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Tiivistelma

Opinnaytetyota lahdettiin tekemaan opinndytetyon tekijan kiinnostuksesta etatydhon seka myyntityohon.
Opinndytetyodssa tutkittiin lisddntyneen etatyon vaikutuksia myyntitehtaviin. Tavoitteena oli selvittdaa, miten
etatyo oli vaikuttanut myyntityohon yrityksessa x. Lisdksi tavoitteena oli tuoda yrityksen x kautta esille esi-
merkkeja etamyynityon toteutuksesta sekd sen mahdollisista hyodyista ja haitoista.

Tutkimus toteutettiin kvalitatiivisella eli laadullisella tutkimuksella. Tutkimuksen aineisto kerattiin puo-
listrukturoidulla teemahaastattelulla siten, ettd haastattelut pidettiin verkossa yksilohaastatteluina. Haas-
tattelut pidettiin huhti-toukokuussa 2020. Tutkimuksessa haastateltiin yrityksen x viitta tutkimukseen so-
veltuvaa myyjaa. Yritys x seka haastateltavat valittiin tutkimukseen sen edellyttdmien kriteerien avulla.
Teoreettinen viitekehys piti sisalldan myyntityota sekd myyntiprosessia. Lisdksi siind avattiin etatyota ja sen
positiivisia ja negatiivisia vaikutuksia. Tietoperusta koostui kirjallisuudesta, artikkeleista, tutkimuksista seka
muista valideista ldhteista.

Tutkimuksen tulosten mukaan etatyo on vaikuttanut positiivisesti yrityksen x myyntityohon. Tutkimuksessa
haastatellut myyjat, kokevat etatyon olevan positiivinen tapa tyoskennelld. Etdatyd tuottaa vain positiivisia
vaikutuksia yrityksen x myyntitydssa tehostamalla tyota. Yrityksessa x onkin panostettu etatydhon suuresti.
Etatyon negatiiviset vaikutukset ovat hyvin vahaisia yrityksessa x ja ne koskivat vain kaupan paattamisen
kestoa.

Voidaan todeta ettd, etdtyo on oikein toteutettuna tyota kehittava tyoskentelyn tapa, jolla pystytaan tehos-
tamaan myyntityota huomattavasti varsinkin yrityksessa x. Myyntityon ja myyntiprosessin tehostuminen
johtui etatyon tuomasta ajan sdastamisesta. Tyopdivan liikkumattomuus ja etdtapaamiset johtivat asiakas-
tapaamisten kasvuun ja siten myyntityon kehitykseen.
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Abstract

The thesis stems from the author’s personal interest towards remote work and sales. The thesis aims to
study the effects of increased remote work towards jobs in sales and their tasks. The goal was to figure out
how remote work has had an influence on the sales tasks at company x. Additional goals were to bring ex-
amples of remote work, how it has been executed and the potential pros and cons, all through the lens of
the company studied.

The research has been studied through qualitative research. The data for the research has been collected
with a half-structured theme-centered interview, by interviewing individuals online. The interviews took
place in April and May of 2022. Interviewed for the research were five people representing the same com-
pany, company X, who were all salespeople. The company and the interviewees were selected for the re-
search in accordance with the criteria in question. The theoretical framework included work in sales and
sales processes. Further, it clarifies remote work and its positive and negative impacts. The database con-
sists of literature, articles, research and other additional valid sources.

According to the results from the research, the increased remote work has had a positive influence on the
work in sales at the company x. The salespeople interviewed all feel that working remotely is a positive
way/environment to work in. The opportunity to work remotely at company x has only affected positively
on the sales tasks, as it has made it more efficient. Further, company x has indeed largely focused on allow-
ing remote work. The negative influences are very minor at the company x, which only focused on the in-
creased time to reach a deal at the end of negotiations.

It can be concluded that remote work executed properly develops the work done, as it allows to advance
the sales tasks remarkably, especially at the company x. The improvement of the work in sales and the sales

processes is due to the time saved by working remotely. Not having to move from one place to another,
and remote meetings led to the increase in meetings with customers, thus enhancing the work in sales.
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Teleworking, sales tasks, sales process, sales revolution
Miscellaneous (Confidential information)

The interview frame of the study is attached
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Taulukot

Taulukko 1 Haastateltavat



1 Johdanto

Vallitsevan maailmantilanteen johdosta yha useammilla aloilla on siirrytty etatyéskentely vaihto-
ehtoon mahdollisuuksien mukaan. Pandemiatilanne on viime vuosina vaikuttanut monien eri alo-
jen tyontekijoiden tyéhon. Tartuntojen valttamiseksi on siirrytty tekemaan toita etana, eli ihmiset
tekevat toita paljon kotoa kasin. Osa yrityksista on alasta riippumatta siirtynyt nopeastikin etatyo-
vaihtoehtoon. Osa yrityksista taas ovat perinteikkdampia ajatusmaailmaltaan eivatka ole siirtyneet
etatyohon toistaiseksi. (Karjalainen 2021.) Suomi on etatyohon siirtymisessa selkedsti edellakavija-
maa. Suomen siirtyminen etatyohon sujui oletettua helpommin verrattuna muihin maihin. Suo-
messa digitalisaatio on vahvalla perustalla ja useilla yrityksilla oli ennalta tarvittavat valineet eta-
tyohon siirtymiseen. Suomalaiset ovat myds muihin vertailtuna nopeasti sopeutuvia etatyohon, ja
suomen digiloikkaa voisikin kayttaa jatkossa kilpailuvalttina. Suomessa etatyd on siis voimavara ja

sitd tulee varmasti olemaan jatkossakin. (Manty 2021.)

Keskustelua on kayty paljon etatydon merkityksesta tyontekijoiden ja yritysten kannalta. Tutkimus
pyrkiikin luomaan tieota yrityksen x avulla. Tarkoitus on selvittda, onko etatyon vaikutukset myyn-
tityossa positiivisia ja alaa kehittdvia vai negatiivisia ja alan kehitysta hidastavia. Lisdksi on tarkoi-
tus selvittad, miten yrityksen x myynnin tyontekijat ovat etatyon kokeneet. Myynti sisaltaa B2B-
myynnin eli yrityksille tehtavan myynnin seka B2C- eli kuluttajille tehtdavan myynnin. Tutkimus on
naista kahdesta rajattu B2B-myyntiin, silla yhdessa nama kaksi olisivat liian suuri kokonaisuus. Eta-
tyosta tutkitaan vain vaikutuksia myyntityohon, ei esimerkiksi syita etatyohon siirtymiselle, jotta
aihe ei laajenisi liilkaa. Etatyon ty6 on tutkimuksessa aiheen ajankohtaisuuden vuoksi. Viela tar-
kemmin myynnin osa-alueista, rajaus on tehty myyntitehtaviin ja siihen, miten ne etatyossa tapah-

tuvat.

Myynnin alalta etatyohon liittyvia tutkimuksia on aiemmin tehty kohtuullisen vahan. Opinnayte-
toita on aiheesta tehty muutamia, mutta ne ovat tutkineet pdaasiassa eroja ennen pandemiaa ja
sen jalkeen. Tama opinnaytetyo tutkiikin vain etatyota, eikd mitd myyntityo tyo oli ennen pande-
miaa. Yha useampi yritys on panostanut etdatydmahdollisuuksiin digitalisaation luomien mahdolli-
suuksien johdosta. Tutkimuksessa tutkitaan siis aikaisemmin vahemman tutkittua aihetta, mutta

samantyylisid tutkimuksia on tehty aikaisemmin. Etatyosta sekd myyntityosta on tehty erikseen



tutkimuksia ja pandemian vaikutuksista myyntitydhon. Tama tutkimus tulee nadiden aiempien tut-
kimusten valiin luoden hieman uudenlaista ja erilaista tietoa taas ja kdyttden siinad esimerkkina yri-

tysta x.

Tutkimuksen tavoitteena on selvittda, miten etdatyd on muokannut ja kehittanyt myyntityota. Tar-
koitus kayttaa yritysta x esimerkkina siita, miten etatyd on voinut vaikuttaa myyntityohon. Lisaksi
on tarkoitus saada selville etatyon tuomat mahdolliset tyota edistavat sekda myos hidastavat seikat.
Naita seikkoja pyritaan selvittdmaan yrityksen x etamyynityota tutkimalla. Samalla tutkimuksesta
pystyvat hyotymaan alalla tyoskentelevat seka sinne pyrkivat, sillda he saavat esimerkin tavasta to-
teuttaa etamyynityota. Ala on murroksessa ja etatyon ominaisuuksiin ei koulutuksetkaan taysin
valmista. Onkin oleellista tiedostaa mita etatyd mahdollisesti vaatii alalle pyrkivalta henkil6lta. Tut-
kimus siis pyrkii luomaan alan eri tahoille tietoa yrityksen x tavasta toteuttaa etamyynityota, paa-

osassa kuitenkin yrityksen x etamyyntity6 seka siihen vaikuttavat seikat.

