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Tama opinnaytetyo on laadittu kirjoittajan henkilokohtaisesta kehittymisesta B2B-myyn-
nissd Haaga-Helian myyntitydn koulutusohjelmassa.

Opinnaytetyon tavoitteena on kuvata kirjoittajan matkaa ajasta ennen opintojen aloittamista
aina opintojen paattymiseen asti. Tekija on kirjoittanut omia nakemyksiaan omasta kehitty-
misestaan tana aikana ja luonut tulevaa urasuunnitelmaa kohti B2B-myynnin ammattilai-
suutta. Teoksessa on perehdytty B2B-etamyyntiin digitaalisena aikakautena, ja sen luomiin
mahdollisuuksiin myyntitydn parissa. Henkilokohtaista kehityssuunnitelmaa varten opin-
naytetydssa on teoriaosuus, joka kasittelee B2B-myynnin kannalta olennaisia aiheita.

Teoriaosuudessa kaydaan lapi kahta eri aihetta, myyntiprosessia seka huippumyyjan omi-
naisuuksiin kuuluvia taitoja. Aiheet ovat valikoituneet juuri niiden tarkeyden kannalta ym-
martaa ja tehda myyntity6ta. Myyntiprosessi kattaa myynnin eri vaiheet ja auttaa ymmarta-
maan myyntitydn lainalaisuuksia. Huippumyyja osaa kasitelld naita prosesseja ammattitai-
dolla ja hyédyntaa ominaisuuksiaan tuloksellisuuden yllapitamiseksi. Opinnaytetydn tekija
on aiheita valikoidessaan nahnyt nama kaksi asiaa olevan merkityksellisia asioita sisaistaa
ja hallita B2B-myynnissa. Huomion arvoista on, etta kaikkea naita asioita ja taitoja, joita
kappaleissa on kasitelty ovat jokaisen myyntity6ta tekevan harjoiteltavissa.

Opinnaytetyon toinen osio on portfolio-osuus. Portfoliossa on tutustuttu paremmin kirjoitta-
jan henkildkohtaisiin lahtokohtiin ennen ammattikorkeakouluun siirtymista. Portfoliossa on
kayty lapi aikaisempaa koulutus- ja tybtaustaa seka avattu hieman syita jatko-opiskelujen

aloittamiselle. Mukaan on mydskin koottu Haaga-Heliasta tarkeitd oppeja kursseilta ja tyo-
harjoitteluista. Lopuksi tekija on antanut katsauksen nykyhetkestaan opinnaytetyota kirjoit-
taessa, seka luonut kuvaa tulevaisuuden urapolusta.

Asiasanat
Myyntityd, B2B-Myynti, Myyntiprosessi, Etamyynti, Huippumyyja, Henkilokohtainen kehitty-
minen
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1 Johdanto

Opinnaytety6 on kirjoitettu henkildkohtaisesta kehittymisesta etdmyynnin ammattilaisuu-
teen. Tyo kasittelee kirjoittajan omaa henkilokohtaista matkaa ja nakemyksia omasta ke-

hittymisestaan aiheena olevan tavoitteen saavuttamiseksi.

Haaga-Helian ammattikorkeakoulun myynnin koulutusohjelman on tarkoitus tuottaa pate-
vid myyjan alkuja hyvalla akateemisella pohjatydlla ja tarjota ponnahdusalusta tyoela-

maan.

Kun opinnot ovat edenneet siihen pisteeseen, ettd valmistuminen on nurkan takana, on
taman portfoliotyyppisen opinnaytetydn tarkoituksena pysahtya kirjoittajan nakokulmasta

koostamaan teos hanen omista ajatuksistaan ja tulevaisuuden nakokulmista.

Maailma on 2020-luvulla muuttunut rajusti. Inmiskunta on pakotettu ottamaan digiloikkauk-
sia hyvin lyhyessa ajassa vallitsevan pandemiatilanteen keskella. Vuosina 2020-2021
myos opiskeluyhteisot ovat tydyhteisdjen tapaan pakotettu ottamaan kayttédn laajat eta-
tyoskentelytavat ja ihmiset ovat joutuneet omaksumaan nama hyvinkin nopeasti. Etatyo ja
erilaiset videopalaverit kuuluvat monen tyontekijan arkeen tana paivana. Monet kasvok-
kain tapahtuvat tapaamiset ovat minimoitu ja tdma myds vaikuttaa myyjien tapaan tehda
tyota. Toki monessa tyOyhteiséssa nama tavat oltiin, otettu kayttdon jo ennen vallitsevaa
tilannetta mutta viimeisetkin yritykset ovat joutuneet ottamaan nama kayttoonsa. Nama
tyoskentelytavat myds lisdavat perinteisen myyntityon tehokkuutta, silla myyjat pystyvat
nailla keinoilla lisdamaan asiakastapaamisiaan ja nain ollen myyntimahdollisuudet lisaan-

tyvat, kun aikaa ei kulu esimerkiksi siirtymalla tapaamisesta toiseen.

Kirjoittaja itse on paassyt ndkemaan lahelta tydeldamassaan etdmyynnin toimintaperiaat-

teet ja mahdollisuudet. Han on paassyt seuraamaan useiden huippumyyjien tydskentele-
mista ja tapoja tehda myyntityéta digitaalisessa ymparistdssa ja ottamaan heiltd kullanar-
voisia ohjeita omaan kehittymiseensa. Opinnaytetyota kirjoittaessaan han ei ole viela itse
paassyt kokeilemaan siipiaan taysipaivaisessa yritysmyynnissa, jonka takia han on valin-

nut kyseisen aiheen, jotta voisi hioa omia taitojaan ennen ensimmaista tulikastetta.



1.1 Opinnaytetyon tavoitteet

Opinnayteyon tavoitteena on toimia katsauksena kirjoittajan valmistuessa Haaga-Helian
ammattikorkeakoulusta myynnin koulutusohjelmasta ja koota yhteen mukaan tarttuneita

taitoja ja oppeja seka selkeyttda tulevaisuuden suunnitelmia.

Kirjoittajan tavoitteena on selkeyttda hanelle itselleen oma kehityskaarensa ajalta ennen
opintojen aloittamista, opintojen paattdmiseen seka auttaa havainnollistamaan matkaa
kohti B2B-etamyynnin ammattilaisuutta opintojen jalkeen. Liséksi kirjoittajalla on ollut ta-
voitteena luoda myds lukijalle mahdollisuus syventaa ja laajentaa omaa tietoa seka auttaa
kehittymisessa B2B-myynnin saralla.

Tavoitteena on myds luoda teos, johon kirjoittaja pystyy itse tarvittaessa palaamaan ela-
mansa myohemmissa vaiheissa kootakseen ajatuksia tai muistelemaan omaa matkaansa.
Erityisesti opinnaytetyon tarkoituksena on tarvittaessa toimia eraanlaisena taustatukena,

mikali on tarve palauttaa mieleen esimerkiksi unohtuneita taitoja.

1.2 Opinnaytetyon rakenne

Opinnaytety6 on portfoliotyyppinen tyd, joka johdannon jalkeen seuraavilla sivuilla jatkuu
teoriaosuuksilla. Teoriaosuudet on koottu myyntityohon liittyvien teosten ja materiaalien

pohjalta.

Ensimmaisessa teoriaosuudessa on otettu kasittelyyn myyntiprosessi kokonaisuutena.
Myyntiprosessi koostuu monista eri vaiheista, jotka on teoriaosuudessa jaoteltu alaotsikoi-
hin koko prosessin hahmottamiseksi paremmin. Yritysmyynnin maailmassa myyntiproses-
sit toistavat hyvin usein samoja vaiheita. Jotta myyja pystyy tulokselliseen myyntitydhon ja
pitdmaan prosessien kulku hallinnassaan, on hdanen omaksuttava myyntitydn prosessin

vaiheet.

Toisessa teoriaosuudessa on kasitelty huippumyyjan ominaisuuksia. Kappaleen tarkoituk-
sena on toimia inspiraationa ja kehitysohjeena, sille mita vaaditaan, jotta myyja pystyy ke-
hittymaan perustason puurtajasta huipputekijaksi. Kappale kasittelee mm. huippumyyjan
asennetta myyntitydta kohtaan ja auttaa harjoittamaan huippumyyijalle yhta tarkeaa omi-

naisuutta eli kuuntelemista.

Teoriaosuuksien jalkeen on vuorossa portfolio-osuus, johon on laadittu tydn aikataulutus
seka itse opinnaytetydn toteutusta. Portfolio kokoaa vaiheita kirjoittajan elamasta ja tyoko-

kemuksesta ennen siirtymista opintoihin Haaga-Helian ammattikorkeakouluun seka



koulutusohjelman aikana kehitetyista taidoista ja opeista. Portfolion loppuun on koottu
henkildkohtaiset uranakemykset sekd seuraavat etapit, joita kirjoittaja haluaa saavuttaa,
jotta han tulevaisuudessa menestyisi B2B-myynnissa digitaaliseksi kehittyneessa maail-

massa.



2 Myyntiprosessi

Taman kappaleen tarkoituksena on syventya onnistuneeseen B2b-myyntiprosessiin sen
alkuldhteesta onnistuneeseen kaupan paattdmiseen asti. Kappaleessa myyntiprosessi on
kerrottu teorian pohjalta ja se on jaoteltu alaotsikoihin koko prosessin havainnollista-
miseksi.

Myyntiprosessi ei valttdamatta noudata kaikissa tapauksissa tasmallisesti samaa kaavaa,
vaan sen vaiheet voivat vaihdella myytavasta tuotteesta tai palvelusta riippuen.
Kappaletta kirjoittaessa on otettu huomioon olennaisimmat osat myyntiprosessin vai-

heista, jotka hyvan b2b-myyjan tulisi sisaistda ja huomioida myyntity6ta tehdessa.

Kenner & Leino (2020, 54.) kayttavat myynitiprosessista nimitystéd myyntikonsepti, joka ku-
vaa toimintatapaa ja vaiheita, jonka mukaan myyja toimii tuloksellisuuden tavoittamiseksi.
(Kenner & Leino 2020, 54.) Myyntiprosessi toimii erittdin tarkedna apuvalineena niin myy-
jalle itselleen kuin myds johdolle, suorituksia ja tuloksellisuutta seurattaessa. (Viikila
2.6.2020)

Mikali prosessia ja sen eri vaiheita ei ole yrityksessa maaritelty on myyjan vaikea toimia

johdonmukaisena ja tuottavana. (Viikila 2.6.2020)

Tuloksellinen, laadukas myyntityd pohjautuu toimivaan ja suunnitelmalliseen myyntipro-
sessiin. Tarkoituksena on auttaa myyja kompastumasta yleisimpiin virheisiin myyntia teh-
dessa3, jolloin myynti perustuu usein tyrkyttdmiseen sekd oman tuotteen liialliseen kehumi-

seen, aidon vaikuttamisen sijasta. (Vuorio 2015, 95.)

Prospektointi Kontaktointi Tapaaminen Tarjous Kaupan

Kuvio 1. Myyntiprosessin kulku havainnollistettuna.



Vuorio (2015, 110.) on kuvannut myyntiprosessin etenemisen yksinkertaistettuna myyjan
nakokulmasta.
o Tavoittaa oikea paattgja.
o Herattdd paattajan huomio.
e Luoda suhde paattajan kanssa. Herata ensin kiinnostus itseesi.
e Luoda vuorovaikutus, syventda kontaktia, joka tuottaa ymmarrysta asiakkaaseen
ja hanen tarpeisiinsa.
e Synnyttaa asiakkaassa ostohalu. Ostohalu saavutetaan huolellisesti tehdylla kar-
toituksella.
o Helpottaa asiakasta tekemaan myodnteinen paatés kaupan paattamiseksi.
o Jalkitoimet jotta asiakas on ja pysyy tyytyvaisena ratkaisuunsa.
(Vuorio 2015, 110.)

2.1 Prospektointi

Prospektointi tarkoittaa uusien potentiaalisten asiakkaiden seulomista, seka myyntimah-
dollisuuksien etsimista asiakasvirrasta. Prospektointi tapahtuu myyntiprosessin alku-
paassa ja on yksi tarkeimmista osista halutun tuloksen eli kaupan synnyn saavutta-
miseksi. (Honkanen 24.8.2015)

Prospektointi aloitetaan ihanneasiakkaiden profiloinnista, joihin yleisimpia maaritelmia
ovat asiakasyrityksen koko, maantieteellinen sijainti, toimiala. Nykypaivana yritykset ja
myyjat pystyvat kayttdmaan lisdantyvaa dataa apunaan asiakkaan profiloinnissa, hyddyl-
lista tietoa asiakkaasta voi olla esimerkiksi oikeat yhteyshenkil6t ja henkildstomuutokset,
kaytetty teknologia seka kohdeyrityksen viimeaikaiset merkittavat tapahtumat. (Honkanen
24.8.2015)

Kenner & Leino (2020, 59.) pitavat prospektointia myyntityén kompassina, jolle usein an-
netaan lilan vadhan painoarvoa ottaen huomioon, ettd tarkoituksena on koota myyijalle
ryhma potentiaalisia asiakaskontakteja.

