla tavoillaan ja teoillaan.
Seka toiset ominaisuudet korostuvat enemman kuin toiset, riippuen myyntitilanteesta,

myytavasta tuotteesta tai palvelusta ja asiakkaasta.



3.1.1 Auttavaisuus

Myyntitydssa on kykya asettua asiakkaan asemaan. Asiakas hakee aina itselleen sopivin-
ta ratkaisua, hyva myyja osaa hetkeksi unohtaa itsensé ja samaistua asiakkaaseen. Tama
tarkoittaa sita, etta kasittelee asiaa miettimatta mahdollisia provisioita tai bonuksia ja kes-

Kittyy siihen miten ratkaisut voivat helpottaa asiakasta taman tyossa ja huolissa. Tama on

aitoa lisaarvon tuottamista. ( Helin 2011 37; City & SMJK 2014).

Auttavainen asenne on myds avain hyvalla tavalla epdonnistuneeseen kauppaan, josta
VOi oppia seuraavia myyntitilanteita varten. Myynti on nimittain parhaimmillaan palvelus,
mika voi johtaa pitkaaikaiseen asiakassuhteeseen ja uusiin myynteihin. Mik& my6s edel-
lyttéda ettéd osaa sano ei myynnille, kun se ei ole aidosti paras ratkaisu. (Lehtola, 2014).

3.1.2 Kuunteleminen

Oppimista pidetdan kognitiivisena toimintona kun sita tarkastellaan yksilon nakékulmasta,
ennen kaikkea sen avain on kyvyssa siséistaa tietoa. Ihmisten valisessa kohtaamisessa
tiedon saamiseksi pitaé osata kuunnella, miten muuten voit oppia tarvitsemasi? Puhumi-

nen on vain kuuntelun tukemista. (Tienari 2009. 120-121.)

On tarkeaa tiedostaa millainen kuuntelija itse on, jotta voi minimoida tai valtella niita ar-
sykkeité jotka hairitsevat kuuntelua vieden keskittymisen pois puhujasta. Tahan toimii ai-
noastaan harjoittelu asiakaskohtaamisissa, joista voi kehittaa itseaén oppimalla huoma-

tessaan oman keskittymisen herpaantumisen. (Valkila 2014. 172-174.)

3.1.3 Uuden oppiminen ja sen omaksuminen

Jokainen meista voi olla oman elaméansa supermyyja, nakemalla vaivan pohjatyon parissa
ja haastamalla itsensa opettelemaan aina uutta. Taméa onnistuu ja on mahdollista kun
ihminen rakastaa sita, mitd tekee ja innostuu siita kerta toisensa jalkeen uudelleen. Uuden
oppimisen tarkeys korostuu myds kun puhutaan tydvalineista, myyja raportoi ja dokumen-
toi tyotaan eri valineillda ja ndma voivat vaihdella paljonkin tydpaikasta ja toimialasta riip-
puen, niitd myds paivitetdan jatkuvasti. Myyjan on oltava siis valmis ja halukas oppimaan
uusien tyovalineiden ja jarjestelmien kayttoa koko tydelaman ajan. (Jarvilehto 2013. 56-
57; Etelapelto & ym. 2010, 185.)
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Kun myyja ei ole kiinnostunut siitd mité han yrittaa opiskella, on hyvin epatodennékaoista,
etta han kykenee sisaistamaéan asian. Mikali taas on mahdollista yhdistaa uusi asia sellai-
seen aiheeseen/asiaan johon suhtautuu intohimoisesti ja olet siitd aidosti kiinnostunut,
kykenee uuden asian omaksumaan nopeasti, samalla myos suoraa kykenee hahmotta-

maan erilaisia soveltamismahdollisuuksia. (Jarvilehto 2014. 98-99.)

3.1.4 Tuotetuntemus

Myyjén on aina hyva tuntea niin asiakkaansa kuin tuotteensa. Asiakastuntemuksen sy-
vyys vaihtelee riippuen asiakassuhteen kestosta, lyhyissa kuluttajamyynnissa tapahtuvis-
sa kohtaamisissa tilanne jaa hyvin usein paljon pinnallisemmaksi kuin yritysmyynnin usein
pitk& kestoisemmissa myyntiprosesseissa. Kuitenkin myyja tekee vaikutuksen asiakkaa-
seen ennen kaikkea tuotetuntemuksellaan, oli asiakassuhde minkéalainen tahansa. Tuote-
tuntemuksen kulmakivia ovat kilpailijoiden tunteminen seka se, etta tuntee oman tuotteen-

sa edut ja hyodyt erilaisissa tilanteissa. (Helin 2011. 109.)

Myyjan osatessa hytdyntaa omia ominaisuuksiaan, kuten auttavaisuutta, voi kyeta nake-
maan oman myytavan tuotteensa aivan eritavoin samaistuessaan eri asiakkaiden tilantei-
siin ja ongelmiin. Naitd kokemuksia hyddyntaessaan myyja saa uusia ulottuvuuksia

omaan tuotteeseensa. (Tikkanen 2011. 34-35.)

3.1.5 Avoimuus

Avoimuus kumpuaa asenteesta, on vaikeata olla valitdn ja avoin mikali ei oikeasti tarkoita
sitd ja se myos nakyy ulospain. Avoimuus on jokaisella erilaista ja persoonallista ja sita voi
nayttaa toisille monin eritavoin, mika onkin tarkeata tunnistaa kun tehdaan tdita ihmisten
parissa. Myyntitilanteissa tarvitaan sosiaalista pelisiimé&a myds taméan suhteen, silla liika
avoimuus voi saada asiakkaan tuntemaan olonsa epamukavaksi. (Tuominen 2012. 259-
261.)

Vaikka asiakkaalle ei pidak&aan paljastaa kaikkia kortteja, asiakas osaa aavistaa mikali

myyja pitaa itsellddn jotain olennaista myyntitilanteessa. Tasapainon loytaminen tiedon

antamisessa, ottamisessa, seka pitdmisessa on siis tarkea taito. (City & SMJK 2014.)
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3.1.6 Kyseleminen

Myyja ei voi puhua onnensa ohitse, mutta hénen tulee osata avata suunsa oikeaan aikaan
ja kysya oikeat kysymykset. Asiakasta motivoidaan kysymyksilla kertomaan enemman
tilanteestaan ja tarpeistaan mahdollisimman tarkasti ja kattavasti. Juonena on auttaa
asiakasta itse nakemaan todellinen tilanne ja ymmartamaan mita erilaiset ratkaisut tarkoit-
tavat juuri hanen tilanteessaan. Téahan tilanteeseen paastakseen myyjan tulee kysymyksil-
laan pitaa asiakas mahdollisimman paljon aanessa ja lahinna ohjailla asiakkaan tarinaa
eri vaiheissa. (Helin 2011. 37.)

Kyseleminen on myds vayla asiakkaan luottamuksen voittamiseen. Helpommin sellainen
myyja saa kaupan, joka kyselee ja on kiinnostunut asiakkaastaan kuin myyja joka puhuu
antamatta asiakkaalle suun vuoroa. Luottamuksen voittanut myyja on myds sellainen ke-

nen luokse asiakas palaa mielellaédn uudelleen. (Maister, Green & Galford 2004, 17-18.)

3.1.7 Ajanhallinta

Vahingossa onnistuminen ja huipulla pysyminen on harvinaista. Moni myyja kayttaa
enemman aikaa siihen mita on tehnyt kuin mité tekisi lisaa, pienikin aika riittda tahan kun
toimii johdonmukaisesti. Aikaa voi myos tuhlata joinain paivina, ottaa itselle hetki enem-
man ja olla huolehtimatta tuloksista tai bonuksista tuntematta syyllisyytta. Tahan paasee
silla, etta pitdd ajankaytdn kokonaisuudessaan systemaattisena seka suunnitelmallisena,
ottamatta liikaa poikkeuksia. (Puttonen 2009. 18-19.)

Aikaa ja sen kayttoa voi tarkkailla erilaisilla menetelmillda, se miké sopii toiselle, ei toiselta
taas luonnistu laisinkaan. Itselle sopivan ajanhallinnan menetelmén voi l6ytaa vain etsi-
malla ja tdhan tarvitaan proaktiivista otetta ottaa selvaa ja kokeilla uutta siihen asti, etta
|6ytaa toimintamallin joka sopii itselle ja mita on helppo yllapitaa seka mahdollisesti kehit-
taa. (Jarvilehto 2013. 108-110.)
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3.1.8 NOyryys

Motivaatio ajaa oman itsensé ja osaamistensa hallintaa ja sen kehittdmista. Jokainen
myyja miettii mista loytaisi uusia ideoita, kuinka kohdata haastavan asiakkaan, miten kasi-
tella reklamaatioita paremmin. Tahan kaikkeen tarvitaan ndyryytta, kukaan meista ei ole
taydellinen. Teemme erilaisia virheité ja niisté on hyotya kun kykenee katsomaan niita
noyrasti silméasta silmaan ja miettia mita opittavaa niissa on. (Ojanen 2008. 7-8.)

Noyryys myds nakyy muille inmisille joiden kanssa olet tekemisissa ja se on arvostettu
luonteenpiirre. On eri asia olla ndyra kuin ndyristella, ndyryyden I6ytdminen ja sen néayt-
taminen vaatii rohkeutta ja henkista vahvuutta. Jokaisesta kokemuksesta voi ottaa mah-
dollisuuden kasvaa myyjana seka ihmisena. (Andersen 2013.)

3.1.9 Asenne

Hyva myyja ei ole se, joka kotiuttaa jokaisen kaupan. Tosiasia on se etta kaikilla myyjilla
on heikompia hetkid. Hyvan myyjan tunnistaa siitd, etta han osaa paasta ylitse uudestaan
ja uudestaan huonoista kokemuksista ja ajanjaksoista. Palkinto ei tunnu palkinnolta jos
sen saisi helpolla ja niita tulisi koko ajan. (City & SMJK 2014.)

Asenteessa on avain kaikkeen, silla kehitetdan asiakassuhteita ja ansaitaan myos luotta-
muta. Hyvalla asenteella ja sen yllapitamisella (mika vaatii sisua jokaiselta jossain vai-
heessa) voitetaan kilpailutuksia, saadaan suosituksia ja edetdan niin uralla kuin kasvetaan

myyjana. (Denny 2009, 9.)
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3.2 Myyntitydn tydvalineet

Organisaatiota ja yrityksia mitataan, mittaamiseen tarvitaan tydvalineita. Jokaisessa yri-
tyksessa on omat toimintamallit ja tavat kirjata asioita, mitata ja tutkia niitd, mutta yhta
lailla jokaisen johtoa kiinnostaa niiden tulokset. Niiden tulosten perusteella laaditaan en-
nustuksia, palkitaan ja kehitetaan toimintaa. Myynnin mittaaminen on tarkeéta, koska
myynnissa pyoritadn pohjimmiltaan rahan ymparilla ja tuloksellinen myynti on tarkeata.
Mikali tulosta ei tule, on se pystyttdvd huomaamaan ja tekemaan tarvittavat korjaustoi-
menpiteet. (Harisalo 2010, 51-52.; Rugman & Collison 2009, 430-432.)

Myyijéan vastuulle kuuluu asiakaskohtaamisten lisaksi erilaiset raportoinnit ja dokumentit,
naiden tekemiseen myyja kayttaa tyossaan erilaisia valineita ja ohjelmia. Nama ovat olen-
naisia yrityksen toiminnan ja sen seuraamisen kannalta. Puhelin ja tietokone ovat tanéa
paivana olennainen osa myyjan arkea, mika tarkoittaa sita etta myyja opettelee tyduransa
aikana kayttamaan monia eri ohjelmia ja jarjestelmia. Minka takia on tarkeata etta yrityk-
sessé on selkeat ohjeet ja tarkoitus, jotta myyjan aika on kaytetty tehokkaasti. Myynti ja
myyja tarvitsevat tukitoimintoja ja valineita, jotka mahdollistavat laadukkaan myynnin te-
kemisen. Tukitoiminnot ja valineet vaihtelevat yrityksesta ja toimialasta riippuen paljonkin,
joten niiden yksiléiminen tai nimeaminen on haastavaa ellei mahdotonta. Kuitenkin ne
voivat parhaimmillaan tehostaa myyntid ja edesauttaa kaupan tekemisessa. (Cron & De-
carlo 2010, 2-4.; Turbiini 2015.)
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3.3 Myyntityon tulevaisuus

Tybelaman muuttuessa muuttuu myyntityokin. internetin yleistyminen haastaa myyjat
osoittamaan entista syvempaa asiantuntemusta myytavasta tuotteesta tai palvelusta ja
liketoimintaosaamista, koska asiakkaat tekevat entistd enemmén ennakko kartoitusta
internetin valityksell&a. Nain ollen myyjan osaamiseen ja tietoon kohdistuu asiakkailta entis-

t& enemman vaatimuksia ja odotuksia.

Oman tuotteen/palvelun hyva tuntemus on tanéa paivana vain lahtopiste myynnissa. Myy-
jan on myos kyettava osoittamaan asiakkaalle kattavin perusteluin sen tuottamalla lisaar-
vo asiakasyrityksen toiminnassa. Taman takia on tarkeata osata avata asiakkaalle muun
muassa ROI (Return On Investment) ja hallittava myyntiargumentointi, eikd naissa voi

onnistua ilman hyvaa asiakastuntemusta. (Valkila 2014, 19.)