2 Tutkimusasetelma

2.1 Tutkimusongelma ja tutkimuskysymykset

Etatyon tuomista vaikutuksista on myynnin toimialalla tutkittu vai vahan, joten tutkimus on kan-
nattavaa tehda, jotta saadaan selville etatyon vaikutuksia tyontekijoiden nakokulmasta. Alalla juuri
B2B- myynnissa tyoskentelevat toimivat myyntitehtavissa paivittain, siksi juuri he osaavat vastata
etatyon vaikutuksiin myyntitehtavissa. Koska voidaan olettaa etatyon jatkuvan tai jopa lisdantyvan,
on alalle tarkeaa saada kehitettya etatyoskentelya erilaisin keinoin. Tutkimus pyrkiikin tuomaan
siksi ilmi tyontekijéiden nakokulmasta erilaisia asioita niin positiivisia kuin negatiivisiakin. Pyrkimys
on tuoda ilmi, onko etatyoskentely vaihtoehtona parempi kuin tyoskentely tyopaikalla. Lisdksi on
tarkeda saada ilmi haittavaikutuksia, kuten ihmiskontaktien puute seka miten digitaaliset laitteet
toimivat myos etana. Nama asiat ovat niin alan kehittdmisen lisdksi tarkeita, mutta tutkimus pyrkii
niiden avulla tuomaan etatyon erilaisia vaikutuksia ilmi myds alalle pyrkiville. Yrityksen x avulla

saadaan ainakin yhdenlainen tapa tehda etamyynityota selville.

Tutkimuksen tutkimusongelma on mikd on lisddntyneen etdtyén vaikutus yrityksen x myyntityé-
hén?. Tutkimus kysymyksen rinnalla on monia muita kysymyksia tukemassa tutkimuskysymysta.

Nailla kysymyksilla pyritdan selvittdmaan tarkemmin, miten kohdeyrityksessa tehdaan etatyota,



sekd ,miten etdatyon maara ja toimintatavat vaikuttavat tyotehtaviin ja tyontekijoihin. Tutkimusky-

symykset ovat:

e Mitka ovat etatyon pelisdadannot myyntitydssa?
e Kuinka paljon yrityksessa x tehddaan myynnin etatyota?
e Mitka ovat etdtyon vaikutukset myynnin prosesseihin?

Esiolettamukset tutkimuksesta on, etta tuloksena syntyy etatydn puolesta puhuva lopputulos.
Olettamuksena on, etatyon tuoma autonomia vaikuttaa enemman omaan tyéhon positiivisena
asiana. Tyontekijoiden oletetaan oppivan etatyon johdosta erilaisia lahestymistapoja tyota koh-
taan. Lisaksi kotoa kasin tehty tyo saattaa tuntua rennommalta, jolloin paineiden maara laskee.
Palaverien ilmapiiri on oletetusti rennompi etdana tehtyna, myyja seka asiakas ovat itselleen muka-
vassa ymparistossa, joten voisi olettaa sen tuovan rentoa ilmapiiria. Nama ovat oletetusti positiivi-
sia puolia, joita tutkimuksesta kay ilmi. Puolestaan olettamuksena negatiiviseen suuntaan tyoajan
ja vapaa-ajan erottaminen voi olla vaikeaa. TyOpaivan ns. toimistoajan klo 8—16 voi olla vaikea
noudattaa. Lisaksi etatydssa ihmiskontaktit jadavat olemattomiksi ja kotona yksin oleminen, voi al-
kaa pidemmalla aikavalilla kdymaan tyota haittaavaksi tekijaksi. Lopputulemana olettamus on,
ettd etatyodssa on paljon positiivisia ja negatiivisia puolia myyntityossa. Konkreettisesti oletetaan,
ettd etatyon vaikutus itse myyntitehtaviin on positiivinen, kuitenkin tyémallina etatyon ja lasna

tehtdvan tyon yhdistelma koetaan parhaaksi myynnintehtavissa.

2.2 Tutkimusmenetelmat

Tutkimusote valitaan siten, etta sen avulla pystytddan saamaan mahdollisimman paljon tietoa tut-
kittavasta aiheesta. Tutkimusote sisaltda erilaisia tutkimus- ja analyysi menetelmis, joilla tietoa py-
ritaan kerdamaan. Tutkimusote on joko kvalitatiivinen tai kvantitatiivinen, riippuen tutkittavasta

aiheesta. (Juuti, Puusa & Aalto 2020.)

Kvalitatiivinen eli laadullinen tutkimus on laaja-alainen kasite, joka on tutkimustyypiltdan empii-

ristd (Tuomi & Sarajarvi 2009, 20-22). Kvalitatiivinen tutkimus ei ole minkaan tietyn tieteenalan



tutkimusote, eika vain yhdenlainen tapa tutkia. Laadulliselle tutkimukselle on olennaista tutkia
moninaista eldamaa mahdollisimman monipuolisesti. (Hirsjarvi, Remes & Sajavaara 2009, 157.)
Juutin, Puusan ja Aallon (2020) mukaan laadullisen tutkimuksen ominaispiirre on ihmisten subjek-
tiivisten kokemusten ja ndakemysten tarkastelu, mika asettaa tutkimukselle omat haasteensa.
Tama piirre antaa myos herattaa keskustelua usein tutkimuksen luotettavuudesta. (Juuti, Puusa &

Aalto 2020.)

Tuomen ja Sarajarven (2009) mukaan kvantitatiivinen eli maarallinen tutkimus mielletdan yleisesti
teoreettiseksi menetelmaksi ja kvalitatiivinen empiiriseksi menetelmaksi. Kuitenkin tama rajan
veto ei ole ihan paikkaansa pitava, silla laadullinen tutkimus tarvitsee myos teoreettisen viiteke-
hyksen (Tuomi& Sarajarvi 2009, 18.) Lahtokohtaisesti teoria kasittelee yleisempia lainalaisuuksia,
kun taas kdytanto voi vaihdella paljonkin kontekstista riippuen. (Juuti, Puusa & Aalto 2020.) Laa-
dulliselle tutkimukselle on ominaista, etta tutkimuksen kohdejoukko valitaan tarkoituksenmukai-
sesti ja aineistoa tulkitaan tapauskohtaisesti. Pyrkimys on siis saada pienesta tutkittavasta kohde-
ryhmasta suuri tieto maara selville. (Hirsjarvi, Remes & Sajavaara 2009, 161.) Ominaista on myos
tutkia tutkimuskohdetta mahdollisimman luonnollisessa ymparistossa. Laadullisessa tutkimuk-
sessa pyritdan saamaan selville asiasta, josta ei aiemmin ole paljoa tutkittu. Lisaksi laadullisen tut-
kimuksen tutkimusasetelma on joustava, talloin ei tarvitse lukittautua ennalta oletettuun tai paa-
tettyyn. Tutkimuksen edetessa voi aineisto muokata tutkimuksen runkoa, vaikka teoria onkin

kirjoitettu ennalta. (Juuti, Puusa & Aalto 2020.)

Edellda mainituista laadullisen tutkimuksen ominaispiirteista johtuen, tdma opinndyte tyo tehdaan
laadullisena tutkimuksena. Tutkimuksessa tutkitaan elamaa ja tarkemmin tydeldamaa mahdollisim-
man laaja-alaisesti. Tutkimuksessa on tehty teoreettinen viitekehys, jonka avulla tutkimusta pysty-
taan paremmin tulkitsemaan, kun ymmarretaan teoriaa tutkittavasta asiasta. Tutkimusjoukko on
valittu tarkoituksenmukaisesti ja tutkimuksen tulosta pyritdan tutkimaan omana kokonaisuutena.
Tutkimuksen aihe on vahan tutkittu, joten laadullinen tutkimus sopii tutkimaan taman tutkimuk-

sen ongelmaa.

2.3 Aineiston keruu ja analyysi

Alasuutarin (2011) mukaan kvalitatiivisissa aineistoissa on teoreettisella viitekehyksella suuri rooli.

Viitekehys antaa suunnan sille, millainen aineisto tutkimuksessa tulisi kerata. Sama patee myds



toiseen suuntaan, aineisto maarittelee myds teoreettisen viitekehyksen rajauksen. (Alasuutari
2011, 83.) Laadullisen tutkimuksen aineiston keruu on paamaaratietoista eli tutkimuksen paamaa-
rat vaikuttavat siihen, millaista aineistoa kerataan. Eri aineistonkeruumenetelmilla on eri vahvuu-
det ja heikkoudet, tutkijan on osattava valita oikea hanen tutkimukseensa. (Juuti, Puusa & Aalto
2020.) Laadullisessa tutkimuksessa yleisimmat aineistonkeruumenetelmat ovat kysely, haastattelu,

havainnointi seka joihinkin dokumentteihin perustuva tieto (Tuomi & Sarajarvi 2009, 71).