Kokonaisuudessaan hyvin tehty prospektointityé vahentda myyjan paaténta joka suuntaan
sohimista. Nain myyja onnistuu kohdistamaan energian juuri oikeanlaisiin asiakkaisiin,
jotka silla hetkella ovat potentiaalisimpia ja nain ollen kallisarvoinen myyntiaika saadaan
kaytettya tehostumaan. (Kenner & Leino 2020, 59.—60.)

Yrityksella taytyisi olla prospektointia varten selkeat yleiset maaritelmat ja suunnitelma,

jonka tulisi myyntiprosessin alussa antaa vastauksia seuraaviin kysymyksiin.



e Mista potentiaalisia kontaktoitavia yrityksia I6ydamme?

o Milta toimialalta tulevat meille ihanteellisimmat asiakasyritykset ja minka tyyppi-
sia yrityksia nama ovat?

¢ Minka tyyppisia paattavia henkil6itd meidan kannattaisi lahtea kontaktoimaan?

e Milloin voisi olla hyva hetki lahestya yritysta ja henkil6a sen sisalta?

e Onko tietdmamme henkild yrityksesta varmasti tavoittelemisen arvoinen paa-
toksentekija?

e Onko kohdeyrityksesta tuntemamme maara paatdksentekijoita riittava?

(Kenner & Leino 2020, 61.)

2.2 Yhteydenotto

B2B-myynnissa yhteydenotto eli kontaktointi voi tapahtua monella tavalla. Yleisin ja var-
min tapa johon kappaleessa paneudutaan, on soittaminen. Muita tapoja I&ahestya yritysta
ja henkil6a ovat sosiaalinen media, jossa tehokkain kanava on linkedin seka myds perin-

teinen sdhkoposti.

Kylmasoitto mielletaan myyntitydssa usein epamieluisimpana vaiheena. Kylmasoitto on se
hetki, kun myyja katkaisee kontaktoitavan henkilon paivan ennalta sopimatta taysin yllat-
taen. Asiakas ei valttdmatta ole kuulutkaan myyjan yrityksesta, saatikka tiedostanut tarvet-
taan tuotteelle tai palvelulle. Myyja on siis Iahtokohtaisesti aina altavastaajan asemassa
keskustelun alkaessa, oli yhteydenotto tapahtunut joko puhelimitse tai esimerkiksi sosiaa-
lisen median kautta. (Kenner & Leino 2020, 86.)

Hyva myyja on siis tehnyt taustaty6t hyvin. Han on valmistellut soittoaan ehkapa muuta-
man minuutin perehtymalla yritykseen. Talléin myyja saa varmuutta soittoon ja todenna-
koisesti linjan toisessa paassa oleva henkild pysahtyy kuuntelemaan paremmin kuin tak-
kuilevaa soittelijaa. Myyjan tulisi ottaa huomioon mitd sanomaa héan viestii ja milla aanen-
laadulla puhelimeen puhuu, silla asiakkaaseen ei ole mahdollista luoda muuten vaikutel-
mia kuten esimerkiksi itse tapaamisella. Tarkeintd on puhua selkeasti valttaen liian pitkia
lauseita, jotta myds asiakas saa vuoron avata suunsa ja nain ollen paallekkain puhuminen
valtetdan. (Rubanovitsch & Aalto 2007, 54.-55.)



Taydellisessa bookkipuhelussa tulisi kdyda lapi muutamat seikat ytimekkaasti.

e Kuka olen ja mika on edustamani yritys.

¢ Syy miksi soitan. - Tapaamisen sopiminen molempien aikatauluun.

e Tavoitetun henkildn kiinnostuksen herattdminen tapaamista kohtaan. — Mihin
tilanteeseen tai ongelmaan myyja pystyy tarjoamaan ratkaisua. Myyja voi
tuoda esiin miksi yritykset ostavat heidan tuotteitaan tai palveluitaan.

e Suora aikaehdotus. — Esimerkiksi yksi kellonaika ehdotettuna joko tiistaille tai
keskiviikolle.

(Turunen 21.11.2019)

Puhelussa myyjan tulee valttaa tuotteen tai palvelun myymista. On turha lahted keskuste-
lemaan hinnasta tai monimutkaisista tilastoista. Tarkedd myyjan kannalta on vain myyda
itsensa asiakkaalle luurin toisessa paassa, silla todella harvan b2b-alalla toimivan yrityk-
sen on edes mahdollista myyda tuotteitaan tai palveluitaan suoraan puhelimitse. Siksi
myyjan on pidettava mielessa vain askelmerkkien ja jatkon toteutuminen kiinnostuneen
asiakkaan kanssa. Asiakasta ei saa hukuttaa valtavaan tietotulvaan ensikontaktin aikana.
(Kenner & Leino 2020, 91.-92.)

2.3 Tapaaminen

Hyvan prospektoinin ja laadukkaan yhteydenoton seurauksena myyja on saanut sovittua
omaan seka asiakkaan kalenteriin ajankohdan, jolloin tapaaminen voidaan pitaa. Myyja on
kontaktointivaiheessa ehdottanut asiakkaalleen askelmerkit, joiden mukaan tapaaminen
onnistuu. Tapaaminen voi tapahtua kasvotusten sovitussa paikassa tai etayhteyden avulla
videopuhelun kautta, joka erityisesti on toimiva silloin kuin etdisyys myyjan ja asiakkaan

valilla on pitka.

Myyijan tulee heti tapaamisen alussa osoittaa kiitosta ja arvostusta asiakkaan ajalle, etta
han on suostunut tapaamiseen. Myyjan taytyy osoittaa asiakkaalle, etta han on aidosti
kiinnostunut kuulemaan hanen yrityksensa tarpeista seka mahdollisista kipukohdista ja on
valmiina tarjoamaan laadukasta ratkaisua hanelle. Mikali myyjia on tapaamiseen osallistu-
nut useampi henkild, on tarkeaa osoittaa kiinnostusta ja kunnioitusta asiakkaan suuntaan
kuuntelemalla seka pienilla eleilld, jotka viestivat kiinnostusta ja valttaa yleisimpia hairidte-

kijoité kuten tietokoneen tai puhelimen napertelyd. (Rubanovitsch & Aalto 2007, 66-67.)

Asiakastapaamisella erittdin tarkedssa osassa on luottamuksen herattdminen asiakkaan
suuntaan. Useimmiten luottamus myyjan ja asiakkaan valilld muodostuu, kun asiakas ko-

kee myyjan tulleen ratkaisemaan hanen ongelmansa eika vain kauppaamaan omaa



tuotettaan tai palveluaan. Myds kiinnostuneisuuden osoittaminen asiakkaasta henkiléna ja

hanen toimenkuvastaan lujittaa luottamuksen muodostumista. (Vuorio 2011, 80.)
2.3.1 Tarvekartoitus

Myyjan yksi perinteisimpia kompastuskivia on oman tuotteensa tai palvelunsa ominaisuuk-
sien ulkoa opetteleminen ja naiden esiin tuominen pakottavasti ottamatta huomioon asiak-
kaan tilannetta ja tarvetta. Tarvekartoituksen tarkoituksena on auttaa myyjaa olla kompas-
tumatta edelld mainittuun sudenkuoppaan. Tarvekartoituksen avulla myyja saa asiak-
kaasta enemman tietoa irti hanen itse kertomanaan ja pystyy havainnollistamaan sellaiset
asiat mitka ovat tarkeda tuoda asiakkaalle ilmi lisdarvon tuottamiseksi. Tarvekartoituksen
tarkoitus on, ettd ostaja saa kuulla juuri sen minka han haluaa kuulla ja nain ollen tulee
huomanneeksi, etta tuote tai palvelu on juuri oikea tayttamaan hanen tarpeensa. (Rope
2009, 167-168.)

Usein B2b-myynnissa hyva asiakaskokemus syntyy, kun asiakas on saanut olla 4dnessa
ja kertoa nakemyksistaan ja tilanteestaan. Kuuntelemisen taito on myyjan tyossa todella
arvokasta. Tapaamisella myyjan kannattaisi tiedustella asiakkaalta ainakin seuraavan lai-
sia asioita: Mika on asiakkaan tarve? Mita ostamisella tavoitellaan ja minkalaisia tuloksia
odotetaan tai haetaan? Asiakkaan resurssit? Minkalaisia asioita asiakas arvostaa paatok-
senteossa seka minkalaisella aikataululla paatoksia tullaan saaman ja ketka henkilot sii-
hen vaikuttavat? (Kenner & Leino 2020, 103—-106.)

Tarkoin ja maaréatietoisesti kysymysten esittdminen myyjan puolelta on keskustelujen su-
juvoittamiseksi tarkeaa. Ei ole ollenkaan huono idea, ettd myyja on koonnut itselleen ajan
saatossa kysymyspankkiin erilaisia kysymyksia ja harjoitellut naiden esittamista. Talla tar-
koitetaan avointen merkityksellisten kysymysten esittamista, joilla asiakkaasta saadaan
myyjan kannalta olennaisia asioita esiin eika pelkastaan kylla tai ei vatsauksia. Tallaiset
kysymykset toimivat usein suoraan aiheen avaajana ja herattavat lisda keskustelua. (Vuo-
rio 2011, 81.)

Hyvin ja huolellisesti tehty tarvekartoitus myos kaantaa katseita ajatuksia pois hinnoista ja
niiden vertailemisesta, kun asiakas paasee itse esittelemaan omat tarpeensa. Nain ollen
asiakas myds itse pddsee havainnollistamaan omaa tilannettaan han saattaa kokea oival-
tamisia myyjan tuotteesta tai palvelusta ja nain itse kaupanteko sujuvoituu entisestaan.
Ammattimainen myyja kirjaa tarvekartoituksessa kaytyja asioita ylds, jolla han asiakkaan
suuntaan viestii ammattimaisuutta, huolellisuuta seka arvostusta asiakasta kohtaan. En-
nen kaikkea myyja pystyy koostamistaan asioista esittdamaan tiiviin yhteenvedon ja var-

mistamaan ettd onko han ymmartanyt asiakkaan tilanteet ja toiveet oikein. Nain myyja



antaa viela asiakkaan itse tarkentaa asioita, mikali jotain on noussut mieleen. (Ru-
banovitsch & Aalto 2007, 79. & 88.)

2.3.2 Ratkaisun esitys

Tarvekartoituksen aikana myyja on antanut asiakkaan olla enemman aanessa ja on kuun-
nellut hanen tarpeensa. Ratkaisun ja hyotyjen esittamisessa myyja ottaa vetovastuuta ta-
kaisin itselleen ja kertoo asiakkaan toiveet ja tarpeet huomioivaa ratkaisua. Osaava myyja
esittaa tuotteensa tai palvelunsa hyoédyt asiakkaalle olennaisesta nakdkulmasta ja naiden
tulee vastata asiakkaan tarpeita hyodyttaviksi. Usein kilpailevien yritysten tuotteet ja pal-
velut ei ole kovinkaan kaukana toisistaan, siksi olennaisinta on, ettd myyja osaa etsia
myytavastaan jotain ainutlaatuista ja esittda nama. Tarkoituksena olisi pyrkia kertomaan
suoraan edut ja hyédyt asiakkaalle miksi yhteistyd olisi kannattavaa. (Rubanovitsch &
Aalto 2007, 98-99.)

Ratkaisun esitysvaiheessa myyja usein joutuu kuulemaan vastavaitteita, joita pelkdamisen
sijasta tulee kasitelld aitona osana keskustelua. Pikemminkin vastavaitteet kielivat asiak-
kaan kiinnostuksesta myytavaa tuotetta tai palvelua kohtaan tai miksi se ei heille sovellu
ratkaisuna. Myyjan ei tulisi hatkahtaa vastavaitteista vaan pitaa niita signaalina asiakkaan
ostokiinnostuksesta. Hyva myyja on myos kirjannut tyypillisimpia vastavaitteita ylos ja har-
joitellut niitd taman kaltaisia tilanteita varten, talloin ne eivat mydskaan onnistu yllattamaan
myyjaa vaan han osaa kohdata nama ammattimaisesti ja rauhallisesti. (Kenner & Leino
2020, 108-109.)

Myyjan tarkoituksena on antaa asiakkaalle tukea ostopaatdsta tehdessa. Myyjan on yksin-
kertaista esitelld asiakkaalle parhaana mahdollisena ratkaisuna hanen nykytilantee-
seensa, peilaten asiakkaan aikaisemmin kertomiin asioihin. (Rubanovitsch & Aalto 2007,
123.)

Ratkaisu tulisi raataldida sen ymparille minka asiakas pitaa tarkeana. Vaikka ratkaisu olisi
yleisesti ottaen pateva ratkaisu moneen tilanteeseen on tarkeaa luoda asiakkaalle oletta-
mus, etta se on raataloity juuri heille. Myyjan on oltava valmis perustelemaan ratkaisuaan
eri nakokulmista ja tuomaan keskusteluun konkreettisia esimerkkeja ratkaisusta.
Asiakkaalle on my0s syyta tuoda esille myytavan tuotteen tai palvelun aikataulutus kayt-
toonottojen osalta ja miten paatdstenteon ajoitus ratkaisee myytavan asian kayttoonottoon
saannin. (Laaksonen 22.5.2016)



2.4 Tarjous

Tarjousta tehdessa asiakkaalle tulisi ottaa muutamia tarkeita seikkoja huomioon. Onko
asiakkaalle tullut muilta kilpailijoilta tarjouksia, ja mitka ovat myyjan yrityksen vahvuuksia
ja heikkouksia naihin kilpaileviin yrityksiin verrattuna tassa tilanteessa. Tarjouksesta tay-
tyisi tehda aina asiakkaan suuntaan personointi. Hyvan tarjouksen tulisi sisaltda pointteja,
joita asiakas on myyijalle kertonut ja myyjan taytyisi sisallyttaa naita tarjoukseen.

