® Haaga-Helia

ammattikorkeakoulu Oy

Myyjien tyoprofiilit rekrytoinnin tueksi

Minka Kentta ja Henna Koiranen

Opinnaytetyo
Liiketalouden koulutusohjelma
14.5.2019



Tiivistelméa
[

&
¥ Haaga-Helia

ammattikorkeakoulu Oy

Tekijat
Minka Kentta ja Henna Koiranen

Koulutusohjelma

Liiketalous

Raportin/Opinnaytetyén nimi Sivu- ja liitesi-
vumaara

Myyijien tyoprofiilit rekrytoinnin tueksi 70+20

Taman opinnaytetyon aiheena on laatia myyjien suorarekrytointeihin erikoistuneelle
HIRMU henkilostdpalvelulle rekrytoijien perehdyttamisen tueksi opas siitd, miten tunnistaa
hyvan myyjan ominaisuudet seka millainen myyjaprofiili sopii B2B tai B2C myyntitehtaviin.

Myynti voidaan maaritella myyntitaitojen kautta, jotka ovat valttamattémia myyntitapahtu-
man toteuttamiseksi. Myyjalla tulee siis olla ominaisuuksia, jotka takaavat onnistumisen
tyossa.

Rekrytoijan tulee ymmartaa myyntitydnluonne ja erilaisten myyntitehtavien ero, pystyak-

seen tunnistamaan tydnhakijoiden potentiaalin haettuun tehtavaan. Tutkimuksilla on ke-

ratty hyvan myyjan ominaisuuksia laaja kirjo ja tehtava kohtaisesti nAma vaihtelevat huo-
mattavasti.

Selvitimme kyselytutkimuksen avulla myyjien ja rekrytoijien nakemyksia eri myyntitehtéaviin
tarvittavista myyjien ominaisuuksista. Kysely oli avoinna Webropolsurveys-kyselynd maa-
liskuun 2019. Vastausten pohjalta rakensimme yleiset myyjienprofiilit B2C nopeaan ja hi-
taaseen myyntityyliin sek& B2B nopeaan ja hitaaseen myyntityyliin.

Myyntityylien jako omalta osaltaan auttaa jo rekrytoijaa ymmartamaan millaisia ominai-
suuksia myyjalla tulee olla, mutta profiileista tunnistettavat ominaisuudet selkeyttavat ja
helpottavat rekrytoijan tyota. Profiilit eivat kuitenkaan ole yksiselitteisia totuuksia vaan pal-
jon on myds merkitysta rekrytoijan kokemuksella seké objektiivisuudella.
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1 Johdanto

Varmasti jokaisella on kokemusta hyvista ja huonoista myyjista ja tunteita herattaneista

myynti- tai ostotapahtumista, mutta harvemmin jdddaan pohtimaan, mika teki juuri téasta
tilanteesta erityisen. Mitd myyja sanoi, miten h&n toimi ja mika hanen kaytoksesséan ai-
heutti nama tunteet? Myyntity6ta, siihen liittyvia odotuksia ja ennakkoluuloja voi olla vai-
kea ymmartaa, jos myyntia ei ole ikina tehnyt itse tai sitd on tehnyt hyvin suppealle asia-
kasryhmalle.

My®0s rekrytoijien voi olla vaikea tietaa, miten tunnistaa tyota hakevan myyjan potentiaali
erilaisiin myyntitehtaviin. Onko hanen vahvuutensa suoraa kuluttajille myynnissa vai sopi-
siko han paremmin yritysmyynnin puolelle. Riittdékd hakijalla rohkeus kylméasoittoihin vai
kohtaako han asiakkaat taitavammin ennakkoon sovituissa tapaamisissa. Millaisia saman-
laisia ominaisuuksia voi potentiaalisista myyjista tunnistaa, vaikka he eivat aikaisemmin
olisikaan tehneet myyntity6ta verrattuina heihin, joilla on useiden vuosien kokemus tulok-

sellisesta myynnista.

Naihin kysymyksiin [ahdemme vastaamaan yhdesséa tdssa opinnaytetydssa ja tutkimaan,
millaisia profiileja ja ominaisuuksia myyjista voidaan tunnistaa. Tarkoituksena helpottaa
rekrytoijien perehdytysta myyijia rekrytoitaessa ja kartuttaa heidan ymmarrystaan myyntiin
liittyvista haasteista ja mahdollisuuksista. Opinnaytety6 tehdaan toimeksiantona Henkilos-
tépalvelu HIRMUIle ja heidan rekrytoijilleen. Ja apuna kdaytamme heidan asiantuntemus-

taan myyijien rekrytoinnista ja kokoamme myyjaprofiilit heidéan tarpeitaan vastaavaksi.

Tavoitteena on opinndytetyon valmistuessa antaa laaditut myyjan esimerkkiprofiilit HIR-
MUn rekrytoijien kayttdéon, joiden ansioista heiddn on helpompi tunnistaa vaadittavia ja toi-
vottuja kompetensseja hakijoista asiakasyrityksilleen rekrytoitaessa ja tunnistaa hakijoiden
potentiaali my6s muita avoimia myyntitehtavia taytettaessa. Profiilit eivat ole valmiita
saantoja tai muotteja, jolloin kaikkien tydnhakijoiden pitaisi olla samanlaisia, vaan niiden
ansiosta rekrytoijan on helpompi tunnistaa hyvalle myyjalle tyypillisid ominaisuuksia. Nai-
hin tavoitteisiin aiomme vastata tutkimalla myyjista tehtyja tutkimuksia ja niisté saatuja

ominaisuuksia.

Pystymme hyddyntamaan myds omaa tydokokemustamme rekrytoinnin, myynnin ja asia-
kaspalvelun parissa seka littamaan kokemuksemme opiskeluaikoina saamiimme tietoihin

myynnista ja markkinoinnista sek& syventavista opinnoistamme HR ja esimiestyon pa-



rissa. Erityisesti hyddynnadmme oppeja rekrytointiprosessin l&piviennistd. Tama opinnayte-
tyd syventdd osaamistamme rekrytoinnista ja auttaa meitd ymmartdmaan, miten teemme

mahdollisimman perusteltuja valintoja rekrytointiprosessin edetessa.

Koska aihe on laaja, kdytamme opinnaytetydssa paljon lahteitd seka myyntitydsta seka
rekrytointiprosessista. Saavuttaaksemme mahdollisimman totuudenmukaisen ja oikeat
ominaisuudet tunnistavat myyjaprofiilit kdaytamme seka suomalaisten asiantuntijoiden tie-
toja ja tutkimuksia, mutta myos kansainvalisia asiantuntijoita ja heidan teorioitaan. Tar-
keimpia lahteitdmme ovat Mika Kortelaisen ja Jari Kyrén vuonna 2015 kirjoittama kirja
Myynnin ammattilaisena, Timo Ropen vuonna 2003 kirjoittama kirja Onnistu myynnissa

sekd Minna Sallin ja Sini Takatalon vuonna 2014 kirjoittama kirja Loista rekrytoijana.

Liitteenda tasséa opinnaytetytssa on oman kyselytutkimuksemme kysymykset hyvien myy-
jien ominaisuuksista, joiden avulla haluamme tutkia myyjien ja rekrytoijien nakemyksia
naistd ominaisuuksista. Toisena liitteen& on valmis tuotos Henkilostopalvelu HIRMUnN
kayttoon, joka sisaltad myyjien profiilien jaon, Top 10 myyjien ominaisuutta tehtavakohtai-
sesti, myyntisanastoa, esimerkkimyyjaprofiilit ja esimerkit myyntitehtéavista, joihin he sopi-

sivat.



2 Henkilostopalvelu HIRMU Oy

Henkilostopalvelu HIRMU Oy eli HIRMU on myyjien suorarekrytointiin erikoistunut rekry-
tointiyritys, joka on perustettu vuonna 2017. Yhtion perustajia ovat Mika Tikkala sek& Tuo-
mas Nykanen ja toimintaa he pydrittavat Helsingistéa kasin. HIRMUn tavoitteena on luoda
tuhansia uusia ty6paikkoja seka muuttaa myyntialan mainetta. Yhti6 tyollistdd perustajien
lisaksi viisi rekrytointikonsulttia. HIRMUn asiakasyrityksia ja heidan avoimia tyopaikko-
jansa loytyy ympéari Suomea. Avoimia myyntitehtéavid on hyvin eritasoisia ja tyopaikkoja
I8ytyy niin aloittaville myyjille, alan vaihtajille kuin kokeneille myyjillekin. HIRMU ei vuokraa
tyontekijoitéa vaan nama tyollistyvéat suoraa asiakasyritysten palvelukseen.

HIRMU

hirmu.fi

Kuvio 1. Henkilstopalvelu HIRMUn hahmo ja logo.

HIRMUn erikoistuminen myyntialaan mahdollistaa tydnhakijoille hyvin erilaisten tydtehta-
vien kirjon, silla ala sidonnaisuutta ei ole. Myyjia tarvitaan lahes kaikissa yrityksissa. Asia-
kasyrityksia l0ytyykin rakennusalasta kansainvéliseen terveysteknologia yritykseen ja yh-
teensé asiakasyrityksid on noin 20. Osa yrityksista ja tyopaikka ilmoituksista ovat anonyy-
meja ja osa julkisia. Asiakasyrityksissa HIRMU on keskittynyt Suomessa sijoittuviin tyoteh-
taviin ja laajentuminen kansainvalisiin rekrytointeihin aloitetaan, kun Suomen toiminta on

vakiintuneempaa. Kansainvalisia yrityksid HIRMUIla on asiakkaina jo muutama.



HIRMUIla on tyopaikkoja jo 16

HIRMU .

Kuvio 2. HIRMUn ty6paikat paikkakunnittain (2018)

Erilaiset asiakasyritykset mahdollistavat myts monipuolisten tydtehtavien liséksi tyotehta-
via tydelaman eri vaiheisiin. Avoimia paikkoja 16ytyy opiskelijoille osa-aikatdina ja kesatyo-
paikkoina, alanvaihtajille uusia mahdollisuuksia, seka kokeneille konkareille esimerkiksi
myynnin esimiestoista ja kaikki eri variaatiot naiden valiin. HIRMU on jaotellut avoimet tyo-
paikat kolmeen eri segmenttiin, jotka ovat B2B-myynti (yritysmyynti), B2C-myynti (kulutta-
jamyynti), myynnin esimiestehtava, joiden lisdksi paikkoja on oppisopimusopiskelijoille ja
tyoharjoitteluun seka kesakaudelle kesatyopaikat.

92 0

B2B / Yritysmyynti B2C / Kuluttajamyynti Myynnin esimiestehtavat

O
= %

Oppisopimus- ja
tyoharjoittelu

Kuvio 3. HIRMUn ty6tehtavien jako.



Vaikka Hirmu ei ole startup-yritys, sen toiminnassa on startup-yritykselle tyypillisia piirteita,
kuten omien toimintamallien luominen, testaaminen ja jalkauttaminen seka toiminnan te-
hostaminen ja kasvattaminen, joka on yksi yrityksen vahvuuksista. Kilpailijoita HIRMUIla
on paljon, silla monet henkildstopalvelut tekevat myoés myyjien rekrytointia, mutta vain

myyjien rekrytoimiseen erikoistuneita yrityksia ei ole paljoa.

2.1 Aiheen esittely jaongelma

Myyntityé on monella tavalla rooli, jota myyja vetaa omien ominaisuuksiensa kautta. Nain
ollen myyntia voidaan tehda tuloksellisesti monella eri tavalla. Myyjé, joka tekee paatyok-
sensa myyntid ja onnistuu siind — todennakdoisesti haluaa tehda myyntia seka nauttii siita.
llIman aitoa motiivia myyja ei todennakdisesti jaksa seké selviydy tydstaan, silla myynti on

henkisesti raskasta seka vaativaa tyota. (Robe, 2003, 109.)

Vaihtuvuus myyntialalla on hyvin suurta ja alalle hakee myo6s paljon kokemattomia seka
kouluttamattomia myyjid. Raha toimii motivaattorina ja houkutteleekin monia kokeilemaan
myyntia, mutta ilman onnistumisia rahaa ei tule. Moni kay testaamassa ja vaihtaa helposti
uuteen tyopaikkaan toivoen, ettd ruoho olisi siella vinreampé&é. Koska hyvid myyjia tarvi-
taan l&hes poikkeuksetta alalla kuin alalla on hyville myyjille myds aina kysyntaa.

Yleisten myyjaominaisuuksien liséksi myynnissé onnistumiseen vaikuttavat myos
henkilén sopivuus juuri ko. tuotteeseen, kohderyhmaén ja tydyhteiséén. Nain ollen
yksi myyja voi olla luontaisesti erinomainen yhdessa myyntitehtavassa ja toimimaton
toisessa. (Rope, 2003, 116.)

Suuren vaihtuvuuden ja tyontekija tarpeen vuoksi sopivien myyjien Idytdminen voi olla
haastavaa tai jopa vaikeaa. HIRMUn tehtava on |0ytaa oikeat tekijat tydtehtéviin ja taman
takia myyjien oikeanlainen profilointi on hyvin tarkeaa. Profilointi helpottaa ja nopeuttaa
myyjien loytamista ja rekrytoimista.

Myyntitydohon vaikuttavia tekij6ita on todella paljon: tuotteen ja palvelun sisalt6 ja hinta,
myyntiprosessin kesto, asiakaskontaktien luonne, asiakkaiden saavutettavuus, asiakkai-
den ennakkotiedot ja kasitykset tarjonnan kohteesta jne. Myyntiin liittyvilla tekijoilla on

osaltaan merkitysta siihen, millaisia myyjia tarvitaan.

Opinnaytety6n tarkoitus on avata HIRMUn rekrytoijalle osana heidé&n perehdytystaan, mil-
laisia ovat tyypilliset tyotehtavat, joita HIRMU valittaa tydnhakijoille ja mita heidéan tulee ot-
taa huomioon eri myyntitehtavia tayttdessaan. Tarkoituksena ei ole profiloida jokaiseen
tyotehtavaan erikseen, vaan antaa hyva yleiskuva tyypillisista myyjan ominaisuuksista.

Opinnaytetytssa kaymme lapi rekrytointiin liittyvid haasteita ja myyntitydnluonnetta, etta



ymmartaisimme paremmin eri osiin liittyvid ongelmia ja voisimme ratkaista nama mahdolli-
simman tehokkaasti.

Rekrytoijille itselleen myyntitydn luonne voi olla hyvin vierasta. Heilla saattaa olla mieliku-
via myynnista, jotka eivat pida paikkaansa tai he eivat tieda mita ero hyvan tyontekijan ja
hyvan myyjan valilla merkitsee. Rekrytoijan on syyta ymmartaa myos ero myyjan ja asia-

kaspalvelijan valilla ja miksi hyva asiakaspalvelija ei valttamatta ole hyva myyja.



3  Myyntityo

Ammattitaidon ja tehokkaan tydskentelyn pohja on ymmarrys alasta ja sen lainalaisuuk-
sista. Myyntia ei ole sidottu vain yhteen alaan, joten rekrytoijan on hyva ymmartaa mita
myynti ja myyntity0 pitaa sisallaan.

Myynti on tapahtuma myyjéan ja mahdollisen ostajan tai kohdemarkkinoiden valilla, jossa
rahaa tai jotain, jolla on rahallista arvo, vaihdetaan tavaroita tai palveluja vastaan. Niinpa
paras tapa maaritella myynti on keskittya myyntitaitoihin, jotka ovat valttamattomia myynti-
tapahtuman toteuttamiseksi. On kuitenkin tarkea erottaa peruskaupankayntitilanne, kuten
bensan ostaminen autoon ja auton ostamisen valilla. (Ward 2018.)

Myyntia on tehty pitkdan koko ihmishistorian ajan, mutta myyjan ammatti on nykymuo-
toonsa rakentunut 1800-luvun lopussa, jolloin toimenkuvaan ei enaa kuulunut varsinai-
sesti enda osuutta tuotteen tuotantoon tai toimitusketjuun. Ammattimyyjien asiakkaat
koostuivat heti kahdesta rynmasta. Tuotteita myytiin toisille ammattilaisille ja toinen ryhma
myi suoraa kuluttajille. Kuitenkin myyjan tyo, jollaiseksi sen tdna paivana ymmarramme,
on melko uusi tydnkuva ja ammattimyyjien kouluttaminen on kehittynyt yhdessa psykolo-

gian kehittymisen kanssa 1900-luvun alusta lahtien. (Parvinen 2013, 24-27.)

Myynti on vuorovaikutteista kanssakaymisté ja psykologia auttaa ymmartamaéan inmisen
kayttaytymista. Myynnin onnistumista on pystytty tutkimaan siihen liittyvista tilastollisista
vuorovaikutussuhteista, jotka ovat melko suoraviivaisia ja vahvoja, toisin kuin kvantitatiivi-
sessa liiketalouden tutkimuksessa yleensa. Tutkimusten selitysasteet ovat kuitenkin usein
vain 60 %, eika tuloksilla pystyta selittdmaén, mista onnistuminen tai epaonnistuminen
myyntitilanteessa johtuu. Tasta johtuen myynnin opettelu ja johtaminen voivat olla hyvin
haastavia, kun myyntitilanteet eivat seuraa johdonmukaisesti toisiaan eiké kauppoja
synny, vaikka myyja seuraisi annettuja ohjeita ja neuvoja. Myyntipsykologiassa ja myynnin
johtamisen tutkimuksessa on tiedostettu tdma ongelma, jonka pohjalta on kehitetty erilai-
sia yhteensopivuuden teorioita, kasitteita ja kaytantdja. Nain on paadytty siihen, ettd jokai-
nen tilanne ratkaisee, miten myyjan tulee toimia ja h&nen on opiskeltava toiminnan ja ti-
lanteen valisia yhdistelmid. Myyjien tulee tiedostaa ajatus siis siitd, ettei yksittaisten tilan-
teiden valilla ole riippuvuutta vaan kaikkien asioiden yhteensopivuus ratkaisee. (Parvinen
2013, 87-89.)

Myyntipsykologiaan perustuvat tekniikat pyrkivat ymmartdmaan, mita asiakkaan mielesséa
tapahtuu kaupankayntitilanteessa. Ymmarryksen perusteella on luotu saantoja ja neuvoja

helpottamaan myyjan tyota. Tallaisia sdant6ja tai neuvoja ovat esimerkiksi potentiaalisen



asiakkaan nopea kontaktointi ja sdannéllinen yhteydenpito. Myyjan ulkoinen olemus, kayt-
taytyminen, sosiaaliset taidot ja asiantuntijuus ovat myyntitilanteessa ostajan tunteisiin
vaikuttavia tekijoitd. Mitd paremmin myyja ymmartad asiakkaan ajatuksia ja tunteita seka
pystyy asettumaan hanen asemaansa, sitéd onnistuneimpia kauppoja myyja usein tekee.
(MacDonald 2019.)

3.1 Myyntitavat

Teolli-
suusasia-
kas

Valmistaja | 5 Maahan- B-
tai palve- |5 tuoja, tuk- | Vahittais- Kuluttaja-
LN O Y kukauppa- FEE kauppa asiakas
taja a asiakas a

Palveluyri-
tysasiakas

[

L B-to-C-suoramyyja

Kuvio 4. Myyntityon erilaisia muotoja. (Bergstrom & Leppanen 2015.)

Myynti maaritelladn usein kohdeostajatyyppien mukaan. Aggressiivinen myynti perustuu
ajatukseen, ettei ostajaa saa paasta poistumaan tyhjin kasin ja sopii parhaiten myyjaper-
soonalle, joka ei hyvaksy kieltdvaa vastausta ostajalta. Transaktiomyynti on luonteeltaan
kertaluontoista ja nopeaa. Tavoitteena ei ole valttamattd muodostaa pitkaaikaista asiakas
suhdetta. Vaikka transaktiomyyntia ei aina mielletd edes myymiseksi, sille on oma paik-
kansa. Tarkasteltaessa sitd asiakkaan néakokulmasta, joskus yksinkertainen tapahtuma on
juuri sité, mitd asiakas haluaa. Konsultoivamyynti on pitkajanteisen asiakassuhteen kehit-
tamisen tulos. Myyjén tavoitteena on tutustua asiakkaan tarpeisiin ja toiveisiin, etta han
voi parhaiten vastata asiakkaan toiveisiin. Yhteistoimintamyynti tuo myyjan ja ostajan va-
listd suhdetta viela tiiviimmaksi kuin konsultoivamyynti. Tama myyntitavan onnistuminen
on sidoksissa ostajan ja myyjan valiseen kumppanuusajatteluun. Se, millaista myyntitek-
niikkaa myyjan tulisi kayttad, on huomattavasti riippuvainen myyjan persoonallisuudesta ja



asiakkaasta. Erilaiset myyntitilanteet vaativat kaupan onnistumiseksi myyjalta erilaista |a-
hestymistapaa, mutta yhta tarkea merkitys on silla, ettd myyja pystyy persoonansa kautta
hyddyntamaan tata tekniikkaa. (Ward 2018.)

Myyntia voidaan tarkastella useista eri nakékulmista, mutta paapiirteittain sita on helppo
tarkastella ajallisen toiminnan kautta. Pyritdadnkd myynnissa nopeaan, eli suoritepohjai-
seen myyntiin vai luomaan pitkia asiakassuhteita eli suhdepohjaiseen myyntiin. Kumpi-
kaan ei sulje toisiaan pois ja usein yritykset kayttavat molempia lahestymistapoja saman-
aikaisesti riippuen myytavasta tuotteesta ja palvelusta seka hinnoittelusta. Suoritepohjai-
sessa myynnissa aika on selkeésti rajaava tekija seké tuote on hyvin yksinkertainen, jol-
loin myyjan on mahdollista toimia hyvin suoraviivaisesti. Myyntitapahtuman jalkeen myyja
ja asiakas eivat tarvitse enéé toisiaan. Suhdepohjaisessa myynnisséd myyja taas pyrkii luo-
maan pidempié asiakassuhteita, jonka kautta samalle asiakkaalle on mahdollista myyda
lisda. (Kortelainen & Kyrd 2015, 18-19.)

Yritysmyynti

Asiakaspohjainen Asiakkuuspohjainen

myynti myynti

Suoritepohjainen Suhdepohjainen
myynti myynti

Asiakaspohjainen Asiakkuuspohjainen

myynti myynti

Kuluttajamyynti

Kuvio 5. Suoritepohjainen ja suhdepohjainen myynti eri kohdemarkkinoilla. (Kortelainen &
Kyrd 2015, 19).

Puhelinmyyntia tehdaan kuluttajille seka yrityksille. Se on nopea edullinen tapa lahestya
potentiaalista asiakasta, silla usein myytavat tuotteet tai palvelut eivat vaadi tuotteen tai



palvelun nakemisté tai testaamista ennen ostopaétosta. Usein tuotteet tai palvelut ovat
kertaostoksen sijasta jatkuvia tilauksia, jolloin myyva osapuoli hyotyy paremmasta kat-
teesta. Tama myyntitapa on saanut hieman negatiivisen stigman tuputtavana ja pakotta-

vana myyntityylina. (Matter Agency, 2018.)

Puhelinmyynti voidaan jakaa uuskauppamyyntiin tai tdydennysmyyntiin. Taydennysmyyn-
nissa eli tilausmyynnissa yleensa yritys varmistaa jo olemassa olevalta asiakkaaltaan
mahdollisimman laajan, saanndllisen ja tuottoisan tilauksen. Tavoitteena yrityksen laht6-
kohdasta on varmistaa, etta asiakkuus sailyy. Uuskauppamyynti tarkastelu on hyva aloit-
taa siita, etta ostettava tuote on niin yksinkertainen ja helppo toimittaa, etta tuotteen osto
voidaan sopia helposti puhelimessa. Itse asiakaskontakti on saattanut tapahtua jo aikai-
semmin esimerkiksi tuotekuvaston lahettdmisena ja itse ostopdatds tapahtuu vasta puhe-
linsoiton yhteydessa. Puhelinmyynnissd myyjan onnistumisen kannalta tarke& on vasta-
argumentointi ja ennakointi mahdollisiin osto esteisiin, sujuva ja systemaattinen viestinta

seka pitkajanteisyytta. Helpottaakseen myyjan tyotd myyntikeskustelulle on usein yrityk-

sen puolesta rakennettu valmis runko, jota taitava myyja osaa lukea luontevasti puhelun
edetessa. (Rope 2003, 29-32.)

Kuva 1. Prime Salesin puhelinmyyja (Nuutinen-Kallio 2019).

Yrityksille ja kuluttajille tapahtuvassa puhelinmyynnissé erona on usein se, etta yritys-
myynnissa tavoitteena on todennékdisemmin saada tapaaminen mahdollisen asiakkaan
kanssa, kun myyda tuote suoraan (Kortelainen & Kyr6 2015, 46-47). Ostopaéatokseen saa-
tetaan tarvita yrityksesta useampikin henkil®, jolloin myyntitapahtuma luonnollisesti pite-
nee (Kortelainen & Kyr¢ 2015, 65).
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Kuva 2. Ovelta ovelle myyntitilanne (Khilawala 2018).

Ovelta ovelle —myynti juontaa juurensa kulkukauppiasperinteeseen, jossa kauppias saat-
toi tuoda mukanaan viihdykkeita ja juoruja ulkomailta asti. Kauppiaan tulo oli tuolloin sosi-
aalinen tapahtuma ja sittemmin saanut hieman negatiivisen leiman etenkin kaupungeissa.
Myytéavat tuotteet ovat usein sellaisia, mita kuluttaja ei hetken mielijohteesta lahde kaup-
paan ostamaan, mutta taitava myyja pystyy sopimaan kaupat samalta istumalta. Imuri-
kauppias on ovelta ovelle —myynnin yksi klassisimmista esimerkeista, mutta myytavia
tuotteita voivat olla esimerkiksi erilaiset kodin remontit, kuten ikkuna- tai kattoremontti.
Myytéavia tuotteita kuvaa myds tuotteen tai palvelun korkea kate. Tassa myyntitydssa
myynnin onnistumisen kannalta olennaista on myyjan kyky herattaéa asiakkaan luottamus,

jotta tuote kannattaa ostaa. (Rope 2003, 20-22.)

Kuva 3. Promotion pointin standimyyja tekemasséa uusasiakashankintaa Moi:lle (Promo-
tion Point).
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Standimyyntiin tai promoottoreihin torm&a normaalisti kauppakeskuksissa ja messuilla.
Ominaista on, etta myyntipaikat vaihtavat paikkaa ja kesdisin standeihin tormaa myaos to-
reilla. Fyysinen tyontekopaikka vaihtuu usein ja sisaltda paljon matkustamista. Stan-
dimyynti voi pitaa sisallaan konkreettista myyntia, liidien keraamistd, tuotteiden seka pal-
velun esittelemisté tai esimerkiksi tunnettavuuden nostamista. Asiakkaille tuotettavaa

viestia, lahestymistyylid ja keinoja paasta asiakkaiden kanssa keskusteluun on pystyttava

vaihtamaan tilanteen mukaan.

Kuva 4. Esimerkkikuva myyntitilanteesta kivijalkamyymalassa (Tammilehto 2016).