Myyntity6 tulee myds tulevaisuudessa leviamaan yrityksien sisalla. Sen lisdksi etta yrityk-
sista l6ytyy oma myyntiorganisaatio tai tiimi, jalkautuu se my®s muihin rooleihin yrityksissa
myynti- ja tuloshenkisyytena. Kovenevassa kilpailussa myyjan rooli erityisesti B2B-
myynnissa kasvaa ja vaatii myyjaa edistamaén ja kehittamaan asiakassuhteita uusin ta-
voin. Tama helpottuu jos koko organisaatio on omaksunut myyntihenkisen asenteen ja

hallitsee kommunikoinnin ja viestinnan asiakkaiden kanssa. (Business Insider 2013.)

Myyjan on myo6s hyvéa hakea tukea, apua ja uusia ndkdkulmia. Kehittyminen ja etenemi-
nen eivat tapahdu yhdessa yossa vaan vaativat paljon ty6ta. Tana paivana on tarjolla
myds monia virtuaalisia ja digitaalisia tapoja haastaa omaa ajatteluaan. Itselleen sopivien
tapojen Ioytamiseen myyija tarvitsee vain uteliaisuutta ja viitselidisyytta. Erityisesti omien
kollegoiden sek& muiden sosiaalisten kontaktien ehdotuksia, ideoita ja vinkkeja kannattaa
hyddyntaa. (Jarvilehto 2013.197-200.)

Tulevaisuuden myyntiyo tulee tarjpamaan hyvalle myyjalle haasteita ja vastuuta. Jos myy-
jalla on yksildllinen halu saada ja kokea enemman, voi tama saada aikaan liiketoiminnal-
lista kasvua tydssadan. Tama saadaan aikaan kun myyjalla on tahtadimessa kokonaisvaltai-
nen kehittyminen myyjana, eik& pelkka voiton tuottaminen lyhyelld aikajanteelld. (Kirjavai-
nen & Laakso-Manninen 2010, 271-272.)
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4 Teorian yhteenveto

Elamme muutoksen keskella ja parhaiten tulevat parjadmaan ne, ketka pystyvat reagoi-
maan nopeasti ja muovautumaan tdman vaihtuvuuden keskelld, kaantaen sen omaksi
voimavarakseen. Enédé ei ole vain yhtd oikeata mallia tai muottia, jolla parjata seka tayttaa

tydeldman vaatimukset.

Tulevaisuudessa valmistuva opiskelija on vahvoilla astuessaan tydelaméan markkinoille,
kun h&n on haastanut itsedén kasvattamaan ei ainoastaan osaamistaan vaan myos hen-
Kkisida voimavarojaan. Yritykset etsivat yha enenevassa maarin tekijoita oikeilla ominai-
suuksilla ja valmiuksilla mukautua heidan toimintatapoihinsa, joten taman takia yksilon
henkinen kasvu ja omien vahvojen ominaisuuksien havainnointi seka heikompien kehitta-
minen korostuvat. Tarkeata onkin siis saada hyva perusta, jonka varassa voi kasvaa ja

kehittya taysipaivaisessa tydelamassa.

Tulevaisuuden tydeldméssa vastavalmistuneelta odotetaan siis eri asioita kuin ennen, ei
enaa riitd ettd osaa kayttaa jarjestelmia ja suoriutuu, vaan myos kiinnitetadn huomiota
personaan ja sen eri ominaisuuksiin. Tyonhakijaa tarkastellaan siis monelta kantilta ja
kehittamalla omia ominaisuuksiaan, niin vahvuuksia kuin heikkouksia voi tehda vaikutuk-
sen tulevaan tydnantajaan. Ennen on puhuttu erikoisosaamisen merkityksestd, tulevai-
suudessa todennéakdisesti paadytaankin etsiméén hybridiosaajia, joilla on monenlaista
osaamista ja tietoa erilaisilta osa-alueilta. Hybridiosaamisen lisdksi, myds metakognitiivis-
ten taitojen merkitys korostuu. Metakognitiiviset taidot auttavat yksiloa toimimaan, seka
Idytamaan uudenlaisia ratkaisuja yllattavissa mahdollisesti monimutkaisissakin tilanteissa

ja ymparistoissa.
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Myyntityon ja myyjan nakokulmasta on tarkeété hallita niin tybelaman taitoja (kuvio 1) ja
kehittdd omia myyjan ominaisuuksia (kuvio 3) jotka on esitelty aiemmin tassa tyossa, jotta
voisi kehittyd huippu myyjaksi ja menestya tydssaan, unohtamatta varsinaisia taitoja kuten
esimerkiksi Excelin kaytto ja tarjousten tekeminen. Té&ta kokonaisuutta on kuvattu seuraa-
vassa kuviossa (Kuvio 4) , kuinka myyja on naiden kolmen alueen keskiossa. Haaste on-
kin pitd& niiden kesken tasapaino ja panostaa kaikkien yllapitamiseen seké kehittamiseen.

Tydelama
taidot

Ominai- .
Osaamiset

A N

Kuvio 4: Tulevaisuuden myyja

Jokainen meista on kuitenkin itse vastuussa itsensa kehittamisesta seka haastamisesta,
oli kyse yleisesti tydelamasta tai juuri myyntitydsta, on asenne yksildn valinta. Asenteella
niin Tikkasen (2011, 34-35.), Tuomisen (2012, 259-261) teksteissa ja Europaeuksen
(2014) artikkelissa tehdaan vaikutus niin hyvassa kuin pahassa. Kyse ei ole enaa vain
osaamisesta joka on opittu vaan siitéa millainen persoona on kokonaisuudessaan, seka
kuinka paljon henkild on n&hnyt vaivaa itsensa kehittdmiseen ja on valmis panostamaan

vastaisuudessakin.
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5 Tutkimuksen toteutus

Tutkimus toteutettiin Webropol kysely- ja analysointisovellus Webropol Analyticsin avulla.
Kyselyn linkki jaettiin vastaajille kohdennetusti myyntityon opiskelija alumneille Myynnin
Facebook -ryhméassa. Vastausaikaa kohderyhmalla oli noin kuukausi, elokuu 2014, tAman
ajan aikana kyselysté tehtiin kaksi nostoa. Nostot estivat kyselyéd putoamasta muiden jul-
kaisujen alle. Nostot tehtiin 10 ensimmaisen vastauspaivan jalkeen 11.8.2014, seka paiva
ennen vastausajan paattymista 7.9.2014. Kyselyyn tuli aktiivisesti myds kommentteja se-
k& kysymyksia alumneilta, yhteensa 35 kappaletta.

Tutkimuksen ensimmainen toteutus hylattiin sen epaluotettavuuden vuoksi, joka johtui
alhaisesta vastaajamaarasta. Vahainen vastaajamaara selittyy kesalomakaudella, silla
vastausaikaa oli heindkuu 2014. Uusi kysely péaatettiin toteuttaa kesdlomakauden lopussa

kun kohderyhma on paremmin tavoitettavissa, myds kyselyn saateviesti uusittiin.

Kyselyn uusinta tuotti paremman otoksen vastauksia. Vastauksia saatiin 47 kappaletta.
Toinen toteutus siis lisasi kyselyn luotettavuutta huomattavasti kun verrataan ensimmai-

seen toteutukseen, jossa vastauksia tuli 11 kappaletta.
5.1 Kohde

Kohderyhmana tutkimuksessa olivat myyntitydn koulutusohjelman jo valmistuneet opiske-
lijat eli alumnit. Kysely kohdennettiin heille silla perusteella, ettd tarkoituksena on kehittaa
nimenomaan myyntitydén koulutusohjelmaa ja saada arvokasta kokemuspohjaista tietoa ja
palautetta sellaisilta henkil6ilta jotka ovat koulutusohjelman suorittaneet ja siirtyneet sielta

saamiensa tietotaitojen kanssa tyoelamaan.
Kohderyhma on kokenut kdytannon kautta kuinka onnistuneet aiemmat opintosuunnitel-

mat ovat olleet ja téten tarjoavat arvokasta ensikéaden tietoa opintosuunnittelun, seka to-

teutuksen onnistumisista ja heikkouksista.
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5.2 Tutkimuksen vaiheet ja aikataulu

Tutkimuksen suunnittelu aloitettiin toukokuun 2014 lopussa ja sita varten tuotettavan ky-
selyn kehittaminen aloitettiin samaan aikaan. Kyselyn suunnittelun tukena kaytettiin Haa-

ga-Helian ammattikorkean yleista alumneille suunnattua kyselya (Liite 1).

Kysely koostui neljasta taustakysymyksesta (kysymykset 1-4), neljasta opintojen sisaltta
koskevasta kysymyksestéa (kysymykset 5-8), kahdesta opintojen etenemista koskevasta
kysymyksesta (kysymykset 9 ja 10) sekd yhdesta vapaasta avoimesta kysymyksesta (ky-
symys 11)

Kysely julkaistiin vastaajille heindkuun 1. paiva. Nostot kyselysta tehtiin 11. heindkuuta ja
2. elokuuta. Vastausaika paattyi 3. elokuuta. Vastauksia t&dna aikana kertyi yhteensa 11
kappaletta.

Toteutuksessa pysyttiin alussa hyvin. Tekijan henkilékohtaisten syiden takia kyselyn jul-
kaiseminen kuitenkin viivastyi ja siirtyi alkuperaisesti suunnitellusta ajankohdasta kaksi
viilkkoa mydhemmaksi, mika osin varmasti vaikutti vastauksien maaraéan. Huomioitavaa
kuitenkin on, etta kysely linkki avattiin 61 kertaa, eli vastaajista 50 jatti kyselyn joko aloit-

tamatta tai kesken tallentamatta vastauksia.

Taman jalkeen paatettiin toteuttaa uusinta kyselystad parempana ajankohtana elokuussa
2014, kysely oli auki 1.8.-8.9.2014. Uuden toteutuksen aikana nostoja tehtiin kaksi,
11.8.2014 ja 7.9.2014 . Kysely pysyi ryhmé&n uutisvirrassa hyvin esilla aktiivisten alumnien

kommentoinnin ansiosta. Kyselyn linkki avattiin 127 kertaa.
Toisella toteutus kerralla kyselyyn vastasi 47 henkil6d, mik& on kohtuullinen vastaajamaa-

r& kun huomioi ettd myynnin Facebook -ryhmé&én kuuluvista henkilista noin 200 on alum-

ni opiskelijoita. Nain vastausprosentti oli 23 % kohderyhmasta.
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5.3 Menetelméavalinnat perusteluineen

Tassa opinnaytetydssa pyrittiin yhdistamaan kvalitatiivisen ja kvantitatiivisen menetelmien
parhaat puolet. Tydn tutkimusosa toteutettiin kvantitatiivisen eli maarallisen tutkimuksen
menetelmana, internet-kyselyna. Nain toimimalla saatiin satunnaisotos myyntitydén alum-
neista ja tulokset ovat totuudellisia, nama lisaavat tuloksien luotettavuutta silla haastatte-
lun muodossa toteutetussa tutkimuksessa pienellda vastaajajoukolla on suurempi riski ob-
jektiivisuuden heikkenemiseen. Kvalitatiivisuus eli laadullisuus nakyy tutkimuksessa silla,
ettd kyselyssa hyddynnettiin avoimia ja teemallisia kysymyksia, seka kaikkiin kysymyksiin
annettiin mahdollisuus vastata myds avoimin vastauksin mikali kohdassa oli valmiitakin

vastausvaihtoehtoja. (Tilastokeskus 2015.)

Tyo6 toteutettiin kvantitatiivisena kyselyna internetin valityksella, jotta valtyttaisiin paikka- ja
aikarajoitteilta vastauksien kerdamisessa. Kysely julkaistiin nimenomaan myynnin Face-
book -ryhméssa sen takia etta siihen kuuluvat alumniopiskelijat ovat profiloituneet aktiivi-
sina toimijoina, jotka edelleen ovat kiinnostuneita koulutusohjelman ajankohtaisista asiois-
ta. Ryhman jasenistd myos suuri osa on kohderyhmaan kuuluvia, ryhman jasenista (noin
400 henked) noin puolet (noin 200 henked) on alumniopiskelijoita, tarkkaa maaraa ei voi-
da méaarittdd koska ryhman jasenten méara ja taustat ovat jatkuvasti muuttuvia. Ne myods
muuttuivat kyselyn suoritusajankohtana, eika naista muutoksista ollut mahdollista saada

varmaa tietoa, joten niitd ei pystytty huomioimaan ilman liian suuria epavarmuuksia.

Tyon tutkimusosassa panostettiin kvalitatiivisuuteen eli laadullisiin kysymyksiin, jottei vas-
tauksien maaran merkitys korostu liiaksi, tama myo6s vahensi vastaajaryhman koon merki-
tysté tuloksissa. Koska kysely myds toteutettiin netin valitykselld, jokainen vastaaja pystyi
valitsemaan itsellensa sopivan ajan vastata, mik& parantaa vastausten objektiivisuutta ja

pohjautumista vastaajan omiin kokemuksiin.

Aineistoa kasiteltiin sekd kokonaisuutena, etta jokaista kysymysta tarkasteltiin myos irto-
naisena mukaan lukien taustakysymykset. Kysymyksien alku analysointi tehtiin Webpro-
polin analytiikkatyokalun avulla, jonka jalkeen tulokset siirrettiin Excel-ohjelmaan ja tarkas-
teltiin myds manuaalisesti l&pi. Manuaalinen tarkastelu mahdollisti mahdollisimman to-
denmukaisen ja yksityiskohtaisen analysoinnin, seka tuottamaan mahdollisimman selkean

graafisen etta kirjallisen yhteenvedon.
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6 Tutkimuksen tulokset

Kyselysséa oli kolme (3) selkeétd osa-aluetta; taustakysymykset, opintojen sisaltd, opin-
noissa eteneminen. Ensimmaisen osion tarkoituksena oli kartoittaa kyselyyn vastanneiden
taustaa, jotta tuloksia olisi helpompi analysoida, seké saada konkreettista tietoa myynnin-

koulutusohjelmasta valmistuvien sijoittumisesta tydelaméassa.