(Kenner & Leino 2020, 128.)

Voittavan tarjouksen pointit:

o Personoitu — Asiakas tuntee tarjouksenainutlaatuisena hanelle.

¢ Asiakkaan tarpeita mukaileva — Ei kopioitua tekstid. Neuvotteluissa esiin tulleita
pointteja tukeva.

e Looginen — Asiakkaan on yksinkertaista lukea ja ymmartaa tarjouksen sisalto.

o Hyddyt esille tuova — Asiakkaalle hyodyt tulee selkedasti esille. Ei teknista sisaltda.

¢ Hinnoittelu — Ei ylihinnoittelua eika alihinnoittelua. Selvitys kilpailijoiden hinnoitte-
lusta.

o Myodnteinen kuva yrityksestd — Usein tarjousta tarkastelee useampi paattaja. Myy-
van yrityksen tulee erottua positiivisesti

(Kenner & Leino 2020, 129)

Myyjan on nahtava vaivaa itse tarjouksen sisaltéon, eika vain tayttaa tarjouspohjia valtta-
mattomina ehdotuksina. Tarjouksen sisallolla on merkittava osuus kaupankaynnin tulok-
sellisuudessa. Niin kutusutuissa raatalitarjouksissa tarjouksen sisaltdé on aina asiakaskoh-
taisesti koottu tarjous, joka on koottu myyntineuvotteluiden pohjalta ja ettad se on asiakas-
kohtainen. Raataldityja tarjouksia kaytetaan erityisesti konsultointi-, projekti-, seka hanke-
kaupoissa. (Rope 2009, 170-171.)
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Raataldity tarjous pitaa sisallaan:

¢ Johdantotekstin liittyen asiaan johon tarjous on kohdistettu.

o Tavoitetekstin, joka viittaa siihen mita kyseisella tarjottavalla halutaan saavuttaa.

o Toteutustekstin, johon on siséllytetty tarjottava, aikataulutus, toimintatavat, toi-
menpiteet seka resurssit.

o Kustannusteksti, josta kay ilmi kustannukset.

o Laskutus- ja maksuehtoteksti siita miten, milloin ja milla ehdoilla laskutus suori-
tetaan.

o Lopputeksti, joka osoittaa myyvan organisaation osaamisen ja kokemuksen tar-
jouksen kaltaisista toista.

(Rope 2009, 171.)

Jotta asiakas pystyy parhaiten sisditdmaan tarjouksen, on se kannattavaa jakaa osiin.
My®ds hintaosio voidaan jakaa osiin ja hinta tulisi aina kertoa kokonaisuuden sisélla. On
valtettava, ettd pelkka hinta jaa soimaan asiakkaan paassa ja se mita hinta pitaa sisallaan
unohtuu. (Vuorio 2015, 103.)

2.5 Kaupan paattaminen ja jatkotoimenpiteet

Kun tarjous on esitetty asiakkaalle, taytyy hanelta kysya kauppaa. Harvoissa tilanteissa
asiakas itse paatyy kysymaan, ettd miten han voisi ostaa. Myyjan on kaupan paatta-
miseksi toimittava ostokehotuksen esittjana, silla oletuksella ettd kaupan sopiminen on jo
selvio. Kaupan pyytamisen jalkeen on myyjan osattava hiljentya ja odottaa asiakaan vas-
tausta, eika sortua jatkamaan puhetta antamatta asiakkaan vastata kylla. Pahin tilanne
on, etta asiakas olisi jo valmiina ostamaan mutta myyja ei anna tdhan mahdollisuutta.
(Vuorio 2015, 103—-104)

Kaupan hyvaksyminen voidaan saavuttaa missa tahansa myyntiprosessin vaiheessa. Sil-
loin kun asiakas esittda ostosignaaleja kiinnostuneisuudestaan, on myyjan tilaisuus tie-
dustella kaupan paattamisesta esimerkiksi kysymalla sopivaa ajankohtaa toimitukselle.
Kun myyja varmistuu asiakkaan halusta ostaa, taytyy vain suoraan kysya kauppaa ja hil-
jentya odottamaan asiakkaan vastausta. Myyjan tulisi olla valmis esittdm&an suora kau-
pan paattamiskysymys missa tahansa ostoprosessin vaiheessa, silld toisinaan tdma tilai-
suus saattaa tulla myyjalle nopeastikin. Mikali ratkaisevan kaupan paattamiskysymksen
jattaa kysymatta, ovat kaikki aikaisemmat ponnistelut olleet tyhjia. (Rubanovitsch & Aalto
2007, 128.)
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Yrityspuolella kauppoja tehdessa on hintaneuvottelut I1ahes aina vakioelementti, jossa
myyjan vastapuolella on ammattiostaja. B2b-kaupoissa ostajan tavoite on aina ostaa mah-
dollisimman halvalla, vastavuoroisesti myyjan tavoite on saada tuotteestaan tai palvelus-
taan mahdollisimman hyva hinta. Hinta- ja alennuspolitikassa kaytantona tulisi olla, etta
saman kohderyhman asiakkaat maksavat samaisesta tuotteesta tai palvelusta saman hin-
nan. Tarkoituksena myyvan organisaation nakokulmasta on etta kiinnijagamisen riskit hui-
putuksesta minimoidaan. Ei ole poikkeuksellista, ettd saman kohderyhman asiakkaat kes-
kustelevat keskenaan ostamastaan tuotteesta tai palvelusta. Mikali kay ilmi, etta samalta
myyjalta ostetusta samasta tuotteesta tai palvelusta on maksettu kaksi taysin eri hintaa,
myyja ja hdnen edustamansa yhtié nayttaytyvat huonossa valossa ja tdméa saattaa olla

haitallista asiakassuhteiden pysyvyyden ja luottamuksen kannalta. (Rope 2009, 175.)

Myyntitilanteessa asiakkaalle esitetty hinta ei koskaan ole pyyntihinta vaan myyntihinta,
jonka tarkoituksena on saada kaupat aikaiseksi myyjan ja asiakkaan valilla. Alennukselle
on aina oltava jokin peruste, tallaisia syita voivat b2b-kaupoissa olla kertaoston suuruus,
vuosioston suuruus tai etukateen maaritellyt syyt. Hyvaksyttava peruste ei tulisi olla, etta
asiakas alennusta pyytaa tai ettd myyja antaa alennuksen vain miellyttddkseen asiakasta
juuri silla hetkelld. (Rope 2009, 176.)

Yleisohjeena myyijalle voi todeta, ettd myyntiprosessin alussa laadukkaasti tehdyt toimen-
piteet eivat ylikorosta tai painosta paatdéksenteon vaihetta vaan viitoittaa paatdksenteon
vain luonnolliseksi osaksi itse prosessia. Luonnollisesti kun tilanne on kypsynyt prosessia
siihen vaiheeseen, ettd myyja esittda asiakkaalle kaupanpaattdmiskysymyksen myyjan tu-
lee olla auttamassa asiakasta paatoksen teossa. Toisinaan asiakkaat tarvitsevat myyjan

suunnasta rohkaisun paatdksenteossaan. (Kenner & Leino 2020, 153.)

Kaupanteon viimeinen vaihe nimitetaan jalkihoitovaiheeksi, jonka tarkoituksena on varmis-
tua asiakkaan tyytyvaisyys hankkimaansa tuotteeseen tai palveluun. Tata vaihetta kannat-
taa kasitteena tulkita laajasti. Jalkihoito siséltaa palveluotteen, jotta asiakas kokee hankin-
tansa sisaltavan hyvaa palvelua ja taten voi olla tyytyvaisena hanelle myyneen henkilon
toimintaan. Jalkihoidon tarkoituksia ovat hyvien asiakassuhteiden yllapito seka mahdolli-

suus lisamyyntiin. (Rope 2009, 178.)

Mikali yhteydenpito ja jalkihoito jatetaan myyjan puolelta lilan vahaiseksi, on hyvin toden-
nakoista, etta asiakkaan halu ostaa lisaa samalta myyjalta pienenee. Saanndllisten yhtey-
denpitojen aikana saattaa myos tulla esille vikoja tai ongelmia asiakkaan suunnasta.

Tama on myyjan nakodkulmasta darimmaisen tarkeaa tietoa, silld silloin myyja pystyy
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reagoimaan vika- tai ongelmatilanteisiin valittdmasti ja asiakaskokemus asiakkaan suun-

taan paranee. (Rubanovitsch & aalto 2007, 155.)

Myyjan tarkea tehtava on asiakasuskollisuuden luominen ja sailyttaminen. Mikali asiak-
kaita ei onnistuta organisaatiossa sailyttamaan, on uusasiakashankintaan tehty tyo tur-
haa. Toisinaan oston ja toimituksen valiset ajat voivat olla kuukausiakin, joten on tarkeaa
selventda asiakkaalle syyt prosessien selventdmiseksi silla usein asiakas odottaa hankin-
tansa kayttéon saamista. Taten voi todeta, ettd on parempi olla asiakkaaseen yhteydessa

mieluummin liikaa kuin liian vahan. (Rubanovitsch & Aalto 2007, 157.)

Nykypaivana myynti seka asiakkuuksien hoito kuuluvat eri tiimien vastuualueisiin. Kun
asiakasyritys on allekirjoittanut sopimuksen, siirtyy asiakkuus hoitoon asiakkuuksista vas-
taavan tiimin huolehdittavaksi. Yrityksissa tiedon sailymisen takaamiseksi asiakkaista on
ratkaisuna CRM- eli asiakkuudenhallintajarjestelma. CRM-jarjestelman avulla tiedot asiak-
kuuksista on tallennettu aina ensikontaktista lahtien, jotta tiedonkulku organisaation sisalla
asiakkuuksista on saumatonta. Yleisimpia olennaisia tietoja myyjalta asiakkuuksista vas-
taavalle henkildlle ovat: Mika sai asiakkaan hankkimaan tuotteen tai palvelun, mika on
tuotteen tai palvelun merkitys asiakkaalle seka my6s mm. kuvaus asiakkaan yhteyshenki-
I6st4, jotta asiakkuudesta vastaavan henkilon kommunikointi helpottuu asiakkaan suun-
taan. (Helander, 7.10.2019)
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3 Huippumyyja

Tama kappale kasittelee huippumyyjan ominaisuuksia seka toimintatapoja, joita tarvitaan
jokapaivaisessa tuloksellisessa myyntitydssa. Kappale on esitetty teorian pohjalta ja sen
tarkoituksena on auttaa 16ytamaan seka kehittamaan yksilon omia piirteita ja tapoja kypsy-
akseen tulosta tahkoavaksi tekijaksi. Osioon on koottu alaotsikoihin huippumyyjalle tar-

peellisia taitoja, joihin syvennytaan yksityiskohtaisesti.

Yritysmyynnissa myyjalta vaaditaan monessa tapauksessa enemman kuin pelkkaa tuote-
tietdmysta ja vuorovaikutustaitoja. Monessa tapauksessa asiakkaan liiketoiminnan laaja
ymmartadminen on tarkeda myyjan uskottavuuden kannalta. Myyjan tarkeimpia kykyja ja
taitoja nykypaivan yritysmyynnissa ovat kyky luoda luottamusta asiakkaan suuntaan,

kuuntelemisen taito seka asiakkaan ymmartaminen. (Vuorio 2015, 59-60.)

Olli Harman (2017, 17.) teoksessa myyntitykki kertoo, on haastateltavana Risto Akkonen,
joka toimii toiminnanohjausjarjestelmid myyvan SAP:n avainasiakasjohtajana. Akkonen on
puheenvuorossaan painottanut olevansa hyva esimerkki asiantuntijamyyjasta, jonka ei
tarvitse olla mahtava tarinankertoja, jotta pystyy ratkaisemaan asiakkaidensa pulmia. Tar-
keana Akkonen pitaa, ettd myyja pystyy itse tunnistamaan omat vahvuudet seka heikkou-

det ja toimimaan naiden puitteissa omana itsendan. (Harma 2017, 17.)

Teoksessaan Huippumyyija (2016, 15.) Tuija Rummukainen on haastatellut ja seurannut
I&helta yli 200 suomalaista myyjaa heidan tyéssaan. Haastattelujen ja seurannan pohjalta
han on koonnut kahdeksan ominaisuutta ja taitoa, jolla huippumyyjat erottautuvat keski-
vertomyyjista. (Rummukainen 2016, 15-19.) Ominaisuudet ovat esitetty kuviossa 2. Seu-

raavalla sivulla.

14



Kuvio 2. Huippumyyjan ominaisuudet, mukaillen (Rummukainen 2016, 19.)

Rummukainen (2016, 20.) painottaa ettd kuviossa esiintyvat ominaisuudet ja taidot ovat
kaikki sellaisia joihin myyja voi itse henkilokohtaisella tasolla vaikuttaa. Naita kahdeksaa
kohtaa on vaikea eritelld tarkeysjarjestykseen, silla jokaisella naista pointeista on merki-
tyksensa huippumyyjan suorituksessa. Samankaltaisuuksia huippumyyjan ja huippu-urhei-
lijan valilld on hyvinkin paljon. (Rummukainen 2016, 20.)

