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Opinndytetyon tavoitteena oli tehdd mahdollisimman kattava kuvaus kohdeyrityksen
myyntiprosessin nykytilanteesta, sekd ehdottaa kehitysehdotuksia. Selvittdd etédkaupan
mahdollisuuksia kyseisella alalla tulevaisuudessa ja voiko silla tuottaa lisdarvoa yritykselle.

Opinnaytety6 toteutettiin analysoimalla aiheen kirjallisuutta ja olemassa olevia artikkeleita, seka
tekemdlla haastattelututkimus. Tarkemmin maariteltynd, haastattelututkimusta kaytettiin
nykytilanteen kartoittamiseen ja kuvaamiseen.

Haastatteluilla ja kirjoittajan tyokokemuksen perusteella saatiin lopputulokseksi kattava kuvaus
myyntiprosessin  nykytilanteesta. Tuloksista kay ilmi, ettd myyntiprosessissa on
kehitysmahdollisuuksia sen nopeuttamiseksi ja tehokkuuden parantamiseksi.

Myyntiprosessin nykytilanteen kuvausta voidaan hyddyntad uuden tydntekijan perehdytyksessa
tai kun tulee tarve kuvata myyntiprosessia. Tyon kehitysehdotuksia voidaan hyddyntaa
tulevaisuudessa kehitysprojekteissa ja ndma kehitysehdotukset esitetddn yrityksen
maajohtajalle.
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Aim for this thesis was to describe sales process and its current status for company x. Also, the
key point was to find improvement targets in current sales process and describe possibilities to
use technology more in sales process.

This thesis was carried out by analyzing different literature and existing articles on the topic, as
well as conducting an interview study. More specifically, the interview study was used to examine
and describe the current situation of sales process.

The interviews and the authors work experience resulted in a comprehensive description of the
current state of the sales process. The results shows that there is possibilities to improve sales
process. Most important, to improve efficiency.

The description of the current situation of the sales process can be utilized in the induction of a
new employee or when the need arises to describe the sales process. Work development
proposals can be utilized in future development projects and these development proposals are
presented to the company’s country manager.
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1 JOHDANTO

Tassa opinnaytetydssa tutkitaan myyntiprosessia, seka sen kehitysmahdollisuuksia
keittivalan kohdeyrityksessa. Kohdeyritys on osa suurempaa konsernia, joka toimii
monessa eri Euroopan maassa. Tavoitteena on |0ytdd ongelmakohdat
myyntiprosessissa ja kehittdd toimintamalli, jolla tyontekija voi kehittdd omaa
osaamistaan. Tavoitteena on myds luoda opinnaytetyd, jota voidaan jatkossa kayttaa
uusien tyontekijoiden perehdytysprosessissa ja hyodyntaa, kun on tarve kuvata

kohdeyrityksen myyntiprosessia.

Selkeallda myyntiprosessilla voidaan ehkaistd mahdollisia virheita uuden tyéntekijan uran
alussa, seka ehkaista ohi menevien kauppojen maaréa. Kohdeyrityksen liiketoiminta-ala
on erittain kilpailtu ja lisdarvon tuotto asiakkaalle on yritykselle elintarked&. Tavoitteena
on myods kehittdd kohdeyrityksen myynti- ja tilausprosessi mahdollisimman helpoksi ja
nykyaikaiseksi asiakkaan, eli kuluttajan kannalta. Opinnaytetydn aihe ja ajankohtaisuus
on keskitssa kyseisen alan yritykselle, koska nykyinen maailmantilanne ja etenkin

COVID-19 on vauhdittanut kehitysta ja muuttanut markkinoita.

