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Tama opinndytetyo kuvaa kirjoittajan henkilokohtaista kehittymistd myyntityon
koulutusohjelmassa Haaga-Heliassa. Kirjoittaja pohtii ammatillisia valmiuksia myyjana
ennen opintoja, niiden aikana, sekd nykytilannetta valmistumisen kynnykselld.

Tyon tavoitteena on luoda kehityssuunnitelma kirjoittajan ammatilliseen kehittymiseen
myyjana, sekd ymmartad myynnin johtamisen vaatimuksia. Kirjoittajan tavoitteena on
vahvistaa taitoja myyjina, seké tyoskennelld tulevaisuudessa myynnin johtotehtavissa.
Tyo6n portfolio-osuudessa tutkitaan kirjoittajan kehittymisti ja taitoja, joita hin on
kerryttinyt.

Tamin opinndytetyon teoria perustuu myyntiprosessiin, sekd myynnin johtamiseen.
Myyntiprosessi koostuu myyjin tirkeimmisté tyotehtivistd ja se toimii selkdrankana
myynnin tehtivissa. Myyntiprosessi on jaettu teoriassa valmisteluun, kontaktointiin,
aloitukseen, tarvekartoitukseen, ratkaisun esittimiseen, paattimiseen ja jilkihoitoon.
Myyntiprosessin hallitseminen on ehdottoman tarkeda huippumyyjalle.

Myynnin johtamisen teoriaosuudessa kisitellidn myyntijohtajan ominaisuuksia sekd
tehtiviad. Portfolio-osuudessa kirjoittaja pohtii ammatillista kehittymista
merkonomiopintojen jilkeen myyjani, opintoja Haaga-Heliassa, nykytilannetta, seki luo
kehityssuunnitelman tulevaisuudelle.

Asiasanat
Henkilokohtainen kehittyminen, myyntiprosessi, myynnin johtaminen, myyntityo ja
myynnin esimiestyo
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1 Johdanto

Haaga-Helian Myyntityon koulutusohjelman tavoitteena on luoda kasvun perusta
myyntityon ja asiakassuhteiden kehittimisen ammattilaiseksi. Teorian ymmartiminen
auttaa opiskelijoita ymmirtimain nykypaivin tyotehtivia, sekd vaatimuksia
myyntity6ssa ja myynnin esimiesty6ssa. Teorian osaamisen lisiksi on my6s harjoiteltava
itse tyon tekemistd. Haaga-Heliassa opiskellaan timin vuoksi kiaytinnonlaheisesti
esimerkiksi tySharjoitteluissa, sekd monet projektit toteutetaan yhdessi
partneriyritysten kanssa. Tama opinndytetyo kisittelee teorian kautta myyntiprosessia ja
myynnin johtamista. Opinnaytetyon portfolio-osuudessa kirjoittaja pohtii omaa

kehittymistdin, sekd luo kehityssuunnitelman tulevaisuudelle.

Opinniytety6 kertoo kirjoittajan urapolusta myyjaksi, myynnin ammattilaiseksi,
huippumyyjiksi ja tavoitteesta tydskennelld tulevaisuudessa myynnin johtotehtivissa.
Merkonomiopinnot ja tybkokemus ovat antaneet kirjoittajan osaamiselle pohjan, jota
on kehitetty Haaga-Heliassa. Kirjoittaja kokee kehittyneensa opintojen aikana, kun
teoriaa on otettu tydelimin rinnalle. Opinndytetyon portfolio-osuus kertoo tarkemmin

kehittymisesti, seka kirjoittaja luo kehityssuunnitelman tulevaisuudelle.

Opinndytetyon tarkoituksena on tukea kirjoittajan kasvua, seka innostaa muita ihmisia
opiskelemaan ja kehittimain itseddn. Opinndytety0 antaa tietoa siitd, minkélaisia asioita
esimerkiksi Haaga-Heliassa opiskellaan, ja miten kirjoittaja on kehittynyt opintojen

aikana.



1.1 Opinndytetyon tavoitteet

Taman opinndytetyon tavoitteena on luoda kehityssuunnitelma, jolla kirjoittaja pystyy
kehittimdan omia myyjan ominaisuuksiaan. Kehityssuunnitelman kaukaisempi tavoite
on ty6skennelld myynnin johtotehtivissa, johon tutustumme teorian pohjalta.
Opinndytetyon teoria pohjautuu myynnin kirjallisuuteen ja internet lihteisiin. Portfolio-

osuudessa kdytimme kirjoittajan koulutoita

Opinndytetyossa tutkimme teorian pohjalta myyntiprosessia, sekd myynnin johtamista.
Teoriaa kirjoittaja kayttaa hyvikseen, jotta hin ymmartid omaa osaamista, seka 16ytaad
kehityskohteita myyjand. Myynnin johtamisen teoriaa kirjoittaja kayttad ymmartamain

vaatimuksia tulevaisuuden tavoitteille myynnin johtotehtavista.

Portfolio on jaettu neljaidn eri vaiheeseen, johon kuuluu kasvu merkonomiopinnoissa ja

myynnin tehtivissd, opinnot Haaga-Heliassa, nykyhetki ja kehityssuunnitelma.

1.2 Opinnidytetyon rakenne

Tamai opinnaytetyd pohjautuu teoriaosuuteen myyntiprosessista ja myynnin
johtamisesta. Teoriassa kirjoittaja kdy lipi myyntiprosessia, sekd myyntiprosessin
vaiheita. Myynprosessin vaiheista kitjoittaja on valinnut valmistelun, kontaktoinnin,
aloituksen, tarvekartoituksen, ratkaisun esittimisen, paattimisen ja jalkithoidon.
Kirjoittaja on valinnut myyntiprosessin jokaisen vaiheen ja 16ytinyt sieltd omia
kehityksen kohteita, joita opinnédytetyon kehityssuunnitelmassa kiydaan laajemmin lapi.
Myynnin johtaminen on valittu teorian toiseksi osuudeksi, koska kirjoittajalla on
tavoitteena tulevaisuudessa tyoskennelld kyseisissd tehtdvissd. Myynnin johtamisen
teoriaosuudessa kitjoittaja on valinnut aiheiksi myyntijohtajan ominaisuudet, jossa

kaydain lipi hyvin myyntijohtajan ominaisuuksia, sekd myyntijohtajan tehtévit.

Opinndytetyon portfolio-osuudessa kirjoittaja kiy lipi kasvua merkonomiopinnoissa ja
myyntitehtivissd, myyntityon koulutusohjelman opintoja, nykyhetkei ja

kehityssuunnitelmaa. Portfolio-osuuden tavoitteena on 16ytia taitoja ja osaamista, jota



kirjoittaja on kartoittanut ja tunnistaa kirjoittajan kehityskohteet. Opinnidytetyon
rakenne on:
johdanto, teoria, teorian yhteenveto, portfolio ja kehityssuunnitelma, pohdinta ja liitteet

(kuviossa 1. kuvailtuna).

\
N

\"‘-\ Portfolio ja
;:e kehityss- } Pohdinta
/ uunnitelma ﬂ/

/
/

Teorian

yhteenveto

Kuvio 1. Opinndytetyon rakenne.

2 Myyntiprosessi

Tissd kappaleessa kiyddan lapi tyypillisen myyntiprosessin eri vaiheita kirjallisuuden
kautta. Myyntiprosessi koostuu huippumyyjin eri tyovaiheista ja jokainen vaihe on

tirked hyvin lopputuloksen kannalta.

Myyntiprosessista on luotava automaatio, jota kiytetidn laadukkaasti ja
johdonmukaisesti jokaisen asiakkaan kanssa. Jokaista kohdattavaa asiakasta on
palveltava yhti laadukkaasti eikd vain heitd, joita myyjd pitda tirkeina, koska myyja ei
voi etukiteen tietdd lopputulosta. Huono palvelukokemus voi romuttaa asiakkaan
mielikuvan lopullisesti, vaikka taustalla olisikin hyvid kokemuksia. Laadukas, sujuva ja
johdonmukainen myyntiprosessi pitaa asiakkaan mielenkiinnon ylla, sekd johtaa
parhaaseen mahdolliseen lopputulokseen. Hyvi asiakastapaaminen ei silti kesta kuin
tunnin tai maksimissaan kaksi. Yritysmyynnissd (B2B) tapaamisia on yleensd useampia,

mutta kestoltaan ne ovat saman pituisia. (Rubanovitsch & Aalto 2007, 33-34).

Sarasvuo ja Jarla (1998, 34-36) mukaan 1990- luvun alkupuolella useimmilla
toimialoilla vallitsi tilanne, jolloin kysyntii oli enemmin, kuin tarjontaa. Tama tilanne
atheutti myyjille tilanteen, jossa heidin ei tarvinnut suorittaa sopivien asiakkaiden
etsintdd eli prospektointia. Nykypéivini laadukas prospektointi takaa, ettd myyva yritys

16ytad tuotteilleen/palveluille sopivimpia asiakkaita. (Sarasvuo & Jarla 1998, 36)



toteavat, ettd asiakkaiden sopivuuden arvioiminen eli kvalifiointi on todella tirkeaa.
Kwvalifiointi auttaa myyjaa ja ostajaa sadstimaan aikaa, ettei kumpikaan tuhlaa aikaa
esimerkiksi tilanteeseen, jossa asiakkaalla ei ole tarvetta tai otkeutta ostaa. Sen sijaan
Rubanovitsch ja Aalto toteavat, ettd jokaisen asiakkaan kanssa on toteutettava laadukas

myyntiprosessi. (Rubanovitsch & Aalto 2007, 34).

Rope (2003, 59) kertoo, ettd myyntikdynti muodostuu monivaiheisesta
toimintaprosessista. Myyntiprosessi koostuu viidesta eri vaiheesta, jotka ovat:
valmistelu, myyntikeskustelu, tarjouksen teko, kaupan paitos ja jalkihoito (kuvattu

kuviossa 2.).

2. Myyntikeskustelu
-Avaus

-Tarvekartoitus
-Ongelmanratkaisu/
Tarveargumentointi
-Epailyjen haivyttaminen

1. Valmisteluvaihe
-Perustietojen selvittdminen
-Esittelymateriaalin rakentaminen
-Ajankayton suunnittelu
-Myyntineuvottelun valmistelu

3. Tarjousvaihe 4. Kaupan Paéttiminen

-Tarjouksen rakentaminen -Rohkaisu

-Tarjouksen markkinoinnillinen -Alkalisa / kiirehtiminen
esittaminen - “palkinto”

5. Jilkihoito
-Tyytyviisyyskyselyt
-Tervehdykset
-Asiakaslehdet / tiedotteet
-Kutsut asiakastilaisuuksiin

Kuvio 2. Myyntiprosessin vaiheistus. (Rope 2003, 59.)



