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1 Johdanto

Tama opinnaytety6 kertoo kirjoittajan henkilokohtaisesta kehittymisesta B2B-myynnin pa-
rissa Haaga-Helian Tradenomiopintojen aikana. Kirjoittaja on opiskellut ja valmistumassa
Tradenomiksi Haaga-Helian myyntitydn koulutusohjelmasta.

Kun opinnot alkavat olla lopussa, on hyva hetki pyséhtya miettimaén opintojen aikana tul-
leita oppeja seka kokemuksia. Tama opinnaytetyd on portfoliotyyppinen ja se on tehty sel-

keyttamaan kirjoittajan ajatuksia omasta kehittymisesta ja tulevaisuuden suunnitelmista.

Opinnaytetyota voi ajatella erdanlaisena tilinpdatoksena. Se kasaa yhteen opintojen ai-
kana tehdyt, koetut ja opitut asiat ja syventda kirjoittajan kasitysta myynnin teoriasta ja an-
taa kehityssuunnitelman, jota pitkin lahtea etenemaan matkalla myynnin esimiestehtaviin.
Samalla my®6s lukija voi saada oppia B2B-myynnista ja siihen liittyvista teemoista sekéa

ajattelemisen aihetta miettiessaan omaa urapolkuaan.

Opinnaytetydssa perehdytddn myynnin teoriaan myyntiprosessin ja myynnin johtamisen
osalta. Nama ovat tarkeita palasia, jotka liittyvat B2B-myyntiin ja myynnin esimiestehtaviin

ja sen vuoksi kirjoittaja on halunnut perehtya ja avata niita viela tarkemmin.

1.1 Opinnaytetydn tavoitteet

Taman opinnéaytetydn tavoitteena on tehda selkea kehityssuunnitelma siita, miten kehittya
B2B-myynnissa matkalla myynnin esimiestehtaviin. Kirjoittajan tavoitteena on koota opin-
tojen aikana saavutetut opit samoihin kansiin ja luoda itselleen selkea kehityssuunnitelma,

jota lahtea etenemaan.

Opinnaytetydn tarkea tavoite on myos antaa kirjoittajalle mahdollisuus itsetutkiskeluun.
Tahan tybhon on kasattu tarkeimpia tehtavia opintojen ajalta ja kirjoittaessaan tata tydta
on kirjoittaja perehtynyt ja kerrannut lisdd myynnin teoriaa. Teoriakappaleet syventavat
kirjoittajan ja lukijan osaamista B2B-myynnin tarkeimmista perusasioista ja tarjoaa mah-

dollisuuden oppia lisdd myynnin johtamisesta.

Kehityssuunnitelman tavoitteena on tehda kirjoittajalle selkea polku, jota lahtea etene-
maan seka antaa osviittaa siitd minkalaisia kehityksen kohteita kirjoittajalla on, ennen kuin

h&an on valmis saavuttamaan tavoitteensa.



1.2 Opinnaytetydn rakenne

Opinnaytetyd on portfolioty® ja se kaynnistyy taméan johdannon jalkeen teoriaosuudella.
Ensimmaiseksi perehdytddn myyntiprosessiin, joka on B2B-myyntityon kivijalka ja sen
systemaattisella toistamisella ja tekemisellda myyjalla on edellytykset onnistua tygssaan.

Toinen teoriakappale kertoo myynnin johtamisesta. Aihealue on tarked, koska kirjoittaja
haluaa paasta tulevaisuudessa tekemaan myynnin esimiestydta ja sen vuoksi siihen osa-

alueeseen on tarkea perehtya viela lisaa.

Naiden teoriakappaleiden jalkeen on vuorossa teorian yhteenveto ja sen jalkeen on aika

siirtya itse portfolioon.

Portfoliossa kaydaan lapi opinnaytetydn aikatauluja ja toteutusta seka kaydaan vaihe vai-
heelta lapi kirjoittajan matkaa ennen Haaga-Helian opintoja seké sen aikana. Portfolioon
on koottu tehtavia ja tuloksia koulussa tehdyista asioista ja se huipentuu kehityssuunnitel-

maan, jonka tarkoituksena on luoda polku eteenpdin kohti myynnin esimiestehtavia.



2 Myyntiprosessi

Tassa kappaleessa perehdytddn myyntiprosessiin ja sen eri vaiheisiin. Myyntiprosessin
vaiheita kuvataan teorian pohjalta. Kappaleen tarkoituksena on syventdd osaamista
myyntiprosessin vaiheista ja siitd, miten myyjan tulee prosessin eri vaiheita toteuttaa.
B2B-yritysten myyntiprosessit voivat vaihdella hyvinkin paljon riippuen tuotteesta seka ta-
vasta tehda myyntia. Kuviossa 1 ndhdaan esimerkki melko tavallisesta myyntiprosessista
B2B-myynnissa.

Myyntiprosessi tarkoittaa tapaa tehda myyntia. Myyntiprosessi on sarja toimenpiteita, joi-
den kautta paastaan lopputulokseen. Myyjat sek& myynnin johto kayttavat myyntiproses-
sia tyokaluna jokapdaivaisessa myyntityossa. (Viikila 2.6.2020.)

Myyntiprosessin koko ajatus on, ettd kun myyja noudattaa prosessia ja etenee sen mu-
kaan, kauppa ohjautuu ja syntyy tavallaan automaattisesti. Eli kun myyntiprosessi on
hiottu kuntoon myyjan ei tarvitse murehtia miten kay vaan hanen tulee luottaa prosessiin.
(Laine 2008, 64.)

Paatos/Seu-
ranta

Prospektointi Ensikontakti Tapaaminen

Kuvio 1. Esimerkki myyntiprosessista.

2.1 Prospektointi

Prospektointi on asiakkaiden etsimista. Jotta yritys voi saada lisaa asiakkaita ja sita kautta
rakentaa voittoa tulee yrityksen prospektoida eli 16ytaa uusia asiakkaita. Prospektointia
voidaan pitaa erittain tarkeana vaiheena myyntiprosessia, koska se aloittaa myyntiproses-

sin ja se maarittaa mita jatkossa tapahtuu. (Luoma 3.1.2020.)

Yleisesti ottaen parhailla myyjilla on myds prospektointi parhaiten hallussa. He luovat it-
selleen tarpeeksi uusia myyntimahdollisuuksia ja sen vuoksi heilla on myyntiputkessaan
riittdva maara prospekteja. Prospektoinnissa pyritdan 16ytdmaan asiakkaita, paatdksente-
kijoita ja nykydan myos oikeaa ajankohtaa olla prospektiin yhteydessa. Prospektointi aloi-

tetaan maarittelemalla yrityksen ihanneasiakasprofiili. Maarittelyyn voidaan kayttaa



esimerkiksi sijaintia, kokoluokkaa ja toimialaa. Nykypaivana prospektoidessa seurataan
mya0s yritysten viimeaikaisia tapahtumia, koska ne saattavat viestia muutoksista. Kun
myyja loytaa potentiaaliset asiakkaat tulee hanen lisaté yritykset CRM-jarjestelméan ja
avata keskusteluyhteys. (Honkanen 24.8.2015.)

2.2 Ensikontakti

Tassa kappaleessa perehdytédén erityisesti ensikontaktin ottamiseen puhelimitse. Ensi-
kontaktin eli tapaamisen sopimisen voi hoitaa esimerkiksi puhelimitse, sahkopostilla tai

sosiaalisen median kautta.

Myyntiprosessin alkuvaiheessa ainoastaan myyjalla on vastuu siitd, ettd myyntiproses-
sissa edetaan. Myyjan tulee selvittaa, ehdottaa ja sopia tapaaminen ja vieda asiakasta
eteenpdin prosessissa oma-aloitteisesti. Mikali myyja ei tata tee, niin harvemmin sita asia-

kaskaan tekee myyjan puolesta. (Laine 2008, 47.)

Kun prospektoidessa etsittiin unelma-asiakkaita, niin seuraavaksi on aika ottaa ensikon-
takti prospektiin ja luoda myyntimahdollisuus eli sopia tapaaminen. Usein se tarkoittaa
buukkausta eli tapaamisen sopimista joko puhelimitse, sahkdpostilla tai vaikkapa Linkedl-
nissd. Nama kanavat ja tavat, joilla asiakasta lahestytdaén, on hyva maaritella myyntipro-
sessissa ja samalla voidaan miettia tarkemmin puhelurunkoa tai viestipohjaa. (Viikila
2.6.2020.)