Hirsijarven ja Hurmeen (2015) mukaan strukturointi vaikuttaa paljon aineistonkeruu menetelmiin
ja varsinkin haastatteluun. Mita strukturoidumpi haastattelu on, sitad suunnitelmallisempi se on.
Strukturoidussa haastattelussa kysymykset seka vastaukset on mietitty valmiiksi ja strukturoimat-
tomassa haastattelussa kaydaan vain keskustelua haastateltavan kanssa. Puolistrukturoituhaastat-
telussa taas aihe alueet, ja kysymykset on mietitty etukateen, kuitenkin antamatta vastaus vaihto-
ehtoja. (Hirsjarvi & Hurme 2015, 43—44.) Haastattelun etu on joustavuus, haastattelija pystyy
toistamaan kysymyksid, oikaisemaan vaarinkasityksia seka selventaa epakohtia. Joustavuuden an-
siosta haastattelusta pystytaan saamaan paras mahdollinen lopputulos. Haastattelun onnistumi-
seen vaikuttaa haastateltavalle ennakkoon ilmoitettu aihe. Talldin haastattelija kerkeda ennalta
miettimaan vastauksiaan ja niiden sisaltd on syvemmin mietittya. (Tuomi & Sarajarvi 2009, 73-74.)
Talléin ihmiselld on jonkin kasitys etukateen siitd, mihin haastattelun kysymyksilla pyritaan (Ala-

suutari 2011,149).

Laadulliselle tutkimukselle olennainen on teemahaastattelu, joka on puoli strukturoitu. Siina ko-
rostetaan ihmisten tulkintoja tutkittavista asioista. Tutkimuksen kysymykset on pyritty tekemaan
tutkittavan asian selville saamiseksi. Teemahaastattelut voivat my6s vaihdella avoimuutensa suh-
teen (Tuomi & Sarajarvi 2009, 74-75). Teemahaastattelussa teemat on valittu etukateen, ja struk-
turoinnin aste maarittelee sen, onko kysymykset kuinka suunniteltuja etukateen. Teemat haastat-
teluun tulisi valita siten, ettd ne mukailevat tutkimuksen teoreettista viitekehysta. (Hirsjarvi &
Hurme 2015, 48, 66—67.) Teemahaastattelun etuna on tarkentavien kysymysten esittdminen tar-

vittaessa, jolloin saatua tietoa voidaan syventaa. suhteen (Tuomi & Sarajarvi 2009, 74-75.)

Taman tutkimuksen aineistonkeruumenetelma on valittu tutkimuksen tyylin mukaisesti. Laadulli-
sen tutkimuksen aineistonkeruumenetelmista olen valinnut teemahaastattelun. Tutkimuksesta ei

suoraan ole aiemmin tehty tutkimuksia aiemmin, vaan aiemmat tutkimukset koskevat pdaosin vain



etatyotd. Teemahaastattelu on siksi hyva valinta tutkimukseen, silld se mahdollistaa lisakysymys-
ten kysymisen teemojen sisalla. Talloin tutkimuksesta saadaan selville varmasti oleellisimmat sei-

kat.

Opinndytetyon aineiston kerdamisen maara on yleinen kysymys. Aineiston laajuuteen vaikuttaa
paljon kaytossa olevat resurssit seka mahdollisuudet. Maaralliseen tutkimuksen verrattuna, laadul-
lisen tutkimuksen aineistot ovat huomattavasti pienempia. Tama selittyy silla, etta laadullisessa
tutkimuksessa ei pyrita yleistavaan tietoon, vaan antamaan teoreettisesti mielekkaan tulkinnan
jollekin ilmidlle. Tasta syysta laadullisen tutkimukseen valituiden henkildiden tulisi tietda mahdolli-
simman paljon tutkittavasta aiheesta tai omaavan paljon kokemusta siita. (Tuomi & Sarajarvi
2009,85.) Tarvittaessa myos haastateltavien henkildiden maara voi muuttua kesken tutkimuksen,
riippuen saatavasta aineistosta. (Hirsjarvi & Hurme 2015, 59, 83.) Kun tutkittavasta asiasta alkaa
olla tarpeeksi aineistoa, alkaa saturaatio eli kylladantyneisyys tulla ilmi. Tama tarkoittaa sita, etta

aineisto alkaa toistaa itsedan. (Tuomi & Sarajarvi 2009, 85.)

Taman opinndytetyon aineiston hankinta tapahtuu kohderyhman haastattelulla. Tutkimuksessa on
vain yksi kohderyhma ja sen on myyntityossa tydskentelevat henkilot yrityksessa X. Haastateltavat
ovat myynnin prosessien kanssa tekemisissa paivittain ja haastateltavia on noin 5kpl. Kyseiset
haastateltavat henkilot omaavat seka tietoa, ettd kokemusta tutkimuksen aiheesta ja ovat siten
relevantteja kohdehenkildita tutkimukseen. Tutkimuksessa ei haastatella esimiehia tai johtoa lain-
kaan. Henkilot rekrytoidaan kayttden sosiaalisen median kanavia. Talldin saadaan kokoon opinnay-

tetyon tutkimukseen sopiva ja validi kohderyhma.

Teorialla tarkoitetaan usein laadullisessa tutkimuksessa tutkimuksen teoreettista viitekehysta. Ta-
man teoreettisen viitekehyksen merkitys on ilmeinen laadullisessa tutkimuksessa, koska tutkimuk-
sessa tarvitaan teoriaa metodien, etiikan, luotettavuuden seka ylipaataan tutkimuksen tavoittei-

den ymmartamiseen. (Tuomi & Sarajarvi 2009, 18.)

Taman opinndytetyon tietoperusta eli teoreettinen viitekehys koostuu alan kirjallisuudesta, tutki-

musartikkeleista seka erilaisista internetlahteista. Tiedonhaussa on kadytetty hyodyksi Jyvaskylan



ammattikorkeakoulun kirjastoa seka lisensoituja tietokantoja. Lisdksi on kdytetty Pirkanmaan kir-
jastoja, Kauppalehden artikkeleja sekd Google Scholaria. Lahteet on pyritty valitsemaan mahdolli-

simman uuden tiedon mukaisesti.

Juuti ym. (2020) kertovat nykyteknologia on tuovan haastattelujen havainnointivaiheeseen paljon
helpottavia tekijoita. Esimerkiksi haastatteluiden videointi tallentaa haastateltavan vastauksien
lisdksi eleet seka ilmeet. Erilaiset tallennusmahdollisuudet antavat keinon palata haastatteluun,
jolloin haastateltavan ei tarvitse keskittya haastattelun aikana moneen eri asiaan (Juuti, Puusa &
Aalto 2020.) Haastattelun tallentaminen luo paremmat mahdollisuudet saada haastattelusta
kaikki tarvittava tieto varmasti ylos (Hirsjarvi & Hurme 2015, 92). Tdman opinndytetyon haastatte-
lut tehddan kayttden Teams-alustaa tai puhelimitse, riippuen haastateltavien suostumuksista. Pan-
demia ajasta seka haastateltavien aikatauluista johtuen haastattelut tehdaan etana ja ne tallenne-

taan.

Laadullisen aineiston analyysin tarkoitus on luoda aineistoon selkeytta seka tuottaa uutta tietoa
tutkittavasta asiasta (Eskola & Suoranta, 1998). Laadullisen tutkimuksen analyysi muodoista pu-
huttaessa, puhutaan usein induktiivisesta ja deduktiivisesta analyysista. Induktiivinen tulkinta on
aineistoon perustuvaa ja deduktiivinen tulkinta perustuu valmiisiin teorioihin. (Juuti, Puusa & Aalto
2020.) Kolmas tieteellinen tulkinta on abduktiivinen paattely eli logiikka. Sen mukaan teoriamuo-

toisuus on mahdollista vain, kun siihen liittyy johtoajatus tai johtolanka. (Alasuutari 2011. 38.)

Tuomen ja Sarajarven (2009) mukaan, aineistolahtoisen analyysin tarkoitus on luoda tutkimusai-
neistosta teoreettinen kokonaisuus (Tuomi & Sarajarvi 2009, 94). Tallin on tarkedaa maarittaa
otoksen koko, jotta aineiston analysointi on mielekasta. Liian suuren otoksen analysointi ei ole
enaa mielekasta, eikd se myoskaadn tuota enaa tarkeda uutta tietoa. (Eskola & Suoranta 1998.)
Analyysiyksikot valitaan aineistosta riippuen tutkimuksen tarkoituksesta seka tehtavanasettelusta.
Aineistolahtoisyyden johdosta, ei aikaisempien tutkimusten, tietojen tai havainnointien tulisi vai-
kuttaa analyysiin millaan tavalla. Aineistolahtdisessa analyysissa ainut teoria koskee vain analyysin

toteuttamista. (Tuomi & Sarajarvi 2009, 95)
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Aineistoa voidaan tutkia laadullisilla menetelmilla kuten teemoittelu, tyypittely tai luokittelu. Tee-
moittelussa aiheet pilkotaan teemoihin. Ndiden teemojen sisdlta etsitddan se mita kussakin tee-
massa on aineistossa sanottu. Teemoittelun teemat ovat paasaantoisesti eri teemoja kuin aineis-
ton luoneessa haastattelussa. (Eskola & Suoranta 1998.) Tyypittely on lukija ystavallisempi ja siina
aineisto luokitellaan tyyppien mukaan. Aineistosta tyypitelladn samankaltaiset tarinat ja niista etsi-
taan yhtaldisyyksia ja pyritdaan tekemaan yleistyksia. Luokittelu taas on yleisesti kvantitatiivinen
analyysimenetelma, siind maaritellaan luokkia ja lasketaan kuinka usein ne ilmenevat aineistossa.