Rubanovitsch ja Aalto (2007, 35) kuvaa myynnin vaiheita myynnin ympyrin kautta.
B2C kaupassa ennakkovalmistautuminen jia yleensa pois, jolloin kontakti tapahtuu
suoraan litkkeessd. Tapaaminen heidin mukaansa alkaa ensi kontaktilla, josta siirrytdin
tarvekartoitukseen. Hyva myyjd kiy myyntiprosessin sujuvasti lipi. Kuviossa 3.
kuvaillaan (Rubanovitsch & Aalto 2007, 35) myynnin ympyréa ja siind on

myyntiprosessin eri vaiheet ennakkovalmistautumisesta lisimyyntiin.

Myynnin ympyra

m Ennakkovalmistuminen soitto

M Soitto

m Ennakkovalmistautuminen tapaamiseen
Tarvekartoitus

M Hyotyjen esittely

m Kaupan paattamiskysymys

m "Ei:n" taklaaminen

W Sopimusten solmiminen

m Lisamyynti

Kuvio 3. Myynnin ympyra (Rubanovitsch & Aalto 2007, 35)

Huippumyyija tyéskentelee myyntitapahtumassa prosessin vatheiden mukaan. Ongelma
myyntitapaamisella saattavat johtua siitd, ettd olet edennyt huolimattomasti tai ohittanut

prosessin vaiheita. (Rope 2003, 60)

Vuorio (2015, 95-96) mukaan tasokas myynti perustuu harjoiteltuun ja hiottuun
myyntiprosessiin. Myyntiprosessi ohjaa myyjad vieméan athetta eteenpiin ja auttaa
myyjaa vilttimaan sudenkuopat. Hinen mukaan pahimmillaan myynti on monologi,
jossa myyja esittelee itsensa seki tuotteensa, jonka jilkeen han siirtyy tarjoukseen ja
tuotteen kehumiseen. Hyvin useat myyjit sortuvat tihin, jolloin myydiin vain tuotetta

tai tarjousta. Hin kuvailee myyntiprosessin olevan toimintamalli, jota myyja kayttad



padstikseen tavoitteeseen. Toimivaksi testattu hatjoiteltu prosessi on aina
paranneltavissa ja muutettavissa. Mikd on toiminut 1960- luvulla ei enda valttaimatta

toimi nykypaivana. On tiedostettava, ettd muutostarve on nopea nykypaivana.

Alaotsikoissa kiymme ldpi myyntiprosessin eri vaiheita. Kirjoittaja on valinnut aiheiksi:

Valmistelu, kontaktointi, aloitus, tarvekartoitus, ratkaisun esittiminen, paittiminen ja

jalkihoito.

2.1 Valmistelu

Rubanovitsch ja Aalto (2007, 36-42) mukaan onnistunut myyntitapaaminen alkaa
hyvilld valmistautumisella. (Rubanovitsch & Aalto, 36-42) kertoo, ettd myyntiprosessin
kymmenesti tirkeimmasti vaiheesta kolme liittyy myyntitapaamiseen
valmistautumiseen. Valmistautuminen kontaktointiin ja tapaamiseen ovat todella
tarkeitd vaiheita heidin mukaan. Valmistautuminen on tirkedd uusien, sekd vanhojen
asiakkuuksien kanssa, silld hyvi valmistautuminen viestii asiakkaalle, ettd myyva yritys
on oikeasti kiinnostunut asiakkaasta ja se kertoo myyvan yrityksen

ammattimaisuudesta.

Valmistautumisessa myyva yritys voi keriti tietoa asiakkaasta, seka tdyttad esimerkiksi
lomakkeet valmiiksi. Huono tilanne on, ettd esimerkiksi puolet myyntitapaamisen ajasta
menee lomakkeiden tiyttimiseen. Tehokkaalla valmistautumisella sddstetddn aikaa itse

myyntityohon. (Rubanovitsch & Aalto 2007, 43).

Sarasvuo ja Jarla (1998, 97-98) kertoo, ettd valmistelun ensimmaiinen askel myyjille on
asiakkaiden valinta. Heiddn mukaan huippumyyjit eivit myy kaikille kohtaamilleen
asiakkaille, vaan he miettivit potentiaalisimmat asiakkaat ja keskittavit voimansa heihin.
He kertovat myos, ettd miinan polkijat ja kehittymattomimmat liekinheitinmyyjat
yrittavat myyda jokaiselle uskoen, ettd kaikki voivat olla heiddn asiakkaitansa. Markkinat
eli potentiaaliset asiakkaat ovat kuin maastoa. Se ketd tuntee maaston parhaiten 16ytaa

sopivimmat ehdokkaat.



Myyjin oma-aloitteisuus lisid yhteydenottoja. Uusia prospekteja tarvitaan jatkuvasti,
jotta myyntilukemat voivat kasvaa. Monilla aloilla sesonkien ulkopuolella myyja voi
lisatda myyntia olemalla aktiivinen. Useiden tuotteiden elinkaari takaa sen, ettd myyjalla

on myytavada myos jatkossa. Aktiivinen myyjd ottaa siis yhteyttd vanhothin

asiakkuuksiin. (Rubanovitsch & Aalto 2007, 48).

Prospektointi on (B2B) potentiaalisten asiakkaiden 16ytimisti ja tunnistamista.
Prospektointi on siis yksi myynnin tirkeimmistd tyovaiheista Honkasen mukaan.
Huippumyyjat paasevat kuukaudesta toiseen myyntitavoitteisiin, koska heilld on sopiva

maird oikeanlaisia prospekteja CRMssa. (Honkanen 24.8.2015).

Honkasen (24.8.2015) mukaan prospektiini (B2B) on muuttunut viimeisen 5-10 vuoden
aikana valtavasti. Hanen mukaan prospektointi yksinkertaisesti on sita, etta etsitaan
kohderyhman yrityksia ja paatdksen tekijoita ja lisatdan niitd asiakkuudenhallinta
jarjestelmaan (CRM). Suurin murros prospektoinissa on mahdollistanut teknologia, kun
yritykset pystyvat olla yhteydessa yrityksiin oikea aikaisesti. CEO Insightsin 2013 vuoden
tutkimuksessa todettiin, ettéd jopa 24 % myyjan ajasta kului valmisteluun ja prospektointiin.
(Honkanen 24.8.2015).

2.2 Kontaktointi

Kylmaisoitto on monen mielesta se myyjille ehkid epdmieluisin tehtava. Informaatio
tulvassa painivalle ostajalle on siis heti luotava lisdarvoa, jotta keskustelu voi edeta
yhtadn pidemmille. Todennikoisyys tapaamisen sopimiseen lisddntyy, kun myyja on

yhteydessd ostajaan datan tai asiakkaan tarpeen mukaan. (Turunen 2019)

Rope (2004, 35) kuvaa, ettd asiakkaan yhteydenottoon on vastattava nopeasti. Nopea
yhteydenottaminen saattaa kuulostaa perusasialta, mutta usein asiakkaan on vaikea
saada yhteyttd myyjddn. Nopea vastaaminen asiakkaalle viestii tapaa toimia my6s

muiden asioiden kanssa.

Myyjin tehtiva on soittaa asiakkaalle. Myyjd voi kuvitella padsevinsa helpommalla, jos
jattda asiakkaalle soittopyynnon, mutta timi yleensa vain harmittaa asiakasta. (Rope

2004, 37)



Tilanteessa, jossa aloite on tullut markkinoinnin, suosituksen tai asiakkaan puolelta,
myyjalla on kiire, koska asiakas odottaa kontaktia. Ensimmaistd kontaktia ennen
myyjin on ymmirrettivd ensikontaktin merkitys. Ihmiset yleisesti epailevit
ensitoikseen kaikkea uutta ja tuntematonta. Myyjan tehtdvi on siis saada ihminen
ymmartamaan, ettd et merkitse mitdan negatiivista. Ennen kuin myyt mitain myy itsesi.
Luo ihmiselle turvallinen, luotettava ja ammattimainen mielikuva, vasta sen jilkeen voit
pyytaa lupaa perustella miksi ihmisen pitdisi tavata teidat. (Sarasvuo & Jarla 1998, 106—

108)

Rubanovitsch ja Aalto (2007, 54-55 ) mukaan ennen kontaktointia puhelimella on
valmistauduttava, ld siis tuhlaa prospekteja vain soittelemalla. Hinen mielesta hyvi
valmistautuminen, sekd usko mahdolliseen kauppaan tai tapaamiseen mahdollistavat
hyvin lopputuloksen. Puhelimessa myyjin on oltava rauhallinen, seki antaa asiakkaalle
mahdollisuus sanoa mielipiteensa. Lisaksi hin kertoo, ettd sadasta autokortin haltijasta
varmasti jokainen on saanut suoramarkkinointi kirjeita autoliikkeiltd kotiinsa, mutta
onko kaikille soitettu peraian? On siis todennikéistd, ettd yhdelle néistd on soitettu

perdan ja hin on my6s ostanut auton. Tama esimerkki kertoo siitd, etta on uskallettava

ldhestyd asiakkaita. (Rubanovitsch & Aalto 2007, 54-55)

Kontaktoinnin tehtidvini on saada tapaaminen asiakkaan kanssa. Erikseen on tietenkin
puhelinmyynti, jossa myydddn kulutustuotteita suoraan puhelimessa. Kontaktoinissa ei
keskitytd tuotteen myyntiin vaan perustellaan asiakkaalle miksi hinen kannattaa tavata
myyji. Kontaktoidessa ei ole tarpeen puhua rahasta vaan hy6dyisti, joka voi olla my6s
taloudellinen hyoty. Tapaamista sovittaessa on myyjan tarjottava kahta
tapaamisajankohtaa. Tarjoamalla kahta tapaamisajankohtaa myyji jo olettaa asiakkaan
suostuvan tapaamiseen ja antaa ndin asiakkaan valita itselleen sopivimman ajankohdan.