Buukatessa tarkeinta on, ettd kohderyhma on selkeésti tiedossa. Sen vuoksi prospektointi
on erittain tarkeassa roolissa myyntiprosessia, koska aloittaessa buukkaamisen tiedat,
ettd yritykset, joihin soitat ovat potentiaalisia asiakkaita. Seuraavaksi pitaa tehda tausta-
tyot lahestyttavaan yritykseen liittyen. On hyva selvittaa vahintdaan yrityksen perustiedot,
viimeisimmat tapahtumat yrityksessa seka oikea yhteyshenkild. Puhelu, jolla tapaamista
lahdetdén sopimaan, voidaan jakaa neljddn osaan. Nama vaiheet ovat tervehtiminen, syy
soitolle, motivointi tapaamiseen ja aikaehdotus. Tervehtiessa tehdaan ensivaikutelma ja
se maarittaa puhelun kulun. Heti tervehtimisen jalkeen on hyva kertoa syy soitolle eli, etta
haluat sopia prospektin kanssa tapaamisen. Seuraavaksi kerrotaan jokin konkreettinen
esimerkki, jolla myyjan edustama tuote tai palvelu voi potentiaalista hyodyttaa ja ehdote-
taan tapaamista. Tapaamista ehdotettaessa on hyva tarjota asiakkaalle suoraan jotain
tiettyd aikaa. (Turunen 21.11.2019.)



Puhelussa myyjan ei kannata lahted myymaan tuotetta, vaan keskittyd sopimaan tapaami-
nen asiakkaan kanssa. Paastessaan tapaamaan asiakkaan, myyjan on helpompi osoittaa
asiakkaalle mita hanella on tarjottavanaan ja miten myyja voisi auttaa asiakkaan tarpeita.
Puhelimessa myyjan taytyy kyeta perustelemaan konkreettisesti mita hyotya hanella on
tarjottavana asiakkaalle, jotta asiakkaan kannattaisi kayttaa omaa aikaansa myyjan tapaa-
miseen. (Rubanovitsch & Aalto, 2007a, 58.)

2.3 Tapaaminen

Kun edelliset vaiheet on tehty ja saatu tapaaminen sovittua on aika siirtya tapaamiseen.

Tapaamiset voivat olla kasvotusten tapahtuvia tai etayhteyden vélitykselld tapahtuvia.
2.3.1 Valmistautuminen tapaamiseen

Myyja, joka on valmistautunut tapaamiseen hyvin, esiintyy uskottavasti ja luottaa itseensa.
Valmistautumalla saastetddn kustannuksia ja aikaa ja tulokset paranevat. Valmistautues-
saan myyjan on hyva perehtya etenkin oman yrityksen ja tuotteiden tuntemukseen, asiak-
kaiden tuntemukseen seka toimialan etta kilpailutilanteen tilanteeseen. (Bergstrom & Lep-
panen 2015, 378.)

Mikéali asiakas tavataan ensimmaista kertaa, on hyva tutustua viela uudestaan asiakkaan
kotisivuihin, yrityksen tietoihin ja viimeaikaisiin tapahtumiin. Mikali puolestaan myyja tai
joku myyjan kollegoista on tavannut asiakkaan aikaisemmin kannattaa CRM-jarjestel-
masta vilkaista mita tapaamisessa on puhuttu. Tapaamista varten on hyva olla agenda
valmiina, jota myyjan on helppo noudattaa ja taten kaikki asiat tulee varmasti kaytya lapi.
(Tuohimaa, 18.1.2017.)

2.3.2 Tarvekartoitus

Kun myyntitapaaminen on saatu kayntiin ja myyja on ottanut asiakkaan vastaan, vuorossa
on myyntitapaamisen tarkein osuus eli tarvekartoitus. Tarvekartoituksen tarkoituksena on
selvittaa asiakkaan tilanne ja tarve ja saada asiakas kiinnostumaan omasta ratkaisusta.
Tassa vaiheessa myyjan ei pitaisi ajatella myymista, vaan tutustua asiakkaaseen ja hanen
edustamaan yritykseen. Myyja esittaa asiakkaalle kysymyksia, joiden avulla han pyrkii

saamaan selvaa asiakkaan tarpeista. (Rubanovitsch & Aalto 2007a, 77.)



Tarvekartoituksessa myyjan olisi hyva selvittdéda muun muassa asiakkaan nykytilanne, min-
kalaisia tuotteita asiakas kayttaa talla hetkelld, kuinka tyytyvéainen asiakas on nykyisiin
tuotteisiinsa, kenelle asiakas myy ja asiakkaan ostoprosessi. Tarvekartoituksen ei kuiten-
kaan kuulu olla ristikuulustelu, eli kysymyksia ei pida esittaa liikaa. Myyjan kannattaa
myos tehda itselleen muistiinpanoja asiakkaan vastauksista, jotta h&n voi kayttaa niita
seuraavissa vaiheissa. (Bergstrom & Leppéanen 2015, 385-387.)

Tarvekartoituksessa tehokkaimpia kartoituskysymyksia ovat avoimet kysymykset. Vasta-
tessaan avoimiin kysymyksiin asiakas joutuu avautumaan ja kertomaan enemman omasta
tilanteestaan. Nain ollen myyjan kannattaa valttaa kysymyksia joihin asiakas voi vastata
yhdella sanalla. Tyypillisesti avoimet kysymykset alkavat sanoilla mit&, kuinka ja millaisia.
Yleensé asiakkaat arvostavat hyvia kartoituskysymyksia. Asiakas haluaa paasta kerto-
maan oman yrityksensa tilanteesta, koska ihmiset tykk&aavat yleensa puhua itsedén kiin-
nostavista aiheista. Paras keskustelu saadaan aikaiseksi, kun myyja ei keskustele asiak-

kaan kanssa, vaan ihminen keskustelee ihmisen kanssa. (Vuorio 2015, 100-101.)

Tarvekartoituksessa myyjan tarkeimmat tehtavat ovat kysyminen ja kuuntelu. Myyja ha-
luaa selvittaa asiakakkaan tarpeet ja sitd varten hanen on saatava asiakas puhumaan.
Kun myyja heti myyntiprosessin alussa kuuntelee asiakastaan, on todennakoisempéaa,
ettd asiakas luottaa myyjaan. Myyijalle tarkeita taitoja ovat kyky olla hiljaa ja taito kuun-
nella muita. Vaikka tarvekartoitus olisi kuinka kattava jaa se hyddyttdmaksi, jos myyja ei
ole keskittynyt asiakkaan vastauksiin. Kun myyja kuuntelee asiakastaan léytaa han oikeat
keinot myyda oma tuote asiakkaalle. Kun tarvekartoitus on tehty, myyjan on hyva tehda
yhteenveto asiakkaan tilanteesta ja tarpeista ja kysya onko myyja ja asiakas samalla si-

vulla asiakkaan tilanteesta ja toiveista. (Rubanovitsch & Aalto 2007a, 87-89.)

2.3.3 Ratkaisun esittdminen ja vastavaitteiden kasittely

Tarvekartoituksen jalkeen myyja paasee ehdottamaan ratkaisua, joka tayttaa asiakkaan
tarpeita. Siind missa tarvekartoituksessa myyja antoi asiakkaan hoitaa puhumisen, niin
ratkaisun esittdmisen vaiheessa on myyjan vuoro puhua. Myyjan taytyy esitella ytimek-
kaasti ja myyvasti oman tuotteensa tai palvelunsa piirteita, jotka ovat asiakkaalle merkityk-
sellisida. (Rubanovitsch & Aalto 20074a, 98.)

Ratkaisun esittaminen on samalla oman tuotteen esittelyd. Tassa vaiheessa tulisi pystya

esittdmaan asiakkaalle syy miksi tama tuote tai palvelu kannattaa ostaa. Myyjan pitaisi



kayttaa ainoastaan niitd argumentteja, jotka ovat asiakkaalle merkityksellisia. Tassa vai-
heessa on tarke&a saada asiakas itse oivaltamaan ratkaisun tuomia hyotyja. Varsinkin
kun myydaan palvelua, myyjan tulee pystya konkretisoimaan palvelun hyodyt. Asiakkaalle
tulee nayttda mita kyseinen palvelu sisaltaa, miten ja ketka palvelun ovat tuottaneet ja
mika on palvelun lopputulos. (Bergstrom & Leppénen 2015, 388.)

Ratkaisua esitettdessd myyjan pitaisi saada asiakkaalle kerrottua tuotteen/palvelun hyddyt
eikd ainoastaan sen ominaisuuksia. Yleisesti ottaen asiakasta kiinnostaa hanen itsensa
saama hydty enemman kuin tuotteen tai palvelun ominaisuudet. Sama patee myos asiak-
kaan ostokayttaytymiseen. Asiakas ostaa tuotteen tai palvelun saamansa hyédyn vuoksi
eikd hienojen ominaisuuksien. (Rubanovitsch & Aalto 2007a, 106.)