Luokittelua voidaan kadyttaa myos kvalitatiivisessa tutkimuksessa. (Tuomi & Sarajarvi 2009, 93.)

Haastatteluiden tallentaminen ja sen tekstimuotoon muuttaminen on litterointia. Litterointi ja
haastatteluiden tallentaminen antaa tutkijalle mahdollisuuden palata haastatteluun jalkikateen ja
taten hanen ei haastattelutilanteessa tarvitse saada kaikkea kirjoitettua ylos. Litteroinnin tarkkuus
riippuu tutkimusongelmasta. (Hirsijarvi & Hurme 2015, 139-140.) Taman tutkimuksen aineisto lit-
teroidaan, siten etta erilaiset lyhenteet sekd murre sanat jatetdan pois. Talloin jaljelle jaa vain sel-
keampaa yleiskielta. Tekstinkasittely ohjelmia ei ole tarpeen kayttaa tutkimuksessa, koska aineis-

ton koko ei sita vaadi.

2.4 Eettisyys ja luotettavuus tutkimuksessa

Puolestaan eettiset kysymykset kuuluvat tutkimusprosessin jokaiseen vaiheeseen. Informaatioon
perustuva suostumus, yksityisyys seka luottamuksellisuus ovat eettisesti tarkeimpia seikkoja. Kai-
kille tutkimukseen osallistuville on annettava tarpeeksi tietoa tutkimuksesta seka heille tapahtuvat
mahdolliset seuraukset. Tama patee kaikissa vaiheissa, luottamuksellisuus on huomioitava suunni-
telmasta loppuraporttiin. (Hirsjarvi & Hurme 2015 19-20.) Tuomen ja Sarajarven (2009) mukaan
hyvan tieteellisen kdytantoon kuuluu mm. tiedeyhteison toimintatapojen noudattaminen, rehelli-
syys, yleinen huolellisuus seka eettiset tiedonhankinta- ja analyysimenetelmat. (Tuomi & Sarajarvi

2009, 97.)

Laadullisen tutkimuksen oleellisin arvioinnin kriteeri on tutkina itse ja tutkijan luotettavuus. Tal-

[6in luotettavuuden arviointi koskee koko tutkimusprosessia, toisin kun kvantitatiivisessa tutki-
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muksessa. Reliabiliteetti ja validiteetti on koettu enemmankin kvantitatiivisen tutkimuksen luotet-
tavuuden perusteihin, eika kvalitatiivisen tutkimuksen. (Eskola & Suoranta 1998.) Haastattelun
luotettavuutta voidaan parantaa haastatteluvalineiden kunnossapidosta ja puolestaan litteroinnin
suorittaminen mahdollisimman pian haastattelun jalkeen lisda luotettavuutta. (Hirsjarvi & Hurme
2015, 184-185.) Triangulaatiolla voidaan parantaa laadullisen tutkimuksen luotettavuutta. Trian-
gulaatiossa tutkija pyrkii valttdamaan omat ennakkoluulonsa ja hyodyntaa eri ndakokulmia. Tama

taas parantaa tutkimuksen luotettavuutta. (Tuomi & Sarajarvi, 2009, 143.)

Taman opinndytetydn tekija on perehtynyt hyviin tieteellisiin kdytantdihin seka tutkimusetiikkaan.
Tutkimuksen luotettavuutta pidetdan ylla jatkuvalla dokumentoinnilla tutkimuksen edetessa. Me-
netelmat, joita tutkimuksessa kaytetaan, on perusteltu menetelmakirjallisuutta kayttaen. Talloin

tutkimuksen menetelmatavat ovat luotettavia, ja niiden tuottama tulos on myos luotettavaa.

Aineistot, jotka tutkimuksesta saadaan, kerataan siten, etta tutkimuksessa kohteena oleva yritys
ja haastateltavat pysyvat anonyymeina. Haastateltavilta kysytdan suostumusta tutkimukseen etu-
kateen seka heille annetaan tarpeeksi informaatiota tutkimuksesta. Heidan tietojaan ei julkaista
missdan kohtaa tutkimusta. Luotettavuuden mukaisesti myo6s tutkimuksen aineistot havitetaan oi-

keaoppisesti tutkimuksen jalkeen.

3 Myyntityo murroksessa

3.1 B2B-myynti

B2B- myynti on myyntimalli, jossa yritys myy tuotettaan tai palveluaan toiselle yritykselle (Alonso
2019). B2B-myyntityo on toimintaa, jolla kaksi eri organisaatioiden henkil6a, pyrkii omalla henkilo-
kohtaisella kanssakdymiselldan tuottamaan arvoa molemmille osapuolille. Téman arvon tuottami-
sen lopputulemana saadaan tehtyd myyntia myyvalle osapuolelle, eli rahallista hyotya. (Hanti, Kai-
risto & Kock 2016.) B2B-myynnissa siis yritykset tekevat kauppaa toistensa kanssa. Oleellisena
osana myyntid on arvon luominen asiakasyritykselle. Arvon luominen on B2B-myynnin perusta.

(Alonso 2019.)

Alonson (2019) mukaan B2B-myynti eroaa B2C-myynnista siten, ettd siind myydaan yritykselta yri-

tykselle. B2C- myynti on organisaation myyntia kuluttajille. Myyntisyklit ja prosessit ovat pidempia



12

B2B-myynnissa seka yhteistéiden alkamiset ja ostopaatokset eivat tapahdu hetken mielijohteesta,
vaan ne ovat pitkaa harkittujen valintojen ja rationaalisten paatosten tulos. (Alonso 2019.) Asiak-
kuudet ovat yleisesti B2B-myynnissa lahtokohtaisesti pitkia seka tiiviista kanssakdymista asiakas
yrityksen kanssa. Myynnin osapuolelle arvon tuottaminen on mahdollista yleisesti pitkissa asiakas-
suhteissa. Nama pitkat asiakassuhteet ovat B2B- myynnin tavoite, huomioiden myytava tuote tai

palvelu. (Hanti, Kairisto & Kock 2016.)

3.1.1 Myyntityo

Hanti, Kairisto ja Kock (2016) kertovat paivittdiseen elamaan kuuluuvan myyntitilanteita, vaikka
emme koe niitd myyntityoksi. Kuitenkin monet kanssakdaymiset elamassamme vaativat myynti-
tyota, kun esimerkiksi ihmisia yritetaan motivoida tekemaan jotakin. Yleisesti itse teemme myynti-
tyota, kun pyrimme esimerkiksi tydnhaussa toihin. Itsensa myyminen on myyntityota ja myos tyo-
nimikkeeltaan myyjien yksi tarkeimmista taidoista. (Hanti, Kairisto & Kock 2016.) Myyntityon
ideana onkin jonkin asian tai idean myyminen jonkun organisaation alaisena toiselle organisaa-
tiolle. Talta pohjalta lahtee myynnintyd rakentumaan. Jokainen myyja noudattaa myyntikonseptia
ja myyntikonseptit eroavat hieman toimialojen ja yritysten vililla. Oleellisinta on, etta myyntikon-
septit ovat dokumentoituja, jotta niitd pystyvat kaikki kyseisen organisaation myyjat noudatta-
maan. Jokaisessa eri yrityksessa myyjat noudattavat siis organisaation tiettya konseptia eli toimin-
tamallia tehdessdaan myyntityotd. Myyntikonsepti luo raamit tehtavalle myyntityolle yrityksessa ja

myyja raamien sisdlla muodostaa oman toimintatapansa myyntityossa. (Kenner & Leino 2020.)