Opinnaytetyd koostuu teoria- ja case-osuudesta. Teoriaosuudessa tutkitaan
myyntiprosessia yleisesti, sek& kuvataan sen eri vaiheet. Teoriaosuuden tutkimus on
tehty analysoimalla alan Kkirjallisuutta, seka jo olemassa olevia artikkeleita.
Myyntiprosessi itsessdén on jo erittain tutkittu aihealue, joten tasséa tydssa keskitytaan
kohdeyrityksen kannalta oleellisiin myyntiprosessin alueisiin. Case-osuudessa kuvataan
kohdeyrityksen myyntiprosessin nykytilanne ja esitetdédn teoriaosuuteen pohjautuvia
kehitysehdotuksia. Tassa opinnaytetyossa kaytetaan kvalitatiivista
tutkimusmenetelmad. Tybssd kaytetddn haastattelumenetelmad, jolla saadaan
emoyhtion Suomen maajohtajan ja yhden myyjan nakemys myyntiprosessin
nykytilanteesta sek& resursseista, jotka ovat kaytettavissa kehitystydhon.
Haastattelumenetelméksi on valikoitunut Puolistrukturoitu haastattelumenetelma, jolloin
maajohtajalle esitetddn hieman eri kysymyksid eri perspektiivista kuin myyjalle.
Aihealueet ovat samat kyseisissd haastatteluissa. Opinnaytetyon tueksi on my6s
haastateltu henkil6itd eri liiketoiminta-alueilta toimeksiantajaorganisaatiosta. Case-
osuuden tutkimuksella on tarkoitus selvittdd milla tasolla myyntiprosessi talla hetkella
kohdeyrityksessa on. Tutkimuksella selvitetddn, milla tasolla myynti on Suomessa

vuonna 2020 ollut ja miten sitd voitaisiin kehittdd tehokkaampaan suuntaan.
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Haastattelututkimuksen tavoitteena on saada tietoa ja pohjaa myyntiprosessin
nykytilanteesta, sekd mahdollisuuksista tulevaisuutta ajatellen ja myyntiprosessin

ongelmakohdista tietoa.
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2 MYYNTIPROSESSI

Yrityksen menestyminen perustuu aina jonkin palvelun tai tuotteen myynnille, jos myyntia
ei ole tai myynti ei ole tarpeeksi tavoitteellista eli ei tuota arvoa yritykselle, niin yritys ei
selvid. Tata tulisi jokaisen tyontekijan miettia omassa tyonteossaan. PKk-yritysten
tyontekijat voivat vaikuttaa omaan tyoilmapiiriin ja siihen, kuinka hyvin yrityksella menee.
Pk-yrityksissa yhden tyontekijan panos nakyy paljon selkedmmin kuin isoissa
konserneissa. Myyjien tavoitellessa isoja myyntilukuja ja samalla ottamalla huomioon
yrityksen kehitys ja oman tyonteon tehokkuuden parantaminen, niin vaistamatta
onnistumisprosentti myds yrityksella kasvaa. Nykypaivan myyntityd vaatii enemman
osaamista ja eri vaiheiden tarkkaa tuntemusta koko myyntiprosessissa, tyontekijan olisi

hyvé osata kokonaisuus tilauksesta toimitukseen saakka. (Parkkila 2017.)

Myo6skin tyonantajan, eli yrittdjan kannattaa hakea tdméan tyyppisid ihmisia omaan
yritykseen, jotka ovat valmiita ja motivoituneita kehittdmaan ja panostamaan
paivittdiseen tekemiseen ja yrityksen menestymiseen. Loppuen lopuksi, kun myyja
onnistuu, niin yrityskin onnistuu. Eli, myyjien rooli on erittdin tarked yrityksen
liiketoiminnan kannalta, jos kauppoja ei synny tarpeeksi, niin ei myodskdan ole

liiketoimintaa tulevaisuudessa. (Rubanovitsch & Aalto 2013, 8.)

Myynnillisia asioita ja siihen liittyvia kéasitteitd on tutkittu jo pitkdan. Hyvan myyjan
maadrittdd se, etta kuinka paljon han on valmis tekemaan téita itsensa kehittdmisen
eteen. Myyjan tulee osata reflektoida omaa tekemisté ja analysoida, mika meni vikaan
ja mikd meni hyvin. Kun myyja osaa tehda tdman, niin han pystyy tehokkaasti
kehittamaan omaa osaamista. Mitd paremmin myyja tuntee omat heikkoutensa ja
vahvuutensa, niin sitd paremmin myyja onnistuu tydssaan paivittdin. Onnistumiset
antavat aina lisdd voimaa jatkaa ja nostavat motivaatiota. Sen takia erittdin tarkea
tehtédva myynnin esimiehilla on olla myyjan tukena ja luoda motivaatiota omiin alaisiinsa.
Myynnin esimiehen tarkeimpia tehtavid on saada alaisensa inspiroitumaan. Kun myyja
on oikeasti innostunut asiastaan, niin se valittyy aina vastapuolelle eli asiakkaalle. Taméa
taas nostaa mahdollisuuksia onnistumiseen eli tuleviin kauppoihin. Kimmo Herranen
(Herranen 2020, 69) esittelee esimerkin kirjassaan, kun kertaalleen tarjouskilpailusta
pudonneena voi ongelmakohtia tarkastelemalla ja kovalla sinnikkyydella sekd asenteella
paasta takaisin kilpailuun mukaan. Kun myyjat viihtyvat tydssaan ja nauttivat siitéd, niin