Kivijalkakauppa eli kauppa, missa tuotetta ja palvelua myydaan konkreettisesti. Asiakas
voi astua haluamaansa liikkeeseen, jolloin myyjalle valikoituu automaattisesti vahintaan
harkintaryhma asiakkaista, eik& myyja todennékdisesti voi vaikuttaa keté ovesta tulee si-
saan. Toisin kuin puhelinmyynnissa, myytavat tuotteet ovat usein sellaisia, mika vaatii ko-
keilemista, nakemista tai vaativampaa neuvottelua myyjan kanssa. (Matter Agency, 2018.)
Avainkasite tamankaltaisessa myynnissa on palvelumyynti, jossa tavoitellaan mahdolli-
simman suurta kertamyyntia. Taméantapaista myyntia voisi kuvata myds toimipaikkamyyn-
niksi tai tiskimyynniksi. (Rope 2003, 15.)

Sovitut myyntitapaamiset ovat henkilékohtaisempi ja tehokkaampi tapa myyda hyva vuo-
rovaikutusmahdollisuuden ansiosta. Myyntitapaamisia voidaan tehda seka kuluttaja etta
yritysmyynnissé. Tapaamiset saattavat vieda suhteellisen paljon aikaa myyjan arjesta,

silla ty0 saattaa vaatia liikkumista laajallakin alueella, joskus jopa ulkomaille.
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3.2 Myyntisuppilo

Myyntisuppilo tai myyntiputki kuvaa hyvin myynnin eri vaiheita ja sita kaytetaan usein ku-
vaamaan myyntiprosessia. Myyntisuppilon vaiheet ja niiden painotukset vaihtelevat yrityk-
sesta ja ostajapersoonasta riippuen, mutta siitd on aina eroteltavissa tietoisuus, kiinnos-
tus, paatoksenteko ja toiminta vaihe. Tietoisuusvaiheessa heréatetdén asiakkaan tarve
myytavaan tuotteeseen tai palveluun. Kiinnostusvaiheessa prospekti eli mahdollinen os-
taja etsii aktiivisesti keinoa l6ytaakseen tuotteen tai palvelun, jota han tarvitsee. Myynnin
nakodkulmasta olennaista on potentiaalisen ostajan tunnistaminen ja hanelle tiedon anta-
minen. Paatdoksentekovaiheessa myyjalla on kontakti asiakkaaseen. Toimintavaiheeseen
edettdessa kaupan klousaus on jo lahella ja sita oleellisempi on myyjan rooli sek& myynti-
taidot. Kauppaa klousattaessa myyjan tehtava on auttaa asiakasta tekemaan ostopaatos.
(Kortelainen & Kyr¢ 2015, 42-43.)

Putki osoittaa, etta kaikista liideista ja prospekteista ei tule kauppoja. Kuvio 6. antaa hyvan
yleiskuvan myyntiprosessista ja sisaltaa kaksi pysyvaa olettamusta; mita suurempi maara
lideja ja mita pidemmalle myyntiputkessa kuljetaan, sita todennakdisemmin saadaan
kauppaa. (Kortelainen & Kyrd 2015, 42-43.)

Liidit ja prospektit

Asiakaskaynnit

Kuvio 6. Myyntiputki myynnin ohjaajana (Kortelainen & Kyré 2015,43).
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3.3 Myyjan palkkiot ja palkitseminen

Myyjan palkka ja palkitseminen voi koostua tyénkuvasta ja yrityksesta riippuen hyvin mo-
nista eri vaihtoehdosta. Raha on myyjien yksi suurimmista motivaattoreista ja siksi se pal-
kitsemisella ja palkkiolla on hyvin iso merkitys myyntitydssa. Naita vaihtoehtoja voivat olla
peruspalkkaustavat, esimerkiksi kiintea-, pohja-, provisio-, takuu- tai kuukausipalkka. Li-

saksi naihin voi liittya taydentavid palkkaustapoja, kuten tulos-, tavoite- tai komissiopalkka.

Kiinteapalkka tarkoittaa kiinted korvaus tyosta, jossa myynnin maara ei vaikuta palkkioon.
Kaytetadn yleisimmin, kun myyntiprosessiin osallistuu monta henkilda ja tyénkuvan paino
on asiakassuhteenhoidossa (Kortelainen & Kyrd 2015, 106). Palkkausjarjestelmat voivat
perustua yrityksen omiin, kaupallisten palveluntarjoajien tai tyo- ja virkaehtosopimuksen
maarittelemiin. Suurin osa yrityksista kayttaa kuitenkin tydehtosopimusten mukaisia palk-
kausjarjestelmia, vaikka useisiin sopimuksiin on lisatty mahdollisuus paikallisesta sopimi-
sesta. (Hakonen, Hakonen, Hulkko-Nyman & Ylikorkala 2014.)

Provisiopalkkaus on hyvin tyypillinen myynninpalkkaustapa. Provisiopalkkaus on myynti-
maaraan perustuva ja soveltuu, kun kauppa voidaan selkedasti laskea tai hinnoitella esi-
merkiksi katteella (Kortelainen & Kyrd 2015, 106). Myyntiprovisio voi yksinkertaisesti olla
myyjan osuus tuotteen tai palvelun hinnasta tai myyntikatteesta, mutta osuustavoitteet voi-
vat olla myds monipuolisia. Yleensa provisiopalkoissa suoritustaso on noin 15-20 % nor-
maalia korkeampi silloin, kun ty6td mitataan tydnmittaustekniikan mukaisesti. Taman
vuoksi provisiopalkkio on usein myds saman verran normaalia tuntipalkkaa tai sita vastaa-

vaa palkkaa korkeampi. (Hakonen, ym. 2014.)

Kiinteapalkka + provisio on kahden edellda mainitun yhdistelma, jolloin myyja saa kiintean
peruspalkan seka myyntimaaraan perustuvan korvauksen. Sopii hyvin, kun myyja tekee
perus myyntityon liséksi pohjatytta asiakassuhteen tai kaupan syntymisen eteen. Yleensa
kauppojen maara on vahaisempéaa, kun provisio pohjaisessa palkkauksessa. (Kortelainen
& Kyr¢ 2015, 106.)

Hyvin tyypillisia myyjan palkka korostuu myds erilaisista palkkioista. Yritys asettaa tyonte-
kijoilleen erilaisia tavoitteita, joiden saavuttamisesta palkkiot maksetaan. Tavoitteet voivat
olla koko yrityksen tai tulosyksikoélle asetettuja tavoitteita seka yksikkd, ryhma- ja yksilota-
solle asetettuja. Oleellista on tavoitteiden asettaminen siten, etté palkkion piirissa oleva
myyja pystyy vaikuttamaan niihin suoraan omalla toiminnallaan ja tyépanoksellaan. Tulok-
sellisuutta mitataan ja palkitaan eri aikajanteiden puitteissa, esimerkiksi vuoden, puolen

vuoden tai neljdnnesvuoden vélein. Tavoitteet ja aikajanteet ovat aina yrityskohtaisia ja
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riippuvat siita, mitd tavoitteita yrityksessa voi parhaiten asettaa. Mittausjaksoa valittaessa
voidaan ottaa huomioon myds sen vaikutukset motivaatioon, silla lyhyempi mittausjakso
pitdd usein tavoitteet paremmin mielessa ja tulosten seuranta kertoo, mihin suuntaan ol-
laan menossa. Tavallisimpia tulospalkkauksen kriteereita ovat tulosta, tuottavuutta, laatua
ja kehityshankkeiden onnistumista kuvaavat tekijat. (Ylikorkala, Hakonen, Hakonen &
Hulkko-Nyman 2018, 120-121.)

Kiinteapalkanosa ja bonukset ovat myds hyvin tavallinen tapa maksaa palkkaa myyjille.
Provisiosta poiketen bonus ei yleensa ole sidoksissa myyjan henkildkohtaisiin suorituksiin
vaan koko tiimin yhteiseen tulokseen. Vaikka tallainen palkkaus tekeekin tydntekijoista
parhaiten tasavertaisia se voi vaikuttaa myyjan tydmotivaatioon negatiivisesti, silla saavu-
tukset ja kilpaileminen ovat osa myyntitydn henkeda. Palkitseminen on liséksi iso osa
myynnin johtamista. On kuitenkin otettava huomioon, etta ylimaaraisilla palkkiolla ja tulos-
palkoilla on vaikutusta niihin myyjijiin, jotka tekevat jo hyvaa ty6ta. Huonosti ty6tdan teke-
viin myyjiin n&illa ei juurikaan ole vaikutusta. Erilaisissa myyntityyleissd myyjilla on erilai-
nen rooli ja palkkaus seka palkitsemisen suunnitellaan tydnkuvaan sopivaksi.

Myynnin ja markkinoinnin ammattilaiset, MMA, teki tutkimuksen myynnin ja markkinoinnin
parissa tydskenteleville henkildille heidéan keskivertopalkoistaan vuonna 2018. Taulu-
koissa esitetyt palkat ovat bruttopalkkoja ja niihin on sisallytetty mahdollinen provisio sek&
bonuksen ja luontaisetujen verotusarvon. Taulukossa 10 % edustaa tyontekijoita, jotka
saavat vahemman palkkaa kuin 90 % vastaajista. 25 % saa pienempéaéa palkkaa kuin 75 %
vastaajista. Med on palkkojen mediaani. 75 % edustaa palkansaajia, jotka saavat suurem-
paa palkkaa kuin 75 % vastaajista. 90 % edustaa palkansaajia, jotka kuuluvat eniten tie-
naavien 10 % joukkoon. Vuodet ovat tydkokemusvuosia myynnin ja markkinoinnin tehta-

Vissa.

Taulukko 1. Myynnin ja markkinoinnin ammattilaisten keskiverto palkat €/kuukaudessa.

(Myynnin ja markkinoinnin ammattilaiset 2018, 25.)

2310 2700 3850 4750 5540
2680 3500 4500 5430 7000
3080 3950 4860 5820 7150
3500 4200 5000 6340 8500
3500 4180 5270 6600 8500
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Taulukko 2. Teollisuuden myynnin ja markkinoin tehtévien keskivertopalkat €/kuukau-
dessa. (Myynnin ja markkinoinnin ammattilaiset 2018, 25.)
Vuodet 10 % 25 % Med 75 % 90 %

2700 3750 4200 5440 6700
2600 3500 4650 5700 7000
3830 4400 5180 6080 8370
3760 4400 5330 6850 8340
3710 4470 5500 6840 8530

Taulukko 3. Vahittaiskaupan myynnin ja markkinoinnin tehtavien keskivertopalkat €/kuu-
kaudessa. (Myynnin ja markkinoinnin ammattilaiset 2018, 25.)
Vuodet 10 % 25 % Med 75 % 90 %

2310 2700 3850 4750 5540
2680 3500 4500 5430 6980
3080 3950 4860 5820 7150
3500 4200 5000 6340 8500
3500 4180 5270 6600 8500

Taulukko 4. Tukkukaupan myynnin ja markkinoinnin tehtavien keskivertopalkat €/kuukau-
dessa. (Myynnin ja markkinoinnin ammattilaiset 2018, 25.)
Vuodet 10 % 25 % Med 75 % 90 %

3000 3250 3970 5360 5460
2700 3900 4200 5170 6300
2900 3330 4440 5290 6250
3700 4300 5140 6500 8500
3700 4310 5300 6550 8380

Taulukko 5. Palvelumyynnin ja -markkinoinnin tehtavien keskivertopalkat €/kuukaudessa.
(Myynnin ja markkinoinnin ammattilaiset 2018, 25.)
Vuodet 10 % 25 % Med 75 % 90 %

2400 2500 3150 4200 5000
2680 3500 4500 5500 7310
3000 3360 4500 5520 7100
3400 4350 4900 5810 9000
3180 4180 5550 6670 9100



4 Rekrytointi

Rekrytointiprosessi ja erityisesti epaonnistunut rekrytointi voivat tulla yrityksille kalliiksi.
Rekrytoinnin eri vaiheisiin kuluu usein paljon aikaa ja useiden eri tahojen resursseja, ha-
kemusten kasittely sek& kandidaattien haastattelu vievat aikaa ja tehtavaan valittu henkilo
tulee perehdyttdé hyvin tehtavaansa, ettd han voi menestya tydssdan. Taman vuoksi on
tarke&a tunnistaa hakija kandidaateista piirteita, jotka ovat ominaisia hyville myyjijille ja ja-

kaa resursseja rekrytoinnin erivaiheisiin sopivasti.

Ihmisia arvioitaessa erilaiset arviointia vaaristavia tekijoita on usein mahdotonta valttaa
kokonaan. Nama niin sanotut arviointivirheet ovat yleisia henkil6ita haastateltaessa ja hei-
dan kayttaytymistansa ja sanoja arvioitaessa. Koska ihmiset arvioivat ja tunnistavat asioita
hyvin moniulotteisesti, voivat he tulkita joitain tekijoita vaarin ja tehda virhearvioita. Haas-
tatteluissa ei ole kuitenkaan olennaista, kuinka paljon kiinnitetaan huomiota mahdollisiin
virheisiin ja niiden eliminoimiseen vaan siihen, miten saataisiin mahdollisimman hyva ja
rehellinen kokonaiskuva hakijasta, jolloin hanen hyvat ominaisuutensa kompensoivat huo-
noja ja sopivat tyotehtavista suoriutumiseen. (Niitamo 2001, 138-139.) Onnistuneilla rekry-
toinneilla vaikutetaan pitkalti organisaation tulevaisuuden menestykseen (Salli & Takatalo
2014, 13).

Niin kuin talolla kuuluu olla perustukset, tulee rekrytoinnissa olla kriteerit. IIman sel-
keita kriteereita rekrytointi huojuu kuin heikoilla perustuksilla oleva talo. Selkeasti
maaritellyt kriteerit ohjaavat rekrytointia: mita ollaan hakemassa. Selkeét kriteerit toi-
mivat my6s hakijoiden nakdkulmasta oikeudenmukaisuuden ja objektiivisuuden var-
mistajana. (Salli & Takatalo 2014, 15.)

Tybnantajan on noudatettava tasa-arvon, yhdenvertaisuuslain ja tydsopimuslain syrjintaa
ehkaisevia perusteita. Tybnantaja voi naiden lakien puitteissa valita tyotehtdvaan mieles-
taan sopivimman hakijan. Tasa-arvolain (609/1986) tarkoitus on edistdéa naisten ja mies-
ten valistd yhdenmukaista valintatapaa tyotehtavaan valittaessa. Tyénhakijoiden valilla tu-
lisi suorittaa ansiovertailu, joka perustuu ennalta méaritettyihin valintaperusteisiin. Valinta-
perusteita voivat olla tybnkuva, vaadittava koulutus-, tieto- ja taitovaatimukset. Ty6nanta-
jan nékdkulmasta tarkeintd on nayttaa toteen asiallinen pohdinta hakijoiden valilla. (Salli &
Takatalo 2014, 110-111.)

Tyontekijoita ei saa mydskaan asettaa eriarvoiseen asemaan ian, terveydentilan, vammai-
suuden, kansallisen tai etnisen alkuperan, kansalaisuuden, sukupuolisen suuntautumisen,
kielen, uskonnon, mielipiteen, vakaumuksen, parisuhteen, ammattiyhdistystoiminnan, po-
liittisen toiminnan tai muun tallaisen seikan kanssa tydsopimuslain (55/2001) ja yhdenver-

taisuuslain (21/2004) mukaan. Tydnantajan toiminnan luonne maarittda paljon, onko syy
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hyvaksyttava ja kohtuullinen tyéhon valittaessa. Esimerkiksi kielitaitoon liittyvid vaatimuk-
sia voidaan asettaa, mikali tyotehtavan hoitaminen edellyttdd suomen kielen taitoa tai sen

puuttuminen voi aiheuttaa riskin tyoturvallisuudessa. (Salli & Takatalo 2014, 114-115.)

HIRMU huolehtii, ettéd heidan rekrytoijat toteuttavat tydnhakijoiden esikarsinta edella mai-
nittujen lakien puitteissa, mutta asiakasyrityksen paatékseen HIRMU ei voi vaikuttaa. Yh-
teistydsopimusta tehdessa on kuitenkin hyva kayda mainitut lait yhdessa lapi, jotta mitaan
vaarinkasityksia ei padse kaymaan.

4.1 Rekrytointiprosessi

Usein rekrytointi noudattaa kaavaa, jossa sopivaa tyontekijaé lahdetaan etsimaéan tyonku-
van erittelyn perusteella (Taylor 2014, 113). Eniten perusteltua kritiikki& tama tapa saa
niilta, jotka kannattavat erilaista lahestymista tyohon ja tehtévissa, jossa kompetenssit ja
osaaminen ratkaisevat enemman kuin yksittaiset tydtehtavat tytnkuvassa. Tallainen I&-
hestyminen mahdollistaa joustavamman, nopeamman, tehokkaamman ja vahemman hal-
linnollistaty6ta vaativan rekrytoinnin (Taylor 2014, 114). Rekrytointiprosessi, jota tarkastel-
laan lahtdkohtaisesti ensin tydntekijan osaamisen ja ominaisuuksien kautta sopii hyvin
HIRMUnN kaytantoihin, kun sovitetaan yhteen erilaisilla taustoilla ja koulutuksilla olevia
tydnhakijoita avoimien tydtehtavien kanssa. Rekrytointiasiantuntijan ammattitaidolla ja ko-
kemuksella on huomattavan paljon merkitysta siihen, miten rekrytointi kokonaisuudessaan

onnistuu.
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Kuvio 7. Perinteisen rekrytointiprosessin ja kompetenssipohjaisen rekrytointiprosessin vai-
heet (Taylor 2014, 114).

Kriittisesti tallaiseen kompetenssipohjaiseen rekrytointiprosessiin suhtautuvat he, jotka
epailevat tallaisen rekrytoinnin johtavan henkildston "kopioitumiseen”. Voi helposti kayda
niin, ettd kaikista samaan organisaatioon hakevista kandidaateista etsitddn samanlaisia
piirteitd ja osaamista. Ajan kuluessa on vaarana, etta kaikki kayttaytyvat ja lahestyvat on-
gelmia samalla tavalla. Toinen kritiikin aihe tdmé&n kaltaisessa rekrytoinnissa kohdistuu sii-
hen, kuinka paljon painotetaan tytnhakijan ominaisuuksia ja sopimista organisaatioon,
jotka on hyvéksi havaittu menneisyydessa eika mietité sitd, mitd organisaatio tarvitsisi
mennadkseen eteenpain. Jos tehtavat taytetaan aina persoona edella ja annetaan tyénku-
van muovautua tyontekijan mukana, ei organisaatio valttamatta saa tarvitsemaansa osaa-

mista kehittamaan tyoskentelya. (Taylor 2014, 127.)
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HIRMUN rekrytointi noudattaa hyvin pitkalle perinteisté rekrytoinnin prosessia, mutta jokai-
nen rekrytointi tehdaan asiakaskohtaisesti. Rekrytoinnin tavoista paatetaéan yhdessa asia-
kasyrityksen kanssa, jolloin jokainen HIRMUn tekema rekrytointi voi olla prosessiltaan yk-

siléllinen. Perinteisesta rekrytoinnista poiketaan, jos kyseesséa on esimerkiksi:

jatkuva rekrytointi

rekrytointi piilotydpaikkaan

rekrytoidaan nopealla sykKililla

tyopaikka sulkeutuu heti sopivan kandidaatin [0ydyttya.

Tyonkuvaus Ty6paikkailmoitus

Hakijoiden esivalinta

Hakijoiden haastattelut

Short listin laatiminen asiakkaalle

Shortlistin lapikdyminen seka haastattelut

A 4
- Asiakasyritys

Paatos rekrytoinnista

Kuvio 8. HIRMUn rekrytointiprosessit.

Rekrytointikriteereja maaritettdessa on hyva miettia, mika erottaa huipputekijat keskiver-
taisista suoriutujista. On hyva, jos rekrytoijalla on vertailukohtaa aikaisimmista vastaavaan
tehtavaan tehdyisté rekrytoinneista. Aina tama ei ole kuitenkaan mahdollista ja silloin kri-
teerit maaritetaén yhdessa esimiehen kanssa, kenen avoimeen tehtavaéan ollaan tyonteki-
jaé etsiméssa. Keskeisimpia kriteereja pohdittaessa on tarked miettida, mitka patevyydet
tai osaaminen ovat tehtavan kannalta valttamatonta, ja mitka ovat puolestaan sellaisia,
joita henkil6 voi oppia tyon tai koulutuksen kautta. Osaamista ja kompetensseja voidaan
jakaa eri kategorioihin niiden kriittisyyden kannalta, esimerkiksi: “pakko olla” ja “hyva, jos
on”. Rekrytointikriteerien maara on hyva pitdd mahdollisimman alhaisena. Kriteerien maa-

rittiminen hakijoista on helpompaa, jos niitd on mieluimmin 6 kuin 12. Tyotehtavien haas-
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teellisuudesta ja monimutkaisuudesta johtuen kriteereja tulee usein kuitenkin melko pal-
jon. On hyva pyrki& noin kahdeksaan kriteeriin ja pitda kahtatoista maksimi maarana.
(Salli & Takatalo 2014, 15-16.)

Kun rekrytoinnissa kaytettavat tehtavan kriteerit on valittu, niille on syyta laatia vield maa-
ritelméat. Maarittely on erityisen tarkeaa silloin, jos rekrytointia tehddaéan yhdessa jonkun
kanssa. llman méaarittelyja on vaarana, etta rekrytointiprosessin osallistujat ymmartavat
kriteerit eri tavalla. Jos haastattelijoita tai arvioijia on useita ja haastatteluita tehdaan valilla
myds toisistaan erillaan, on hyva lisaksi kayttaa arviointiasteikkoa. Esimerkiksi voidaan

kayttaa numeerista arviointiasteikkoa. (Salli & Takatalo 2014, 16.)

Ei tayta kriteereja

Tayttaa kriteerit puutteellisesti
Tayttaa kriteerit

Tayttaa kriteerit erinomaisesti

PO

Rekrytointikriteerien tayttymista ja kandidaatin kompetensseja tarkasteltaessa, on ymmar-
rettéva, mista kompetenssit ja osaaminen koostuvat. Kompetenssi on kandidaatin kayttay-
tymista ja olemusta, joka muodostuu tyontekijan taidoista, tiedoista, kokemuksesta, motii-
veista, arvoista ja persoonallisuudesta. Rekrytointikriteeri puolestaan voi kompetenssin li-
saksi olla joku yksittdinen taito, kuten kielellinen osaaminen. Muuttuvilla tydmarkkinoilla on
kompetenssit nousseet tiettyja taitoja tArkeAmmaksi. Organisaatiot etsivat nykyaén use-
ammin sopivantyyppista henkil6d, johon kannattaa investoida ja kouluttaa hanté eri tehta-
viin sopivaksi. (Salli & Takatalo 2014, 18-21.)

4.1.1 Hakemusten lapikaynti ja esikarsinta

Tyohakemukset ovat syyta kayda huolellisesti 1api, jonka pohjalta voidaan suorittaa esi-
karsintaa hakijoiden valilla. On kuitenkin hyva muistaa, etté kovin pitkélle menevia johto-
paatoksia hakemuksista ei voi tehdd. Hakemuksista voidaan arvioida esimerkiksi, miten
hyvin asetetut kriteerit tayttyvat sekd, onko hakijalla tydtehtavaan tarvittava koulutus ja
ty6historia. Hakemuksista kannattaa kuitenkin etsia asioita, mihin haluaa tarkentavia vas-
tauksia haastattelun yhteydessa tai miten hakija tuo omaa potentiaaliaan esiin, vaikka

kaikkia tarvittavia taitoja hanell& ei viela olisikaan. (Salli & Takatalo 2014, 48-50.)

Esikarsinnassa on mahdollista kayttaa myds nettipohjaisia tilannepaattelytehtavia, joissa
voidaan simuloida organisaatiossa olevaa tilannetta ja toimintaympéaristoa, joissa hakija
ratkaisee tehtavat parhaaksi katsomallaan tavalla. Naiden paatdsten perusteella voidaan
arvioida kandidaatin soveltuvuutta haettavan organisaation arvoihin ja toimintatapoihin.

Tyopersoonallisuustesteja ei ole syyta kayttaa esikarsivana ominaisuutena, sill niiden
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hyddyt tulevat paremmin esiin vasta, kun tulokset kdydaéan lapi yhdessa hakijan kanssa.
(Salli & Takatalo 2014, 48-49.)

Hakemuksen yhteydessa voidaan pyytaa myos esittelyvideota hakijalta. Muutaman mi-
nuutin videon pohjalta saadaan hyva, pelkkaa kirjallista hakemusta monipuolisempi kuva
hakijasta. Videota voidaan kayttaa lisaksi esihaastattelun apuna, jolloin hakija vastaa esi-
tettyihin kysymyksiin videomuodossa. Tyotehtavasta riippuen voidaan kayttaa esikarsin-
nassa ennakkotehtava, jolla hakija voi todentaa omaa ammattitaitoaan. (Salli & Takatalo
2014, 50.)

HIRMUIla rekrytoinnissa kaytetdan muiden haastattelumuotojen lisaksi videohaastatteluja,
jotka koostuvat muutamasta ennalta maaritellysta kysymyksesta. Kysymykset ja video-
haastattelu on pyritty tekem&an mahdollisimman matalan kynnyksen haastatteluksi, jotta
mahdollisimman moni hakija tekisi videohaastattelun. Muita haastattelutapoja ovat esimer-
kiksi puhelinhaastattelu sek& henkilokohtainen face to face —haastattelu eli f2f-haastattelu.
Henkilokohtaisen haastattelun tekeminen on kuitenkin haastavaa, silla HIRMUIla on avoi-
mia tyopaikkoja noin 20:1la eri paikkakunnalla.

Tehokastapa esikarsia seka kartoittaa hakijan motivaatiota ja sopivuutta tehtavaan on ly-
hyt puhelinhaastattelu. Lyhyita puhelinhaastatteluja on hyva suorittaa mm. Massarekry-
tointien yhteydessa, kun hakijoita ja avoimia tehtavia on paljon. Lyhyella puhelinhaastatte-
lulla voidaan sdastaa hakijan ja rekrytoijan aikaa, kun voidaan poissulkea tydnhakijat, joi-
den palkkatoive ei esimerkiksi kohtaa haettavan paikan kanssa tai tydnkuva ei vastaakaan
odotuksia. Puhelinhaastattelu toimii myds mahdollisuutena arvioida vuorovaikutustaitoja
tehtaviin, joissa vuorovaikutustaidot ovat tarkea valintakriteeri. (Salli & Takatalo 2014, 50-
51.)

