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Opinnaytetyon tarkoituksena on maarittaa, voiko tydnhakija parantaa
tyollistymismahdollisuuksiaan hyddyntamalla myynnillisia keinoja tydnhakuprosessin eri
vaiheissa. Ty6 on toteutettu itsendisesti ilman toimeksiantajaa ja aihe perustuu kirjoittajan
henkilokohtaiseen mielenkiintoon. Opinnaytetydn on tarkoitus antaa vinkkeja parempaan
tydnhakumenestykseen kaikille, ketka kokevat sita tarvitsevan.

Tyo6n teoriaosuudessa on kayty lapi tydnhaun eri vaiheita padosin myyntipainoitteisen
kirjallisuuden seka tytnhakuoppaiden ndkdkulmasta. Teoriaosuus on jaettu kolmeen eri
paavaiheeseen: Sosiaalinen myynti tyon alkuvaiheessa, myyvan tythakemuksen
laatiminen sek& myynnin keinot tybhaastattelussa.

Ty6 on tutkimustyyppinen ja siind on hyédynnetty laadullisen tutkimuksen keinoja.
Tiedonkeruumenetelmaksi valittiin teemahaastattelut ja haastateltaviksi valittiin kuusi
esimies- ja rekrytointitehtavissa tytskentelevaa henkilda. Haastattelut suoritettiin Teams-
sovelluksen vdlityksella ja aineisto kerattiin nauhoittamalla sekd muistiinpanoja tekemalla.

Haastateltavien vastauksia on opinndytetydn lopussa peilattu tietoperustaan ja ndiden
|I6yddsten perusteella on tyon lopussa laadittu kokonaiskuva myynnillisten keinojen
merkityksesta tybnhaussa.
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1 Johdanto

Taman opinnaytetyon idea syntyi kirjoittajan omasta kiinnostuksesta myyntitaitojen
monipuolisuutta kohtaan. Myyntitaitoja usein tarkastellaan kirjoittajan mielesta varsin
yksipuolisesti, eli puhtaasti myyntitydon nakékulmasta. Todellisuudessa tydelaméa on alasta
riippumatta tdynna myyntitilanteita: Esimerkiksi tydnhaku on hyvin pitkalti itsensa
myymisté tydnantajalle riippumatta siitd, minkalainen ammatti on kyseessa. Hakija voi
tydnhakuprosessin eri vaiheissa erottautua huomattavasti hakutovereitaan paremmin
omaksumalla tiettyja myynnillisia toimintatapoja, joita tdssé opinnaytetydssa tullaan

kaymaan lapi.

Opinnaytetydn tavoitteena on auttaa sen lukijoita parantamaan heidan
tydllistymismahdollisuuksiaan hyddyntamalla myynnillisia taitoja, seka tuomaan esille
myyhtitaitojen monipuolisuutta. Opinnaytetyd on rajattu myyntitaitojen hyddyntamiseen
tydnhakuprosessissa, koska tyon kirjoittaja on itse kokenut myyntitaidoista olevan paljon
hyotya tydnhayssa ja haluaa tydn avulla auttaa esimerkiksi vastavalmistuneita seka alaa
vaihtavia parantamaan tyodllistymismahdollisuuksiaan. Kirjoittaja haluaa lisaksi
opinnaytetyonsa avulla kannustaa muitakin tutkimaan myyntitaitojen merkitysta

monipuolisemmin, kuin pelkastaan myyntityon nakékulmasta.

1.1 Tutkimus

Tutkimuksen paatavoitteena on maarittda, voiko tydnhakija parantaa hakumenestystaan
hyédyntamalla erilaisia myynnin keinoja tydnhakuprosessin eri vaiheissa. Tutkimuksen
paakysymykseen pyritddn vastaamaan kolmen alakysymyksen avulla, jotka kukin
vastaavat tydnhakuprosessin eri vaiheita (tydpaikan etsiminen ja henkilébrandays,

hakemuskirjeen ja CV:n laatiminen seka tythaastattelu).

Ensimmainen alakysymys: Vaikuttavatko tydnhakijan sosiaalisen median profiilit
hakumenestykseen ja jos kylla, mitk& asiat auttavat hakijaa erottumaan edukseen ja mitka
antavat negatiivisen kuvan hakijasta?

Toinen alakysymys: Millainen CV / tydhakemus kiinnittaad tyénantajan huomion
positiivisella tavalla ja mita hakijan tulisi valttad hakemuksessa / CV:ssa?

Kolmas alakysymys: Mitka asiat auttavat hakijaa erottautumaan edukseen

ty6haastattelussa ja mita hakijan tulisi valttaa?

Tutkimus suoritetaan laadullisella tutkimusmenetelméalla haastattelemalla 5-8 rekrytointi-
ja esimiestehtévissa tyoskentelevaa henkiloa. Haastattelut suoritetaan

teemahaastatteluina, joissa kukin edellamainituista alakysymyksista kaydaan lapi



haastateltavien kanssa. Naiden kolmen teeman liséksi kirjoittaja on laatinut

lisakysymyksia, jotka I0ytyvat opinnaytetyon liteosiosta. Kirjoittaja tulee haastattelujen

jalkeen peilaamaan haastattelutuloksia kirjoitettuun teoriaan ja rakentamaan niiden

pohjalta vastauksen tutkimuksen péaakysymykseen.

1.2 Opinnaytetydn rakenne ja peittomatriisi

Opinnaytetyo alkaa teoriaosuudella, jossa kdydaan lapi opinnaytetydn alakysymyksiin

liittyv&a teoriaa seka myyntiin etta tydnhakuprosessiin painottuvia kirjalahteita

hyédyntaen. Teoriaosuuden jalkeen alkaa empiirinen osuus, jossa kaydaan lapi

tutkimuksen vaiheita, menetelmia sekéa aineistoa. Lopuksi tytssa esitelldaan tutkimuksen

tulokset, kirjoittajan omaa pohdintaa tuloksista seka reflektointia opinnaytetyon kulusta.

Tavoitteet Tietoperusta Menetelmat Tutkimuskysymykset | Tulokset
Paakysymys: Voiko Luvut 2-4, Laadullinen Paakysymys seka Luvut 7.1 —
tydnhakija parantaa haastattelujen tulokset | tutkimus, tutkimuksen 7.4
tyollistymismahdollisuuksiaan teemahaastattelut | alakysymykset 1-3
myynnin keinoja esimiestehtavissa | teemahaastattelujen
hyoédyntamalla? toimivien keskustelunaiheena

henkildiden

kanssa
Alakysymys 1: Vaikuttavatko | Luku 2: Sosiaalinen Laadullinen Tutkimuksen Luku 7.1
tydnhakijan sosiaalisen myynti, tutkimus, alakysymys 1
median profiilit asiantuntijabrandin teemahaastattelut | teemahaastattelujen
hakumenestykseen ja jos luominen, esimiestehtavissa | keskustelunaiheena
kylla, mitk& asiat auttavat verkostoituminen toimivien + Lisdkysymykset
hakijaa erottumaan LinkedIn:issa henkildiden 1.1,1.2
edukseen ja mitkd antavat kanssa
negatiivisen kuvan hakijasta?
Alakysymys 2: Millainen CV/ | Luku 3: Myyva Laadullinen Tutkimuksen Luku 7.2
tydhakemus kiinnittéa tybhakemus, tutkimus, alakysymys 2
tydnantajan huomion toiminnallinen teemahaastattelut | teemahaastattelujen
positiivisella tavalla ja mita ansioluettelo, esimiestehtavissa | keskustelunaiheena
hakijan tulisi valttaa hakemuskirje toimivien + Lisdkysymykset
hakemuksessa / CV:ssa? hissipuheena henkildiden 21,22,23

kanssa
Alakysymys 3: Mitk& asiat Luku 4: Myynnin Laadullinen Tutkimuksen Luku 7.3
auttavat hakijaa keinot tutkimus, alakysymys 3

erottautumaan edukseen
tydhaastattelussa ja mita
hakijan tulisi valttaa?

tydhaastattelussa

teemahaastattelut
esimiestehtavissa
toimivien
henkildiden
kanssa

teemahaastattelujen
keskustelunaiheena
+ Lisdkysymykset
3.1,32,33

Kuvio 1: Peittomatriisi




2 Sosiaalinen myynti tydnhaun alkuvaiheessa

Sosiaalisella myynnilla kaytannodssa tarkoitetaan sosiaalisen median kanavien, kuten
LinkedIn:in, Twitterin tai muun vastaavan alustan hyédyntamista myyntityossa.
Tyypillisesti B2B-myynnissa sosiaalisen median kanavia hyddynnetaén lahinna
prospektointivaiheessa, silla sosiaalisen median kautta on helppo seurata potentiaalisen
asiakasyrityksen siséllontuotantoa seka luoda ensikontakti yrityksen edustajien kanssa
esim. kommentoimalla heidan julkaisuihinsa tai luomalla heille mielenkiintoista sisaltoa.
Nama keinot auttavat rakentamaan luottamusta osapuolten vélilla jo ennen varsinaista
myyntivaihetta. (Paakkonen 2017, 27)

Sosiaalisen myynnin keinoja voi hyddyntdd myos tydnhakuprosessin alkuvaiheessa, silla
esim. LinkedIn:issa potentiaalisten tydnantajien julkaisuihin reagoiminen seké heille
mielenkiintoisen sisallén tuottaminen auttaa kiinnittdmaan tydnantajan huomion ja
erottamaan hakijan muiden joukosta. (Trought 2017, 109)

2.1 Sosiaalisen myynnin nelja peruspilaria

Kehita

Kuva 1: Sosiaalisen myynnin nelja peruspilaria (Mukaillen Shanks 2016, 57)

Shanksin (2016, 57) mukaan sosiaalisen myynnin strategian voi kaytannossa kiteyttaa

neljgén peruspilariin (vapaasti suomennettuna):



Etsi: Verkostoituminen alan ammattilaisten kanssa sosiaalisessa mediassa (esim.
LinkedIn-sovelluksen connect-toiminnolla). Tamé helpottaa potentiaalisten ostajien
Ioytamista seka auttaa myyjaa hankkimaan tietoa alan markkinatilanteesta.

Opeta: Aktiivinen tiedon jakaminen ja etsintd potentiaalisten ostajien seka myyjan valilla
(esim. potentiaalisen ostajan julkaisuihin kommentointi). Tama on ensivaihe ostaja- ja

myyjaosapuolen vélisen luottamuksen rakentamisessa.