(Rubanovitsch & Aalto 2007, 57-59)

2.3 Aloitus

Rubanovitsch ja Aalto (2007, 67) kertoo, ettd myyntityOssd torméd usein vaittimain,

jonka mukaan ensikohtaamisella ei kauppoja tehdi, varsinkin jos kyseessa on



esimerkiksi raskas I'T-jirjestelma tai muuten arvokas tuote. Heiddn mukaan tima
viittima on varmasti totta, koska harvoin nimet ensimmaiselld tapaamisella paperiin
menee. On kuitenkin esisijaisen tirkeda pystya esittimain ratkaisuja ensimmaisesta

palaverista lihtien, ensivaikutelma ratkaisee. (Rubanovitsch & Aalto 2007, 67)

Tapaamiseen lahtenyt asiakas tai tositarkoituksella litkkeelle lihtenyt asiakas odottaa
myyjaltd nopeaa reagointia ja palvelua. Tapaamisen sopineen myyjan on siis oltava
valmiina oikeaan aikaan lisitietojen kanssa. Liikkeeseen tai tapaamiseen tulleelle
asiakkaalle on luotava tervetullut olo. Asiakkaalle on luotava tunne, ettd myyja arvostaa
asiakkaan aikaa ja sité, ettd hin on kiinnostunut myyjin tuotteista tai palveluista.

(Rubanovitsch & Aalto 2007, 68)

Ensikohtaaminen ja keskustelun avaus toimivat lammittelyna myyntikeskustelulle.
Aloituksessa myyji saa asiakkaasta selville muutamia tirkeitd asioita esimerkiksi.
Minkalainen aikataulu asiakkaalla on, minka tyyppinen asiakas on (asiakas tuntemus,
mitéd asioita asiakas pitda tarkeini), asiakkaan rooli paattaa hankinnoista (timi on hyvi
tehdd myos etukiteen varsinkin B2B puolella) ja luoda rento ilmapiiri keskustelulle.

(Rope 2009, 165-166)

2.4 Tarvekartoitus

Rope (2009, 167-168) kertoo, ettd tarvekartoituksen tarkoitus on selvittid asiakkaan
tarpeet, jotta myyjd pystyy myyntikeskustelussa ohjaamaan keskustelua juuri sinne mita
asiakas haluaa kuulla. Hinen mukaan yksi myyja perusvirheista on tuote edella
myyminen. Tama tarkoittaa sitd, ettd myyja kertoo ulkoa opittua tietoa tuotteesta
asiakkaalle vilittamatta asiakkaan tarpeista. Tarvekartoituksen ohittaminen on timin

virheen ensimmainen askel. (Rope 2009, 167-168).

Vuorio (2015, 100-101) mukaan tirked vaihe myyntiprosessissa on kartoituskysymysten
tekeminen. Hinen mielestd avoimet kysymykset toimivat tdssa parhaiten, koska
asiakkaan on vastattava kertovasti nithin. Kartoituskysymyksissd on yleensa valtettava
kysymyksid, joihin voi vastata kylld tai ei. Avointen kysymysten on johdettava

keskustelua ja myyja voikin tehda tisti vield tarkentavia jatkokysymyksia, jotka voivat



olla my6s johdettavia. Johdatteleva kysymys tarkoittaa, ettd myyjd saa yleensa
vastaukseksi sen mitd haluaa kuulla. Myyjan hyvi kartoittaminen on myos asiakkaasta
mielekasta, koska hian paisee kertomaan esimerkiksi omasta yrityksestaan. Aito ja
tuloksellinen keskustelu ymparist6 syntyy, kun keskustelu on aidosti ihmiseltd thmiselle,

eikd vain myyjaltd joka robotin omaisesti kyselee. (Vuorio 2015, 100-101)

Rubanovitsch ja Aalto (2007, 77-78) kuvailee, ettd tarvekartoitus on myyntiprossin
tarkein vaihe. Tarvekartoituksen tarkoitus on ymmirtad asiakkaan tarpeet, sekd saada
asiakas ymmartdimaan, ettd palvelun tai tuotteen sijasta myyja etsii kokonaisvaltaista
ratkaisua. Kartoitusvaiheessa myyjin ei tarvitse myydd mitddn vaan ottaa selvda
asiakkaasta. Tarkeinta tdssd vatheessa on kysyi asiakkaalta ja kuunnella. Huippumyyjit
kayttavatkin eniten aikaa juuri tarvekartoitukseen ja luottamuksen rakentamiseen, kuin

itse tuote-esittelyyn.

Tarvekartoituksen tavoitteena on ymmartaa asiakkaan tarpeet nyt ja tulevaisuudessa,
sekd minkilaisia odotuksia asiakkaalla on tuotteeseen tai palveluun. Tavoitteena on
saada asiakas ymmartimiin hinen oikeat tarpeensa, seké kiinnostumaan
kokonaisvaltaisesta ratkaisusta. Kun asiakas ymmartaa hinen oikeat tarpeensa, myyjan
ei tarvitse kayttad niin paljon aikaa itse hinta keskusteluun, seka asiakkaasta tulee
uskollisempi ja tyytyviisempi yritystd kohtaan. Huono tarvekartoitus johtaa sithen, etti
asiakas saa itselleen epasopivan tuotteen, joka vaarantaa asiakassuhteen jatkumisen.

(Rubanovitsch & Aalto 2007,78-19)

2.5 Ratkaisun esittiminen

Rubanovitsch ja Aalto (2007, 98) mukaan hyvin tarvekartoituksen seurauksena myyja
pystyy esittelemian asiakkaalle oikean ratkaisun. Heidan mukaan tarpeen tunnistamisen
jalkeen on myyjan vuoro puhua, huippumyyjit esittelevit asiakkaalle jamakasti tuotteen
tai palvelun hy6tyjad. Tuotteen ominaisuuksien sijasta myyjin tulee kertoa tuotteen

hy6tyja. (Rubanovitsch & Aalto 2007, 98)

Yrityksen esittely on nykypdivini tirkedd koska: tarjonta, palvelut ja tuotteet ovat

todella lahelld toisiaan. Hyvin tarvekartoituksen aikana asiakkaalle on tullut olo, etta
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myyjé etsii juuri hinelle sopivaa ratkaisua, joten on tirked myOs muistuttaa mita

lisdaarvoa yritys asiakkaalle tuo. (Rubanovitsch & Aalto 2007, 98-99)

Vuorio (2015, 101-102) kertoo, ettd tuote-esittelyssa asiakkaalle kerrotaan faktat
tuotteesta. Hinen mukaan valehtelu voi vieda rakennetun luottamuksen pois, vaikkakin
tuotteen hyvia puolia saa korostaa. Tuote-esittelyssa ei ole tarkoitus kertoa kaikkia
tuotteen ominaisuuksia vaan lahinna hyotyjé, joita tarvekartoituksessa on saatu selville.
Hin kertoo, ettd timan takia kartoitusta voidaan pitad myyntiprosessin tirkeimpini
vatheena. Lisiksi myyja voi yllattad asiakkaan hyodylla, jota asiakas ei edes itse

miettinyt.

2.6 Paittaminen

Ratkaisun esittimisen jalkeen asiakas yleensi tekee tarkentavia kysymyksia ja
vastaviitteita, joita myyjan on kasiteltdva. Huolellisesta vastavaitteiden ja epailyjen
kisittelystd on hyvd mahdollisuus rakentaa lisdd luottamusta. On tirked ymmartid miksi
asiakas kysyy tiettyjd vastaviitteitd. Huippumyyja osaa kasitelld vastaviitteet

perustellusti ja rauhallisesti, hin ei vilttele niita tilanteita vaan jopa nauttii niista.

(Rubanovitsch & Aalto 2007, 117-118)

Ostosingaalien tunnistaminen on tirkeda tuote-esittelyn ja vastaviitteiden jalkeen.
Myyjin on tarkea huomata ostosingaalit, eikd vain jatkaa tuote-esittelya tai hyotyjen
kertomista. Ostosingaaleja saattaa olla esimerkiksi. Toimitusehdoista, maksuehdoista ja

niin edelleen tiedusteleminen. (Vuorio 2015, 126)

Hyvin myyntiprosessin johdosta kaupan pidittiminen on huippumyyjille, se helpoin
tehtdvi ja monesti se luonnollinen jatkumo. Valitettavan monesti myyjalle kaupan
kysyminen on vaikeaa ja saattaa tuntua tunkeilulta tai tyrkyttamiselta, vaikka myyjan
perustehtivi on myydi tuote. On ensisijaisen tirkeda kysya kauppaa ja yrittdd saada

kauppa tehtyi jo ensimmaiselld tapaamisella, jos tima ei onnistu on tirkeda sopia

jatkosta. (Rubanovitsch & Aalto 2007, 121-122)
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Tarjouksen perdin on soitettava ja varmistettava, ettd kaikki on varmistettu ja asiakas
on ymmartinyt tarjouksen. Tarjouksen perddn soittaminen osoittaa myo6s asiakkaalle,
ettd myyja on kiinnostunut juuri tistd hankkeesta tai tekemisestd. Odottamalla vain

ostajan reaktiota tarjouksesta saattaa monet kaupat jaddd tekemittd. (Rope 2004, 189)

2.7 Jalkihoito

Monesti myyjd kokee, ettd myyntiprosessin ehdoton huippu on, kun asiakas vastaa
myontivasti kaupan kysymisen jilkeen. Myyntiprosessi ei kuitenkaan saa loppua tahin
huippuhetkeen, vaan sen jilkeen on varmistettava, ettd asiat hoituvat sovitun mukaan
ja, ettd asiakas on tyytyviinen. Huppumyyjit eroavat toisistaan jalkihoidon ansiosta.
Hyva jalkihoito lisda luottamusta myyjan ja asiakkaan vilille, eiké tihan ole helppo
toisten myyjien padstd viliin. Alan ammattilaisen ehdoton toinen huippuhetki on, kun

asiakas tilaa uudelleen ja osoittaa ndin luottamuksen syntyneen. (Vuorio 2015, 193)

Kauppojen syntymisen jilkeen on hyva kerrata ja varmistaa, ettd asiakas ymmartad mitd
on sovittu. Myyja kertaa vield myyntichdot ja muut sovitut asiat, jotta asiakas todella

ymmartad mitd han on ostanut. (Vuorio 2015, 127)

Myynnin jilkihoidon tarkoituksena on luoda asiakassuhde. Myyntiprosessin viimeisessa
vaiheessa on tirkedd varmistaa toimituksen sujuvuus ja asiakas tyytyviisyys. Myyjan
tehtava on siis varmistaa toimituksen toimivuus ja varmistaa, sekd raportoida siitd
asiakkaalle. Jélkisoitot toimituksen jilkeen varmistavat asiakastyytyvaisyytta ja lisadvit

luottamusta. (Rope 2003, 80-84)

Nykyisten asiakkuuksien hoito on aivan yhta tirkedd, kun uusi asiakashankinta. On
tarkedd pitdd yhteyttd ja palvella myos nykyisia asiakkaita. Esimerkiksi tilanteessa, jossa
asiakas on tilannut tuotteen myyjin tehtavd on ilmoittaa mahdollisista tilauksen

vitvastymisistd. (Rubanovitsch & Aalto 2007, 157)
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3 Myynnin johtaminen

Tissd kappaleessa pureudumme teorian pohjalta myynnin johtamiseen. Tutkimme
teorian kautta myynnin johtamista ja sen eri tehtavaalueita, sekd vaatimuksia. Teorian
pohjalta voidaan todeta, ettd myynnin johtamisen tehtavit ovat todella haastavia.
Tehtivini on johtaa tyontekijoitd oikeaan suuntaa ja vastata johdolle asetetuista
tavoitteista. Kirjoittajalla on tavoitteena tulevaisuudessa tyoskennelld myynnin
johtotehtivissi, joten haemme vastauksia sithen, mitkd ovat myyntijohtajan tehtivit ja

ominaisuudet.