onnistumiset kasvavat ja sitd kautta asiakastyytyvaisyys kasvaa. Se taas johtaa

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Juuso Jarviméki



kauppoihin ja yrityksen tulos kasvaa, mik& parantaa liiketoiminnan kannattavuutta.
(Rubanovitsch & Aalto 2013, 11.)

Asiakasty Enemman
ytyvaisyys kontaktej
kasvaa a

Enemmadn Lisaa
onnistumi tapaamisi
sia a

Lisaa Enemman
kauppoja tarjouksia

Kuva 1. Positiivinen kierre (Rubanovitsch & Aalto 2013, 11).

Koko myynnin prosessia ei myyjan tarvitse taydellisesti osata heti, koska siihen liittyy
paljon eri asioita ja ne tulevat myyjalle selviksi tyota tekemalla. Myyntiprosessit ovat
kuitenkin hieman erilaisia eri yrityksissa ja eri aloilla. Myyntiprosessi perustuu samoihin
periaatteisiin, mutta eri yrityksissa myyntiprosessia pitda kehittdd omalle yritykselle

sopivaksi.
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2.1 Myyntiprosessin vaiheet

Myyntiprosessi koostuu eri vaiheista alasta riippuen. Vaiheita tietenkin voi tehda eri
jarjestyksessa ja hieman soveltaa omalle yritykselle sopivaksi. Eri vaiheita on syyta
soveltaa, jotta se sopii juuri omaan myyntityyliin. Tama tarkoittaa, ettd myynnin johdon
taytyy miettia yrityksen kannalta tarkeita vaiheita ja tyontekijan taytyy miettid ja soveltaa

vaiheita oman myyntinsa kannalta.

Prosessin eri vaiheet ovat tarkeitd, joten vaiheet kannattaa jakaa osiin. Tamé tapa
yksinkertaistaa ja helpottaa hahmottamaan kokonaiskuvaa. Myyntiprosessin tehokkuus
kasvaa ja paastddn nopeammin kiinni ongelmakohtiin ja kehitykseen. Kun
myyntiprosessin vaiheet pilkotaan ja aikataulutetaan, niin oman tyon aikataulutus

paranee huomattavasti. (Koivumaki & Kortesuo 2019, 59.)

Yleensa myyntiprosessi alkaa yhteydenotosta, joko asiakkaaseen ollaan yhteydessa tai
asiakas on yritykseen yhteydessa. Paras tilanne on se, jos asiakas on suoraan
yhteydessa yritykseen, tama tarkoittaa sitd, ettd asiakas on jo erittdin kiinnostunut ja
potentiaalinen ostaja. Seuraava vaihe on tarpeen kartoitus, selvitetdan mita asiakkaan
tarpeet ovat ja miten ne voidaan toteuttaa. Taman jalkeen siirrytddn esittelyyn, missa
myyja kay eri vaihtoehtoja lapi asiakkaan kanssa ja yrittdéa poimia ne tarkeimmat pointit
asiakkaalta itselleen, jotta saisi asiakkaan tekemaan ostopaatdoksen jo mahdollisesti heti
ensimmaisella yhteydenotolla/tapaamisella. Prosessi el suinkaan paaty kauppoihin,
vaan myyntiprosessi jatkuu sen jalkeen seurannalla ja mahdollisella lisamyynnilla.

Myyntiprosessin vaiheita voi tarkastella kuvasta 2. (Rubanovitsch & Aalto 2013, 33-35.)