Osallistu: Uusien, oivaltavien ideoiden jakaminen ostaja- ja myyntiosapuolen valilla.
Tama auttaa avaamaan keskustelun liiketoiminnan kehittamisesta ja antaa myyijalle

mahdollisuuden tarjota palveluitaan ostajalle.

Kehita: Verkoston jatkuva laajentaminen uusien mahdollisuuksien avaamiseksi. Myyjan ja
ostajien valiset onnistumiset ruokkivat verkostoitumista entisestaan ja auttavat

herattaméaan lisaa keskustelua seka kehittamaan verkostoa.

Edellamainittuja sosiaalisen myynnin peruspilareita voidaan soveltaa myos
tydnhakuprosessin alkuvaiheeseen: Verkostoituminen on tydnhaun alussa tarkeaa
samalla tavalla kuin B2B- myynnissékin, silla laajan ammattilaisverkoston rakentaminen
auttaa tydnhakijaa paasemaan jyvalle uusista tyollistymismahdollisuuksista seka
kontakteista, jotka voivat edesauttaa tytnhakua ( esimerkiksi hakukohteena olevan alan

ammattilaiset ja rekrytoijat).

Aktiivinen tiedon jakaminen ja hankkiminen myo6s edesauttavat tydnhakuprosessia: Hakija
paasee verkostonsa kautta etsimééan ajankohtaista tietoa kiinnostuksen kohteena olevasta
toimialasta ja mielenkiintoisista tydnantajista, sekd jakamaan potentiaalisia rekrytoijia
kiinnostavia julkaisuja esimerkiksi tyékokemukseensa ja kiinnostuksen kohteisiinsa
littyen. Julkaisuihin kommentoinnin seka siséallon jakamisen kautta tydnhakija pystyy
osallistumaan rakentavaan keskusteluun alan ammattilaisten kanssa, miké edesauttaa

ammattimaisen henkilébrandin rakentamista. (Kattelus & Jokinen 2017, 191-192)

2.2 Asiantuntijabrandin luominen sosiaalisessa mediassa

Paakkdsen (2017, 60) mukaan sosiaalinen myynti on pohjimmiltaan henkil6- ja
asiantuntijabrandin luomista seké jatkuvaa vuorovaikuttamista potentiaalisten asiakkaiden
valilla. Vahva asiantuntijabréndi auttaa myyjaa rakentamaan asiantuntevan kuvan
itsestdan potentiaalisten asiakkaiden silmissa, mik& parantaa huomattavasti h&nen
mahdollisuuksiaan herattdd potentiaalisen asiakkaan mielenkiinto ja luottamus

prospektointivaiheessa.



TyoOnhaussa niin ikaan jatkuva vuorovaikutus seké henkilo- ja asiantuntijabrandin
luominen ovat tarkeita keinoja potentiaalisten tydllistymismahdollisuuksien [0ytamiseksi:
Mitd useammissa kanavissa tyonhakija on aktiivinen samanaikaisesti ja mita enemman
han tuo esille omia ajatuksiaan ja osaamistaan, sitd varmemmin rekrytoijat erottavat
hakijan massasta. Rohkeus on avainsana asiantuntijabrandin vahvistamisessa: Pelkalla
ajankohtaisten julkaisujen seurannalla ja niihin reagoimalla ei parjaa, vaan keskusteluun
on aktiivisesti osallistuttava jattdmalla kommentteja seka jakamalla julkaisuja itse.
Asiantuntijabrandin luomisessa on toki hyva muistaa se, etta jaetut julkaisut ja jatetyt
kommentit vaikuttavat pysyvasti imagoon sosiaalisessa mediassa: On syyta miettia
tarkkaan, mika sisaltd on tavoitteidesi kannalta julkaisukelpoista ja mika ei. (Kattelus &
Jokinen 2017, 192).

2.2.1 LinkedIn:in hyédyntadminen verkostoitumisessa

LinkedIn on sosiaalisen median alusta, joka on rakennettu ensisijaisesti tydelamaan
littyvan verkostoitumisen ja viestinnan avuksi. Kuten muissa kaltaisissaan alustoissa,
LinkedIn:issa on mahdollista jakaa julkaisuja, kommentoida niihin ja viestitella muiden
kéayttajien kanssa kahden kesken. LinkedIn kuitenkin erottuu muista kaltaisistaan
palveluista sen lukuisilla toiminnoilla, jotka ovat varta vasten rakennettu auttamaan
kayttajiaan loytamaan kiinnostavia tyollistymismahdollisuuksia. Kayttaja pystyy esimerkiksi
luomaan itselleen ansioluettelomaisen profiilin, johon on mahdollista listata muun muassa
tydkokemus, kiinnostuksen kohteet, taidot seka suosittelut. Sovelluksessa on myds
sisdanrakennettu avoimien tydpaikkojen etsimistoiminto, joka raataldidaan kayttajalle
sopivaksi kiinnostuksen kohteiden, aikaisemman tyékokemuksen seka profiiliin
maariteltyjen avainsanojen perusteella. TAma ominaisuus toimii myds toisin pain:
Rekrytoijat pystyvét sovelluksen kautta etsimaan potentiaalisimmat tyonhakijat heidan

LinkedIn-profiiliensa perusteella. (Serdula 2016).

Edellamainittujen ominaisuuksien vuoksi LinkedIn:ia pidetaén yleisesti parhaana
mahdollisena sosiaalisen median alustana tydelamaan liittyvaan verkostoitumiseen, mika
nakyy sen kayttajamaarissa ja kayttdtarkoituksissa: Vuonna 2019 suomalaisia LinkedIn-
sovelluksen kayttajia oli arviolta 1,28 miljoonaa, joista perati 87% kertoi kayttavansa

sovellusta padasiassa tydelaman verkostoitumista edistaviin tarkoituksiin (Ceci 2021).



Forecast of the number of LinkedIn users in Finland from 2017 to 2025 (in millions)
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Kuva 1: Arvio LinkedIn-sovelluksen kayttajamaarista suomessa vuosina 2017-2025.
(Degenhard 2021)

Purposes of LinkedIn usage in Finland in 2019

Strengthen professional network 87%
Follow brands/companies

News

Keep contact with friends and family

Entertainment

Other
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Share of respondents
Source Additional Information:
AudienceProject Finland; Q3 2019; 1,500 respondents
© Stalista 2021

Kuva 2: LinkedIn-sovelluksen yleisimmat kayttotarkoitukset Suomessa vuonna 2019.
(Ceci 2021)



LinedIn:issé erottautumista varten on tarke&é luoda monipuolinen ja "myyva”
kayttajaprofiili, joka herattda rekrytoijien ja muiden asiantuntijoiden mielenkiinnon, auttaen
hakijaa verkoston rakentamisessa. Troughtin (2017, 107-110) mukaan seuraavat tekijat

ovat tarkeimpid ammattimaisen ja myyvan LinkedIn-profiilin luomisessa:

Profiilikuva: Kuva tulisi ottaa haluttuun ammattiin sopivaan asuun pukeutuneena,
olkapaista ylospain. Kuvassa on hyva hymyilla, silla se viestii ihmislaheisyytté ja
tiimihenkisyytta.

Otsikko: Profiilin otsikko on kuvan lisaksi ensimmainen asia, minka rekrytoija nékee
profiilissasi, joten sen tulisi olla mielenkiinnon heréttava ja ytimekas. Otsikossa tulisi kayda
ilmi, mita henkild on aiemmin tehnyt tai tekee parhaillaan, sek& mitd han haluaisi tehda
tulevaisuudessa. Esimerkki opiskelijalle soveltuvasta otsikosta (vapaa suomennos kirjan

esimerkista):

"Liiketalouden opiskelija / Tavoitteena valmistua 2017 / Tulevaisuuden ammattilainen

digitaalisessa viestinnassa ja sosiaalisen median integraatiossa”

Avainsanat: LinkedIn-profiiliin pystyy lisa@amaan avainsanoja, jotka auttavat sovellusta
Ioytamaan kayttajalle sopivia tydpaikkoja seka rekrytoijia I6ytamaan sopivimmat
tydnhakijat. Avainsanat kannattaa miettia toivotun ammatin perusteella ja sisallyttaa
mahdollisimman moni niistd myds profiilin otsikkoon: Esimerkiksi edellamainitun
malliotsikon sanat "Liiketalous”, "Digitaalinen viestintd” ja "Sosiaalinen media” voisivat olla
avainsanoja kyseisen kayttajan profiilissa. Avainsanojen sisallyttaminen otsikkoon saa

rekrytoijat varmemmin kiinnostumaanhakijasta ja tutustumaan tarkemmin taman profiiliin.

Esittelyteksti: Profiiliin voi lisata esittelytekstin, joka toimii kaytdnndssa profiilin
"hissipuheena”. Esittelyn tulisi olla lyhyt ja ytimekas, mutta myds informatiivinen: Siina
tulisi kayda ilmi kayttajan tulevaisuuden suunnitelmat, mielenkiinnon kohteet seka
persoona. Aiemmasta tyokokemuksesta ja koulutuksesta ei tarvitse esittelytekstissa

mainita, silla niille on profiilissa omat osionsa.

2.2.2 Muut sosiaaliset mediat

Vaikka LinkedIn on sosiaalisen median kanavista paras vaihtoehto verkositumiseen
tydnhakumielessa, voi hakija halutessaan hyddyntd& muitakin kanavia. Esimerkiksi
Facebook on oiva lisa tydnhakijan tyOkalupakkiin, koska sielta I6ytyy merkittavasti erilaisia
yrityssivuja, tyopaikkailmoituksille tarkoitettuja sivuja seké erilaisia uraneuvontaan ja

tyollistymisen tukeen tarkoitettuja ryhmié. (Hoppe & Laine 2014, 163)



Myo6s Twitter-palvelun kaytdsta voi olla tydnhaussa hyotya, silla se mahdollistaa
ajankohtaisten julkaisujen seuraamisen ja jakamisen erilaisten ammattilaisyhteiséjen
keskuudessa. Julkaisujen rajatun merkkimaaran vuoksi Twitter ei sellaisenaan riita
asiantuntijabrandin rakentamiseen, mutta julkaisuihin voi katevasti liittda linkkeja
esimerkiksi hakijan omaan LinkedIn-profiiliin tai blogiin. Twitter on siis oiva tyokalu
houkuttelemaan sopivat henkildt tutustumaan hakijan osaamiseen paremmin toisilla
sivustoilla. (Hoppe & Laine 2014, 100).