Rubanovitsch ja Aalto (2007, 20) kertoo, ettd myyntijohtajan on ty6tehtivd muiden
joukossa ja sithen ty6tehtavidn voidaan oppia ja ennen kaikkea siind voidaan kehittya.
Toiset ihmiset kokevat johtamisen luontaisesti ja toiset joutuvat tekemain enemman
toitd sen kanssa. Menestyminen vaatii aina tahtoa ja taipumusta. Myyntijohtaja on
vastuussa taloudellisten tekijoiden lisiksi tyontekijoista. Tyontekijoiden kehittyminen,
suoriutuminen ja hyvinvointi ovat tirkeimpia tehtavia, joita ei hoideta vain vasemmalla
kidelld. Myyntijohtajan on pidettivd mielessi, ettd juoksevien ja hallinnollisten
tehtivien lisiksi 16ytyy aikaa myos esimiestybhon. Tyontekijat ovat usein riippuvaisia
esimiehestdan. Osa kollegoista ja asiakkaista saattaakin huomata eron
tyoskentelytavoissa, kun vertaillaan keskivertomyyjaa ja huippumyyjia, joka haluaa
kehittyad. Ero keskivertojohtajan, joka haluaa pited pikkuasioista ja huippujohtajan, joka
haluaa yhdessd muuttaa asioita on valtava. Sen huomaa my6s koko

myyntihenkilokunta, seka asiakkaat. (Rubanovitsch & Aalto 2007, 20)

Myynnissa onnistuminen vaatii osaavia resursseja, sekd myynnin taustaustatoimia.
Myynnin taustatoimet tarkoittavat myynnin tukevia toimintoja, kuten myynnin
tukimateriaalit, resursointi, myynnin johtaminen ja niin edelleen. Niilld tarkoitetaan
markkinoinnin ja myynnin johtamiseen liittyvai tyotd, jota menestynyt

myyntiorganisaatio tekee. (Rope 2003, 117).
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3.1 Myyntijohtajan ominaisuudet

Rubanovitsch ja Aalto (2007, 37) kuvaa, ettd myyntijohtajan tehtivit ovat
moniulotteiset ja laajat. Heiddn tehtdvini on vastata yrityksen kannattavuudesta,
kasvusta ja litketoiminnasta. Lisdksi hinen tehtaviinsd kuuluvat my6s esimiesty6
myyjien kanssa, sekid asiakkuuksien hoito. Myyntijohtajalta odotetaan kykyid miarittdad
suuntaviivat, myyjien innostaminen tyohon, sekd seurata tyon etenemisti kohti
tavoitteita (Rubanovitsch & Aalto 2007, 37). Menestynyt myyntijohtaja on
monipuolinen taitaja. Rekrytilanteissa painotetaan lilan usein thmisjohtamiskyvyn sijasta
toimialatuntemusta. Alapuolen kuviossa 4. kuvataan myyntijohtajan profiilia. Profiilissa
on nostettu seuraavat ominaisuudet esille: toimialatuntemus, asenne, myynnin ja
myyjien johtaminen ja henkilokohtainen kehittyminen. Myyntijohtajaa valitessa tulisi
nditd kaikkia neljdd ominaisuutta arvioida tasapuolisesti. (Rubanovitsch & Aalto 2007,

37)

Myyntijohtajan profiili

Toimialatuntemus

Myynnin ja
myyjien
johtaminen

Henkilékohtainen
kehitys

Kuvio 4. Myyntijohtajan profiili (Rubanovitsch & Aalto 2007, 37)

Jari Salmisen (2017,44) tutkimuksen mukaan hyvian myyntijohtajan ominaisuuksia on:
paamairahakuisuus, muuttamisenhalu, keskustelutaidot, uskallus antaa palautetta,

vetovoima muiden johtamista kohtaan, suunnittelutaito, jirjestelmallisyys, loogisuus,
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kunnioitusta herittiva kiytos, ammatillinen osaaminen vastuualueella,

suunnitelmallinen ajattelu taito ja itsensa johtamisen taito.

Salminen (2017, 44) kuvailee, ettd timin kaiken ohella hyva myyntijohtaja kasittelee
epavarmuutta, ratkaisee vilikohtaukset rakentavasti, toimii itsendisesti ja sietda
yksinaisyyttd. Han kertoo, etta tilanteen tullessa oltava tiukka, mutta kyettdva myos
kompromisseihin ja joustamaan. Hyvilld myyntijohtajalla on my6s kyky menna oman
mukavuusalueen ulkopuolelle. Hin pystyy myontimaan itselleen ja muille, ettei tieda
kaikkea ja pystyy tilanteen tullen pyytimain apua muilta. Vaikka myyntijohtajan pitaa
olla jimikkd omien paitdsten kanssa, on hinen pystyttivad myos arvioimaan omaa
toimintaansa ja pystyttdva mukautumaan tarpeen vaatiessa. Hin osaa ottaa kritiikkia
vastaan rehellisesti, sekd myontaa avoimesti omat virheensd. Nami myyntijohtajan
toiminta tavat ovat sellaisia mitd henkil6st6 arvostaa ja mihin henkil6sto luottaa.

(Salminen 2017, 44-45).

Myyntijohtajan ty6viikot ja paivit ovat kiireisid ja nopeasti muuttuvia. Kaiken timin
keskelld on myyntijohtajan pidettivana kirkkaana mielessi tavoitteet. Oman eliman

hallinta on todella tirkeda roolissa, jossa on tarkoitus ohjata muita. (Rubanovitsch &

Aalto 2007, 40).

3.2 Myyntijohtajan tehtivit

Toivonen (10.4.2018) kertoo, ettd johtajan 100 ensimmadisen paivan tirkeydestd on
puhuttu yritysmaailmassa Yhdysvaltojen presidentti Rooseveltin ajoista asti. Uuden

johtajan toivotaan ottavan organisaation haltuunsa tassa ajassa. (Toivonen 10.4.2018).

Toivonen (10.4.2018) mainitsee, ettd usein uusi myyntijohtaja voi tulla taloon hyvin
erilaisista lihtokohdista. Osa tulee talon sisdpuolelta ja toinen tulee toiselta toimialalta.
Yrityksen lihtékunto voi olla kriisinomainen tai erinomainen, joten kaikki tilanteet
erilaisia eikd niitd voi verrata suoraan toisiinsa. (Toivonen 10.4.2018) jakaa kuitenkin

asioita joihin tuoreen myyntijohtajan tulisi keskittya.

1. Selvité yrityksen myyntiluvut
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Vaikka myyntiluvut, seki yritysten myyntiorganisaatiot ovat erilaisia, tulee tuoreen
myyntijohtajan selvittaa yrityksen myyntiprosessi, sekd myynnin tunnusluvut. Niiden
ymmairtaminen auttaa myyntijohtajaa tunnistamaan lahtotilanteen, seka se auttaa

huomaamaan kehityksen kohteet ja asiat mitka ldhtokohtaisesti toimivat. (Toivonen

10.4.2018)

2. Selvita tiimin osaamista olemalla mukana

Myyntiluvut ja tilastot eivit valehtele, joten myyntilukujen jilkeen selvitd mitd itse
myyntiprosesseissa tapahtuu. Ole mukana myyntitapaamisissa ja selvitid mité asioita
tapahtuu oikein ja mieti mitd asioita voitaisiin parantaa. Samalla on hyvd my6s
keskustella myyjien kanssa ja saada myyjiltd palautetta, seké kehitysehdotuksia.

(Toivonen 10.4.2018).

3. Selvita tarkeimmat alueet

Tilanteessa, jossa tuore myyntijohtaja on paneutunut yrityksen myyntilukuihin ja
prosesseihin hanelld on kisitys tirkeimmista kehitys kohteista. Sami Toivonen kirjoittaa
blogissaan myyntijohtajan tirkeimmit kolme kehityskohdetta, ettd kehityskohteiden
valinnassa on tirked muistaa valita vain tirkeimmat kohdat joihin aidosti riittda aikaa,
energiaa ja josta voi mitata kehittymisen. On turhauttavaa valita litkaa kehityskohteita ja

selitella myohemmin, kun mikain ei ole muuttunut. (Toivonen 10.4.2018)

Rubanovitsch ja Aalto (2007, 51) kertoo my6s, ettd myyntistrategiaa valittaessa myos
johdon on sitouduttava uuteen strategiatybhon ja on viltettiva yrittdd muuttaa liian
monta asiaa yhdella kerralla. HenkilOst6 aistii, jos johto ei ole itsekkdan sitoutunut

tavoitteisiin.

4. Ole myyntitiimin ldsnd ja mukana tyOnteossa

Hyvin myyntijohtajan tehtivina on olla aidosti ldsna arkipaivasissa tehtivissa. Yhdessa

tilanteiden sparrailu, seki lisndolo rakentaa luottamusta. (Toivonen 10.4.2018).

5. Auta, mutta ymmairri olla oman kalenterisi herra
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Tissi viidessd kohdassa oli yhteenvetona myyntijohtajan ensimmadisen kuukausien
tarkeimpid tehtdvid. Vainun myyntijohtajana Sami Toivonen on suunnitellut omaa
ajanhallintaansa proaktiivisesti. Kuvio 5. kuvaa Toivosen ajankayttod. Kalenteria
tutkimalla pystyy my6s seuraamaan omaa tekemistd seké analysoimaan, kéyttiddko aikaa

tarkeimpiin fokusalueisiin. (Toivonen 10.4.2018).

Myyntijohtaja Sami Toivosen ajankaytto esimerkki

B Own sales

® Recruitment

m Sales Skills
Activity

= Admin

W Initiatives

M Onboarding

Kuvio 5. Myyntijohtaja: Keskity niihin viiteen ensimmaiseen 100 paivin aikana.