Ryhmaarvioinnit ovat hyvia esikarsintamuotoja, kun ty6tehtéavat koostuvat esimerkiksi
myynti- tai asiakaspalvelutehtavista. Hakijoille annetaan erilaisia tehtavia, joita he ratkovat
yhdessa. Nama tilannetehtavat voivat liittyd haettavan organisaation ja tehtavan tyétilan-
teisiin ja rekrytoijat padsevat arvioimaan hakijoiden organisointi- ja ongelmanratkaisuky-
kya. Ryhméahaastatteluissa ja -arvioinnissa on kuitenkin syytéa ottaa huomioon, etta ollak-
seen tehokas ryhmén koko ei saa olla liian iso, noin kuusi henkil6d on hyva maara, ja pai-

notettava tilaisuuden luottamuksellisuutta. (Salli & Takatalo 2014, 51.)
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4.1.2 Henkildarviointi

Markkinoiden ja osaamistarpeiden ollessa jatkuvassa muutoksessa vanhojen kaytantojen
merkitys vahenee ja henkildkohtaisten ominaisuuksien merkitys kasvaa. N&ita ovat mm.
uteliaisuus, omaksumiskyky, uudistuminen ja tunneélykkyys, joita on lahes mahdotonta
tuoda esiin ansioluettelossa ja haastatteluissakin ndiden tunnistaminen on haastavaa.
Henkildarvioinneilla selvitetaan mitattavien korrelaatioiden avulla, millainen henkilé me-
nestyy tydssaan ja miksi. Naiden kyky- ja persoonallisuustestien avulla rekrytoija voi tul-
kita ja varmistaa myyja kandidaatin menestymista tydssa. Naita testeja tehtédessa on syyta
kiinnittdd myds huomiota siihen, millaisia tietoja tai taitoja roolissa tai yrityksessa tarvitaan
tulevaisuudessa. (Kaijala 2016, 197-199.)

Aikaisempi kokemus ja koulutus eivat kerro kovinkaan paljon hakijan potentiaalista tehta-
vaan, silla naiden korrelaatio tydssd menestymisen suhteen on hyvin matala. Koulutuksen
(R=0,10) ja aikaisempi kokemus vastaavalta alalta (R=0,18) eivat kerro yhta paljon kuin
strukturoitu haastattelu (R=0,38) tai integriteettitestin (R=0,41) korkea korrelaatio. Integri-
teetti on niin sanottu perustaso, jonka tulisi olla kunnossa, etta muillakin tyéhon liittyvilla
edellytyksilla on merkitysta. Tama nakyy haitallisena kayttaytymisena ja tydssa suoriutu-
misessa. Persoonassa integriteetti, eli sitoutuminen tai uskollisuus, koostuu kolmesta
osasta, joita ovat tasapaino, sopeutuvuus ja tunnollisuus. Hakijan kyvykkyytta tulevaan
tehtadvaan on myos syytéa mitata. Arvioiden avulla selvitetdén, kuinka nopeasti myyja kan-
didaatti omaksuu ja soveltaa uutta tietoa ja tata kautta menestyy tydssaan. (Kaijala 2016,
201-203.)

Arviointien korrelaatio tehtdavassa menestymiseen

07 0,65 0,63
0,6 - = -
' 0,51
0,5 | .
0,41 0,38
0,4 | -
03 - -
0,18
0,2 : :
0,1
0,1 - :
o ——
Luokka 1
B Kyky- &integritettitesti Kykytesti & strukturoitu haastattelu
B Kykytesti B Persoonallisuustesti
B Kohdentamaton haastattelu B Tyovuosia ammatissa

u Koulutus

Kuvio 9. Henkildarvioinnin merkitys rekrytoinnissa. (Kaijala 2016, 198.)
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Painekayttaytymisen arviointi tuo esiin menestysta rajaavat tekijat. Tama auttaa arvioi-
maan, kuinka paljon haittaa hakihan negatiivisista kayttaytymismalleista, on tydtehtavissa.
On myds syyta arvioida, mitka tehtavan ominaisuudet pitavat hakijan motivoituneena ja
sitoutuneena tyéhon. Hakemukset ja haastattelut eivat tuo aina tasmallista vastausta nai-
hin ja organisaation todellisten arvojen tuleekin olla selvilla, etta saadaan arviointien
kautta paras mahdollinen yhteensopivuus. Rekrytoijan tulee keskittya siihen, mita vaati-
muksia tehtavaan tarvitaan. Myyntitehtavaan rekrytoitaessa on itsestaan selvaa, etta sel-
vitetddn kandidaatin orientoitumista myyntiin. Kompetenssiarviointien kautta voidaan
myds selvittda pitkan ja lyhyen tahtédimen suunnittelutaitoa seka tavoitehakuisuutta. Nyky-
paivana positiivinen suhtautuminen muutoksiin koetaan tydntekijoiden kohdalla hyvin tar-
keaksi. Tatakin voidaan testata ja arvioida jo rekrytointi vaiheessa. Miten hakija kestaa
muutoksia, oppii ja hyédyntaa niita, voivat olla ratkaisevia tekijéita yrityksen kannalta.
(Kaijala 2016, 203-205.)

Testituloksien osuvuus ja luotettavuus perustuvat siihen, etté tuloksia arvioi henkild, jolla
on koulutus ja ymmarrys naiden arviointien tekemiseen. Arvioinnin hy6ty voidaan menet-
t&d& kokonaan, jos tulkinnassa ei osata ottaa huomioon kaytéssa olevan henkildarvioinnin
vahvuuksia ja rajoituksia. Jos arvioinnin suorittaa ulkopuolinen taho, rekrytoijan ja arvioija-
tahon on syytéa jakaa aikaisemmissa haastatteluissa saatuja tietoja keskendan validiteetin
takaamiseksi. Tulokset tulee myos aina kayda lapi arvioinnin alla olevan henkilén kanssa,
ettd saadaan varmistus sille, ettd hakijakandidaatti on ymmartanyt arvioinnissa kaytettavéat
tehtavat ja tulkinnanvaraisuudet otetaan huomioon. Samalla tulosten lapikaynnissa voi-
daan varmistaa tulosten validiteettisuutta kandidaatista muulla tavalla saadun tiedon
avulla. (Honkanen 2005, 165-175)

Luotettava soveltuvuusarviointi on kompetenssipohjaista, jossa kaytetddn arvioinnin tu-
kena mahdollisimman monipuolisesti erilaisia simulaatioita. Mita vaativammasta tehta-
vasta on kyse, sita kriittisemmaksi simulaatioiden hyédyntaminen tulee. Kompetenssipoh-
jainen soveltuvuusarvio ei ole henkilon yleinen tyépersoonallisuuskuvaus vaan raportti,
jossa on tehtava kohtainen kompetenssiprofiili ja kirjallinen osuus siitd, miten nama haki-
jan kohdalla tayttyvat. Selkea, kantaaottava raportti auttaa hakijoiden arvioinnissa ja hel-
pottaa rekrytointipaatdksen tekemista. Arviointiraportti antaa monesti kattavasti tietoa sen
suhteen, mitk& ovat tulevan tydntekijan vahvuudet ja missa han saattaa tarvita enemman
tukea uutta tehtdvaa ajatellen. Raporttia voidaankin hyddyntaéa perehdytysprosessin

osana kehityssuunnitelmaa laadittaessa. (Salli & Takatalo 2014, 79-84.)
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4.1.3 Tybhaastattelutekniikat

Haastateltuja tehtdesséa on syyta kiinnittd& huomiota ennakkoasetelmiin ja -luuloihin, joita
tydnhakijoiden ansioluettelot tai saatekirjeet saattavat muodostaa. Haastattelija ei etene
aina kysymyksissédén johdonmukaisesti ja kandidaateille saatetaan esittda hyvin erilaisia
kysymyksia keskustelun edetessa ja ennakkotietojen perusteella. Erityisesti haastattelijan
tulisi kiinnittd&d huomiota, ettei yritd saada vahvistusta omiin ennakkoasenteisiinsa eika
anna omien tunteidensa vaikuttaa liikaa haastattelutilanteessa tai paatosta tehtaessa.
Haastatteluista kay myos harvoin selville, miten todellisuudessa tyontekija suoriutuu tehta-
vistaan. Rekrytointi asiantuntijat harjaantuvat poimimaan ratkaisevia tekijoita, mutta hei-
dankin on alkuun tiedettava, millaisia tekijoitéa kandidaateista etsivat. (Taylor 2014, 195—
196.)

Haastattelutekniikat voidaan karkeasti jakaa kahteen erilaiseen paatekniikkaan; vapaa-
muotoiseen ja jasennettyyn haastatteluun. Joista vapaamuotoinen haastattelu muistuttaa
enemman normaalia jokapaivaista keskustelua. Tassa haastattelun muodossa suositaan
avoimia kysymyksia ja ne koskevat tyypillisesti saavutuksia, kokemuksia ja arvostuksia.
Haasteena vapaamuotoisessa haastattelussa on haastattelijan oman persoonallisuuden
ja suhtautumisen peilaaminen haastateltavaan ja virhearvioiden tekeminen. Haastattelija
valitsee ja suosii hel[pommin omasta mielestdan “hyvia tyyppeja”, jotka ovat samalla aalto-
pituudella hanen kanssaan. Onkin pohdittava, onko persoonallisuus hakijan tarkein omi-
naisuus? (Niittamo 2003, 27-29.)

Jos vapaamuotoinen haastattelu keskittyy hakijan persoonallisuuteen, niin jasennetty
haastattelu noudattaa ennalta maariteltya runkoa. Jadsennetyn haastattelun hyvia puolia
on sen yhtenaisyys, johdonmukaisuus, toistettavuus, vertailukelpoisuus seka objektiivi-
suus. Oikean rungon ja kysymysten l8ytdminen voi kutenkin kestaa hetken ja vaarana on
liiallinen kaavamaisuus ja jaykkyys. Erilaisia tekniikoita ja jasentamistapoja 16ytyy tutkijoi-
den mukaan 15 erilaista tapaa. (Niittamo 2003, 31-33.)

Yhdistelmatekniikka on jasennellyn ja vapaamuotoisen haastattelun yhdistelma molem-
pien toiminta tapojen parhaista ominaisuuksista. Idea on esittd& hakijalle mahdollisimman
avoimia kysymyksi& ennalta suunnitellun rungon mukaan. Tavoitteena on luoda mahdolli-

simman kokonainen henkilékuva haastateltavasta. (Niittamo 2003, 34-35.)

Yhdistelmatekniikaksi voidaan luokitella kompetenssipohjainen haastattelu, josta tehtyjen

tutkimustulosten perustella on kehitetty STAR- ja SOARA-haastattelutekniikat. Naiden tek-
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niikoiden mukaan aikaisempi kayttaytyminen ja toiminta tydssa ennustavat tydhaastatte-
luissa luotettavimmin tulevaa suoriutumista haettavassa tehtavassa. STAR on yhdistelma
sanoista Situation (Tilanne), Task (Tehtava), Action (Toiminta), Result (Lopputulos).
SOARA on yhdistelméa sanoista Situation (Tilanne), Objective (Tavoite), Action (Toiminta),
Results (Lopputulos), Aftermath (Jalkivaikutus/ Reflektointi). Nama tekniikat ovat kuitenkin
hyvin toistensa kaltaisia, jotka paaosin eroavat SOARA-tekniikkaan liittyvalla reflektoin-
nilla. Nailla tekniikoilla saadaan paljon tietoa haastateltavasta ja hdnen motiiveistaan. Tek-
niikan avulla voidaan laatia rekrytointikriteereihin liittyvia kysymyksia, jolloin saadaan sel-
ville, onko hakijalla tehtavaan tarvittavat kompetenssit. Vaikka kysymysten laatiminen voi-
kin vieda tavallista haastattelurunkoa enemman aikaa, hakija paljastaa kertomillaan esi-
merkeilla yleensd useamman kompetenssin itsestaan ja talla tavoin antaa vakuuttavam-

man kuvan sopivuudestaan tyotehtavaan. (Salli & Takatalo 2014, 61-65.)

HIRMUnN nakékulmasta erilaisia haastattelutekniikoiden kayttamista kannattaa miettia
asiakasyrityksen nakokulmasta. Mita oleellisia tietoja hakijalta tarvitaan ja kuinka pitkalle
rekrytointi tehddan HIRMUn osalta. Mitk&a ovat oleellisia kysymyksia ja miten niihin saa-
daan parhaiten hakijalta vastaus.

4.2 Rekrytointitavat

Jos yrityksella ei ole resursseja tai asiantuntemusta suorittaa omia rekrytointejaan, heilla
on mahdollisuus ulkoistaa rekrytointiprosessi tai halutessaan he voivat kayttad vuokratyo-
voimaa vastaamaan rekrytointitarvettaan. Suorarekrytointi on rekrytointitoimeksianto,
jossa rekrytointiyritys hakee asiakasorganisaation puolesta tydntekijaa vastaamaan hei-
dan rekrytointitarpeitaan. Suorarekrytointi ei ole sidoksissa mihinkdan tiettyyn alaan vaan
sitd voidaan kayttaa lahes mihin tahansa tydtehtavaan. Rekrytoinnin ulkoistaminen mah-
dollistaa sen, ettd asiakasorganisaatio voi keskittyd normaaliin toimintaansa ja osallistua
aktiivisemmin vain rekrytoinnin viimeisiin vaiheisiin, valitakseen itselleen sopivimman ty6n-
tekijan. Rekrytointiyritys kartoittaa asiakasyrityksen tarpeet ja kdy yhdessa lapi tehtavaan
liittyvat kompetenssit. Rekrytointiyritys hoitaa tydpaikkailmoituksen laatimisen, hakijayh-
teydenpidon, esikarsinnan ja esittelee potentiaaliset hakijakandidaatit eteenpdin asiakas-
organisaatiolle. Valittu ehdokas tydllistyy suoraan asiakasyritykseen eika rekrytoinnin suo-

rittaneeseen yritykseen, toisin kuin vuokratydssa. (Kyngas 2018.)
Suorarekrytointia on hyva erottaa termista suorahaku, josta yleisimmin kaytetd&n englan-

nin kielista termid Headhunting. Talldin asiakasyritys ei valttamatta halua edes tiedottaa

avoimesta tehtavasta vaan rekrytointiyritys ottaa yhteytta suoraa potentiaalisiin henkiléihin
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esimerkiksi Linked In —profiilien perusteella ja pyrkii I6ytamaan sopivan tyontekijaehdok-
kaan hieman kaanteisella rekrytointiprosessilla. Tyypillisesti tallaista rekrytointimuotoa
kaytetaan ylimman johdontehtaviin rekrytoitaessa, mutta viime aikoina Headhunting on
tullut suositummaksi myds keskijohdon- ja asiantuntijatehtaviin rekrytoitaessa. (Kyngas
2018.)

Vuokratydssa tyontekijan tyodllistavayritys on eri kuin organisaatio, jossa tyot tehdaan.
Rekrytointiyritys auttaa asiakasorganisaatiota lIoytamaan heille sopivan tyontekijan, jonka
ottaa omille palkkalistoilleen ja laskuttaa asiakasorganisaatiota tyontekijan tekemasta
tydsta. Rekrytointiyritys voi hakea vuokratyontekijan vain tiettyyn projektiin asiakkaalle tai
tydntekijat voivat kiertéda eri asiakasyrityksissa kiireapuna tai paikkaamassa sairausloma-
sijaisuuksissa sopimuksesta ja tyontekijdn omasta toiveesta riippuen. Tydsuhteen luon-
teesta johtuen on kuitenkin yleensé seka tyontekijan etta rekrytointiyrityksen etu, mita pi-
dempéaéan tyontekija tyollistyy asiakasyritykseen tai eri projektien pariin. (Sarasmaa 2018.)

TyoOntekija

Asiakasorganisaatio Rekrytointiyritys

Kuvio 10. Vuokratytssa kaikki kolme osapuolta toimivat tiiviissa yhteistyossa.

4.3 Rekrytoijan haasteita ja objektiivisuus rekrytoinnissa

TyOhaastattelijan tehtdva on haastava ja hanen on haastatteluarviointia tehdessaan otet-
tava huomioon mahdollisuus erilaisista arvioinnin harhoista, subjektiivisuudesta ja tata
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kautta epdoikeudenmukaisuudesta. Tutkimuksissa on selvitetty tydhaastatteluiden ennus-
tettavuutta tydssa suoriutumisesta ja joissain tapauksissa tdma on ollut vain 14 %. lhmi-
siset eivat pysty tiedostamaan kaikkia vuorovaikutustilanteisiin vaikuttavia tekijoita. Tyo-
haastattelijalle onkin tarkeaa kayttaa aikaa oman itsetuntemuksen ja itsetietoisuuden ke-
hittamiselle. Hanen on tarkkailtava itseaan haastattelun aikana ja sen jalkeen ja pohtia,
millaisia reaktioita, ajatuksia ja tunteita haastateltava hanessa heratti ja miksi. Mita parem-
min haastattelija tuntee itsensa ja mahdolliset subjektiiviset olettamukset, joihin haastatte-
lun yhteydessa usein sortuu, sitd paremmin hén osaa valttaa naita arviointi harhoja. Haas-
tattelijoiden on hyva myos kdyda toistensa kanssa keskustelua arvioinnista ja siihen vai-
kuttaneista tekijoista. Tallainen toistensa valmentaminen voi auttaa tunnistamaan parem-
min omia olettamuksia hakijoista ja kasittelemaan asioita haastattelussa objektiivisemmin.
(Salli & Takatalo 2014, 70-71.)

Haastattelun jalkeen on analysoitava, tayttaako hakija objektiivisesti tarkasteltuna rekry-
toinnin kriteerit vai onko haastattelijan vain helppo samaistua hakijaan. Hakijaan samais-
tuminen voi vaikuttaa sekd myonteisesti etta kielteisesti riippuen siita, millaisia tunteita ja
mielikuvia hakija herattaa haastattelijassa. Arvioijan suorittajan omat arvot ja arvostus voi-
vat myos vaikuttaa haastattelutilanteeseen mydnteisesti tai kielteisesti, mutta aina olisi
pohdittava korreloiko ndmaé asiat tydssa suoriutumisen kanssa. Tdllaisia asioita voi olla
esimerkiksi pukeutuminen. (Salli & Takatalo 2014, 71-76.)

Usein saattaa kayda niin, etta hakijoita vertaillaan keskendan. Heitéa pitaisi kuitenkin pei-
lata vain vasten rekrytointikriteereja ja tata kautta muodostaa paremmuusjarjestys. Tama
voi helposti johtaa virherekrytointeihin, kun hakijan potentiaalisuus perustuu muihin haki-
joihin eika hakijan todelliseen potentiaaliin tehtavassa. Myos tdma harha arvio voi esiintya
seka positiivisena etta negatiivisena vaikuttimena arviossa. Etenkin tehtéviin, joihin hae-
taan useita tydntekijoita voi olla vaikea enaa nahda keskivertotydntekijan potentiaalia erin-
omaisen hakijan jalkeen, vaikka hanella olisi kaikki valmiudet kehittya tydssa erin-
omaiseksi. (Salli & Takatalo 2014, 76.)

Liséksi on muistettava, etta kuten haastattelijat, haastateltavatkin ovat ihmisia ja heihinkin
vaikuttaa ulkopuoliset tekijat ja heidan omat arviointi harhansa. Heilla voi olla vaaristyneita
ajatuksia omasta suoriutumisestaan ja kyvyistddn haettavaan tehtavaan. Naihin vaikuttaa
ensisijaisesti nelja tekijaa: ika, sukupuoli, kunnianhimo ja motivaatio. Kayttaytymispohjai-
nen haastattelutekniikka auttaa torjumaan hakijan virhearviot itsestéaan, kun han kertoo

sopivuudestaan tehtavien kautta samalla reflektoiden itse&én. (Salli & Takatalo 2014, 76.)
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5 Myyjien rekrytointi

Taustat menestyvien myyjien takana eivét ole yksiselitteisia ja tarkkaa vastausta tahan voi
olla hyvin hankala saada myyjilta itseltaankaan, koska myymisen taito tulee heilté usein
hyvin luontaisesti. Kun on haluttu selvittdd myyjien tiettyja persoonallisuuspiirteitéd, on
heille teetetty haastatteluita ja erilaisia persoonallisuustesteja, ettd saataisiin selville myy-
jille tyypillisia tehokkaita ominaisuuksia. Haastatteluista ja testista saatiin selville myyjien
avainominaisuuksia. (Martin 2011.)

Myyijien ominaispiirteisiin liittyvat tutkimukset ovat kuitenkin usein yritys kohtaisia, jolloin
ne ovat kohdistettuna tietynlaiseen profiiliin. Tuloksiin vaikuttaa talldin yrityksen oma kult-
tuuri, myytava tuote tai palvelu, kenelle tuotetta myydaan seka minkalaista myyntia tutkit-
tava yritys tekee. On myds olennaista kuka tutkimuksen toteuttaa ja kuka siihen vastaa.
Tahan opinnaytetydhon on keratty tietoa seitsemasta erilaisesta tutkimuksesta selvittaes-
samme myyijien tyypillisid ominaisuuksia. Tutkimuksia tarkastellessa myyjien ominaisuuk-

sien kirjo osoittautui hyvin laajaksi.

5.1 Myynnin oma kieli ja kulttuuri

Myyijia rekrytoidessa tittelit vaihtelevat myos suuresti ja eivat valttamatta kerro tydnku-
vasta tai tehtavasta tarpeeksi. Kuviossa 11 nakyy esimerkiksi nimike myyntipaallikko. Tit-
telind kyseista nimiketta kannattaa tarkkailla yrityksen seka palvelun kautta. Useasti
myyntitydssa annetut tittelit ovat tuomassa uskottavuutta myyjan tyéhon, silla myyja saat-
taa olla tekemisissa yritysten isojen paattdjien kanssa, ja ilman "vakuuttavaa” tittelia myy-
jaa ei valttamatta oteta tosissaan. Rekrytoinnissa on verrattava hakijan aikaisempia titte-
leité ja tybnantajayrityksia keskendan, etta rekrytoija voisi ymmartad paremmin tyénhaki-
jan edellisia tydtehtavia. Ymmartaédkseen myyjia rekrytoijan tulee ymmartaa myos myyn-
tiin liittyvdd sanastoa, englannin kielesta tulevia sana vaannoksia ja lyhenteitd. Myyntisa-

nasto on loydettavissa lopputuotoksesta, joka on liitteena tdssa opinnaytetydssa.
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Kuvio 11. HIRMUn luoma kuvio myyjien ammattinimikkeista.

30

Sales Coordinator
Sales Operation Coordinator
Sales Representative - Territory Lead

Medical Sales Representative
National Accounts Sales Representative
Outside Sales Representative
Retail Sales Representative
Route Sales Representative
Sales Agent

Sales Assistant

Sales Associate

Sales Representative

Sales Trainee

Salesperson

Salesman/woman

Spacialty Sales Representative
Tarritory Sales Representative
Telemarketer



5.2 Myyjien tydtarjonta

Ty6- ja elinkenoministerion 2019 vuoden ammattibarometrin mukaan Suomessa ty6voi-
mapulasta karsii 54 ammattia. Myyjien tydvoimapula ndkyy barometrissa mm. siten, etta
puhelin- ja asiakaspalvelukeskuksenmyyjét sijoittuivat 8. eniten tydvoimapulasta karsi-
vasta ammatista ja myyntiedustajat sijalle 10. Myyntitydn maineella on oma osuutensa
tydvoimapulaan. Erityisesti puhelinmyynnilla on hyvin negatiivinen kaiku asiakkaiden mie-
lissd, mutta asetelma ei ole aina helppo mydskaan myyjalle. Myyntiin liittyy myds useita
virhekasityksia ihmisten mielissd, joka osaltaan vaikeuttaa uusien potentiaalisten myyjien
tulemista alalle. Naita ovat esimerkiksi vaittamat, etta myynti on tyrkyttamista, myyjaksi
synnytaén, myynti on manipulointia tai myyminen on itsekeskeista. Myyntia tulisikin lahes-

tya ongelmanratkaisun kautta ja yhteisen edun léytamiseksi (Hernberg 2013, 67-74).

Myyjat vaihtavat my6s helposti tydpaikkaa kartuttaessaan kokemusta ja uusia uramahdol-
lisuuksia. Kun avoimia tydpaikkoja on paljon, tydntekijdiden on helpompi vaihtaa tyénanta-
jaa ja etsia juuri sopivantyylista tydnkuvaa myynnin parissa. Myyntity® voi olla myoés vali-
vaihe henkildlle, joka ei ole viela varma, mita haluaisi opiskella tai millaiseen tehtéavaan
tydllistya. Myyntitybnparissa on siis varsin liikkuva joukko tyontekij6ita eika Suomen kas-

vava tyévoimapula auta asiaa.

Tyonhakijoille voi aiheuttaa hankaluuksia myds avointen myyntitehtévien kirjo, silla kuten
aikaisemmin todettiin, myyjan tittelit eivat valttamatta juurikaan kerro, mita tehtava pitaéa
sisdllaan. Aina myoskaan tehtavan kuvaus ei paljasta tarpeeksi ja sopivia pareja tehtavan
seka kandidaattien valilla voi olla vaikea tehda. Pelkastdan myyntiedustajan tehtavanku-
vat avoinna olevissa tydpaikoissa voivat vaihdella muutaman virkkeen patkasta hyvin pit-

k&an ja yksityiskohtaiseen ilmoitukseen.

5.3 Ominaisuudet

Tamaéan kaiken keskella rekrytoijan tulisi identifioida potentiaaliset myyjakandidaatit ja tun-
nistaa heidan vahvuutensa ja kehittymistarpeensa haettavien tehtavien osalta. Rekrytoi-
jalle on tarkeda ymmartaa, millainen kyseisen tehtavan myyntitydn luonne on ja millaisia

ominaisuuksia tassa tehtavassa myyijalta erityisesti vaaditaan.

Haastattelutilanteissa on oleellista se, miten kandidaatti tuo asioita esiin. Vastaako han
kysymyksiin suppeasti vai laajasti ja mitd muuta h&n vastauksiinsa lisda, jotka eivat ole
varsinaisia vastauksia kysymyksiin. Haastateltavan kehon kieli kertoo myds paljon henki-
I6n persoonasta seka siitd, miten han suhtautuu joihinkin asioihin. Kokonaisvastausten

laajuus ja haastattelussa tapahtuva kokonaiskayttaytymisen laajuus tekee yksiselitteisen
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analysoinnin mahdottomaksi, eika selvié tulkintaohjeita voida laatia. Haastattelijan on aina
tehtava lopullinen tulkinta. Myyijid rekrytoitaessa voidaan kuitenkin kiinnittdd huomiota tiet-
tyihin ominaisuuksiin, joita tydssdén menestyvissa myyjissa usein on nahtavissa. (Niitamo
2001, 148-149.)

Myyijid profiloidessa tehdaan helposti stereotyyppinen myyjan profilointi” ja unohdetaan,
etta erilaisiin tydymparistoihin tarvitaan erilaisia myyjia. Ennen varsinaista myyjan profi-
lointia on selvitettava, millaisesta tydymparistosta on kyse ja millainen myyja sopii kysei-
seen tyohon. (Peoplemaps.) HIRMUnN kannalta taustatutkimus ja tiedon kerdéaminen asia-

kasyrityksesta on hyvin olennaista, jotta kuva haettavasta myyjasta hahmottuu.

Taulukkoon 6 on koottu eri tutkimuksista saatuja tuloksia siitd, millaisia ominaisuuksia

myyjalla tulisi olla. Naitd ominaisuuksia on paljon ja nayttaa lahes siltd, ettd ominaisuuksia
on aivan yhté paljon kuin tehtyja tutkimuksia. Useat ominaisuudet kuitenkin ovat lahes sy-
nonyymeja keskenaan, vaikka niissa vivahde eroja esiintyykin. Osa ominaisuuksien tarkoi-

tuksesta saattaa myos karsia kaannettdessa ne englannista suomeksi.