3 Myyvan tydhakemuksen laatiminen

Eras tarkeimmisté asioista myyntitydssa on muistaa, ettd paasaantoisesti asiakas ostaa
tuotteen tai palvelun myyjalta ratkaistakseen jonkin ongelman ja kehittddkseen omaa
liketoimintaansa. Hyva myyja ei keskity myyntitilanteessa liilkaa tuotteen tai palvelun
ominaisuuksiin, vaan sen sijaan painottaa tuotteen tai palvelun asiakkaalle tuomia hyotyja.
Asiakkaat lahes poikkeuksetta odottavat, ettd myyjan tarjoama tuote tai palvelu auttaa
heita tuottamaan lisdarvoa omille asiakkailleen, kehittdmaan yrityksen siséisia prosesseja
tai saastamaan kustannuksissa. Kullakin asiakkaalla on yksil6lliset tarpeet ja ratkaistavat
ongelmat, joten sama tuote tai palvelu ei valttamétta sovellu kaikille ja myyjan on

mukauduttava asiakkaan tarpeiden mukaan. (Hanti 2016, luku 3)

Sama perusolettamus patee myods tydhakemuksen laatimisessa: Lahestulkoon mihin
tahansa tyohon haettaessa on tarkeaa pitdd mielessa, etta tydnantajien suurin intressi on
paasaantoisesti voiton tekeminen: Tydntekijana sinun tulisi pystya joko auttaa
tydnantajaasi tekemaan lisaa voittoa tai sddstamaan kustannuksissa. Konkreettisesti tama
tarkoittaa, etta tyontekijan tulisi pystya aktiivisesti tunnistamaan, ennaltaehkéisemaan
seka ratkaisemaan ongelmia oman vastuualueensa sisalla. Naihin tarpeisiin vastaaminen
on useimmiten paakriteerina uuden tydntekijan rekrytoinnissa tittelista riippumatta, ja
niiden tulisi olla my6s tyonhakijalla paallimmaisena mielessa tydhakemusta laatiessa.
(Yate 2015, 4-5)

Onnistuneen tybhakemuksen laatimisessa yksi tarkeimmista asioista on se, etta
tydnhakija ottaa selvda halutusta vastuualueestaan mahdollisimman laajasti etukateen,
jotta han kykenisi jo hakemuskirjeessaan tuomaan esille ratkaisuja mahdollisiin
haasteisiin halutun tyétehtavan sisalla. Tydpaikkailmoituksessa usein kerrotaan jo melko
laajasti tyon sisalléstd, mutta varsinaisiin kipukohtiin hakija padsee parhaiten kasiksi
juttelemalla alan ammattilaisten kanssa ja lukemalla esimerkiksi tydtehtaviin liittyvia
julkaisuja tai lehtiartikkeleita: Ammattilaisten kautta hakija saa varmemmin selville, mita
haasteita prosesseissa mahdollisesti on, ja minkalaista osaamista niiden ratkaisemiseen
tarvitaan. Hakijan aikaisemmalla tytkokemuksella on tietysti my6s suuri rooli
ty6hakemuksen laatimisessa: Hakijan tulisi laajasti reflektoida aikaisempaa
tyokokemustaan ja miettid, minkalaisia taitoja han on naissa tyttehtavissa itselleen
kehittanyt ja kuinka niita voisi soveltaa halutussa positiossa. Hakijan tulisi myds miettia,
minkélaisia ongelmia on ratkonut aikaisemmissa ty6tehtavisséan ja valmistautua

kerdamaan niista lyhyt yhteenveto hakemusta varten. (Williams 2008, 4-5)
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3.1 Ra&éataloity ansioluettelo

Ansioluettelo eli CV on nimensa mukaisesti luettelomainen yhteenveto hakijan
aikaisemmasta tytkokemuksesta, koulutuksesta sekd muista mahdollisista ansioista
(esimerkiksi sertifikaatit, vapaaehtoistyd), joka usein liitetdén tydhakemuksen kylkeen tai
ladataan johonkin kolmannen osapuolen tietokantaan tydnantajan luettavaksi. CV:ta
laatiessa on hyva pitda mielessa, ettd kukaan ei lahtdkohtaisesti halua lukea sité:
rekrytoijat joutuvat usein kaymaan lapi kymmenia ansioluetteloita paivassa ja heidan
aikansa harvoin riittdd niiden lukemiseen ajatuksella. Rekrytoijan nédkdkulmasta
ansioluetteloiden lapi lukeminen on tyolastd nimenomaan sen vuoksi, etta ne ovat usein
nimensa mukaisesti yksinkertaisia luetteloita hakijoiden kaikesta kokemuksesta ja
osaamisesta. Ongelmana taman tyyppisissé ansioluetteloissa on se, etta niitd harvoin
luetaan kokonaan, silla relevantin tiedon etsiminen niista on hyvin ty6las prosessi etenkin,

kun tyOpaikan hakijam&arat ovat suuria. (Yate 2015, 5-8)

Tasta syysta on tarkead, etta CV on raataloity mahdollisimman tarkasti sen mukaan, mita
tydnantaja etsii potentiaalisissa hakijoissa: CV painuu varmemmin rekrytoijan mieleen,
kun siin& korostetaan hakijan niitd ominaisuuksia, jotka vastaavat parhaiten kyseisen
tyopaikan tarpeita. Esimerkiksi jos tyopaikkailmoituksessa korostetaan
kommunikaatiotaitojen tarkeytta, tulisi hakijan painottaa CV:sséan niitd aikaisempia
tyokokemuksia ja muita ansioita, jotka ovat kehittdneet hakijan kommunikaatiotaitoja.
Muutkin taidot ja tyokokemukset on toki hyva sisallyttaa ansioluetteloon, mutta ne tulisi
siséllyttdd mahdollisimman kiteytetyssa muodossa, jotta ne eivat vie liikaa tilaa

tarkeimmalta sisallolta. (Williams 2008, 7).

3.1.1 Toiminnallinen CV-malli

Jotta CV:sté saataisiin mahdollisimman myyva ja kiinnostava potentiaalisen rekrytoijan
silmissd, kannattaa tutkia muitakin vaihtoehtoja, kuin perinteistd, tydkokemuskeskeista
CV-mallia. Etenkin sellaisissa tilanteissa, kun tytkokemusta on alalta vain minimaalinen
maara tai ei lainkaan (eli kun tydnhakija on esimerkiksi vaihtamassa alaa tai
vastavalmistunut) on usein parempi hyédyntaa niin sanottua toiminnallista CV-mallia:
Kaytannossa tdman tyyppisessa CV:ssé tuodaan tydtkokemusta nakyvammin esille
hakijan kaytannon taitoja, jotka auttaisivat hantd menestymaan halutussa tytpaikassa.
(Yate 2015, 47)

CV:n tavoitepituutta pidetd&n yleensé noin 1-2 sivuisena, mika patee erityisesti
toiminnallisen ansioluettelon kohdalla: Tarkoituksena on herattad CV:n lukijan mielenkiinto
hakukohteeseen nahden relevantin osaamisen ja saavutusten avulla, eli on ensisijaisen

tarke&a jattaa pois turha informaatio: Henkilékohtaiset tiedot, kuten siviilisdéty, sukupuoli,



11

poliittinen suuntautuminen ja muut vastaavat tulisi kokonaan jattaa pois CV:sta, silla ne

eivat ole lainkaan olennaisia halutun tyon kannalta. (Williams 2008, 22 & 32)

Yaten (2015, 48-49) mukaan onnistuneesti rakennettu toiminnallinen CV sisaltaa
seuraavat asiat jarjestyksessa:

Otsikko: Hakijan nimi, yhteystiedot ja hakemuksen kohteena oleva titteli. Hakukohteena
olevan tittelin kirjoittaminen otsikkoon auttaa hakijaa erottautumaan massapostina
l&hetettyjen ansioluetteloiden joukosta ja viestii CV:n lukijalle, etta hakija on kiinnostunut

nimenomaan kyseisesta positiosta.

Profiili: Lyhyt yhteenveto hakijan tavoitteista ja kiinnostuksen kohteista ammattimielessa

seka vapaa-ajalla.

Osaaminen: Lista avainsanoista, jotka kuvastavat hakijan osaamista. Kirjassa annetussa
esimerkissa taidekuraattoriksi pyrkivalla hakijalla listattuna esimerkiksi seuraavat sanat
(vapaasti suomennettuna):

Valokuvaus — Editointi — Piirtdminen — Maalaus — Veistaminen.

Avainsanoja on aina syyta painottaa haettuun tydéhon tarvittujen taitojen mukaisesti.

Tarkeimmaét taidot ja saavutukset: Tahan hakija kertoo lyhyesti tarkeimmista
saavutuksistaan ja kehittyneimmistd ammattitaidoistaan. Naissa on myds tarkeéa
painottaa nimenomaan niitd saavutuksia ja osaamisia, jotka ovat relevantteja haetun tyon
kannalta. Kirjassa annetaan muun muassa seuraavat esimerkit taidekuraattoriksi pyrkivan

hakijan CV:sta (vapaasti suomennettuna):

“Taide ja yhteisollisyys: Olen padssyt suunnittelemaan ja toteuttamaan erilaisia
taidenayttelyitd, jotka ovat auttaneet luomaan viihtyisyytta ja yhteiséllisyytta

kampuksellemme...”

“Pr-materiaalit: Olen suunnitellut energisoiviksi kehuttuja kutsukirjeité, kokonaisvaltaisia
lehdistopaketteja, kuvitettuja lehdistotiedotteita sekd kansiomateriaaleja (...) Photoshopin

kaytto tullut tutuksi.”

Teksteissa tulisi siis kdytanndssa kayda ilmi mitd hakija on tehnyt, millainen vaikutus
hakijan tekemisella on ollut ja minkélaista osaamista hanelle on siité jadnyt kateen. Tekstit
tulisi pitd& esimerkkien mukaisesti lyhyend, ilman turhia taytesanoja tai epaolennaista

tietoa.
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Tybkokemus ja koulutus: Tavanomaisesta CV:sta poiketen tydkokemus ja koulutus
listataan toiminnallisessa CV:ssa viimeisena. Nama voi listata tyypillisen CV:n tapaan
kronologisessa jarjetyksessa.