3.1 Asenne

Vuorio (2015, 43.) painottaa teoksessaan, ettd asenne on suhtautumistapa. Miten myyja
suhtautuu uusasiakashankintaan, vastavaitteisiin ja torjutuksi tulemiseen? Myyjan asenne
vaikuttaa siihen, miten han toimii seka vaikuttaa lopputulokseen. (Vuorio 2015, 43.) Huip-
pumyynti edellyttdd rohkeaa ja kovaa tydskentelyd. Esimerkiksi huippumyyja pystyy mo-
ninkertaistamaan tuloksensa yksinkertaisesti lisdamalla asiakastapaamistensa maaraa.
(Vuorio 2015, 49.)

Myyjan taytyy itse paattda ennen asiakkaiden kohtaamista, haluaako han voittaa. Aivan
jokaiseen kohtaamiseen on |&hdettava voitto mielessa. Voittamisen tahdon omaksumisella
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on suuri merkitys tuloksenteon kannalta. Voittamisessa 50% tulee siita, ettd asioita toteu-
tetaan oikein ja maaratietoisesti, 40% siita etta tiimissa ja organisaatiossa on moraali koh-
dillaan. Loput 10% on onnea. Voittaminen ei siis ole hyvan onnen tulos. Huippumyyja ta-
voittelee voittoa ja onnistumisia joka ikinen paiva ja joka ikisessa asiakaskohtaamisessa.
Kun asiakaskohtaamiselle on asetettu selkeat tavoitteet, on myyja ottanut ensimmaiset
askeleet kohti onnistumista. Kaupan synty asiakaskohtaamisessa tulee olla sdanto eika
poikkeus. (Rubanovitsch & Aalto 2007, 44.)

Asennetta eli suhtautumistapaa pystyy jokainen myyja harjoittelemaan. Huippumyyjan
asenne keskivertomyyjdan verrattuna eroaa myynnin arvostamisessa, oman tuotteensa
arvostamisessa seka takaiskuihin reagoimisessa. Huippumyyja arvostaa ja on ylpea siita,
etta saa tehda kauppaa. Asennoituminen myyntity6ta kohtaan ei voi olla, etta myynti olisi
jotenkin eparehellista tai epamaaraista puuhaa. Huippumyyja asennoituu myyntitydhon
auttamisen nakokulmasta, esim. autonmyyja auttaa asiakasta saamaan luotettavan kulku-
pelin, kiinteistonvalittaja auttaa asiakasta I0ytamaan hanelle sopivan kodin. Esimerkkeja

on lukemattomia ja kaikkeen patee oikea asennoituminen. (Rummukainen 2016, 22—-23.)

Helppojen pikavoittojen tavoittelijalta jaa yleensa myyjan ura lyhyeen. Myynnissa ei ole pi-
kavoittoja on vain ja ainoastaan tydvoittoja. Siksi helppojen tulosten haaveilu on turhaa.
Myyjan on jaksettava rakentaa myyntiprosessia pitkdjanteisesti, jotta kaupan tekoon ei py-
rita liilan nalkaisesti, kun asiakas ei ostoprosessissaan ole viela valmis paatdksentekoon.
Lisdksi myyjan on samanaikaisesti maltettava hoitaa olemassa olevia asiakkuuksia niin
ettei asiakas pida yhtakaan kilpailijaa tai vaihtoehtoa realistisena mahdollisuutena. (Rope
2009, 57.)

Monta potentiaalisen myynnin perustan omaavaa henkil6a on lopettanut myyntitydn kes-
ken ajatellen, ettei hanesta ole myyjaksi. Talloin yleensa virheet on tehty siing, ettd myyja
ei ole jaksanut tehda pitkajanteista rakentavaa tyota asiakassuhteiden luomiseksi ja it-
sensa myymiseksi. Vaikka tuloksia ei myynnissa heti saavuttaisikaan ei se kerro siita, ett-
eikd henkildlla olisi mahdollisuuksia kehittya huippumyyjaksi. Myyntityo on jatkuvaa it-
sensa kehittamista seka pienten asioiden merkityksellisyyden hahmottamista. (Rope
2009, 61.)

Vuorio (2011, 15.) summaa ettd arvostus lahtee ndyryydesta. Myyjan on hyva ajatella mita
han ajattelee tekemastaan tydsta eli myynnista ja milld tavoin han arvostaa asiakkaitaan.
On my0s tarkeaa pohtia miten arvostaa kokeneempien henkildiden neuvoja seka ohjeis-
tuksia.

Monet myyjat sortuvat usein seuraavan laisiin kuoppiin:
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o Vioittunut itsekriittisyys tai sen puuttuminen.

e Perusasioiden laiminlyonti tai harjoittelematta jattaminen.
e Tiimityoskentelyn unohtaminen.

e Uudistusvastaisuus tai sen vahatteleminen.

e Kuuntelemisen pois jattaminen.

Naihin kohtiin puuttumatta jattaminen kielii siita, ettd arvostus on tiessaan. Oikeanlainen
arvostus tyota kohtaan lahtee naiden asioiden oikeasta sisaistamisesta, joka vaatii oike-

anlaista noyryytta. (Vuorio 2011, 15.)

3.2 Ajanhallinta ja tavoitteellisuus

Tuloksellisessa myyntitydssa ajankayttd ratkaisee olennaisen paljon. Huippumyyjan erot-
taa perusmyyjasta se, ettd han on tydaikana tekemassa t6ita ja kayttda kaiken mahdolli-
sen ajan hyodyksi ja jattaa turhan ylimaaraisen tydaikaa syévan napertamisen pois. Huip-
pumyyja myos tietda tavoitteensa sille paivalle, viikolle ja kuukaudelle mita eletdan. Hyva
myyja myos asettaa jokaiselle asiakastapaamiselle tavoitteen, se voi olla kaupan synty tai
vaikka seuraavaan neuvotteluun eteneminen tilanteista riippuen. (Rummukainen 2016,
36.)

B2b-myyjat hyvin usein tuhlaavat jopa tiedostamattaan aikaansa, henkildiden kanssa,
jotka ei asiakasorganisaatiossa ole paatoksentekovaltaa yrityksen hankinnoista. Taman
takia on tarkeaa, ettd myyja tekee taustatyon jo hyvin aikaisessa vaiheessa tunnistaak-
seen asiakasyrityksen paatdksentekijat. Taman lisdksi myds sisaiset palaverit ja niihin
juuttuminen vievat mahdollisesti useita tunteja viikkotasolla myyjan ajasta. Aikaa syovia
naennaisia toimintoja ovat usein myos raportointi seka muka tarkeat sahkopostit seka pu-
helut. (Rubanovitsch & Aalto 2007, 51.)

Jokaisella ihmisellda on sama maara tunteja vuorokaudessa. Myyjan ajankaytté on suo-
raan suhteutettavissa myyntitulosten kanssa. Huippumyyja on suunnitellut paivansa kulun
etukateen ja noudattavat sitd hyvin kurinalaisesti. TAma tarkoittaa esimerkiksi siviiliasioi-
den hoito tydaikana jatetdan pois kokonaan, joihin perusmyyja saattaa sortua. (Rummu-
kainen 2016, 37.)

Myyntityon taustalla ovat osaavat resurssit. Myynnin taustalla olevilla toimenpiteilla tarkoi-

tetaan, myynnin omia tukimateriaaleja, myynnin johtoa seka resursointia. Jotta myynnista

pystytaan mittaamaan maksimaalinen tulos irti, on keskeisessa roolissa myynnin
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suunnittelu seka seuranta. Onnistunut myynnin suunnittelu koostuu useasta osa-alueesta,
jotka on havainnollistettu kuviossa 3. (Rope 2009, 184-185.)

Myynnin suunnitteluprosessi

1. 2. 3.
Analyysit Strategiaratkaisut Tavoitteet

4. 5% 6.

Toimintasuunnitelma Myynnin toteutus Seuranta

Kuvio 3. Myynnin suunnitteluprosessi, mukaillen (Rope 2009, 185.)

Huippumyyja analysoi ja laskelmoi tekemistdan. Huippumyyja laskee jako- ja kertolaskuja
toiminnastaan ja mm. analysoi soitettujen puheluiden maaraa ja niista syntyneiden tapaa-
misten ja kauppojen suhdetta. Nain ollen myyja pystyy laskelmoimaan tarvittavien toimen-
piteiden lisdamisesta, jotta tavoitteet saadaan saavutetuksi. (Rummukainen 2016, 39.)
Huippumyyja analysoi ajankaytt6aan ja luo konkreettisia tavoitteita itselleen, esimerkiksi
tietyille aikavaleille. Tavoite voi olla esimerkiksi tietty maara kauppoja tiettyyn aikavaliin.
Myyjan on helppo lahtea tarkastelemaan omaa ajankaytt6dan katsomalla annettujen ta-
voitteiden tayttymista, jonka jalkeen on helpompaa karsia niita toimenpiteita, jotka eivat
tuota arvoa tavoitteiden saavuttamiseksi. Tavoitteita laatiessa niiden tulisi olla mahdollista
saavuttaa, mutta eivat myoskaan liian helposti saavutettavissa.

Maailma tulvii tietoa ja apua, jota myyja voi kehittyakseen hyodyntaa. Hyvana keinona pi-
detaan mentorin tai mentoreiden hankkimista, jotka ohjaavat myyjaa alalla eteenpain.
(Kataja 20.12.2019)

3.3 Kuunteleminen

Myynnissa kuunteleminen on asennoitumista asiakkaan suuntaan, jotta asiakas tuntee tu-

levansa kuulluksi ja ymmarretyksi. Myyja osoittaa kuunteluaan pienilla eleilla,
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katsekontaktilla ja ilmeilla asiakkaan suuntaan korostaakseen kiinnostustaan. (Kenner &
Leino 2020, 319.)

Hyvassa myyntitapaamisessa myyja antaa asiakkaan olla enemman 8anessa ja asettuu
itse kuuntelijaksi. Huippumyyja osaa kuulemansa perusteella eritella asiakkaalle tarkeat
seka olennaiset asiat ja viestii kehonkielellaan ymmarrysta asiakasta kohtaan. Kuuntele-
minen on myyjan kannalta tarkeda myos siksi etta erilaiset ihmiset motivoituvat ostamaan
eri syista. Kun myyja kykenee kuuntelemaan asiakastaan, han pystyy myoéhemmin koros-

tamaan naita asioita. (Rummukainen 2016, 69.)

Kuulluksi tuleminen on ihmisen perustarve ja se on aidon vuorovaikutuksen erityispiirre.
Kuuntelemisessa lahtokohtana on vastapuolen nakemysten aktiivinen kuuntelu ja myota-
elaminen. Kuuntelemisella osoitetaan my0s tuke ja inspirointia. Kun henkildiden valille on
muodostunut syvempaa luottamusta, voidaan aidosti kuuntelemalla saada esiin paljon eri-
laisia tunteita ja ajatuksia, jotka muutoin saattavat jddda askarruttamaan.

Kuuntelulla luodaan pohjaa dialogille. Dialogissa jokainen henkild oppii, silld se mahdollis-
taa asioiden tydston ratkaisukeskeisesti. Luottamus henkildiden valilla saadaan rakennet-

tua kuuntelemisen ja dialogin paalle. (Takamaki 9.12.2019)

Ohjeita kuuntelutaidon harjoittamiseen:
¢ Anna kaikki huomiosi vastapuolelle.
o Keskity hetkeen ja henkiléon, poista omat ajatuksen.
¢ Ole avoin toisen nakemyksille, jata omat mielipiteet ja neuvot pois.
e Al3 tayta tilannetta omalla puheellasi.
e Anna vastapuolen jakaa omia tunteitaan keskeyttamatta.
e Al3 vaihda aihetta, vaan pysy vastapuolen kertomuksessa.
o Esita tarkentavia kysymyksia.
e Tarkkaile eleita ja ilmeita.
(Takamaki 9.12.2019)

Silla ettad kuunteleeko vai kuuleeko, henkild on iso ero. Yleisesti ottaen jokainen ihminen
osaa kuulla mutta kuunteleminen saattaa olla jo hankalampaa. Ihminen usein on taipuvai-
nen ajatusten harhailuun, jolloin kuunteleminen karsii. Ihminen pystyy keskimaarin puhu-
maan 125-160 sanaa minuutissa. Aivot taas pystyvat rekister6imaan 400-600 sanaa sa-
massa ajassa. lhmisen aivot tylsistyvat nopeasti, jolloin samanaikaisesti ne alkavat kehit-
tamaan muuta virikettd. Tama on syy miksi ajatukset saattavat lahtea karkailemaan ja
huomio kiinnittyy muuhun. TallGin ihminen saattaa esimerkiksi havahtua miettimaan mita-

koéhan vastapuoli olikaan sanonut. Oikeanlainen kuunteleminen siis vaatii harjoittelua,
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mutta sita pystyy harjoittamaan monissa tilanteissa, esimerkiksi kaikissa ihmiskohtaami-
sissa miettimalla, miten voi parantaa kuuntelua kyseisessa tilanteessa ja mita tekee toisin
kuin edellisella kerralla. (Sivonen 27.11.2018)

3.4 Kommunikointi

Huippumyyja omaa hyvat vuorovaikutustaidot. Myyja kohtaa useita erilaisia persoonia, joi-
den kanssa hanen on tultava toimeen ja tavoite olisi saada viela kauppaakin aikaiseksi.
Ajoittain asiakas ei tarvitse purevia myyntiargumentteja paatdksiinsa, vaan jonkun, joka
aidosti samaistuu hanen pulmiinsa ja joka pystyy omalla toiminnallaan vankistamaan asi-
aakaan ostopaatdsta. Hyva myyja siis lukee tilanteita ja osaa valita viestimisensa sen vaa-
timalla tavalla. Huippumyyja osaa my0s pelata joukkueena ja usein kaupan paattamiseksi
osaa tukeutua muiden osastojen apuun ja myds kommunikoi heidan valilldan sujuvasti.
(Kataja 20.12.2019)

Huippumyyja kayttdd kommunikoinnissa pienia tarkentavia kysymyksia, joilla saadaan
viestittya asiakkaalle, ettd hanen kertomansa asiat ovat mielenkiintoisia seka varmis-
tukseksi etta asiakasta on varmasti ymmarretty oikein. Talla toiminnalla pyritdan myos ak-
tiivisesti saamaan asiakkaasta viela paremmin ”pinnan alla” olevaa olennaista tietoa.
(Kenner & Leino 2020, 319.)