Nykypaivana varsinkin korostuu asiakaspalvelun merkitys myyntiprosessissa, silla
digitalisaatio on vauhdittanut kehitysta ja tiedon saatavuutta yhteiskunnassa. Jos
ajatellaan kuinka paljon tietoa eri tuotteista ja palveluista on saatavilla internetisté, niin
huomataan, ettd melkein alalla kuin alalla kilpailu on erittédin kovaa. Kuluttaja siis saa
késiinsa erittdin nopeasti ja kattavasti tietoa tietystd tuotteesta tai palvelusta ja eri
yrityksista ketka tarjoavat samaa. Teknologian kehittymisen takia myyijilla ja kuluttajilla
on Kkaytettdvissa huomattavasti enemmdan tyokaluja, esimerkiksi erilaiset
asiakkuudenhallintajarjestelmat ja internet (Rubanovitsch & Aalto 2013, 22). Tama
johtaa siihen, ettd asiakaspalvelu tilanne maarittelee sen keneltd asiakas loppuen

lopuksi ostaa.
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Kuva 2. Myynnin ympyra (Rubanovitsch & Aalto 2013, 33-35).

2.2 Myyntiprosessin kehittdminen

Myyntiprosessin kehittdminen on kohdeyrityksen kannalta oleellista etenkin vallitseva
maailmantilanne huomioon ottaen, silla COVID-19 pandemia on saanut aikaan

remonttiaallon (Svoboda, 2020).

Aikaisemmassa luvussa avattiin myyntiprosessin kehitysta digitalisaation osalta. Yksi
osasyy taman opinnaytetydn Kkirjoittamiseen onkin ollut COVID-19 ja sen takia
muuttuneet markkinatilanteet. Myyntiprosessi on muuttunut huomattavasti viimeisen 10
vuoden aikana ja ostokayttaytyminen on muuttunut siina sivussa (J. Sivula 2018).
Viimeistaan vuoden 2020 aikana ostokayttaytyminen muuttui rajusti, koska kuluttajalle ei
jaanyt vaihtoehtoja enda erilaisten sulkutilojen johdosta. Tama tarkoittikin sitd, etta
yritysten piti mukautua tilanteeseen erittéin nopealla aikataululla. Viimeistaan nyt vuonna

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Juuso Jarviméki



2021 on yritysten kehitettava etdnad tapahtuvaa myyntid. Se tulee todennakoisesti
olemaan ja onkin uusi normaali. Erilaisten yritysten on yksinkertaisesti pakko mukautua
tahan tilanteeseen ja kehittdd omat toimintamallit sopimaan nykypaivaan, jotta yritys
selviaa ja menestyy. Niin kuin on todettu tassa opinnaytetydssa aikaisemmin, niin ilman
myyntia ei ole liiketoimintaa eika ilman liiketoimintaa ole yritystd. Myyntiprosessi ei tule
olemaan taydellinen missdén vaiheessa. Myyntiprosessia pitéda jatkuvasti kehittda ja
ongelmakohtia avata, koska kehitys nykypaivdnd on niin nopeaa. Kuluttajien
vaatimustasot ovat nousseet huomattavasti ja niihin vastaaminen vaatii yritykselta
enemman tyodta koko ajan. Menestymiseen tarvitaan kehitysta ja terveen likketoiminnan
saavuttavilla yrityksilla on tietenkin paremmat edellytykset kasvuun (Siekki & Niemi 2016,
3).

Myyntiprosessin  suunnitteleminen alkaa aina kohderyhman miettimisella ja
asiakaskunnan valitsemisella. Kaytannossa pitdd tuntea kohderyhma jollain tavalla.
Asiakaskunnan valitsemisessa paras tapa on miettid mikd ryhma tuo eniten lisdarvoa

omalle yritykselle. Mita tahansa ei pysty myymaan kenelle tahansa (Sivula 2018).

Myyntiprosessissa pitaa ottaa ehk& jopa isoimpana asiana huomioon sen kehitys. Jos
prosessia ei kehitetd, niin joudutaan ongelmiin vaistamatta jossain vaiheessa.
Kehitystapoja on varmasti monenlaisia, mutta yhtena esimerkkina on kehittaminen.
Varsinkin pk-yrityksissa kannattaa ottaa koko tydporukka tasaisin vdliajoin yhteen ja
kayda lapi mika on mennyt hyvin ja mikd mennyt huonosti. Nain pystytddn nopeasti
reagoimaan ongelmakohtiin ja voidaan yhdessd miettia eri vaihtoehtoja, miten
kehitetdan toimintaa. Pk-yritykset otetaan siksi esiin, koska siella pystytédn helpommin
reagoimaan ja muuttamaan toimintaa, kun taas isommissa konserneissa. Myyntiprosessi
on joka tapauksessa aina rutiini, jolla pystytddn saamaan tietty runko myyntityélle
(Helander 2019).
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Alla olevassa prosessikaaviossa avataan myyntiprosessin kehityksen paaelementteja.