Toinen osio joka keskittyi myynninkoulutusohjelman opintojen sisaltoon, kartoittamalla
mit& tietoja ja taitoja opinnot tarjosivat opiskelijalle, seka mité vastaaja huomasi etté olisi
tarvinnut opetukselta siirryttydan tyéelamaan. Taman lisaksi selvitettiin mita koulutusoh-
jelman tulisi tarjota tulevaisuudessa, jotta siitd valmistuvat opiskelijat olisivat saaneet

muuttuvassa tybelamassa tarvittavia tietoja seka taitoja.

Kolmas ja viimeinen osio taas selvitti kuinka vastaajat ovat kokeneet oman etenemisensa
opinnoissa. Oliko selkeita hidasteita ja olivatko ndma itse aiheutettuja vai johtuivatko ne
ulkopuolisesta muuttujasta. Taman lisaksi etsittiin myds myonteisesti vaikuttaneita muuttu-

jia opintojen etenemisessa.

6.1 Taustakysymykset

Kyselyn alussa esitettiin vastaajalle nelja (4) taustakysymysta.
1. Sukupuoli
2. Opiskeluaika (aloitusvuosi — valmistumisvuosi)
3. Toimiala, jolla vastaaja talla hetkella tydskentelee
4. Asema missa vastaaja talla hetkella tyoskentelee

Kyselyn vastaajista 72 % (34 henked) oli naisia ja 28 % (13) miehi&.

Toisen taustakysymyksen tarkoituksena oli selvittaéa kuinka vastaajat olivat edistyneet

opinnoissaan opiskeluaikanaan (Kuvio 5).
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TUTKINNON SUORITTAMISEN KESTO

HAlle3,5v E35-4v mylidv

%

Kuvio 5: Tutkinnon suorittamisen kesto

Vastanneista 85 % (39 henked) suoritti opintonsa ja valmistui 3,5-4 vuodessa. Aikavalissa
on otettu huomioon mahdollinen ulkomaan vaihdossa oloaika, joka pddsaantoéisesti viivas-
tyttdd valmistumista noin puolella vuodella. Vastaajista vain 13 % eli kuudella (6) hengella
kesti tutkinnon suorittamisessa nelja (4) vuotta tai enemman. Kuitenkin kaikki suunnitellun
keston ylittaneista valmistui viimeistaan viidessa (5) vuodessa opintojen aloittamisesta.
Vastaajista yksikaan ei ollut siirtynyt koulutusohjelmaan, vaan kaikki vastaajista olivat
aloittaneet opintonsa suoraa myynnin koulutusohjelman ensimmaisena vuonna (2007)

Haaga-Heliassa.

Vastaajat ovat olleet tydelaméassa taysipainoisesti noin 1-5 vuotta, valmistumisvuodesta

riippuen. Suurin osa vastaajista vahintaan kaksi vuotta.
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Kolmas (3) taustakysymys selvitti milla toimialoilla alumnit tydskentelevat nyt valmistumi-

sensa jalkeen. (Kuvio 6).

ICT -palvelut

Julkighallinto /3 .sektori

Koulutus

Kaupan ala

Kansainvalinen liketoiminta

Logistikka

Majoitus-iravitsemusala

Palvelut (B-to-B)

Palvelut (kuluttajat)

Pankki-, rahoitus- ja vakuutusala

Teolisuus

Yrittajyys

Muu, mik&?

Kuvio 6: Sijoittuminen eri toimialoille

Suurin osa vastanneista tydskentelee talla hetkella joko ICT-, kaupan alalla tai palveluiden
parissa. Avoimia vastauksia tuli valmiiden vastausten liséksi viisi (5) kappaletta; elintarvi-
keteollisuus, terveys- ja hyvinvointiala, maatalous tydntekija, media-ala ja rakennusala.
Yksik&én vastaajista ei tydskentele majoitus-/ravitsemusalalla tai teollisuudessa.
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Viimeinen taustakysymyksista, numero nelja (4) kartoitti vastaajien sijoittumista erilaisiin
tyGtehtaviin. Vastaajien sijoittuminen kohdentui selke&sti suurimmaksi osaksi kahdelle
tyonimikkeelle ja taman jalkeen hajonta oli voimakasta eri tyotehtavien kesken (Kuvio 7).

® Suorittavat tehtavat

B Asiantuntijatehtavat

® Suunnittelu- ja
kehittdmistehtavat

® Keskijohdon tehtavat

® Ylimman johdon tehtavat

® Yrittdja

= Toimihenkild

u Sairaanhoitaja

Kuvio 7: Sijoittuminen eri tydtehtaviin
Selked enemmistd 79% (37 vastaajaa) on sijoittunut joko suorittavien- tai asiantuntijateh-

tavien pariin. Vastauksissa on otettava huomioon etteivat ne kerro suoraa onko vastaaja

tbissd suoraa myynnin parissa vai hoitaako han jotain muita vastuualueita.

24



6.2 Opintojen sisalto

Opintojen sisaltéa kartoitti kyselyssa nelja (4) kysymystd, joista kaksi (2) oli monivalinta-
kysymyksia ja kaksi (2) avoimia kysymyksid. Ensimmainen naista kasitteli myynninkoulu-
tusohjelman opetuksen tarjoamaa osaamista (tiedot/taidot), vastaajaa pyydettiin valitse-
maan viisi (5) hanelle merkittavinta osaamista (tietoa/taitoa), jotka han koki saaneensa
koulutusohjelmasta (Kuvio 8).

Muut:

Yrittijyys (Start-UP School..)
Asiakashallinta (CRM - toiminnot, p————
Vuorovaikutustaidot (Esiintyminen,
Viestinta (Tarjouskirjeet, tiedotteet...)
Toiminnanohjaus

Tiedonhankinta- ja soveltamistaidot
Taloudellinen osaaminen (laskenta, rahoitus,..)
Sosiaalisen median hallitseminen
Projektien hallinta

Myynti- ja palveluosaaminen
Logistiikka

Menetelma osaaminen

Liiketoimintamallien ja prosessien hallinta
Verkostoituminen
Esimiestaidot

Kansainvilisyys
ICT-osaaminen

[
[
——
[
[
Kielitaito ——
[
[
[
[
-
—

Henkilostoosaaminen (rekrytointi,

0 5 10 15 20 25 30 35 40 45 50

Kuvio 8: Myynninkoulutusohjelman tarjoama osaaminen (tiedot/taidot)

Viisi eniten klikkauksia saanutta vaihtoehtoa ovat:
Myynti- ja palveluosaaminen
Vuorovaikutustaidot

Tiedonhankinta ja soveltamistaidot

P w NP

Liiketoimintamallien ja prosessien hallinta
5. Verkostoituminen
Tahan kysymykseen ei tullut avoimia vastauksia.
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Seuraavat kaksi (2) kysymysté olivat avoimia ja kartoittivat mité vastaajat olisivat itse hen-
kilokohtaisesti kaivanneet enemman koulutusohjelmalta omana opiskeluaikanaan, seka

mita koulutusohjelman tulisi tarjota tulevaisuudessa.

Ensimmaisesséa avoimessa kysymyksessa, joka keskittyi vastaajien omaan opiskeluai-
kaan nousi viisi (5) selkeata teemaa, joista he olisivat kaivanneet enemman osaamista

siirtyesséan taysipainoisesti tydelamaan valmistumisensa jalkeen.

= Markkinointi

= Talousosaaminen

= Tietotekniset taidot

= Kielitaito ja keskustelu

= Myyjan arjen elementtien hallitseminen

Markkinointi: Useassa vastauksessa tuotiin esille markkinointi, kuinka se olisi tuonut sel-
keasti tukea myyntitydssa parjaamiselle. Lainaus markkinointia koskevasta avoimesta

vastauksesta:

“Usein markkinointi ja myynti kulkevat niin kdsi kddessa, etta yksi lisdkurssi markki-

noinnista ei olisi ollut yhtdan pahitteeksi.”

Talousosaaminen: Talousasioiden osaamista nostettiin vastauksissa monin eritavoin
esille, kaikista useimmin vain kirjoittamalla talousosaaminen. Kantavina elementteina oli-
vat kuitenkin raportointi, palkkausmallit, konkreettiset myyntitarjouksien hinnoittelemisen

esimerkit, seka avainlukujen analysointi.

Tietotekniset taidot: Erilaisten ohjelmien hallitseminen ja osaaminen nousi vastauksissa,
esimerkiksi Excel, Sap, Salesforce. Naiden mainittiin olevan avainasemassa myyjan ra-
portoinnissa seka viestinnassa varsinkin yrityksen sisélla, minka takia vastaajista olisi tar-

ked osata kayttad, seka analysoida naiden ohjelmien avulla.

Kielitaito ja keskustelu: Vastauksista nousi esille viestinnan téarkeys ja erityisesti vapaa-
muotoisen keskustelun merkitys niin Suomeksi kuin vieraallakin kielella.

Lainaus vastauksista:
"Luovaa kielitaitoa, eli sen sijaan ettéa keskitytdan kieliopillisesti oikean kielen
tuottamiseen ja sanojen ja termien opetteluun, harjoiteltaisiin enemman kay-

tdnnén kielitaitoa; puheiden pitdmista, esiintymistéd ym.”
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Myyjan arjen elementtien hallitseminen: Kootusti vastauksista nousi esille myyjan pe-
rustydskentelyyn vaikuttavien asioiden hallitseminen, kuten kayttadytyminen asiakasta-
paamisissa, pukeutuminen, keskusteleminen, uraohjaus, viestinta eri tilanteissa tyoela-

massa ja itsensé markkinointi

Toinen avoin kysymys kartoitti mit& koulutusohjelman tulisi tarjota, jotta opiskelija parjaisi
tulevaisuudessakin tydelaméassa. Vastaukset olivat hyvin paljon edeltdvan avoimen kysy-
myksen kaltaisia. Seuraavat lainaukset kiteyttavéat keskeisimmat osat néista avoimista

vastauksista.

= "Enemman kaytannon laheisempaa opetusta myynnin raportoinnista: myynnin en-
nustaminen, suunnittelu.”

= "Myynti ja markkinointi kulkevat kasi kddesséa, néin ainakin opettajat kursseilla pu-
huvat. Silti tuntuu, ettd markkinoinnista ei jadnyt mitdan kateen, teorianopetusta
vain”

= "Tuotteet ja palvelut tulevat kylla rinnalla mukavasti, mutta "itse tekemista" pitaisi
opettaa enemman. Eli harjoiteltaisiin enemman puhtaasti myyntitekniikoita, mita tu-
lee missakin vaiheessa ottaa huomioon myyntiprosessissa jne. ”

= "Enemman taloushallinnan ja laskennan kursseja, harjoitellaan oikeaa myyntity6ta,
tarjouslaskentaa, jarjestelmien kaytt6a ja myynnin tukitoimia. Naita olisin itse tar-

vinnut hakiessani koulutusta vastaavaa tyota, jota en ole viela saanut. ”
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Viimeinen opintojen sisaltda koskevista kysymyksista kasitteli kieltenopintoja, talla hetkella

myyntitydnkoulutusohjelmaan kuuluvat pakollisina kieltenopintoina englannin seké ruot-

sinkielen osuudet, mutta muita kieli& ei ole pakollisissa opinnoissa. Itse kysymys kartoitti

mitk& kielet ovat myyntitydssa merkittavimpia seuraavan viiden (5) vuoden paasta. Vas-

taaja sai valita kolme (3) hanesta merkittavinta tulevaisuuden kieltd myyntityén nakokul-

masta (kuvio 9).

50
45
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20
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44

Englanti Ruotsi Kiina Vendja Espanja Portugali Ranska Korea Japani Saksa

33
21
17
11
/
: : : : _ — —

Kuvio 9: Tarpeellisimmat kielet myyntitydssa 5 vuoden kuluttua.
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6.3 Opinnoissa eteneminen

Kaksi kyselyn viimeisista kysymyksistd, kasittelivat opintojen suorittamisen nopeutta. Toi-
nen kysymys kartoitti opinnoissa edistavia asioita ja toinen hidastavia. Molemmissa vas-
taajaa pyydettiin valitsemaan viisi (5) eniten edistanytta tai hidastavaa tekijaa (kuviot 10 ja
11).

& Intensiiviopinnot & Ryhmatyot - Yritysyhteistyd & Verkostoituminen « Opinto-ohjaus

13%

v

35%

Kuvio 10: Opintoja edistavat tekijat

Havainnollistavassa kuviossa (kuvio 6), jossa kasitellaan opintoja edistavia asioita on nos-
tettu esille viisi (5) eniten noussutta elementtid. Naiden liséksi esille nousi monimuoto-
opiskelu, virtuaalikurssit, kesdopinnot, callidus-tutorointi ja iltaopiskelu. Avoimista vas-

tauksista: PBL, ryhméakeskustelut, ty6t, tutoriaalit ja kesaajalla tehty harjoittelu.
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Toinen opintojen etenemista kasitellyt kysymys keskittyi siihen mitka asiat ovat hidasta-
neet opintojen etenemisté (kuvio 7). Naissa vastauksissa hajontaa oli huomattavasti
enemman kuin opintojen edistavia tekijoita kartoittaneen kysymyksen vastauksissa.