Vaikka myyjalta toivottavien ominaisuuksien lista on lahes loppumaton, ovat myyjan henkilo-
kohtainen viehatysvoima ja into tehda myyntia ratkaisevia. Muut tekijat ovat siunauksellisia
lisdetuja myyjélle perusedellytysten jalkeen. (Roba 2003, 104.)

Hyvia myyjan ominaisuuksia on kuitenkin niin paljon, ettd naiden tutkimusten perusteella
on vaikea sanoa, mitka ovat myyjien keskeisempia ominaisuuksia. Vaikka yksiselitteista
vastausta onkin mahdotonta muodostaa, jokaiseen tehtavaan patee tietyt lainalaisuudet,
joiden pohjalta rekrytoija voi tunnistaa kyseiseen tehtavaan sopivan tydntekijan. Rekrytoija
voi rakentaa yleisprofiilin tyénkuvaan liittyen, josta han tunnistaa nama vaadittavat ominai-

suudet helpoiten.

HIRMUIlle hakijaprofiilit kootaan tutkimusten (taulukko 1), tihan opinnaytety6hon liittyvan
kyselytutkimuksen sekd HIRMUn rekrytoijien kokemusten pohjalta. Profiileita laadittaessa
on syyta ottaa huomioon, etta profiili ei ole tarkka kuva kyseiseen tydtehtavaan valitta-
vasta henkilésta, vaan luomassa mielikuvaa tietynlaisesta hakijasta. Apuna mielikuvan
luomisessa kaytetaan tyopaikkailmoituksia, jotka ovat HIRMUn oikeita tyopaikkailmoituk-
sia, joista on poistettu tunnistetiedot tai muut tiedot, mitk& viittaavat HIRMUn asiakasyri-

tykseen.
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Taulukko 6. Myyjien ominaisuuksia eri tutkimuksissa.

Ominaisuudet

Martin 2011

CPSA 2010

Sorri 2017

nen 2018
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nen 2019
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Starr 2017

sia tutkimuk-
sissa yh-
teensa
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x
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x
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Tuotetietoisuus
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Uteliaisuus
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Vastuullisuus

Verkostoituminen

Yhteistyotaidot

NHHHI\)I—‘I\)I—‘NHHHNNHHHHHNHHHHNHNHHHHHHHNNNNNHOminaiSUUk

33




5.4 Profilointi

Henkilostopalvelu HIRMUn haasteena on lukuisien erilaisten yritysten tarve erilaisille myy-
jille, sek& miten jokaiseen positioon voitaisiin profiloida mahdollisimman tehokkaasti ja hy-
vin kandidaatit. Profiloinnissa lahdetaén liikkeelle mahdollisimman tehokkaasta tavasta
tunnistaa tyontekijan hyvat ominaisuudet tehtavaan, mutta myés mahdollisuus tarjota ha-
nelle vastaavaa tehtavaa, jos kandidaatti ei tule valituksi alkuperaiseen vaihtoehtoonsa.
Toisinaan on myods mahdollista, ettei kandidaatti tunnista parhaalla mahdollisella tavalla
hanelle sopivinta tyétehtavaa, jolloin rekrytoijan luoma profiili voi téallaisessa tilanteessa
auttaa sopivan tehtavan loytamisessa. Karkea jako naihin profiileihin mahdollistaa yleisim-
pien piirteiden ja ominaisuuksien tarkastelun seka joustavuutta tarkentaa profiilia asiakas-
yrityksen mukaan. Jako mahdollistaa rekrytoijalle nopeamman yleiskuvan myyntitydsta jo-
hon myyjaa etsitaan, seka haettavasta myyjasta. Paatimme yhdessa tehda jaon kolmeen
paakategoriaan B2C, B2B ja myynnin esimiestehtaviin. B2C ja B2B-myynnin jacimme

viela alakategorioihin nopeisiin ja hitaisiin myynteihin.

B2C B2B

s A e N
B2C 1: B2B 1:
— Nopea, agressiivinen — Nopea, agressiivinen
myynti. myynti.
\_ y, \ J
( B2C 2: ) ( B2B 2: )
Hidastempoisempi, Hidastempoisempi,
— rauhallisempi ja — rauhallisempi ja
asiakaldahtoisempi asiakalahtoisempi
L myynti. ) L myynti. )

Kuvio 13. Profiloinnin jako.

Tiukasti rajattuja ja hyvin tarkkoja ennalta tehtyja profiileja on haastavaa tehda seké nou-

dattaa, silla profiilit vaihtelevat paljon yrityksen sekéd myytavéan tuotteen mukaan. Tarkem-

mat profiloinnit tehddan yhdessa HIRMUn asiakasyrityksen kanssa rekrytointitoimeksian-

non yhteydessa. Myos yleista profiilia myynnin esimiehelle on tassa yhteydessa tarpeeton
tehdd, silla ndma tehtavat vaativat aina hyvin tarkanprofiilin.

34



5.5 Kuluttajamyynti

Kuluttajamyynti on meille kaikille tuttua, silla tormaamme naihin myyjiin lahes missa ta-
hansa, missé olemme kuluttajina ostamassa tuotteita tai palveluja. Kivijalkamyymalat,
messut, standit, kauppojen tuote-esittelijat sek& puhelinmyyjat. Erityisesti kuluttajamyyn-
nissa asiakaspalvelun, myynnin ja markkinoinnin raja on hyvin hailyva ja nama kolme kul-
kevatkin useasti kdsi kddessa. HIRMUn rekrytointi keskittyy myyntiin, jolloin asiakaspal-

velu ja markkinointi painotteiset tydpaikat rajautuvat pois.

Kuluttajamyynnin tavoitteena on saada asiakas vahvistamaan ostopaattksensa ja yllapi-
taa olemassa olevia asiakassuhteita. Kuluttajamyynnin merkitys vaihtelee sen mukaan,
millaisia tuotteita ollaan myymassa. Merkitys korostuu, kun asiakas on hankkimassa tuot-
teita tai palveluita, joita harvemmin ostaa. Rutiiniostoissa pyritddn suosimaan automaa-
tiota seka itsepalvelua ja myyjan tehtavaksi tulee uusien asiakassuhteiden luominen ja yl-
lapitdminen sek& neuvonta. Kuluttajamyynnissa tarvittavia piirteita voidaankin tarkastella
sen mukaan, kuka on asiakas, millaisia tuotteita myydéaan ja missé myynti tapahtuu.
(Bergstrém & Leppéanen 2015.)

Kuluttajamyyntiin, eli B2C-myyntiin valitsimme jaon, joka viittaa myyntitapahtuman aikana
kaytettyyn aikaan, eli aggressiiviseen ja rauhallisempaan myyntiin. Vaikka myyntapoja on
jaon sisalla erilaisia, niin etsinnassa olevan myyjien profiileissa on enemmén samanlaisia

ominaisuuksia kuin jaossa telemyynnin ja f2f-myynnin valilla.

5.5.1 B2C Kuluttajamyynti, aggressiivinen

Aggressiiviselle myynnille, eli nopeatempoiselle myynnille on ominaista kaupanteko heti
myyntitilanteessa eli nopea klousaus. Paatos ostokselle halutaan mahdollisimman nope-
asti, mieluiten paéstamatta kuluttaja-asiakasta miettiméén liikkaa ostopaatosta. Myynti voi
tapahtua puhelimitse tai F2F, esimerkiksi kivijalkamyymalassa, messuilla, standeilla tai

jopa D2D-myyntina.

Aggressiivisen myyntitapansa takia tama myynti herattaa paljon mielipiteita ja kyseinen
myyntitapa saatetaan kokea tuputtavaksi ja pakkomyynniksi. Yleisimpid myytavia tuotteita
tai palveluita ovat lehdet, arvat, erilaiset sopimukset, operaattorien liittymat, vakuutukset,

vitamiinit ja muut terveystuotteet seka kyselyt ja tutkimukset.
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On kuitenkin syytd huomioida, ettd vaikka kaytdmme tastéd myynnista termia aggressiivi-
nen myynti, emme tarkoita myyjan olevan tyossaan hyokkaava tai hairitseva vaan kaytta-
van ammattitaitoaan myynnin paatokseen viemisessa. Kilpailu- ja kuluttajavirasto valvoo
tarkasti markkinointia ja myyntia, etteivat kuluttajat joudu hairinndn, pakottamisen tai pai-
nostuksen kohteeksi. Naista on saadetty laissa Tietosuoja-asetus (2016/679), Laki sahkoi-
sen viestinnan palveluista (2014/917) ja Oikeustoimilaki (1929/228). (Kilpailu- ja kuluttaja-
virasto 2019.)

5.5.2 B2C Kuluttajamyynti, rauhallinen

Rauhallinen kuluttajamyynti eroaa nopeasta myynnista asiakaslahtdisemmalla l[ahestymi-
selld, missa myyntiprosessi yleisesti ottaen kestaa huomattavasti pidempéaéan. Usein pi-
demman myyntiprosessin lisaksi myytava palvelu tai tuote on hinnaltaan suurempi tai vaa-
tii erilaista taustaselvitysta ja kartoitusta asiakkaan tarpeista. Asiakkaan kanssa saatetaan
olla yhteydessa useampaan otteeseen. Myynti tapahtuu usein kivijalkaliikkeissa tai myyn-
titapaamisissa. Yleisimpia myytavia tuotteita tai palveluita ovat esimerkiksi asunnot ja au-
tot sek& muut pidempéaa ostopaatosta vaativa asiat.

5.6 Yritysmyynti

Taitavien B2B-myyjien kayttaytymisominaisuuksia korostaa asiakkaiden kanssa vietetty
aika, laajat verkostot ja kuinka paljon he viettavat aikaa johtajien sekd esimiesten kanssa.
Ei ole pelkastaan merkitysta silla, miten paljon myyja viettaa aikaa asiakkaan kanssa,
vaan myos silla, miten paljon myyjan ja asiakkaanvalille tulee erilaisia tapahtumia ja vies-
tintdd. Vuorovaikutuksen tiheys ja suhteiden laajuus vaikuttavat asiakas sitoutumiseen
huomattavasti. Myyjien keskittyessa rakentamaan syvempaa yhteytta asiakkaisiinsa he
rakentavat samalla asiakassitoutumista. Yrityksissa on havaittu yhteys myyntituloksen en-

nustettavuuden ja asiakasyhteydenpidon tiheyden valilla. (Fuller 2015.)

Laajat sosiaalisetverkostot auttavat myyjaa suoriutumaan paremmin tehtavistaan. Verkos-
tot on hyva jaotella kolmeen osaan. Naistd ensimmaisessa konsultoidaan ja yllapidetaan
suhteita kollegoihin sek& muuhun oman yrityksen henkilékuntaa. Toisessa verkostoryh-
massa ovat myynnin tukihenkildt, kuten asiantuntijat ja siséiset myyntiedustajat. Myynti tu-
lokseen vaikuttaa my6s verkostojen kolmas osa, joka koostuu yhteydenpidosta omaan
esimieheen kuin myos yrityksen johtoon. Isot organisaatiot ovat usein monimutkaisia ra-
kenteeltaan ja ihmiset, joiden tyGhon liittyy asiakassuhteiden rakentamista, padsevat hel-
posti kasiksi uusiin ideoihin ja voivat hyddynt&a eri ihmisten asiantuntemusta tarpeen mu-
kaan todella nopeasti, jolloin heillda on enemman tietoa, mité organisaatiossa on tapahtu-
massa. (Fuller 2015.)
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Yhteydenpito eri verkostojen kanssa ei kuitenkaan automaattisesti tarkoita palaverien pita-
mista. Vaikka yhteydenpidon tulee olla saanndllista ja tarpeeksi tiheaa, tarkeinta on, etta
sitd hoidetaan henkilokohtaisesti. Tahan voi kuitenkin kayttaa eri kommunikointi vélineita,
eika yhteydenpidon tarvitse olla aina tapaamisia. On kuitenkin muistettava, ettd mita moni-
mutkaisempaa tuotetta tai isompaa salkkua myyja myy, sita riippuvaisempi héan on tukire-
surssiensa toimivuudesta. Hyvin hoidetut asiakassuhteet helpottavat myyjan myyntityota,
mutta ellei hanella ole selkeésti ymmarrysta siitd, mita on myymassa, voi kaupan solmimi-

nen jaada tekematta. (Fuller 2015.)

Koska asiakassuhteiden yllapitaminen ottaa huomattavan osan myyjan tybajasta, on hyvin
oleellista, miten han organisoi ajankayttonsa ja keskittyy asiakkaaseen. Taman lisaksi
koko organisaation kesken on syyté pohtia, miten kaikkien myyjien ja heidan tukiresurs-
sien ajankayttta organisoidaan niin, etta kaikki toimivat yhdessa mahdollisimman tehok-
kaasti. Yrityksilla, jotka kerddvét objektiivisia tietoja saanndllisesti paatoksenteon tueksi,
on massiivinen kilpailuetu verrattuna niihin, jotka perustuvat paatéksensa vain anekdoot-

teihin ja mututuntumaan. (Fuller 2015.)

On kuitenkin syytd muistaa, etteivat laajat sosiaalisetverkostot tai huomattavan méaéran
aikaa kayttava myyja automaattisesti menesty tydssaan. Hyvin harvat yritykset pystyvat
hy6dyntamaan tietoa asiakkaiden kayttaytymisen ennustamisesta ja sen vaikutuksista
myyntituloksiin. Jos yrityksella on kuitenkin kaytdssaan objektiivista ja ajantasaista tietoa
siitd, mik& myynnissa toimii ja mika ei, on myyjilla paremmat asetelmat onnistua tyéssaan.
(Fuller 2015.)

5.6.1 B2B Yritysmyynti, aggressiivinen

B2B-myyntia harvemmin tapahtuu ovelta ovelle tai stAndimyyntina, pois lukien erilaiset
messutapahtumat. Myynti paasaantoisesti tapahtuu puhelimitse ja on koko myyntiproses-
siltaan huomattavasti rauhallisempaa ja pitkdjanteisempad, kuin kuluttajapuolen nopea-
tempoinen myynti. Itse myyntia ei valttamatta viela tassa vaiheessa edes tehda, vaan ky-
seessa voi olla alustava kartoitus, kysely tai esimerkiksi ajanvaraus myyntiedustajan kayn-
nille. Yleensa tarkoitus on heréttdd mahdollisen asiakkaan mielenkiinto ja siirtéa myynti-

prosessissa eteenpain.

5.6.2 B2B Yritysmyynti, rauhallinen

Rauhallista ja pitkékestoista myyntia kuvaa usein suuret yrityskaupat seka useamman vii-

kon, kuukauden ja jopa vuoden valmistelut. TAssa maltillisessa ja asiakaslahtdisessa
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myyntitavassa nousee asiakassuhteiden yllapito merkittavan suureen rooliin. Asiakasta
saatetaan nahda useampaan kertaan seka eri paattajia yritysten sisalla. Myynti voi olla
myds hyvin konsultoivaa ja kattaa koko myyntiprosessin alku metrien kontaktoinnista,

myynnin klousamiseen, aina vuosien kestavaan asiakassuhteen hoitoon.

5.7 Myynnin esimiestehtavat

Myyjat koulutetaan usein asiantuntijoiksi tuotteille, joita he myyvat. He annetaan hyvin pal-
jon tuotteesta, sen ominaisuuksista, vahvuuksista ja heikkouksista seka tietoa kilpailevista
tuotteista. Heille jaetaan myds tietoa potentiaalisista asiakkaista ja tietoa siitd, miten naita
asiakkaita on hyva lahestya. Asiantuntijoiden tehokasjohtaminen myyntitydssa vaatii tun-
temusta asiantuntijoiden erityispiirteistd. Kaskeminen ja komentaminen ovat harvoin te-
hokkaita tapoja johtaa, ja erityisesti asiantuntijoiden johtamisessa korostuu heidan moti-
vaationsa ruokkimisen tarkeys. Johtajan tuleekin huolehtia, etté asiantuntijan ty6 ja tyoyh-
teiso sisaltavat mahdollisuuden itseohjautuvuuteen, alyllisiin haasteisiin, tiedonhankin-
taan, kasvattaa omanarvontuntoaan, oikeassa olemiseen, omia toimintatapoja ja sitouta.
Koska myyntity0 ja —tilanne on kovin harvoin standardisoitavissa, ja myyminen perustuu
ihmisten ymmartamiseen ja kommunikointiin, johtajan tulee keskitty& valvomisen sijasta
varmistamaan, etté asiantuntijoilla on mahdollisimman hyvét tydolosuhteet tuottavaan tyo-
hon. (Hernberg 2013, 189-198.)

Tydn valvominen Tyontekoon osallistuminen

Hierarkioiden rakentaminen Yhteisojen rakentaminen

Palkkaaminen ja irtisanominen
Osaajien huokuttelu ja

syvyydesta huolehtiminen
Kulttuurin sivuuttaminen PYSYVYy

Byrokratian tukeminen Asiantuntijaystavallisen
kulttuurin rakentaminen

Byrokratian torjuminen

Kuvio 14. Erot perinteisen ja asiantuntijoiden johtamisen valilla. (Hernberg 2013, 197.)

Asiantuntijaorganisaatiossa ei ole aina mytskaan tarve korostaa hierarkia eroja, sillé joh-

tajakin tekee asiantuntija ty6ta. Johtaja on yhta aikaa yksi tyontekijoista, mutta samalla
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ohjaa ja valmentaa tiimidan. Vuorovaikutustaidot ovatkin myynnin johtajalle hyvin tarkeita,
silla hanen tehtavandan on rakentaa tiimiinsa yhteisollisyytta perinteisten johtamismeto-
dien sijaan. Tallainen jakautunut tydnkuva, jossa johtaja toimii seka asiantuntijana seka
myyjana voi aiheuttaa toisinaan haasteita, jos johtajan on vaikea erottaa rooleja toisistaan.
Johtaja saattaa korostaa liikaa omaa asiatuntijuuttaan ja haluaa, etta koko tiimi toimii sa-
moin, kun han tyotaan tekee. Tdma ajaa nopeasti huipputekijat pois, jos he eivat paase
kayttamaan tydssaan omaa asiantuntijuuttaan tai erityisosaamistaan. Johtajan ei myos-
k&an tarvitse vahtia jokaista tydvaihetta ja yksityiskohtaa vaan antaa tilaa tiimildistensa
omalle oppimiselle. Johtajan tulee varata aikaa lisdksi omaan asiantuntija tydhonsa.
Vaikka han onkin tiiminsd apuna ja tukena, on syyta sopia yhteisista saannoista, milloin
johtaja on parhaiten tavoitettavissa tiiminsa avuksi ja koska hanen on saatava keskityttya
omiin tehtaviinsa. (Hernberg 2013, 198-199.)
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6 Kyselytutkimus

Lahtiessamme laatimaan HIRMUIlle perusprofiileja eri myyntitehtaviin halusimme verrata
myyjien seka rekrytoijien kasityksia myyjien perusominaisuuksista kasillamme olevaan tut-
kimustietoon. T&té varten loimme kyselyn, johon pyysimme sek& myyjien etta rekrytoijien
vastauksia, joita voisimme verrata kasityksid kesken&dan seké vallassa oleviin tutkimuksiin.
Kyselyn tavoitteena oli saada selkea kuva ominaisuuksista, joita myyjalla tulee olla tehta-
vaan tekemamme myyntityon jaottelun mukaan. Naiden ominaisuuksien tunnistaminen
rekrytointiprosessin edetessa helpottaisi HIRMUn rekrytoijia tunnistamaan potentiaaliset
kandidaatit jokaiseen tehtavaan.

6.1 Tutkimusmuoto

Aikaisemmat tutkimukset ovat kerdnneet hyvin laajan kirjon erilaisia myyjien ominaisuuk-
sia ja halusimme selvittda, onko vastaajillamme samanlaista samanlainen kasitys naista
ominaisuuksista seka voisimmeko tunnistaa nama ominaisuudet helpottaaksemme myy-
jien rekrytointia eri tasoisiin tehtaviin. Tutkimus toteutettiin kvalitatiivisen seké kvantitatiivi-
sen tutkimuksen yhdistelmana. Avoimilla kysymyksilla anoimme vastaajille mahdollisuu-
den kertoa mahdollisimman objektiivisesti omista mielipiteistaan, kasityksistaan seka ko-
kemuksistaan ja maarallisilla kysymyksilla halusimme mahdollisuuden verrata vastaajien
yleisia kasityksia aikaisemmissa tutkimuksissa saatuihin tuloksiin myyjien ominaisuuk-
sista. Kuten luvussa 5 taulukosta 1 kay ilmi, tutkimukset antavat myyjien tyypillisiksi omi-
naisuuksiksi useita eri vaihtoehtoja, jotka kaikki voivat olla hyvan myyjan ominaisuuksia,
mutta eivat juurikaan kerro myyjan tyénkuvasta mitaan. Talla kyselylla pyrimme saamaan
tarkempia vastauksia siihen, millaisia ominaisuuksia myyjilla pitéa erityisesti olla, riippuen
siitd, tekevatkd he tyokseen yritys- vai kuluttajamyyntia ja millaisia tuotteita tai palveluita

he ovat myymassa.

6.2 Toteutus

Toteutimme tutkimuksen Webropol-survey tyyppisena kyselynd, johon haimme vastauksia
jakamalla LinkedIn verkostollemme, seka suljetussa Haaga-Helian opiskelijoiden HR
Osaajat —Facebook ryhméassa, saadaksemme otoksen mahdollisimman laajalta joukolta
myyjid, jotka toimivat erilaisissa myyntitehtavissa, seka rekrytoijilta, joilla oli jo kokemusta
myyijien rekrytoinnista ja mahdollisesti myds myyntikokemusta. Kysely oli avoimena noin
kuukauden. Tavoitteena oli saada yhteensa noin 70 vastausta myyjilta ja rekrytoijilta. Ky-
selyn alkup&én kysymykset luotiin taustakysymyksiksi myyijille ja rekrytoijille siten, etta
rekrytoijat vastasivat kysymyksiin 2-5 seké 9-12 ja myyjat 6-8 seka 13-15. Kysymykset 16-

20, jotka liittyivat myyjien persoonallisuuspiirteisiin, olivat molemmille ryhmille yhteisia.
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Koko kyselyn kysymyksiin voit tutustua tAméan opinnaytetyon liitteissd. Ennen kyselyn jul-
kaisua testasimme kysely4, jolloin saimme korjattua ja muokattua kyselyn nykyiseen muo-

toonsa.

6.3 Analyysi

Kyselyyn vastasi yhteensa 23 henkilda, joista 13 (56 %) tunnisti itsena myyjaksi ja 8 (35
%) rekrytoijaksi. Loput kaksi (9%) eivat tunnistaneet kuuluvansa kumpaankaan ryhmaan

ja heidan osaltaan kysely paattyi ensimmaisen kysymyksen jalkeen.

Rekrytoijien vastauksista kay ilmi, etta kaikki myyntityohon liittyvat tyypit B2C ja B2B hidas
ja nopea sekd myynnin esimiestehtavien tydnkuvat on tunnistettu ja naihin kaikkiin eri
tydnkuviin on rekrytoitu myyijid. Valtaosa rekrytoijista oli myds itse tehnyt aikaisemmin
myyntity6ta, 75 %. Kokemusvuosia rekrytoinnista kyselyyn vastanneille oli kertynyt hyvin
tasaisesti. 0-2 vuotta kokemusta sai 37% vastauksista, 3-5 vuotta 38% ja vahiten vastauk-
sia sai 6 vuotta tai enemman, joka oli 25 %. Kysyttédessa, eroaako myyjien rekrytointi mui-
hin tehtaviin rekrytoitaessa, vastaajista valtaosan mielesta prosessi itsesséén ei eroa,
mutta myyjienrekrytoinnissa on syyta kiinnittd& huomiota itse rekrytointiprosessin nopeu-
teen ja tehokkuuteen, silld huippumyyjat voivat saada nopeasti ty6tarjouksen myods muilta
yrityksilta. Vastauksissa korostettiin liséksi persoonan merkitysta. Haastavana myyjia rek-
rytoitaessa koettiin myyntitydén arvostuksen puute ja hakijoiden puutteellinen motivaatio.

Kysymykset 11 ja 12 aiheuttivat rekrytoijien mielipiteissa huomattavasti hajontaa. Myyjien
tarkeimpin& ominaisuuksina pidettiin kuitenkin mm. tavoitteellisuutta, ulospéinsuuntautu-
neisuutta ja tdsmallisyytta. Vastauksista on nahtavissa, etta etsitddn persoonaa, jolla

myyntityé on osa luonnetta ja jolla on rohkeutta kohdata ihmiset.

"Mistéa tunnistat hyvdn myyjén?” "Sosiaalinen ja avoinluonne, tarmokkuus, kunnianhimo ja
halu myyntityéhén.”

Myyjien kysymyksiin kolmestatoista vastaajasta 54 % oli vahintdan kuuden vuoden tydko-
kemus myyntityosta ja 15 % kertoi kokemusta olevan 3-5 vuoden ajalta. Myyjista myds 54
% kertoi tydnkuvansa liittyvan eniten B2B hitaaseen myyntiin, joka oli suurin yksittainen
osuus myyjien tydnkuvasta. Loput vaihtoehdot jakautuivat tasaisesti muiden vastanneiden
kesken pois lukien vaihtoehdon B2B nopea, jota ei tunnistanut puhtaasti kukaan tyénku-

vakseen.
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Valitse lahin kategoria, johon nykyinen
tyotehtavasi sijoittuu?

B2B hidas 54% ‘
B2B nopea |
B2C hidas g%
B2C nopea 1 15%
Myynnin esimiestyo 1 15%
Jokin muu, mika? | 8%
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Kuvio 15. Tydnkuvan jakautuminen vastanneiden myyijien kesken.

Yksityiskohtana huomattakoon, etta vain 15 % ilmoittaa tyéhénsa kuuluvan myynnin esi-
miestehtavia ja vastaajista 6/11 eli 55 % kertoi tehtdvanimikkeensa sisaltavan paallikko-
termin. T&ma onkin hyvin tyypillinen ominaispiirre myyntitehtavissa, eiké vastaavia, paalli-
koita ilman alisia, juurikaan oli muun tyyppisissa tyotehtavissa. Vastaukset tyonimikkeesta
seka kokemuksesta vastasivat muutoinkin hyvin vahvasti kuvion 11. tittelikakkua.

Kun myyjilta kysyttiin, mika tekee heisté hyvan myyjan, lahes kaikki vastaajat korostivat
asiakkaiden kuuntelemisen tarkeyttd, asiakasymmarrysta ja ratkaisukeskeisyys. Nykypai-
van myyjan tehtdvana ei oli puhua asiakasta pyoérryksiin vaan Ioytaa vastaukset hédnen
tarpeisiinsa ja tuoda omalla asiantuntijuudellaan ja ammattitaidollaan esiin ne ongelma-
kohdat, joita asiakkaat eivat valttdmatta itse tiedosta, mutta joita myyjat voivat ratkaista.
Sosiaaliset taidot korostuvat ja kyky tarkkailla ihmisten reaktioita seka olemusta ja puhetta
ovat nykyaan keskeisessa osassa myyjan tehtavia. Vastaukset kysymykseen, misté tun-

nistat hyvan myyjan, tukivat myds naita nakemyksia.