3.1.2 Osaaminen esille

Korkeakoulusta hiljattain valmistuneilla ja muilla tyduraansa vasta aloittelevilla saattaa
usein tuntua silta, ettd mikdan heidan aikaisemmassa tytkokemuksessaan ei ole
relevanttia halutussa tydpaikassa vaaditun osaamisen kannalta. Tilanne voi kuitenkin olla
taysin painvastainen ja ongelmana voikin olla se, etté hakija ei ansioluettelossaan taysin
tuo esille aikaisemmassa tyokokemuksessaan opittuja taitoja. Trought (2017, 178)
mainitsee kirjassaan yksinkertaisen tyokalun, joka auttaa hakijaa paremmin reflektoimaan

omaa tytkokemustaan ja kehitettyd osaamista:

Hakijan tulisi kirjoittaa ylos seuraavat asiat:

Rooli: Kirjoita tyonimikkeesi.

Toiminta: Listaa kaikki tehtavat, mita olet tydssasi paassyt tekemaan.

Opitut taidot: Listaa kaikki kussakin tyotehtavassa kehittamasi taidot yksi kerrallaan.
Naisté listatuista taidoista tulisi valita ne, jotka ovat kaikista relevanteimpia haettuun

positioon ndhden ja painottaa niitd hakemuksessa seka CV:ssa.

Troughtin (2017, 190) mukaan hakijan on hyva myos hyédyntaa niin sanottua CARL-

akronyymia CV:n tydkokemuksesta kertovissa kappaleissa:

Context (suom. konteksti): Minkalaisissa olosuhteissa tyonteko tapahtui.
Actions (suom. toiminta): Minkalaisia tyotehtavia hakija paasi tekeméaan.
Result (suom. tulos): Minkalaisia tuloksia hakijan toiminta on tuottanut.

Learning (suom. oppiminen) Mita taitoja hakija on oppinut tyétehtavia tehdessaan.

Tata yksinkertaista tydkalua hyddyntamalla hakija voi kertoa aiemmista
tyokokemuksistaan yhdenmukaisesti ja lyhyesti siten, ettéa kaikki olennainen tieto on CV:n

lukijalle helposti nakyvilla.
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3.2 Hakemuskirje tai videohakemus hissipuheena

Hissipuhe (eng. pitch) tarkoittaa napakkaa myyntipuhetta, jolla pyritd&n esittamaan
likeidea, tuote tai palvelu asiakkaalle mahdollisimman Iyhyessa ajassa (tyypillisesti alle
minuutin aikana). Pohjimmiltaan hissipuhe on vuorovaikutustilanne, jossa pyritdan ennen
kaikkea herattamé&an potentiaalisen asiakkaan kiinnostus: Tarkoituksena ei ole valttamatta
heti saada "nimea paperiin”, vaan saada ostajaosapuoli kiinnostumaan aiheesta ja
sopimaan mahdollisista jatkoaskelista. (Ervasti & Turunen 2020, luku 1)

Hissipuheen kasite juurtuu siitd, ettd hyva myyja pystyy pelkan hissimatkan aikana
kertomaan kuka han on, mitd han edustaa ja miksi hanen tarjoamansa tuote/palvelu olisi
ostajaosapuolelle hyddyllinen. Hyvan ja huonon pitchauksen erottaa ostajaosapuolen
osallistamisesta: Tarkoituksena ei ole vékisin kaivaa myontavaa vastausta
ostajaosapuolelta, vaan herattaa keskustelua ja vakuuttaa ostajaosapuoli siitd, ettd han

paasee olemaan itse osana merkityksellista yhteisty6ta. (Pink 2012, 157-159)

Myds hakemuskirjeen voidaan ajatella olevan erddnlainen hissipuhe: Kyseessa on
yleensa ensimmainen kerta, kun hakija suoraan puhuttelee potentiaalista tydnantajaansa,
aivan kuten myyntitilanteessa hissipuhe usein on ensikontakti potentiaalisen asiakkaan

kanssa.

Hakemuskirjeissa usein keskitytaan liikkaa kertomaan, miksi hakija tahtoo nimenomaan
kyseiseen yritykseen t6ihin. Vaikka se onkin hyva tuoda ilmi lyhyesti, tama ei kiinnosta
rekrytoijia niin paljoa kuin se, miksi heidan tulisi palkata nimenomaan tama hakija kaikkien
muiden hakijoiden joukosta. Hakijan tulisi reflektoida jalleen omaa kokemustaan ja
korostaa hakemuskirjeessaan niitd ominaisuuksia, jotka parhaiten soveltuvat haluttuun
tyOpaikkaan ja tulisivat tekemaan hanesta korvaamattoman tydntekijan kyseiselle
tydnantajalle. Hakijan tulisi nain ollen tutustua mahdollisimman tarkasti hakukohteena
olevaan yritykseen ja avoinna olevaan positioon ennen hakemuskirjeen kirjoittamista, jotta
han saisi mahdollisimman kattavan kuvan tyotehtavassa vaadittavasta osaamisesta.
(Trought 2017, 186-190).

Hakemuskirje tulisi laatia korkeintaan yhden sivun mittaiseksi mahdollisimman lyhyin
kappalein ja lausein. Kirjeessa on myos hyva hyddyntaa kappalejakoa ja hieman
suurempaa rivivalia, jotta teksti olisi mahdollisimman helppolukuista. Kirjeessa voi
tarvittaessa hyddyntéaéa ranskalaisia viivoja tiettyjen asioiden korostamiseksi (esimerkiksi
avainosaaminen ja -kokemus). Kirje tulisi my6s osoittaa tietylle henkilolle (esimerkiksi
rekrytointikonsultille) sen sijaan, ettd se osoitettaisiin nimettomalle lukijalle. (Williams
2008, 89)
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Williamsin (2008, 89-91) mukaan hakemuskirjeen tulisi rakenteeltaan koostua neljasté eri

kappaleesta:

Ensimmainen kappale: Hakija kay lyhyesti l&pi, miksi kirjoittaa kirjeen. Esimerkki:
"Kirjoitan teille iimoittaakseni kiinnostukseni avointa assistentin paikkaanne kohtaan”.

Kappaleeseen kannattaa siséllyttda tyonimike, johon hakija on pyrkiméssa.

Toinen kappale: Hakija kertoo, mitéd osaamista hanella olisi tarjota hakukohteena olevaan
positioon ja miksi nimenomaan hanet kannattaisi valita. Tahan kohtaan voi myds lyhyesti
kirjoittaa relevanteista saavutuksista aikaisemmissa tyOtehtavissa, tarvittaessa

hyoddyntaen ranskalaisia viivoja.

Kolmas kappale: Hakija kertoo syynsa siihen, miksi hakee nimenomaan kyseiseen
tyéhon. Tahan kannattaa kirjoittaa, mika hakukohteena olevassa tydnantajassa ja
positiossa kiinnostaa, mutta yha painottaa niité asioita, mita hakijalla on tuoda poytaan.
Hakija voi tilanteesta riippuen esimerkiksi mainita kokevansa, etta paasisi hydédyntamaan
tayden potentiaalinsa hakukohteena olevassa tydssd, tai mainita haluavansa enemman

vastuuta aikaisempaan tyohonsa nahden.

Neljas kappale: Hakija viimeistelee hakemuskirjeen Iyhyella kappaleella, jossa han
vahvistaa olevansa kiinnostunut positiosta ja odottaa kuulevansa lisda tydnantajasta pian.
Esimerkki: "Keskustelisin mielellani kanssanne hakemuksestani lyhyen tapaamisen

merkeissd. Odotan innolla yhteydenottoanne.”

Videohakemus on kaytanndssa hakemuskirje videomuodossa, joten edellisessa luvussa
mainitut rakenteelliset seikat kannattaa pitdd mielessa myods videomuotoista hakemusta
tehdessa. Hakija voi jaotella videon samankaltaisesti neljaén erilliseen osioon, jotta

videossa sailyy hakemuskirjeen kaltainen punainen lanka.

Videohakemuksessa on yksi selkeé etu perinteiseen hakemuskirjeeseen nahden: Se
mahdollistaa hakijan persoonan esillepddsyn huomattavasti hakemuskirjettda paremmin.
Hyvin tehty videohakemus auttaa hakijaa varmasti erottautumaan muiden joukosta
edukseen. Videohakemuksessa on tarkeaa esiintya luontevasti ja selkealla aanelld, joten
esiintymisté on syyta harjoitella hyvissa ajoin ennen varsinaisen videon kuvaamista.
Hakijan tulisi myo6s valita videon kuvauspaikaksi sopivan valoisa ymparist6 ja neutraali
tausta seka huolehtia siitd, ettéd videon kuvanlaatu on mahdollisimman hyva. (Kattelus &
Jokinen 2017, 188).
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4 Myynnin keinot ty6haastattelussa

Jos tydnhaun aikaisemmat vaiheet menevéat suunnitelmien mukaan, kutsutaan hakija
tyypillisesti tythaastatteluun. Haastatteluun asti padseminen tarkoittaa sita, etta
tydnantaja on jo ndhnyt hakijassa potentiaalia ja pitaa tata sopivana tyotehtavaan CV:.ssa
ja hakemuksessa antamiensa tietojen perusteella. Tybhaastattelussa tavoitteena on
tutustua paremmin hakijaan ihmisena seka vahvistaa ja taydentda hakijan CV:séa ja
hakemuskirjeessé antamia tietoja. Henkilékohtainen haastattelu antaa tydnantajalle
mahdollisuuden perehtya hakijan persoonan liséksi tarkemmin hakijan taustoihin, tydssa

vaadittaviin kaytannon taitoihin sekd vuorovaikutustaitoihin. (Williams 2015, 4-5)

Ty6haastattelutilannetta voidaan myds ajatella myyntitilanteena, silla hakija joutuu
niinsanotusti "myymaan itsensd” tydtnantajalle antamalla vahvat perusteet sille, miksi
nimenomaan héanet kannattaisi palkata tehtavaan. Kuten myyijat asiakastapaamisissaan
tekevét, haastattelutilanteessa hakijan tulisi ensisijaisesti pyrki& antamaan hanesta
itsestddn mahdollisimman asiantunteva ja luotettava kuva haastattelijan silmissa, seka
pyrkia samalle aaltopituudelle haastattelijan kanssa. Kaytanndssa tama tapahtuu muun
muassa perusteellisella taustatydlla ja valmistautumisella, aktiivisella kuuntelulla, omien
relevanttien kysymysten esittamisella sekd haastattelijan kanssa yhteisen savelen
loytamiselld, aivan kuten myyntitapaamisessa asiakkaan kanssa keskusteltaessa. (Denny
2009, 32-33)