Kenner & Leino (2020, 319.) ovat nostaneet muutamia hyvia esimerkkeja tarkentavista ky-

symyksista, joita myyja voi hyodyntaa kommunikoidakseen paremmin asiakkaan kanssa.

o  Ymmadrsinko oikein, etta...”

e "Tarkentaisitko vield aikaisemmin sanomaasi...”
o "Ajkaisemmin kerroit, ettd...”’

o ”Viittasit tilanteeseen, jossa...”

(Kenner & Leino 2020, 319.)

Huippumyyjat harjoittelevat esiintymistaitoja myyntitapaamisia varten. Myynti on laji, jossa
toistojen maard avainasemassa huipulle tdhdatessa. Kyselemalla tarkentavia kysymyksia
myyija luo asiakkaalle tunteen, ettd hanen asiastaan ollaan kiinnostuneita. Kyselemisesta
on myos muita hyotyja kuten tilanteen hallitseminen, jotta keskustelua voidaan ohjata

myyjan haluamaan suuntaan. (Rummukainen 2016, 70.)

Myyjan kommunikointiin liittyy myos puheen lisaksi non-verbaalista viestintaa. Non-ver-

baaliseen viestintaan liittyy kaikki muu kommunikointi paitsi puhe. Non-verbaalisen
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viestinnan muotoja ovat katseet, eleet, hymy, vartalon asento, tilankaytto, katteleminen,
aanen painotukset kuten nauru sekad myos ulkoinen olemus kuten pukeutuminen. Non-
verbaalinen viestinta korostaa puheviestintda seka viestittda puhujan asenteesta kyseista
asiaa tai ihmista kohtaan. Esimerkkina voidaan ottaa tilanne, jossa henkildé puhuu kannus-
tavasti tai kauniisti mutta samanaikaisesti ei elein korosta sanomaansa syntyy vastapuo-

lelle kuva siita, ettd puhuja ei valttamatta tarkoita sanomaansa. (Vuorio 2011, 36-39.)

Tulevaisuuden huippumyyjaltd odotetaan kykya viestia verkossa sujuvalla tavalla ja tuot-
taa asiantuntijatekstid. Nykypaivana b2b-ostajat viettavat aikaa verkossa, jossa avaavat
tarpeitaan tai ndkemyksiaan eri aiheista. Modernina aikana myyjan tulisi hyddyntaa eri so-
siaalisen median kanavia, eika talla tarkoiteta pelkastaan yksityisviesteilla lahetettyja ta-
paamisehdotuksia. Nykypaivana myyjan on osoitettava kyvykkyyttaan myos kirjallisessa
viestinnassa verkossa, joka viestii myyjan ammattitaidosta seka edustamansa yrityksen
tuotteista tai palveluista kohderyhmaa puhuttelevalla tavalla. (Kenner & Leino 2020, 361—
362.)
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4 Teorian yhteenveto

Teoriaosuus kasitteli kahta eri aihetta myyntitydhon ja myyjan ominaisuuksiin liittyen. En-
simmaisessa osuudessa kasittelyssa oli myyntiprosessi, joka kiteyttdad suurimman osan
myyntityosta, sen etenemiseen ja lainalaisuuksiin liittyen. Jalkimmainen osio kasitteli myy-

jan henkilokohtaisia ominaisuuksia ja taitoja, jotka erottavat perusmyyjan ja huippumyyjan.

Tassa kappaleessa on ytimekas yhteenveto naistd kahdesta edelld kasitellyistd aiheesta.

Ensimmaisena vuoroon otetaan myyntiprosessi.

Myyntiprosessi on myyjan kannalta olennainen asia ymmartaa asioiden ja tilanteiden ke-
hittymista myynnissa. Yritysmyynnin maailmassa kaikki myyntiprosessit eivat valttamatta
yksityiskohtaisesti noudata tiettya samaa kaavaa, mutta raamit prosesseissa ovat hyvin

samankaltaisia, jotka myyjan on hyva sisaistaa, jotta han pystyisi tekemaan hyvaa tulosta.

Myyntiprosessi luo selkeat raamit myyntityon tekemiselle. Myyntiprosessi luo rutiinia ja
selkeytta itse myyntitydhon. Myyntiprosessi on usein maaritelty organisaatiossa esimies-
ten ja myyjien valilla.

Myyntiprosessin seuranta myos auttaa yritysta ja itse myyntityota tekevia henkiloita kehit-
tdmaan heikkouksiaan ja vahvistamaan osaamistaan, silla se helpottaa prosessien analy-
sointia ja hahmottaa niita kohtia, joissa mahdollisesti mennaan vikaan.

Kappaleessa on kasitelty prospektointivaihetta yhtena tarkedmmistd myyntiprosessin vai-
heista. Prospektointia varten yrityksissa on usein maaritelty ihanneasiakasryhmat, jotka
yritys haluaa tavoittaa. Tama helpottaa myyjaa ymmartamaan sitd minkalaisten yritysten
tavoittamiseksi han kayttaa aikaansa tehokkaasti.

Yritysten ja paattavien henkildiden tavoittamiseksi myyjan on otettava ensikontakti, joka
tyypillisimmin tapahtuu kylmasoitoilla. My6s muita vaihtoehtoja on, mutta kylmasoitto on
ehka tehokkain tapa saada asiakas kiinni ja tavoittaa tdman huomio hetkeksi. Kontaktoin-
nin tavoitteena on saada aikaan tapaaminen, joka voi tapahtua kasvotusten tai videoyh-
teyden valilla.

Tapaamisessa myyjan tehtavana on kuunnella asiakkaan kertomusta nykytilanteesta ja
tarpeista, herattaa tarve esiin ja esittda asiakkaan tarvetta helpottava ratkaisu.

Taman jalkeen myyjan tehtavana on esittda asiakkaalle tarjous, jonka jalkeen siirrytaan
kaupan paattdmiseen ja sopimukseen.

Tama oli tiivistelma myyntiprosessista, joka ei tienkaan jokaisessa tapauksessa ole nain
yksiselitteista. Myyntiprosessin pituus monessa tapauksessa vaihtelee kaupan koosta
seka myytavan tuotteen tai palvelun laajuudesta riippuen. Taman takia myyntiprosessin

omaksuminen ja hahmottaminen on myyjalle tarkeaa, jotta myyntityd on systemaattista ja
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tuloksentekoon tahtaavaa toimintaa. Usein jossakin myyntiprosessin vaiheessa saatetaan

edeta myyjan nakokulmasta hitaasti ja talloin myyjan karsivallisyys ja pitkajanteisyys nou-

see arvoon.

Myyntiprosessi

Potentiaalisten

P Myyntityon 5 o
Prospektointi kompassi Iaflalfka.lden
Sytaminen

. . Herata Herata
Kontaktointi mielenkiinto mielenkiinto
itseesi asiaa kohtaan

Tapaaminen

Syventyminen
asiakkaan

Esittaa ratkaisu
ongelman

tilanteeseen ja s N .
tarpeisiin ratkaisemiseksi
Personoitu Olkein
hinnoiteltu
” Asiakkaan
Paatos Kaup';:ssay;aytyy rohkaisu
paatoksenteossa

Kuvio 4. Myyntiprosessin yhteenveto.

Teorian toinen osio kasitteli huippumyyjan ominaisuuksia ja sita, miten huippumyyja eroaa
keskivertomyyjasta. Kappaleessa kasiteltiin huippumyyjalle tyypillisia piirteitd seka huippu-
myyjan asennoitumista tyotaan kohtaan ja kuinka ajankaytto vaikuttaa tulosten saavutta-

miseksi.

Huippumyyjan yksia tarkeimpia ominaisuuksia ovat asenne, ajanhallinta, kuunteleminen ja
kommunikointi. Myyntityon huiput ovat suunnitelmallisia tekijoita, jotka kayttavat paivan
tyétunnit tehokkaasti hyddyksi ja ovat kykenevid minimoimaan niitd toimenpiteitd, jotka ei-
vat edistad kauppojen tekemista.

B2B-myynti on paasaantodisesti konsultatiivista myyntid, jossa myyja toimii ongelmanrat-
kaisijana. Myyjan tehtavana on kuunnella asiakastaan taman mahdollisista ongelmista ja
on kykeneva esittamaan tarjoamallaan tuotteellaan tai palvelullaan helpotusta ja ratkaisua
asiakkaan ongelmaan. Huippumyyja antaa myyntineuvotteluissa asiakkaan olla dénessa
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ja osaa esittaa sellaisia kysymyksia, joilla han pystyy saamaan asiakkaan tilanteesta mah-

dollisimman selkeaa ja laajaa kuvaa, joihin pystyy esittdmaan vakuuttavan ratkaisun.

Huippumyyjalla voi olla synnynnaisia lahjoja mutta kasitys "myyjaksi synnytaan” on nyky-
paivana hyvinkin vanhentunut.

Kaikki kappaleessa kasittelyssa olleet ominaisuudet ovat sellaisia, joita myyja pystyy har-
joittelemaan ja kehittdmaan jotta han voi olla tulosta tekeva huippumyyja. Ennen kaikkea
myyntitydn tekeminen on jatkuvaa itsensa kehittdmista seka tydn ja sen tulosten analy-
sointia. Tassa huippumyyjat erottuvat yleisesti perusmyyjista silla heidan asennoituminen
tyotaan kohtaan on sellaisella tasolla, etta he ovat tietoisia ja kykenevia kehittamaan itse-

aan seka tekemistaan jatkuvasti paremmaksi.
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5 Portfolio ja henkilokohtainen kehittymissuunnitelma

Seuraava kappale on opinnaytetydn portfolio-osuus. Portfoliossa kasitellaan omaa kehitty-
mistani kohti B2B-etdmyynnin ammattilaisuutta. Portfolio alkaa projektisuunnitelmalla ja
aikataululla. Taman jalkeen portfoliossa kaydaan lapi lahtdékohtiani ennen opiskelujeni
aloittamista seka opintoajaltani.

Portfolioon on koottu oppeja ja oivalluksia, joita myynnin koulutusohjelma on minulle anta-
nut. Portfolion lopussa olen koonnut katsausta nykytilanteestani, kun opiskelut rupeavat
olemaan loppusuoralla sekd ndkemyksiani ja tavoitteitani tulevaisuudesta ja minkalaisia

askelia suunnittelen itselleni, jotta pdasen eteenpain valmistumiseni jalkeen.
5.1 Portfolion suunnitelma ja aikataulutus

Syksylla 2020 kesalomalta palattuamme takaisin opintojen pariin, opintosuunnitelmassa
oli vuorossa kurssi nimelta tutkimustyon perusteet ja menetelmat. Kurssilla perehdyttiin
opinnaytetydprosessiin seka erilaisiin opinnaytetydn muotoihin. Kurssi toteutettiin muiden
kurssien tapaan etaluentoina, joka toi omanlaisen haasteensa kurssin suorittamiseen. Eri-
toten henkilokohtaisella tasolla en ollut juurikaan miettinyt oman opinnaytetyoni aloitta-
mista tassa vaiheessa. Aiheen keksiminen ja ajankohta aloitukselle herattivat minussa al-
kuun paljon kysymyksia ja se ettéd opinnaytetydn ohjaajat olivat tavoitettavissa vain videon
valityksella kasvatti kynnysta kysya aiheeseen liittyen. Lisaksi myos niin kutsutut ryhmas-
parraukset opiskelukavereiden kesken olivat videon valityksella, joten myoskaan tietyn-
laista vuorovaikutusta ja ajatusten vaihtoa ei paassyt saman lailla syntymaan kuin kasvo-

tusten.