“Miké tekee sinusta hyvan myyjén?” "KyKy tunnistaa asiakkaan tarpeet ja kuunnella asia-
kasta. Taito tarjota oikeita tuotteita oikeaan paikkaan ja kyky ymmartaa koska on aika

paéttaa kauppa. ” "Tahto auttaa ihmisiéa, ongelman ratkaisu ja isot korvat.”

"Misté tunnistat hyvdn myyjén?” ” Han kuuntelee aidosti, uskaltaa ehdottaa eri ratkaisuja,
ei jata asiakasta yksin, huolehtii asiakaspalvelutilanteen alusta loppuun.” ” Hyva myyja

kiinnittd& huomion kehonkieleen ja a&anenpainoon. Sanat ovat murto-osa prosessia, jossa
ihminen saadaan vakuuteltua tuotteen ostamisesta. Hyvassa myyjassa aanenpaino ja ke-

honkieli yhteistybssé antaa ammattimaisen ja luotettavan ensivaikutelman.”
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Kun myyjilta kysyttiin, mihin asioihin he kiinnittavat huomiota, jos he olisivat rekrytoimassa
myyjaé, vastauksissa korostuivat jalleen persoonallisuus, innokkuus myyntia kohtaan
seka sinnikkyys. Sinnikkyys liittyy ratkaisukeskeiseen ajatteluun, siihen miten kuullaan ja
nahdaan asiakkaan tarpeet seka siihen, miten reagoida kielteiseen vastaukseen. Nama
piirteet sopivat hyvin kaiken tyyppiseen myyntityéhon, mutta eri tydtehtavissa korostuvat
eri piirteet eri tavalla. Kysymyksella 16 pyrittiin selvittamaan tarkemmin, mitk& piirteet ko-

rostuvat eri myyntitehtavissa.

Kyselyssa pyysimme jokaista vastaajaa valitsemaan eri myyntityyleihin sopivimmat omi-
naisuudet. Ominaisuuspiirteet oli valittu kyselyyn aikaisempien tutkimusten perusteella ja
lisaksi keksimme mukaan muutamia ominaisuuksia, jotka mielestdamme usein kuvastavat
myyjaéd. Naiden ominaisuuksien pohjalta oli tavoitteena laatia sopivat myyjaprofiilit jokai-
seen myyntityyliin.

Kaikki ominaisuudet yhteensa
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Kuvio 16. Yhteenveto myyjien keskeisimmista ominaisuuksista kyselyyn vastanneiden mu-

kaan.

Kyselyyn vastasi 13 myyjaa seka 8 rekrytoijaa, joiden vastaukset on muutettu prosentuaa-
liseen muotoon, jotta ne ovat vertailukelpoisia keskenaan. Vastauksissa nakyy hajontaa
rekrytoijien ja myyjien valilla. Myyjien viisi eniten vastauksia kerannytta ominaisuutta ovat
tavoitteellinen, motivoitunut, ystavallinen, optimistinen ja aktiivinen. Rekrytoijien vastaus-

ten perusteella viisi eniten myyijid kuvaavat ominaisuudet ovat aktiivinen, tavoitteellinen,
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ystavallinen, avoin ja tuloksista orientoituva. Vahiten &&ni& molemmat vastaajaryhmat an-
toivat ominaisuudelle vetaytyva. Tuloksista on nahtavissa, ettd myyjien suosituimmat
ominaisuudet pysyvat lahes samoina tydnkuvasta huolimatta. Mielenkiintoista oli myos
huomata, miten paljon vastauksissa oli hajontaa myyjien ja rekrytoijien mielipiteiden

valilla. Erityisesti taméa on nahtavissa molemmissa B2C-myyntityyleissa.
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Kuvio 17. Myyjan keskeisimmé&t ominaisuudet B2C nopeassa myynnissa.
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Kuvio 18. Myyjan keskeisimmat ominaisuudet B2C hitaassa myynnissa.
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Tuloksiin saattaa vaikuttaa, etteivat vastaajat ole hahmottaneet kysymyksesta B2C myyn-
titilanteita tai tydnkuvaa tarkasti. On my6s mahdollista, etta myyjat ja rekrytoijat arvostavat
taman kaltaisissa myynneissa erilaisia ominaisuuksia, mutta tarkeinta on, miten myyja tuo
omat vahvuutensa esiin myyntitilanteessa. Esimerkiksi ominaisuudet empaattinen ja avoin
voidaan kokea myyntitilanteessa samanlaisina tunteina, mutta ovat subjektiivisesti tunnet-
tuina hyvin erilaisia ominaisuuksia. Myyja voi asettaa itsensa asiakkaan asemaan seké
samaistua haneen ja olla empaattinen, mutta ei ryhdy vahvistamaan tai kieltamaan asiak-
kaan tunteita tai mielipiteita. Asiakas voi vastaavasti kokea myyjan avoimeksi, helposti la-
hestyttavaksi, joka aidosti kiinnostuneeksi hanen huolistaan ja vastaa héanen tunneti-
loihinsa, mutta jotka ovat vain osa myyjan tydpersoonaa ja ammattitaitoa, joilla tavoitel-

laan kaupan onnistumista.
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Kuvio 19. Myyjan keskeisimmé&t ominaisuudet B2B nopeassa myynnissa.
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Kuvio 20. Myyjan keskeisimmat ominaisuudet B2B hitaassa myynnissa.

B2B nopeassa ja hitaassa myynnissa on selvimmin néahtaessa rekrytoijien ja myyjien yksi-
mielisyys myyjan ominaisuuksista téllaisiin myyntityyleihin. Vastaukset noudattavat parhai-
ten samaa linjaa verrattaessa niita vastaaviin B2C myyntityyleissd, vaikka erimielisyytta
yksittaisissd ominaisuuksissa onkin. Erimielisyys kuitenkin tulee vahvimmin esiin vahem-
man tarkeissd ominaisuuksissa ja eniten vastauksia saaneet vaihtoehdot noudattavat mo-
lempien vastaajaryhmien osalta samaa linjaa. Tuloksia on myds helpompi pitaa luotetta-
vampina, kun yhtalaisyys vastauksissa on selkeédsti enemman samankaltainen kuin vas-

taavissa kysymyksissa B2C myynnin osalta.
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Myynnin esimiestyo
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Kuvio 21. Myyjan keskeisimmé&t ominaisuudet myyjien esimiehelle.

Vastaukset ovat hyvin samankaltaiset myos kysyttaessa myynnin esimiehen ominaisuuk-
sia. Vertailtaessa tuloksia kuitenkin muihin myyntitehtévien ominaisuuksiin prosenttiosuu-
det ovat jddneet hieman alhaisemmiksi muihin verrattaessa. Aikaisemmissa vertailuissa
on molempien ryhmien tarkeimmat ominaisuudet ylittaneet vahintaan yli 70 %, mutta esi-
miehen tapauksessa vain rekrytoijat vastasivat yhdenmukaisesti tarkeimmista ominai-
suuksista yli 70 % esimiehen osalta. Myyjat varmasti kokevat esimiesta koskevat kysy-
mykset henkilokohtaisemmin ja arvostavat eri ominaisuuksia esimiehesséan, jonka kautta

on vastauksia helppo heijastaa.

6.4 Tutkimuksestailmenevat myyjien ominaisuudet

Tutkimuksen perusteella saimme yhteensa 16 keskeistéd ominaisuutta, joiden tarkeys vaih-
teli eri tehtavien valilla. Ominaisuudet ovat aktiivinen, avoin, empaattinen, hapeamaton,
mielikuvituksellinen, ndyryys, optimistisuus, pelottomuus, rehellisyys, tavoitteellisuus, tu-
loksista orientoituva, tunnollisuus, uteliaisuus, vastuullisuus, ystavallisyys ja motivaatio.
Myds avoimissa kysymyksissa korostettiin myyjan sosiaalisia taitoja, ystavallisyytta ja pal-

veluhenkisyytta seka tavoitteiden saavuttamista.
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6.4.1 Aktiivisuus

Aktiivisuus on osa ihmisen temperamenttipiirteita ja kuulu Big Five -persoonallisuusmalliin.
Aktiivisella piirteelld tarkoitetaan henkilon energian maaraa, jota han kayttaa kasilla ole-
vaan tehtavaan. Aktiivisuus ei ole sama kuin aloitekyky tai aikaansaaminen vaan silla tar-
koitetaan tyylia, jolla henkild tyypillisesti toimii, puhuu ja liikkuu. Sosiaalisessa vuorovaiku-
tuksessa henkilon aktiivisuus on ensimmaisia asioita, joita toiselle osapuolelle hanesta jaa
mieleen. (Keltikangas-Jarvinen 2016.) Turhaa levottomuutta ei katsota hyvalla, mutta
myyntitehtavissa persoona, jolla on matala aktiivisuus, ei valttamatta vakuuta asiakasta
samalla tavalla kuin korkealla aktiivisuudella evastetty persoona pelkastaan siksi, etta lan-

simaisessa yhteiskunnassa nopeutta pidetaén itseisarvona.

On kuitenkin pidettava mielessa, etta aktiivisuus ei viittaa motiiveihin tai tavoitteisiin,
vaikka aktiivinen ihminen innostuu helposti uusista asioista ja lahestyy naita ennakkoluu-
lottomasti. Usein aktiivisuus rinnastetaan maaratietoisuuteen, aloitekykyyn ja aikaansaa-
vaan, eika toiminnan ponnekkuuteen, jota se todella on. Tyopaikkailmoituksissa avain-
sana on usein aktiivisuus ja tydn soveltavuustestit mittaavat taté temperamenttipohjaista
aktiivisuutta. Silla sitéd on helppo mitata, toisin kuin aloitekykya ja aikaansaamista, jotka to-
dellisuudessa olisivat oleellisia tyon teon kannalta. (Keltikangas-Jarvinen 2016.) Tydnhaki-
jan aktiivisuutta mietittdessa onkin aina hyva tarkentaa, mita silla juuri kyseessa olevassa
tehtavassa tarkoitetaan, ja millaista aktiivisuutta naiden tehtéavien tarttumiseen edellyte-

taan.

6.4.2 Avoimuus

Avoimuus on osa Big Five -teoriaa ja silla tarkoitetaan mielikuvituksenrikkautta, luovuutta
ja vaihtelunhalua. lhmiset, joiden ominaispiirteisiin kuuluu avoimuus, ovat usein hyvin kiin-
nostuneita useista eri aiheista. He osoittavat uteliaisuutta ymparistédan, muita ihmisia ja
uusia asioita kohtaan ja oppivat mielellaan uusia taitoja. Ihmiset, jotka eivat ole niin taipu-
vaisia avoimuuteen, pitavat yleensa enemman rutiineista eivatké suhtaudu abstraktiin
ajatteluun kovin myonteisesti. He myds usein arvostavat perinteité hyvin paljon. Liiallinen
avoimuus voi nakya inmisestd my6s negatiivisena ominaisuutena, jolloin han ei pysty si-
toutumaan mihinkaan. Hanella voi olla paljon ndkemyksia ja suunnitelmia tulevaisuudesta,
mutta ei pitkdjanteisyytta nadiden tavoitteiden toteuttamiseen. Erityisesti johtajille liiallinen
avoimuus voi olla vaarallista, jos he paatdstenteko vaiheessa turvautuvat aina liian abst-
raktiin ajatteluun, kun alaiset tarvitsevat varmoja ja selkeitd paatoksia. (Keltikangas-Jarvi-
nen 2016.)
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6.4.3 Empaattisuus

Empatiaa ei pida sekoittaa sympatiaan, eli my6tatuntoon. Empatian ja sympatian ero on
kuitenkin varsin hieno ja yleensa hyvin epaselva. Empatia on seka erilaisuuden etté sa-
manlaisuuden tajuamista ja empaattisuuteen liittyy vahvasti tarkkaavaisuus. Se voi olla
seka tietoista, jolloin henkild yrittda asettua toisen ihmisen asemaan, ettd emotionaalista
reagoivuutta, jossa vastataan toisen tunteisiin luonnollisesti pohtimatta tatéa tietoisesti. Em-
patiaa voi my6s harjoitella ja siind voi kehittyd. Empaattinen myyja pystyy lukemaan ja
luomaan asiakkaalle tunteen luottamuksesta ja kunnioituksesta. Han ymmartaéa asiakkaan
ongelman objektiivisesti olematta valttamatta asiakkaan kanssa samaa mielta asiasta,
seka reagoimaan asiakkaan kayttaytymiseen. Empaattinen myyja on hyva kuuntelija ja

uteliaana ihmisena kysyy asiakkaalta paljon avoimia kysymyksia. (CPSA 2010.)

Empatia mahdollistaa, etta myyja voi asettua asiakkaan asemaan ja taten toimia asiak-
kaan ajatuksia myotailevasti ja johdattelevasti. Se on yksi keskeisita piirteista milla asia-
kas saadaan tuntemaan myynti positiiviseksi kokemukseksi. Empatiaa pidetéaéan suhteelli-

sen pysyvana persoonallisuuden piirteend. (Rope 2003, 107.)

6.4.4 Hapeamattomyys

Myyijén on oltava hapeaméaton kaupankaynti tilanteissa ja uskottava tuotteeseensa, saa-
dakseen sen kaupaksi. Hapedllisyys ja hapeamattomyys koetaan molemmat yleensa ne-
gatiivisina asioina ja naista piirteita ei voida nostaa toista ominaisuutta toista paremmaksi.
Ei kuitenkaan pida sotkea naitd keskendén ja olettaa, ettd hapedllinen kéaytds johtaisi ha-
peamattomyyteen. Enemmankin on kyse siita, miten rohkeasti uskaltaa esittaa asiansa ja
tavoitella padmaaraa kuin kayttaytya huonosti. (Seltzer 2009.) Myynnissé hapeamattt-
myys esiintyy monella tavalla rohkeana ja haikailemattémana kaytoksena. Koska myyjan
palkkio on kaupassa kiinni, kauppaa haetaan aina kun se on mahdollista ja |6ydetaan uu-
sia kulmia lahestya myynnin klousaamiseksi. Hapeamaéattémyys kuvastaa myds myyjaa,

joka on ylpeésti myyja ja omassa elementissaan.

Hapeamattomyys on sidoksissa myyjan egoon ja egoistisuuteen, joka voi ndkya eettisina
paatoksind, miten maksimoida hyoty. Myyntitilanteeseen vaikuttaa paljon se, mita myyja
kertoo tuotteesta ja millaisia lupauksia hén tasta antaa. Vaikka myyjalla onkin aina tavoit-
teena kaupan solmiminen, hdnen on esiteltava tuotteesta mahdollisimman totuudenmu-
kainen kuva ja toimia sek& ostajan ettd organisaationsa eduksi. (Ford, Honeycutt & Simin-
tiras 2003, 46.)
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Etiikassa egoismi jakaantuu kahteen alalajiin. Jos katsotaan, ettéa persoona on itsekas,
puhutaan psykologisesta egoismista. Jos taas katsotaan, etté ihmisen tulee toimia itsek-
k&asti, kyseessa on eettinen egoismi. Egoistisuus ei ole hyva tai paha asia, vaan se on
eraanlainen voima, joka saa ihmiset toimimaan. Silloinkin, kun he toimivat muiden ihmis-
ten hyvaksi, he pyrkivéat saavuttamaan itse hyvan olon. On kuitenkin muistettava, etta yk-
silot tekevat virheita erilaisia keinoja kayttaessaan ja paamaaria turvatessaan, mutta jos
he ovat moraalisesti vastuussa toiminnastaan, ne eivat ainoastaan kanna vastuutaan

vaan saavat myds mahdollisuuden sopeutua ja oppia. (Moseley.)

6.4.5 Mielikuvituksellisuus

Mielikuvituksellisuus on sidoksissa avoimuuteen, abstraktiin ajatteluun ja ongelmanratkai-
sutaitoihin. Mielikuvituksellinen henkilé on usein hyvin energinen, mutta keskittynyt. He
voivat viettda pitkiakin aikoja levaten, asioita pohtien, keskittyen asiaan, joka vaatii heidan
huomiotaan. Luovat ihmiset ovat usein alykkaita, mutta ovat taipuvaisia naiiviuteen ja voi-
vat ajoittain vaikuttaa lapsellisilta. He voivat olla leikkimielisia vitsin kertojia, jotka toimivat
kuitenkin hyvin kurinalaisesti. Mielikuvituksellisia ihmisia kuvataan usein unelmoijiksi,
mutta he pitavat kuitenkin jalkansa maassa, eivatka anna unelmiensa pohjan kadota liian
kauas. He tuntevat ylpeyttéd saavutuksistaan ja kunnioittavat muita samalla alalla tai tavoit-
teiden eteen tydskentelevid henkil6ita. Mielikuvitukselliset henkilot ovat innovatiivisia ke-
hitt&jig, jotka ottavat mallia hyvaksi havaituista perinteisita malleista, mutta kehittavat niita
my0s eteenpain. (Cherry 2019.) Mielikuvituksellisuus on avoimuuden liséksi sidoksissa
my6s empatiaan, silla mielikuvitus auttaa asettumisessa toisen asemaan (Laiho 2018).
Mielikuvituksellisuus myyjassa auttaa myyjaa ongelmanratkaisussa seka loytdmaan uusia
lahestymiskeinoja kaupan klousaamiseen. Toisin sanottuna osaa ymmartaa asiakasta pa-

remmin sekd nakee useat erilaiset vaihtoehdot ratkaisun suhteen.

6.4.6 NOyryys

Painvastoin yleistd uskomusta, taitavan myyjan tulee olla vaatimaton ja ndyrd asenteel-
taan tydtaan kohtaan. Myyjan tulee olla rohkea lahestyessaan asiakkaita, mutta noyria
keskustellessaan heidén kanssaan. Taitava myyja ymmartaa, missa tilanteissa asiakasta
voi hieman painostaa ja milloin tulee kysya sek& kuunnella. Liian painostava myyntitapa
tekee asiakkaiden olon epaluuloiseksi ja epamiellyttavaksi, eivatka asiakkaat tartu myyjan
tarjouksiin. Noyra myyja kuuntelee asiakkaan vastauksia keskustellessaan esitetysta tar-
jouksesta ja antaa asiakkaan kayda ajatustyon lapi oman paatoksensa taakse, joka luo

tunteen huomioonottamisesta ja hyvasté asiakaspalvelusta. (Poore 2013.)
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6.4.7 Optimistisuus

Optimisti uskoo positiivisiin lopputuloksiin. Optimismi ei ole epamaéaraista haaveilua eika
pakoa todellisuudesta, vaikka optimismia ja optimistisia ihmisia usein syytetaankin realis-
min puutteesta. Psykologiassa optimistisuudesta kaytetaan kasitetta realistinen optimismi,
jolla tarkoitetaan kokemuksien hyviin puoliin paneutumista, positiivisten asioiden arvosta-
mista, tulevaisuuden mahdollisuuksien nakemista ja positiivisten kokemuksien etsimista.
Optimistit ovat toiminnaltaan strategisia ja vuorovaikutuksessa ymparistdén kanssa. Pessi-
mistin ajattelumalleihin on huomattavasti hankalempi vaikuttaa, vaikka tosiasiat puhuisivat
pessimistin ajattelua vastaan. Myodnteisyys tekee ajattelusta joustavampaa ja henkild voi
nahda enemman erilaisia vaihtoehtoja sek& uskoa omiin kykyihin ja sitd kautta paremmat
mahdollisuudet selviytya tehtavasta. Optimisti uskaltaa kohdata ongelmat ja hanella on
paljon laajempi kirjo selviytya erilaisista tilanteista ja he sopeutuvat nopeasti uusiin tilantei-
siin. Optimisti ei koe epaonnistumisia ongelmaksi vaan tilaisuudeksi oppia ja kehittya
niista. (Rauhala, Leppanen & Heikkila 2013, 38-40)

6.4.8 Pelottomuus

Pelotonpersoonallisuus ei tarkoita, etta henkilo ei kokisi pelkoa ollenkaan. He pelkaavat
ihan samalla tavalla kuin kuka tahansa muukin, mutta pelko itsessaan tekee heidét rohke-
aksi ja uteliaaksi kohtaamaan haastavia tilanteita. Pelottomuutta voi kayttda hyédykseen,
se auttaa tarttumaan haastaviin tehtéviin ja kohtaamaan my0s hieman epamukavimpia ti-
lanteita, mutta on otettava huomioon, etta liika pelottomuus voi nayttaytya myas ajattele-
mattomuutena. Pelottomuudesta onkin I0ydettava tasapaino, jonka ansioista myyjat osaa-
vat hoitavaa taitavasti haastavatkin asiakaspalvelutilanteet, mutta samalla saavuttavat

myds omat myyntitavoitteensa. (Tsaousides 2015.)

Itsevarmuus on hyva merkki pelottomuudesta. Mitd enemman ihminen uskoo, ettd han
selvida asiasta tai tehtavasta, joka hanta pelottaa, sen turvallisemmaksi hén tuntee
olonsa. Henkild pystyykin hallitsemaan pelkojaan paremmin, mitd enemman han kerda
tietoa asioista, kehittda taitojaan ja saa kokemusta. Peloton henkilé myds ennakoi tilan-
teita, jos kaikki ei menek&&n h&nen suunnitelmiensa mukaisesti. Han on suunnitellut rat-
kaisuvaihtoehtoja, joilla selvidd muuttuvista tilanteista tai pystyy kdantdmaan epdilevan
asiakkaan puolelleen. He tarttuvat aina toimeen pelostaan huolimatta ja heill& on taitoa
ymmartaa tilanteet, joissa tehdaan viela lujemmin toité ja koska vetdydytaan taka-alalle.
He tiedostavat, mita riskeja kannattaa ottaa ja mita on syyta valttda. Eivatka he pelkaa

pyytaa apua, sité tarvitessaan. (Tsaousides 2015.)
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Pelottomuus, jota voidaan sanoa myos rohkeudeksi ja taméa néakyy esimerkiksi myyjan
tydssa siina, kuinka rohkeasti uusi myyja lahtee kontaktoimaan ja lahestymaan asiakkaita.
Etenkin uudelle myyjalle uskallus kaupan ehdottamiseksi voi tuntua riskiltd, silla myyjalle

ei valttamatta ole viela kertynyt tietoa itse myytavasta tuotteesta. (Kortelainen 2015, 98.)

6.4.9 Rehellisyys

Hyvan myyjan ominaisuutena rehellisyys merkitsee sitd, etta han ei halvenna Kilpailijoi-
taan ja myy omaa tuotettaan totuudenmukaisesti, vaaristelematta tuotteen tai palvelun
ominaisuuksia (Rope 2003, 102). Myyntityossa rehellisyys ja luotettavuus auttavat pysy-
vampien asiakassuhteiden luomiseen ja yllapitamiseen. Jos myyja osaa antaa asiakkaalle
aina asiaankuuluvaa tietoa, etta han voisi tehda hyvan paatoksen, tama sisaltdd myos
huonot uutiset (Browning 2015). Vaikka myyjan pddmaarana onkin aina kaupan syntymi-
nen, hanen tehtava ty6taan eettiseltaq, moraaliselta ja lailliselta nakodkulmalta oikein. Re-
hellisyys on luotettavuuden liséksi sidoksissa empaattisuuteen ja vaikuttaa voimakkaasti
jokaiseen asiakaskohtaamiseen. (Schober 2017.)

6.4.10 Tavoitteellisuus

Itsensé johtamisen yksi perusta on tavoitteellisuus. Halutakseen kehittya ja muuttua ihmi-
sella tulee olla tavoite, joka on tulevaisuuteen kohdistuva visio. Tavoitteita voi olla pidem-
pid seka arkisempia ja vaatimattomampia. Menestymisen kannalta tavoitteellisuus on hy-
vin oleellista, silla se ohjaa ponnistelemaan kohti haluttuja tavoitteita. (Haaranen.) Myyn-
nissa tavoitteellisuus tulee esille hyvin myyntitavoitteiden saavuttamisen kanssa. Téllaisia
tavoitteita ovat esimerkiksi paiva, kuukausi, kvartaali, puoli vuosi seka vuositavoitteet.
Myyjalla tavoitteita voivat olla omat henkilokohtaiset tavoitteet seka myyntitiimin tavoitteet.
Tavoitteisiin vaikuttavat myds koko organisaation tavoitteet sekéa mahdollisesti myds koko
konsernin tason tavoitteet. llman tavoitteellista asennetta ja toimintaa myyja ei todenna-

koisesti tule parjaddmaan tydssaan.

6.4.11 Tuloksista orientoituva

Psykologit ovat tutkineet saavutuksista orientoitumista tai tavoitteellisuutta itseohjautu-
vuusteoriassa, jonka mukaan ihmiselld on kolme perustarvetta, joiden esiintyminen ela-
massa on valttamatonta, ettd ihminen voisi hyvin. Nama tarpeet ovat omaehtoisuus, ky-
vykkyys ja yhteisdllisyys. Omaehtoisuus tarkoittaa ihmiselle kokemusta vapaudesta pé&éat-
téda toiminnastaan ja tekemisen motivaatio kumpuaa ihmisen sisalta, eika ulkoisista pakot-

teista. Kyvykkyyden henkilo kokee tehtaviensd osaamisena, haasteista selviamisessa
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seka aikaansaavana piirteend. Yhteisollisyys nékyy inmisen perustarpeena olla sosiaali-

nen, valittdd muista ja saada huomiota osakseen. (Aarts & Elliot 2012, 121.)

Vaikka kaikki ihmiset tavoittelevat paivittain jonkin asteisia haasteita ja paamaaria elamas-
saan, itseohjautuvuus voidaan nahda erityisesti myyjien toiminnan motivaatioina. Tavoit-
teiden saavuttaminen vaatii riskienottamista, paljon ty6td, omistautumista ja luottamusta
niiden saavuttamiseksi. Myyjien tavoitteena on aina saavuttaa onnistuneet kaupat. Saavu-
tuksista orientoitumisen sijaan eri persoonallisuuspiirteena voi olla orientoituminen ihmi-
sista. He luovat suhteita ja yhteisgja, jotka auttavat tavoitteiden saavuttamisessa. Tallais-
ten persoonien voi olla vaikeampi saavuttaa myyntitavoitteita heidan pyrkiessa miellytta-

maan muita ja antaessaan muiden vaikuttaa lilkkaa mielipiteisiinsa. (Alabi 2012.)

Myyntitydssa palkka on hyvin tyon keskidssa ja useasti onnistuminen myynnissé on suo-
raan verrannollinen myyjan palkkaan. Tuloksista orientoituva myyja ymmartaa mita on
tehtava tietyn palkkion eteen ja paljonko sen eteen on tehtava t6ita. Mitd suurempi palk-
kio, sitéd suurempi tahto saavuttaa tavoitteet.

6.4.12 Tunnollisuus

Tunnollisuus tekee tyontekijan toiminnasta johdonmukaista ja johtaa hiljalleen menestyk-
seen. Tunnollisuus nékyy usein ihmisissa suunnitelmallisuutena, vastuun kantamisessa ja
organisointi kyvyssa. He nékevét paljon vaivaa selvitdkseen haasteista ja kontrolloivat im-
pulssejaan. Psykologia maarittaa tunnollisuuden yhdeksi Big Five personality traits -teo-
rian piirteeksi. Muita tdman teorian piirteitd ovat ekstroversio, neuroottisuus, avoimuus uu-

sille kokemuksille ja sovinnollisuus. (Bear 2014.)