(Toivonen 10.4.2018)

Rubanovitsch ja Aalto (2007, 40-41) mukaan menestyneen myynninjohtajan
perusasioita on suunnitelmallisuus ja aikataulutus. Heiddn mukaan myynninjohtaminen
perustuu vahvaan pohjaan eli ”henkil6kohtaiseen kehityssuunnitelmaan”, jonka paalld
on litketoimintasuunnitelma, ajankdyton suunnitelma ja asiakkaiden kehitys- ja

hoitosuunnitelma.
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4 Teorian yhteenveto

Opinndytetyon teoriassa kiaydddn lapi myyntiprosessia ja myynnin johtamista.
Myyntiprosessissa kaivimme lapi myyntiprosessia ylipadtaan, seka myyntiprosessin eri
vaiheita. Myynnin johtamisessa teoria pohjautuu myyntijohtajan ominaisuuksiin, seka

myyntijohtajan tehtaviin.

Myyntiprosessi koostuu ty6vaiheista, joita jokainen myyja kiy lipi asiakkaiden kanssa.
Myyntiprosessit vaihtelevat hieman toimialoilla ja eroaa hieman toisistaan.
Myyntiprosessi voi olla hieman erilainen B2B myynnissi tai B2C myynnissa.
Teoriapohjalta kuitenkin selvidi, ettd on tirkedd kiyttdd samantyylistd prosessia jokaisen

asiakkaan kanssa ja kehittad sitd eteenpdin jatkuvasti.

Myyntiprosessin teoriaan kirjoittaja on valinnut seitsemin tarkeda tyovaihetta, jotka
ovat: valmistelu, kontaktointi, aloitus, tarvekartoitus, ratkaisun esittiminen,
paattiminen ja jalkihoito. Nykypaivini varsinkin B2B puolella asiakkaan valinta ja
prospektointi ovat myyjan tirkeimpia ty6vatheita tuloksellisessa myynnissa.
Tiarkeimpana aloituksessa ja kontaktoinnissa voidaan pitaa sitd, ettd myyjd saa
luottamuksen ja hyvaksynnan asiakkaalta. Tarvekartoittamisen tarkeytta
teoriaosuudessa painottivat monet lihteet. On todella tirkeda saada tietda asiakkaan
tarpeet, jotta osaa myos tuotteella tai palvelulla tayttd ne. Kaupan paittimiseen on
monia erilaisia taktiikoita, mutta kauppaa on kuitenkin rohkeasti kysyttiva.
Asiakassuhde el paity kaupanteon jilkeen: hyvi jilkihoito varmistaa, ettd asiakas tulee
ostamaan my0s toisen kerran. Helpointa on pitdd nykyiset asiakkaat tyytyviisend, kun

hankkia uusia.
Kuvio 6. kuvaa yhteenvetona myyntiprosessin eri vaitheita. Myyntiprosessi alkaa

valmisteluvaiheesta ja paittyy jalkihoitoon. Teorian perusteella huippumyyijit taitavat

myyntiprosessin yksityiskohtaisesti ja parantavat sita jatkuvasti.
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Valmistelu

-Materiaalit /
lisitiedot
valmiiksi

-Asiakkaiden

valinta (B2B)

-Tapaamisen

Kontaktointi

-Yhteyden
ottaminen
asiakkaaseen

Aloitus

-Toivota asiakas

tervetulleeksi
-Aikataulun
selvittdminen
-Keskustelun
aloittaminen

Tarvekartoitus

-Asiakkaan
tarpeiden
selvittiminen

Ratkaisun
esittdminen

-Tarpeiden
pohjalta tehty
ratkaisu
-Esité asiakkaalle
tarkedt
ominaisuudet

Padittiminen

-Osto signaalien
tunnistamien
-Kaupan
klousaaminen
-Rohkaiseminen

Jilkihoito

-Tyytyvaisyys
kyselyt
-Jalkisoitot
-Tiedotteet
-Kiinnipito

suunnittelu .
Yksilllinen

ratkaisu

Kuvio 6. Yhteenvetona myyntiprosessi.

Toinen teoriaosuudessa kisitellyistd aiheista on myynnin johtaminen. Myynnin
johtamisesta vastaa monesti yrityksissd myyntijohtaja. Useasti myyntijohtaja vastaa
myynnin tulosten lisiksi myyjien suoriutumisesta eli esimiestyostid. Myyntijohtajan
keskeisimpia tyotyotehtivia ovat myynnin taustatoimet kuten myynnin tukimateriaalit,
resursointi, myynnin johtaminen ja myynnin kehittdminen. Myyntijohtajan roolissa on
kuitenkin hallittava moninaisia asioita ja yksindistd on myyntiprosessi. Usein

myyntijohtajat ovat atkaisemmin ty6skennelleet myynnin tehtavissa.

Tarkeimpind ominaisuuksina myyntijohtajalle pidettiin asennetta, myynnin ja myyjien
johtamista, toimialatuntemusta ja kehittymisen halua. Myyntijohtajan taytyy
ominaisuuksiltaan olla moniosaaja, joka hallitsee ajankdytén, sekd pystyy
tyoskentelemain itsendisesti. Myyntiprosessin vahva tuntemus helpottaa myyntijohtajan
tyota, koska han pystyy kehittamaan yrityksen nykyisia prosesseja, seka pystyy

havaitsemaan mahdollisia heikkoja kohtia myynnin suoriutumisessa.

Alapuolella kuviossa 7. kuvaillaan myyntijohtajan profiilia, sekd myyntiprosessia.
Myyntiprosessi on myyjin tirkein tyckalu, mutta myyntijohtajalle se on yksi tyckalu
muiden joukossa. Kuvio 7 osoittaa, ettd hyvd myyja ei valttdmittd hallitse kaikkia

myyntijohtajan ominaisuuksia.
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Myyntijohtajan profiili

Toimialatuntemus
-Tuntee toimialan

Myyntiprosessi/ Myyjan Asenne
tyovaiheet -Asenne ratkaisee

Asiakashankinta Myynnin ja myyjien
Tarvekartoitus johtaminen

Tuote-esittely -Esimiestyo

Kaupanpaattaminen -Myyntiprosessin tunteminen

Jalkihoito -Myynnin taustatoimet
-resursointi

Henkilokohtainen
kehittyminen
-Jatkuva kehittyminen

Kuviossa 7. Myyntiprosessi ja myyntijohtajan profiili

Myyntijohtaja on vastuussa taloudellisten tekijoiden lisiksi tyontekijoista.
Tyontekijoiden kehittyminen, suoriutuminen ja hyvinvointi ovat osa myyntijohtajan
tehtivikenttid. Myyntijohtajan on siis tirked pitdd mielessa, ettd juoksevien ja
hallinnollisten tehtivien lisaksi 10ytyy aikaa my6s esimiestyohon, silld tyontekijat ovat

usein riippuvaisia esimiehesta.

Teoriaosuudessa kaytiin lapi tyypillisid myyntijohtajan tehtavid. Kuviossa 8. kidydain
lipi uuden myyntijohtajan tirkeimmit tyotehtivit ensimmaiselle 100 piiville. Kuvion

perusteella myyntijohtajan tehtivit, seki tehtdvi alueet ovat laajat.

4. Ole myyntitiimin
1. Selvitd yrityksen 2. Selvita tiimin 3. Selvita tarkeimmat |dsna ja mukana
myyntiluvut osaamista olemalla fokus alueet tyonteossa

5. Auta, mutta
ymmarra olla oman
kalenterin herra
-Ajanhallinta, seka
ymmarrys omasta
ajankdytosta

-Lahto tilanteen mukana -Valitse tarkeimmat -Yhdessa tekeminen
tunnistus -Tutki prosesseja kehityskohteet rakentaa
olemalla mukana luottamusta

Kuvio 8. myyntijohtajan tirkeimmit tehtivat ensimmaisen 100 péivan aikana.
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5 Portfolio ammatillinen kehityssuunnitelma

Tidssd kappaleessa kiydddn lipi portfolio-osuus ja kehityssuunnitelma tulevaisuudelle.
Ensin esitellidn projektisuunnitelman kuvaus ja aikataulu opinnaytety6ta varten. Tamin
jalkeen portfolio-osuudessa tarkastelemme kirjoittajan omaa osaamista ja kehittymista
ennen Haaga-Heliaa ja Haaga-Helian opintojen aikana. Taman jilkeen kirjoittaja luo
kehityssuunnitelman tulevaisuudelle. Tulevaisuuden tavoitteena on kehittii taitoja

myyjina, sekéd edeta tulevaisuudessa myynnin johtotehtaviin.

5.1 Projektisuunnitelma ja aikataulu

Syksylla 2020 huomasin olevani opetussuunnitelman mukaisesti kurssilla tutkimustyon
menetelmit ja perusteet. Kurssin sisdltona oli tutustua opinnaytetyon sisaltoon ja sen
eri prosesseihin. Kurssin aikana kivimme lipi eri tyylisid opinnéytetoita, sekd samalla
pohdin itse oman tyoni sisiltod. Kaikista aiheista valitsin itselleni kuitenkin timén
portfolion. Myyntiprosessin ja myynnin johtamisen valinta teoriaksi johtui omasta
mielenkiinnosta atheita kohtaan. Myyntiprosessi oli opintojen ja tyoni kautta tutumpi ja
myynnin johtaminen aitheena oli uusi ja mielenkiintoinen. Vaikeinta oli pitdd yhteinen

suunta kahden erilaisen teorian ja portfolion valilla.

Syksylla kurssin tutkimustyon menetelmat ja perusteet edetessa opiskelijat joutuivat
paittimain oman opinnaytetyon aikatauluista. Vaihtoehtoina oli aloittaa opinnéytetyo
syksylla 2020 tai kevaalla 2021. Itse paitin aloittaa kirjoittamisen heti, vaikka jaljella oli
muutamia muitakin kursseja. Aikataulullisesti laskin paljon 2020 joululomalle, jolloin
péasin aloittamaan opinnaytetyotd. Opinnaytetyon piti valmistua 2021 maaliskuulle,
joten tiesin, ettd voin joululoman hyvin alun jalkeen kirjoitella ty6td valmiiksi

vitkonloppuisin.

Mielestini opinnédytetyon projektiatkataulu piti hyvin. Aikataulussani oli kahdenlaisia
vaiheita. Aikoja, jolloin kirjoitin ja sain enemman aikaiseksi, kun taas valilld
kirjoittaminen eteni hitaammin. Viikot 10- 12 olivat haasteellisimmat, koska oma

motivaatio alkoi maaliviivalla laskea. Opinnaytety6 oli siis melkein valmis, mutta pienid
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toitd piti tehdd vield huolellisesti. Alapuolella kuviossa 9. kiyn lipi viikkokohtaisesti

opinndytety6 projektia.