4.1 Haastatteluun valmistautuminen

Hyva valmistautuminen on usein edellytys onnistuneille myyntineuvotteluille: Myyjan tulisi
hankkia etukateen mahdollisimman ajankohtaista tietoa potentiaalisen asiakkaansa
liketoiminnasta, seka tutustua mahdollisimman laajasti potentiaalisen asiakkaan
toimialaan seka kilpailijakenttd&n. Nama keinot auttavat myyjaa saamaan jo ennen
tapaamista kattavan kuvan asiakkaan mahdollisista tarpeista ja ratkaistavista ongelmista.
Hyvin valmistautunut myyja saa todennakéisemmin kaupat aikaiseksi, koska
valmistautuminen viestii luotettavuutta seka aitoa asiakkaan auttamisen halua. (Jobber &
Lancaster 2019, 188-189)

Edellamainitut asiat patevat pitkalti myos tydhaastattelutilanteeseen: Hakijan on hyva
ennen haastattelua tutustua laajemmin hakukohteena olevan yrityksen tuote- ja
palvelutarjontaan seka markkinatilanteeseen. Halutessaan hakija voi ennen
haastattelupaivaé etsia tietoa ajankohtaisista tapahtumista hakukohteena olevan yrityksen
toimialalla, esimerkiksi uutisten ja ammattilaisten kirjoitusten kautta. Nama asiat viestivat

kiinnostusta hakukohteena olevaa alaa kohtaan, auttavat herattelemaan keskustelua ja



16

antavat hakijasta ammattimaisen sek& oma-aloitteisen kuvan. (Hoppe & Laine 2014, 74-
75)

Ty6haastatteluun valmistautuessa hakijan tulisi palauttaa mieleensé ne asiat, jotka ovat
saaneet hanet kiinnostumaan hakukohteena olevasta organisaatiosta ja valmistautua
kertomaan niisté vield yksityiskohtaisemmin haastattelutilanteessa: Tydnantaja haluaa
haastattelussa varmistaa sen, ettéd hakijalla on tyotehtavissa edellytettdvan osaamisen
lisdksi aitoa kiinnostuneisuutta tyopaikkaa kohtaan ja oikea asenne tyontekoon. Hakijan
kannattaa rakentaa mielessaan jo ennen haastattelua mahdollisimman selke& kuva
hakukohteena olevasta tydtehtavastaan seka miettid valmiiksi muutama tyohon liittyva
kysymys esitettédvaksi haastattelijalle: Naméa toimenpiteet auttavat hakijaa antamaan
haastattelutilanteessa itsestaan motivoituneen ja aktiivisen kuvan. My6s ulkoisiin tekijoihin
kannattaa kiinnittaa huomiota: Siisti etiketin mukainen pukeutuminen, hyva hygienia seka
ryhdikas olemus auttavat hakijaa erottautumaan edukseen haastattelussa. (Kattelus &
Jokinen 2017, 198-199)

Yksi tarkeimmista asioista tydhaastatteluun valmistautuessa on ymmartaa, mita
tydnantajat yleensa yrittavat saada hakijasta selville haastattelun yhteydessa:
Paasaantoisesti haastattelussa pyritaan selvittdmaan, pitaako tydnhakijan CV:sséén ja
hakemuskirjeessdén mainitsemat asiat paikkansa seka muodostamaan kokonaiskuva
hakijan persoonasta, taidoista ja soveltuvuudesta hakukohteena olevan yrityksen
tydymparistoon. Taman savuttamiseksi haastattelija kysyy avoimia kysymyksia, jotka
vaihtelevat riippuen tydpaikasta ja haastattelijasta. Kysymykset kuitenkin lahes
poikkeuksetta liittyvat hakijan odotuksiin tydpaikasta, tiimitaitoihin, hakijan tietdmykseen
yrityksen toiminnasta ja toimialasta seka hakijan ongelmanratkaisukykyyn. Alla

esimerkkeja tyypillisista hastattelukysymyksista:

"Miten toimisit tilanteessa, jossa asiakas kayttaytyy aggressiivisesti?”
"Mitka ovat suurimmat vahvuutesi ja heikkoutesi?”

"Miten motivoisit tiimilaisiasi?”

"Missa naet yrityksemme/toimialamme tilanteen viiden vuoden paasta?”

"Mitka ovat odotuksesi tata tydpaikkaa ja tyotehtaviasi kohtaan?”

(Williams 2015, 3-5. Kattelus & Jokinen 2017, 199-201)

Hakijan on siis hyva ennen haastattelua miettia valmiiksi jokin potentiaalinen
ongelmatilanne halutun tydtehtavén sisélla ja pohtia, miten se tulisi ratkaista. Hakijan on
myds hyva varautua omia vahvuuksia ja heikkouksia kasitteleviin kysymyksiin ja

valmistautua vastaamaan niihin todenmukaisesti. TietAmys toimialasta seka selkea kuva
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tyotehtavista ja yrityksen toiminnasta ovat suuri etu haastatteluun valmistautuessa, aivan

kuten muissakin tydnhaun vaiheissa. (Williams 2015, 3-5)

4.2 Aktiivinen kuuntelu ja kehonkieli

Hyva myyja ei pelkastadan myy, vaan on karsivallinen ja kuuntelee asiakasta kun talla on
sanottavaa: Myyja ei voi mitenkaan tayttaa asiakkaan kaikkia tarpeita kuulematta niitéa
ensin. Asiakkaan kehon kielen tarkkailu ja oman kehonkielen mukauttaminen keskustelun
edetessa ovat elintarkeita keinoja myyjalle asiakkaan kanssa saavutettavan
yhteisymmarryksen ja luottamuksen kannalta: llman aktiivista kuuntelua asiakas helposti
luulee, etta myyjaa ei kiinnosta taman tarpeet lainkaan ja todennakoéisesti kauppaa ei tule

syntymaan. (Leppanen 2007, 72-73)

Edellamainittu patee myds tythaastattelutilanteessa haastateltavan ja haastattelujan
valisessa vuorovaikutuksessa. Dennyn (2009, 61-65) mukaan tyonhakijan tulisi
haastattelutilanteessa ottaa huomioon kehonkielen ja muun sanattoman viestinnan
merkitys: Keskustelua myétaileva kehonkieli ja aktiivinen, toisen huomioon ottava
keskustelutyyli herattavat luottamusta haastattelijassa, kun taas passiivisuus ja olematon
sanaton viestintd antavat hakijasta sellaisen kuvan, etta tata ei kiinnosta
haastattelutilanne lainkaan. Jokainen ihminen on tietysti erilainen ja kaikki ilmaisevat
itsedan eri tavoin, mutta Dennyn (2009, 61-65) mukaan ainakin seuraavat keinot jokaisen

tulisi haastattelutilanteessa ottaa kayttoonsa:

Oman kehonkielen sdately: On ensisijaisen tarkead, ettd haastattelija huomaa hakijan
olevan kiinnostunut keskustelusta: Hakijan tulisi katsoa haastattelijaa suoraan silmiin ja
nojata hieman eteenpain tdman puhuessa. Lauseiden valissé hakija voi myos pienesti

nyokkailla kiinnostuksen merkiksi.

Haastattelijan kehonkielen lukeminen: Edellamainittu esimerkki toimii myos toiseen
suuntaan: Haastattelijan kehonkielta tarkkailemalla voi helposti huomata, milloin on syyta
siirtyd keskustelussa eteenpdin ja milloin kertoa asiastasi lisda: Jos haastattelija alkaa
esimerkiksi vilkuilemaan muualle tai vaihtamaan jatkuvasti asentoa, kertoo se
epamukavuudesta ja tylsistymisesta. Jos henkilé puolestaan nojautuu lahemmas ja

katsoo silmiin, kertoo se kiinnostuneisuudesta.
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4.3 Hyvéa ensivaikutelma

Ensivaikutelma on olennainen osa mita tahansa sosiaalista kohtaamista ja sen merkitys
nakyy myods myyntitilanteessa: Ostaja — ja myyjaosapuolten esittaytyessa toisilleen he
muodostavat hyvin nopeasti omat kasityksensa siitd, millainen ihminen poydan toisella
puolella istuu. Huono ensivaikutelma tulee vaistamatta vaikuttamaan asiakkaan
ostopaatokseen riippumatta siitd, minkalaisia korjausliikkeitéd myyja tekee tapaamisen
kuluessa. Hyva ensivaikutelma puolestaan rakentaa luottamusta ja helpottaa myyjan tyota
lopputapaamisen aikana: Luotettavan ensivaikutelman itsestdan antanut myyja vaikuttaa

asiakkaan silmissé paljon rehellisemmalta. (Kalliomaa 2011, 20-21).

Ensivaikutelmalla on yhta suuri merkitys myoés tyohaastattelutilanteessa: Haastattelija
muodostaa nopeasti kasityksen hakijasta heti ensikohtaamisen aikana ja ensivaikutelma
vaikuttaa koko tapaamisen kulkuun, kuten myynnissékin. Helpoin tapa antaa hyva
ensivaikutelma on noudattaa hyvia kaytostapoja: Ajoissa paikalle saapuminen,
kohteliaasti esittaytyminen ja tilanteesta riippuen pieni jutustelu ennen varsinaista
haastattelua auttavat antamaan hakijasta miellyttavan kuvan. Pieni jannittdminen ei
myo6skaan haittaa, silld se on luonnollista uusissa tilanteissa ja haastattelijat tietavat
taman. (Kattelus & Jokinen 2017, 199-200)

Williams (2015, 211) antaa kirjassaan seuraavat yksinkertaiset vinkit, joilla voi antaa

itsestdan itsevarman ja kohteliaan ensivaikutelman missa tahansa tapaamisessa:

1. Ennen tapaamistilaan astumista varmista, etta ryhtisi on kunnossa ja hengita
syvaan.

2. Kun astut sisaan, hymyile ja katso huoneessa olijoita kutakin silmiin lyhyesti.

3. Tervehdi huoneessa olijoita kohteliaasti kattelemalla ja lyhyella lauseella, kuten
"Mukava tavata”.

4. Kun saat luvan, istu alas. Jos haastattelija ei erikseen pyyda istumaan, voit kysya:
"Sopiiko jos istahdan?”.



19

5 Tietoperustan yhteenveto

Sosiaalista myyntié ja asiantuntijaprofiilin luomista kasittelevassa osiossa on helppo
huomata paljon yhtalaisyyksia tyénhakutilanteeseen ja myyntiprosessiin: Myyntia
kasittelevan kirjallisuuden mukaan on hyvin tarkeaa, etta myyja antaa itsestaan
luotettavan ja asiantuntevan kuvan jo prospektointivaiheessa potentiaalisten asiakkaiden
silmissa esimerkiksi LinkedIn-profiilin optimoinnilla, julkaisujen tekemisella seka toimialan
asiantuntijoiden julkaisuihin reagoimalla. Tyonhakuprosessia kasittelevassa
kirjallisuudessa esille nousi hyvin pitkalti samoja keinoja tyonhakijan nakékulmasta: Oman
osaamisen esille tuonti etenkin LinkedIn-palvelun vélityksell& on tietoperustan mukaan
olennainen keino rekrytoijien huomion kiinnittdmisessa. Tietoperustassa ei menty kovin
syvalle muihin sosiaalisiin medioihin LinkedIn:in lisdksi: Niiden todettiin olevan oivallinen,

mutta ei pakollinen lis& hakijan tyokaluihin.