Tunnollisuus on piirre, jota jokainen tydnantaja toivoo tyontekijdistaan l6ytyvan tehtavasta
riippumatta. Tunnollisuus voi kuitenkin korreloida muiden piirteiden kanssa, esimerkiksi
henkild, jolla on korkea tunnollisuus, mutta ei ole taipuvainen avoimuuteen uusia asioita
kohtaan voi ndkya konservatiivisuutena. Tunnollisuus voi kdantya myods negatiiviseksi piir-
teeksi, jos se aiheuttaa henkildssa liiallista taydellisyyden tavoittelua (Ackerman 2017).
Tybhaastattelu tilanteissa tunnollisen ihmisen voi esimerkiksi tunnistaa tasmallisyydesta.
Suurempi, mutta vaikeammin havaittava indikaattori on, miten ihmiset kasittelevét takais-
kuja. Luovuttavatko he vai kaksinkertaistavat ponnistelunsa? Vaikka tunnollinen henkild

epaonnistuisi, hanella on suunnitelma, miten edeté jatkossa. (Bear 2014.)

Kaytannossa tunnollisuus ilmenee aikataulujen ja sdéntbjen noudattamisessa, lupausten

pitdmisessa, luotettavuudessa ja kaiken kaikkiaan tyon hyvin tekemisessa ilman ulkoista
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palkkiota. Siksi onkin helppo ajatella, etta aito tunnollisuus on tydeldaméssa toivottu piirre
ja menestyksen kulmakivi. Tunnollisuus on osittain perinndllisté ja sita voidaankin kutsua
myds sisdiseksi moraaliksi. Se luo tydnteolle ennustettavuutta ja helpottaa tydn suunnitte-
lua seka organisointia. Kuten jokaisella ominaisuudella, myds tunnollisuudella on varjo-
puolensa. Liiallinen tunnollisuus voi ilmeta neuroottisena perfektionismisyytena ja kaava-

maisena suorittamisena. (Nederstrém 2019.)

Myyntityon ndkdkulmasta tunnollisuutta kannattaa lahestya kriittisesti, silla tunnollisuus
myyntitydssa ei ole tae myyntiennatyksia rikkovasta myyjasta ja onkin ristiriidassa tulok-
sista orientoitumisen kanssa. Tunnollinen tydntekija on rekrytoinnin nakékulmasta silti
olennainen asia, silla tunnollinen tydntekija omaksutaan helpommin hyvana tydntekijana
ja jatkuvuus tyopaikalla on varmempaa. Kukapa ei haluaisi tyéskennelld tunnollisen tydka-

verin tai esimiehen kanssa.

6.4.13 Uteliaisuus

Uteliaisuus ja sinnikkyys ndkyvat useilla eri tavoilla persoonasta ja siitd, miten han kasitte-
lee asioita, mihin asioihin han kiinnittd& huomiota ja miten hdn kommentoi asioita. Utelias
henkil6 ottaa asioista syvallisemmin selvaa ja pohtii syy-seuraussuhteita. Uteliaat ihmiset
kayttavat uteliaisuuttaan hyvéksi, yrittdessaan saada mahdollisimman tarkkaa ja paljon
tietoa asioista, jonka he voivat kaantaa tuottavaksi uusilla ajattelutavoilla. Uteliaisuus aut-
taa ihmissuhteiden luomisessa ja niiden syventamisessa. Kun nayttaa uteliaisuutta ihmisia
kohtaan, sijoitatte heihin emotionaalisesti, koska uteliaisuus vie energiaa, aikaa ja omis-
tautumista. Tama johtaa myymistilanteissa siihen, etta asiakkaat kokevat saavansa raata-
[6itya palvelu ja heidan tarpeensa huomioidaan. Asiakkaan tarpeisiin etsitdén vastausta
yhdessa. (Kos.) Uteliasuus ominaisuutta voi yrittda selvittaa henkildn persoonasta tiedus-
telemalla hanen mielenkiintoaan uuden oppimista kohtaan ja miten han lahestyy uutta
asiaa. Miten paljon han selvittda eri asioiden taustoja ja syventyy uuteen tietoon. Uteliaat
ihmiset esittavat usein myods haastattelijalle omalaatuisia kysymyksid, josta kuvastuu hei-

dan kiinnostuksensa ja halunsa syventya saamaansa tietoon.

6.4.14 Vastuullisuus

Vastuullisuus nakyy sosioemotionaalisena oppimisena ja vastuullisten paatoksien tekemi-
sen taitona, jotka ovat eettisesti kestavia ja rakentavia valintoja. Vastuullisuuteen liittyy
taustatiedon etsinta, hyvien sekd huonojen vaihtoehtojen puntarointi ja niiden seuraukset.
Jos henkil6 pystyy etenemaan systemaattisesti paatosten kanssa, joilla on isot seuraukset
ja aiheuttavat isoja tunnereaktioita, h&n pystyy jdsentamaan ajatuksensa paremmin ja oi-

valtaa parhaat vaihtoehdot. Vastuullisuus on lujasti sidoksissa henkilon arvoihin. (Talvio &
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Klemola 2017.) Rekrytoitaessa uutta tyontekijdd onkin syyta tarkistaa, etta hanen arvo-
maailmansa kohtaa yrityksen arvojen kanssa, jolloin tyontekija voi tehdé vastuullisia paa-
toksia seka itsensa etta liiketoiminnan nakoékulmasta. Arvot ja ajatukset voivat kuitenkin
muuttua seka kehittya ja naihin vaikuttavat henkilon eri yhteisot (kuten perhe, tydyhteiso ja

ystavat), ymparisto ja yhteiskunta (Talvio & Klemola 2017).

6.4.15 Ystavallisyys

Ystavallisyys, sosiaalisettaidot ja palveluhenkisyys ovat laaja kirjo vuorovaikutustaitoja,
jotka ovat opittuja. Ystavallisyys ei siis suoraa ole osa persoonallisuutta vaan kaikilla on
mahdollisuudet tdméan taidon oppimiseen. Ystavallisyys vaatii ihmiselta kykya purkaa eri-
laisia tilanteita osiin, tulkita muiden ihmisten kayttaytymista ja jalleen empatiakykya, etta
han pystyy asettumaan muiden ihmisten asemaan. Ystavallinen ihminen osaa myds tul-
kita tilanteiden tunnelmaa seka niiden nopeitakin muutoksia ja 16ytaa oikeat kayttaytymis-

mallit naihin tilanteisiin. (Keltikangas-Jarvinen 2016.)

6.4.16 Asenne ja motivaatio

Motivaatio ei pelkdstaan takaa menestysta, mutta ilman motivaatiota menestys ei ole
mahdollista (Niermeyer, R & Seyffert, 8). Usein HIRMUn p&amiehiltd kysyessa tarkeimmat
kriteerit ovat motivaatio ja asenne, mutta tutkimuksissa ne eivat kuitenkaan ole myyjan

tarkeimpiéd ominaisuuksia.

Yleisella motivaatiolla tarkoitamme halua kehittéda jotain, saavuttaa jotain ja vaikuttaa
johonkin. Periaatteessa jokaisella on tama halu, vaikka sen voimakkuus vaihtelee
suuresti. (Niermeyer, R & Seyffert 2004,14.)

Motivaatio ymmarretdan usein vaarin ja ajatellaan etta sita joko on, tai ei ole. Jokaiselta
[6ytyy motivaatiota, ja niita tekijoitd, jotka motivoivat (Niermeyer, R & Seyffert. 8-12). Moti-
vaatio kay ilmi kokonaisuutena piirteista, joita ylla on esitelty ja miten henkild suhtautuu
tehtaviin ja miten han pystyy hyddyntamaan tydssaan persoonallisuuttaan ja kiinnostuk-
sen kohteitaan. Motivaatio ei ole vakio, joka pysyy koko ajan samana. Se voi vaihdella
monista eri tekijoisté johtuen seka tydntekijan henkilokohtaisessa elamassé vaikuttavista
tekijoista, etta tyopaikanilmapiirista johtuen. Luottamus ja tyékuormitus vaikuttavat moti-
vaatioon ja siihen, miten hyvin se pysyy vylla. Taitava esimies osaa ottaa tyon kuormituk-
sen huomioon ja tarkkailee tydntekijan suoritusta, ettei tAma ole yli- tai alityoskennellyt,
joka voi vaikuttaa motivaation laskuun. Kun tyéntekija saa toteuttaa tehtaviaan itsenaisesti
ja kokee saavansa luottamusta osakseen, on tdma yksi parhaista motivaation yll&pitajista
tydssa. Joustavuus tydajoissa tuo vapautta ja onnistumiset tavoitteiden saavuttamisessa

nostavat myds motivaatiota. Motivaation moniulotteisuudesta johtuen ei kannata kysya,
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onko hakija kandidaatilla motivaatiota tehtavaa kohtaan vaan mika hanta motivoi tdssa

tyotehtavassa. (Huotari & Vahanen 2015.)

Erityinen motivaatio on syy siihen, etta ihminen sitoutuu johonkin tiettyyn tavoittee-
seen. Se saa alkunsa siitd subjektiivisesta merkityksesté, joka talla tavoitteella on
ihmiselle, ja vaikuttaa ratkaisevasti siihen, miten sinnikkaasti ja tarmokkaasti hén
edistaa tavoitettaan. (Niermeyer, R & Seyffert 2004, 15.)

6.5 Luotettavuus

Keskityimme tutkimuksessa myyjien positiivisiin ominaisuuksiin emmeké hakeneet niita
ominaisuuksia, jotka yleisesti koetaan negatiivisiksi, mutta myynnissa saattavat vaikut-
taa korkeaan myyntitulokseen. Tallaisia ominaisuuksia voivat olla esimerkiksi yli energi-

syys, tuttavallisuus ja kaupan jatkuva painostaminen.

Millainen on yleisesti "hyva tyontekija”? Tama kysymys pisti meita miettimaan paljon
sitd, etta osasivatko vastaajat erottaa hyvan tyontekijan hyvasta myyjasta? Rekrytoinnin
kannalta toivottavaa on, ettd myyja olisi molempia ja siksi kyseenalaistimme juuri rekry-
toijien vastauksia. Pohdimme etenkin ominaisuuksia ndyra, tunnollinen, vastuullinen
seka ystavallinen ja vertasimme niita tutkimuksen tuloksiin. Selke&a vastausta naihin ei
tullut ei saatu, silla profiileissa ei tullut tarpeeksi suurta eroa. Tuloksiin saattoi vaikuttaa

myos se, ettd kehen vastaajat peilasivat ominaisuuksia.

Vastauksia saimme huomattavasti vahemman tavoitteeseemme nahden. Suurempi vas-
tausmaara olisi saattanut vakiinnuttaa ominaisuuksia ja tuoda validiteettia kyselyyn. Va-
haiseen vastausmaaraén todennakdisesti vaikutti rekrytoijien osalta kapea segmentointi
myynnin rekrytointiin ja myyjien osalta liilan pitka vastausaika. Onneksemme myyjien rek-

rytoinnista on tehty paljon tutkimuksia, joihin pystyimme verrata omia tuloksiamme.

Kuten aikaisemminkin mainittu, myyjien ominaisuuksien lista on loppumaton. Kyselytutki-
muksessa olisimme saaneet tarkennettua tuloksia vahentamalla ominaisuuksien maaraa
ja lisddmalla avoimia kysymyksia, esimerkiksi kysymalla suoraan "Mitka viisi ominaisuutta
tekevat huippumyyja?”. Olisimme voineet myos tarkentaa profiileita seka pyytaa kohden-

netusti vastauksia juuri tietyn segmentin myyjilta ja rekrytoijilta.

Kyselyssé seka lopputuotoksessa ei ole otettu kantaa tai huomioon, miten tehtdesséa kan-
sainvalista rekrytointia, tulee ottaa huomioon myés kulttuurierot. Erilaiset kulttuurit saatta-
vat vaikuttaa olennaisesti millaisia ominaisuuksia myyjissa seka yleisesti tyontekijassa ar-

vostetaan.
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7 Yhteenveto

Hyvin alussa havaitsimme, etta rekrytoijan on ymmarrettava myyjan tyonkuva, ennen kun
han voi keskittya etsimé&an erilaisia ominaisuuksia hakijasta. On ymmarrettava melko pe-
rusteellisesti, mitd myynti on, kenelle sita tehd&én ja missa vaiheessa myyntiprosessia ky-
seinen myyja tulee myyntia tekemaan. Yhteenvedossa kaymme lapi rekrytoijalle tarkeim-
mat paapiirteet myynnista, myyntitavoista seka kokoamme yhteen tutkimuksessa keratyn
tiedon jo olemassa olevaan kokemuksen kanssa. Aloittavan rekrytoijan on hyvéa tutustua
ensin myyntiin ja erilaisiin positioihin ennen profiloinnin aloittamista. Kun erilaiset myynti-

positiot ovat hallussa, toimivat profiilikortit hyvin rekrytoinnin tukena.

Poiketen alkuperaisesté suunnitelmasta jatimme profiloimatta myynnin esimies segmen-
tin. Totesimme, etté itse esimiestydhdn on mentava paljon syvallisemmin, eikd se palvele

opinnaytetyon tarkoitusta.

7.1 Tulostentarkastelu

Tutkimuksessa selvisi jokaiselle kategorialle omat kymmenen ominaisuutta, jotka auttavat
rekrytoijaa hahmottamaan minkélaisia ominaisuuksia myyjalta kyseiseen positioon hae-

taan seka yleispiirteet minkalaisesta tydtehtavasta on kyse.

Tuloksia ja myyjien profiileita kuvaa hyvin niiden ymparipyoéreys seka miten jokaista omi-
naisuutta tulkitaan. Tutkimuksessa esiin tulleet ominaisuudet ovat hyvin tulkinnan varassa
ja voivat vaihdella asiakasyrityksen ja tydtehtavien mukaan. Esimerkiksi aktiivisuus voi-
daan kasittaa monella tavalla riippuen siitd, mika koetaan aktiivisuudeksi. On siis hyva
tehda selkedaksi, ettd minkalainen yritys on kyseessé ja mitd ominaisuudet siella tarkoitta-
vat seka miten ominaisuudet kyseisessa tyossa tulevat esille. Profiilit antavat kuitenkin
hyva yleiskuvan siihen, minkalaista henkil6d sinne haetaan. Ominaisuuksien I6ytaminen
hakijasta on oma haasteensa, silla ne eivét valttamatta ndy hakija ansioluettelossa, hake-
muksessa tai tule ilmi haastattelussa. Monet ominaisuudet ovat rekrytoijan ammattitaidon
varassa, ettd han kysya oikeita kysymyksia sekd ymmartaa hakijaa paremmin. Loputto-
masti aikaa jokaiseen hakijan kanssa keskusteluun ja hédneen syvallisesti tutustumiseensa

ei ole.

Jokaista ominaisuutta voidaan analysoida, vaikka kuinka ja miettia sen tarkeyttéa tehokkuu-
den nakokulmasta. Sokea huippumyyjien kopioiminen on turhaa, jos maapera naiden asioi-
den omaksumiselle ei ole suotuisa. (Laine 2008, 41.)
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Taulukko 7. Profiilien top 10 ominaisuudet.

B2C Nopea B2C Hidas B2B Nopea B2B Hidas
1. | Tavoitteellinen Tavoitteellinen Tavoitteellinen Ystavallinen
2. | Aktiivinen Tunnollinen Aktiivinen Tavoitteellinen
3. | Ystavallinen Ystavallinen Motivoitunut Motivoitunut
4, Utelias Motivoitunut Ystavallinen Optimistinen
5. Motivoitunut Optimistinen Mielikuvituksellinen | Rehellinen
6. | Optimistinen Aktiivinen Avoin Tuloksista
orientoituva
7. | Avoin Avoin Utelias Tunnollinen
8. | Peloton Tuloksista Peloton Aktiivinen
orientoituva
9. | Tuloksista Empaattinen Tuloksista Avoin
orientoituva orientoituva
10. | Hapeamaton Noyra Optimistinen Vastuullinen

Taulukossa 7. nakyy tekstissa lihavoituna yhteensa koko kyselyssa eniten aania saaneet
kolme ominaisuutta; tavoitteellinen, aktiivinen ja ystavallinen. NAama kolme ominaisuutta
sijoittuvat jokaisessa profiilissa melko korkealle. Alleviivattuna ndkyva ominaisuudet, jotka

nousivat vain yhden profiilin top 10 ominaisuuksiin.

Taulukossa 8. vertasimme muiden tutkimusten ominaisuuksia lisddmalla tutkimukselle 16
eniten &ania saanutta ominaisuutta taulukkoon. Halusimme verrata omia tuloksiamme ai-
kaisempiin tutkimuksiin toivoen, ettéd ero ominaisuuksien kesken kasvaisi. Kuten taulu-
kosta huomaa, vain kolme ominaisuutta sai hieman enemman &ania, kun muut. Nama

ominaisuudet ovat; empatia, tuloksista orientoituminen seka uteliaisuus.

Lopullisiin profiileihin paatimme kayttdd oman tutkimuksemme top 10 ominaisuuksia, joita
avaamme lyhyesti jokaisessa profiilissa. Tarkoitus ei ole, ettd hakijasta 6ytyisi kaikki top
10 ominaisuutta, vaan noin 3-5 ominaisuutta joista han saa taydet pisteet. Nain jokaiselle
profiilille saadaan myos rekrytoijan omaa harkinnan varaa seka joustavuutta. Ominaisuuk-
sista huolimatta, myyjan halu tehda myyntia seka kiinnostus asiakasyritysta kohtaan on
hyvin ratkaisevatekija. Halusimme, etta rekrytoijalla on mahdollisuus myds arvioida haki-

jan kiinnostusta, aktiivisuutta sek& kokemusta profiilissa.
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Taulukko 8. Myyjien ominaisuuksien taulukko eri tutkimusten mukaan.
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Ajankayton hallinta | 1 - 1 Oma-aloitteinen 1 - 1
Aktiivinen - 1 1 Optimismi 1 1 2
Asenne 2 - 2 Pelottomuus 1 1 2
Asiakashankinta 2 - 2 Pitch 1 - 1
Avoin - 1 1 Pitkajanteisyys 2 - 2
Clousaus 2 - 2 Prg.senta}atlo / 2 - 2
Esiintyminen
Egoistisuus 2 - 2 Rehellisyys 1 1 2
Empatia 2 1 3 Sitoutunut 1 - 1
Fokus 1 - 1 Tavoitteellinen - 1 1
Héapeamattomyys 1 1 2 Tieto ohjautuva 1 - 1
Innokkuus 1 |- g |Tuloksista 2 |1 3
orientoituminen
Itsenainen 1 1 Tunnollisuus 1 1 2
Itsevarmuus 1 - 1 Tuotetietoisuus 2 - 2
Joustavuus 1 1 Ulkoinen olemus 1 - 1
Kilpailuhenkisyys 1 - 1 Uteliaisuus 2 1 3
Kommunikaatio 2 - 2 Vaatimattomuus 1 - 1
Kunnianhimo 1 - 1 Vastuullisuus 1 1 2
Kuuntelu 2 - 2 Verkostoituminen 1 - 1
L muksen . .
Iul:)Or:ierlle: s€ 1 - 1 Yhteistyo6taidot 2 - 2
Maltillinen 1 - 1 Ystavallinen - 1 1
Mielikuvituksellinen | 1 1 2
Motivoitunut - 1 1
Multitasking 1 - 1
Muuntautumiskyky | 2 - 2
Nakemyksellisyys 1 - 1
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7.2 Johtopaattkset

Opas helpottavat ymmartamaan ja auttamaan rekrytoijaa saamaan yleiskuvan, millaista
hakijaa etsitaéan ja mitd ominaisuuksia myyjalta tehtavaéan vaaditaan. Profiilit ovat hyvin
saman tyyppisia, silla niista puuttuu tiedot asiakasyrityksesté. Lisaamalla asiakasyrityksen
profiileihin saadaan mukaan myytava tuote tai palvelu, yrityskulttuuri seka yrityksen omat
kriteerit kuten myyntikokemus. Asiakasyrityksen lisdaminen profiilikortteihin todennakaoi-

sesti nostaa toisten ominaisuuksien tarkeytta.

KULUTTAJAMYYNTI
SUORITE- SUHDE-
POHJAINEN POHJAINEN
MYYNTI MYYNTI
ELI NOPEA ELI HIDAS
YRITYSMYYNTI

Kuvio 22. Profiilien lopullinen jako.

Myyntia voidaan tarkastella kahdesta eri |ahtokohdasta, kenelle myydaan ja kuinka pitk&
myyntiprosessi seka asiakkuus ovat. Talla jakotavalla saamme nelja aaripaata, joita ovat
kuluttajamyynti eli b2c-myynti, yritysmyynti eli b2b-myynti, nopeatempoinen myynti ja hi-

dastempoinen myynti. Talla karkealla jakotavalla voimme nopeasti erottaa erilaisia posi-

tioita, joita HIRMUIla on.

Jako kuluttaja- ja yritysmyyntiin on hyvin selke&, mutta nopean ja hitaan myynnin valilla ei
ole selkeda rajausta. Nopeaa myyntid kuvaa kaikessa yksinkertaisuudessaan nopea kon-
taktointi, kerta ostos seka toistettavuus. Hidasta myynti& taas pitkat asiakassuhteet ja
useat ostokset. Monessa tapauksessa asiakassuhde alkaa nopealla kontaktoinnilla ja ke-
hittyy pidemmaksi asiakkuudeksi. Myynnissa kaytetdankin usein naiden yhdistelmaa. No-
pea myynti voidaan karkeasti sijoittaa myyntisuppilon alkupéaahan, jossa haetaan enem-

man maaraa kuin laatua.
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B2C nopeaa on esimerkiksi standimyynti ja telemyynti. Ominaista néille on useat toistot
seka yksinkertaiset myytavat tuotteet kuten lehdet ja vitamiinit. Myyntikohtaamisessa joko
myydaan tuote asiakkaalle tai heratetaan asiakkaan mielenkiinto. Esimerkiksi puhelimitse
asiakkaalta saatetaan kysya ostohankkeita ja kiinnostumista mahdollista mydhempaa
myyntia varten tai asiakkaan kanssa sovitaan asiakaskaynti. Tallaisiin tyotehtaviin hakeu-
tuu paljon nuoria kokemattomia ja kouluttamattomia myyjia tydkokemuksen seka rahan

perassa.

B2C hidasta myyntia kuvaa hyvin asiakassuhteen luomisen tarkeys myynnin saamiseksi.
Usein tuote tai palvelu on kalliimpi ja monimutkaisempi kuin hitaassa myynnissé ja osto-
paatoksen tueksi tarvitaan enemman tietoa. Esimerkiksi asunnon ostaminen harvoin ta-
pahtuu hetken mielijohteesta vaan vaatii pidempaa pohtimista. Tassa myyntitehtavassa
myyjalta vaaditaan pitkajanteisempdad ja asiakaslahtdisempdaa tydskentelya seka aikai-
sempaa kokemusta myynnista.

B2B nopea on hyvin saman tyypista kuin kuluttajamyynnin nopea myynti. Yritysmyynti&
tehdéaan kuitenkin padsaantoisesti puhelimitse ja myynnin tuloksena syntyy myyntitapaa-
minen tai tarjouspyyntd. Nopea myynti usein aloittaa myyntiprosessin ja ensi kontaktoin-
nista siirtyy B2B hitaaseen myyntiin. Taustatiedon kerddminen asiakkaasta on myds oleel-
lista, jotta asiakasta voidaan lahestya paremmin. Tyotehtava vaatii tavoitteellisuutta, aktii-

vista myyntia seka motivoitunutta asennetta.

B2B hitaaseen myyntiin kuuluu paljon asiakastapaamisia ja myyntineuvotteluita seka taus-
tatyota. Tapaamisten liséksi usein tyéhdn kuuluu aktiivista uusasiakashankintaa, jotta ta-
sainen voidaan varmistaa tasainen virta myyntiputkessa. Myyntiprosessin pituuteen vai-
kuttaa tuotteen raataldinti, hintaneuvottelut sekd monen osapuolen osallistuminen myynti-
prosessiin. Myyntipaattksen saaminen voi kestaa viikoista kuukausiin ja jopa vuosiin. Tal-
laisessa myynnissa myyijalta vaaditaan tavoitteellista ja pitkdjanteisia tydskentelytaitoja

seka optimistista asenneta ja motiivia myyntia kohtaan.

Nopean myynnin ajatellaan usein olevan helppoa, mutta tyd vaatii todella pitkdjanteista ja
tavoitteellista tydskentelya. Tyo vaatii paljon toistoja seka halua onnistua. Ulkoiselta ole-
mukselta on tarkedd, etta myyja on sosiaalinen, utelias ja empaattinen, jotta han saavut-
taa asiakkaan luottamuksen ja asiakkaalle jaa positiivinen kokemus myynnista. Onnistu-
misen kannalta on tarkeada olla aktiivinen, tavoitteellinen, motivoitunut ja jopa haikailema-

ton saavuttaakseen annetut tavoitteet.
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Hitaassa myynnissa on paljon samoja elementteja kuin nopeassa, mutta myynnin kan-
nalta asiakassuhteen hoito on erityisen tarkeaa. Myyjan tulee osata katsoa tavoitteita pi-
demmalle sekad ymmartaa asiakkaan tarpeita syvallisemmin. Usein tallainen myyntityd tuo
mukanaan enemman vastuuta ja myyjalta tarvitaan myods ongelmanratkaisutaitoja. Tyd si-

saltdad usein koko myyntiprosessina.

Profiileita noudattaminen ei takaa rekrytoijalle onnistumista tydssaan ja liiallinen noudatta-
minen saattaa jopa ohjata rekrytointia vaaraan suuntaan. Lopullinen rekrytoinnin onnistu-
minen ilmenee vasta ajan kuluessa, kun selviaa, miten myyja on onnistunut itse tydssaan
ja myynnissa. Vaikka hakijalta 16ytyisikin kaikki 10 ominaisuutta on lopullinen paatds HIR-
MUn asiakasyrityksen kasissa. Lopullinen paatds tehdaan usein sen perusteella, sopiiko

kyseinen henkild tulevaan tiimiin sek& miten henkilokemiat kohtaavat haastattelevan osa-

puolen kanssa.

Stereotyyppinen ajattelu voi olla myds yksi arviointiin vaikuttava tekija. Tyypillisia stereoty-
pioihin negatiivisesti vaikuttavia tekijoitd ovat koulutus, ik& ja sukupuoli. Jos suhtautumi-
nen naihin tekijoihin ei perustu faktoihin, on kyse arviointi harhasta. Haastattelijan on
myds valtettava tekemasté olettamuksia ja tdydentamasté hakijan kertomaa seka pohdit-
tava, onko yleisesti taipuvainen positiiviseen vai kriittiseen ajatteluun. Arvioinnin lopussa
on mietittava, mista puoltavat tai kieltdvat evidenssit on saanut. Onko hakija itse kertonut
asiat nain vai onko itse olettanut asioiden olevan tietylla tavalla? (Salli & Takatalo 2014,
73))

7.3 Kehittédmis- ja johtopaatokset

HIRMUn olisi hyva pohtia ja tutkia miten tutkimuksen ominaisuudet hakijoissa nakyvat,
seka pohtia miten naitd ominaisuuksia voitaisiin hakijasta saada esille. Millaisilla haastat-
telutekniikat ja kysymykset toimivat parhaiten vai saadaanko ominaisuuksia esille jollakin
muulla tavalla? Ominaisuuksien l6ytdminen seké niiden ymmartdminen, on monella ta-
valla avain asemassa, jotta niista saataisiin koko hyoty kayttéén. Myds ominaisuuksien

merkitysta kannattaisi tarkentaa jokaisessa positiossa.