Paatin kuitenkin ilmoittautua osallistujaksi opinnaytetyon tekemiseen syksyksi 2020 jolloin
deadline opinnaytetydlle on maaliskuussa 2021. Loppujen lopuksi portfoliotyyppinen
muoto valikoitui opinnaytetyon tyypiksi. Alkuun paljon mietityttanyt aiheen valinta osoittau-
tui loppujen lopuksi suhteellisen vaivattomaksi. Aiheeksi valikoitui henkildkohtainen kehit-
tyminen B2B-etdmyynnin ammattialiseksi. Aihe oli itselleni ajankohtainen silld olin jo aikai-
semmin paassyt tyoharjoitteluissa seuraamaan digitaalisten alustojen hyodyntamista yri-
tysmyynnissa, seka myodskin nykyisessa tydpaikassa, jossa videon valitykselld tapahtuvat
myyntitapaamiset ovat osa normaalia ty6ta. Lisaksi my6s maailmaa muuttanut pandemia-
tilanne oli pakottanut tydyhteisdja ottamaan laajat digitaaliset palvelut kayttdédn. Aiheessa
oli siis paljon mielenkiintoisia elementteja, jotka myos opinnaytetydohjaajani allekirjoitti

heti ensimmaisessa kaksin kdydyssa tapaamisessa.
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Opinnaytetyon tekemisen kaynnistin kunnolla joulukuussa 2020. Aloin pohtia runkoa opin-
naytetydlle, tutustumalla portfolio tyyppisiin opinnaytetdihin Theseuksesta. Samalla aloin
kartoittaa lahteita, joita tulisin tarvitsemaan teoriaosuutta varten, naihin kuului kirjallisuutta
seka myoskin internetista I0ytyvia blogikirjoituksia.

Opinnaytetyon tekoa varten olin suunnitellut paivat, jolloin tydstaisin prosessia eteenpain.
2021 vuodelle minulla ei juurikaan ollut muita koulutehtavia pois lukien pari valinnaista
kurssia, joiden suorittaminen ei kuitenkaan opinnaytetyon tekemista hairinnyt. Opinnayte-
tyon teko varten otin toista maanantait vapaiksi, jolloin kayttaisin koko paivan kirjoittami-

seen. Muiksi paiviksi valikoitui sunnuntait ja muutama lauantaiaamu.

Ainoina riskeina suunnitelman toteuttamiselle oli ainoastaan sairastuminen tana aikana.

Yksi prosessia hieman hidastava tekija oli myos viikon mittainen loma pohjoisessa tammi-
kuussa viikolla 2, jolloin en kirjottanut opinnaytety6ta lainkaan. Tama ei kuitenkaan loppu-
peleissa ollut mikdan ongelma silla olin tehnyt suunnitelmat talta varalta ja tyéstanyt oppa-

ria ennen lomalle 1ahtoa.

Loppujen lopuksi voin sanoa, etta prosessi on pysynyt hallinnassa ja tekstia on syntynyt
tasaiseen tahtiin. Tietysti tyon olisi voinut saada nopeamminkin valmiiksi mutta olen onnis-
tunut yhdistdmaan opinnaytetydn teon, muut opiskelut seka oikean tydn hyvin yhteen eika

mikaan osa ole karsinyt matkan varrella.

Lahteiden l6ytaminen

Viikko: 51-52 . .
ja niihin tutustuminen

Viikko: 53-1 & 3-4 Teoriaosuus

Viikko: 5-8 Portfolio-osuus

Johdanto ja
viimeistely

Viikko: 8-9

Kuvio 5. Opinnaytetydprosessin aikataulu.
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5.2 Aika ennen opintojen aloittamista myynnin koulutusohjelmassa

Olin suorittanut peruskoulun jalkeen merkonomin opinnot Kauppiaitten Kauppaoppilaitos
Mercuriassa ja valmistunut merkonomiksi kevaalla 2014. Valmistuttuani kyseisesta oppi-
laitoksesta minulla ei ollut vield tulevaisuuden suunnitelmia mahdollisista jatko-opiske-

luista. Yhtena syyna tahan oli varusmiespalveluun [ahteminen saman kesan aikana.

Aika merkonomiopiskelujen parissa melko varikasta ja ehka siina vaiheessa urheilijan
urasta haaveileminen meni aika ajoin opiskelujen edelle. Toisaalta aika myds koulussa oli
mielestani mielekasta ja opinnot sujuivat padasiassa hyvin. Eritoten joka vuotiset tydhar-
joittelujaksot olivat aina mielekkaita ja tuolloin paasi jo vahan kiinni oikeasta tybelamasta.
Joka tapauksessa nuo kolme vuotta merkonomiopintojen parissa menivat melko nopeasti
ja tavallaan ilman sen kummempia tavoitteita tai pddmaaria, joita nuori teinipoika ei siina
vaiheessa osannut itselleen sen enempaa laatia saatikka tuntea paineita tulevaisuudesta,

mutta kaupallinen ala ja myynti kiinnostivat jo tuolloin.

Varusmiespalveluksen jalkeen tydskentelin pari vuotta ruokakaupassa seka logistiikka-

alalla varastotyossa.

Tydskentelin osa-aikaisena tydntekijana K-Supermarket ylivedossa hyllyttdjana ja asia-
kaspalvelijana tyonvalitysfirman kautta. Tehtaviini kuului purkaa ja hyllyttaa Keskon varas-
tolta tulleet elintarvikelahetykset. Lahetyksien koko vaihteli 5-20 rullakkoa viikonpaivasta

ja sesongista riippuen.

Vuonna 2016 siirryin varastoty6hon, jossa tydnantajana toimi Transval Oy. Tehtaviini kuu-
lui Iahetysterminaalityoskentely. Teimme toita kahdelle yritykselle, jotka moivat teollisuu-

dessa kaytettavia tydkoneita Iahes joka puolelle maailmaa. Suurimmat toimitukset Iahtivat
Aasiaan. Tehtaviini kuului useiden tuhansien kilojen painoisten tyokoneiden pakkaus kont-

teihin, jotta ne kestavat ehjana pitkien matkojen ajan lento- seka laivarahdin mukana.

Tuona aikana alkoi ajatus kypsymaan mahdollisista jatko-opiskeluista. Kavin ensimmaisen
kerran ammattikorkeakoulujen paasykokeissa kevaalla 2017. Tuona aikana olin liikkeella
ehka enemmankin silkasta mielenkiinnosta ja kokeilumielessa mitka voisivat olla mahdolli-
suuteni opiskelupaikan suhteen. Tuolloin en vield paassyt sisalle ammattikorkeakouluun
mika sindlldan ei valtaisa yllatys ollut koska niin vahan olin vaivaa tuohon koko prosessiin
kayttanyt. Joka tapauksessa valitsematta jadmin aiheutti pientd pettymista ja silloin paatin,

ettd seuraavana vuonna haen opiskelupaikkaa tosissani.
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Tuon jalkeen ehdin viela tydskennellda 2018 vuoden alusta alkaen Wurth Oy:ssa ja paasta
haistamaan myyntitydn maailmaa ensimmaisia kertoja. Toimin Vantaan Koivuhaan tukku-
likkeessa myyjana ja palvelin yritysasiakkaita, jotka tulivat ostamaan tyokaluja seka mm.
rakennustoihin tarvittavia tyotarpeita. Wurthin asiakkaat koostuivat paasaantdisesti raken-
nus- ja putkifirmoista seka teollisuuden- ja kuljetusalojen yrityksista. Aika Wurthilla lis&si
kiinnostusta myyntia kohtaan ja erityisesti B2B-myynti. Tuona aikana kiinnostus Haaga-
Helian myynnin koulutusohjelmaa kohtaan herasi. Tydskentelin Wurthilla aina opintojeni

aloitukseen saakka.

Koko ajan mielessani oli ollut halu paasta jatko-opiskelemaan ja tata tahtoa vauhditti myos
se, ettd useampi ystavani oli saanut opiskelupaikan. Kevaalla 2018 kaytin melko paljon
aikaa paasykoealuetta tentaten seka palautellessani mieleen matematiikkaa. Palkintona
tasta kevaalla tehdysta tyosta oli opiskelupaikan saaminen Haaga-Helian myynnin koulu-

tusohjelmasta, opiskelupaikkana Pasilan toimipiste ja opintojen aloitus syksylla 2018.

5.3 Opinnot Haaga-Heliassa ja oma henkilokohtainen kehittyminen

Syksylla 2018 edessa oli opiskelujen aloittaminen ja taysipaivaiseksi opiskelijaksi siirtymi-
nen Haaga-Helian myyntityon koulutusohjelmassa. Myyntitydn koulutusohjelma on erikois-
tunut henkilokohtaiseen myyntiydhon ja suuntauksena yritysmyynnin toimintaymparisto.
Myyntitydn koulutusohjelman tarkoituksena on luoda pohja ja kehittaa opiskelijoita, jotka
ovat omaksuneet vahvan myyjaidentiteetin. Myynnin koulutusohjelma tarjoaa opiskelijalle
valmiudet rakentaa itselleen menestyksekas tydura myyntiorganisaatioissa. (Haaga-Helia
2021.)

Huomasin heti orientaatioviikosta lahtien, etta olin tehnyt hyvan valinnan valitessani
Haaga-Helian. Hyvat ja mukavat opiskelukaverit sekd osaavat ja ammattitaitoiset opettajat

tekivat vaikutuksen minuun heti ensimmaisesta paivasta lahtien.

5.3.1 Tyoyhteis6osaaja

Ensimmaisena vuonna syksylla 2018 opintosuunnitelmaan kuului tydyhteiséosaaja opinto-
jakso. Moduuli piti sisalldan seuraavat osat: Yhteistydosaaminen (6op), viestintdisaaminen
(6op) ja tydsuhdeosaaminen (3op). Kurssin sisallon tarkoituksen oli perehdyttaa tydyhtei-
sOjen toimintaan ja sita saatelevaan lainsaadantéon. Opintojakson tarkoituksena oli kehit-
taa opiskelijoiden tiimityoskentelytaitoja ja tapahtuman jarjestamista seka siihen liittyvaa

markkinointia ja viestimista.
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Tyobyhteisbosaaja kurssina on itselleni jaanyt mieleen erityisesti tapahtuman jarjestami-
sesta. Luokka oli jaettu kolmeen ryhmaan, joiden jokaisen tarkoituksena oli toteuttaa pu-
hujatapahtuma myyntitydhon, markkinointiin seka teknologiaan liittyen. Tapahtuman suun-
nittelu ja jarjestaminen jaljitteli hyvin paljon televisiosta tutun Diili-ohjelman tehtavanantoja.
Kurssi oli erittain hyodyllinen myos luokan ryhmaytymisen ja dynamiikan kannalta. Ryh-

mamme sai hankittua puhujia Remaxilta, Elisalta ja Bookersilta.

Puhujatapahtuman toteuttamiseksi oli neuvoteltava sopiva tila tapahtumalle, hankittava
esiintyjat puhumaan tapahtumaan, maariteltdva ja arvioitava katsojamaara, toteuttaa ta-
pahtuman markkinointia, toteuttaa tarjoilu seka kokonaisuudessaan toteuttaa tapahtuma
kaytanndssa tapahtumapaivana. Tama prosessi opetti ja vaati paineensietokykya, vas-
tuunkantamista, selkeda kommunikaatiota ja tehtavien delegointia henkildiden kesken ryh-

man sisalla. Tiimityoskentelytaidot korostuivat tassa tehtavassa.

Oma ryhmamme suoriutui varsin hyvin annetusta tapahtumatehtavasta. Aiheena tapahtu-
massa olivat tulevaisuuden tydpaikat myyntitydn parissa. Puhujat olivat todella hyvia ja jo-
kaisen heidan puheenvuoronsa oli erittdin kiinnostava. Paikalle oli luokkamme lisaksi saa-
punut muitakin ulkopuolisia opiskelijoita, joten voi sanoa, etta tapahtuma oli kaikin puolin

onnistunut.

5.3.2 Konusltatiivinen myynti

Konsultatiivisen myynnin kurssi meilla sijoittui syksylle 2020. Konsultatiivisen myynnin mo-
duuliin kuului myds myynnin juridiikka. Kurssin tarkoituksena oli perehdyttda opiskelijat
ratkaisumyyntiin, myyntiproseessiin ja neuvotteluihin yritysmyyntitilanteessa. Luokka ol
jaettu useaan eri ryhmaan ja ryhmien tarkoituksena oli toimia myyvan yrityksen ominai-

suudessa seka ostavana yrityksena.

Kurssilla oli vierailevana henkiléna Johanna Mikkonen, joka toimii Vipu International Oy:n
myyntijohtajana suomessa. Vipu Oy on digimarkkinoinnin ja myynnin konsultaatiopalve-
luita tarjoava yritys, joka on valtuutettu Hubspotin markkinoinnin automaatiojarjestelman
jalleenmyyja suomessa. Myyntiharjoitus tilanteissa myyva yritys toimi Vipun ndkdkulmasta

myydessaan Hubspotin jarjestelmaa toiselle ostavalle ryhmalle.