CV:ta ja hakemuskirjetta kasittelevassa osiossa esille nousi etenkin helppolukuisuus ja
olennaiseen tietoon keskittyminen: Kuten myyntitilanteessa ratkaisua esitettdessa,
ty6hakemusta laatiessa tulee keskittya siihen, mita osaamista hakijalla on tarjota ja miten
ne palvelevat hakukohteena olevan yrityksen tarpeita. Hakemuskirjeen ja CV:n tulisi siis
poikkeuksetta olla personoitu hakukohteen mukaan, aivan kuten myynnissakin ratkaisua
esitettdessa on otettava huomioon kunkin asiakkaan yksil6lliset tarpeet. Pitchauksen
keinot ovat vahvasti hyddynnettavissa niin myyntitilanteessa kuin hakemuskirjeessakin:
Olennaisen tiedon esittaminen tiivistetyssa ja helppolukuisessa muodossa on ensisijaisen
tarke&a joukosta erottautumisen kannalta, niin ty6ta hakiessa kuin asiakkaita etsiessakin.
Videomuotoinen hakemus todettiin teorian perusteella hyvaksi tyokaluksi hakemuskirjeen
rinnalle, silla se auttaa hakijaa tuomaan omaa persoonaansa paremmin esille ennen

haastattelua.

Haastattelutilannetta kéasittelevassa osiossa eniten korostuivat hyvan valmistautumisen,
ensivaikutelman seké aktiivisen kuuntelun merkitys. Niin myynnissa kuin
tybhaastattelussakin on tietoperustan mukaan tarkeda paasta keskustelukumppanin
kanssa samalle aaltopituudelle ja viestia aitoa kiinnostusta seka luottamusta
keskustelukumppanille. Haastattelutilanteesen valmistautumisessa tarkeimmiksi seikoiksi
nousivat yleisimpiin kysymyksiin varautuminen, omien kysymyksien valmistelu seka
yrityksen toimintaan tutustuminen esimerkiksi kotisivujen kautta. Ensivaikutelmaa voi
parantaa tietoperustan mukaan yksinkertaisilla asioilla, kuten hyvilla kaytdstavoilla ja
siistilla olemuksella. Aktiivisen kuuntelun todettiin olevan tarke& keino luottamuksen

rakentamisessa niin myynnissa, kuin tydhaastattelutilanteessakin.
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Kuva 3: Yhteenveto tietoperustasta

Teoriaosuudessa kasitellyt asiat vastaavat hyvin kirjoittajan kasityksia ja kokemuksia
tydnhakuprosessista: Kirjoittaja on itse pyrkinyt parantamaan tyéllistymismahdollisuuksiani
kiinnittamalla huomiota hakemuksen rakenteeseen, LinkedIn-profiilin seka hyvaan
valmistautumiseen. Kirjoittajan mielesté oli mielenkiintoista huomata, ettd nama samat
asiat olivat hyvin vahvasti esilla opinnaytetytn tietoperustassa ja etta ne patevat yhta

hyvin sekd myyntiin etta tyénhakuun.
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6 Tutkimus myyntitaitojen hydédyntadmisesta tydnhaussa

Tassa luvussa kaydaan lapi opinndytetyon tutkimusmenetelmaa ja perusteluita sen
valintaan. Luvussa kaydaan lapi myos tutkimuksen aikataulu ja vaiheet.

Tutkimuksen tarkoituksena oli selvittaa, vastaavatko tietoperustassa esille nousseet asiat
rekrytoijien ja esimiesten todellisia odotuksia, eli onko myyntitaidoilla todella merkitysta
tydnhaun eri vaiheissa menestymisen kannalta. Tutkimus suoritettiin teemahaastatteluina
esimiestehtavissa tydskentelevien henkildiden kanssa. Haastatteluja varten laadittiin
kolme paateemaa, jotka perustuvat opinnaytetyon sivulla 1 esiteltyyn kolmeen
alakysymykseen. Kullekin kolmesta paateemasta laadittiin alakysymyksia, joita
hy6édynnettiin tarvittaessa ohjaamaan keskustelua eteenpéin. Haastattelujen paateemat ja

niiden lisdkysymykset 16ytyvéat opinndytetyon liiteosiosta.

6.1 Tutkimuksen vaiheet ja aikataulu

Opinnaytetydn haastattelujen oli tarkoitus alkaa lokakuun alussa ja olla suoritettuna
lokakuun viimeiseen paivaan mennessa. Haastatteluja oli tarkoitus tehda 6-8 kappaletta ja

ne oli tarkoitus suorittaa noin puolen tunnin mittaisina teemahaastatteluina.

Haastattelut saatiin suoritettua aikataulussa, silla ensimmainen haastattelu suoritettiin
lokakuun puolessa valissa ja viimeinen haastattelu suoritettiin lokakuun 26. paiva.
Haastattelut pysyivat padosin tavoitteen mukaisessa puolen tunnin pituudessa. Lahes
kaikki haastattelut suoritettiin sovittuina ajankohtina, yksi haastattelu jouduttiin siirtdmaan
myo6hemmalle ja kaksi haastattelua jouduttiin perumaan kokonaan. Haastattelujen

kokonaismaarassa paastiin tavoitteisiin, silla niita kertyi yhteensa kuusi kappaletta.

01.09.2021 Teorian kirjoittamisen aloitus

15.10.2021 Teorian runko valmiiksi, haastattelujen alku
15.11.2021 Haastattelut tehtyna ja teoria padosin valmiiksi
28.11.2021 Opinnaytety® Urkundiin

Kuva 4: Opinnaytetydn aikataulu
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6.2 Menetelméavalinnat perusteluineen

Opinnaytetyodn tutkimus toteutettiin kvalitatiivisin tutkimusmenetelmin. Valitsin
kvalitatiivisen tutkimusmentelman sen vuoksi, etta sen avulla pystyy tarkastelemaan
kohteena olevaa ilmigta syvallisemmin ja kokonaisvaltaisemmin, kuin esimerkiksi
kvantitatiivista tutkimusmenetelméaa hyddyntaen. Kvalitatiivinen tutkimusmenetelméa

mielesténi tuki hyvin opinnaytetyon tavoitetta ja paakysymysta.

Tutkimus suoritettiin puolistrukturoiduilla teemahaastatteluilla. Teemahaastattelut
toteutetaan kaytannossa etenemalla etukateen maariteltyjen, laajojen pdateemojen seka

mahdollisten tarkentavien kysymysten mukaan.

Suurin etu haastattelumenetelmin suoritettavassa tutkimuksessa on joustavuus:
Haastattelija voi tarpeen tullen mukauttaa haastattelun kulkua haastateltavan tarpeen
mukaan. Esimerkiksi jos haastateltava ei ymmarra jotakin kysymysta, voi haastattelija
kayttaa kiertoilmaisuja tai toistaa kysymyksen. Etuna puolistrukturoidussa haastattelussa
on se, etta paakysymysten lisdksi haastateltaville voidaan esittda tarkentavia
lisdkysymyksia sen mukaan, mitd haastateltava on vastannut ja miten keskustelu
ylipdataan etenee. Tama on erityisen hyodyllista, jos haastattelun aiheina on laajoja

kokonaisuuksia, kuten tdssa opinnaytetydssa. (Tuomi & Sarajarvi 2018, luku 1)

6.3 Aineisto ja kaytetyt analyysit

Aineisto kerattiin nauhoittamalla haastattelut Teams-sovelluksessa ja sen jalkeen
kirjoittamalla kunkin haastattelun tarkeimmat I6ydokset ylos. Seuraavassa luvussa esitellyt
tutkimustulokset perustuvat edellamainittuihin muistiinpanoihin. Aineiston luotettavuutta
tukee se, ettd kaikki haastateltavat saivat tietda haastattelujen paateemat hyvissa ajoin

etukateen seka saivat riittavasti aikaa vastata kysymyksiin haastattelujen aikana.

6.4 Riskit

Suurin riski opinnaytetydn suorittamisen kannalta oli alussa se, ettd aika kavisi
kirjoittaessa tiukille: Kirjoittajalla oli prosessin alussa vield paljon tditd ja muita kursseja
ennen valmistumista. TAma riski minimoitiin siten, etta kirjoittaja neuvotteli itselleen
pienemman tuntisopimuksen tytpaikallaan syksyn ajaksi ja suunnitteli opinnaytetyén
aikataulun siten, ettd aika ei varmasti lopu kesken. Toinen riski liittyi tietoperustaan:
Kirjoittaja ei aluksi ollut varma siita, 16ytyyko aiheesta tarpeeksi teoriaa joka tukisi
opinnaytetytn tavoitteita, eli auttaisi tarkastelemaaan tydnhakuprosessia myynnillisista
nakokulmista. Taltd onneksi valtyttiin, silla kirjoittaja kaytti alussa paljon aikaa

tietoperustan kokoamiseen ja lopputulos oli opinnaytetyon tavoitteiden mukainen.
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7 Tutkimuksen tulokset

Tassa osiossa kaydaan lapi teemahaastatteluiden tuloksia. Luvussa kasitellaan kukin
haastattelujen kolmesta paateemasta omana osanaan. Haastateltujen henkildiden
vastauksia ei yksiloida tydssd, vaan vastaukset kdydaan kootusti l&pi teemoittain.