Yhteistydssé asiakasyritysten kanssa HIRMUIla on hyvat mahdollisuudet tarkentaa omi-
naisuuksia joko teettamalla laajempi kyselytutkimus myyjien ominaisuuksista ja siitd, mi-
ten ne pitavat paikkansa. Pidemmalla aikavalilla voidaan myds tarkastella, onko tutkimuk-
sen ominaisuuksia niissa hakijoissa, jotka ovat rekrytoituneet sekéa tarkastella profiilien toi-

mivuutta.
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Profiileihin voisi laatia viela pistelaskutaulukon, joka auttaisi hakijoiden karsintaa tehtava-
kohtaisesti. Selkeat sdannot ominaisuuksien pisteyttamiseen toisivat perustellumpia ja
johdonmukaisempia paatoksia profiilien kaytostéa ja opettaisivat rekrytoijalla sd&dnnénmu-

kaisuutta rekrytointia tehdessaan.
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8 Omaoppiminen ja opinndytetydéprosessin eteneminen

Opinnaytetyon aihe oli selke& ja ongelma ymmarrettavéa, mutta vaati aina pitk&n pohjus-
tuksen, kun ihmiset tiedustelivat opinnaytetyon aihettamme. Myo6s tyon otsikointi tuotti vai-
keuksia, niin etta se kuvastaisi mahdollisimman hyvin aihetta, jota opinnaytetydssa kasit-
telimme ja lukija ymmartaisi heti, mista on kyse. Otsikointia pyoriteltiin pitk&d&n prosessin
edetessa ja viela loppumetreilléa pyrittin muokkaamaan selkeammaksi. lhan tyytyvaisia
emme ole otsikointiin vielak&an, mutta uskomme tiivistelman avautuvan lukijalle siten, etta

pelkastaan sen luettuaan han voi ymmartéa, mista opinnaytetydssa on kyse.

Prosessin ja kirjoitusty6n aloittaminen ja ensimmainen ldhestyminen aiheeseen osoittautui
hyvin vaativaksi, vaikka aihe olikin meille selked. Oikeanlaisen aineiston ja mahdollisten
lahteiden etsimiseen meni paljon aikaa ja alkuun etsinta tuntui turhauttavalta, koska tietoa
myyijista oli valtavasti ja heiddn ominaisuuksistaan oli tehty useita tutkimuksia. Kuitenkin
sinnikkyys ja hakusanojen jalostus seké kirjaston kirjojen koluaminen tuottivat positiivisia
tuloksia. My6s rohkea paatds vain aloittaa kirjoittaminen loi positiivista luottoa opinnayte-
tydn onnistumiseen. Kirjoitustydn edetessa tulimme kuitenkin ajoittain lopputulokseen, etta
jotkin lahteet eivat olleet enda oleellisia tydn kannalta, vaikka ne alkuun olivatkin tuntuneet
erittdin hyddyllisiltd ja paadyimme poistamaan nama turhina tai huonoina lahteina. Ajoit-
tain opinnaytetyon aihe tuntui hyvin laajalta ja aihe tuntui vain rénsyilevan, kunnes pala-
simme alkuun, ja muistutimme itseamme aiheen keskeisestad ongelmasta. Kun alku vai-
keuksien lahteiden etsiminen oli selatetty, I6ysimme todella hyddyllisia ja mielenkiintoisia
[&hteitd, joihin oli mukava syventya ja jotka auttoivat ymmartamaan myyntityota, sen omi-

naispiirteitd, seka rekrytoinnin haasteita.

Jaoimme opinnaytety6ta osiin aihealueittain ja molemmille omat Kirjoitus aiheet, jotta ty6ta
oli mahdollista kirjoittaa aina, kun kummalla tahansa oli siihen aikaa. Koiranen oli tammi-
kuussa ja helmikuussa osa-aikaisesti tdissa, jonka ansioista opinnaytetyon lahteisiin ehti
syventya laaja-alaisesti ja teoria osuutta helpompi kirjoittaa ajan kanssa. Loppu kevaasta
Kentta otti vetovastuun tydsta ja koosti lopputuotosta seka opinnaytetydn yhteenvetoa.
Sovimme myo6s yhteisid aikoja aina tilaisuuden tullen koululle, jolloin pystyimme yhdessa
kdymaan tyota 1api ja pohtimaan sen ongelma kohtia seka rakennetta. Kentta on HIR-
MUIla toissé rekrytointikonsulttina, jolloin aihe ja sen ongelmat ovat héanelle hyvin tuttuja ja
hanella on paljon tietoa sekd myyntiin ja myyjien rekrytointiin liittyen, kun taas vastaavasti

Koiraselle myynti ja erityisesti myyjien rekrytointi oli melko vieras alue.
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Yhdessa kirjoittaminen piti molempien motivaatiota hyvin ylla ja lojaalisuus toista kohtaan
sailyi koko opinnaytetydn ajan. Olemme aikaisemminkin tehneet erilaisia projekteja yh-
dessa ja tunnemme toistemme tydskentelytavat. Yhteistyd toi kriittisempaa ajattelua tyéta
kohtaan ja auttoi tarkastelemaan asioita eri nakékulmista. Yksityiskohtia toisen Kirjoitta-
maan tekstiin oli helpompi lisata ja ajatuksen katkeamisen huomasi aivan eri tavalla kuin
omasta tekstista olisi huomannut, eika naita valttamatta olisi tullut korjanneeksi ilman toi-
sen tukea ja paneutumista aiheeseen. Siind missa Kentta tiesi myynnista seka myyjien
rekrytoijista Koiranen kyseenalaisti asioiden merkityksellisyytta tyén kannalta. Saimme hy-
vaa keskustelua aikaiseksi, mika on oleellista ja kuinka hyvin se tulee pohjustaa alalle tun-

temattoman nakokulmasta.

Tyon rakenne muuttui useaan otteeseen prosessin edetessé ja auttoi aina jasentdmaan ja
jalostamaan ajatusta pitemmalle. Valilla rakenteen muuttuminen aiheutti paanvaivaa mo-
lemmille, mutta olimme hyvin samaa mieltéd mihin suuntaan tyon tulisi mennéa. Olimme hy-
vin tyytyvaisia siihen, ettemme sortuneet liian kaavamaiseen opinnaytetydn rakenteeseen
vaan uudelleen jAsentaminen piti tyon helposti luettavana ja ymmarrettavana ja loppujen
lopuksi noudatti parhaiten perinteisen opinnaytetydn rakennetta kaikesta muokkaamises-

tamme huolimatta.

Prosessi itsessaan oli melko pitk&, jos lasketaan aika alkaneeksi siita, kun paatimme lah-
ted kirjoittamaan opinnaytetyta yhdessa. Suunnittelusta palautukseen aikaa kului yh-
teensa noin 8 kuukautta, lokakuusta 2018 toukokuuhun 2019. Vaikka varsinaista aktiivista
kirjoitusta taméa aika ei kokonaisuudessa ollutkaan. Keskustellessamme prosessin etene-
misesta ja tydn laadusta, tulimme tulokseen, ettéd tdma opinnaytetyo erityisesti vaati nain
pitkan ajan saadakseen juuri taman muodon, johon se lopuksi muotoutuli, silla loppu-
tuotoksen visio jasentyi lopullisesti meille vasta aiheeseen kunnolla syventyessamme.
Kun laadimme profiileja, emme alkuun olleet varmoja, miten toisimme ne selkeasti lukijalle
ilmi, mutta lopulta ne saivat muotonsa hieman itsestaan ja hyvin luonnollisesti raportin ra-

kennetta muuttaessamme.

Opinnaytetydn aikana saamamme taustatuki seka oma tyokokemuksemme karttuminen
rekrytointitehtavissa toi myods syvempaa nakemysta opinnaytetyohon. Kaytannon tydsken-
tely rekrytoinnin parissa auttoi ymmartamaan rekrytoijan kohtaamia haasteita ja myynti-
tyon luonnetta paremmin kuin jos olisimme kirjoittaneet opinndytetyon pelk&staén opiske-
luissamme saamamme teorian pohjalta. Kokeneiden rekrytoijien seuraaminen ja neuvot
toivat varmuutta ja nakemysta, jota ilman emme olisi ehk&a osanneet ottaa kaikkia eri na-

kdkulmia huomioon.
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Liitteet

Liite 1. Kysely

Millaisia profiileja myyjilla on?

1. Teetko rekrytointi- vai myyntityota?
Myyntia
Rekrytointia
En kumpaakaan

2. Montako vuotta olet ollut rekrytointitehtavissa?
0-2
3-5
6 tai enemman

3. Oletko rekrytoinut myyjia?
Kylla
En
En osaa sanoa

4. Millaisiin tehtaviin olet rekrytoinut myyijia?

Valitse vastauksista mielestési parhaiten tydhosi sopiva vaihtoehto.

B2B hidas (yritysmyynti&a, missa kaupan teko voi kestaé kuukausista vuosiin. Asia-
kassuhteen yllapito hyvin tarkeaa.)

B2B nopea (yritysmyyntia, esimerkiksi buukkausta mista paatts ostoksesta yrite-
taan saada mahdollisimman nopeasti, esimerkiksi buukkausta)

B2C hidas (kuluttajamyyntia, esimerkiksi asuntomyyntia, myyntiedustusty®

B2C nopea (kuluttajamyyntia, missa paatds ostoksesta tehdaan mahdollisimman
pian, esimerkiksi kivijalkamyymalan tuotemyyntia, telemyynti, standimyynti)

Kylla
En
En osaa sanoa

5. Oletko itse tehnyt myyntity6ta?
Kylla
En
En osaa sanoa

6. Montako vuotta olet tehnyt myyntity6ta?
0-2
3-5
6 tai enemman
7. Miké on viimeisin tyotehtavasi ja kuinka kauan olet ollut siin&?

8. Valitse lahin kategoria, johon nykyinen ty6tehtavasi sijoittuu?
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10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

B2B hidas (yritysmyyntia, missd kaupan teko voi kestda kuukausista vuosiin. Asia-
kassuhteen yllapito hyvin tarkeaa.)

B2B nopea (yritysmyyntia, esimerkiksi buukkausta mista paatts ostoksesta yrite-
taan saada mahdollisimman nopeasti, esimerkiksi buukkausta)

B2C hidas (kuluttajamyyntia, esimerkiksi asuntomyyntia, myyntiedustusty®

B2C nopea (kuluttajamyyntia, missa paatds ostoksesta tehdaan mahdollisimman
pian, esimerkiksi kivijalkamyymalan tuotemyyntia, telemyynti, standimyynti)

Eroaako myyjien rekrytointi mielestasi muihin tehtéviin rekrytoitaessa? Miten?
Minké& koet olevan haastavinta myyjia rekrytoitaessa?

Mitd myyjien ominaisuuksia pidat tarkeimpana?

Mista tunnistat hyvan myyjan?

Mika tekee sinusta hyvan myyjan?

Mista tunnistat hyvan myyjan?

Jos olisit paattavassa asemassa valitsemassa itsellesi kollegaa, mihin tekijoihin
kiinnittaisit eniten huomiota?

Valitse, mitka ominaisuudet sopivat mielestasi parhaiten eri tydtehtaviin. Voit valita
useita vaihtoehtoja tai jattda ominaisuuden valitsematta kokonaan.

B2B hidas, B2B nopea, B2C hidas, B2C nopea, Myynnin esi-
miestyo

Empaattinen
Mielikuvituksellinen
Tuloksista orientoituva
Optimistinen
Egoistinen
Vaatimaton
Tunnollinen
Tavoitteellinen
Peloton
Motivoitunut
Emotionaalinen
Sovitteleva
Levoton
Noyra
Vastuullinen
Maltillinen
Utelias
Avoin
Hapeamatdn
Rehellinen
Vetaytyva
Aktiivinen
Ystavallinen

Onko myyjan aikaisemmalla koulutuksella mielestasi merkitysta?

1,2,3,45
Ei lainkaan Erittain paljon
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18. Onko myyjan aikaisemmalla tydkokemuksella mielestéasi merkitysta?
1,2,3,4,5
Ei lainkaan Erittain paljon

19. Mik& sinun mielestasi motivoi myyjaé eniten?

20. Sana on vapaa. Jaiko jotain olennaista puuttumaan myyjien ominaisuuksiin tai
myyijien rekrytointiin liittyen?
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Liite 2. Lopputuotos

MYYJIEN PROFIILIT
REKRYTOINNIN TUEKSI

NNNNNNNNNNNNNNNNNNNNNNNNNN



OHJE

NAIN PAASET ALKUUN MYYJIEN REKRYTIONNISSA

Seuraavien profiilien ja kuvauksien on tarkoitus auttaa
sinua alkuun myynnin rekrytoinnissa. Profiilit toimivat
esimerkking millaisiin tyotehtaviin tulet jatkossa myyjia
rekrytoimaan.

Ohje auttaa sinua:

- Ymmadrtamaan myynnin sanastoa

- Ymmartémadn nelja erilaista myyjaén profiilia

- Erottamaan kuluttgja- sekd yritysmyynnin toisistaan
- Erottamaan nopean ja hitaan myynnin toisistaan

- Ymmartédmaan millaisia ominaisuuksia erilaisilta
myyjilta halutaan

- Tunnistamaan erilaisia myyntitapoja

- Kohdistamaan hakijan erityyppisiin tyétehtaviin
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SANASTO

B2B
Yritysmuyynti (Business to Business)

B2C
Kuluttajamyynti (Business to Consumer)

BUUKKAUS
Tapaamisten sopiminen

CALDCALL / KYLMASOITTO
Soitto kylmaan kontoktiin

CALLCENTER / TELECENTTER
Puhelinpalvelukeskus

D2D
Ovelta-ovelle [Door to Door)

F2F
Kasvotusten tapahtuva (Face to Face)

HORECA
Hotellit, ravintolat ja catering

PITCH / PITCHAUS / HISSIPUHE
Lyhyt ja ytimekds myyntipuhe

JALLEENMYYJA
Yritys joka myy, mutta ei itse valmista tuatetta

KAM
Avain asiakkuuspaallikks [Key Account Manager)

KLOUSAUS
Kaupan sulkeminen, ostopdatds asiakkaalta

* KOMISSIOKAUPPA /KOMISSIO

Komissiokaupassa edustaja myy
hyodykkeitd omissa nimissaan paamiehen
lukuun. Komissio on palkkio kaupasta

LEAD / LIIDI
Yhteystiedollinen vinkki mahdollisesta asiakkaasta

* POHJAPALKKA

Kiinted € madrainen palkka kk/h

PRE SALES
Ennakkomyynti

PROMOOTTORI
Tuote-esittelija tai myyja standilla

PROSPEKTI
Liidi, joka on varmistettu asiakkaalta

PROSPEKTOINTI
Liidin varmistaminen

fr PROVISIO

76

Muyyntiin sitoutettu palkka, esim kpl = 10€

TELESALES / PUHELINMYYNTI
Puhelimitse tapahtuvaa myyntityota

R&D
Tutkimus jo tuotekehitys (Research and Development)

SAAS

Ohjelmisto palveluna, vuokrattavae

ohjelmisto [Software as a service)

SEO

Hakukoneoptimointi (Search engine opnm\zmtmn]

SMB
Pienet ja keskisuuret yritykset (Small to medium business

STANDI
Messuosasto tai esittelypiste

TAKUUPALKKA
Summe, joka maksetean joka tapauksesse,
vaikka myyntitavoitteet eivat tayttyisikaan



B2C nopeaa on esimerkiksi standimyynti ja telemyynti. Ominaista naille on useat toistot seka
yksinkertaiset myytavat tuotteet kuten lehdet ja vitamiinit. Myyntikohtaamisessa joko myydaan
tuote asiakkaalle tai herdtetéan asiakkaan mielenkiinto. Esimerkiksi puhelimitse asiakkaalta
saatetaan kysya ostohankkeita ja kiinnostumista mahdollista mychempaa myyntia varten tai
asiakkaan kanssa sovitaan asiakaskaynti. Tallaisiin tyétehtaviin hakeutuu paljon nuoria
kokemattomia ja kouluttamattomia myyjia tyokokemuksen sekd rahan perdssé.

B2C hidasta myyntia kuvaa hyvin asiakassuhteen luomisen tarkeys myynnin saamiseksi. Usein
tuote tai palvelu on kalliimpi ja monimutkaisempi kuin hitaassa myynnissa ja ostopaatoksen
tueksi tarvitaan enemman tietoa. Esimerkiksi asunnon ostaminen harvoin tapahtuu hetken
mielijohteesta vaan vaatii pidempaa pohtimista. Tassa myyntitehtdvassa myyjaltd vaaditaan
pitkajanteisempaa ja asiakaslahtoisempaa tyaskentelya seka aikaisempaa kokemusta myynnista.

KULUTTAJAMYYNTI

N

SUORITE- SUHDE-
POHJAINEN POHJAINEN
MYYNTI MYYNTI
ELI NOPEA ELI HIDAS

\ 4

YRITYSMYYNTI

B2B nopea on hyvin saman tyypistd kuin kuluttajamyynnin nopea myynti. Yritysmyyntia tehdéan
kuitenkin padsaantoisesti puhelimitse ja myynnin tuloksena syntyy myyntitapaaminen tai
tarjouspyynto. Nopea myynti usein aloittaa myyntiprosessin ja ensi kontaktoinnista siirtyy B2B
hitaaseen myyntiin. Taustatiedon keraaminen asiakkaasta on myos oleellistq, jotta asiakasta
voidaan I&hestya paremmin. Tyotehtava vaatii tavoitteellisuutta, aktiivista myyntia seka
motivoitunutta asennetta.

B2B hitaaseen myyntiin kuuluu paljon asiakastapaamisia ja myyntineuvotteluita seka
taustatyota. Tapaamisten lisaksi usein tyohon kuuluu aktiivista uusasiakashankintaag,

jotta tasainen voidaan varmistaa tasainen virta myyntiputkessa. Myyntiprosessin pituuteen
vaikuttaa tuotteen raatalointi, hintaneuvottelut seka monen osapuolen osallistuminen
myyntiprosessiin. Myyntipaatoksen saaminen voi kestaa viikoista kuukausiin ja jopa vuosiin.
Tallaisessa myynnissd myyjalta vaaditaan tavoitteellista ja pitkéjanteistd tyoskentelytaitoja sekd
optimistista asenneta ja matiivia myyntia kohtaan.
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HAKIJANA KOKEMUS

Aktiivinen, tekee pyydettavat Muyyntityosta kokemusta
asiat gjallean. Sarma ja nakee  vahintaan 3kk ajan esim. tele.
vaivaa tyonhakuun. Ei odota, standi. tai D2D. Kokemus

etta tieto tuodaan eteen, vaan kilpailijalta plussaa
ottaa itse myos selvaa

Fese e e TOP 10 OMINAISUUDET v S e e e s

01
02

03
04
05

TAVOITTEELLINEN

Halusa paasta minimi tavotteiden yli ja
pyrkii saavuttamaan tietyn tason
muyyntityolle. Ymmartaa mita tavoite
tarkoittaa ja osaa miettia tavoitteita myos
pidemmalla juoksulla

AKTIIVINEN

Muyynti vaatii aktiivista tekemista Kenen
puhelin nousee eniten? Sanoista tekoihin
"to-do"-asennetta

YSTAVALLINEN

Kaikessa yksinkertaisuudessaan, toimii
ystavallisesti ja on palveluhenkinen

UTELIAS

Haluaa tietad mahdollisimman paljon
asioiste, jotka han voi kaantaa omaksi
edukseen. Tieto on valtaa

MOTIVOITUNUT

Halua saavuttaa, kehittaa tai vaikuttaa On
sitoutunut johonkin tavoitteeseen ja
sinnikkaasti pyrkii sita kohti

C
w

KIINNOSTUS

Aito kiinnostus tyotehtavaa

kohtaan. Kyselee, ottaa

selvaa Ensisijainen tyopaikka

mihin hakee
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06
07

08
09

10

OHJE

Tama esimerkki profiili on auttamassa
sinua tunnistamaan piirteitd ja
ominaisuuksia, tavoitteena loytaa viiden
tahden hakija. Muistathan ottaa
huomioon viela asiakasyrityksen
vaatimukset ja toiveet hakijan suhteen

Voit arvioida hakijasi ominaisuudet
asteikolla 1-5 ja laskea montako tahtea
hakija sai yhteensa, Ominaisuuksien
liséksi voit arvioida hakijasi
aktiivisuuden hakijana, kokemuksen seka
kiinnostuksen kyseista tyotehtavaa
kohtaan. Tavoite on saada taydet pisteet
noin 3-5 ominaisuudesta

ARVIOINTI ASTEIKKO
X Yo 2x 5% 3sx v axyksx v

EI KUVAA HAKIJAA KUVAA HAKIJAA
OLLENKAAN TAYDELLISESTI

OPTIMISTINEN

Muyynti on taynna El-vastauksia ja ilman
optimistista asennetta myyjé luovuttaa
helposti. Optimistinen myyja nakee, etta
kulman takana on seuraava suuri kauppa,
joten lannistuminen ei kannata

AVOIN

Puhelias ja kertoo mielelldan paljon, mutta
antaa myos sanansijaa muille. Avoimuus
tekee helpommin lahestyttavaksi seka
antaa myyjasta luotettavan kuvan

PELOTON

Rohkeutta lahestya mahdollista asiakasta
ja lahtea mukavuusalueen ulkopuolelle

TULOKSISTA
ORIENTOITUVA

Tavoitteet ovat verrannollisia rahaan,
statukseen tai sosiaaliseen asemaan ja
niiden Kiilto silmissa motivoi parempiin
saavutuksiin. Valmis tekemaan kovaa tyota
seka ottamaan riskeja

HAPEAMATON

Muuyjé, joka hakee kauppaa rohkeasti ja
haikailemattomasti. Ylped omasta
ammatistaan
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TAVOITTEELLINEN YSTAVALLINEN

iy
=
=

TAVOITTEELLINEN

ENERGINEN: Kilpailuhenkisyyden ja sosiaalisen
luonteensa ansioista Maija on lahtenyt ties
minkalaisiin tempauksiin mukaan. Milloin on
kiivetty puuhun ja milloin myyty omatekoista
omenamehua myyjaisissd. Maijaa voisi sanoa
yllytyshulluksi, mutta ymmarrettyaan hiukan
enemman rahan arvos, saatusan ensimmaiset
taskurahat, han keskittaa kaiken energiansa
sddstadkseen rahaa oman auton ostamiseen
Vaikka tavoitteiden asettaminen saattaa olla
hakusessa, niin kun kohde on lukittu, sita kohti
mennddn niska limassa. Maija elaa hetkessa ja
tekee asioita usein hyvin spontaanisti

KOULUTUS

Tulevaisuus vield avoimena, eikd ihan tieda
omaa paikkaansa. On saattanut aloittaa koulun
(lukio. armk) ja kaydakin sen loppuun, mutta
tuskin tietéa mika hanesta tulee isona. Suurin
houkutus koulunkdymisessa on sosiaalisen
statuksen nostaminen ja uusien ihmisten
tapaaminen

TYOKOKEMUS

Maija on vield nuori ja vasta tyoelamansa
alussa, mutta tyokokemusta on kerennyt
karttumaan jo muutaman kesan ajan
standimyynnistd, seka ollut avustamassa
erilaisissa myyjaisissa aina kun koulultaan ja
harrastuksiltaan on kerennyt.

WO

AKTIIVINEN

UTELIAS

MOTIVAATTORI

Raha ja hyva tyoilmapiiri houkuttavat tata
ihmistyyppia "Helppo” raha mahdollistaa
elintason yllapitamisen ja hyvé ilmapiiri puhuu
uusista ystavista Kaikki mika liittyy
hauskanpitoon vetaa puoleensa

HARRASTUKSET

Maija on kokeillut monia harrastuksia ja
saattaakin harrastaa aktiivisesti, mikali kokee
itsensa harrastuksen tukevan sosiaalista
elamaansa. Ystavat ovat “suurin harrastus” ja
mikaan ei tunnu niin tarkealta kuin ystavien
kanssa vietetty aika

TYONHAKUTAPA

Sosiaalinen media, CV ja hakemus eivat
valttamatta ole ihan hallussa, mutta topakka
kertomaan itsestaan puhelimessa. Hopottaa
mielellaan pitkaan ja eksyy aiheesta useaan
otteeseen. Laittaa mieluummin videotervehdyksen
kuin kirjoittaa hakemuksen. Todennakoisesti efsii
kesaksi toitd ja jatkaa osa-aikaisena koulun
alkaessa. Kavereiden suosituksilla kova
painoarvo. Ensimmaisen yhteyden saa
paremmin viestein kuin soittamalla, mutta hetken
futustumisen jalkeen soittaminen toimii
paremmin
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L\ TYOPAIKKAILMOITUS:
=| STANDIMYYNTIIN

HIRMU etsii aktiivisia ja reippaalla asenteella varustettu standimyyjia asiakasyrityksellemme. Tassd tyossa paaset myymaan
ja markkinoimaan kotimaisia terveystuotteita

Jos seuraavat asiat kolahtavat sinuun, sovit HIRMUhyvin iloiseen tiimiin
« Kiinnostus myyntia kohtaan

- Halu oppia ja tehda tulosta

« Oma-aloitteellinen ja tehokas tyoate

= Ajokortti

Tyo tehdaan yhdessa tyoparin kanssa ja tyo tapahtuu Turun seudulla Tys on liikkuvaa ja omatoimista, joten reipas asenne
auttaa sinua parjaémaasn tassa tyossa Auto ei ale valttamaton, silla saat tarvittaessa auton kayttoosi siirtymisia varten. Saat
kattavan koulutuksen tyotehtéavaan, joten sinulta ei vaadita aikaisempaa kokemusta terveystuotteista Intoa myyntiin sitakin
enemman! Tyo on vakituinen ja sinulla on mahdollista aloittaa heti tai sopimuksen mukaan.

Tarjoamme sinulle

. Kannustavan provisiopalkkauksen (takuupalkka 1500€)

. Laadukkaat kotimaiset Avainlippu-tuotteet

- Kattavan koulutuksen ja jatkuvan tuen tehtavassa menestymiseen
. Loistavat tyokaverit, joiden kanssa tyonteko sujuu vaivattomasti

[ TYOPAIKKAILMOITUS:
——| PUHELINMYYNTIIN

Innostaako sinua gjatus tyoskentelysta sporttisessa tyoymparistossa motiveiden ihmisia litkunnan pariin? Houkutteleeko tyo
myynnin parissa osana energista puhelinmyyntitiimia?