14 % u Tyossakaynti
4 32% u Opintojen joustamaton
suoritusjarjestys

Joustamaton lukujarjestys

i Lasnéaolopakko

= Ryhmatyot
16 %

Kuvio 11: Opintoja hidastavat tekijat

Opintoja hidastavista tekijoista selkedksi enemmistoksi nousivat kuviossa seitseman (7)
esitellyt viisi asiaa: tydssakaynti, lasndolopakko, opintojen joustamaton suoritusjarjestys,
joustamaton lukujarjestys ja ryhmatyot. Naiden lisdksi opintoja hidastaviksi tekijoiksi koet-
tiin: Opinndytetyon ohjaus, merkittava yksityiselaman muutos, tiukat maaraajat kursseilla,
suuret opintopistekokonaisuudet, ulkomaanvaihto, terveydentilan muutos, koulun tekniset

valmiudet, oma motivaatio.

6.4 Yhteenveto

Vastauksista on helppo todeta, ettd myynnin opiskelijat valmistuvat suurimmaksi osaksi
suunnitellussa ajassa, kun 87% vastaajista valmistui neljissa (4) vuodessa tai nopeam-

min.

Sijoittuminen eri toimialoille valmistumisen jalkeen on laajaa, mikd ainoastaan osoittaa
ettd koulutusohjelma tukee opiskelijan valinnan vapautta mahdollistamalla tydllistymisen
eri toimialoilla. Samoin sijoittuminen vastuullisiin ty6tehtaviin nakyy vastauksissa, kun
melkein puolet (18 vastaajaa) on tdissa asiantuntijatehtéavissa ja useat myods johtotehta-
vissa. Huomioitava on my@s se, ettd vastaajien tydura on vasta aluillaan, kun he ovat ol-

leet tAyspainoisessa tybelamassé vasta maksimissaan kaksi (2) vuotta.
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Osaamista kartoittaneissa kysymyksissa vastaajat ovat kokeneet opintojensa aikana saa-
neensa eniten myynnin palveluosaamisen parista, vuorovaikutustaidoissa, tiedon hankin-
nassa ja sen soveltamisessa, liiketoimintamallien sek& prosessien hallinnassa. Tamén

lisdksi opinnot ovat olleet merkittdva verkostoitumisvayla opiskelijoille.

Kaikista vastauksista [0ytyi myos yhteinen linja, kun kasiteltiin osaamisia mité vastaajat
olisivat halunneet oppia enemman opiskeluaikanaan ja mita he huomasivat tarvitsevansa
siirtyessaan tyoelamaan. Selkeimmin esille nousivat seuraavat viisi (5) teemaa: markki-
nointi, talousosaaminen, tietotekninen osaaminen, kielitaito ja keskustelu seka myyjan

arjen elementtien hallinta.

Vastaajia pyydettiin myds miettimaan myynnissa tarvittavaa kielitaitoa tulevaisuudessa.
Vastaajat olivat hyvin yksimielisia siing, etta kolme (3) tarpeellisinta kieltd myynnissa tuli-
sivat olemaan englanti, vendaja ja kiina. Talla hetkella myyntitydn koulutusohjelmassa kiel-

ten opiskelu ei ole merkittdvassa roolissa opintosuunnitelmassa.

Opiskeluajan, sek& ammattikorkeakoulun kannalta opiskelijan opinnoissa edistyminen
suunnitellusti on tarkeata. Minka takia kyselyssa selvitettiin opintoja edistavia tekijoita.
Vastaajat valitsivat viisi (5) eniten opintoja edistaneita seikkoja. Naista yhteistyotaitoja
vaativat yritysyhteistyd, ryhméatyot ja verkostoituminen olivat kolme (3) eniten vastauksia
saaneita vaihtoehtoja. Vastapainona selvitettiin myds opintoja hidastavia tekijoitd, joissa
selked trendi oli ajank&yttoa rajoittavissa asioissa. Hidastavimmiksi tekijoiksi nousivat seu-
raavat kolme (3) asiaa: tyossakaynti, lasnaolopakko, opintojen joustamaton suoritusjarjes-

tys.
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7 Pohdinta ja kehittamisehdotukset

Tutkimuksen tulokset olivat yleisesti katsottuna positiivisia myynnin koulutusohjelman né-
kokulmasta. Opiskelijat valmistuvat ajallaan, tuloksista ei noussut suuria puutteita koskien
koulutusohjelman opintosuunnitelmaa ja sijoittuvat hyvin tydelamé&én heti valmistuttuaan.
Hyvaan sijoittumisen mahdollistaa muun muassa lapi koko opintojen ajan yllapidetty yri-
tysyhteisty®, joka nousi positiivisessa valossa esille useaan kertaan tuloksissa. Asiat ovat
nyt siis hyvin, mutta enta tulevaisuudessa? Ja juuri tahan taméan opinnaytetydn oli tarkoi-
tus pureutua, jotta hyva taso ja ajankohtaiset teemat sailyvat/tulevat opetukseen.

Vastaajamaara on suhteellisen pieni, kun sita verrataan lukuun kaikista koulutusohjelmas-
ta valmistuneista. Kuitenkin tutkimuksen suorittamiseen kaytetyn jakelukanavan kohde-
ryhmasté vastaajamaara oli kohtuullinen, 23 prosenttia. Kyselyn teettaminen toisen kerran
my0s paransi luotettavuutta huomattavasti. Kun ensimmaisella kyselykierroksella vas-

tauksia oli vain vajaa neljasosa toisen kierroksen vastausmaarasta.

Luotettavuutta tuloksissa lisaa vastaajaryhman heterogeenisyys tyéelaman nakoékulmasta.
Vastanneet alumnit ovat toissa erilaisissa ja eritasoisissa tydtehtavissa seka eri toimialoil-
la. Nain vastaukset kuvaavat paremmin tyéelaman tarpeita monipuolisesti eri ndkdkulmis-
ta eri aloilla. Luotettavuutta lisad myds se, etta jokainen vastaaja vastasi itsenéisesti

omien ajatustensa ja kokemuksiensa pohjalta.

Teoriaosuudessa useassa kohdassa esille nostettu tydelaman seka myyntitydn muutos ,
joten myynnin koulutusohjelman uudistus osuu juuri oikeaan aikaan. Taman tyon tavoit-

teena oli vastata seuraaviin kysymyksiin:

— Mita ominaisuuksia tulevaisuuden myyijan tulisi kehittaa itsessaan?

— Miten Haaga-Helia voi parantaa myyntityon koulutusohjelman opetussuunnitel-

maa?

— Miten edistédé opiskelijoiden valmistumista opintosuunnitelman mukaisessa aika-

taulussa?
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Tuloksista nakyy positiivisesti kuinka myynnin opiskelijoista valtaosa valmistuu jo nykyi-
sesta koulutusohjelmasta ajallaan. Kuitenkin tdssakin on mahdollista parantaa, kannus-
tamalla opiskelijoita hiomaan tietoja ja taitoja oma aloitteisesti opintojen alusta saakka,
seka kommunikoimaan enemman opettajien kanssa, mikali heilla on jo tuntemusta eri
opintokokonaisuuksista jotta ne voisi hyvéaksi lukea aiemman tai muualla hankitun osaa-
misen tunnistamisen eli AHOT:innin kautta. Tama vaatii tietenkin kommunikointia ja
avoimuutta molemmilta osapuolilta seké& opiskelijoilta etta opettajilta, mutta tama ajaisi
Haaga-Helian asiakas- eli opiskelijalaht6ista linjaa kun aiempi osaaminen paastaisiin hyo-
dyntdmaan tehokkaasti tutkinnon suorituksessa.

7.1 Kehittdmisehdotukset

Oheisessa kuviossa (Kuvio 12) havainnollistettuna viela selkedmmin esiin nousseet tee-

mat ja kiteytettyna niista saatavaa etua myyntityossa.

MarkKinointi Talous Tietotekniikka IMny | Inmn_ Viestinta

eParhaimmillaan e Myynnin eJarjestelma ja e Tavat toimia ¢ Avain
edistdd myyntia hinnoittelun virtuaali- asiakas- asiaskassuhteen
ymmartaminen osaaminen tapaamisissa ylldpitoon

Kuvio 12: Kyselyssa viisi esille noussutta teemaa

Tutkimuksessa kay myaos ilmi, ettd muutamalta osa-alueelta melkein kaikki vastaajat olisi-
vat kaivanneet selkeasti enemman opetusta. Ensimmainen naista oli markkinointi. Mark-
kinointi voi olla myyjalle tdméan tydssa loistava tuki. Onhan markkinoinnin tavoitteena kui-
tenkin lisaté tuotteen/palvelun myyntid. Seka Vakila ettd ADAM:in tutkimus tukevat oman
osaamisen taydentamista ja kehittamista tarkeana, jotta parjaa tulevaisuuden kovenevas-
sa kilpailussa. Talla hetkella myynnin koulutusohjelmassa ei ole yhtdan suoranaista mark-
kinoinnin kurssia, joten markkinoinnin lisdamistéa opintosuunnitelmaan jossain muodossa

olisi kannattavaa, oli kyseessa sitten kokonainen kurssi, osa jotain suurempaa
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kokonaisuutta. Silla onko kokonaisuus pakollinen vai vapaavalintainen ei valttamatta ole

suurta merkitysta.

Toisena osaamisalueena, jossa vastaajat olisivat kaivanneet opiskeluaikanaan enemman
opetusta oli talousosaaminen. Tasta vastaajat olivat my6s antaneet erilaisia konkreettisia
esimerkkeja kuten myynnin hinnoittelu ja tarjousten rakentaminen, seka raportointi. Tule-
vaisuudessa asiakkaiden vaatiessa enemman ja paremmin perusteltuja vastauksia siita
mistd he maksavat, on kriittisen tarkeata ettd myyja osaa avata asiakkaalle mista hinta
muodostuu tarjouksessa. Tama ei ole mahdollista ellei myyjalla ole tarvittavaa talous-
osaamista tuote- /palvelutuntemuksen tukena. Tdman osaamisen kasvattaminen olisi
helppoa toteuttaa yhdistdmalla elementteja joko taloushallinnon tai henkildkohtaisen

myyntityon opintoihin, jotka jo koulutusohjelmasta I6ytyvat.

Kolmas osa-alue milla vastaajat kokivat tdydennykselle olevan tarvetta oli tietotekniset
taidot. Nyt digitalisoitumisen edetessa ja yritysten seuratessa tarkasti sisdista toimintaa,
kuluja ja tuloja edellytetddn myyjiltd myos erilaisten ohjelmien kayttéa. Digitalisoituminen
nousi esille myos teoriassa Tuomisen ja Pohjakallion (2012, 35-41.) neljan merkittavim-
man muutoksen joukossa. Myyjille on myds tarkeatd oman kehittymisen nakdkulmasta
sekd myyntiprosessien eteenpéain viemisen kannalta kyeta hyddyntamaan erilaisia ohjel-

mia tydskentelyssa. Esimerkeiksi nousivat Excel, SAP ja SalesForce.

Neljas esille nostettu alue oli varsin laaja sisalloltdan sekéa hyvin yleismaailmallinen, myy-
jan arjen elementit ja niiden hallinta. Vastauksissa tdma tarkoitti myyjan perustydskente-
lyyn vaikuttavia asioita kuten; kayttaytyminen asiakastapaamisissa, pukeutuminen, uraoh-
jaus, viestintéa tydelamassa ja itsensa markkinointi. Kyseessa on pienia asioista joista
muodostuu yksi iso kokonaisuus, joten ndita elementteja olisi varmasti helppo upottaa
osaksi muita opintokokonaisuuksia kaytannon esimerkkeina tai pyytaa yhteistyoyrityksia
eri toteutuksissa vastaamaan muun muassa tallaisiin kysymyksiin, miten ne tapahtuvat
heidan organisaationsa arjessa, koska arki ja tyon sisélto vaihtelee hyvin paljon tyépaikas-

ta riippuen.

Viides ja viimeinen osa-alue, joka selkeasti nousi vastauksista sellaisena jossa alumnit
olisivat kaivanneet enemman opetusta oli kielitaito, keskustelutaidot, kielet eli yleisemmin
kommunikointi. Kommunikointi yritysmaailmassa on hyvin erilaista kuin vapaa-ajalla tai
luokkahuoneessa. Kommunikointi on myds osa myyjan tyota, teoriaosuudessa kasiteltiin
myyjan ominaisuuksia ja niista valta osa edellyttda jossain vaiheessa erilaisia kommuni-
koinnin muotoja. Myyjan kannalta on tarkeétd osata laittaa tarjoukseen oikeanlainen saate

tai osata kevyen keskustelemisen taito asiakasillassa. Myds kielten osaaminen tulevai-
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suudessa nousi esille seka avoimissa osioissa ettéa tulevaisuuden tarpeellisia kielia kartoit-
taneessa kysymyksessa. Kommunikointi ja viestinta olisi mahdollista sisallyttaa lapileik-
kaavana osaamisensa koko opintosuunnitelmaan, koska on tarkeéta etta myyja osaa il-
maista aikeensa ja tarkoituksensa selkeasti niin kirjallisesti kuin suullisestikin. Mité tulee
varsinaiseen kielten opiskelemiseen, taman hetken opintosuunnitelmassa ei juuri ole tilaa
ylimaaraisille kielille, mika on tarkeata niille opiskelijoille jotka madollisesti aikovat suunna-
ta kansainvalisen myynnin tydtehtaviin valmistumisensa jalkeen tai yleisesti t6ihin ulko-

maille.