Kohderyhma Miten ja milla Jatkuva kehitys
* Minkdlainen * Miten saadaan * Kehitetddn
asiakaskunta, onko asiakkaat toimintaa koko ajan
tullut muutoksia? kiinnostumaan ja ja tuodaan kehitys
milld tavalla? mukaan prosessiin.

Kuva 3. Prosessikaavio Jarviméki 2021.

2.3 Kaupan paattdminen

Kaupan paattaminen on myyjan tyén kannalta tarkein osa-alue, koska ilman kaupan
paattamista ja kotiuttamista myyja ei pdase omaan tavoitteeseensa. Jokaisella myyjalla
on varmasti mielessd mahdollisimman kova myyntitulos, se kuitenkin myynnissé usein
maarittdd myyjan palkan. Eli, kaupan paattdminen taytyy olla hallussa ja sitad taytyy
harjoittaa. Jokainen ihminen pystyy opettelemaan eri taktiikoita myynnillisesti
kirjallisuudesta ja erilaisista tutkimuksista mita on aikojen saatossa tehty. Monesti myyjan
tyota verrataan huippu-urheiluun, eli perustyd tehdééan joka péaiva huolellisesti ja tiimi on
yhta vahva kuin sen heikoin lenkki (Rubanovitsch & Aalto 2013, 19). Usein kuulee
sanottavan, ettd myyjan tydbhon synnytdan. TAma ei valttamatta pida paikkaansa, silla
myynnin tydssa ei ole oikoteitd menestykseen vaan tyota pitda tehda ja uusia asioita
opetella ja sisdistad, jotta padsee tavoitteeseen. Mitd nopeammin myyja hyvaksyy taman
asian itsensa kehittamisesta, niin sitdA nopeammin myyja padsee tavoitteisiinsa
(Rubanovitcsh & Aalto 2013, 19).

Ajatus minka tahansa tuotteen tai palvelun myynnisté on jarjetén. Varsinkin tdné paivana
myyjalta vaaditaan todella paljon enemmén tunnedlya ja asiantuntijuutta. Jos haluaa
saada parhaan myyntituloksen, niin taytyy luopua ajatuksesta myyda kaikille. Lahde
myymaan vain sellaisille, jotka selkeésti tarvitsevat ja haluavat ratkaisusi. Kayta aikaasi
oikeasti potentiaalisen ostajan eteen ja valmistaudu huolellisesti jo ennen ensi

tapaamista. (Maatta, 2017.) Talla tavalla sdéstat omaa aikaasi ja pystyt maksimoimaan
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oman ajan hydédyn. Oman ajan arvostus on yksi tarkeimpia elementteja myynnin tydssa
(Koivumaki & Kortesuo 2019, 54).

Usein myynnin tydssa tyoskentelevilla tulee tilanne vastaan, jossa myynti ei jostain
syysta onnistu. Useat pitkdn taustan myynnin parissa omaavat henkilét ovat
haastatteluissa todenneet, ettd jossain vaiheessa seina tulee vastaan. Syyt tdhan
tietenkin vaihtelevat. Talldin johdon taytyy ottaa asia haltuun ja selvittda mitka ovat
perimmaiset syyt, kun myynti ei onnistu ja pitdd kartoittaa eri osa-alueet huolellisesti lapi

ja kayda ne tyontekijan kanssa lavitse (Ikonen 2018).

Ensimmaisena asiana kaupan paattamisessa voidaan ajatella, ettéa pilkotaan asiakkaan
ongelma tai ongelmat ja mietitaan miten oman yrityksen ratkaisut sopivat tahan (Ikonen
2018). Jotta saadaan tarvittavat vastaukset asiakkaalta, pitda myos osata kysya oikeat
kysymykset ja kayda avointa keskustelua asiakkaan kanssa. Kun asiakas luottaa
myyjaan, niin han kertookin avoimesti oman tarpeensa. Luottamus syntyy vain, jos myyja

osaa rakentaa luottamussuhteen hanen ja asiakkaan valille.