Vaikka ratkaisun hyddyt on tuotu asiakkaalle hyvin esille, saattaa asiakas esittéda vasta-
vditteitd myyjalle. Kun asiakas esittaé vastavaitteitd, osoittaa han samalla kuuntelevansa
myyjaa ja olevansa kiinnostunut aiheesta. Myyjan olisi tarkeda saada selville vastavaittei-
den perimmainen syy. Myyja voi vaikkapa kysya suoraan miksi asiakas on eri mielta?
(Bergstrom & Leppéanen 2015, 389.)

Vastavaitteiden kasittely on myyjalle hyva mahdollisuus kehittdd myyjan ja asiakkaan va-
listd luottamussuhdetta. Myyjan kannattaa valmistautua vastavaitteiden hoitamiseen ja
miettia jo aiemmin tapoja, joilla kasitelld yleisimpia vastavaitteitd. Kun asiaan on valmis-
tautunut, ei myyjan tarvitse pelata asiakkaalta tulevia vastavaitteita. (Rubanovitsch & Aalto
2007a, 117.)

2.4 Tarjous

Kun puhutaan yritysmyynnistd, on tarjous usein koko myyntiprosessin tarkein dokumentti.
Valtaosa hankinnoista kilpailutetaan ja nykyisin yritysmyyjan taytyy useimmiten laatia asi-
akkaalle tarjous tuotteesta tai palvelusta. Kun myyntitapaaminen ja tarvekartoitus on tehty
huolella, pystyy myyja tekeméan asiakkaalle soveltuvan tarjouksen, joka tuo esiin ratkai-
sun hyodyt. (Rubanovitsch & Aalto 2007a, 94.)

Tarjous kannattaa jakaa osiin. Tarjouksen osat kannattaa erotella toisistaan, koska se tuo
kiinnostavuutta ja selkeytta. Hinta pitda kertoa lauseen sisélla, ettei se jaisi viimeisena asi-
akkaan silmille. Hinnan jalkeen tarjoukseen voi paketoida esimerkiksi tuotteen tai palvelun
hyodyt ja edut. (Vuorio, 2015, 123.)



Tarjousvaiheen kesto riippuu hyvin pitkalti tilanteesta. Se voi sujua nopeastikin. Monesti
asiakas vertailee ja punnitsee myyjaa ja hanen taitojaan koko myyntiprosessin ajan ja jos
han on vakuuttunut, voi paatoksia tapahtua nopeasti. Toisaalta myyja on myos saattanut
antaa asiakkaalle aihetta pohdintaan. Silloin asiakas tarvitsee liséé aikaa, koska ei ole
varma onko tekemassa viisasta ratkaisua. Vaikka myyja olisi rakentanut hyvan tarjouksen,
ei han voi olla tdysin varma, ettd asiakas kokee myyjan ratkaisun ainoana vaihtoehtonaan.
(Laine 2008, 182.)

2.5 Kaupan paattaminen ja seuranta

Kun myyntiprosessin loppu on edessa ja myyja on kartoittanut asiakkaan tarpeita, esitellyt
oman ratkaisunsa ja jattanyt tarjouksen on aika ehdottaa asiakkaalle ratkaisua. Myyjan on
erittdin tarkedaa uskaltaa pyytaa ratkaisua. Monesti asiakas saattaa olla valmis ostamaan,
mutta paatyykiin viela miettimaan asiaa, koska ei ole saanut tarpeeksi isoa sysaysta kau-
pantekoon. (Rubanovitsch & Aalto, 2007a, 122.)

Tassa vaiheessa myyja on yleensa tehnyt jo tehtdvansa ja on aika pyytaa asiakkaalta
paatosta. Myyjaa saattaa monesti jannittdéa ennen paatéspuhelua tai -tapaamista. Tassa
vaiheessa on viisasta vield katsella muistiinpanot tapaamisesta, jotta myyja pystyy reagoi-
maan mahdollisiin kaupan esteisiin. Asiakas saattaa alkaa esimerkiksi tinkaamaan hin-
nasta, mutta tamé ei yleensa ole enda kovinkaan merkityksellistéa paatdksen kannalta.
(Helander, 7.10.2019.)

Kaupan paattamiskysymys on selkeda ja suoraviivainen. Myyjan pitaa kysya asiakkaalta
tehdaankd kaupat, jonka jalkeen hiljentya. Mikali asiakas vastaa kylla, myyja ja asiakas
paasevat yhteistytbhon. Jos taas asiakas ei ole suoraan valmis hyvaksymaan tarjousta,
myyijan tulee kysya miksi nain. Myyjan pitaisi aina antaa asiakkaan vastata kysymyksiin
rauhassa. Jos myyja jatkaa puhumista kaupan ehdottamisen jalkeen, myyjasta valittyy
epavarma kuva. (Rubanovitsch & Aalto, 2007a, 134.)

Joskus kauppoihin ei paasta heti vaan asiakas tarvitsee harkinta-aikaa ja paatosta joudu-
taan siirtamaan. Naissa tapauksissa myyjan taytyy itse pysya aktiivisena ja sovittava seu-
raavasta paatospuhelusta tai jatkotapaamisesta, jotta tilanne ei jaa roikkumaan. (Berg-
strom & Leppénen, 2015, 391.)



Asiakkaasta on tarkeaé huolehtia my0s tehtyjen kauppojen jalkeen. Myyjan taytyy tehda
seurantaa kauppojen jalkeen. Seurannan tarkoituksena on luoda pitkd asiakassuhde ja
saada lisaa myyntia. Sen avulla on myés mahdollista saada tarkeéé asiakaspalautetta.
(Rubanovitsch & Aalto, 2007a, 156.)

Toimenpiteilld, jotka tehdaan kauppojen jalkeen, pidetaan huoli, ettéd asiakas kokee teh-
neensa hyvan paatoksen tehdesséén kaupat. Samalla annetaan hyva kuva edustamasta
yrityksesté ja luodaan mahdollisuudet uusille kaupoille. (Bergstrom & Leppanen, 2015,
392.)

Monesti B2B-myyntiyrityksissa myynti ja asiakkuuksienhoito ovat eri ihmisten tai tiimien
vastuulla. Kauppojen jalkeen asiakkuusvastaava ottaa vastuun asiakkaasta. Jotta asiak-
kuusvastaavan on helppo jatkaa uuden asiakkaan kanssa, taytyy myyjan pitda huoli, etta
CRM-jarjestelmasta I0ytyy kaikki oleellinen tieto asiakkaaseen liittyen. Myyjan kannattaa
ensikontaktista lahtien kirjoittaa tarkeimmat asiat ylos CRM-jarjestelmaan. (Helander,
7.10.2019.)



3 Myynnin johtaminen

Tassa kappaleessa tutustutaan myynnin johtamiseen. Kirjoittaja kokee aiheen mielenkiin-
toisena ja haluaa tulevaisuudessa paasta tyéskentelemaan myynnin johtamisen parissa.
Tastéa syysta kirjoittaja haluaa syventyéa aiheeseen lisdd. Myynnin johtamiseen pureudu-
taan teorian pohjalta erilaisista lahteistd. Kappaleessa tarkastellaan, minkalaisia tehtavia
myyntijohtajalla on ja mink&laisia ominaisuuksia hyvalla johtajalla on.

Tavallisesti myynnin johtamisesta vastaa myyntijohtaja. Myyntijohtajan tavallisia tehtavia
ovat myynnin suunnittelu, organisointi, ohjaus ja seuranta. (Bergstrom & Leppénen, 2015,
393))

Taloudellisten onnistumisten lisaksi myyntijohtaja on vastuussa myos tyéntekijoidenséa
suorituksista, kehittamisesta ja tydhyvinvoinnista. Ihmisten johtaminen on vain yksi osuus
esimiehen tehtavista. Johtaminen on vaativa tehtava ja sita taytyy tehda tosissaan, koska
alaiset tarvitsevat esimiesta. Jotta ihmisesta voisi tulla menestyva ja hyva johtaja, pitaa

hanen tietdd, miksi hanta kiinnostaa esimiestehtavat. (Rubanovitsch & Aalto, 2007b, 20.)