Kurssi oli erittdin opettavainen yritysmyyntiin perehdyttamisen kannalta. Kurssin teoria-
osuus oli hyva ja selkea seka siihen liitetty myynnin juridiikka opetti sopimusasioista ja kir-
jalliseen tarjoukseen liittyvasta politiikkasta. Opettavaiseksi myos kurssista teki sen, etta

Johanna Mikkonen oli luennoimassa meille konsultatiiviseen myyntiin liittyen.
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Kurssilla myyvat seka ostavat ryhmat kavivat saannollisesti myyntineuvotteluita. Myynti-
neuvottelut suoritettiin teams-palvelun avulla videon valityksella. Ostavat yritykset olivat
keksitty ryhmittain ja jokaisella ostavalla ryhmalla piti olla jonkinlainen pulma myyntiin
ja/tai markkinointiin liittyen, joka myyntiryhman oli tarkoitus saada selville ja ratkaista.
Myyntineuvottelutilanteet jaljittelivat hyvin aidosti oikeaa myyntiprosessia ja oikeaa myynti-
neuvottelutilannetta.

Ensimmainen tapaamiskierros oli tarvekartoitusvaihe, jossa myyva ryhma esittaytyi yti-
mekkaasti ja pyrki saamaan mahdollisimman selkeda kuvaa ostavan ryhman ongelmasta.
Tapaamisen jalkeen myyva ryhma purki omassa ryhmassaan neuvotteluissa esiin tulleita
asioita sekd miten he ryhmana lahtisivat asiakkaan pulmaa ratkaisemaan, ja mika tulisi
olemaan ratkaisuehdotus seuraavassa tapaamisessa. Meidan ryhmamme, asiakasyritys
kartoitti markkinoinnin automaatiojarjestelmaa yritykselleen, jolla pystyisivat tehostamaan

markkinointiaan ja seuraamaan sen tuloksellisuutta.

Seuraavana vuorossa oli ratkaisun esitys palaveri, jossa myyva ryhma kavi lapi ostavan
yrityksen nykytilannetta ja minkalaista ratkaisua he tarjoavat heidan ongelmaansa. Tassa
tapauksessa neuvottelimme Hubspot markkinoinnin automaatio jarjestelmasta ja palvelun

laajuudesta.

Kolmas ja viimeinen tapaaminen oli tarjouksen tekeminen ja kaupan paattaminen. Tahan
myyntitilanteeseen erityista jannitysta loi se, ettd koko luokkamme oli seuraamassa neu-
vottelua ja paikalla oli my&s yhteistydyritys Vipu Oy:n jasen. Asiakasyrityksemme ei tehnyt
neuvottelutilanteesta helppoa vaan haastoi meita hintaan liittyen. Tulimme hinnassa hie-
man vastaan, josta olimme jo aikaisemmin ryhman sisalla sopineet, mikali se tulisi tarpeel-
liseksi. Loppujen lopuksi olimme neuvottelutilanteessa vahvoilla, silla ratkaisuehdotuk-

semme oli paljon laajempi kuin "kilpailevan” yrityksen.

Kokonaisuudessaan kurssi toimi hyvana esimerkkina seka harjoituksena yritysmyyntiin ja
myyntineuvotteluihin liittyen. Neuvottelutilanteet oli toteutettu erittdin hyvin ja ne jaljittelivat
miltei aidosti oikeaa neuvottelutilannetta. Lisdksi ajan henkeen kuuluen videon valityksella

kaydyt neuvottelut olivat ainakin itselle hyvaa oppia tulevaisuutta ajatellen.

5.3.3 Tyoharjoittelut

Myynnin koulutusohjelmassa on useita eri tydharjoittelujaksoja, jotka oppilaat toteuttavat

opintojensa lomassa ja raportoivat naista ohjaajalle. Myynnin koulutusohjelman harjoittelut
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ovat asiakaspalvelu- ja puhelinmyyntiharjoittelu, 21 paivaa yritysmyynnissa seka viimei-

sena vuotena ratkaisumyyntiharjoittelu.

Suoritin asiakaspalvelu- ja puhelinmyyntiharjoittelut Verisure kodinturvapalvelussa. Veri-
sure on yksi Haaga-Helian kumppaniyrityksista ja he olivat ensimmaisena vuotena luen-
noimassa meille myyntityosta seka mahdollisista tyollistymismahdollisuuksista. Verisure
on kodinturvajarjestelmiin ja kodinturvaan erikoistunut yritys, jonka paapaikka sijaitsee
Helsingin Pasilassa. Tydskentelin Verisurella telemarketing tiimissa ja tyétehtaviini kuului
kodinturvakartoitusten varaaminen suomalaisiin kotitalouksiin seka myds yrityksille. Tehta-
vani oli siis soittaa asiakkaalle ja varata hanelle paikallisen jarjestelmamyyjan kartoitus-
aika. Myyja meni sovittuun aikaan asiakkaan kotiin tekemaan tarjouksen sopivasta jarjes-
telmasta kodin suojaamiseksi. Verisure teki yhteistydta erilaisten liittojen ja jarjestdjen
kanssa, joiden jasenille oli kausittaisia kampanjatarjouksia. Lisaksi myos reagoin verkkosi-
vuilta tuleviin yhteydenottoihin ja soitin lapi naita myyntiliideja. Tyo oli puhtaasti puhelin-
myyntia mutta myoskin asiakaspalveluun liittyvia asioita, silla asiakkaat usein myos soitti-
vat osastollemme mahdollisista vikatilanteista jarjestelmissaan, jotka delegoin ongelman
mukaan siitd vastaavalle henkildlle. Harjoittelusta jain myos kesatoihin Verisurelle. Puhe-
linmyyntijakso Verisurella oli opettavaista, silla tyo vaati ensinnakin karsivallisyytta koska
buukkaaminen ei ollut helppoa. Puhelut vaihtelivat mukavista juttuhetkistd asiakkaiden
kanssa vahan huonompiin vastaanottoihin, joissa asiakas ei ollut ollenkaan tyytyvainen
soitostani. Kuitenkin hyva tyoilmapiiri, kilpailut ja oma kilpailuhenkisyys puskivat minua hy-

viin tuloksiin.

Verisurelta siirryin Vainulle Al-Grow koulutusohjelmaan. Tama ei ollut kouluun suoritettava
tyoharjoittelujakso mutta mainitsen sen tassa koska myos Vainu toimii yhteistyossa
Haaga-Helian kanssa. Vainulla tydnkuvaani kuului prospektoimista ja kontaktoimista yri-
tyksiin tarkoituksena myyntitapaamisten sopiminen yrityksen myyjille, eli siis buukaamista
puhelimitse. Vainulla my&s opin ensimmaista kertaa CRM-jarjestelman kayttda ja opin sen
merkityksellisyyden myyntitydssa. Al-Grow ohjelmassa tydskenteli myds muita opiskeli-
joita ja meidan tehtavandmme, oli kehittda Vainun tekodlyyn perustuvaa alykasta yritystie-
tokantaa. Aika Vainulla oli opettavaista, silla paasin ensimmaista kertaa nakemaan tekno-
logiayrityksen toimintatapoja sekd seuraamaan lahelta yritysmyynnin huippujen tyéskente-
lya. Lisaksi padsin seuraamaan myyntitapaamisia, jotka paasaantoisesti hoidettiin video-

yhteyksilla ja myds tdma oli minulle uutta.
21 paivaa yritysmyynnissa jakso sijoittui toisen vuoden kevaalle. Suoritin harjoittelun kesa-
tyopaikassani Tikkurila Oyj:ssa. Tydskentelin Tikkurilan myyntitoimistossa ja tyénimik-

keeni oli myyntikordinaattori. Paivittaisiin tehtaviini kuului yritysasiakkaiden ja
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jalleenmyyjien palveleminen puhelimitse ja sdhkdpostilla. Paivittaisia tehtavia oli tilausten
kasittely, laskutus seka raportointi myynnille. Paasin nakemaan kansainvalisen suuryrityk-
sen toimintaa myynnin nakokulmasta seka opin myos logistiikkaan liittyvista asioista. Ai-
kaisemmista tyokokemuksistani oli tassa tyossa hyotya, silla asiakasyritykset olivat hyvin
saman tyyppisia kuin Wurthilla tydskennellessani. Myos aikaisemmasta puhelintyoskente-
lysta oli hyotya silld asiakkaiden kanssa kommunikointiin hyvin paljon puhelimitse ja tyds-

kentelytahti oli nopeatempoista, joten kommunikaatiotaidoista oli hyotya.

Ratkaisumyynnin tyéharjoittelun suoritin nykyisessa tydpaikassani Leadoo Marketing
Technologiesilla. Koska opinnaytety6ta kirjoittaessani tydskentelen Leadoolla edelleen kir-

joitan siitd enemman nykyhetki kappaleessa.

5.3.4 DiSC-analyysi

Ensimmaisena lukuvuotena koulussa jokainen oppilas sai teettaa itsestaan DiSC-analyy-
sin. Kurssilla kasittelimme erilaisille persoonille olevia toimintatapoja. DiSC-analyysin tar-
koituksena on selvittda henkilon persoonaa ja toimintatapoja seka antaa naille tutkimuk-

siin perustuva selvitys. Sen tarkoituksena on havainnollistaa testia tekevalle hanen omat
vahvuutensa, heikkoudet seka kayttaytymistyylin ja luoda naista hanen henkilokohtainen

profiilinsa.

DiSC-profiilin selvittdmiseksi minun tuli vastata kyselyyn, joka sisalsi useita kysymyksia

viitaten lahinna kuvitteellisiin elamantilanteisiin ja miten naissa toimisin.

DiSC-analyysi auttaa myds ymmartdmaan muiden henkildiden kayttaytymista ja toiminta-
tapoja ja oli siksi erittain hyva harjoitus myyntityon nakokulmasta, koska myyja joutuu
tydssaan luonnollisesti kohtaamaan erilaisia persoonia.

DiSC-profiili on jaettu neljadan osaan: D - hallitseva, i - vaikuttava, S - vakaa ja C - tunnon-
tarkka.

Minun tulokseni DiSC- analyysista oli SC tyypin. Vahvimmin minussa oli S tyyppia eli va-
kaata toiminta- ja kayttaytymistapaa. Toinen piirre analyysin mukaan oli C tyyppi eli tun-
nontarkka. Tulos oli minulle yllattava siltéd kannalta, etta se kuvasti itseani hyvinkin osu-
vasti. Olen vahva S tyyppi, joka toimii parhaiten vakiintuneessa ymparistdssa, jossa koen
itseni hyvaksytyksi. Olen vahva tiimipeluri, jolle tarkeintd on yhteenkuuluvuus seka ryh-
man vahva yhteishenki. Etsin pitk&kestoisia suhteita silla viihdyn niissa parhaiten. Nopeat
muutokset saattavat saada minut hetkellisesti lamaantuneeksi koska profiiliini ei kuulu no-

pea tempoinen ymparistd. Lisaksi olen hyvinkin tunnontarkka ja pohdiskeleva henkild.

32



DiSC-analyysin avulla opin itsestani ja toimintatavoistani tietynlaisissa tilanteissa parem-
min. Analyysi antoi todella hyvan nakemyksen omasta seka ymparilla olevien ihmisten
kayttaytymisesta, sekd ymmartamaan miten erityyppisia ihmisia tulee kasitella persoo-

nina.

Mielestani jokaisen ihmisen tulisi tehda jossakin kohti elamaansa DiSC-analyysi ymmar-

tadkseen itsedan ja muita paremmin, minua se ainakin auttoi paljon. (Liite 1)

5.4 Nykyhetki

Talla hetkella elamme opintojen kolmatta vuotta. Opintoja ei ole enda paljon jaljelld, joten
odotus kokoaikaiseen ty6elamaan siirtyminen ja opittujen asioiden kaytantoon toteuttami-

nen on suuri.

Talla hetkella tydskentelen siis Leadoo Marketing Technologies nimisessa yrityksessa,
jossa olen aloittanut elokuun lopulla 2020. Leadoo on myynnin ja markkinoinnin palvelu,
jonka paatuotteina ovat chatbot-ratkaisut asiakasyrityksiemme verkkosivuille. Bottiratkai-
suilla Leadoo tuottaa asiakasyrityksilleen toimialasta riippumatta parempia myyntilideja
tehostetusti verkkosivukavijoista. Markkinat ovat suuret ja pandemian aiheuttama digi-

loikka on lisannyt erilaisten bottien valtavaa kysyntaa yritysten keskuudessa.

Tyoskentelen talla hetkelld nimikkeella sales development representative. Tehtavani on
prospektoida potentiaalisia asiakasyrityksid, kontaktoida naita ja sopia tapaamisia yrityk-
semme myyjille. Kokemusta minulle tasta tyonkuvasta on kertynyt jo melko paljon, silla
olen lahes koko opiskelija-ajan tehnyt tdman tyyppista tyéta osa-aikaisesti. Leadoolla olen
kuitenkin saanut paljon vastuuta ja tyoéni on ollut hyvin itseohjautuvaa johtuen mydskin ta-
man hetkisista etatyosuosituksista. Lisaksi olen aktiivisesti pyrkinyt osallistumaan myynti-
tapaamisiin, jotka kdydaan videon valityksellda. Myyntitapaamisista olen oppinut valtavasti
lisda B2b-myynnista ja olenkin pyrkinyt ottamaan oppia omaan henkilokohtaiseen kehitty-
miseen b2b-myyjaksi. Vastuu ja arvostus, jota olen saanut on tehnyt minut hyvin motivoi-
tuneeksi tyétani kohtaan. Olen myos keskustellut etenemismahdollisuuksista myyjaksi yri-
tyksen sisalla esimieheni kanssa. Tama olisi hyvin luonnollinen jatkumo kehitykselleni silla
yrityksen liiketoiminta, seka toimintatavat ovat minulla jo hallussa. Lisaksi myos myyntipro-
sessin ymmartaminen, josta olen oppinut enemman tdman opinnaytetydn teoriaosaa teh-
dessani, vahvistaa itseluottamusta ja valmiuttani siirtyd vastaamaan omista asiakastapaa-

misista ja myyntiprosesseista.
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Hyva koulutuspohja ja pitkaan jatkunut kehittyminen myyntityon parissa luo minulle erin-
omaisen pohjan ottaa seuraava askel uralla kohti tydelamaa. Opintojani on kuitenkin niin

vahan jaljella, ettd haluan suorittaa ensiksi jaljelld olevat kurssit loppuun.