Muyntineuvottelijana mielekkaisiin tyotehtaviisi lukeutuu monipuolisten tuctteiden esittelya ja myyntia puhelimitse uusille,
liilkunnasta kiinnostuneille asiakkaille seka nukyisille asiakkaille, jotka ovat tuotteet toimiviksi jo todenneet

Muyyntineuvottelijalle tarjotaan

= HIRMUmahtavan tyoympariston seka tyokaverit

= Perusteellisen koulutuksen tyotehtavaan

- Monipuoliset myytavét tuotteet, jotka takaavat onnistumisia

+ Mahdollisuuden vaikuttaa omalla tyopanoksella palkkaukseen (pohjapalkka + provisio)

Mita toivomme sinulta

* Tavoitteellisuutta seka tervetta kilpailuhenkea

= Sujuvaa suomen kielen taitoa sekd englannin osaamista ja mutkattomia vuorovaikutustaitoja
- Intoa vaikuttaa omaan palkkaan huikealla tydpanoksellasi

« Tiimityobhenkisyytta ja aikaisempaa kokemusta puhelintyoskentelysta

Aikaisempi tyskokemus myynnisté katsotaan eduksi, muttei ole valttématonta = asenne, innokkuus oppia uutta ja myynninnalka
ovat ratkaisevia tekijoital

Kiinnostuksesi liikuntaa ja hyvinvointia kohtaan katsotaan ehdottoman positiivisena. Tyéajat vaihtelevat arkipaiving kello 10-20

valilla ja tyomaara on sovittavissa (noin 6h/pvé, mahdollista tehda myos 8h/pva). Tyopaikkana toimii upean sporttinen toimisto
Fressi Clubhousen yhteydessa Helsingin Vuosaaressa
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HAKIJANA KOKEMUS

Aktiivinen, tekee pyydettavat Myyntityosta kokemusta
asiat gjallean. Sarma ja nakee  vahintaan noin vuoden
vaivaa tyonhakuun. Ei odota, Pidempia tyosuhteita kuin
ettd tieto tuodaan eteen, vaan 3kk Kokemus kilpailijalta
ottaa itse myos selvaa. plussaa

KIINNOSTUS

Aito kiinnostus tyotehtavaa

kohtaan. Kyselee, ottaa

selvaa Ensisijainen tyopaikka

mihin hakee

OHJE

Tama esimerkki profiili on auttamassa
sinua tunnistamaan piirteitd ja
ominaisuuksia, tavoitteena loytaa viiden
tahden hakija. Muistathan ottaa
huomioon viela asiakasyrityksen
vaatimukset ja toiveet hakijan suhteen

Voit arvioida hakijasi ominaisuudet
asteikolla 1-5 ja laskea montako tahtea
hakija sai yhteensa, Ominaisuuksien
liséksi voit arvioida hakijasi
aktiivisuuden hakijana, kokemuksen seka
kiinnostuksen kyseista tyotehtavaa
kohtaan. Tavoite on saada taydet pisteet
noin 3-5 ominaisuudesta

ARVIOINTI ASTEIKKO
X Yo 2x %% 3x v axysx v

EI KUVAA HAKIJAA KUVAA HAKIJAA
OLLENKAAN TAYDELLISESTI

e Ao TOP 10 OMINAISUUDET e+ v e+

01
02

03
04
05

TAVOITTEELLINEN

Haluaa paasta minimi tavotteiden yli ja
pyrkii saavuttamaan tietyn tason
myyntityolle. Ymmartaa mita tavoite
tarkoittaa ja osaa miettia tavoitteita myos
pidemmalla juoksulla

TUNNOLLINEN

Sisainen kova tyomoraali. Noudattaa
annettuja aikataulujo, saantoja seka hoitea
tyon joka ei erikseen sisalla palkkiota

YSTAVALLINEN

Kaikessa yksinkertaisuudessaan toimii
ystavallisesti ja on palveluhenkinen

MOTIVOITUNUT

Halua saavuttaa, kehittaa tai vaikuttaa On
sitoutunut johonkin tavoitteeseen ja
sinnikkaasti pyrkii sita kohti

OPTIMISTINEN

Myynti on taynna El-vastauksia ja ilman
optimistista asennetta myyja luovuttea
helposti. Optimistinen myyja nakee, etta
kulman takana on seuraava suuri kauppa,
joten lannistuminen ei kannata.
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06
07
08
09
10

AKTIIVINEN

Muyynti vaatii aktiivista tekemista. Kenen
puhelin nousee eniten? Sanoista tekoihin
"to-do"-asennetta

AVOIN

Puhelias ja kertoo mielellaan paljon, mutta
antaa myos sanansijaa muille. Avoimuus
tekee helpommin |ahestyttavaksi seka
antaa myyjasta luotettavan kuvan

TULOKSISTA
ORIENTOITUVA

Tavoitteet ovat verrannollisia rahaan,
stetukseen tai sosiaaliseen asemaan ja
niiden kKiilto silmissa motivoi parempiin
saavutuksiin. Valmis tekemaan kovaa tyota
sekad ottamaan riskeja

EMPAATTINEN

Empatia on ihmisten lukutaitog, teitoa
ymmartaa erilaisuudet ja samanlaisuudet

NOYRA

Valmis kuuntelemaan ja palvelemaan
asiakasta. Vaikka kuuhun kurkotetaan, niin
maasta on aloitettava
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TAVOITTEELLINEN TUNNOLLINEN

PERSOONA

OIKEUDENMUKAINEN PELINRAKENTAJA
Raija on hyvin vastuullinen ja omaa hyvan
moraalin. Han uskoo auktoriteetteihin,
perinteisiin, lakeihin ja saantoihin ja ne
ohjaavat hanen toimintaansa. Seurallisen,
viihdyttavan luonteensa ansiosta han on
hyvin suosittu ja viihtyy ihmisten keskella.
Toimii annettujen ohjeiden mukaisesti ja
pyrkii olemaan mahdollisimman
moitteeton ja tehokas. Tavoittelee
hierarkiassa asemaag, jossa jonkinlaista
arvo- tai padtantdvaltag, kunniaa ja
mainetta. Osaa ottaa huomioon ja
kuunnells, seka muistaa erinomaisesti
pieniakin yksityiskohtia. Miellyttava.
Kiinnostunut enemman konkreettisista
kaytannonasioista kuin vaittelyista ja
toimii ratkaisukeskeisesti

YSTAVALLINEN MOTIVOITUNUT

MOTIVAATTORI

Esimiesasema ja hierarkiassa eteneminen
Ymparilla tapahtuvien asioiden
seuraaminen on heille elintarkead, mutta
pyrkii parhaansa mukaan kayttamaan
voimansa hyviin tarkoituksiin. Sosiaalinen
status.

HARRASTUKSET

Vapaa-aika menee padasiassa perheen
kanssa seka perheen yhteisissa
harrastuksissa. Suuri kulttuurin ystava.
Lukee paljon kirjoja liittyen itsensa
johtamiseen.

TYONHAKUTAPA

-

-

e | Mahdollisimman perinteinen. Laittaa
KOULUTUS | hakemuksen ja CV:n mieluiten

Kaynyt amk/ktm ja tarvittaessa
kouluttautuu enemman. Kehittaa jatkuvasti
itseaan ja kdy vapaa-gjalla seminaareissa
ja muissa tapahtumissa oppimassa alan
ammattilaisilta. Tehnyt myos
vapaaehtoistyota

TYOKOKEMUS

Tyokokemusta loytyy myynnista jo
muutaman vuoden ja todennakoisesti
uuden tyon hakeminen ei ole
valttamatonta Oman uran kannalta haluaa
kuitenkin pohtia uusia vaihtoehtoja ja
keinoja paasta urallaan eteenpdin.
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sahkopostiin. Haluaa paasta suoraan
henkilokohtaiseen haastatteluun ja
videohaastattelun tekeminen voi olla
hankalaa. Hakee tycta mieluummin
asiallisesti ja heittaytyminen voi olla
hankalaa
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TYOPAIKKAILMOITUS:
ACCOUNT MANAGER

Onko Warren Buffet tuttu heppu? Enta kasitys korkoa korolle?

HIRMUIla on nimittain etsinnassa finanssialalle Account manageria juuri Suomeen rantautuneeseen yritykseen! Tassa tyossa
paaset opastamaan ja auttamaan seuraavia Warreneita ja mahdollisuus rakentaa oma portfolion asiakkaista, joita autat
treidaamaan valuutoilla, osakkeilla ja raaka-aineilla. Téma tilaisuus antaa myds mahdollisuuden kasvaa online-sijoituspalvelu-
yhtiossa ja edeta uralla.

Yritys on monikansallinen verkkosijoitusyhtio, jonka menestystarina alkoi jo yli 10 vuotta sitten ja nyt rantautunut myos
Suomeen. Konsernilla on tandan yli 2000 henkiloa toissa ympari maailmaa. Yritys on erikoistunut kasittelemaan strategisia
toimintoja liittyen trading -tuotteisiin myyntiin ja asiakassuhteiden hoitoon.

Olet etsimamme account manager, jos sinun on helppo oppia uusia asioita ja kyky hahmottaa kokonaisuudet ja
kaavamaisuudet nopeasti

Sinulla tulee olemaan mahdollisuus oppia vahvat perusteet finanssituotteiden myymisesta samalla, kun hankit itsellesi vahvan
kokemuksen maailman finanssimarkkinoista seka luoda pitka, kehittyva ura yrityksemme sisall@.

Account managerina saat:

- Myyntikoulutusta

- Kiintean palkan + erittain korkean provision (ei palkkakattoal!)
- Tyovalineet ja mahdollisuuden fantastiseen uraan finanssialalla
- Kilpailuja

- Mahtavat kollegat

Tassa tyossa saat kaiken tuen paastaksesi tavoitteisiisi. Padasiallinen vastuualue on myyda asiakkaille mm. veluuttoihin,
osakkeisiin ja raaka-ainesiin liittyvia verkkosijoituspalveluja puhelimitse

Hakijoilta toivotaan:

- Aiempi myyntikokemus

- Kiinnostus talouselamad ja finanssialaa kohtaan

- Suomen kielen taito ja sujuva englannin kielen taito

- Loistavat viestinnalliset taidot ja kyky kohdata eri asiakastyyppeja
- Taitava rakentamaan pitkakestoisia asiakassuhteita
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HAKIJANA KOKEMUS

Aktiivinen, tekee pyydettavat Myyntikokemusta noin 2
asiat gjallean. Sarma ja nakee  vuotta, josta telemyyntia noin
vaivaa tyonhakuun. Ei odota, bkk. Ymmarrys kuitenkin
etta tieto tuodaan eteen, vaan ~ mita tuleva tyétehtéva pitaa
ottaa itse myos selvaa sisdllaan on tarkeaa

A
B
w

KIINNOSTUS

Aito kiinnostus tyotehtavaa

kohtaan. Kyselee, ottaa

selvaa Ensisijainen tyopaikka

mihin hakee

OHJE

Tama esimerkki profiili on auttamassa
sinua tunnistamaan piirteitd ja
ominaisuuksia, tavoitteena loytaa viiden
tahden hakija. Muistathan ottaa
huomioon viela asiakasyrityksen
vaatimukset ja toiveet hakijan suhteen

Voit arvioida hakijasi ominaisuudet
asteikolla 1-5 ja laskea montako tahtea
hakija sai yhteensa, Ominaisuuksien
liséksi voit arvioida hakijasi
aktiivisuuden hakijana, kokemuksen seka
kiinnostuksen kyseista tyotehtavaa
kohtaan. Tavoite on saada taydet pisteet
noin 3-5 ominaisuudesta

ARVIOINTI ASTEIKKO
X Yo 2x 5% 3sx v axyksx v

EI KUVAA HAKIJAA KUVAA HAKIJAA
OLLENKAAN TAYDELLISESTI

Fese e e TOP 10 OMINAISUUDET v S e e e s

01
02

03
04
05

TAVOITTEELLINEN

Halusa paasta minimi tavotteiden yli ja
pyrkii saavuttamaan tietyn tason
muyyntityolle. Ymmartaa mita tavoite
tarkoittaa ja osaa miettia tavoitteita myos
pidemmalla juoksulla

AKTIIVINEN

Muyynti vaatii aktiivista tekemista Kenen
puhelin nousee eniten? Sanoista tekoihin
"to-do"-asennetta

MOTIVOITUNUT

Halua saavuttaa, kehittaa tai vaikuttea On
sitoutunut johonkin tavoitteeseen ja
sinnikkaasti pyrkii sita kohti

YSTAVALLINEN

Kaikessa yksinkertaisuudessaan, toimii
ystavallisesti ja on palveluhenkinen

MIELIKUVITUS

On ongemanratkaisutaitoa ymmartaa
asiakasta paremmin ja l6ytad uusia
keinoja kaupan toteuttamiseen
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06
07
08

09
10

AVOIN

Puhelias ja kertoo mielelléan paljon, mutta
antaa myos sanansijaa muille. Avoimuus
tekee helpommin |ahestyttavaksi seka
antaa myyjasta luotettavan kuvan.

UTELIAS

Haluaa tietaa mahdollisimman paljon
asioista, jotka han voi kaantaa omaksi
edukseen. Tieto on valtaa

PELOTON

Rohkeutta Iahestya mahdollista asiakasta
ja lahtea mukavuusalueen ulkopuolelle

TULOKSISTA
ORIENTOITUVA

Tavoitteet ovat verrannollisia rahaan,
statukseen tai sosiaaliseen asemaan ja
niiden Kiilto silmissa motivoi parempiin
saavutuksiin. Valmis tekemaan kovaa tyota
seka ottamaan riskeja

OPTIMISTINEN

Muyynti on taynna El-vasteuksia ja ilman
optimistista asennetta myyjé luovuttaa
helposti. Optimistinen myyja nakee, etta
kulman takana on seuraava suuri kauppa,
joten lannistuminen ei kannata
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TAVOITTEELLINEN AKTIIVINEN MOTIVOITUNUT YSTAVALLINEN

PERSOONA

Tuumasta toimeen on Mikon tapa toimia,
lhan kaikkea ei aina kerked miettimaan
loppuun, silla téma tyyppi pursuaa intoa ja
aktiivisuutta. Vaikka luonne onkin hyvin
iloinen, niin Mikko osaa kuunnella ja ottea
huomioon muiden tarpeet.. tai niin sita
voisi luulla Kaupan eteen tehdaan mita
tahansa ja joskus rapatessa roiskuu
Tavoitteet ovat kuitenkin kirkkaana
mielessa ja niita kohti mennaan silti
strategisesti ja pitkalla tahtaimella Pitkan
tahtaimen suunnitelmia on selkedasti
helpompi luode, kun lyhyen. Mikko saa
muut mukaan melkein mihin vaan, hanen
sosiaalisen, periksi antamattoman ja
hiukan dominoiva luonteensa ansiosta.
Janoaa alyllisia haasteita, taistoja ja
vaittelyita seka julistautuu helposti
voittajaksi. Kunnon tehopakkaus, mutta
tuppaa vérittdmaan tarinoita ja
saavutuksiaan. Jos mitaan ei tee, niin
mitaan ei sea

KOULUTUS

l Etsii vield paikkaansa ja eikd ihan tieda
omaa paikkaansa On saattanut aloittaa
@ koulun (lukio, amk) je kaydakin sen
loppuun, mutta tuskin tietaa mika hanesta
tulee isona. Juuri nyt on aika keskittya
omaan uraan myynnin parissa, kylla
kouluja kerkeaa kaymaan myohemminkin.
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TYOKOKEMUS

Mikko on kerryttanyt myyntikokemusta
erilaisilla standeilld ja kokeillut myos
telemyyntia Han on innostunut myynnista
ja haluaa kehittad osaamistaan lisaa
Mahdollisesti kokemusta Team Leader -
tyosta ja kokee olevansa valmis myods
esimiestyohon. Nyt on kuitenkin aika
siirtya uralla eteenpain ja saada
kokemusta B2B-myynnistd, silla Mikolla on
kiikarissa isomman yrityksen myyjan
pesti. Voittanut erilaisia myynikisoja.

MOTIVAATTORI

Haasteet, tavoitteet, Kilpailut ja ennen
kaikkea voittaminen. Haluaa nayttaa
parjadvansa missd tahansa ja kenen
tahansa kanssa Onni piilee saavuttamisen
ilossa

HARRASTUKSET

Viettaa paljon aikaa ystavien kanssa ja
yhdessa tekeminen vapaa-gjan keskiossa
Suosii laadukkaita ravintoloita

TYONHAKUTAPA

Sosiaalinen media CV ja hakemus eivat
valttamatta ole ihan hallussa, mutta
topakka kertomaan itsestaan puhelimessa
Laittaa mieluummin videotervehdyksen
kuin kirjoittaa hakemuksen. Pitad itseaan
todennakoisesti parhaana mahdollisena
kandidaatting. Etsii tyopaikaa joka toimii
ponnahduslautana seuraavaan
mahdollisuuteen
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TYOPAIKKAILMOITUS:
B2B-BUUKKARI

HIRMU etsii asiakasyritykselleen Buukkarial

Sinulla on myynnillinen meininki eli taitoa kuunnella, keskustella, perustella ja klousata. Olet tyootteeltasi huolellinen ja sinulla
on kyky omaksua uusia asioita nopeasti. Lisaksi sinulla on jo kokemusta buukkarin tai puhelinmyyjan tyosta. Kuvailinko juuri
sinua?

Asiakasyrituksemme tarjoaa sinulle mielenkiintoisen tyotehtavan, jossa paaset verkostoitumaan liike-elaman vaikuttajien
kanssal

Tarjoamme sinulle

Asiakasyritys tarjoaa sinulle mielenkiintoisen tyon, jossa olet timanttinen ensikontakti potentiaalisen asiakkaan ja tyonantajan
valilla. Paaset kohtamaan Suomen korkeampaa johtoa puhelimitse ja rakentamaan verkostoja. Tyo tarjoaa sinulla
kansainvalisen yrityksen edut seka vakaan pohjapalkan kannustavalla provisiolla. Sinun on myos mahdollista kasvaa ja
kehittya myyjaksi. Tyosuhde on kokoaikainen ja vakituinen. Tyopaikka sijaitsee Espoossa.

Buukkarin tyossa toimit 1-2 Sales Managerin tyoparina ja tyo pitaa sisallaan korkeimman johdon ja asiantuntijoiden
kontaktointia puhelimitse. Buukkarin tyopaiviin sisaltyy paljon puheluita ja tyosi tarkoitus on sopia tapaamisia Sales
Managereille. Huolellinen taustatyo auttaa onnistumaan tyossasi. Lisaksi prospektointi on tarkea osa tyotasi

Olet etsimamme tekija jos

- olet tavoitteellinen ja pacttavainen puhelintyossa

- sinulla on myynnillinen meininki

- sinulla on kertynyt opinnoista tai aikaisemmasta tyostasi liiketoimintaymmarrysta
- sinulla on kokemusta puhelinmyynnista tai buukkarin tyosta

- olet nappara tietotekniikan kanssa

- sinulla on pitkajanteisyytta
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HAKIJANA KOKEMUS

Aktiivinen, tekee pyydettavat B2B-myyntikokemusta noin 2
asiat gjallaan. Sarma ja nakee  vuotta, joista 0sassa
vaivaa tyonhakuun. Ei odota, kokemusta myos

etta tieto tuodaan eteen, vaan myyntitapaamisista
ottaa itse myos selvaa

Fese e e TOP 10 OMINAISUUDET v S e e e s

01
02

03
04
05

YSTAVALLINEN

Kaikessa yksinkertaisuudessaan, toimii
ystavallisesti ja on palveluhenkinen

TAVOITTEELLINEN

Haluaa paasta minimi tavotteiden yli ja
pyrkii saavuttamaan tietyn tason
muyyntityolle. Ymmartad mita tavoite
tarkoittaa ja osaa miettia tavoitteita myos
pidemmalla juoksulla

MOTIVOITUNUT

Halua saavuttaa, kehittaa tai vaikuttea On
sitoutunut johonkin tavoitteeseen ja
sinnikkaasti pyrkii sita kohti

OPTIMISTINEN

Muyynti on taynna El-vastauksia ja ilman
optimistista asennetta myyja luovuttaa
helposti. Optimistinen myyja nakee, etta
kulman takana on seuraava suuri kauppa,
joten lannistuminen ei kannata

REHELLINEN

IDAS

B
¥

KIINNOSTUS

Aito kiinnostus tyotehtavaa

kohtaan. Kyselee, ottaa

selvaa Ensisijainen tyopaikka

mihin hakee
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06
07
06
09
10

OHJE

Tama esimerkki profiili on auttamassa
sinua tunnistamaan piirteitd ja
ominaisuuksia, tavoitteena loytaa viiden
tahden hakija. Muistathan ottaa
huomioon viela asiakasyrityksen
vaatimukset ja toiveet hakijan suhteen

Voit arvioida hakijasi ominaisuudet
asteikolla 1-5 ja laskea montako tahtea
hakija sai yhteensa, Ominaisuuksien
liséksi voit arvioida hakijasi
aktiivisuuden hakijana, kokemuksen seka
kiinnostuksen kyseista tyotehtavaa
kohtaan. Tavoite on saada taydet pisteet
noin 3-5 ominaisuudesta

ARVIOINTI ASTEIKKO
X Yo 2x 5% 3sx v axyksx v

EI KUVAA HAKIJAA KUVAA HAKIJAA
OLLENKAAN TAYDELLISESTI

TULOKSISTA
ORIENTOITUVA

Tavoitteet ovat verrannollisia rahaan,
statukseen tai sosiaaliseen asemaan ja
niiden kiilto silmissa motivoi parempiin
saavutuksiin. Valmis tekemaan kovaa tyota
seka ottamaan riskeja

TUNNOLLINEN

Sisainen kova tyomoraali. Noudattaa
annettuja aikateuluje, saantoja seka hoitaa
tyon joka ei erikseen sisalld palkkiota.

AKTIIVINEN

Muunti vaatii aktiivista tekemista Kenen
puhelin nousee eniten? Sanoista tekoihin
"to-do"-asennetta

AVOIN

Puhelias ja kertoo mielellaan paljon, mutta
antaa myos sanansijaa muille. Avoimuus
tekee helpommin Iahestyttavaksi seka
antaa myyjasta luotettavan kuvan.

VASTUULLINEN

Toimii vastuullisesti ja on yhta yrityksen
arvojen kanssa.
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YSTAVALLINEN MOTIVOITUNUT TAVOITTEELLINEN OPTIMISTINEN
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B2B

RISTO REIPAS

PERSOONA

Risto on taynna viehatysvoimaa jo
itsevarmuutta. Han tuntee hyvin itsensa ja
omat vahvuutensa sekd osaa taitavasti
reflekfoida omaa kayttaytymistaan muiden
tarpeisiin. Risto ei pelkaa sanoa
mielipidettaan tilanteen tullessa ja onkin
taitava puhuja ja esiintyja. Vahvat
mielipiteet saattavat kuitenkin aiheuttaa
naraa muiden keskuudesso, sillé Riston
faktapohjaiset perustelut ovat usein piste
keskusteluun. Suuret verkostot ja
ystavapiirit ovat hyvin tarkeita, silla ne
ovat Ristolle tavoitteellinen asia Uusiin
ihmisiin hén tutustuu helposti ja kulkee
mielelladn yksin erilaisissa
verkostoitumistapahtumissa. Ura ja siind
jarjestelmallisesti eteenpdin paaseminen
on hyvin elaman keskiossa ja viettaakin
mielelladn toissa pitkia paiva

KOULUTUS

Kaynyt kouluja tai erilaisia kursseja
kehittadkseen itsedan ja
mahdollistaakseen etenemisen urallaan
Valmis kouluttautumaan lisag, jos seuraava
askel uralla vaatii sita. Todennakoisimmin
KTM

TYOKOKEMUS

Tyokokemusta on kertynyt jo useamman
vuoden verran puhelinmyynnistd seka
kasvotusten tapahtuvasta myyntityosta
Kaynyt kokeilemassa myos muita toita,
mutta palaa aina myyntityon pariin. Ura on
selkedsti nousujohteinen sekd mietitty
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MOTIVAATTORI

Raha, menestys ja vaikutusvalta Tyo
itsessaadn tuo palkkiota, silla han padsee
tutustumaan ja verkostoitumaan eri liike-
elaman ihmisten kanssa. Verkostojen
merkistys on tarkea.

HARRASTUKSET

Tyo vie suurimman osan ajasta, mutta
harrastaa liikkuntaa aina kun kerkeaa Kay
ahkerasti lenkilla ja osallistuu erilaisiin
joukkueurheiluihin aina pydettaessa

TYONHAKUTAPA

Hakee jos kokee, etta tyotehtava ja
myytava palvelu/tucte on mielenkiintoinen
sekd palkkaus kompensoi tarpeeksi
kokemusta Hakee tyotehtavaan
ohjeistuksen mukaan. Kertoo mielellaan
itsestaan puhelimitse lisaa
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TYOPAIKKAILMOITUS:
B2B-BUUKKARI

HIRMU etsii asiakasyritykselleen B2B Sales Managerial

Olet etsimamme kokenut B2B-myuyja, jolla on kyky ja halu rikkoa myyntiennatyksia hyvassa tiimissa? Olet myos itseohjautuva
ja sinulla on oma-aloitteellinen ote tyohon. Sytyt tekemisen meiningista seka haluat kehittaa seka liiketoimintaa, etta itseasi
eteenpain.

Mikali B2B myyjana uusasiakashankinta sytyttaa sinut tayteen liekkiin ja innostut paivittain luomaan uusia asiakkuuksia, niin
tama tyo tarjoaa sinulle mielenkiintoisen position, jossa paaset verkostoitumaan liike-elaman vaikuttgjien kanssa
Huomioithan, etta tassa tehtavassa parjaaminen edellyttaa vankkaa aikaisempaa kokemusta myynnin parista

Tarjoamme sinulle

Asiakasyritys tarjoaa sinulle mielenkiintoisen tyon, jossa paaset kohtamaan Suomen korkeampaa johtoa ja tarjoamaan heille
vahvoja ammatillisia suhteita ja osaamisen kehittamista kollegaryhman verkoston avulla. Oman kokemuksesi ja tietamyksesi
mukaan sinulla on mahdollista tyoskennella niin markkinointijohdon, HR-johdon, laki-johdon, liiketoimintajohdon tai esimerkiksi
muyyntijohdon vaikuttajien parissa. Tyo tarjoaa sinulle kansainvalisen yrityksen edut seka vakaan pohjapalkan kannustavalla
provisiolla. Tyosuhde on kokoaikainen ja vakituinen. Tyopaikka sijaitsee Espoossa

Sales Managerin tyo pitaa sisallaan uusasiakashankintaa, taydennysmuyyntia ja Win back-myyntia. Sales Managerin
tyoviikkoon kuuluu asiakaskaynteja seka puhelimitse etta kasvokkain ja uusien tapaamisten buukkaamista. Lisaksi seuraat
tyosi tuloksellisuutta ja kehitat toimintaasi eteenpain

Olet myyntitiimin puuttuva palanen, jos sinulla on:

- draivia ja oma-aloitteellinen tyoote

- kokemusta puhelinmyynnista ja uusiasiakashankinnasta

- tuntemusta asiakkuudenhallinnan ja myynnin seurannan tyokaluista

- liiketoimintaymmarrysta

- sosiaalinen media ja social selling hallussa

- kaupallinen koulutus (Tradenomi tai KTM), tai tyokokemusta vastaavista tehtavista
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