3.1 Myyntijohtajan ominaisuudet

Myyntijohtajalta vaaditaan kykyd monessa asiassa. Yritykset keskittyvat rekrytoidessa
usein toimialatuntemukseen ihmisjohtamiskyvyn kustannuksella. Rubanovitsch & Aalto

(2007b,37.) ovat sitd mieltd, ettd myyntijohtajalta vaaditaan seuraavia asioita:

Toimiala-

Asenne
tuntemus

Myynnin ja Henkilo-
myyjien kohtainen
johtaminen kehitys

Kuvio 2. Myyntijohtajan profiili. (Rubanovitsch & Aalto, 2007b, 37.)
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Nykypaivand myyntijohtaja osallistaa alaisiaan ja haluaa haastamista alaisiltaan. Myynti-
johtajalla pitaa olla halua kehittaé alaisiaan tygssaan ja pyrkia viemaan heita kohti onnis-
tumisia. Voisi kuvitella, etta jokainen tyontekija haluaa tuntea tekevansa merkityksellista
tyota, joten on tarkeda, ettd myyntijohtaja tukee heidan kehittymistédéan. Jotta myyntijohtaja
VOi onnistua tydssaan, pitdd hanen osata uusiutua tilanteen vaatiessa. Myyntijohtajalla pi-
tééa olla hyva itsetuntemus, jolloin hdnen taytyy aina arvioida omaa tekemistaan ja ottaa

my06s palautetta vastaan. (Maliranta, n.d.)

Google on tehnyt tutkimuksen, jossa he selvittivat hyvan johtajan ominaisuuksia. Tarkeim-
pi& ominaisuuksia nousi esiin kymmenen ja naista Business Insider kirjoitti artikkelin.
Google panostaa itse naihin kyseisiin ominaisuuksiin omassa johtamisstrategiassaan ja
siitd on saatu hyvia tuloksia. Tutkimuksen mukaan tarkeimpid ominaisuuksia olivat:
Hyva valmentaja — Kayta ongelmatilanteita oppimiseen ja opettamiseen
2. Rohkaiseva tiimia kohtaan ja ei mikromanageeraa — Anna alaisille vapaus toteut-
taa ja tehda virheita
3. Luo turvallisen tydympariston — Turvallisessa ymparistossa tiimin jasenet uskalta-
vat yrittéa ja onnistua
Tuottava ja tulosorientoitunut — Tsemppaa alaisiaan parempiin suorituksiin
Hyvat kommunikointitaidot — Kuuntele alaisia ja viesti lapinakyvasti
Tukee urakehitystd ja keskustelee suorituksista — Valita alaisten uratavoitteista ja
auta heité niissa
7. Selkea visio ja strategia — Selkeat suuntaviivat siitd mita tavoitellaan ja miten sinne
paastaan. Pitaa myos huolen, etta jokainen tiimin jasen tietdd saman
8. Hallitsee olennaisimmat tekniset asiat — Ymmarrys alaisten tyosta ja tybnkuvasta
9. Tekee yhteistytta tehokkaasti — Pitéaa huolen, etta tiimi ajattelee yrityksen etua
10. Vahva paatoksentekija — Ala tee impulsiivisia paatoksia, vaan nojaudu faktoihin
Kuten listauksesta ndhdaan, tunneosaaminen on huomattavasti tarkeampaa kuin tekniset
taidot. (Business Insider 2020.)

Menestyva myyntijohtaja osaa luoda hyvan ilmapiirin tiimilleen. Oikeanlaisessa ilmapii-
rissa alaiset haluavat suorittaa hyvin ja pyrkivét entistd parempiin tuloksiin. Johtajan pitaa
myo0s johtaa edesta eli nayttaa itse mallia muille. Johtajalta taytyy myds loytya intohimoa
ja kykya saada muutkin syttymaan. Oikeanlaisessa ilmapiirisséd ihmiset uskaltavat ideoida
ja ajatella kriittisesti ja tima mahdollistaa koko organisaation kehittymisen. Myyntijohtaja

ei saa tukahduttaa tatd. Esimiehen pitaa l0ytaa tasapaino roolinsa ja oman itsensa valilla.

11



Esimiehen pitéda uskaltaa ottaa johtajan rooli, jotta han kykenee johtamaan alaistensa
tydskentelyd. Esimieheltd pitdéd 10ytya myas riittavasti itsevarmuutta ja paattavaisyytta.
(Rubanovitsch & Aalto, 2007b, 23.)

3.2 Myyntijohtajan rooli

Rubanovitschin & Aallon (2007b, 25.) mukaan myyntijohtajan tarkein tehtava on pitaa
huolta myynnin kokonaisuudesta ja olla pdéasiallisessa vastuussa myyntitiminsa suorituk-

sista.

Bergstrom & Leppanen (2015, 394.) kuvaavat myynnin johtamisen osa-alueita seuraavalla

kuviolla.

Myynnin suunnittelu
Tavoitteet, strategia, ennusteet, budjetit

Myynnin organisointi Myynnin ohjaus

* Rekrytointi * Palkkaus
* Vastuualueet * Koulutus

* Asiakkuustiimit, * Kannustus
* Ohjaus

Myynnin seuranta
Maaralliset ja laadulliset tulokset & Korjaavat toimenpiteet

Kuvio 3. Myynnin johtamisen osa-alueet. (Bergstrom & Leppanen, 2015, 394.)

Myynnin suunnittelu tarkoittaa koko yrityksen strategian hiomista. Kyseessa on prosessi,
jota taytyy jatkuvasti seurata. Sen perustana on tiedot asiakkaista, kilpailu- ja markkinati-
lanne kuten myds yrityksen tavoitteet ja strategiat. Myynnin suunnitteluun kuuluu myoés ta-
voitteiden asettaminen. Nama laaditaan yrityksen tavoitteiden pohjalta ja voidaan jakaa
osiin: myynti asiakasryhmittain, tuotekohtaisesti, alueellisesti ja myyjittdin. Samalta poh-
jalta suunnitellaan myynnin tarvitsemat resurssit ja raha. Sen lisaksi taytyy myos miettia

tavat, joilla kyseisiin tavoitteisiin paastaan. (Bergstrom & Leppanen, 2015, 393.)
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"Myyntistrategia vastaa kysymykseen siita, mika on suunnitelmamme myyntimenestyk-

semme rakentamiseksi.” (Nieminen & Tomperi, 2008, 76.)

Myyntijohtajan taytyy organisoida myyntia, jotta suunnitteluvaiheessa tehdyt strategiat ja
suunnitelmat onnistuvat. Organisoinnissa tarkeata on esimerkiksi rekrytoinnit, koulutukset
ja ohjaaminen. Rekrytointi on tarke& palanen, koska myyntitiimiin taytyy valita oikeat hen-
kilot toteuttamaan valittua strategiaa. Myyntitiimit voidaan jakaa esimerkiksi tuotteiden,
alueen tai asiakasryhmien mukaan. Monesti asiakkaita jaetaan myos heidan tarkeytensa
mukaan. Talléin yrityksen kokeneimmat myyjat huolehtivat yrityksen tarkeimmista ja
isoimmista asiakkaista ja aloittelevat myyjat keskittyvat pienempiin asiakkuuksiin. (Berg-
strom & Leppénen, 2015, 395.)

Myyntitiimin kasaaminen on erittain ratkaiseva asia myyjien menestymisen kannalta. Tii-
min menestyessa myaos yksittdiset myyjat menestyvat. Kun nain kay tiimi on isompi kuin
sen jasenet. Jokaisella tiimin jasenelld on kuitenkin oma vastuunsa tiimin onnistumisesta.
Myyntitiimiin liittyen tarkeita seikkoja ovat:

e Esimiehen tulee tehda selvéksi, etta tiimi on yksil6d isompi

¢ Rekrytoidessa tiimiin tulee etsia hyvalla asenteella varustettuja myyjia

e Esimiehen pitdé ottaa vastuuta hyvan ilmapiirin aikaansaamisesta

¢ Ryhman tavoitteet ja toimintatavat tulee olla selkeita

¢ Myyijien sitouttaminen tavoitteisiin on onnistumisten perusta

e Johtajan pitaa tehda tilaa tiimilleen, jotta heidan energiansa kohdistuu oikeisiin

asioihin

(Rubanovitsch & Aalto, 2007b, 147.)