Kyselyssé my0s kartoitettiin opiskelijoiden opintoja edistavia seikkoja, joihin on tarkeata
keskittya jotta opiskelijat valmistuvat ajallaan, seka kokevat opinnot mielekkéiksi kun ne
eivat tunnu opiskelijasta ylitsepddsemattomiltd. Vastauksissa oli tassé kysymyksessa hy-
vin suuri hajonta, mutta se selittyy vastaajien heterogeenisilla oppimistavoilla. Se mika
tukee toisen oppimista ei valttamatta toimi toisella. Kuitenkin viiden eniten opintoja edista-
van toiminnon/asian karki oli hyvin selkeé: yritysyhteistyd, ryhmatyot, verkostoituminen,
opinto-ohjaus ja intensiiviopinnot. Yritystoiminta avaa opiskelijoille tytelaman arkea ja sita
millaista on tydskennella erilaisissa tehtavissa ja erityisesti eri yritysten myynnin parissa.
Tata voisi Haaga-Helian suunnasta tukea esimerkiksi uraohjauksen avulla, jotta opiskelijat
sijoittuisivat mahdollisimman hyvin tai hakeutuisivat yrityksiin, joissa he parjaisivat omalla

tyylillaan, koska myyntityyleja on yhtd monta kuin myyjia.

Myynnin koulutusohjelman aktiivinen opiskelijamaara eli opiskelijat jotka talla hetkell& ovat
l&sn& olevina ja suorittavat opintojaan on kasvanut kahtena viime vuonna kun koulutus-
ryhmassa vuodesta 2013 otettiin taas sekad kevaalla etta syksylla opiskelijaryhmat sisélle,
seka aloituspaikkojen méara kasvoi vuonna 2015. TAman takia on tarkeata etté opintoja
edistavia toimintoja tuetaan ja kasvatetaan, jotta yha tdma suurempi maara aloittaneita
opiskelijoita myds kykenee valmistumaan ajallaan. Sek& huomioitava etté heterogeeni-
syys lisdantyy, kun opiskelijamaarat kasvavat, nain ollen erilaisten edistavien toimintojen

tarjoaminen enenevissd maarin tulee kasvattamaan merkitystaan.

Kuviossa 13 on kiteytetty nelja teemaa, jota nousivat suurimmiksi opintojen edistymises-
sa. Joustavat opinnot, on tarke&ta ettd puolen vuoden poissa olo esimerkiksi vaihdon ta-
kia ei hidasta valmistumista vaan opintoja voi suorittaa ympari vuoden ilman etenemises-
teitd. Myynnin koulutusohjelmassa on suhteellisen vahan opiskelijoita, tAm& mahdollistaa
tiiviin rynmaytymisen ja yhteishengen luomisen, mik& voidaan valjastaa opintoja edisté-
vaksi tekijaksi kun ryhma huolehtii myos heikommin suoriutuvista opiskelijoista. Verkostoi-
tuminen auttaa opiskelijoita saamaan harjoittelupaikkoja, seka sijoittumaan tyoelamassa.

Hyva harjoittelupaikka tai opinndytetyon toimeksianto voivat toimia oivina kannustimina
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opiskelijalle valmistumaan ajoissa. Opinto-ohjaus oli se opinto-ohjaajan, opiskelija toverin
tai opettajan toimesta tehtyd on tarkeata tukea jokaiselle opiskelijalle, se auttaa muista-
maan miksi haki opiskelemaan ja yksiloim&an oman oppimisen reitti& valmistumisen tiella

seka olemaan lannistumatta vastoinkaymisten kohdatessa opintojen aikana.

Joustavat opinnot

Ryhma- Opinto-
henki ohjaus

Verkostoituminen

Kuvio 13: Opintoja edistavat elementit

Edistavien asioiden liséaksi myo6s kartoitettiin opintoja hidastaneita asioita, missé nousi
esille samoja asioita kuin edistavissa, esimerkiksi ryhmatytt. Tama tukee ajatusmallia
opiskelijoiden oppimistapojen heterogeenisyydesta, seka muut vastaukset kun hidastavik-
si tekijoiksi nousivat selkedsti erityisesti ajan luovaa kayttoa rajoittavat tekijat: tydssakayn-
ti, lasnaolopakko, ryhmatyot, joustamaton lukujrjestys ja opintojen joustamaton suoritus
jarjestys. Naihin voidaan puuttua samoilla keinoilla kuin edistavien asioiden lisdamiseen,
mahdollistamalla erilaisia suoritustapoja seka joustavia suoritusaikoja opinnoissa ja oppi-
misessa. Ensi askel on jo otettu, kun avoimen ammattikorkeakoulun puolelle tulee myyn-
nin ammattiopintoja tarjolle syksylla 2015 seké virtuaalisten non-stop kurssien maara on
lisdantynyt. Namakin asiat voidaan siis kdantaa edistaviksi lahestymalla niita eri nakokul-

mista.
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Teoriaosuudessa tuotiin myds vahvasti esille myyjan ominaisuuksia, todellisessa elamas-
sa myyjan ominaisuudet vaihtelevat yksil6ittain. Kurssien sisélldissé ja tavoitteissa olisi
tarkeéata pitda silmalla, sitéa ettéd ne auttavat opiskelijoita I0ytdmaan ja tiedostamaan heisséa
itsessaan noita ominaisuuksia, seka kehittamaan niité jo ennen siirtymista tydelamaan.
Silla tydelamasséa opiskelijan pitaisi kyeta soveltamaan ja kehittimaan osaamistaan ja
hyddyntamaan ominaisuuksia silloisen tydtehtavansa mukaisesti. Tallin opiskelijan hen-
kinen kuormittuminen vahenee taysipainoiseen tytelamaan siirryttdessa ja hanen on hel-

pompi saavuttaa asetetut tavoitteet.

Toimitin Haaga-Helian rehtorille Teemu Kokolle ja Myyntityén koulutusohjelman opinto-
suunnitelman uudistusty6ta vetavalle Satu Harkille kevaalla 2015 esityksen seké analyy-
sin tuloksista, jotta tulokset voitaisiin ottaa mahdollisimman varhain huomioon opinto-
suunnitelman uudistamisessa. Opintosuunnitelma uudistus on edelleen kesken taman
tydn valmistuessa, joten myds taman tydn teoriaosuutta ja kehitysehdotuksia voidaan

hyddyntaa opintosuunnitelma uudistuksessa.

Erityisesti tdma tyo voi auttaa, kun suunnitellaan uuden opintosuunnitelman kurssisisalto-
ja, jotta niissé& on huomioitu kuinka kurssi edistdd myyntitydn opiskelijan omaa kasvua
myyjana ja edesauttaa hanta ymmartamaan myyntityon eri osa-alueita, kuten tarjousten
tekeminen ja markkinointi myynnin tukena. Erityisesti taman tydn teoriaosuus ja alumnien
esille tuomat puuttuvat teemat ovat olennaisia jokaiselle, joka tydskentelee myyntityon
parissa. Kursseja ja opintokokonaisuuksia suunnitellessa on myds hyva pitdéd mukana
opintoja edistavat elementit, ndin tulee huomioitua, ettei opintosuunnitelmaan paase muo-
dostumaan sellaisia ratkaisuja joista voi tulla opiskelijalle etenemiseste mika voi hidastaa
opintojen etenemista. Sujuva eteneminen on korkeakouluille tarkeata, koska osa rahoituk-
sesta tulee 55 opintopistetta vuosittain suorittavista ja osa tutkinnon suorittaneista opiske-
lijoista. (AMK-rahoitusmalli 2014.)
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7.2 Opinnaytety6prosessin ja oman oppimisen arviointi

Aikataulua tdaman opinnaytetydn tekemiseen on muutettu useampaan kertaan. Ensimmai-
nen kerta johtui taysin tutkimus-osan kyselyn vastaajien vahyyden vuoksi, jolloin opinnay-
tetyon tekeminen siirtyi paallekkain syksyn 2014 muiden opintojen kanssa. Tasta syysta
opinnaytetyon kokoaminen siirtyi vuodelle 2015. Muut muuttujat opinnaytetydn tekemisen
viivastymiseen ovat olleet tekijasta taysin rippumattomia.

Itse opinnaytetydssa haasteena on ollut 10ytaé ajantasaista materiaalia osasta teorian
osa-alueista joita ei voinut sivuttaa niiden merkittavyyden kannalta. Samoin koko teo-
riaosan aiheiden rajaaminen mahdollisimman tiiviiksi tuotti alussa haasteita. Kyseesséa on
hyvin laaja kokonaisuus, josta olisi mahdollista tehd& useampia opinnaytetditd. Oma ym-
marrykseni on kasvanut huomattavasti koskien opintosuunnitelmien rakentamista, tété on
tukenut myos toimiminen Haaga-Helian kollegiossa 2014, jossa on seurattu muidenkin
koulutusohjelmien uudistumista. Haasteina ovat koko ajan muuttuvat tydelaman tarpeet,

rajallinen opiskeluaika seka opiskelijoiden heterogeenisyys koulutusohjelmissa.

Henkilékohtainen kehitykseni on ollut suurinta ehdottomasti priorisoinnissa ja tiedon han-
kinnassa. Priorisoinnissa olen joutunut pohtimaan ajankayttéa opinnaytetydn, kokoaika
tydn, seka muiden pakollisten opintojen valilla, tasta syysta opinnaytetydn valmistuminen
on siirtynyt myohemmaksi, jotta siihen on ollut mahdollista kayttaa mahdollisimman tehok-
kaasti yhtenaisesti aikaa. Yhtenainen tyéskentely opinnaytetyn parissa on helpottanut
sen tekemista ehjané kokonaisuutena. Tiedon hankinnassa taas kehitykseni on mahdollis-

tanut tuoreiden tietol&hteiden Idytdmisen seka niiden monipuolisuuden.
Opinnaytetydn tekeminen oli kokonaisuudessaan hyvin opettava prosessi, jonka koen etta

olisin voinut aloittaa myds jo paljon varhaisemmassa vaiheessa opintoja. ltse koen opin-

naytetyon tekemisen kasvattaneen omaa ammattiosaamistani tuloksellisena toimijana.
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Liitteet

Liite 1. Alkuperdinen kyselylomake

Kyselyssa on 12 kohtaa, joista 10 on ensimmaisté on pakollisia ja kaksi viimeista va-
paaehtoisia. Vastauksiin toivotaan vastattavan omasta henkilokohtaisesta nakokul-

masta seka tutustuvan jokaiseen kysymykseen huolellisesti ennen vastaamista.

Taustakysymykset

1. Sukupuoli *
O nainen
O mies

O en tahdo vastata
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2. Valitse aloitusvuotesi ja kirjoita avoimeen kenttd&n valmistumisvuotesi *

2003

O

2004

O

2005

O

2006

O

2007

O

2008

O

2009

O

2010

O

2011

O

2012

O

2013

O

2014

O

Muut:

O
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3. Valitse toimiala jolla tydskentelet talla hetkella *

O ICT -palvelut
O Julkishallinto /3.sektori
O Koulutus
O Kaupan ala
O Kansainvalinen liiketoiminta
O Logistiikka
O Majoitus-/ravitsemusala
O Palvelut (B-to-B)
O Palvelut (kuluttajat)
O Pankki-, rahoitus- ja vakuutusala
O Teollisuus
O Yrittajyys
Muu, mika?
O

4. Missa asemassa tyoskentelet?

O Suorittavat tehtavét
O Asiantuntijatehtavat
O Suunnittelu- ja kehittdmistehtavat
O Keskijohdon tehtavat
O Ylimman johdon tehtéavat
O Yrittaja
Muu, mika?
O
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5. Mit& osaamista (=tietoja ja taitoja) myynnin koulutusohjelman tradenomiopinnot an-
toivat? *
Valitse sinulle viisi (5) merkittavinta.
[] Henkil6stbosaaminen (rekrytointi, tydsuhteiden hoitaminen)
[ ] 1ICT-0saaminen
[] Kansainvalisyys
[ ] Esimiestaidot
[ ] Verkostoituminen
[] Liiketoimintamallien ja prosessien hallinta
[ ] Kielitaito
[ ] Menetelma osaaminen
[] Logistiikka
[ ] Myynti- ja palveluosaaminen
[_] Projektien hallinta
[ ] Sosiaalisen median hallitseminen

Taloudellinen osaaminen (laskenta, rahoitus,..)

[

[] Tiedonhankinta- ja soveltamistaidot
[] Toiminnanohjaus
[ ] Viestinta (Tarjouskirjeet, tiedotteet...)
[_] Vuorovaikutustaidot (Esiintyminen, puhuminen..)
[] Asiakashallinta (CRM - toiminnot, asiakasvastaavan tehtavat..)
[] Yrittajyys (Start-UP School..)
Muut:

[
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6. Mita osaamista (tietoja- ja taitoja) olisit tarvinnut tydelaméssa enemman? *

Mieti mita osaamisia olisit tyoelamassa valmistuttuasi tarvinnut, joita ei opetettu tai opetet-
tiin selkeasti lilan vahan.