Myyntity6ta tekevat nimenomaan yrityksessa myyja nimikkeella tyéskentelevat henkilot. Heidan
tarkoituksensa on tuottaa yritykselle myyntia eli kassavirtoja. Myyntityd maaritelldan Hanti ym.
(2016) mukaan myyntityé on toimintaa, missa eri organisaatioita edustavien henkildiden valisen
vuorovaikutuksen kautta syntyy osapuolille arvoa. Tama arvon luominen johtaa asiakkaan ongel-
man ratkaisuun ja sita kautta syntyy kaupat. Asiakkaan kanssa voidaan nykyaan olla vuorovaiku-
tuksessa monin eri tavoin, kuten puhelin ja internet. Vuorovaikutusta tarvitsee myods myyntipro-
sessi, joka on yleensa seitsenvaiheinen. Myyntiprosessi luo ty6tehtavat, joita myyntityossa
tehdaan. Prosessin eri vaiheet vaativat myyjalta erilaisia toimenpiteita ja tyotehtavia. (Hanti, Kai-
risto & Kock 2016.) Myyntityo on siis vuorovaikutteista, henkilokohtaista, maksettuun myynnin-
edistamiseen pohjaavaa toimintaa myyjan ja ostajan valilld, jota tehddan myyntiprosessien erivai-

heiden mukaisesti. (Kenner & Leino 2020.)
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Myyijan tehtava on siis tarjota asiakkaille arvoa tarjoavia ratkaisuja. Tarkoitus on tuottaa yritykselle
kauppaa arvon luonnin yhteydessa. Kaupan teon ja arvon luonnin lisdksi, on myyjan pyrittava kas-
vattamaan asiakasyrityksen brandikasitysta seka asenteita, tarjoamansa palvelun avulla. (Firman-
syah 2019.) Kennerin ja leinon (2020.) mukaan myyjan ammattinimikkeen tyénkuvaan kuuluu tyos-
kentely asiakasrajapinnassa ja edustaa yritystaan myynnillisesti. Asiakassuhteita hoidetaan monin
eri keinoin ja pyritdaan pitdmaan asiakas tyytyvaisena. Tarkeda on siis osata kuunnella ja tarjota rat-
kaisuja asiakkaiden ongelmiin. Tasta lahtokohdasta myyntityo syntyy ja sita tekevat lahtokohtai-

sesti ammattimyyjat, ammattimyyjan tehtdavanimikkeella. (Kenner & Leino 2020.)

3.2 Myyntiprosessi

Ojansalo ja Ojansalo (2010) linjaavat kaikki myyjien varsinkin B2B- myynnissa seuraavat tiettya
kaavaa tai jarjestysta. Myynti tapahtuu tietyssa jarjestyksessa, yleensa seitseman kohtaisessa pro-
sessissa eli myyntiprosessissa. Tama kyseinen prosessi on valttamaton tavoitteelliselle myynti-
tyolle. Prosessi on joko seitseman tai kahdeksan osainen. Sisaltd prosessissa on aina lahes sama,
riippuen sanamuodoista. (Ojasalo & Ojasalo 2010, 54.) Myyntiprosessi on siis myyjan ja mahdolli-
sen asiakkaan valinen vuorovaikutuksellinen prosessi (Guide to the 7-step selling process 2021).
Myyntiprosessin tarkoitus on varmistaa myynnin jarjestelmallisyys. Prosessi jaksottaa myyjan tyo-
tehtavat ja automatisoi toistuvia kohtia prosessissa. Prosessin johdosta myyjan on helpompi toi-
mia tyossaan ja edeta syklisesti myydessaan. Lisdaksi myyntiprosessi tuo esiin heikkouksia ja kehi-
tyskohtia. (Helander 2019.) Myyntiprosessi sisdltda kaikki ennen myyntia tehtavat asiat,
myyntitapahtumassa tehtavat toimet ja myyntitapahtuman jalkeiset toimet. Myyntiprosessissa ta-
voitteina myyjan kannalta on saada oikea paattaja kiinni, saada paattdjan huomio, luoda kiinnos-
tusta, saada kartoitusta aikaan eli luoda syvempaa suhdetta asiakkaaseen, synnyttaa ostohalu,
tehda kaupat sekd huolehtia asiakkaasta ostopaatoksen jalkeen. (Vuorio 2008, 55-56.) Myyntipro-
sessin tuotoksena on siis pyrkia tekemaan kaupat, mutta myds luomaan pitkdkestoinen asiakas-
suhde. Jotta tdma olisi mahdollista, on tarkeda noudattaa prosessin jokaista vaihetta, eika pyrkia
oikaisemalla nopeuttamaan myyntitapahtumaa. (Long, Tellefsen &Lichenthal 2007.) Hanti ym.
(2016) painottavat myyntiprosessin etenemisen laadun kannalta sita, ettad asiakas on pidettava tie-
toisena myyntiprosessin eri kohdista. Myyjan ammattimaisuutta, seka luotettavuutta lisda asiak-
kaan pitdminen ajan tasalla kussakin myyntiprosessin vaiheissa. (Hanti, Kairisto & Kock 2016.) Alla

on tdssd opinnaytetydssa kaytettava myyntiprosessin kaava.
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Prospektien etsintd Kaupan paattaminen Jalkihoito

Hinnan
perusteleminen/vastav
ditteiden kumoaminen

Yhteydenotto ja
valmistautuminen

Tarvekartoitus ja

BTt Ratkaisun esittdminen

Kuva 1 Myyntiprosessi

Prospektien etsinta

Prospektilla tarkoitetaan myynnissa asiakasta, jolla on mahdollinen tarve tai halu ostaa tuotetta.
Prospektoinnilla tarkoitetaan myyjan tyota, kun han etsii mahdollisia asiakkaita eli prospekteja.
(Ojasalo & Ojasalo 2010, 54-55.) Tarkoitus on etsid kohdeyrityksia seka kohdehenkil6ita ketka ovat
lahtokohtaisesti optimaalisimpia ostajia tuotteelle tai palvelulle. (Vuorio 2008, 60—61). Kaikilla yri-
tyksilla on ihanne ostajaprofiili, joka on luotu helpottamaan prospektointia. Tama profiili on yritys,
jolla on konkreettinen tarve kyseiselle tuotteelle tai palvelulle. Ostajaprofiilin yrityksesta on tar-
keaa tietaa yrityksen tyyppi, eli minkdakokoinen ja minka alan yritys on kyseessa. Yrityksen tilanne,
onko tiedossa kasvua esimerkiksi seka kuka yrityksesta on se henkil6 kelle soittaa. Juuri nailla eri-
laisilla vaatimuksilla ja tiedoilla karsitaan prospektit. Prospektoinnin tuloksena onkin siis lista yri-
tyksia, jotka tasmaavat ihanneprofiiliin. (Helander 2019.) lhanneprofiilin (ICP) luominen auttaa jat-
kossakin paljon asiakasymmarryksessa (Ojanen 2020). Prospektien etsinndssa mahdollisten
asiakasyritysten kotisivut ovat erilaisten yritystietopankkien lisdksi hyva keino saada lisaa tietoa

yrityksesta (Long, Tellefsen &Lichenthal 2007).
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Yhteydenotto ja valmistautuminen

B2B-myynnissa yhteydenotto prospektiyritykseen tehdaan lahes aina puhelimitse. Ihmisen ensim-
maisena tavatessaan uuden ihmisen, hdan luo uudesta ihmisesta mielikuvan. Siksi onkin tarkeas,
ettd ensivaikutelma on hyva. (Helander 2019.) Prospektien etsinndn vaiheessa on yritykseen tutus-
tuttu jo hyvin etukateen, kuitenkin ennen yhteydenottoa on tarkeaa tiedostaa prospektiyrityksen
tilanne tarkkaan. Jotta ensivaikutelma olisi hyva, on ennakkovalmistelut oltava tehty hyvin. (Vuorio
2008, 60—-61.) Mita valmistautuneempi myyja, sitd vakuuttavampi han on asiakkaalle (Selin
1985,36). Ensimmaisessa yhteydenotossa myyja myy ensin itsensa ja yrityksensa, sen jalkeen on
vasta vuorossa kyseinen tuote tai palvelu. On siis hyvin tarkeaa keskittya ensimmaiseen yhteyden-
ottoon. Yhteydenotto on vasta ensimmainen tapaaminen lahtokohtaisesti useista tapaamisista en-
nen kauppojen syntymista. (Hanti, Kairisto & Kock 2016.) Oleellista on asetelma, ettd myyja on se,
joka pyrkii vakuuttamaan toisen osapuolen. Myyja pyrkii viemaan asiakkaan aikaa paivasta, joten
talloin on oltava maaratietoinen, eika anteeksi pyyteleva. Maaratietoisella asenteella pyritdan tuo-

maan oma ja yrityksen asia ilmi ja siitd lahtea jatkamaan myyntiprosessia. (Firmansyah 2019.)

Lahtokohtaisesti ensimmaisen puhelimitse tehdyn yhteydenoton jalkeen pyritddn sopimaan tapaa-
minen. Nykyaikana joko etdpalaveri tai lasna asiakkaan luona. Jotta tapaamisen sopimiseen paas-
tadan on myyjan oltava selked sanomisissaan, puhuttava selkeasti, valtettava toistoa ja huonoja sa-
navalintoja. On muistettava, etta tilanteessa puhutaan toiselle ihmiselle ja asennoiduttava sen
suhteen rennosti tilanteeseen. Tarkeda on olla lupaamatta mitdan, mita et voi pitda. Kun asiakas
ilmaisee mielenkiintoaan, on ehdotettava selkeasti palaverin alkamis- aikaa ja sen toteutumiseksi

lahetettdva kutsu palaveriin pikimmiten. (Kenner & Leino 2020.)