Toisena asiana voidaan pitad, ettd ei laheteta tarjousta, ellei asiakkaan kanssa ole
tarjousta lavitse kayty. Jos tarjous lahetetdan lilan aikaisessa vaiheessa, niin riski
epaonnistumiselle kasvaa, koska asiakas ei ole vield saanut perusteltua syyta tarjouksen
hinnalle ja sisalldlle. (Ikonen 2018). Oikea ajankohta tarjouksen l&hettdmiselle taytyy itse
huomata. Tata asiaa jokaisen myyntityota tekevan kannattaa miettid omalta kohdalta,
jos myynti ei onnistu. Ajankohdan tarkeytta eri vaiheissa myyntiprosessia ei voida liikaa
korostaa, koska se patee yhta lailla paatoksen kysymiseenkin. Kun paatostd pyytaa
asiakkaalta lilan aikaisin, niin asiakas saattaa perdantya valittbmasti. Tilannetaju ja
ihmistuntemus ovat kasitteitd mitd myyjan taytyy nykypaivana huomioida koko ajan

paremmin, jotta menestyy myynnin ty0ssa.

Kolmantena asiana otetaan ostoprosessin ohjaus. Eli, kun asiakastapaaminen on
pidetty, niin muistetaan varmistaa prosessin jatko. Pitda olla seuraavat askeleet
paatettyna, milloin, missé ja miten jatketaan. (Ikonen 2018). Tasta voidaan paatella, etta
asiakkaan taytyy tietdd tapaamisen jalkeen mitd hanen taytyy mahdollisesti tehda ja mita
myyja tekee seuraavaksi. Taméakin on yksi tapa luoda luottamusta asiakkaan ja myyjan
valilla. Pidetdan huolta asiakkaasta, niin paatoksen teko asiakkaalla helpottuu. Kaupan
tekemisesta taytyy laatia jonkinlainen sopimus, joka osoittaa, ettd molemmat osapuolet

sitoutuvat kauppaan ja sopimuksessa esitettaviin asioihin (Virtanen 2010).
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Lopuksi ké&sitelladan asian kehittymistd. Jokainen asiakastapaaminen tai vahintaan
paatos asiakkaalta, kylla tai ei, pitdd kayda lavitse. Tama on hyva kohta oppia omasta
tekemisesta lisaa, ettd mika meni hyvin ja mika huonosti. Nita asioita voi kysya suoraan
asiakkaalta, ettd mitka asiat vaikuttivat paatokseen ja nama on myds hyva kayda lapi
yksin ja esimiehen kanssa. Jotta voidaan kehittyda, niin tarvitsee tietdd missa pitaa

tarkalleen ottaen kehittya.

2.4 Ratkaisumyynti

Ratkaisukeskeinen myynti on kaytanndssa ongelmanratkaisumyyntid. Myydaéan loppuen
lopuksi asiantuntijuutta asiakkaalle. Sita kautta lisdarvo mika tuotetaan asiakkaalle, on

ongelmanratkaisua. (Rantanen 2019).

Ratkaisukeskeinen myynti ei ole ainoastaan myyjan tehtdvda, vaan myds koko
organisaation. Yrityksen henkilostolle olisi jarkevaa tehda osaamiskartoitus. Talla tavoin
pystytaan arvioimaan milla tasolla osaaminen on ja sen kehityksen tarpeellisuus.
(Rantanen 2018). Nain siis pystyttaisiin myds suunnittelemaan mahdollinen koulutus ja
sen sisalto tehokkaasti. Henkiléston koulutus on aina tarpeellista ja tarked osa kehitysta
alasta riippumatta. Mutta, varsinkin myynnissa koulutuksia tulisi jarjestaa tietyn valiajoin
ja kartoittaa myyjien osaamista, jotta tyon tehokkuus pysyy oikealla tasolla.
Palkintamallien kehitys tai kartoitus on hyva kayda ratkaisumyynnissa lapi, normaalit
provisiomallit harvoin toimivat ratkaisumyynnissé motivoivana palkitsemismallina
(Rantanen 2018). Ratkaisumyynnissé paatoksia ei saada yleensa nopealla aikataululla,
niin kuin esimerkiksi tietyn tuotteen myynnissa. Jos myydaan kokonaisuuksia/ratkaisua,
niin paatosten teko asiakkaalla lahtokohtaisesti kestaa pidempaan. Talldin provisiomalli

pitda olla ratkaisumyyntia tukeva, jotta myyjan motivaatio pysyy hyvalla tasolla.