* Opinnidytetyon aiheen pohtiminen

* Eri opinniytetdiden tutkiminen
¢ Omien tavoitteiden asettaminen

¢ Suunnitelmien tarkastaminen
* Teorian kirjoittaminen

* Teorian kirjoittaminen

* Portfolio osuuden kirjoittaminen

* Tyon ldpikdynti, sekd virheiden korjaaminen
Kuvio 9. opinndytetyon aikataulu.

5.2 Kehittyminen merkonomi opinnoissa ja myynnin tehtivissa

Aloitin litketalouden merkonomiopinnot 2013 koulutuskeskus Salpauksessa Lahdessa.
Paidyin opintoihin monen sattuman kautta, mutta kuitenkin suurin vaikutus valintaani
oli se, ettd monet kaverini opiskelivat merkonomiksi ja se, ettd sen hetkisen
urheiluseurani kannusti kouluun ja kouluttautumaan. Salpauksessa kivin koulua

kuitenkin vuoden verran, joten muistiini on jadnyt ainoastaan tunnit segmentoinnista.

Opintoni alkoivat kuitenkin totisesti urheilun ja armeijan jilkeen 2016, kun kiinnostuin
myyntityosti. Kiinnostuksen myyntity6td kohtaan alkoi koulun tyoharjoittelusta ja
puhelinmyynnista, jossa paasin tyoskentelemain itsendisesti. Itse olen ollut aina
liahtokohtaisesti kiinnostuneempi itse tyonteosta kuin opinnoista. Olen kuitenkin
vuosien varrella ymmirtinyt ja vakuuttunut siitd, miten koulu ja tyéelima yhdessa voi

kehittad henkilokohtaisia taitoja.
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5.2.1 Tyoharjoittelu puhelinmyynnissi

Merkonomiopintoihin kuului asiakaspalvelu tyoharjoittelu, jonka itse suoritin
puhelinmyynnissa. Puhelinmyynti on yleisesti paljon mielipiteita herittava ja
keskustelua aiheuttava ammatti. Syy mielestini tille on se, ettd monesti
puhelinmyynnista on aiheutunut kuluttajille harmia ja tata harmia on ollut esilla
esimerkiksi lehdistossd. Harmia kuluttajille on aiheuttanut se, ettd heille on tullut
pakotetuksi tulemisen olo tai kaupan ehtoja ei ole myyjan puolelta tarpeeksi selvisti
kerrottu. Monesti my6s tyontekijit puhelinmyynnissa ovat kokemattomia, ja tuotteet ja
kaupan ehdot arveluttavia. Puhelinmyynti ja puhelimella tyoskentelyn taito on kuitenkin
nyt ja tulevaisuudessa hyvin tirkedd. Puhelinmyyntid tapahtuu tavalla tai toisella

varmasti jokaisessa yrityksessa ja varsinkin nykyaikana etatyosuositusten vallitessa.

Koulutus puhelinmyyntiin oli muistaakseni sellaista, ettd yhdessa luettiin kollegoiden
kanssa myyntipuhetta ja korjailimme sita omanlaiseksi. Montaa paivda emme
kouluttautuneet ja tutustuneet tuotteisiin, vaan aloimme soitella ja harjoitella itse
puhelinty6ti. Uusille asiakkaille soittamisen tarkoituksena oli padstd eroon uuteen
tyonkuvaan liittyvasta jannityksestd. Jalkeenpiin ajateltuna tima harjoitus oli loistava, ja
sen voi jokainen oppia. Alkuun soittaminen ei ollut helppoa, vaan lihinna jannittavaa.
Muistan vield ensimmidisen kauppani, kun oikein himmistyin, ettd joku onkin valmis
tilaamaan tuotteen. Luurikammon ja soittamisen taidon lisiksi opin my6s matkimaan
muita tyOntekijoita ja erityisesti heitd, joilla kauppa kavi hyvin. Ei siis ole sattumaa, ettd

uudet tyontekijit istutettiin kokeneimpien vierelle oppimaan ja keskustelemaan.

Tyoharjoittelun aikana innostuin myyntityostd enemman ja huomasin, kehityksen itse
puhelinty6skentelyssi. Kehittyminen antoi my6s lisdd motivaatiota jatkaa opintoja ja
etsid toitd myyntialalta. Kuten mainittua, yksi myynnin vaiheista on myyjin soitto
asiakkaalle. Puhelintyoskentelykokemus on kehittinyt titd ominaisuutta itsessini ja siitd

on varmasti myos hyotya jatkossa myyntityossa ja myyntialalla.
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5.2.2 Merkonomiksi ty6n ohessa

Oma innostukseni myyntityohon ja tekemisen kautta oppiminen johti minut
suorittamaan loput opinnoista tyén ohella. Ty6skentelin opintojen ohella
myyntiassistenttina autoliikkeessa. Suoritin opintoja tyoskennellessd naytoilld, naytot
toteutettiin raportilla, sekd opettaja koululta tuli seuraamaan ja todentamaan osaamista.
Niytt6 kurssien atheena oli myynti ja asiakkuuksien hoitaminen. Pédsin siis kdytinnossa

opiskelemaan teoriaa ja perdian tyoskentelemain asiakkuuksien hoitoa. (Liite 1.)

Koulu antoi tietyt kriteerit, jonka mukaan tiytin raportteja ja harjoittelin tyossi ennalta
maarittyji aiheita. Parhaimpia oppeja myyntityosta sain silloiseltani opettajalta, jonka
kanssa keskustelimme myyntityostd. Opettaja haastatteli minua ja pyrki todentamaan
oppimistani. Mieleenpainuvin kysymys oli esimerkiksi se, ettd mitd ilman asiakas ei osta.
En tuolloin osannut vastata kysymykseen, mutta tilld hetkelld vastaisin sithen
luottamus. Hyva asiakassuhde perustuu nimittiin luottamukseen. Tiedon perusteella
pystyin taas kehittimaan ja tyoskentelemiin luottamuksen rakentamisen mukaan
asiakkaiden kanssa. Matkalla huippumyyjaksi ja tulevaisuuden myyntijohtajaksi minun
on kehitettdvi jatkuvasti taitojani asiakkaiden hoitamisessa. Teoriassa painotettiin, ettd

hyvin ja motivoituneen myyntijohtajan huomaan myos asiakkaat.

5.3 Kehittyminen myyntityon koulutusohjelmassa

Aloitin opinnot 2018 elokuussa Haaga-Helian myyntityon linjalla. Pditos opintojen
aloittamiseen tuli osittain kavereilta, joilla oli hyvia kokemuksia koulusta, sekd omasta
motivaatiosta oppia lisad ja kehittya. Paatoksen takana oli my6s halu tulevaisuudessa
edetd omalla uralla, ja opinnot olivat sen hetkisen tiedon valossa yksi tirked piste jonka
lavitse oli kuljettava. Taytyy myontaa kliseisesti, ettd alkuun ajattelin tirkeimpini olevan
sen, ettd saan koulusta suorituksen, mutta jalkeenpiin ajateltuna tirkeinta oli matka ja
henkil6kohtainen kehittyminen. Myyntityon koulutuslinjalla opiskellaan yritysten vilistd

litketoimintaa, myyntia ja asiakkuuksien kehittdmista.
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5.3.1 Luento vaikuttavuudesta ja manipulointi

Vuonna 2018 Manne Pyykko luennoitsi vaikuttavuudesta ja manipuloinnista Haaga-
helian ensimmadisen vuoden myyntiopiskelijoille . Luento oli innostava ja mika parasta,
opiskelijat saivat osallistua eri tehtdviin, joita suoritettiin pienissd ryhmissa. Luennon
atheina oli vaikuttavuus esiintyjani ja puhujana. Luennon sisalto keskittyi esimerkein
myyntitilanteisiin ja miten myyntitilanteissa on mahdollisuus olla vakuuttava. Pyykko
kertoi miten erilaisissa kommunikaatiotilanteissa voidaan kisilld ja kehon asennoilla
lisata puhutun kielen uskottavuutta ja vakuuttavuutta. Mieleeni on erityisesti jaanyt
esimerkit politikkojen kehonkielesti ja kidsien asennoista puheissa ja haastatteluissa.
Katsoin menneella viikolla (Helmikuun viimeinen viikko 2021) paiaministerin
haastattelua ja oikein nauratti puhuttu kieli, eleet ja kasien litkkeet. Esimerkiksi kun
puhuja puhui itsestddn hin kasilld osoitti hitaasti ja varmasti itsedan. Puheessa han
ilmaisi my0s selkeilld kielelld, ettd meidin on yhdessa tehtidvi ja saamaan aikaan kadet
aukesivat osoittaakseen sanan vaikuttavuutta. Viime vuosina (2020-2021) my6s lehtiin
on nousut kohu, kun yksi ministereistd oli kdynyt runsaasti verorahoja
esiintymiskoulutuksiin. On siis varmaa, ettd nima samat Manne Pyykon luennon opit

ovat kiytossa monella vaikutusvaltaisella ihmisella.

Luennolla kivimme kehonkielen ja asentojen lisiksi my6s oppeja puhumiseen liittyvista
asioista esiintymis- ja myyntitilanteissa. Esiintymistilanteissa ja esitelmissa on valtettiva
taytesanoja, jotka tarkoittavat lauseissa sanoja: ettd, niin, sitten, sinne, tuota ja niin
edelleen. Hyvit esiintyjit eivit kdytd esiintymisissd tai myyntitilanteissa juurikaan
taytesanoja, vaan he puhuvat rauhallisesti ja selkedsti. Rauhallisesti ja selkeédsti puhuttu

esitys tai myyntitilanne lisda uskottavuutta asiasta, jota esittdja on halunnut kertoa.