Valmistautuminen alkaa siis prospektien etsintdavaiheessa. Yhteyden oton jalkeen itse myyntita-
paamiseen on valmistauduttava huomattavasti tarkemmin. Kun asiakas tavataan kasvotusten, on
oleellista myyjan nakokulmasta tehda vaikutus pukeutumisella ja ulkoisella habituksella. On itses-
taan selvaa, ettd myyjan on oltava edustettava. Siksi on tarkeaa, ettd myyja pitda huolta fyysisesta
ja henkisesta hyvinvoinnista. Ensivaikutelman kasvotusten voi myds tehda vain kerran. Onkin siis
tarkeda, ellei tairkedmpaa kuin yhteydenotossa, milla sananvalinnoilla ja eleilld asiakasta lahestyy.
Pyrkimys omalla ensivaikutelmalla on luoda luottamusta asiakkaan puolelta. (Hanti, Kairisto &

Kock 2016.)
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Tapaamisen ensivaikutelman luomisen lisdksi on valmistauduttava itse neuvotteluun. On tarkeaa
ennakoida asiakkaan mahdolliset ongelmat, esteet, epdilyt seka pelot. Asiakkaan kannalta tarkeat
arvot seka painoarvoltaan tarkeat asiat on osattava nostaa esille tarpeen tullen. Kriittiset tekijat,
joiden on taytyttava pitaa ottaa huomioon. On tarkea ennalta miettiad omaa myyntistrategiaa seka
samalla miettia asiakkaan strategiaa tilanteeseen. Liikkkumavara on etukateen paatettava, jotta ti-
lanteen tullessa eteen ei tarvitse eparoida tai empia asian suhteen. (Hanti, Kairisto & Kock 2016.)
Strategioiden ja muiden neuvotteluihin liittyvien seikkojen lisdksi on tarkeaa tietenkin erilaiset esi-
tysmateriaalit tapaamisessa. On ennalta testattava mahdolliset PowerPoint esitykset, tuote-esitte-

lyt, esittely videot yms. (Mertaniemi 2016.)

Tarvekartoitus ja myyntitapaaminen tai tuote-esittely

Myyntitapaamisen tarkein osa on tarvekartoitus. Tarvekartoituksessa nimensa mukaisesti kartoite-
taan asiakkaan tarpeet tarkasti. Tarkoitus on saada selville asiakasyrityksen nykytilanne, mahdolli-
set haasteet, ongelmat ja miten heidan ostoprosessinsa etenee. Tarkoitus on saada valmisteluissa
kaytyihin asioihin siis tarkemmin ja syvemmin tietoa. On todettu, etta kyseleva myyja saa parhai-
ten kasityksen asiakkaan tarpeiden tilasta. Ulkoa opeteltu myyntipuhe taas ei tuo ilmi asiakkaan
tarpeita. Kyselemalld myyja saa asiakkaaseen luotua luottamusta ja sita kautta vastauksia tarpei-
siin liittyviin kysymyksiin. (Kenner & Leino 2020.) Asiakkaansa tunteva myyja synnyttaa asiakasko-
kemuksen, jonka asiakas haluaa saada myo6s uudestaan (Mertaniemi 2016). Tarkeaa on tehda avoi-
mia kartoituskysymyksia, johon asiakas joutuu vastaamaan laajemmin. Kysymykset, jotka alkava
esimerkiksi missa ja milloin, pakottavat vastaamaan laajasti. Laajat vastaukset tuovat tarkeita asi-
oita ilmi myyjalle. Lisaksi tarkennetut jatkokysymykset varmistavat vastausten sisallon olevan
konkreettista ja pohdittua tietoa. On kuitenkin oltava tarkka, ettei kysely vaikuta manipuloinnilta
tai tenttausta. Myos kysymykset, jotka antavat negatiivisen vastauksen kannattaa valttaa. (Vuorio

2008, 65.)

Myyijan kannalta on tarkeaa luoda oma kysymyspatteristo, josta |6ytyy tilanteesta riippuen oikean-
lainen kysymys. Patteriston ohella on luotu erilaisia kyselytekniikoita, joilla valtetdan huonot kysy-

mykset ja kysytaan oikeat kysymykset. SPIN-malli on yleisesti kaytetyin, se perustuu asiakkaan itse
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oivaltamiseen nykytilanteestaan. SPIN-mallissa kdytetadan tilanne-ongelma-seuraus ja merkitysky-
symyksia. Tilannekysymykset kartoittavat nykytilannetta, ongelmakysymykset pyrkivat tuomaan
esiin ongelmat, seurauskysymykset selventavat ongelmien tuomia seurauksia ja merkityskysymyk-
set saavat asiakkaan kertomaan ongelmista ja puhumaan myyjan ratkaisusta ratkaisuna ongel-

maan. (Hanti, Kairisto & Kock 2016.)

Situation eli tilannekysymykset
Problem eli ongelmakysymykset
Implication eli seurauskysymykset
Need-payoff eli merkityskysymykset.

PwnNPE

« Situation = tilannekysymykset

* Problem = ongelmakysymykset

+ Implication = seurauskysymykset

» Need-payvoff = merkityskysymykset

Kuva 2 SPIN-malli (Jaatinen & Zabelin 2012.)

Kyselyiden lisaksi tarkeda on kuuntelu. Asiakkaan kuuntelun taidon osaaminen on valttamatonta,

jotta kartoitus onnistuu. llman kuuntelua on vaikea tarjota oikeata ratkaisua asiakkaalle. Kuunnel-
lessaan asiakasta pystyy myyja jalostamaan asiakkaan vastauksista oikeanlaisen lahestymistavan ja
taten valita oikeanlaisen ratkaisun asiakkaan tarpeisiin. (Hanti, Kairisto & Kock 2016.) Vuorion mu-
kaan kartoitus on ainoa tilanne myynnissa, kun asiakas puhuu enemman kuin myyja. Talléin kuun-

telun merkitys kasvaa entisestaan. Onkin linjattu ettd, niin metsa vastaa kuin sinne huudetaan.
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Kun myyja kuuntelee asiakasta, kuuntelee myds asiakas myyjaa. Tama on myyntitapaamisen jat-

koa ajatellen tarkeaa ja hyodyksi myyijalle.

Ratkaisun esittaminen

Tarvekartoituksesta ilmi tulleille tarpeille on paras tapa perustaa myyntiesitys. Naihin tarpeisiin
kannattaa ratkaisu esittaa ytimekkaasti ja painottaen hyotya. Oleellista onkin valita oikeat argu-
mentit kullekin asiakkaalle. (Mertaniemi 2016.) Tuotetta esitellessa on hyva painottaa kartoitusvai-
heen tuomia hyotyja tuotteesta tai palvelusta ja pysyttava nimenomaan vain hy6tya tuovissa lah-
tokohdissa. Hyva myyja kuvailee tuotetta laatusanoilla, eika vain kerro asiaa kuten asiakas haluaisi
sen kuulla. Tarkeda on osata tuotteen tai palvelun tiedot tarkasti seka myos kilpailijoiden tuotteet.

Talloin on helppo verrata omaa tuotetta kilpailijoiden vastaaviin. (Vuorio 2008, 68—69.)

Tarkeaa on muistaa, ettd myyja myy ideaa. ldea sisaltda kaikki tuotteen tai palvelun hyodyt ja mie-
likuvat mita asiakas siita tulee saamaan. Asiakashan hankkii tuotteen sen tuomien hyétyjen ja omi-
naisuuksien vuoksi. Kun idea on myyty hyvin, takaa se kaupan saannin, vahentaa peruuntumis-
riskia, luo pohjaa pitkalle asiakkuudelle seka luo hyvan kuvan yrityksesta. (Vuorio 2008, 70.) Rat-
kaisun esittdmisessa onkin tarkeaa, ettd myyja itse uskoo tuotteeseen. Esittdmisessa myyja on itse
henkil6kohtaisesti se, joka asiakasta pyrkii vakuuttamaan. Huumorin kaytto ja kayttaytyminen
muutenkin on osattava myyjan lukea kunkin asiakkaan mukaan. Myyjan innostuminen tarttuu
usein myos asiakkaaseen, joten on tarkeaa esittaa asiansa innostuneesti. (Hanti, kairisto & Kock

2016.)

Tarkeda on valttaa yksinpuhelua ja sen sijaan kysella asiakkaalta lapi ratkaisun esittamisen. (He-
lander 2019.) Lapi esityksen on tarkeaa kysella asiakkaalta, jotta kartoituksessa tulleet asiat tulevat
varmasti kaytya lapi. Samalla kyseleminen varmistaa, ettd asiakas on ymmartanyt esityksen oleelli-
set asiat yrityksesta (Long, Tellefsen &Lichenthal 2007.) Jotta ratkaisun esittamisen oleelliset asiat
menevat perille asiakkaalle, on hyva kayttaa erilaista havainnointitekniikkaa. Powerpoint esitykset,
tuotteen mallikappaleet, testitulokset tai videot ovat tarkeitd luomaan lisaa kasitysta tuotteen tai
palvelun hyodyista ja eduista. On kuitenkin muistettava, ettd esityksen elementit ovat vain tukena,
eivatka padasiassa esitysta. Katsekontakti ja keskusteluyhteys asiakkaaseen on pidettava lapi esi-

tyksen, jotta asiakas kokee esityksen olevan juuri hdnelle. (Hanti, kairisto & Kock 2016.)
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Ratkaisun esittamisessa tehddan tarjous asiakkaalle. Hinnasta puhuessa on tarkeaa sijoittaa se kes-
kelle lausetta, jotta se ei jaa viimeisena asiakkaalle mieleen. Hinnan esittaminen pitaa kertoa itses-
tdaan selvyytena. Epardinti pitaa jattaa pois, jotta asiakkaalle ei vality epavarma olo. (Vuorio
2008,73.) Hinnan ilmoittaminen on siis viimeinen osa ratkaisun esittdmisessa, jotta se on saatu pe-
rusteltua tarpeeksi. Hinta tulee esittaa eriteltyna kokonaisuutena ja kertoa asiakkaalle mista hinta

tarkalleen koostuu. (Hanti, kairisto & Kock 2016.)