Liidien kvalifiointi ja asiakkaan tarpeiden kartoitus saastaa aikaa myyijilta sekéa asiakkailta
(Pyhamaki 2019). Ratkaisumyynnissa tama asia korostuu. Taytyy olla hyvin tietoinen
oman yrityksen ratkaisuista ja tuotteista, jotta pystyy kartoittamaan, ketd on oikeasti
potentiaalinen asiakas ja keta ei. Turhaa tuhlata kenenkaan aikaa, jos omalta yritykselta
ei l0ydy ratkaisua asiakkaan ongelmaan tai toiveeseen. Resurssit kannattaa
lahtokohtaisesti aina keskittdd asiakkaisiin, jotka ovat potentiaalisia ja tuovat lisaa

asiakkaita (Pyhamaki 2019). Tamakin on yksi osa tehokasta myyntiprosessia.
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Ratkaisun kertominen ja esitteleminen asiakkaalle on osa prosessia, mutta se ei
pelkastadan riitd kaupan paattdmiseen. Erittain tarked osa tassa on pystya nayttamaan

asiakkaalle ratkaisun arvo hdnen kannaltaan. (Pyhamaki 2019).

2.5 Myynti eténa/digitaalinen asiakaspolku

Myyminen on muuttunut erittdin paljon viimeisten vuosien aikana ja COVID-19 on
muuttanut myyntia pysyvasti. lhmiset ja maailma muuttuu koko ajan, seka
ostokayttaytyminen siina samalla. Siksi yritysten pitdd kehittdd entistd kovemmalla
tahdilla omia myyntiprosesseja tukemaan tata muutosta, jotta pystytdan tuottamaan
kannattavaa liiketoimintaa. Luottamuksen hankkiminen eténé ei ole mahdotonta, myyjien
pitda keksi vain uusia tapoja siihen (Karell 2020). Esimerkiksi myyjan kannattaa keskittya
tallaisessa tilanteessa asiakkaan auttamiseen ja tukemiseen. Tass& korostuvat

ratkaisuiden myyminen/kertominen, mitk& auttavat asiakasta oikeasti (Karell 2020).

Nykypaivana esimerkiksi sosiaalista mediaa kannattaa hyodyntdd mahdollisimman
paljon etamyynnissa. Sosiaalisessa mediassa mainostetaan paljon ja sieltd saa hopeasti
ja tehokkaasti oman tuotteen ison yleisén nahtavaksi. Verkossa myydaan nykypaivana
paljon, jos ei koko tuotetta, niin ainakin ajatusta tuotteesta tai palvelusta (Koivumaki &
Kortesuo 2019, 34).

Digitalisaatio on vauhdittanut kehitystd ja tdm& on tuonut kasitteen digitaalinen
asiakaspolku. Digitaalinen asiakaspolku kaytdanndssa on asiakkaan kulkema reitti
esimerkiksi yrityksen verkkosivuilla. Esimerkkind voidaan pitd&, ettd kuinka helposti ja
nopeasti asiakas 10ytaa yrityksen verkkosivut ja kuinka nopeasti ja selkeésti han I6ytaa
tarvitsemansa tiedon. Myo6skin tata kayttaytymistd on hyva seurata, jotta nahdaan
esimerkiksi potentiaaliset asiakkaat, jotka ovat kayneet “klikkailemassa” tiettyja tuotteita
ja esimerkiksi jattaneet sahkopostin tai yhteystiedot sivuille. Talldin asiakkaalle voi
esimerkiksi lahted automaattisesti sdhkopostiviesti, jossa ehdotetaan tapaamisaikaa
tms. limarinen ja Koskela (2015) toteaa: "Digitalisoituminen muuttaa ostokayttaytymista,
markkinoita ja liiketoimintaa, mutta kuitenkaan pelkka teknologia ei aiheuta
digitalisaatiota vaan sen mahdollistamat tavat toimia”. Varsinkin pk-yritysten taytyy pysya
mukana digitalisaatiossa ja muutoksessa, koska ilman nopeaa ja ketteraa kehittymista

yritykset eivat tule menestymaan nykypaivan markkinoilla (Tuuliainen & Mikkila 2019).
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3 CASE-OSUUS (LUOTTAMUKSELLINEN)