7. Mité uusia elementtejd/kursseja/kokemuksia myynnin koulutusohjelman tulisi tarjota,

jotta opiskelija parjaisi tulevaisuudessakin tytelamassa? *

Mieti miten tyoelama on muuttunut omista opiskeluajoistasi ja miten myynnin koulutusoh-
jelman tulisi muuttua jotta opiskelijat saavat ajantasaista opetusta milla he parjaavat tyo-
elamassa

8. Mita kielia myynnin ammattilaisen tulisi tydelamassa osata 5 vuoden paasta, jotta

han parjaa kansainvalisella kentalla? *

Valitse kolme sinusta tulevaisuudessa merkittavinta kielta

[ ] Englanti
[ ] Ruotsi
[ ] Kiina
[ ] Vensja
[ ] Espanja
[_] Portugali
[ ] Ranska
[ ] Korea
[ ] Japani
[ ] Saksa
Muu(t):

[
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9. Mitka oppimismenetelmat koit erityisesti opintoja edistavaksi myynnin koulutusohjel-
massa? *

Valitse mitka auttoivat sinua tai koet etta olisivat voineet auttaa eniten suoriutumaan opin-
noista 3,5 vuodessa. (max. 5 vaihtoehtoa)

[ ] Virtuaalikurssit

[] Intensiiviopinnot

[ ] Ryhmatyot

[] Yritysyhteistyo

[] Keséopinnot

[_] Monimuoto-opiskelu

[ ] Verkostoituminen

[ ] callidus -tutorointi

[ ] Opinto-ohjaus

[] ltaopiskelu
Muu(t):

[

10. Mitka asiat hidastivat tai vaikeuttivat merkittavasti edistymistasi opinnoissa? *
Valitse 5 sinusta merkittavinta vaihtoehtoa

[ ] Tyossakaynti

[ ] Ulkomaan vaihdossa kdyminen

[ ] Merkittava yksityiselaman muutos

[] Terveydentilan muutos

[ ] Tiukat maaraajat kursseilla

[ ] Suuret opintopistekokonaisuudet (esim. 120p kurssi)
[_] Opinnéytetydn ohjaaminen

[ ] Tekniset valmiudet (tietokoneet, internetyhteys..)

[_] Opintojen joustamaton suoritusjérjestys

[ ] Joustamaton lukujarjestys

[ ] Lasn&olopakko

[ ] Ryhmatyot
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Muul(t):

11. Vapaa sana. Jaiko jokin asia kysymaétta? Onko sinulla loistavia ideoita myyntity6n

opiskelua varten tai muuta palautetta?

400 merkkia jaljella

12. Jos tahdot itse saada kevyen yhteenvedon kyselyn tuloksista ole hyva ja jata yh-

teystietosi.

Etunimi

Sukunimi

Sahkoposti
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Liite 2. Kyselyn muokkaamattomat tulokset

1. Sukupuoli
Vastauksia: 47

N Pro-
nai- 3 72,34%
mie 1 27,66%

en tahdo 0 0

2. Valitse aloitusvuotesi ja kirjoita avoimeen kenttaan valmistumisvuotesi

Vastauksia: 47

N Prosentti
2003 0 0%
2004 0 0%
2005 0 0%
2006 0 0%
2007 6 12,77%
2008 9 19,15%
2009 23 48,94%
2010 4 8,51%
2011 4 8,51%
2012 0 0%
2013 0 0%
2014 1 2,13%
Muut: 0 0%
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Avoimeen tekstikenttaan annetut vastaukset

Vastausvaihtoehdot Teksti
2009 2012
2009 2013
2009 2014
2008 2013
2011 2014
2009 2012
2011 2014
2009 2012
2009 2012
2009 2012
2009 2012
2010 2013
2007 2011
2008 2013
2008 2011
2008 2012
2009 2012
2009 2014
2009 2013
2007 2009
2009 2012
2009 2013
2009 2012
2007 2011
2009 2012
2008 2011
2008 2012
2007 2012
2009 2012
2009 2013
2009 2014
2007 2011
2008 2011
2008 2011
2009 2012
2010 2013
2009 2013
2009 2013
2010 2013
2014 2017
2009 2012
2008 2012
2010 2013
2007 2011
2011 2014
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3. Valitse toimiala jolla tyoskentelet talla hetkella

Vastauksia: 47

N Prosentti

ICT -palvelut 12 25,53%

Julkishallinto /3.sektori 1 2,13%

Koulutus 3 6,38%

Kaupan ala 6 12,77%

Kansainvélinen liiketoiminta 2 4,26%

Logistiikka 1 2,13%
Majoitus-/ravitsemusala 0 0%

Palvelut (B-to-B) 10 21,28%

Palvelut (kuluttajat) 3 6,38%

Pankki-, rahoitus- ja vakuutusala 3 6,38%
Teollisuus 0 0%

Yrittajyys 1 2,13%

Muu, mika? 5 10,64%

Avoimeen tekstikenttaan annetut vastaukset

Vastausvaihtoehdot Teksti
Muu, mika? elintarviketeollisuus
Muu, mika? Terveys- ja hyvinvointiala
Muu, mika? maatalous tydntekija
Muu, mika? media-ala
Muu, mika? Rakennus-

4. Missa asemassa tyoskentelet?
Vastauksia: 47

N Prosentti
Suorittavat tehtavat 19 40,43%
Asiantuntijatehtavat 18 38,3%
Suunnittelu- ja kehittdmistehtavat 1 2,13%
Keskijohdon tehtavat 4 8,51%
Ylimmén johdon tehtavat 1 2,13%
Yrittaja 1 2,13%
Muu, mika? 3 6,38%

Avoimeen tekstikenttaan annetut vastaukset

Vastausvaihtoehdot Teksti
Muu, mika? Toimihenkilo
Muu, mika? Toimihenkild
Muu, mika? Sairaanhoitaja
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5. Mitd osaamista (=tietoja ja taitoja myynnin koulutusohjelman tradenomiopinnot

antoivat?

Vastauksia: 47

Henkiléstdosaaminen (rekrytointi, tydsuhteiden hoitaminen)
ICT-osaaminen
Kansainvalisyys
Esimiestaidot
Verkostoituminen
Liiketoimintamallien ja prosessien hallinta
Kielitaito
Menetelma osaaminen
Logistiikka
Myynti- ja palveluosaaminen
Projektien hallinta
Sosiaalisen median hallitseminen
Taloudellinen osaaminen (laskenta, rahoitus,..)
Tiedonhankinta- ja soveltamistaidot
Toiminnanohjaus
Viestinté (Tarjouskirjeet, tiedotteet...)
Vuorovaikutustaidot (Esiintyminen, puhuminen..)
Asiakashallinta (CRM - toiminnot, asiakasvastaavan tehtavat..)
Yrittdjyys (Start-UP School.. )

Muut:

12
10
24
25

43
23

27

23]

31
18

Prosentti
17,02%
14,89%
25,53%
21,28%
51,06%
53,19%
17,02%

8,51%
8,51%
91,49%
48,94%
2,13%
14,89%
57,45%
17,02%
48,94%
65,96%
38,3%
0%
0%
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6. Mitd osaamista (tietoja- ja taitoja) olisit tarvinnut tydelamassa enemman?

Vastauksia: 47

Vastaus

Henkiléstdosaaminen ja rekrytointi.

Myyntitydn raportointi ja rutiinit tutummiksi. (Niiden hoitaminen yhta térkeda kuin hyva myyntiosaaminen)
Tarkempaa euromaaraista suuntaviivaa siihen, millaista palkkaa tulisi vaatia, ja mitk& kohdat omalta kannalta tarkeitd tydsopimusfa laac
Rahoitusta ja kirjanpitoa olisi mielesténi voinut olla hieman enemman.

Pukeutuminen, asusteet jne mm. tapaamisiin ja tydhon toimistolla Esiintyminen ; presentaation pitdminen myyjana ostajille (sita kiaytiin \
periodin ratkaisumyynnin kurssilla) Puhelintydskentely. Nyt oli yksi muutaman tunnin setti opintojen alkuaikoina, jolloin VERTAISENIME C
MALTA LUOKALTA OPETTI OMAN KOKEMUKSENSA KAUTTA MITEN PUHUTAAN / TEHAAN SPIIKKI! Eli puhelintyén oppiminen [&i miel
niskoille jossa puhelinty6harjoittelu suoritettiin.

Liiketoimintamallien osaaminen ja erilaisten myyntimallien ja -prosessien laajempi tuntemus olisi aina plussaa.

Myynti ja markkinointi kulkevat kasi kadessd, nain ainakin opettajat kursseilla puhuvat. Silti tuntuu, ettd markkinoinnista ei jaéanyt mitaan
vain. Markkinoinnin kurssit olivat kylla hyvia, mutta olisi ollut mielenkiintoista, jos niissé olisi ollut pakollisena osana markkinointikampanja

Ei olisi yhtéaan ollut haitaksi ottaa enemman myds markkinoinnin oppeja mukaan koulutukseen, koska monet markkinoinnin asiat oyat kos
tydnkuvissani myds myyntié. Eli perus markkinoinnin oppeja ja niiden soveltamista myyntiin.

Julkisen puolen kauppa ja siihen liittyvat lait ja saadokset

Myyjan taytyy olla valmis soittamaan kylmia soittoja! Keskityttin paljon siihen vaiheeseen, jossa jo ollaan asiakkaan luona tekemassa
tukset olivat hyvia ja tottahan se on, etta siella ne kaupat clousataan, mutta mité teen silla osaamisella jos en osaa tehda kylméasoittoja
ti?! Siihen ehdottomasti panostaisin viela enemman myyntitydn koulutusohjelmassa. lIman sen osa-alueen osaamista ei koskaan voi t
kuin pystyy sanomaan, etta hallitsee uusasiakashankinnan ja kylmasoiton! Koulussa olisi ollut hyva treenata sitd enemman, koska siell:
tuttuja ja ei haittaa vaikka epéonnistuu ja ottaa oman aikansa ldytda se oma tyyli olla puhelimessa myyvasti mutta ei tyrkyttévasti] Itse
asiakaspalvelutehtavissa, joten puhelimessa olo ei ole minulle vaikeaa tai ongelma, mutta kylmasoittojen tekeminen on minulle jgstain ¢
Mité pelkaan? En tiedd, mutta osittain arkailen kylméasoittojen tekoa, koska en ole varma itsestani. Ja sehén ei ole hyva lahtokohta hyvé
siis viel& korostaen haluaisin ottaa HH:ssa opetukseen mukaan.

Enemman it jarjestelmien kayttda kuten excel. Excelistd opettiin vain perustaidot vaikka vaativimmille jutuille olisi nyt ollut yyoelamassa
Yleista kaytantda. Ei vain IBM sita ja tata..
Tarvitsen ruotsia péivittain. Sité olisi voinut olla enemmaén

Outlook, kaytannon myyntityd (myynti (myyntineuvotteluissa toimiminen, buukkaus) Eos

Ehka enemmén talousasioita jotka esim yrittajalle tarkeita ja lakijuttuja. Yksi kurssi aika vahan per alue kun on tarkea alue kysegssa

Ns. taloudellinen osaaminen jéi itselté (toki myds omasta aktiivisuudesta johtuen) hieman vajavaiseksi. Koin etta rahoitukseen ljittyvat
toimivia. Vaikka koinkin etté koulutusohjelmasta minulle jai hyvaa kansainvalista kokemusta, voisi tdhan kannustaa enemman. QOlisi hie
ma voisi ohjata opiskelijoiden katsetta myds Suomen rajojen ulkopuolelle.

Ei vastausta
Usein markkinointi ja myynti kulkevat niin kési kadessé, etta yksi lisékurssi markkinoinnista ei olisi ollut yhtaan pahitteeksi

Palkasta neuvotteleminen, eri palkkamallit ja myynnin tradenomi(opiskelija)lle kohtuullinen palkka. ICT:hen liittyvia opintokokonaiguuksia

Olen aiemmin ty6eldaméssa tarvinnut paljon enemman vield myynnin raportoinnin ja seurannan vélineité seké kehittéanyt niita ja phiiden
muista koulussa kayneeni kovin tarkkaan lapi. Lisaksi itsellani on laaja osaaminen visuaalisesta markkinoinnin suunnittelusta, joka on
s, mutta sen kehittdminen myynnin alla on ehké turhaa, mutta ehké jonkin asteinen markkinoinnin perussanasto yms haltuun jplloin y
kanssa yrityksessa on sujuvampaa. Vahva englanninkielen taitoni en usko olevan koulun penkiltd, mutta kehottaisin lisdamaan| ryhmé
sa tydskennelladn multikulttuurisessa ympéristossa esim vaihto-opiskelija ryhmien kanssa, tdma tuo vahvaa kokemusta ja yllattavia e
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Asiakashallinta on ensimméisen vuoden opiskelujen jalkeen jaényt unholaan, sité olisi voinut kehittdd myds muina opiskeluvquina, \%

la (CRM, SAP yms). Yrittdjyydesta voisi muutenkin puhua enemman, ettd miten yritys Suomessa saa alkunsa ja mitk& ovat v.
kaiselle yritykselle, jossa on esim. tyontekijoita.

flttamé

Taloudellista osaamista, kaytdnnén ohjelmisto-osaamista, kaytannon viestintdd ja muutenkin viela enemman kaytannon myyntityon ty:
Tuntuu ettd myyjiltéd vaaditaan jo valmiiksi osaamista tietojarjestelmien kaytosta ja taloushallinnasta, vaikka etenkin jarjestelmier| osalte

sen aikana etta kylla yrityksissa sitten perehdytetdan niita kayttamaan.