5.5 Tulevaisuuden suunnitelma ja kehittyminen

Olen tassa opinnaytetydssa koostanut portfolion omasta kehityskaarestani ennen opinto-
jeni aloittamista nykyhetkeen. Teoriaosuuteen valikoidut aiheet ovat myyntityon nakokul-

masta melko olennaisia ja selkeita. Aiheiksi valikoidut teemat ovat sellaisia, jotka puhutte-
levat itsedni ja niita kirjoittaessa olen oppinut uutta sekd pysahtynyt miettimaan omia vah-

vuuksia ja kehityskohteitani.

Myyntiprosessi on aihe, jonka jokaisen yritysmyyntia tekevan tai sen tekemisesta haavei-
levan olisi hyva sisaistaa ja vaikka itselleni aihe oli jokseenkin tuttu ennen opinnaytetyota,
on siihen perehtymiseen kaytetty aika opettanut itselleni paljon uutta. Myyntiprosessi ko-
konaisuutena on myos sellainen mika on ollut itselleni hyvin helppo omaksua ja uskon etta
sen vaiheiden ymmartaminen tulee auttamaan minua tulevaisuudessa. Talla tarkoitan sita,
etta persoonana olen rutiineihin ja kaytantoihin tottunut henkild, joka pitaa jarjestelmalli-
sesta toiminnasta seka siita etta tilanteet ovat koko ajan omassa hallinnassani. Teen
tyossa ja muissakin elaman tehtavissa usein taustatyon kunnolla ennen itse tyohon ryhty-

mista taatakseni ettd prosessit etenevat haluamallani tavalla.

Toisessa kappaleessa on sivuttu huippumyyijalle tyypillisia ominaisuuksia ja toimintata-
poja. Kuten jo edella mainitsin, olen suhteellisen jarjestelmallinen ihminen ja nain ollen
mielestani ajanhallinta tydelamassa on yksi vahvuuksiani kuten kappaleessa tama oli yksi
huippumyyjan ominaisuuksista.

Rohkaisevaa oli my0s se, etta aineistoja lukiessani huomasin monesti toistuvan sen, etta
huippumyyjaksi kasvamiseksi ei tarvitse olla mahtava tarinan iskija tai hauskuuttaja-
luonne. Nykypaivan B2b-myynnissa ratkaisukeskeisyys on hyvin pitkalti onnistuneen

myyntityon keskiossa.

Itselleni suurimpia kehityskohteita on useammalle henkildlle tai suuremmalle yleisdlle
esiintyminen. B2b-myyja tulee vakisinkin kohtaaman tydssaan tilanteita, jossa han joutuu
esiintymaan ja neuvottelemaan useammalle paattajalle samanaikaisesti ja saada nama
viela vakuutetuiksi. Harvemmin tammoiset tilanteet vaativat sen suurempaa spektaakkelia
vaan juuri asiantuntijuutta, kommunikointia ja ongelmanratkaisukykya. Mydskin kaupan
paattamistaidot on itselleni kehitysta vaativa osa-alue, silla minulla ei ole ratkaisumyyn-

nista niinkaan paljoa kertynyt viela kokemusta.
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Uskon ettd kokemus ja rohkeasti tilaisuuksiin heittaytyminen tuo tulevaisuudessa itselleni
itsevarmuutta juuri tdman kaltaisiin tilanteisiin myyntityossa ja ainakin itseeni patee sa-
nonta "tekemalla oppii.” Uskon ettd oma henkildkohtainen itseluottamukseni tulee hioutu-

maan ajan kanssa.

Talla hetkella toivon, etta tulevaisuuden suunnitelmat nykyisessa tyopaikassani Leadoolla
tulevat toteutumaan ja paasen sales development representative nimikkeesta etenemaan
Client manageriksi eli myyjaksi. En nae itse mitaan esteita, miksen olisi valmis siitymaan
kyseiseen tehtavaan, muuta kuin kesken olevat opinnot, jotka prosessia talla hetkella viela

hidastavat.

Uudet haasteet puskevat minua henkilokohtaisesti eteenpain, eika tamanhetkinen tyon-
kuva enaa haasta minua haluamallani tavalla. Toki aina taytyy olla altis kehittymaan jokai-
sella osa-alueella mutta sen verran kauan olen buukaamista tyokseni tehnyt, etta koen
olevani valmis ottamaan askeleen eteenpain tydurallani. Pidan taysin realistisena, etta
eteneminen tulee tapahtumaan tulevana kevaana, kunhan velvoitteet ovat kouluun suori-

tettu ja pystyn keskittymaan tyohon taysipaivaisesti.

Tamanhetkinen tilanteeni on omasta mielestani ihan hyva. Olen tyytyvainen tydhoni ja sii-
hen ettd olen saanut vastuuta heti alusta alkaen. Tyoskentely on tdhan mennessa ollut hy-
vin itseohjautuvaa, etatyosuosituksistakin johtuen mutta nykyisessa organisaatiossa tyon
tekemiseen on hyvinkin vapaat kadet, kunhan pystyy toimimaan tuloksellisesti. Tama on

ollut myos itselleni aarimmaisen hyvaa kehittymista itseohjautuvuuden kannalta.

Olen huomannut, etta etatydmahdollisuus sopii minun tyyliini tydskennella. Tietenkin tyo-
yhteisossa lasna oleminen ja tiimityoskentely on hyvin tarkeaa henkisen jaksamisen kan-
nalta, mutta olen erittain tyytyvainen mahdollisuuteen tehda tyotehtavia kotona. Uskon
ettd tulevaisuudessa myyntitydssa saan itsestani parhaan suorituksen irti, kun pystyn va-
litsemaan tydympariston juuri haluamallani tavalla, eikd myyntipalaverin pitdminen katso
paikkaa.

Etdmyynnista on tullut minulle normaali kasite silla, opintojeni aikana tekemani tyétehtavat
ovat jokainen ollut etamyyntiin liittyvaa. Hallitsen etamyyntiin liittyvat digitaaliset tyokalut,
eika videon valityksella tapahtuva vuorovaikutus ole minulle ongelmallista, pikemminkin
saan itsestani enemman irti tyota varten, kun pystyn valitsemaan tydympariston esimer-

kiksi sen hetkisen tunnetilan mukaan.
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Naista syista johtuen yrityksen sisalla eteenpain siirtyminen olisi luontevaa silla toimintata-
vat sailyisivat ennaltaan tuttuina, koska niihin on pystynyt tahan mennessa jo hyvinkin tot-

tumaan.

Ihanteellinen kehitysrakenne uralleni olisi eteneminen myyjaksi, jotta paasisin tyoskentele-
maan ja kehittymaan mahdollisimman monipuolisesti. Tulevaisuudessa myodskin esimies-
tason tehtavat olisivat sellaisia, jotka itseani mahdollisesti kiinnostaisivat. Talle ei tieten-
kaan pysty sanomaan minkaan nakoista aikaa, milloin tama tulisi tapahtumaan mutta sen
pystyn sanomaan, etta kehittyminen myyntityon huipputekijaksi kiinnostaa ja ajaa minua

eteenpain, oli nimike tulevaisuudessa mika tahansa.
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6 Pohdinta

Opinnaytetyoprosessi on ollut itselleni hyvin mieluisa. Ennakkoon olin hyvin epavarma,
etta tuleeko prosessi sujumaan aikataulussa ja kuinka hyvin tulisin saamaan tekstia kirjoi-
tettua. TAma on toiminut itselleni myos hyvana henkisena kasvun paikkana koska pro-
sessi on kuitenkin osiltaan ollut pitka ja rankka. Olen kuitenkin saanut tydn etenemaan ai-
kataulussa ja on ollut hienoa huomata, kuinka paljon olen uusia asioita oivaltanut ty6ta kir-

joittaessani myyntity6sta ja itsestani.

Tietolahteet ovat olleet itselleni hyvaa oppia myyntityosta, vaikka aiheita on opintojeni ai-
kana keretty kdymaan lapi paljon jo koulussa. Opinnaytetydn teko ja sita varten eri lahtei-
den lukeminen on kuitenkin auttanut palauttamaan ja sisaistamaan asioita viela lisaa. En-
nen kaikkea olen havainnut, ettd paljon teoriassa kaytyja asioita on joutunut kohtaamaan

ja sisaistdmaan jo myodskin tydeldmassa.

Huippumyyjalle tyypillisimmistd ominaisuuksista huomasin, ettd osa on minulle hyvin pit-
kalti luontaisia ominaisuuksia, mutta ennen kaikkea heikkoudet tai puutteet ovat opitta-

vissa kehittymaan paremmiksi mika luo uskoa tulevaisuudessa menestymisen kannalta.

Toivottavasti opinnaytetyo voisi olla hyotya muille B2B-myyntiin tahyaville tai siita kiinnos-
tuneille lukijoille. Ennen kaikkea tdman opinnaytetydn teoriaosuus on loistavaa oppia B2B-

myynnista kokonaisuutena.

6.1 Kehittamis- ja jatkotutkimusehdotukset

Tama portfoliotyyppinen opinnaytetyd on kirjoitettu omasta henkilokohtaisesta kehittymi-
sestani, joten todennakoisesti ulkopuolisilla tahoilla ei ole syyta jatkotutkimustoimenpitei-

siin. Ainoastaan itsellani.

Koska myyntity6ta yleisesti verrataan kilpaurheiluun erityisesti tuloksen teon takia, on

olennaista, ettd pystyy henkildkohtaisella tasolla kehittdamaan itsedan jatkuvasti. Kuten ur-
heilussa myds myyntitydssa vaaditaan kykya asioiden kriittiseen analysointiin, kehittamis-
kohteiden havainnoimiseksi. Opinnaytetyd tarjosi itselleni tdman kaltaiseen henkil6kohtai-
seen pohdintaan hyvan alustan ja yleisesti ottaen tdman kaltaisiin pohdintoja tulisi suorit-

taa enemman mydoskin henkilokohtaisen kehittymisen kannalta.

Koko ajan digitaalisuudessa kehittyvd maailma pakottaa ihmisia pysymaan taman kehityk-

sen perdssa ja omaksumaan uutta hyvinkin nopeasti. Hyvia tutkimusaiheita voisivat
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tulevaisuudessa olla etdmyynnin mahdollistavat alustat, datan hyoédyntaminen B2b-myyn-
nissa seka kuinka etamyynti on vaikuttanut myynnin tekemisen tehokkuuteen tulosten va-
lossa? Seka mika on ostajan ndkokulma etamyynti tilanteista? My6s maailman nykytilan-
teessa laajat etatydsuositukset ovat muokanneet tydnteon ymparistdja. Kuinka tehokasta
etatyon tekeminen on ja tulisiko niin sanotut hybridimalli tyon teossa jattaa vaihtoehdoksi

pandemia tilanteen jalkeen?

6.2 Opinnaytetyoprosessin ja oman oppimisen arviointi

Kuten olen useampaan otteeseen aikaisemmissa kappaleissa todennut, on tdman opin-
naytetyodn kirjoittaminen ollut itselleni darimmaisen hyvaa oppia myyntitydsta teoriassa,
mutta ennen kaikkea se on auttanut minua syvallisempaan pohdiskeluun itsestani, vah-
vuuksistani ja kehittamiskohteistani. On ollut hyvin mielenkiintoista pysahtya ajattelemaan

tahan asti kulkemaani kehityskaarta ja hahmottamaan tulevaisuuden suunnitelmia.

Opinnaytetyon teoriaosuus auttoi minua hahmottamaan omaa tdmanhetkista tyotehta-
vaani ja mita hyvid oppeja teoriasta voisin ottaa kaytadntddon omaan tekemiseen.
Huippumyyja teoriaosuudesta tarkeimpia oppeja oli, ettd ominaisuuksia tulee ja pitaa har-
joittaa, mutta ennen kaikkea myds minulla on kaikki mahdollisuudet harjoittaa noita omi-

naisuuksia, jotta voisin itse kehittya huippumyyjaksi.

Opinnaytety6 on toiminut varsin hyvana testina itselleni tydstaa isompaa projektia, jonka
suorittaminen on vaatinut aikatauluttamista ja maaratietoista tyoskentelya.

Taman kaltaisten téiden tekeminen ei ole minulle luonnollisesti helppoa. Joka tapauk-
sessa olen onnistunut tydostamaan tata prosessia aikataulussa ja monesti taman tyon kir-
joittaminen on tuottanut minulle ikaan kuin terapeuttisia hetkia olla yksin ajatusteni kanssa

ja tuottaa tekstia. Voi siis sanoa, etta olen ylittanyt itseni.
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