Tama opinnaytetydn osa on kokonaisuudessaan salassa pidettava.
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4 KYSELYTUTKIMUS/ETAKAUPAN TEKO
(LUOTTAMUKSELLINEN)

Tama opinnaytetyon osa on kokonaisuudessaan salassa pidettava.
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5 POHDINTA

Opinnaytetyd prosessi meni kokonaisuudessaan omasta mielesta hyvin. Tavoitteeseen
paastiin melko tiukassa aikataulussa. Prosessin aloittaminen oli vaikein osuus ja
kokonaisuuden hahmottaminen. Opinnaytetyon teossa auttoi paljon oma tyokokemus
myynnista ja varsinkin se, ettd olen tyoskennellyt eri yrityksissd myynnissa, seka
hankinnassa. Myyntiprosessin kirjallisuuteen ja erilaisiin artikkeleihin paneutuessa
huomasin, ettd monet asiat olivat jo ennestaan tuttuja. Paljon uusia asioita tuli myos ilmi

ja eri ndkdkulmia, mité en ollut osannut ennen ottaa huomioon.

Haastattelututkimus oli erittdin opettavainen ja hyddyllinen tapa oppia aiheesta lisaa.
Haastattelussa tuli ilmi eri ndkokulmista asioita ja eri henkildiltd. Haastattelut halusinkin
sen takia pitad, ettd saan nakokulmat ilmi, niin k&ytanndsta kuin johtoportaasta. Talla
tavalla sain faktoja ja paremmin perusteltua omaakin ndkemystd, seka mielipiteita

teorian tueksi.

Taman opinnaytetyodn tarkoitus oli kuvata toimeksiantajaorganisaation myyntiprosessia
ja tutkia etdkaupan mahdollisuuksia keittiokalustealalla. Tarkoituksena oli myods I6ytaa
nykyiseen myyntiprosessiin kehitysehdotuksia. Myyntiprosessin kuvaaminen onnistui
hyvin ja sita kuvattiin kirjallisuuden ja eri artikkeleiden pohjalta, seka kaytettiin hyvéaksi
kirjoittajan omaa kokemusta. Etdkaupan mahdollisuuksista saatiin paljon tietoa yrityksen
maajohtajan haastattelun perusteella ja selvittdmalla, miten teknologiaa voisi hyodyntaa.
Kehitysehdotuksia myyntiprosessiin l0ydettiin kirjoittajan oman kokemuksen, seka
kohdeyrityksen tydntekijan kokemusten perusteella. Tassa kaytettin myds hyvaksi
opinnaytetytn teoriaosuutta. Tavoitteisiin omasta mielestani paastiin nailla osa-alueilla.
Toimeksiantajaorganisaation maajohtajan palautteessa paaasiana oli, etta kyseista tyota
voidaan kayttaa perehdytys/koulutus materiaalina. Myoskin palautteessa nostettiin esille

kattava nykytilanteen kuvaus. Joten voidaan todeta, etta tavoitteeseen paastiin.

Tulokset mita talla tyolla saatiin aikaiseksi, oli kehitysehdotukset myyntiprosessiin eli,
vastuualueiden jakaminen, seka myyntiprosessista kattava kuvaus. Tata opinnaytetyota
voi hyvin kayttdd uuden tyontekijan perehdytyksessa, tai kokeneemman tydntekijan
koulutuksessa. Taman opinnaytetyon lukemalla, tydntekija saa kattavan kokonaiskuvan
myyntiprosessista ja sen eri vaiheista, sekd mahdollisuuksista tulevaisuudessa talla

alalla.
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Tiukka aikataulu opinnaytetytta tehtédessa aiheutti hieman haasteita, mutta lopputulosta
ajatellen kokonaisuus on hyva ja selkeda. Parannettavaa mielestédni on tekstin
jasentelysséa, seka teoriaosuus olisi voinut olla viela kattavampi ja laajempi. Mutta,
tarkoituksena oli tehda toimeksiantajaorganisaatioon tama tyo, joten olen tyytyvédinen

lopputulokseen, koska case-osuus on laaja ja myyntiprosessin kuvaus erittdin kattava.
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