Vastavditteiden kumoaminen

Ratkaisun esittamisen jalkeen on tarkoitus, etta asiakkaalle on kaikki seikat selvilld. Onkin hyva esi-
tyksen jalkeen kysya asiakkaalta, onko jotakin epaselvyytta. On tarkea pystya vastaamaan asiak-
kaan kysymyksiin, epailyksiin, vastavaitteisiin seka huolenaiheisiin. Vastavaitteet ovat usein eri na-
kemyksia asioista, joskus ne merkitsevat kiinnostusta ja joskus niilla halutaan eroon tilanteesta.
Vastavaitteita tulisi aina lahestya siita nakdkulmasta, ettd myyja paasee kertomaan lisda tuotteen
tai palvelunsa hyodyista. (Hanti, kairisto & Kock 2016.) Vastavaitteita ei myoskaan kannata pelata,
ne luovat dialogia ja mahdollistavat yha syvemman yhteyden luomisen asiakkaaseen. Vastavaitteet
myos kertovat sen, ettd asiakas on kuunnellut esityksen ja hanelld on mielipiteita, miksi tarjous tai
ratkaisu ei ole heille hyédyksi. Vastavaitteet kertovat myos usein siita, etta asiakas on lahella tehda

kauppoja. (Kenner & Leino 2020.)

On tarkeaa tiedostaa ennen vastavaitteitd, onko asiakkaalta tullut ostosignaaleja. Niiden perus-
teella on helpompi vastata vastavaitteisiin, kun tietdaa asiakkaan ostohalun. (Vuorio 2008, 77.) Vas-
tavaitteiden kasittelylle on olemassa erilaisia keinoja. Parannusehdotusmenetelmassa pyydetaan
asiakasta kertomaan parannusehdotuksia tarjoukseen. Yleisesti se koskee hintaan koskevia vait-
teitd ja taten pyritdan sopimaan uutta parempaa hintaa. Sulkumenetelmalla pyritdan sulkemaan
vaite vain yhteen. Esimerkiksi jos hinta saadaan oikeaksi, tehdaanko sitten kaupat. Positiivisessa
menetelmadssa kaikki vaitteet otetaan positiivisesti vastaan ja siten pyritdan saamaan asiakkaalle
hyva tunne tilanteesta, ja sitd kautta edetad kaupassa. (Kenner & Leino 2020.) Bumerangi taktii-
kassa vaitteeseen vastataan heti positiivisella puolella. Asiakasta voidaan myds pyytda toistamaan
kysymys, jos heti ei keksi vasta-argumenttia. Asiakas voidaan johdatella myds vastaamaan itse ky-

symykseensa. (Hanti, kairisto & Kock 2016.)
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Hantin ym. (2016) mukaan eri tyylien kdyttda pitda osata soveltaa. Vaitteisiin vastataan joko en-
nalta, heti tai myohemmin. Se riippuu vaitteesta sekd missa kohtaa vaitteet tulevat. Ennalta on
hyva valmistautua yleisiin vastavaitteisiin, jotta niihin osaa vastata. On tarkeaa vastata vaitteisiin
heti, ellei myohemmin vastaamiseen ole patevaa syyta, esimerkiksi asian ilmeneminen mydhem-
min esityksessa. Oleellisinta on, etta keinoista huolimatta asiakkaalle saadaan annettua jarkeva

perustelu tai vastavaite. (Hanti, kairisto & Kock 2016.)

Kaupan paattaminen

Kaupan paattaminen on lahtokohtaisesti koko myyntiprosessin tavoite. Se on myos yleensa pro-
sessin vaikein osuus, mika johtuu koko prosessin huipentumisesta kauppojen paattamiseen. Myy-
jan taitoa mitataan kaupan paattamisessa, usein prosessi etenee myyjan mielesta hyvin ennen
klousaamista. Osalle myyjista kieltdva vastaus klousaamisen kohdalla on iso kolaus. Hyva myyja
osaa ohjata myyntitapaamisen aikana asiakasta kaupan tekoon. On osattava vakuuttaa asiakkaalle,
ettd ratkaisu on ratkaisu kaikkiin ongelmiin. On tarkeda rohkaista asiakasta paattamaan kauppojen
suhteen. Asiakas saattaa tarvita pienen tydnnon kauppojen suhteen. (Hanti, Kairisto & Kock 2016.)
Kaupan klousaamista voi olla aktiivista eli juuri rohkaisevaa ja asiakasta painostavaa tai passiivista,
eli annetaan asiakkaan tehda itse paatos. (Kenner & Leino 2020.) Suorakysymys on keinoista sel-
kein, etujen summaamisessa kerrataan hyodyt ja sovitaan yhdessa kaupasta, vertailussa verrataan
kaupan tuomia hyo6tyja sen tekematta jattamisen haittoihin ja toteennayttamisessa naytetdaan

konkreettisesti ongelman ratkaisu ja sen myotéa sovitaan kauppa. (Hanti, kairisto & Kock 2016.)

Kenner ja Leino (2020) painottavat tuotteen ja palvelun merkityksen suuruutta. Samoin myds asi-
akkaan persoona vaikuttaa siihen, kumpi taktiikka toimii. Tarkedaa on myos tietdaa kauppojen paat-
tamiselle oikea hetki. Hetkea ei saa odottaa liian pitkdan tai sitd ei saa tehda liian aikaisin. Kun
asiakas on tehnyt mielenkiintonsa selville, eika esita vastavaitteita, on aika paattaa kaupat. Liian
paallekayva ei myoskaan saa olla, ettei asiakas peldsty. Myoskdan tilanteen tullen ei myyjakdan saa
olla lilan varovainen. Kokenut myyja osaa tulkita tilanteissa oikean tyylin tehda kauppa, silla han ei
pelkaa torjutuksi tulemista. (Kenner & Leino 2020.) Torjutuksi tuleminen ei tarkoita vield kauppo-
jen hylkdaamista. Kielteinen vastaus saattaa muuttaa myyjan ldhestymista uudestaan tilanteeseen.
Kieltdytymiset kuuluvat asiaan, eivatka ne ole harvinaisia. Siksi myyja ei saa hatkahtaa ja ruveta

anelemaan. Tarkeda on selvittda syyt kieltdytymiselle. (Karel 2020.)
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Jalkihoito

Kaupanteon jdlkeen ei myyjdn ty6 suinkaan lopu siihen, vaan on myyjan tehtava varmistaa, etta
kauppa menee sovitusti maaliin. Lisaksi myyja valvoo toimitusta ja auttaa asiakasta kayttéonotta-
maan tuotteen tai palvelun. On jopa suotavaa, ettd myyja ylireagoi ja etta asiakkaalle tulee huo-
lehdittu olo. Tarked on varmistaa, ettei toimituksessa tule virheitd, jos tulee, ne on korjattava pi-
kimmiten. Tyytymaton asiakas kun kertoo asiasta muille todenndkdisemmin, kun tyytyvdinen
asiakas. (Hanti, kairisto & Kock 2016.) Myyjdn on siis tarkeda pystya varmistamaan kayttéonotto ja
auttamaan padivittaisessa tyossa. Hyvin hoidettuna toimitus ja apu johtavat siihen, ettd myyjasta
tulee asiakasyrityksen luottomies ja hanen kanssaan tehddan kauppoja jatkossakin. (Burkinshaw

2020.)

Kun asiakassuhde on syntynyt, edustaa kyseinen myyja asiakasyritysta omassa yrityksessaan. Han
on jatkossa yhteyshenkilo yritysten valilla. Tama on tarkeaa jatkossa kaupan tekoa varten. Pitkat
asiakkuudet ovat myds B2B- myynnin Iahtokohtainen tarkoitus ja siksi niita on pyrittava saamaan,
seka niista pyritadn pitdmaan huolta. (Ojanen 2010.) Asiakkuuksien hoito on hieman erilaista
erialojen myynnistd, kuitenkin myyja hoitaa lahes aina itse asiakkuuden yllapidon. (Rodrigues,
Svensson & Jens Mehl 2020.) Jalkihoidon tarkoitus on siis taata asiakastyytyvaisyys ja pyrkia luo-
maan pitkan asiakkuuden alku. Kaikki asiakkuudet ovat tarkeitd, mutta osa asiakkuuksista ovat ar-
vokkaampia kuin toiset, niin rahallisesti kun muillakin keinoilla, kuten brandin nakdékulmasta. Van-
hoille asiakkaille on myds helpompi myyda jatkossa, kuin uusille. Asiakkuudet ovat siis yritykselle

elintarkeita, joten jalkihoito on hoidettava huolella. (Hanti, kairisto & Kock 2016.)