Manne Pyykon luennon ajankohta oli Haaga-Helian myyntityon koulutusohjelman
ensimmaisen vuoden opiskelijoille ja mielestani tima oli oikea ajankohta oppia kyseista
athetta, koska opiskelijat esittavat omia kurssitoitaan muille opiskelijoille tulevissa
opinnoissa. Henkil6kohtaisesti tima aihe oli innostava ja kiinnostava, koska
esiintyminen oli opintojen alkupuolella jinnittivaa ja vaikean tuntuista. Oma
kehittyminen esiintymistilanteissa oppilaiden edessd parani opintojen edetessi ja sithen

sal harjoituksen kautta varmuutta.
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Manne Pyykon luento on my6s noussut mieleeni oman tyoni kautta viime aikoina
(alkuvuosi 2021), kun olen halunnut kehittyd omassa kommunikoinnissa ja
esiintymisessd. Koen uusissa tilanteissa esiintymisen ja vaikuttavuuden olevan oman
tason alapuolella, kun vertaan esiintymistini nykyiseen tydhon asiakkaiden kanssa.
Omien heikkojen hetkien huomaaminen ja niiden analysointi on mielestani todella
tarkedd. Teorian mukaan myyntijohtajan on oltava motivoitunut ja halukas kehittimain
itseddn jatkuvasti. Lisdksi teoriassa nostettiin ylos se, ettd myyntijohtajan on

kayttaydyttiva luottamusta herdttdvasti.

5.3.2 Disc analyysi

Vuonna 2018 Haaga-Helian myyntityon opiskelijat paasivit suorittamaan Disc
analyysin kurssilla henkilokohtainen myyntity6. Disc analyysi suoritettiin kurssin alussa
(syksy 2018) ja kurssin aikana teimme eri tehtavia liittyen erilaisiin thmistyyppeihin.
Esimerkiksi jaoimme eri thmistyyppeja omiin ryhmiin, joissa keskustelimme yhdessi

asioista ja pohdimme thmistyypeille tyypillisid piirteiti.

Disc analyysissa ihmistyypit jactaan neljaan eri typpiin: D hallitseva, I vaikuttava, C
analyyttinen ja S vakaa. Monesti tuloksissa thmistyypeilld saattoi olla kaksi vahvempaa
tyyppid, kuten D hallitseva ja S vakaa. Jokainen ihmistyyppi on hieman erilainen ja
niiden persoonat kayttiytyvat eritavalla, ja jokaisesta tyypisté 16ytyy sen heikkoudet ja
vahvuudet. Tdman kurssin ensimmidisida oppeja olikin se, ettd jokaiselle persoonalle
hieman eri asiat ovat tirkeitd. Hallitsevalle (D) osapuolelle esimerkiksi pikkutarkat jutut
ja yksityiskohdat eivit valttimatta ole yhta tirkeitd kuin analyyttiselle (C). Myyntity6ssa
on kuitenkin tultava jokaisen thmisen kanssa toimeen, seka tarjottava henkilokohtaista

palvelua juuri asiakkaalle sopivalla tavalla.

Henkilokohtaisesti itselle tama kurssi oli todella opettavainen ja mielenkiintoinen. Sain
Disc analyysisti itse hallitsevan (D) ja analyyttisen (C). Hallitsevalle ihmistyypille
tyypillisia positiivisia piirteitd ovat suora, kunnianhimoinen, vaativa ja kilpailuhaluinen.
Analyyttisen tyypillisia positiivisia piirteita ovat yksityiskohtainen, varovainen,
puolueeton ja laatutietoinen. D:n ja C:n yhteisid negatiivisia piirteitd paineen alla ovat

viltteleva ja komentava, jotka tunnistan hyvin omista kayttaytymisen malleista.
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Henkilokohtaisesti opin kurssin aikana valtavasti kuuntelemaan ja analysoimaan toisten
kayttaytymista. Siirsin opittua suoraan tyoelamain ja pyrin tulkitsemaan asiakkaita eri
nakokulmista. Kuten myynnin johtamisen teorian lihteissa viitattiin on myyntijohtajan
oltava mieluiten taitava thmisten johtaja. Ihmisten erilaisuuksien tunteminen ja

kaytoksen ymmairtiminen helpottaa myos ihmisten johtamista.

5.3.3 Myynnin johtamisen kurssi

Syksylla 2020 Myyntityon koulutusohjelman opiskelijat paasivit toteuttamaan kurssin
myynnin johtamisesta. Kurssin sisdltona oli ymmartad myynnin johtamisen merkitysta
yrityksessa ja asiakasstrategioiden toteuttamisen merkitysta yrityksessd. Keskityimme
asioiden ja thmisten johtamiseen. Kurssin suurin tehtavi niin ajallisesti, kuin
sisallollisesti oli varmasti CESIM-peli, joka oli strategiatyohon liittyva simulaatiopeli.
Simulaatiopelid on pelattu ympiri maailmaa eri yliopistoissa ja koulussa mm.
Harvardissa. Simulaatiopelissd johdettaan myyntid ja markkinointia ja tehdain paatoksia
tuotannollisista seka tuotekehitykseen liittyvista asioista. Opettaja Riku Hytosen kurssin
osuuksilla opettelimme myynnin johtamiseen perusasioita myynnin johtamisesta,

tavoitteiden asettamisesta, organisoinnista ja myynnin aktiivisuudesta.

Tama kurssi oli itselle varsin opettavainen, koska pelissd pystyi nopeutetusti
huomaamaan eri toimenpiteiden vaikutusta yrityksen tuotantoon ja myyntiin.
Simulaatiopeli oli mielestimme todenmukainen ja kaikki toimenpiteet vaikuttivat
toisiinsa. Itselld ei ollut entuudestaan hirvedsti oppeja tai taitoja ndin laajan
yritystoiminnan pyorittimiseen, joten oli hieno ymmartia perusasioita. Perusasioiden
kautta ymmairrys CESIM-pelin pelaamiseen parani, kun ymmarsi eri toimenpiteiden
vaikutuksia. Riku Hyt6sen kurssin aiheet itse myynnin johtamisesta olivat
mielenkiintoisia ja kehittavia. Kurssin aikana sain kipindn tutkia myynnin johtamista

enemman tissa kyseisessd opinnaytetyossa.

5.3.4 Liiketoiminnan osaajan moduuli

Haaga-Helian myyntityon koulutusohjelman ensimmadisen lukukauden kurssit

koostuvat yhteistybosaamisesta, viestintiosaaminen ja tyosuhdeosaamisesta. Moduulin
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kurssit ovat kokonaisuudeltaan laajat. Kursseissa opiskelijat kdyvit lipi perusasioita ja
tutustuvat opintoaineiston kautta omaan osaamiseen, seka liiketoiminnan perusteisiin

myyntityon koulutusohjelman mukaisesti myynti edella.

Liiketoiminnan osaajan moduuli on henkil6kohtaisesti itselleni yksi eniten
opettavimmista kursseista. Kursseilla kaytimme niin sanottuja tutoriaaleja opiskeluun,
joka tarkoitti kiytinnossa sitd, ettd viikkoa ennen tutoriaalikeskustelua padtimme tietyt
atheet, joista mychemmin keskustelimme ryhmassid. Tutoriaaleihin valmistauduimme
opiskelemalla péitettyja atheita kirjoista ja opinnéytetoista. Tutoriaalin atheina olivat
esimerkiksi tavoitteellinen myyntikeskustelu ja myyntiprosessi, seki asiakas ja
ostokayttaytyminen. Tutoriaalikeskustelut olivat mielenkiintoisia, koska jokainen
opiskelija pystyi osallistumaan keskusteluihin hyvien muistiinpanojen kanssa ja jokainen

opiskelija toi myos uutta nakokulmaa ja asiaa keskusteluun.

Tunsin tutoriaalien monia aiheita kidytinnon puolelta, koska olin tyéskennellyt monissa
myyntitilanteissa asiakkaiden kanssa. Huomasin kuitenkin, ettd kehityn ja opin lisaa,
kun sain my0s teoriapuolen tietoa atheesta. OpinndytetyOssini oleva myyntiprosessi on
padkohdiltaan ja alustavasti aika samanlainen, kuin mitd rakensin yhteen tutoriaaliin
muistinpanoiksi. Teorian mukaan huippumyyja kayttaa myyntiprosessia ja parantelee

sitd jatkuvasti. (Liite 2.)

Kuten teoriaosuudessa mainittua, myynnin johtamisessa ja myyntiprosessissa
toimialatuntemus on tirkedd. Yhden tutoriaalin aiheista oli asiakas- ja
ostokayttaytyminen. Myyntiprosessissa teorian mukaan kaupan paittimisen kohdassa
on tirkea tunnistaa ostosignaalit eiké vain jatkaa tuote-esittelya. Tutoriaalin jalkeen

ymmarsin paremmin asiakas- ja ostokdyttaytymista. (Liite 3.)

5.4 Nykyhetki

Tilld hetkelld (3/2021) olen kahta kurssia vaille valmistunut Haaga-Helian myyntityon
tradenomi. Ty6skentelen tilld hetkelld Toyota Kaivokselassa uusien autojen myyjini,
jossa olen tyoskennellyt kesakuusta 2016 asti. Olen tehnyt toitd samassa yrityksessa

koko Haaga-Helian myyntityon koulutusohjelman ajan vililldi hieman pienempid mairia

28



ja valilld enemmin. T4alld hetkelld tyoskentelen 4-5 pdivai viikossa ja suoritan jéljelld
olevia opintoja viikonloppuisin ja arkivapaapaivini. Tyotehtividni ovat autonmyynti,
sekd muut tyonantajan ilmoittavat tehtavit, kuten autojen tankkailut, hinnastojen
tekeminen ja esimerkiksi varaston kiertoon liittyvit tyotehtavit. Autonmyyjin
myyntitehtivit ovat mielestini laajat ja moniulotteiset. Asiakkaille tarjottavia
vaihtoehtoja, seka palvelu kokonaisuuksia on todella paljon, joten kaikki lahtee
litkkeelle asiakkaan tarpeiden kartoittamisesta, sekd hyvisti asiakaskokemuksesta.
Asiakkaani ovat tilld hetkelld padsiantoisesti B2C puolelta, mutta vuosien varrella olen

siirtynyt palvelemaan yhd useammin my6s B2B puolen asiakkaita.

Opintojen paityttya olen avoinna uusille mahdollisuuksille, mutta kuitenkin alustavasti
jaamassa tyoskentelemain nykyiseen yritykseen ja nykyisiin tehtaviin. Tiedan, ettd
paidsen etenemain omalla uralla kohti tavoitteitani, kun keskityn jokapaivaiseen hyvian

tyontekoon, seki keskityn oman osaamiseni kehittimiseen.