Yski myyntijohtajan tarkeimmista tehtavista on ohjata myyntia. Ohjaamiseen liittyy myyjien
kouluttaminen, motivoiminen, palkkauksen edistaminen ja myyjien tydskentelyn arvioimi-
sen ja kehittamisen. Esimiehen pitdd osata lukea alaisiaan, jotta han pystyy oppimaan
mika motivoi yksittaisia myyjia. Osa myyjista motivoituu suorittamisesta eli he puskevat
tiukasti kohti annettuja tavoitteita, kun taas osaa motivoi tydsta saatu hyva palaute ja Kii-
tokset. Jotkut myyjat motivoituvat vallasta ja he nauttivat aseman ja vallan tuomista ulkoi-
sista eduista. Useimmiten myyjan palkka koostuu kiinteasta pohjapalkasta, jonka lisaksi
myyijalle maksetaan myynnistd provisioita. Tama tapa on yleenséa toimivin, koska pelkka
pohjapalkka saattaa kannustaa myyjaa myyméaan vakisin, kun taas pelkka kiinted palkka

ei motivoi kaikkia maksimaaliseen suoritukseen. (Bergstrom & Leppéanen, 2015, 396.)
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Myyijan on erittain tarkeda saada tekemastaan tyosta palautetta, koska se tekee tyosta
merkityksellisemman tuntuista. Palautteenantamisesta pitéisi saada osa jokapaivaista te-
kemistg, jolloin sita osataan antaa ja ottaa vastaan. Palautteenantamisen tarkoituksena on
kehittdad myyjid. (Rubanovitsch & Aalto, 2007b, 174.)

Myyntitiimin motivoimisessa haastavaa on se, etta useimmiten myyjat kokevat tyéssaan
torjuntaa kuin onnistumisia. Pelkk& provisio ei aina riitd motivaatioksi. Toisaalta raha saa
useimmat yrittdmaan kovempaa. Tydsta saatujen kiitosten ja kehujen lisaksi myyjan taytyy
nahda onnistumisensa myds tiliotteella. Jos myyjélle annetaan osa yrityksen tuloksista,
tulee hanelle tunne, etta yrityksen ja myyjan tavoitteet ja tarkoitusperat ovat samat. (Ru-
banovitsch & Aalto, 2007b, 185.)

Myyntijohtajan tyéhon kuuluu myds myynnin ja myyjien tydn seuranta. Se voi olla joko
maarallista tai laadullista valvontaa. Myynnin seuranta on aina myynnin esimiehen seka
myyijan itsensé vastuulla. Kun puhutaan maaréllisesta seurannasta, on kyseessa tavalli-
sesti myyjan tulosten seuranta seka myyjan tuottamat kustannukset. Monissa myyntitii-
meissad seurataankin paaasiassa maarallisia mittareita, koska lukuja on helppo saada. Ta-
vallisesti maarallisessa seurannassa kaytetddn seuraavan laisia mittareita:

¢ Myynnin kokonaisméaara

e Myynti/asiakas

e Tarjousten ja tilausten suhde

e Uusien asiakkaiden maara ja myynnin maara

¢ Myyntitapaamisten maara

e Myyntiin liittyvat kustannukset
Koska myynnin maaréllinen seuranta kertoo tuloksista, mutta ei tavoista, myyntia on hyva
seurata myos laadullisilla mittareilla. Laadullisia mittareita voivat olla esimerkiksi:

¢ Myyjan tiedot ja taidot

e Asiakaspalaute

¢ Myyjan ty6tavat ja ajankaytto

¢ Myyjan asenne
(Bergstrom & Leppénen, 2015, 397.)

Jotta strategia tulee kaytantoon myyjilla pitaa olla oikein asetetut tavoitteet ja mittarit. Kun

mittarit ovat kunnossa, ne viestittavat kaikille mita kohti yritys haluaa menna. Oikein
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madritetyt mittarit saavat tyontekijat suorittamaan parhaalla mahdollisella tasolla ja teke-
maan tyonsa intohimolla ja kunnianhimoisesti. Mittarit ovat johtajalle myds tarkeita keinoja
johtaa myyntia. (Nieminen & Tomperi, 2008, 46.)

4 Teorian yhteenveto

Teoriaosuudessa painopiste oli kahdessa asiassa. Ensimmainen kappale kasitteli myynti-

prosessia ja toinen kappale keskittyi myynnin johtamiseen ja myyntijohtajan rooliin.

Teoriaosuuden ensimmainen puolisko keskittyi myyntiprosessiin. Myyntiprosessi on tar-
ked osa B2B-myyntia. Myyntiprosessit voivat olla erilaisia, mutta tarkeintd myyijalle on

noudattaa sellaista. Se tuo rutiinia ja helpottaa jokapaivaista tyota.

Myyntiprosessi on yrityksen ja myyjan selkdranka, johon nojautua myyntia tehdessa. Se
on sarja toimenpiteitd, joilla menndan kohti haluttua lopputulosta. Myyntiprosessi on myy-
jien sekd myynnin esimiesten kaytdssa jokapaivaisessa tydossa. Myyntiprosessi voi pitaa
sisalladn esimerkiksi prospektointia eli potentiaalisten asiakkaiden etsimista. Se on yksi
myyntiprosessin tarkeimmista vaiheista, koska siita kaikki lahtee. Kun potentiaalisia asiak-
kaita on I6ytynyt, on aika tehda ensikontakti naihin yrityksiin. Yleensa se tehdaan puheli-
mitse, koska sen on havaittu olevan tehokkain tapa saada paattajia kiinni. Ensikontaktin
tarkoituksena on saada prospekti sopimaan tapaaminen myyjan kanssa. Myyntitapaami-
sen ideana on loytaa asiakkaan tarve kattavan tarvekartoituksen avulla, jonka jalkeen esi-
tella oma ratkaisu asiakkaan tarpeeseen. Taman jalkeen asiakkaalle jatetdan tarjous,

jonka jalkeen palataan paatdksentekoon.

Toinen puolisko teoriaosuudesta kasitteli myynnin johtamista. Siind pureuduttiin tarkem-
min myyntijohtajalta vaadittaviin ominaisuuksiin seka myyntijohtajan rooliin ja tydnkuvaa.

Myyntijohtajalta vaaditaan paljon ja hanella on laaja tyonkuva.

Tavallisimmin yrityksen myyntiorganisaatiosta vastaa myyntijohtaja. Myyntijohtajalle tar-

keita ominaisuuksia ovat toimialatuntemus, asenne, johtamistaidot ja halu kehittaa
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itsedan. Myyntijohtajalta vaaditaan kykya uusiutua ja kehittda toimintatapojaan. Myyntijoh-
tajan vastuulla on yrityksen strategian taytantdénpano, myyijien suoritukset ja kehittdmi-
nen. Myyntijohtajan rooli on vastuullinen kuten monet muutkin esimiestyot. Ihmisten kehit-
tamisen lisdksi myyntijohtajalla on kuitenkin myos selkeét tulosvastuut. Myyntijohtajan on-
nistumista katsotaan myyijien onnistumisten perusteella ja yrityksen tuloksen perusteella.
Myyntijohtajan taytyy saada myyijistddn mahdollisimman paljon irti. Myyntijohtajan taytyy
osata lukea ihmisia, jotta han tietd&d miten motivoida erilaisia ihmisia. lhmisid motivoivat
erilaiset asiat, joten myyntijohtaja ei voi mustavalkoisesti ajatella, ettd samat kannustimet
toimivat kaikilla.

Myyntiprosessi Myynnin johtaminen

* Vastuussa myynnin

* Tapa tehda myyntia tuloksista

» Sarja toimenpiteit3, joilla
paastaan haluttuun
lopputulokseen
* Myynnin selkdranka
* Myyntiprosessit ovat
erilaisia eri yrityksissa
* Tarkeinta on kuitenkin,

ettd myyntiprosessi |0ytyy

Kuvio 4. Teorian yhteenveto

* Vastuussa myyjien
suorituksesta ja
kehityksesta

* Myyntijohtajalta
CELNEET
toimialatuntemusta,
asennetta, johtamistaitoja
seka halua kehittaa
itseaan

Ylla olevassa kuviossa on myyntiprosessin ja myynnin johtamisen tarkeimpia pointteja.

Kyseiset pointit nousivat esiin useammassa eri lahteessa.



5 Portfolio ja kehityssuunnitelma

Seuraavaksi on vuorossa itse portfolio ja kehityssuunnitelma. Kappale kaynnistyy viela
suunnittelun ja toteutuksen kertauksella. Taméan jalkeen lahdetaan pureutumaan itse tyo-
hon. Portfoliossa kaydaan lapi kirjoittajan lahtékohtia ennen Haaga-Helian myyntityon
koulutusohjelmaa. Taman jalkeen kaydaan lapi kirjoittajan oppeja ja kehittymisté koulun
aikana. Sen jalkeen analysoin omaa osaamista nykyhetkessa, kun koulu alkaa olla pake-
tissa. Portfolion viimeinen osuus on kehityssuunnitelma, jossa kirjoittaja on suunnitellut it-

selleen askeleita, joita pitkin edeta urallaan eteenpain.