Haastatteluja suoritettiin kuusi kappaletta ja kaikki haastateltavat tyéskentelevat erilaisissa
ja eri tasoisissa esimiestehtavissa kansainvalisessa finanssialan porssiyhtiossa. Kirjoittaja
valitsi kyseisen yrityksen ja haastateltavat sen perusteella, etta isot yhtitt kayvat lapi
suuria maaria hakijoita kerrallaan ja nain ollen haastateltavilla on paljon kokemusta ja
nakemyksia aiheesta. Jokainen haastateltava rekrytoi parhaillaan tai on aiemmin urallaan

rekrytoinut uusia tyéntekijoita.

7.1 Sosiaalisen myynnin keinot tydnhaussa

Haastattelujen ensimmaisené teemana oli sosiaalisen myynnin keinojen hyddyntaminen
tydnhakuprosessin alkuvaiheessa. Haastateltavia pyydettiin kertomaan mielipiteensa siita,
onko hakijan LinkedIn-sovelluksessa luomalla asiantuntijaprofiililla merkitysta
tydnhakuprosessin kannalta ja mikali kylla, minkéalaiset asiat auttavat hakijaa

erottautumaan edukseen.

Jokainen haastateltavista oli sitd mielta, etta LinkedIn-profiilista voi olla hyotya
tydnhakuprosessin aikana ja heista kaksi oli sitd mielta, ettd LinkedIn- profiililla on suuri
merkitys hakijan menestyksen kannalta. Kaikki haastateltavat olivat samaa mielta siita,
ettd mikali he paattavat kayda katsomassa hakijan LinkedIn-profiilia, he toivovat sen
olevan selkedasti rakennettu ja ettd olennainen tieto olisi siella helposti nahtavissa.
Esimerkiksi esittelytekstin seka profiilin muun sisallén, kuten tydkokemuksen, tulisi

kaikkien haastateltavien mielesta vastata hakemuksessa / CV:ssa nakyvia tietoja.

Kukaan haastateltavista ei kertonut katsovansa hakijan LinkedIn:ssa tekemia julkaisuja,
mutta jokainen heista oli sitéd mielta, etta profiilin ulkoasu ja sisalto tulisi pitda asiallisena ja

ammattimaisena.

7.2 Tybhakemus ja CV

Haastattelujen toisena teemana oli tybhakemus ja CV. Haastateltavilta kysyttiin,
mink&lainen CV / hakemuskirje on heiddn mielestd&n hyva siséllon ja rakenteen
nakdkulmasta ja mitd hakemuskirjettd / CV:ta laatiessa tulisi heidan mielestaan valttaa.
Haastateltavilta kysyttiin myds heidan mielipidettd&n siita, onko videohakemus perinteista

hakemuskirjettéd parempi hakemusmuoto.
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Kaikki haastateltavista olivat samaa mielta siita, etta CV:ssa tulisi olla helposti
I0ydettavissa hakukohteena olevan tyon kannalta olennaiset taidot ja tyokokemus. Suurin
osa haastattelijoista oli myds sitd mielta, ettd CV:n visuaalinen ilme ja kieliasu ovat
tarkeitd luettavuuden kannalta. Jos CV ei ole rakenteeltaan tai kieliasultaan selked,
saattaa olennainen tieto jadda poimimatta kiireen keskella.

Jokainen haastateltava oli sitd mielta, ettd hakemuskirjeessé térkein asia on se, etta se on
personoitu hakukohteena olevaa positiota varten: Hakemuskirjeessa tulisi ensisijaisesti
painottaa niitd taitoja ja kokemuksia, joista on hyotya hakukohteena olevassa positiossa.
Personoitu hakemuskirje antaa kaikkien haastateltavien mielesta aidosti kiinnostuneen ja
motivoituneen kuvan hakijasta. Jokainen haastateltavista oli myos sitd mielta, etta
hakemuskirjeen tulisi olla lyhyt ja selkeésti jasennelty, jotta sielta olisi mahdollisimman

helppoa poimia olennaisimmat tiedot hakijasta.

Jokaisella haastateltavalla oli positiivinen mielikuva videohakemuksesta, silla se auttaa
hakijaa tuomaan omaa persoonaansa paremmin esille jo ennen haastattelua. Tosin nelja
kuudesta haastateltavasta oli sitd mielta etté video tulisi laittaa varsinaisen hakemuksen
litteeksi vain pyydettaessa, silla heilla ei valttamatta ole aikaa katsoa videohakemuksia

hakemuskirjeen lukemisen lisaksi.

Yksi haastateltavista antoi vinkiksi hakijoille sen, ettd videohakemuksen lahettdmisen
sijaan hakijan kannattaa mahdollisuuksien mukaan soittaa rekrytoijalle hakemuksen
l&ahettéamisen jalkeen ja varmistaa, onko hakemus tullut perille. Hakija voi samassa
puhelinkeskustelussa halutessaan esittaa lisakysymyksia rekrytoijalle. Tama puhelinsoitto
ajaa haastateltavan mukaan pienella vaivalla saman asian kuin videohakemus, silla se
auttaa hakijaa tuomaan omaa persoonaansa paremmin esille ennen haastattelua ja antaa

motivoituneen kuvan hakijasta rekrytoijalle.

7.3 Tyobhaastattelu

Haastattelujen kolmantena teemana oli itse tythaastattelutilanne: Haastateltavilta
kysyttiin, mitkd asiat heidan mielestaan auttavat tydnhakijaa erottautumaan edukseen
haastattelutilanteessa ja mitd heidan mielestaéan hakijan tulisi haastattelutilanteessa
valttdd. Yksi haastateltavista on uransa aikana tehnyt vain videohaastatteluita, joten

hanella ei ollut konkreettista kokemusta paikan paalla tapahtuvista haastatteluista.

Jokaisen haastateltavan mielesta hyvalla ensivaikutelmalla on positiivinen vaikutus

haastattelutilanteessa: Reipas tervehtiminen seké positiivinen kehonkieli kuten
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katsekontakti, hymyily ja katteleminen auttavat kaikkien haastateltavien mielesta
antamaan hyvéan ensivaikutelman hakijasta. Toisaalta puolet haastateltavista oli my0s sita
mielta, etté ensivaikutelmaan ei pida luottaa liikkaa, silla hakijaa saattaa alussa jannittaa ja

hyvén ensivaikutelman luominen voi olla vaikeaa siiné tilanteessa.

Kaikki haastateltavat pitivat haastatteluun valmistautumista ensisijaisen tarkeana.
Hakijasta tulee motivoitunut kuva, kun tama on tutustunut etukateen yrityksen toimintaan
mahdollisimman laajasti esimerkiksi yrityksen verkkosivuihin tutustumalla. Myos
mahdollisimman laaja tietamys hakemuksen kohteena olevasta tyttehtavasta katsotaan
eduksi kaikkien haastateltavien mielesta. Mikali hakija esittda haastattelussa omia
kysymyksia positioon liittyen, osoittaa se jokaisen haastateltavan mielesta aitoa

kiinnostusta ty6ta kohtaan.

Hakijan tulisi kaikkien haastateltujen mielesta haastattelutilanteessa pystya
perustelemaan soveltuvuus tyétehtavaan oman motivaation, aikaisemman kokemuksen ja
siitd kertyneen osaamisen perusteella. Hakijan tulisi my6s pystya kaikkien haastateltavien
mielestd hyvin perustelemaan, miksi han haluaa nimenomaan kyseiseen yritykseen tdihin
ja miksi han soveltuisi tydyhteis6on (esimerkiksi tiimitaitojen nakékulmasta).
Haastateltavista nelja mainitsi kysyvansa joka kerta hakijoilta heidan suurimmat
vahvuutensa ja heikkoutensa, eli ne olisi hyva miettid ennen haastattelua valmiiksi.
Naiden neljan haastateltavien mielesta on tarkead, ettd hakija vastaa kysymyksiin
rehellisesti ja osoittaa tuntevansa itsensa vahvuuksien ja kehitystarpeiden osalta. Yksi
haastateltavista nosti myds esille sitoutuneisuuden: Hakija voi erottautua edukseen silla,

ettd haluaa tydskennella pitkdan organisaatiossa ja edeta organisaation sisalla.

Kaikki haastateltavat olivat sitéd mieltd, ettd tybhaastattelu on myyntitilanne siina missa
asiakastapaamisetkin: Hakija myy oman osaamisensa hakukohteena olevalle
organisaatiolle. Haastateltavien mielesta kaikista edellamainituista keinoista voi olla
hyo6tya tydnhakuprosessissa menestymisen kannalta. Yksi haastateltavista toi myos esille
sen, etta organisaation tehtdva on myyda itsensa hakijalle ja jattaa hanelle
mahdollisimman mukava mielikuva haastattelutilanteesta rippumatta lopputuloksesta.
Mikali tydnhakijoilla jad huono kokemus tydnantajasta, se voi pahimmassa tapauksessa

aiheuttaa mainehaittaa.
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7.4 Yhteenveto

Kaiken kaikkiaan haastateltavien vastaukset olivat padosin yhtenaisia tietoperustan
kanssa ja tietoperustan mukaiset myynnilliset keinot ovat kaikkien haastateltavien
mielestd hyodyllisia tydhaastatteluprosessissa. Ainoastaan LinkedIn:in hyddyntadminen jai
haastateltavien vastauksissa pienempéan rooliin kuin tietoperustassa: Vain kaksi
haastateltavista koki, etta LinkedIn-profiililla on suuri merkitys hakumenestyksen kannalta.

Erityisesti hakemusta ja tydhaastattelua kasittelevissa tietoperustan osioissa oli paljon
yhtenevaisyytté haastateltavien vastauksien kanssa: Hakemuksen personointi ja rakenne,
haastatteluun valmistautuminen sek& hyvat vuorovaikutustaidot tybhaastattelutilanteessa
osoittautuivat tarkeimmiksi asioiksi haastateltavien mielesta, aivan kuten
tietoperustassakin. Myds rehellisyys ja omien vahvuuksien seka heikkouksien

tunnistaminen nousi keskeiseksi asiaksi haastatteluissa.

Haastateltavien vastauksissa tuli ilmi myds kokonaan uusia nakdékulmia: Hakemuksen
lahetettydan hakija voi soittaa rekrytoijalle, jolloin hén jaa paremmin tdmén mieleen ja saa
mahdollisesti etulydntiaseman. Hakijan on my6s hyva ilmaista, etta han on valmis

sitoutumaan pitkaksi aikaa yritykseen ja on valmis etenemaan organisaation sisalla.