Tybdskentelen b2b-myynnin parissa, eli juurikin tydssad mihin koulutusohjelma valmistaa. Olisin hyétynyt erittéin paljon kaytanno

n myyl

(best seller oli erittéain hyva kurssi téhan, liséa sitd). Itsensa johtaminen oli kurssin toteutuksena huono, vaikka aihe oli erittain tgrkea:
kurssi ja sitominen tarkemmin myyntitydbhon: miettimd&n omia tavoitteita, motivaatioita ja itsetuntemusta. Samoin liiketoimintaprogesseit

syvemmalle: miten yritykset toimivat. Tata oli vahan, olisi voinut olla enemman.

Enemman kykya analysoida taloudellisia lukuja

En ole varma vastaatko tdma nyt suoraan esitettyyn kysymykseen, mutta tydnhakutaitoja olisi voinut sivuta opintojen aikana.
taysin erilaista verrattuna aiempaan ja todellakin taitolaji!

SAP-koulutus olisi ollut hyva. Ja excel-kurssi olisi voinut olla laajempi.
Koulutusohjelma antaa nykyisessa muodossaan vahén kaikkea. Olisi hyvéa jos koukutusohjelman sisallé olisi viel&a mahdollisuus

Nykypé

syver

kiinnostavaan kokonaisuuteen. Osa tietda jo opiskeluaikana ettd on kiinnostunut yritysmyynnisté ja kaupan tekemisestd mutta gsaa ki

myynnin tukitehtavat. Tahan olisi hyva saada karkeampi jaottelu myds kurssien suhteen jolloin opiskelija voisi valita oman suun

autum

enemman valmiuksia esim. Juuri kaupan clousaamiseen ja asiakastapaamisiin jne. Monia taustatiedon taitoja oppii kuitenkin tygelama:

jne).

Mielestani 3, 5 vuodessa paastiin lapi kaikki alueet, mutta olisi mielenkiintoista jos olisi voitus syventyd hieman enemman johon

in tiet

Syventavaa tietoa ratkaisumyynnistd, malleista ja varsinkin toimialatuntemusta. Tuntui, etta liilan kauan madeltiiv ns itsestéanselvyyks

jon syvemmin keskittya itse myyntiin, etenkin b2b ymparistdssa.

Lis&a esiintymistaitoa ja tarvetta olisi myds mm- adobe ohjelmine perustaidoille. Markkinointia myynnin tueksi.

Kielitaidot (opiskelin valinnaisena venajaa, mutta valilla kurssien yhteensovittaminen myynnin pakollisten kurssien kanssa oli hgasteel

ta) Kielitaito (Englanti), yrittéjyys, taloustaidot / "businessalya”

kokonaisuudessaan olin tyytyvainen myyntitydn koulutusohjelmaan. Se antoi tydelamaan hyvat valmiudet. Enemman myyntilukujen a

tamista, Pipelinen hallintaa. Ja esimiestydskentelyn kursseja oli liian vahén. lhmisten johtamista.

Olisin halunnut huomattavasti enemman oppia myyntityén psykologiaa ja kuinka lukea ihmisia. Myyntityota kuitenkin tehdaan eiten ki

hankkia asiakkaita ja miten sita voi helpottaa, millaiset ovat yleisimmat vastavaitteet ja miten ne taklataan, mitd merkkeja kanna;

[taa se

varten ja teoriaa ylipadtansa). Myyntitydn kurssit mielestani yleisesti kaipaavat reippaasti syventavaa sisaltod, eika pintapuolisfa raa
Mielestani varsinaisia tietoja ei jadanyt puuttumaan. Uraohjaus olisi sen sijaan ollut tarpeen, jotta tyopaikka olisi valmistumisen jalkeen ¢
ma. En tied&.
En tieda

Luovaa kielitaitoa, eli sen sijaan etta keskitytaanb kieliopillisesti oikean kielen tuottamiseen ja sanojen ja termien opetteluun, harjoitelta
non kielitaitoa; puheiden pitamist&, esiintymista ym.

Enemman myynninhallinnan eri tydkaluja, esim. Salesforce, opettelua. Ja miten tietotekniikkaa voi hyddyntad myyntitydssa. it-ppolta, ¢

voinut olla pakollisena vielékin enemman.
Kaytannon asioita tydelaméan, ajankayton hallintaa

Olisin kaivannut viela enemman konkretiaa myyjan tydhon: esim. keinoja keskustelun kuljettamiseen myyntitapaamisessa
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7. Mita uusia elementteja/kursseja/kokemuksia myynnin koulutusohjelman tulisi tarjota,
jotta opiskelija parjaisi tulevaisuudessakin tybelamassa?
Vastauksia: 47

Vastaus

Hankinnasta. Ostamisesta.

Enemman kaytannon laheisempéé opetusta myynnin raportoinnista: myynnin ennustaminen, suunnittelu.
Aso-opintoja liketalouden puolelta.

Pakollinen vaihto-oppilaskausi, joka varmistaisi opiskelijoiden parjadmisen kansainvalisessd ymparistossa.

Toimialakohtaisesti varmastikin suuria eroja. Hyva olisi mielesténi painottaa sité ettd myyjan tulee olla ymmartavainen ihminen, joka ei b
saadakseen tavoitteet tayteen; eli kartoittaa asiakkaan todelliset tarpeet jotta valttyy itse turhalta tydlta ja siten nayttdéd arvostaviansa

Lue edellinen.

Myynti ja markkinointi kulkevat kasi kéddessa, nain ainakin opettajat kursseilla puhuvat. Silti tuntuu, ettd markkinoinnista ei jaanyt mitaan
vain. Markkinoinnin Kkurssit olivat kylla hyvid, mutta olisi ollut mielenkiintoista, jos niissé olisi ollut pakollisena osana markkinointikarpanja

Tuotteiden ja palveluiden rajat hamartyvat paiva paivalta, joten yhd enemman pitéisi opiskelijoiden oppia puhtaita myyntitaitoja. Tuottee
rinnalla mukavasti, mutta "itse tekemista" pitdisi opettaa enemman. Eli harjoiteltaisiin enemman puhtaasti myyntitekniikoita, mita tulee mis
huomioon myyntiprosessissa jne. Esimerkiksi Best Seller Competition oli kurssina mité& mainion, mutta se voi olla joillekin opiskelijpille liie
hyvé ehka jarjestaéd ennen kyseisté kurssia joku lievempi versio tésta samasta aiheesta. Siellé kuitenkin oppii parhaiten ihan kaytannos

Julkisen puolen kauppa ja siihen liittyvat lait ja saadokset

Katso ylla oleva. Liséksi olisin kaivannut viela enemman ratkaisumyynnin kursseja, sehan se kuitenkin on mitd me tullaan tekem@én ke
kurssi oli hyvéa ja paatdksena oli tuo ratkaisumyyntitapaamisen suoritus.. Miten kiristyvésséa kilpailutilanteessa esim internetin hyotyja
remmin hyddyntdmaan?! Oman yrityksen perustamista..

Sosiaalisen median hyddyntaminen tydelaméssa. Markkinoinnin vaikutusta myyntiin ei painotettu tarpeeksi vaikka olisk ehka voinut. K
kayttd (pakollinen sap kurssi + muita suosittuja tydelamassa kaytettavia ohjelmistoja ja jarjestelmia)

Olen vaihtanut kokonaan alaa, joten téysin en osaa vastata. Myyntitydn koulutusohjelmassa voisi ehka oikeasti opettaa jotain ejka vail
joka asiasta ryhmatyota..

Enemman puhelinharjoittelua, kielid ja kansainvalista toimintaa.

Katso kohta 6.

Eos

Some, netti, mobiilimarkkinointi. Nykyaikaisia kanavia mista ihmiset nykyidin oikeasti tavoitetaan

Suomen taloudellisen tilanteen ja kansainvalisten kriisien my6ta, olisi hyva kehittda edelleen opiskelijoiden kansainvalistd osaamista. G
parempi hahmottaminen on erittdin tarkea valttikortti. Tahan liittyen myos yrittdjahenkisyytta tulisi painottaa.

Ei vastausta.

Yha isompi painoarvo oman myyntityylin kehittdmiseen. Eli henk.koht. myyntitaitojen kehittamista. T&té on jo nyt paljon koulutusqhjelmsz
huonona ideana, ettd Best Seller Competitionin harjoitteluosuus olisi pakollinen, koska se on niin hyodyllinen.

Taloudellinen tilanne, kuinka toimia esim. YT-neuvotteluissa, liittoon kuulumisen hyodyt, talouden turvaaminen. Henkinen jaksamimnen ty¢
aikana. Palkkaneuvottelut.

ICT:hen liittyvi& opintokokonaisuuksia.
Multikulttuurisessa tydymparistossa korostuvat kielitaito ja kulttuurien ymmarrys. Parempi osaaminen laskennan ja taloustieteessa Voi
Pitéisi aloittaa aivan liketalouden perustasta ja sitten siitd syventya myyntiin.

Enemman taloushallinnan ja laskennan kursseja, harjoitellaan oikeaa myyntity6td, tarjouslaskentaa, jarjestelmien kayttdéa ja myynnin tul
tarvinnut hakiessani koulutusta vastaavaa tyota, jota en ole viela saanut.

Ehdottomasti tarked& on opettaa juurikin itsensé johtamista: laittaa opiskelijat miettiméan mita he haluavat tehd&a: minkélaista myyntia (mi
myydaén, millainen organisaatio) vai ennemmin sitten myynnin tukena. Ehdottomasti pitdé rohkaista opiskelijoita myyntiin: minun| vuosil
lopuksi paatyi myynnin tehtéviin. Varmasti erilaisisita organisaatioista tulevat myyjat olisivat hyvia vierailijaluennoitsijoita varsinkjn lopg
saisi fillista siitd miten myynti& tehdaan eri organisaatoissa. Mielesténi it-yms. taidot on kaikilla opiskelijoilla niin hyvalla tasolla etfa me |
siiné joka tapauksessa, joten tdmaé ei ole niin oleellista. Tarkeinta siis: 1. mité opiskelija itse haluaa tulevaisuudessa tehda ja mikgi 2. mi

Luennoitsijoita entistd enemmaén tyéelamastd, jolla kuitenkin sidos viela kouluun ja seka vahva side tydelaméaén
Tuossa edellisesséa kommentissa jo oikeastaan sivusinkin tata. Koulu voisi antaa enemmaén evaita tulevan tydpaikan saamiseen glalta.

Enemman logistiikkaa ja kaytannon tydntekoa. Mahdollisuus perehtya erilaisiin osa-alueisiin. Itseéni ei kinnostanut esimerkiksi markkinoi

B2B-viestinta. Myynnissékin opiskelija voisi valita kahdesta vaihtoehdosta sen joka itsedén kiinnostaa. Tasté olisi tydelaméassakin hyd
kaikkein parhaiten jos on kiinnostunut oppiaiheestaan.
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Enemmén téstéopetusta itse myyntitydhon. Myds yrittdjyyttd valmistelevaa kurssitarjontaa olisi hyva olla ja tAmén kautta myds

osiaal

minen tydelamassa tulisi ottaa huomioon. Enemmaén kursseja joista opiskelija saa valmiuksia itsensa kehittdmiseen ja sparraamiseen.

melko kaytdnnon laheinen mutta siité saisi tehda entistakin kaytannonlaheisempéaa.

Sosiaalisen median nékdkulmia ja verkostoitumistilaisuuksia.

Yrittdjyys tuntuu olevan tarpeellinen ja osittain pakollinenkin asia mihin moni tulee ryhtyméan, myynnin ko ei tdhan juuri tarjoa vaptinett

Enemman verkostoitumis- tilausuuksia, esiintymiskoulutusta ja painottaa kielien oppimista.

haastavien ratkaisumyynnin tilanteiden harjoittelua tulisi lisata - Enemman markkinoinnin opintoja tukemaan myyntia - Some-osaaiminen

En osaa sanoa kun en itse ole talla hetkella tydelaméassa, vaan vanhempainvapaalla. Kielitaito (Englanti), yrittdjyys, taloustaidot
enemman painottaminen

Kyllahan tuo some nykyaén tulisi tydelamassa hyvin osata. Ja viela tarkemmin sanottuna some markkinointi.

"busir

Kaytannon laheisempaa toimintaa ja rehellisempad kuvaa myyntitydstd. Koulussa annettu kuva on todella ruusuinen, joka myés $aa val
hakeutumaan uuteen tutkintoon. Myyntity6ta varten tulisi myos jarjestdd koulutusta tuotehallinnasta myyntitydén ohella. TySharjoittelujen

tehda pakollisiksi, jotta niiden kautta saataisiin enemmaén peilattua koulun siséltéa omaan ammatilliseen tekemiseen.

Uraohjaus

Vield enemman kaytannonléheista asiaa, yritysvierailuja ja yritysyhteistydta
Myynnin koulutusohjelma oli omana opiskeluaikanani sisélloltéan paasaantdisesti erittdin hyva. Omalla kohdallani se avasi ovet
tyouralle. Mielestani k&ytannon myyntitydn harjoituksia, myyntikilpailuja ja yritysvierailuja voisi olla enemman.

Viela enemmén yhteistyota yritysten kanssa. Esimerkiksi kuukauden ajan kestényt Yritysyhteistyd -kurssin sisalté olisi pitéany

aativa

suun

osallistuvien yritysten 'ohjaajille’ tarkat raamit, mité opiskelijoiden tulee tehda ko. kurssin aikana. ltse koin tekevani kyseisella [kurssill

ndyrd), joista en usko saaneeni kovinkaan paljon hydtya tyoelamaa ajatellen.

Yritysyhteistyd on mielesténi todella térkedssé roolissa. Opiskelijoiden on hyva kuulla ja tutustua erilaisiin yrityksiin ja heidan toim
lujen aikana.