5.1 Portfolion suunnittelu, toteutus ja aikataulu

Opintojen edetessa riittdvan pitkalle, meilla alkoi kurssi nimelté tutkimus- ja kehittdmistyo-
paja. Kyseisen kurssin myo6ta sain ensimmaista kertaa kasitysta opinnaytetoista. Samalla
tuli myds jopa vahan yllatyksena se, kuinka pitkalla koulutaival jo oli. Tutkimus- ja kehitta-
mistyOpajassa sain kasitysta erilaisista opinnaytetoista ja siita, kuinka opinnaytetyo teh-
daan. Alkuun minulla oli hieman vaikeuksia keksia itselleni aihetta, mutta kurssi toimi hy-

vana sparrailupaikkana ja sen my6éta sain uusia ideoita opinnaytety6ni aiheeksi.

Taman jalkeen olisi ollut vuorossa kurssi nimeltd opinnaytetydn toteutus 1, mutta omien
tyokiireiden vuoksi kurssi jai silla hetkella kdymatta. Tassa vaiheessa jouduin siis siirta-
maan opinnaytetyon aloitustani. Olin kuitenkin paattanyt, etta teen portfoliotyyppisen opin-
naytetyon. Halusin tarkastella omaa tekemistani, kehittymistani ja tulevaisuudensuunnitel-

mia, koska pidan itsearviointia ja oman tekemisen analysointia tarkeana.

Kevaalla 2020 paatin kayda opinnaytetyon tekoon. Maailmantilanteen tuomien muutosten
vuoksi loysin yhtakkid huomattavasti enemman aikaa opinnaytetydn tekoon. Tein itselleni
suunnitelman, jonka mukaan paatin, ettéa opinnaytetydni on valmis, kun koulu seuraavan
kerran elokuun lopussa jatkuu. Elokuussa 2020 aloittaisin uudet ty6t, jonka vuoksi moti-
vaatio tyon tekemiseen oli helppo l6ytaa. Kun aloittaa uudet ty6t, on tarkeaa, etta uuteen
tehtavaan pystyy keskittymaan taysilla. Sen vuoksi olin paattanyt, etta opinnaytetydn tay-

tyy olla mahdollisimman pitkalla siina vaiheessa, kun uudet ty6t alkavat.

Minulla on monesti ollut kaynnistymisvaikeuksia erilaisissa koulutehtavissa. Samoin ol
myo6s opinnaytetydni kanssa, mutta kun sain tydn kayntiin, oli sen tekeminen itseasiassa

yllattavan mukavaa. Uusi tydpaikka toimi myds hyvana motivoijana. Halusin saada tyon
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mahdollisimman hyviin kantimiin ennen uuden tydn aloittamista ja uskonkin, ettd uuden

tyOpaikan |6ytyminen toimi tarkeana sysayksend oman opinnaytetyon tekemiseen.

Riskeind suunnitelman toteutumiselle oli ainoastaan sairastuminen. Olin tehnyt selkean
suunnitelman itselleni, jotta saan opinnéytetydn tehtyé ennen koulujen jatkumista ja moti-
vaatio oli kohdillaan, koska haluan luonnollisesti valmistua Haaga-Heliasta ja nyt oli paras
mahdollinen hetki tehda opinnaytetyo. Olin jattanyt itselleni pari viikkoa varoaikaa silta va-
ralta, jos olisin tullut kipeaksi. Onneksi olen saanut pysya terveend ja olen pystynyt edista-
maan opinnaytetyotani.

Viikot 24-25 Tutustuminen lahteisiin

Viikot 25-27 Teorian kirjoittaminen

Viikot 28-29 Portfolion kirjoittaminen

Viikot 30-31 Johdanto ja viimeistely

Kuvio 5. Opinnaytetyon aikataulu

5.2 Lahtdkohdat ennen Haaga-Helian myyntitydn koulutusohjelmaa

Peruskoulun jalkeen menin opiskelemaan Mercuria Kauppiaitten Kauppaoppilaitokseen.
Opiskelin koulussa vuosien 2010-2013 valilla ja valmistuin koulusta Merkonomiksi. Mer-
konomiopintoni keskittyivat urheilukaupan ja myynnin pariin. Olen pelannut jadkiekkoa

koko ikani ja siihen aikaan urheilukauppa kiinnosti hienojen jaakiekkovarusteiden takia.

Koulussa sai jonkun verran hyvia oppeja tulevaa varten, mutta ehka siina iassa opiskellut
asiat jaivat enemman pintaraapaisuksi. Koulun aikana suoritin tyoharjoitteluja urheilukau-
poissa ja ne olivat hyvia kokemuksia. Sain ensimmaisia kosketuksia myyntityéhon ja asia-
kaspalveluun ja huomasin pitavani kummastakin. Tuntui hyvalta |6ytaa asiakkaalle sopiva

ratkaisu esimerkiksi kenkahyllylla tai suksien voiteluun.
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Merkonomiopintojen parasta antia olivatkin ehdottomasti tydharjoittelut. Siella paasi oppi-
maan asioita kaytannon tasolla, tekemaén toita ja oppi toimimaan erilaisissa ymparis-
toissa. Naista harjoittelusta jaikin kipind myyntitydhon. Armeijan jalkeen tein jonkun aikaa
muita toita, jonka jalkeen halusin paasta takaisin opiskelemaan ja kun kuulin Haaga-He-

lian myyntityon koulutusohjelmasta oli ensimméainen hakutoiveeni selva.

Myyntikipina oli syttynyt merkonomiopintojen tyharjoitteluista, mutta sen kummempaa
myyntikokemusta itsellani ei ennen Haaga-Helian opintoja ollut. Koin myyntitehtavat kui-
tenkin mielenkiintoisiksi ja halusin sen vuoksi lahte& aihetta opiskelemaan.

5.3 Kasvu myyntityén koulutusohjelman aikana

Tammikuussa 2017 paasin aloittamaan opintoni Haaga-Heliassa. Myyntitydn koulutusoh-
jelman tarkoituksena on kasvattaa myyntityon ja asiakkuuksien kehittdmisen taitajia. Paa-
paino on henkilékohtaisessa myyntitydssa ja yritysten valisessa liiketoiminnassa. Opin-

noissa painotetaan myos vuorovaikutus- ja esiintymistaitoja. (Haaga-Helia 2016.)

5.3.1 Henkilokohtaisen myyntityén kurssi

Heti opintojen alussa meilla oli Pirjo Pitkdpaasin pitaméa kurssi henkilékohtainen myyntityd.
Kurssi avasi myyntitydhon liittyvia asioita ja samalla opetti kaytannén asioita myynnista.

Kurssista parhaana muistona on lukuisat vieraat, jotka olivat itse B2B-myynnin ammattilai-
sia eri aloilta. Heidan tarinansa olivat mielenkiintoisia ja inspiroivia, koska niiden kautta sai

hyvan kasityksen minkalaista ty6td B2B-myyjat tekevat.

Kurssin paatehtavana oli tutkielman myyntitydsta, jota voi pitdéd myds hyvana harjoitteluna
opinnaytety6ta varten. Tutkielmaa varten luin erilaista myyntiin liittyvaa kirjallisuutta ja sain

paljon oppia myynnin teoriasta. (Liite 1.)

5.3.2 Ratkaisumyynnin kurssi

Mielestani yksi opintojen tarkeimmista kursseista oli ratkaisumyynnin kurssi. Minun opin-
noissani se ajoittui vuoden 2018 syksyyn. Kurssilla padsimme opettelemaan, miten ratkai-

sumyyntia tehdaan. Aiheeseen perehdyttiin teorian ja kaytannén kautta.

Kurssilla teimme simulaation myyntitapaamisesta seké ostajan etta myyjan roolissa. Ky-

seinen simulaatio tehtiin Haaga-Helian uudessa SalesLabissa. Mielestani oli hienoa
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paasta tekemaan konkreettinen harjoitus myyntitilanteesta koulussa. Saimme aiheeseen
hyvaa opastusta ja teimme asiat niin kuin olisimme valmistautumassa oikeaan myyntita-
paamiseen. Simulaatioon kuului valmistautuminen, tapaaminen, tarjouksen jattaminen ja
ratkaisuesitys. Taman jalkeen jatkotapaaminen, jossa lyo6tiin kaupat lukkoon. Kuten teoria-
osuuden ensimmaisesta kappaleesta voi ndhda, niin myyntiprosessi menee aika pitkalti
juuri kyseisella tavalla.

Naiden asioiden osaaminen teorian pohjalta on mielestani nyt hallussa, mutta kaytdnnén
kokemusta tarvitsen viela lisdd. Onneksi nykyisessa tytpaikassani olen padssyt muka-
vasti erilaisiin asiakastapaamisiin, ja nama ovat tuoneet lisdé kokemusta ja varmuutta
omaan tekemiseen. Kun teoria on ollut kunnossa koulussa opittujen asioiden vuoksi, on

hyva lahted kehittdmaan asioita kaytannossa.