Ty0-

Ty0-
hakemus ja v

haastattelu

LinkedIn-
profiili

, mutta ei uminen

Kuva 5: Yhteenveto haastattelujen tuloksista
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8 Pohdintajajohtopaattkset

Tutkimuksen paatavoitteena oli selvittaa, voiko tydnhakija parantaa hakumenestystaan
hyodyntamalla erilaisia myynnin keinoja tydnhakuprosessin eri vaiheissa. Tassa
onnistuttiin kirjoittajan mielesta hyvin, silla haastateltavien vastaukset ja tietoperusta
korreloivat suurimmilta osin vahvasti kesken&dén. Myynnissé hyddynnettavat taidot, kuten
pitchaustekniikat, aktiivinen kuuntelu ja sosiaalinen myynti osoittautuivat jokaisen
haastateltavan mielestd hyodyllisiksi tytkaluiksi tydnhakijalle. Vaikka osa tietoperustassa
lapikaydyista asioista (kuten sosiaalinen myynti) jaivatkin pienempaéan rooliin
haastateltavien vastauksissa, jokainen haastateltavista oli kuitenkin sita mielta etta
vahemman tarkeistakin asioista voi olla hyotya. Kaikkien haastateltavien vastauksia

yhdisti myos se, ettéd he pitavat tydnhakua myyntitilanteena.

Yllattavana kirjoittaja piti tutkimuksen tuloksissa sita, etta jokainen haastateltavista tiedosti
myynnillisten taitojen merkityksen tydnhakuprosessissa, vaikka he eivat itse
tydskentelisikdan myynnillisella alalla. Kirjoittaja yllattyi myds siitd, etté tietoperustaa
kootessa loytyi kirjallisuutta, jossa suoraan mainittiin myyntitaitojen yhteys
tydnhakuprosessiin. Edellamainitut asiat auttavat todistamaan sen, etta myyntitaidoilla on
vahva merkitys tydnhaussa ja muussa ihmisten valisessa kanssakaymisessa myyntityon

ulkopuolella.

Haastattelujen tuloksista ja tietoperustan tietyista elementeista huomasi selvasti sen, etta
etenkin suurien yritysten rekrytointiprosessissa tiukat aikataulut ja suuret hakijamaarat
vaikuttavat rekrytoijien odotuksiin. Rekrytoijat arvostavat selvasti sita, ettéa hakija panostaa
helppolukuisuuteen ja olennaiseen tietoon sen sijaan, ettd hakija alkaisi likaa tarinoimaan
itsestdan esimerkiksi hakemuskirjeessa. Tassakin on yhtenevaisyytta myynnin kanssa,
silla asiakkaat usein haluavat tiedon myytavasta tuotteesta tai palvelusta aluksi hyvin
kiteytetysti, olennaisiin asioihin painottaen. Lopullisessa neuvottelussa tieto kootaan
yhdeksi, kokonaisvaltaiseksi paketiksi, niin tythaastattelussa kuin

asiakastapaamisessakin.

Tarkastelemalla tietoperustaa seka haastateltavien vastauksia voidaan siis todeta, etta
tydnhaussa kannattaa hyodyntaa opinnaytetydssa lapikaytyja myynnillisia keinoja. Vaikka
ne eivat takaa ty6paikan saamista, ne pystyvat kuitenkin pienella vaivalla auttamaan
hakijaa erottautumaan joukosta ja tuomaan osaamisensa esille parhaalla mahdollisella

tavalla.
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8.1 Kehittamis- ja jatkotutkimusehdotukset

Tutkimusta laatiessa olisi voinut jalkikateen ajateltuna hyddyntéaé laajempaa otantaa:
Haastateltavista jokainen tydskenteli isossa finanssialan porssiyhtiossa, jossa hakijoiden
maarat ovat paasaantoisesti hyvin suuria ja nain ollen aikaa esimerkiksi LinkedIn-profiilin
tutkimiselle tai videohakemuksen katselulle ei ole. Tutkimukseen olisi esimerkiksi voinut
siséllyttad myods pienempid yrityksia, joissa rekrytointiprosessi voi olla huomattavasti
kiireettomampi ja vahemman strukturoitu: Naihin yrityksiin haettaessa voi hyvinkin
korostua eri myynnin keinot, kuin tdssa opinnaytetydssa esitellyissa tutkimustuloksissa
(esimerkiksi sosiaalisen myynnin rooli voi olla suurempi). Tutkimuksessa olisi myos voinut
myo6s haastatella esimiehid useammalta toimialalta: Taméakin olisi mahdollisesti tuonut

uutta ndkokulmaa haastattelujen tuloksiin.

Kirjoittajan jatkotutkimusehdotus olisi, ettd samanlainen tutkimus tehtéisiin koskien
esimerkiksi useiden eri toimialojen startup-yrityksia. Jatkotutkimuksen avulla voitaisiin
selvittaa, milla tavoin suurten ja pienten yritysten rekrytointiprosessit eroavat toisistaan ja
miten myynnin eri keinot korostuvat pienempiin yrityksiin haettaessa. Suuremman
otannan saavuttamiseksi jatkotutkimuksessa voitaisiin tarvittaessa hyddyntaa myoés

kvantitatiivisen tutkimuksen keinoja, kuten kyselylomakkeita.

8.2 Tutkimuksen luotettavuus

Laadullisen tutkimuksen luotettavuus ei ole niin yksiselitteisesti mitattavissa, kuin
esimerkiksi maarallisen tutkimuksen luotettavuus. Nain ollen laadullisen tutkimuksen
luotettavuutta on tarkeinta arvioida kokonaisuutena eli maarittaa, tukevatko esimerkiksi
haastattelumenetelméat, haastateltavien valinnat seka aineiston keruumenetelmat
tutkimuksen tarkoitusta. On myos tarkeaa maarittaa selkeasti, mika tutkimuksen tarkoitus
ylipaataan on ja tehda se selvéksi tutkimuksen tiedonantajille. (Tuomi & Sarajarvi 2018,
luku 6)

Taman opinnaytetyon tutkimuksen luotettavuutta tuki se, etta kaikki haastateltavat ovat
tydskennelleet pitkddn esimiestehtévissa ja rekrytoineet uransa aikana paljon tuusia
tyontekijoitd. Haastattelumenetelma oli my6s suunniteltu siten, ettéd haastateltavien on
helppo antaa kokonaisvaltaisia vastauksia kysymyksiin ja kysymykset oltiin suunniteltu
tukemaan opinnaytetyon paakysymysta ja tietoperustaa. Aineisto kerattiin nauhoittamalla
keskustelut, mik&a antoi jalkikdteen mahdollisuuden haastattelutilanteen [apikaynnille ja

luotettavien muistiinpanojen laatimiselle.
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8.3 Opinnaytetydprosessin ja oman oppimisen arviointi

Kirjoittajan mielestd opinnaytetytn kirjoitusprosessi sujui alusta loppuun asti hyvin, ilman
suuria haasteita. Ennen kirjoittamisen aloittamista kirjoittaja ei ollut ihan taysin varma siita,
ettd loytaisi tarpeeksi kirjalahteitd, jotka tarkastelisivat tydnhakuprosessia halutusta
nakokulmasta. Pian kuitenkin kavi ilmi, ettd tAma oli turha pelko ja materiaalia 16ytyi
enemman kuin tarpeeksi. Opinnaytetytn rakenne ja aikataulu suunniteltiin loppuun asti
heti alkuvaiheessa ja kirjoittaja varasi itse kirjoittamiselle reilusti aikaa, pitden huolen siita

ettd opinnaytetyon ajoissa valmistumiselle ei olisi suuria esteita.

Kirjoittaja on kaiken kaikkiaan hyvin tyytyvainen opinnaytetydprosessiin seka itse
lopputulokseen: Teoriaosuutta oli mielenkiintoista kirjoittaa ja tutkimusosuus sujui
suunnitellun mukaisesti. Opinnaytetyon teoria- ja tutkimusosuudet onnistuivat vastaamaan
hyvin opinndytetyon paakysymykseen ja sen alakysymyksiin. Aihe oli kirjoittajalle
henkilokohtaisesti mielenkiintoinen sen takia, etta han on lapi myyntitydn
koulutusohjelman opintojen ollut kiinnostunut myyntitaitojen hyddyntamista myyntitdiden
ulkopuolella. Opinnaytetydn avulla onnistuttiin hyvin havainnollistamaan, miten
myyntitaidot ovat keskiéssa myds tydnhakuprosessissa ja néin ollen tuomaan esille

myyntitaitojen tarkeytta laajemmin, kuin vain myyntityén nakokulmasta.

Kirjoittaja on taman lopinnaytetydén myota oppinut tarkastelemaan lahteita kriittisemmalla
silmélla seka hyddyntamaan laadullisen tutkimuksen keinoja tehokkaammin. Kirjoittaja on
saanut myds tietoperustaa tutkimalla paljon uutta nakemysta tydnhakuun, myyntitaitoihin

ja ihmisten valiseen vuorovaikutukseen.
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Liitteet

Liite 1. Teemahaastattelujen aiheet/kysymykset

1. Vaikuttavatko tyénhakijan sosiaalisen median profiilit hakumenestykseen ja jos
kylla, mitk& asiat auttavat hakijaa erottumaan edukseen ja mitka antavat
negatiivisen kuvan hakijasta?

Lisdkysymykset:

1.1 Minké&lainen LinkedIn-profiili on hyvéa/huono mielestasi? Esimerkiksi
esittelyteksti, profiilikuva, julkaisut.

1.2 Auttaako mielestasi asiantuntijaprofiilin rakentaminen sosiaalisen median
kautta hakijaa tyollistymaan?

2. Millainen CV [/ tyéhakemus kiinnittda tyonantajan huomion positiivisella tavalla ja
mita hakijan tulisi valttda hakemuksessa / CV:ssa?

Lisdkysymykset:

2.1 Minkalainen CV:n tulisi olla rakenteeltaan, mita tulisi korostaa?

2.2 Minkalainen hakemuskirje herattad mielenkiintosi parhaiten?

2.3 Miké& on mielipiteesi videohakemuksesta? Minkalaiset asiat siina ovat
tarkeita?

3. Mitka asiat auttavat hakijaa erottautumaan edukseen tybhaastattelussa ja mita
hakijan tulisi valttaa?

Lisakysymykset:

3.1 Minkalainen kehonkieli antaa positiivisen mielikuvan hakijasta ja mika
negatiivisen? Millainen on hyva ensivaikutelma?

3.2 Minkalainen keskustelutyyli hakijalla tulisi mielestési olla?

3.3 Minkalaisia kysymyksia tyypillisesti esitat haastateltaville, mita pyrit
selvittamaan hakijasta?
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