Ajanhallintaa, jotta osaa keskittya oikeisiin asioihin

Olisin kaivannut vielakin enemman Best Seller Competitionin kaltaisia oppimistilanteita, joissa paasee konkreettisesti kokeilemaan
tisen oloisessa, mutta turvallisessa ymparistossa. Myds kansainvalisia kursseja olisi voinut olla enemman.
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8. Mita kielia myynnin ammattilaisen tulisi tydeldméassa osata 5 vuoden paasta, jotta han
parjaa kansainvalisella kentalla?

Vastauksia: 47

N Prosentti
Englanti 44 93,62%
Ruotsi 11 23,4%
Kiina 21 44,68%
Venaja 83 70,21%
Espanja 7 14,89%
Portugali 1 2,13%
Ranska 1 2,13%
Korea 0 0%
Japani 0 0%
Saksa 17 36,17%
Muu(t): 2 4,26%

Avoimeen tekstikenttddn annetut vastaukset

Vastausvaihtoehdot Teksti
Muu(t): Suomi
Muu(t): Riippuu, mille alalla ja markkinoille suuntautuu toihin.
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9. Mitka oppimismenetelmat koit erityisesti opintoja edistavaksi myynnin koulutusohjel-
massa?

Vastauksia: 47

N Prosentti
Virtuaalikurssit 10 21,28%
Intensiiviopinnot 15 31,91%
Ryhmétyst 19 40,43%
Yritysyhteistyd 35 74,47%
Kesaopinnot 2 4,26%
Monimuoto-opiskelu 12 25,53%
Verkostoituminen 18 38,3%
Callidus -tutorointi 1 2,13%
Opinto-ohjaus 13 27,66%
litaopiskelu 5 10,64%
Muu(t): 7 14,89%

Avoimeen tekstikenttdan annetut vastaukset

Vaihtoehdot: Teksti

MUU(t)Z Kesalla tehtavat harjoittelut seka opinnaytetyd. Vika vuosi jo nyt tuntuu todella
pitkélté ajalta, hyvin ehtii suoriutumaan alle 3 vuodessa ellei halua lomailla kaikkia
kesia alusta loppuun.

Muu(t): Ty6ssakaynti

Muu(t): Tutoriaalit

Muu(t): Ei mikaan, tyoelama hidastutti opparin tekoa.
Muu(t): PBL, problem based learning
Muu(t): ryhmakeskustelut

Muu(t): Ty6ssakaynti
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10. Mitka asiat hidastivat tai vaikeuttivat merkittavasti edistymistasi opinnoissa?

Vastauksia: 47

N Prosentti
Tyosséakaynti 24 51,06%
Ulkomaan vaihdossa kéyminen 6 12,77%
Merkittdva yksityiselaman muutos 9 19,15%
Terveydentilan muutos 3 6,38%
Tiukat maaréajat kursseilla 8 17,02%
Suuret opintopistekokonaisuudet (esim. 12op kurssi) 8 17,02%
Opinnaytetydn ohjaaminen 11 23,4%
Tekniset valmiudet (tietokoneet, internetyhteys..) 2 4,26%
Opintojen joustamaton suoritusjarjestys 13 27,66%
Joustamaton lukujérjestys 12 25,53%
Lasné&olopakko 16 34,04%
Ryhmatyot 10 21,28%
Muu(t): 7 14,89%

Avoimeen tekstikenttaan annetut vastaukset

Vastausvaihtoehdot Teksti

Muu(t): el muuta

Muu(t): Oma laiskuus

Muu(t): koulussa tulostaminen oli yksi iso vitsi.. ei ollut 1 tai 2 kertaa kun saattoi menna tunti 16yta&a kone joka a.
aukeaa b. loytéaé tulostimen c. tulostimessa on mustetta ja paperia :D

Muu(t): Myynti on hyvin "ns.yltidsosiaalisten" henkildiden koulutusohjelma. Joskus tuntui etté rauhallisemmat

jaivat jalkoihin.

Muu(t): ei mikaan

Muu(t): ei mikaan

Muu(t): Motivaation puute

11. Vapaa sana. Jaiko jokin asia kysymatta? Onko sinulla loistavia ideoita myyntityon

opiskelua varten tai muuta palautetta?

Vastauksia : 25

Vastaus

Itsella opinnot venyivat viiteen vuoteen. Olisi ollut merkittavaa apua, mikali olisi ollut kaytéssa ns. "opintonatsi”, joka olisi
kaytanndssa pakottanut pysymaan madaraajoissa ja tekemaan rastit. Tallaisesta avusta olisin voinut jopa maksaa.

"Nuoremmilta” vuosikursseilta jatkuvasti palautetta: eka puoli vuotta liian suurpiirteisté/ison kuvan tietoa, etté odottavat/miettivét
milloin ne oikeat opiskelut oikein alkavat ja padsevat sita itse myyntié/myymista opiskelemaan. Itse en aikanani kokenut opitta-
vaa jarjestysta / aikataulua huonona. Ehk& ihmisia on vaan niin erivaiheissa olevia, etté vaikea tyydyttaa kaikkien tiedonjanoa

Tsemppi& oppariin!

Omalla kohallani olisin kaivannut opetukseen jamakkyytta ja oikeudenmukaisuutta ja tasapuolisuutta. Opettajat suosivat
tiettyjéd henkilditd/ryhmia ja deadlinet eivat ikind piténeet paikkaansa vaan ty6t sai palauttaa vaikka vuoden myohassa.
Numeroita jaettiin naamakertoimen mukaan. Osa opettajista oli huippuja (Tommi!!) ja osa jumiutuneita ja kapeakatseisia..

Ké&vin puolen vuoden vaihdossa Saksassa opinyojeni aikana. Mielestani hyvaksiluettujen kurssien kanssa oli ihan likaa
saatda. Aluksi ei meinattu hyvaksya kuin 4/7 kurssista mutta koska otin asian esille eri tahojen kanssa niin yhtakkia sain
kaikki hyvaksyttya! Vaihtoon ei lahde montaa myyntilaista silla he tietavat kuinka tiukkoja lurssien kanssa ollaan. Se on saali.
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Hyva koulutusohjelma, joka pitaa sailyttéa. Taalla aletaan se kuuluisa verkostoituminen, minka merkityksen ymmarsi
kunnolla vasta valmistumisen jalkeen. Lisdksi samanhenkisen ryhman ansiosta opiskelu oli kivuttomampaa, mita se voisi

Yritysyhteistyd voisi jalkauttaa opiskelijoita myds pienempien yritysten joukkoon. Esiintymistaitoja ja neuvottelutaitoja olisi

hyvéa painottaa. Kansainvalisyys mukaan eri tasolla: Suomi ei voi tuijottaa omaan napaansa ja tasta ajattelumallista paas-

tédan eroon vain kouluttamalla avarakatseisia, aktiivisia tulevaisuuden osaajia. Logistiikan kurssi jai minulle mieleen ehka
Myynnin koulutusohjelma kannattaa jatkossakin pitdd omana opintokokonaisuutenaan, koska jo talla pystytéan karsimaan
ja ohjaamaan selkeasti myyntiin painottuneita henkilita oikeisiin opintoihin. Liiketalouden "syventavéksi opinnoksi" yhdis-
taminen aiheuttaisi todennakdisesti sen, ettd moni lahjakas myyja jaisi yhteishaussa ulos, koska kyseinen koulutusohjelma

B B L o T o TN POCNE

Opintojen lasndolo edes kerran viikossa tyharjoittelujen ja opinnéytetydn aikana olisivat esténeet itsea irtautumas-
ta opintomaailmasta ja siirtymasté pelkastéan tydeldmaan ennen valmistumista. Ts. Opinnot venyivét ja tyokoke-
musta Kkarttui PALJON.

Yritysyhteistyd oli super, vield lisdd? Mahdollisesti tehtévét voisivat olla haastavampiakin kuin lattiamyyntia tms. Itse paasin
tekemaan myohemméssa paljon,mutta ei kaikki kurssilaiset. vinkkeja oppari ja tydharjoittelupaikkoja varten, selkedmmin
tietoon opiskelijoille mita tehtévia pitdd/voi tehda! Tasséakin itse en jaanyt alakynteen, mutta jotkut kylla toimivat sihteeriné tai
juoksupoikana.

Itse en saanut alun innostuksen jalkeen sitten kuitenkaan kaikkea hyotya koulutusohjelman tarjonnasta. Lisaksi tarjonta oli
hieman erilainen kuin omat tarpeeni olisivat olleet, joten en valitettavasti koe saaneeni koulutusta josta olisi kovin paljon
hyétya minulle.

Minulle koulutusohjelma oli aivan loistava ja sita pitdd ehdottomasti jatkaa. Tavoitteena tulisi olla tutustuttaa opis-
kelijat myynnin maailmaan erilaisissa organisaatoissa ja tarjota myos yleisempia mahdollisuuksia tyéllistya erilai-
siin organisaatoihin tradenomina.

Myyntitydn koulutusohjelma taytyy pitéaa erillaan liiketalouden koulutusohjelmasta. Jo se, kuinka hyvin valmistuneet myynti-
laiset ovat parjanneet tydelamassa kertoo siita ettd myyntitydn koulutus on térkeda ja onnistui tavoitteissaan. Hyvien opet-
tajien ansiosta opiskelijat sai jo alussa hyvét kontaktit tydelamaan.

Tehk&a koulutusohjelmasta oikea myyjia valmistava linjal:) siten etta opintojen aikana kaikilla on varmasti itsetunto ja valmius
tehd& kiven kovaa myyntity6téd. Maailma on kova ja niin pitéé olla myyjienkin!:) viela enemman siis valmiuksia itse myyjén
tydssa toimimiseen. Myyntikilpailukurssit jne ovat juuri se oikea suunta!

Mielestani ei ole vélttamatté paha idea muuttaa ko:ta syventaviksi opinnoiksi, tallé hetkella tuntuu, ettd moni koulutusoh-
jelmaan paéassyt ei tule aidosti parjgdgmaan myynnin tdissa, vaan siirtynevat nopeasti muualle. Seulan pitaé olla tiukka ja
opiskelijoiden aidosti kiinnostuneita aiheesta. Jos téllainen ryhma saadaan, niin ehka opinnotkin voivat paasta aiheessa
paljon syvemmalle paljon aikaisemmi

Myynnin opiskelu oli padsaantoisesti niin intensiivista ja sen kautta paasi turhankin nopeasti ns. oman alan hommiin, etta
opiskelu karsi aika pahasti siita. Itse henkilokohtaisesti olen valmistunut reilu vuosi sitten ja mietin jo nyt alan vaihtoa
enemmaéan markkinointi painotteiseksi. Olisi hyva tarjota myds hieman markkinointiin painottuvia kursseja, missa olisi esi-
merkiksi adopen ohjelmien perust

Opintosisalléssa oli ainakin -09 aloittaneiden ryhméssa likaa taytekursseja, joista tuli olo, etta kursseja pidetaan vain siksi, etta

tradenomin tutkintoon tarvitaan

210 op. Koska tuloksellista ratkaisumyyntia tehtdessa myyjan tarvitsee yha useammin tietda perusasioita myés markki-
noinnin, viestinnan, IT:n yms. aloilta, liséisin peruskurssien rinnalle syventavia kursseja naista osa-alueista.

Yritysyhteistyd, yrittdjyys

Olin todella tyytyvainen myyntitydn koulutusohjelmaan. Erityisesti kaikki yritysyhteisty6t olivat mielenkiintoisia ja opettavaisia.
My0s opettajista plussaa, joilla oli hyvin kdytannon tyéelaméan kokemusta myyntitydsta ja ymmarrysta sen tarkeydesta yri-
tyksille.

Myyntitydn ko. pitéda jatkual!!! Hyvia myyjia on vaikea 10ytaa ja tamé antaa loistavat tydkalut tydelamaan.

Tasta koulutusohjelmasta on jaanyt hyvin positiivinen mielikuva opinnosta. Lahiopetukset ovat kdyttdneet mitd monipuoli-
simpia opetustekniikoita odottamatta. Opinnoissa on ollut ryhmétéita, itsenaisia tehtavia(raportit), ryhmékeskustelut(PBL),
vieraita luennoitsijoita, esiintymisté, projekteja. Nama olivat ja ovat virkistavia vaihtelua verrattuna opetukseen, missé opet-

PO S UL SO
Myyntityon koulutusohjelman pitk&janteinen kehittdminen on ehdottomasti hyvéa asia ja on surullista kuulla taas huhu
mahdollisesta lopettamisesta/tradenomintutkintoon sulauttamisesta. Meille on suoraa kilpailuetua tydmarkkinoilla kun
tallainen koulutusohjelma on olemassa ja edes jostain korkea-asteen oppilaitoksesta valmistuu paremmin myynnillisin
valmiuksin olevia tulevaisuuden lupauksia.
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Ryhmatdiden maaréa voisi hieman rajoittaa.

Myyntityon koulutusohjelma on ehdottomasti séilytettéva erillaén ns normi liketaloudesta. Myynti on tulevaisuuden juttu ja sité

pitdé seké opettaa ettd opiskella. Myyntityon koulutusohjelma on kokonaisuudessaan toimiva. Eniten olen nykyisessa tydssani

hyétynyt Best Seller Competitionista saaduista opeista

12. Jos tahdot itse saada kevyen yhteenvedon kyselyn tu-loksista ole hyva ja jata yhteys-

tietosi.
Vastauksia: 20

- Yhteystietoja ei julkaista vastanneiden yksityisyyden suojaamiseksi.
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