Mielestani oli hyva, etta myyntitilanteen paasi tekemaéan tutussa ja turvallisessa ymparis-
tossa. Mielesténi parhaat koulutehtavat Haaga-Heliassa ovat olleet tallaisia konkreettisia

tehtavia, kuten myyntitilanteen simulaatiot tai muut esitykset.

5.3.3 DiSC-analyysi

Opintojen alkuvaiheessa meilla oli kurssi nimeltéa henkilékohtainen myyntityd. Kurssin yh-
tend tehtavana oli tehda virallinen DiSC-analyysi itsestaan. Olin kuullut DisC-analyysista
joskus aikaisemmin, mutta en ollut vield paassyt tekemaan sellaista itse, joten olin erittain
iloinen, etta talle siunaantui mahdollisuus.

DiSc-profiilia varten vastataan lukuisiin kysymyksiin, jotka analysoivat kayttaytymistani tie-
tynlaisissa tilanteissa. Naiden pohjalta pystytdan muodostamaan DiSC-analyysi. Se on
mielestani hyva tapa tunnistaa itsessaan olevia piirteitd, mutta sen avulla voi myds oppia
ja ymmartad muiden tapoja kayttaytya. DiSC-profiili muodostuu neljasta kayttaytymistyy-

listd. D eli hallitseva, i eli vaikuttava, C eli tunnontarkka ja S eli vakaa.

Mina sain DiSC-analyysin perusteella profiilikseni DC. Voimakkaimmin minussa oli D:n
piirteita eli hallitsevan, mutta myds C:ta eli vakaata. Mielestani analyysi osuu minuun aika
hyvin. DiSC-analyysin mukaan tykk&an ottaa ohjat kasiini ja suorittaa niitd omalla taval-
lani. Pidan ongelmien ratkaisemisesta ja haluan itse maaritelld, miten asiat tehdaan. Pi-
dan myoés vapaudesta tehda omia paatodksia ja olen kilpailuhenkinen. C:n puolelta nousee
esiin analysoiva kayttaytyminen seka jonkunlainen varautuneisuus uusia ihmisia ja tilan-
teita kohdatessa. (Liite 2.)
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DiSC-analyysi on hyvin samaistuttava ja se antoi hyvaa perspektiivia sekéa omaan etta
muiden kayttaytymiseen. Profiilin avulla sain paremman késityksen siitéd, minkalainen ih-
minen itse olen ja samalla se omalla tavallaan my6s vahvistaa jokaisen ihmisen erikois-
piirteitd vahvuuksiksi. Analyysin perusteella ymmarran myds muiden toimintaa paremmin

ja osaan suhtautua siihen paremmin.

5.3.4 Tydharjoittelut

Oikeastaan koko opiskeluaikani olen tydskennellyt osa-aikaisesti erilaisissa tehtavissa.
Koulun puolesta lukujarjestys on useimmiten ollut sellainen, ettéd se on mahdollistanut tyon
tekemisen opiskelujen ohella. Koen itse, etta se on ollut erittéin téarkeda, koska sita kautta

on saanut paljon oppia ja kokemusta erilaisista myynnin tehtavista.

Haaga-Helian myynnin koulutusohjelmaan kuuluu kolme tydharjoittelua. Tydharjoittelut
ovat jaettu kolmeen osaan niiden aihealueiden puolesta, joita ovat puhelinmyynti, asiakas-

palvelu ja B2B-myynti.

Suoritin puhelinmyynnin ja asiakaspalvelun tyéharjoittelun samassa paikassa Suomen
Moneta nimisessa yrityksessa. Kyseessa oli perinteistd puhelinmyyntia kuluttaja-asiak-
kaille Suomen Monetan tuotteisiin liittyen. TAma oli mielestani erittdin hyva kokemus itsel-
leni. Paasin tekemaan myyntia ja oppimaan uusia asioita myynnin saralla. Meilla oli ty6-
paikalla mukava porukka ja siella oli kivaa tehda toita. Kyseessa oli ensimmainen kerta,
kun tein puhelimessa myyntia ja se oli hyva oppitunti, koska puhelin on myyjalle erittain
tarked tydkalu. Parjasin tydssani hyvin ja jatkoin t6itd Suomen Monetalla vield jonkun ai-

kaa tydharjoittelun jalkeenkin. (Liite 3.)

Yrityspuolen myynnin pariin paasin ratkaisumyynnin tydharjoittelussa, jonka suoritin Vainu
nimisessa yrityksessa. Kyseinen kokemus oli erittdin tarkea ja siella paasin nakemaan ja

kokemaan miten B2B-puolella tehdaén bisnesta. Tyotehtaviini kuului prospektointi, tapaa-
misten sopiminen kokeneemmille myyjille ja CRM:n paivittdminen. Paasimme myos silloin
talléin seuraamaan tapaamisia ja siitd sai taas lisdd oppia yritysmyynnista. Puhelin oli jal-
leen paatydkaluni, joten Suomen Monetalla tehdysta puhelinmyynnin tydharjoittelusta oli

ehdottomasti paljon hydtya. Opin tytharjoittelun aikana paljon myynnista ja myds myyntiin

liittyvista trendeista. (Liite 4.)
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Kokonaisuudessaan voi sanoa, ettd tyoharjoittelut olivat erittain téarkeéssé roolissa opin-
toja. Tuntuisi oudolta, jos joku ei tekisi toita opiskelujen ohella, koska tydkokemus on erit-
tain tarkeata ja koen, etta olen saanut erilaisista myyntitehtavista paljon hyvaa kokemusta

ja oppia omaa tekemiseeni.
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5.4 Nykyhetki

Tana paivana olen valmistumisen kynnyksella ja tydskentelen kokopéaivaisesti LeadDesk
nimisessa yrityksessa. Teemme B2B-myyntia ja olen aloittanut tydni LeadDeskilla
08/2020. Talla hetkella maailma on koronapandemian keskell&, joten olen erittain onnelli-
nen, etta olen loytanyt vakituisen tydpaikan kyseisessad maailmantilanteessa ja arvostan
kovasti saamaani mahdollisuutta. Tyot ovat ldhteneet hyvin kdyntiin ja Haaga-Heliasta
seka tybharjoitteluista saadut opit on paasty laittamaan kaytantoon. Nykyisessa tyotehta-
vassani Sales Development Representativena tyoni paapaino on buukkaamisessa, mutta
olen saanut heti alusta alkaen myds paljon muuta vastuuta ja yrityksell& on selke& kehi-

tyspolku, jota on tarkoitus lahte&d etenemaan.

Tapaamisten sopiminen sujuu hyvin ja seuraavaksi on tarkoitus alkaa kdymaan itsenéi-
sesti myyntitapaamisia potentiaalisten asiakkaiden kanssa. Tahan tehtavaan lahtemista
helpottaa hyva teoriapohja myyntiprosessista ja tarvekartoituksesta, joihin perehdyin viela

lisdd opinnaytetytn ensimmaisissa kappaleissa.

Mielestani olen hyvéassa tilanteessa, koska minulla on vankka teoriapohja myynnista kou-
lun puolesta seka paljon kokemusta erilaisista myyntitehtavista opiskelun ohella. Koen,
ettd olen hyvaa vauhtia kehittymassa myynnin ammattilaiseksi. Matkani on kuitenkin vasta

alussa ja minulla on kova halu paasta tekemaén ja oppimaan uusia asioita.

5.5 Kehityssuunnitelma

Tassa opinnaytetydssa olen perehtynyt myyntiprosessiin ja myynnin johtamiseen seka
koostanut portfolion kehittymisestani opintojen aikana. Teoriakappaleiden valinta oli sel-
ked, koska ne liittyvat tuleviin tavoitteisiin. Halusin oppia myyntiprosessista ja tarvekartoi-
tuksesta lisaa, koska olen tehnyt puhelimitse tapaamisten sopimista pitkdéan ja seuraava
askel urallani on siirtyd myyjaksi. Toinen teoriakappale kasittelee myynnin johtamista ja
siihen halusin perehtya, koska haluaisin tulevaisuudessa paasta tekemaan myynnin johta-

mista, kunhan omat kannukset on hankittu myynnin puolelta.
Kuten aiemmassa kappaleessa mainitsin, on nykyisessa tyopaikassani LeadDeskilla sel-

ked urapolku, jota lahted etenemaan. Tavoitteena on, etté ottaisin seuraavan askeleen ny-

kyisestd Sales Development Representativen roolista Account Manageriksi puolen
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vuoden sisalla tyon aloittamisesta. Pidan tata erittéin realistisena tavoitteena ja uskon,
ettd saavutan kyseisen tavoitteen.