Myyntityon koulutusohjelma on antanut vastapainoa tyonteolle, ja antanut
mahdollisuuden viedd omaa osaamista seuraavalle tasolle. Haaga-Heliassa olen oppinut
myynnin teoriaa, kuten esimerkiksi timan myyntiprosessin, ja toissd olen paassyt
harjoittelemaan sita kiytinnossa. Taman opinnaytetyossa kasitellyn teorian mukaan
myyntijohtajan profiilin yksi neljastd ominaisuudesta on myynnin ja myyjien
johtaminen. Tdissd ja Haaga-Heliassa olen oppinut siis myyntid, joten tulevaisuudessa
on helpompi johtaa myyjid, kun itse tuntee myyjien tyotehtivit. Teoriaosuudessa
nostettiin ylos myyntijohtajan profiilissa toimialatuntemus. Tyon kautta olen paissyt
tutustumaan toimialaan ja kehittynyt siind tyosuhteeni aikana. Toimialatuntemukseen
liittyy my6s markkinoiden tunteminen, joka my6s on omasta mielestani kehittynyt
ty6urani aikana. Tulevaisuudessa tavoitteeni on tyoskennelld myynnin johtotehtivissa.
Tarkeintd on kuitenkin keskittyd omaan kehittymiseen myyjana, koska hyva
toimialatuntemus ja myynnin tunteminen myos teorian kautta auttavat kyseisessa

tulevaisuuden suunnitelmassa. (Liite 4.)
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5.5 Kehityssuunnitelma

Tdssa opinndytety0ssa olen perehtynyt teorian kautta myyntiprosessiin sekd myynnin
johtamiseen. Portfolio-osuudella olen perehtynyt omaan osaamiseen ja omien taitojeni
kehittymiseen ja verrannut sitd teoriassa saamiini tietoithin. Haaga-Helian myyntityon
koulutusohjelma on auttanut minua kehittymain teoriapuolen kautta ja ymmairtimain
kokonaisuuksia, joita olen voinut hy6dyntda kaytinnossa tyoelamassa. Tama
opinndytetyé on auttanut minua pohtimaan omia henkilékohtaisia taitoja, koska
kehityssuunnitelman pohtiminen luo hyvin suunnan kohti omia tavoitteita.

Ensimmaisia askeleita on uskoa itse omiin tavoitteisiin ja tyoskennelld niitd kohti.

Edellisessi kappaleessa kdvin hieman lapi nykyhetkei ja lyhyen aikavilin suunnitelmia.
Mielestini minulla on talla hetkelld hyvat tyoelaman taidot ja tiedot nykyisessa
tyotehtavassani autonmyyjana. Olen saanut Haaga-Heliasta mielettomasti teoriapuolen

tietotaitoa, jota voin nyt soveltaa tyossani.

Lyhyen aikavilin tavoitteena minun onkin suorittaa nykyistd tyotini mahdollisimman
hyvin, seka keskittyd myyntiprosessin jatkuvaan kehittimiseen. Kehittyminen
myyntiprosessissa takaa varmasti kehitysti tyon teossa. Teorian mukaan tirked
ominaisuus on itsensa kehittiminen. Tykkdan tyoskennelld nykyiselld alalla autojen
parissa, joten uskon, ettd minun on jirkevi vahvistaa omaa osaamista ja tietotaitoa

nykyiselld toimialalla.

Matkalla omiin tavoitteisiini minun on hankittava lisaa ammattitaitoa, seka toimiala
tuntemusta nykyisistd tehtavistd, jotta olen valmis ottamaan uusia askeleita omalla
uralla. Myyjan tehtivissa voin seurata muiden avainasiakkuuspaillikbiden tyontekoa ja
keskustella heididn kanssaan. Oman kehittymisen kannalta olisi tirkedd padstd myos

mukaan esimerkiksi yritysmyynnin palavereihin.
Mielestini yksi selked lyhyemmain aikavilin tavoite on nousta myyjin tehtivistd

seuraavalle tasolle, kuten myyntipaillikk6 /Key account manager. Myyntipaillikon tai

key account managerin rooli vaatii minulta kehittymistd myyjana, joka on
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saavutettavissa silld, ettd pyrkii kehittimaén itseddn joka piiva, sekd seuraamalla muita

timan tason myyjien tehtavia.

Myyntipaallikon tehtavista on mychemmin luonnollisempaa nousta esimiestehtéviin tai
myynnin johtotehtiviin. Myynnin johtotehtiviin vaaditaan toimialatuntemusta, jota
varmasti kartutan omassa ty6ssini. Myynnin johtotehtivissd vaaditaan myos

thmisjohtamisen taitoja, joita voin kerryttaa kirjallisuudella. Kuviossa 9. kuvailtuna

Myyntijohtaja

Myyntipaallikko

(Esimiestyd)

Kuvio 9. Oma urapolku
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6 DPohdinta

Taman opinndytetyon tekeminen on ollut loistava tilaisuus pysahtya ja pohtia omaa
kehittymisti ja taitoja mitd olen hankkinut Haaga-Helian myyntityon
koulutusohjelmasta ja tyGelimastd. Nykyhetken yhteenveto, sekd kehityssuunnitelman
luonti on antanut motivaatiota tulevaisuudelle. Tdssd kappaleessa pohdin my6s oman
opinnaytetyon tekemisen prosessia ja sen merkitysta. Teorian pohjalta tarkeiksi
ominaisuudeksi nousi juurikin motivaatio. Myyntiprosessiin paneutuminen ja sen
kertaaminen oli henkilokohtaisesti tirkedda oppimisen kannalta. Myynnin johtamisen
teoriaosuuden kirjoittaminen oli uuden oppimista, seka kertausta joistakin
vanhemmista asioista. Portfolio-osuudessa jouduin pohtimaan todenteolla omaa
kehittymistd ja 16ysin sieltd kohteita, jossa olen hankkinut osaamista tai osaamisalueita

missd vaaditaan lisda oppimista.

Opinndytetyon kirjoittaminen on ollut mielekistd ty6ta ja vaikka opinnaytetyon
tavoitteiden seuraaminen on ollut ajoittain hieman hankalaa. Olen mielestini
onnistunut 16ytimdin ne aina uudestaan ja kehittimain niitd kirjoituksen edetessa.
Kiyn opinniytety6ssid myyntiprosessia, myynnin johtamista, sekd omaa
henkil6kohtaista kehittymista uskon silti tietyn yhden langan l6ytyneen ja olen pystynyt

yhdistamain tekstin yhteen muotoon.

Olen mielestini onnistunut timan oppindytetyon tavoitteiden kanssa. Opinnaytetyo
tavoitteina on kirkastaa omaa kehittymistani ennen Haaga-heliaa, Haaga-heliassa, seka

luoda tulevaisuudelle kehityssuunnitelman, jota pitkin voi tulevaisuudessa tyéskennella.

6.1 Kehittimis- ja jatkotutkimusehdotukset

Opinndytety6 on tehty porfoliona minun henkilokohtaisesta kehittymisestd, sekéd luoda

kehityssuunnitelma tulevaisuudelle, joten en usko, ettd jatkotukimusia tarvitaan.
Vaikka jatkotutkimuksia ei yleisesti tarvita on thmisen aina minun mielestdni pohdittava

tietyin ajoin omaa polkua ja mietittdva mitd haluaa ja mitd ei halua tulevaisuudelta.

Mielestini itse tutkiskelu, sekd oman tekemisen analysointi on oppimisen perusasioita
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kaikessa. MyyntityGssd oman tyon analysointi ja kehittyminen on todella tirkeda, jotta

pystyy tyoskennelld kovasti kilpailuilla alalla.

Mielestini tyopaikoilla voitaisiin enemmankin kayda lipi tyontekijéiden kanssa omaa
kehittymisti ja luoda kehityssuunnitelmia tulevaisuudelle. Miksi ndin ei tehdd enempaa?
Uskon, etta tyopaikoissa keskitytdan niihin asioihin litan vahin, koska yritetaan juosta
seuraavaa tulostavoitetta kiinni. TyOntekijat ovat yritysten tirkeimmat resurssit, joten

niiden kehittiminen pitiisi olla nykytilannetta tirkeampaa.

6.2 Opinniytety6prosessin ja oman oppimisen arviointi

Taman opinndytetyon kirjoittaminen on sujunut itseltini suhteellisen vaivattomasti ja se
on pysynyt hyvin aikataulussa. Aloitin opinnéytetyon kirjoittamisen joululomalla, joten
pystyin kayttimaan runsaasti aikaa kirjoittaminseen. Sain joululomalla ty6stettya
opinndytety6td noin puolet, joten olen téiden ohessa viikonloppuisin ja arkivapaina
suorittanut jaljelld olevat osuudet. Suurin haaste kirjoittamisessa on ollut varmasti se,

ettd saan pidettyd opinndytetyon tavoitteet ja sisdllon yhdenmukaisena.

Se, ettd opinndytetyon tekeminen on tuntunut vaivattomalta johtuu varmasti siita, ettd
koen opinnaytetyon jakautuneen muutamaan eri osuuteen, teoriaosuuteen ja portfolio-
osuuteen. Mielenkiintoa on pitanyt ylld se, ettd olen saanut kirjoittaa teoriaosuudessa
hieman tutumpaa ja hieman tuntemattomampaa asiaa. Teoriaosuuden myyntiprosessi
on mielestini itselle hieman tutumpi aihe, joten oli hauska my6s todeta kertauksen
olevan aina hyddyksi. Uuden oppimista koin paljon, kun tutustuin teorian kautta
myynnin johtamiseen. Taytyy todeta kirjojen lukemisen ja tiedon etsimisen olleen
mielenkiintoista. Portfolio-osuudessa oli hyva hetki miettid mennyttd kehittymista,

nykyhetkei ja tulevaa.

Tami opinnaytetyén on opettanut minua paljon monessakin asiassa. Ensiksi taytyy
todeta, ettd olen omasta mielestini todella huono kirjoittaja, joten uskon kehittyneeni
kirjoittajana timin prosessin myotd. Opinndytetyé on myos kehittinyt omaa
karsivallisyyttani, seka taitoa tyoskennelld pitkajanteisesti vihan kerrallaan.

Opinndytetyon teoriaosuus on kehittdnyt minua teoriapuolen tiedon kautta vertamaan
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eri lihteitd, sekd 16ytdmiin tietoa. Portfolio-osuuden tirkeimpid oppeja on oma
itsetutkiskelu, jota jouduin suorittamaan portfolio-osuudessa. Opittujen asioiden
pohtiminen ja oman matkan tutkiskelu on auttanut Ioytamaan uusia kehityskohteita,
sekd asioita joissa en ole vield tdysin valmis. Kehityssuunnitelman luonti, seké sen
pohtiminen on innostanut minua tyoskentelemain minua vield kovemmin tavoitteitani
kohti. Kehityssuunnitelmaa luodessa ymmairsin myos, ettd mielestini olen oikealla

suunnalla kohti tavoitteitani, mutta tyotd ja opittavaa on vield paljon jaljella.
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