Tavoitteen saavuttaminen on tarke&d, koska haluan paasta tekemaan ratkaisumyyntia ja
oppimaan siita uusia asioita. Teoriapohja on hallussa opintojen puolesta ja tdssa vai-
heessa uskon, etta kokemuksen ja varmuuden saaminen tapahtuu toistojen kautta ja olisi
hienoa paasta tekemaan varsinaista B2B-myyntia. Minulla on kova halu ja motivaatio par-
jatéa nykyisessa tydssani, jotta tavoite toteutuisi ja talla hetkelld asiat ovat edenneet oike-
aan suuntaan. Taman tavoitteen saavuttaminen on tarkedd myads siita syysta, ettd haluan
tulevaisuudessa tehda myynnin esimiesty6ta. Arvostan esimiehid, jotka ovat hankkineet
omat kannuksensa alalta ja osaavat johtaa esimerkillaan. N&in ollen pidan mygos itse tar-
kedna, ettd paasisin tekemaan myyntia itse ensiksi, jotta voin tavoitella seuraavaa tavoi-

tettani myynnin esimiehena.

Koen, ettd ominaisuuteni sopivat esimieheksi, mutta silla saralla on luonnollisesti paljon
kehityskohteita. Pyrin tekemaan asiani nykyisessa tyéssani mahdollisimman hyvin, jotta

paasen etenemaan urallani.

Opinnaytetydn toisessa kappaleessa olevassa teoriaosuudessa on kuvattu myynnin esi-
miehelle tarkeitéd ominaisuuksia. Mielestani minulla on hyvat vuorovaikutustaidot, olen
hyva tekemaan paatoksia ja teen hyvin yhteisty6td muiden kanssa. Selkeimpia kehitys-
kohteet ovat mielestani asioita, jotka tulevat kokemuksen ja tekemisen kautta. Esimiehena
haluaisin olla sellainen, jolla on selkea visio siita, miten asioita pitdisi tehda ja haluaisin
myos olla hyvéa valmentaja, joka osaa auttaa alaisiaan erilaisissa tehtavissa. Mielestéani
myynnin esimiehen olisi tarkeaa ottaa alaisensa huomioon ja puskea heita eteenpain,

jotta he onnistuisivat ja saavuttaisivat oman potentiaalinsa.

Myynnin johtamisessa ja esimiestydssa olen jo pidemman aikaa pitanyt hyvana tapana
oppia seuraamalla omia esimiehid. Heilta saa hyvin oppia erilaisista kaytannoista ja ta-
voista, joita esimies tyossaan tekee. Samalla haluan lukea kirjallisuutta aiheesta, koska

sielta voi loytaa hyvia oppeja.

Kauttaaltaan oma tilanteeni on talla hetkelld hyva. Olen tyytyvdinen nykyiseen tilantee-
seeni ja koen tyoni mielekkaaksi. Olen saanut hyvin vastuuta uudessa tydpaikassani heti
alusta alkaen. Tama lupaa hyvaa jatkoa ajatellen, koska haluan péésta ottamaan seuraa-

van askeleen urallani ja se todennékdisesti onnistuu nykyisessa tydpaikassani. Account
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Managerin roolissa paasisin oppimaan ja kehittymaan lisdd myyntitydssa ja hankkimaan

omat kannukseni, jotta voin tavoitella seuraavia askeleita urallani.

, Development Myynnin

Representative Esimiestyo

Kuvio 6. Esimerkki urapolusta.

Ylla olevassa kuviossa on esimerkki urapolusta. Talla hetkella tydskentelen Sales Deve-
lopment Representativena ja puolen vuoden sisélla on tavoitteena edeta Account Mana-
geriksi. Sen jalkeen tavoitteena on saada mahdollisimman kokemusta ja oppia myynti-
tydsta, jotta voisin joku paiva toimia myynnin esimiehena. Télle en osaa suoraan sanoa
aikaikkunaa, koska kehitysvauhtini selvida vasta sitten, kun padsen tekemaan myyntia it-
senaisesti. Uskon, etta hyvasta tyosta palkitaan ja sen vuoksi pyrin tekeméaan tyéni mah-

dollisimman hyvin, jotta paasen etenemaan kohti tavoitteitani.

25



6 Pohdinta

Mielestani tAma opinnaytetyd on ollut erittain tarkea itselleni. Se on laittanut minut pyséh-
tym&an ja miettim&an koulussa opittuja asioita, sitd missa olen nyt ja mihin olen menossa.

Se tarjosi hyvan alustan tutkiskella itseéni ja samalla miettid tulevaa.

Tietoperusta on minusta tarked, koska se kasittelee B2B-myynnin miltei tarkeinta osuutta
eli myyntiprosessia. Sain siitd itsekin mukavasti lisda tietoa, vaikka aihetta oli jo aika pal-
jon myods koulussa opiskeltu.

Myds johtamistaitoihin liittyva osuus antoi minulle paljon uutta nakékulmaa. Tatakin ai-
hetta oli kasitelty jonkun verran koulussa, mutta aihe on sen verran laaja, etta oli erittain

hyodyllista opiskella lisda aiheesta.

Opinnaytetyoni on tarkea ennen kaikkea itselleni, mutta uskon, etté siita voi olla hyotya
my0ds muille B2B-myynnista kiinnostuneille tai myynnin esimiestehtavista haaveileville. Se
tarjoaa tarkeda teoriatietoa sekd myyntiprosessista ettd myynnin johtamisesta ja antaa

esimerkin yhden Haaga-Helialaisen urapolusta ja suunnitelmista.

6.1 Kehittdmis- ja jatkotutkimusehdotukset

Portfolioni liittyy oikeastaan ainoastaan minuun, joten en usko, etta muilla kuin itsellani on

aihetta sen ihmeellisemmille jatkotutkimuksille.

Erityisesti myynnissa on tarkeaa jatkuvasti tutkia itsedén ja miettia miten voisi tehda asi-
oita paremmin, joten pidan taman tyyppisté itsensa tutkiskelua tarkeéana. Opinnaytetyo tar-
josi sille hyvéan alusta, mutta jatkossa minun on myds tarkeaa tutkia omaa tekemistéani ja

oppimistani matkalla kohti tavoitteitani.

Itse en tybelamassa viela alyttéman kauaa ole kerennyt olemaan, mutta omalla otannal-
lani voin sanoa, etta taman tyyppista itsereflektiota ei harjoiteta ehka ihan tarpeeksi. Miksi
nain on ja jaako talloin huomaamatta potentiaalisia kehityskohteita? DiSC-profiili on mie-
lestani erittdin hyva tydkalu ja ainakin minun ja monen tuntemani henkilén osalta se antaa
hyvin oikeanalaista dataa kayttaytymisesta. Tyonhaussa DiSC-profiilia hyddynnetaan kui-

tenkin aika vahan, vaan kayttaytymista erilaisissa tilanteissa mitataan erilaisilla testeilla.
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6.2 Opinnaytetydprosessin ja oman oppimisen arviointi

Opinnaytetydn tekeminen on ollut valilla haastavaa ja valilla mielekasta. Kun olen paassyt
vauhtiin, niin tyon tekeminen on tuntunut hyvalta, mutta valilla on ollut todella vaikeaa
saada asioita etenemaan ja padseméaan taas vauhtiin. Aikataulut menivéat kohtalaisen
usein uusiksi, mutta olen &arimmaisen iloinen, etta saan tyoni palautettua ja sen jalkeen

paasen hakemaan valmistumista siihen aikana, kun olin itse ajatellutkin sen tapahtuvan.

Monesti koulutehtéavissa minulla on ollut tapana venyttaa asioiden tekemista viimeisille
hetkille, ja sen vuoksi tehtavat ovat valilla valmistuneet myos viimeisilla hetkilla. Olen kui-

tenkin tydskennellyt koko opiskelujeni ajan, joten valilla on taytynyt tehda muutakin.
Opinnaytetyd opetti minulle uusia asioita myynnista ja sen johtamisesta. Tarkeimpéana op-
pina pidan itsereflektion taitoa, koska omaa osaamistaan ja kehittymista on valilla hyva

tarkastella kriittisesti, jotta tietdd mita asioita kannattaa kehittaa.

Myds sinnikkyys ja ahkeruus ovat hyvia oppeja tasta prosessista. Valilla prosessi voi tun-

tua haastavalta, mutta tarkeinta on tehda oikeita asioita matkan varrella ja paasta maaliin.
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