3.3 Myyntityo tulevaisuudessa

Myyntityd on murroksessa erindisista syista. Suurin muutos myyntityohoén on tullut asiakkaiden
ostokayttaytymisen johdosta. Ennen asiakkaat tarvitsivat myyjaa tiedon etsimiseenkin, nykyaan
asiakkaat loytavat digitalisaation johdosta yha enemman tietoja myyjayrityksista, tuotteista seka
vaihtoehtoisista tuotteista. (Typpo 2018.) Asiakkaat ovat siis ldhteneet itse johtamaan ostoproses-
siaan, ja tdma on asettanut myyjat erilaiseen tilanteeseen. Asiakkaiden tarpeet eivat ole kadon-
neet, ostoprosessissa tarvitaan myyjan tukea, mutta myyjien on totuteltava asiakaslahtoiseen os-

toprosessiin. (Flykt 2015.) Hanti yms. mukaan myyjahan pyrkii kartoittamalla etsimaan asiakkaalle
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oikean ratkaisun. Ennen myyjalla oli valta ja erilaiset keinot kdytdssdan ratkaisun etsimisessa. Ny-
kydan asiakas on internetin johdosta lahes tasavertaisessa asemassa tiedon etsinndssa ostettavan
tuotteen suhteen. Onkin tarkeda, etta myyja pystyy edelleen tuomaan lisdaarvoa asiakkaalle, muu-
toin myyjasta ei ole hyotya ja hdn menettda merkityksensa. Tasta syysta henkilokemiat korostuvat,
onhan myynti kahden yksilon valista kemiaa. Myyjan ja asiakashenkilon valit siis korostuvat ja myy-

jan onkin pystyttava korostamaan hyotypuolia yhteistyossa.

Uuden ajan B2B-myynnin on paadstava eroon tuputuksen ja paalle kdymisen pienestakin osasta
myyntid. Sosiaalisen median yleistyminen tarkoittaa myds negatiivisten seka positiivisten koke-
musten jakamista. Tasta syystda myynnissa on oltava koko ajan asiakaslahtoisempi. (Stevens 2016,
113-115.) Asiakaslahtoinen ostoprosessi tarkoittaakin yha useampia paatoksentekijoita, vaikutta-
jia ja tietoa kuin ennen ostoprosessia. Myyjaorganisaation on osattava olla ostoprosessin alkuvai-
heessa mukana, muuten he ovat ulkona prosessista. Tiedonhaun ja tarvemaarittelyn vaiheessa, on
myyjaorganisaation oltava jo mukana prosessissa. Talloin asiakasorganisaatio haluaa rinnalleen in-
nostuneen myyjan. (Kenner & Leino 2020.) Asiakkaasta innostuminen onkin myyjan etu. Myynti-
organisaation on osattava kouluttaa myyjat innostumaan aidosti asiakkaistaan. Innostuminen aut-

taa myyjaa padasemaan mukaan asiakkaan ostoprosessiin. (Mertaniemi 2016.)

Typon (2017) mukaan globalisaation johdosta asiakkaita on yha vdhemman tarjolla B2B- myynnin
puolella. Laajempien markkinoiden johdosta asiakkaita hakee palveluita ulkomailta. Siksi myyjaor-
ganisaatiot panostavat yhd enemman nykyisiin asiakkuuksiin seka uusien asiakkuuksien hankki-
mista johdetaan tarkasti. (Typpo 2017.) Digitalisaatio mahdollistaa yha helpommin esimerkiksi
prospektoinnin, joten tata pystytddan tekemaan paikkariippumattomasti etdana. Asiakkaihin on
mahdollista ottaa yhteytta erilaisissa kanavissa my06s etatyona, johon on myynnissakin siirrytty.
(Stevens 2016, 115-116.) Etatyd on tuonut myyntiin ja myyntiprosessiin erilaisia ndakokulmia ja 13-
hestymistapoja. (Hanti, Kairisto & Kock 2016.) Etatyo luo kalenteriin enemman aikaa, jolloin myy-
jan on helpompi kayttaa aikaansa prospektointiin ja asiakkaiden kanssa viestittelyyn. Etatyon

tuoma ajallinen sdasto on myyntityon murroksen yksi suurimmista hyddyista. (Honkanen 2020).

Etatyd on muovannut myyntityota myos tapaamisten suhteen. Vaikka kuvitellaan, etta videota-
paaminen on ldhes samanlainen ldsna tapaamisen kanssa, on siind paljon eroja. (Hanti, Kairisto &

Kock 2016.) Lasna tapaamisessa keskustelut ovat usein rennompia ja niissd puhutaan tapaamisen
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toimistotiloista tai vaikka ndkoalasta. Yhteyden ja tuttavuuden luominen jda pois tapaamisista ja
usein hypatdan usein suoraan asiaan. Tdma vaatii myyjalta uudenlaista taitoa ja asennoitumista
tapaamista kohtaan. Toisaalta taas asiakas on helpompi tavoittaa etana, kun matkustaminen jaa
pois tapaamisista. Etdna pidetty tapaaminen myods madaltaa molempien osapuolinen kynnysta olla

rennompi tilanteessa seka niissa padstaan nopeammin itse kaupan tekoon. (Niemi & Kaski 2019).

Modernin myyntiorganisaation on ymmarrettava, ettd onnistunut myyntityé on yha enemman
asiakkaan ostoprosessin kanssa kulkemista. Tasta onkin tullut vaittama, etta myyja on jatkossa
enemmankin konsultti asiakkaalle. (Kenner & Leino 2020.) Osa myyntialan yrityksistd onkin muut-
tanut lahestymistapaansa selkedsti konsulttilinjalle (Torni 2021). Konsultaatioon siirtymiseen vai-
kuttaa myds myyjan kuvan muutoksessa se, etta yha useampi organisaation tyontekija on yhtey-
dessa asiakkaisiin. Digitalisaation tuoma vuorovaikutusmahdollisuuksien parantuminen on
johtanut siihen, etta myyntiorganisaation monet henkil6t ovat yhteydessa asiakasyritykseen.
(Hernberg 2014.) Tama johtuu etatyon tuomasta yhteydenpidon maaran kasvamisesta. (Niemi &
Kaski 2019). Tama on varsinkin asiakkuuden yllapitamisessa positiivista, silla asiakkaaseen ollaan
jatkuvassa yhteydessa (Hernberg 2014). Asiakaskokemuksen nakokulmasta laajempi yhteydenpito
yritykseen on positiivista. Itse myyjan kannalta tydmaaran vaheneminen on positiivista, kun myy-
jan ei tarvitse hallita koko asiakkuutta, vaan vastuu jakautuu yrityksen sisalla. (Térni 2020.) Myyjan
tyota helpottaa myds digitalisaation hyoty, kun asiakkaaseen voi olla yhteydessa paikkariippumat-
tomasti esimerkiksi etatoissa. (Niemi & Kaski 2019). Social selling eli juuri sosiaalisen vuorovaiku-
tuksen jakaminen on digitalisaation tuoma vaikutus laajemmalti asiakkuuksiin. Yhda helpommin

pystytaan pitdmaan yhteytta moniin asiakkaisiin vaatimatta hirveasti aikaa. (Flykt 2014.)

Honkasen (2020) mukaan asiakkaiden ostoprosessin muutos, digitalisaatio, etatyo seka yhteiskun-
nalliset tilanteet ovat muovanneet myyjan kuvan todella suureksi. Myyjan rooli on kasvanut to-
della suureksi ja sen hallitseminen on vaikeaa. Oleellista on osata hyodyntaa etatyon tuomia etuja
ja pyrkia pitamaan rooli sopivan suurena. Organisaation tasolla on pystyttava uudelleen roolitta-
maan myyjan tyonkuva. On tarkea erottaa selkedsti myynnin kentalle kuuluvat tyotehtavat eika

pyrkia hoitamaan kaikkia rooleja. Etatyo onkin tapa, jolla pystytdan pitamaan myyjan tydomaara ja
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kuormitus sopivissa rajoissa. (Honkanen 2020.) Myyjan onkin osattava organisoida tehtavia eteen-
pdin organisaatiossaan, mika edellyttdaa organisaatiolta myyjan tyota tukevien tyotehtavien luomi-
sen. (Kenner & Leino 2020.) Tehtavien delegoimisen lisaksi myyjan on tarkeaa olla digitalisaation
muutoksissa mukana. Digitalisaatio muokkaa asiakkaiden toimintaa, joten my6s myyjan on osat-
tava toimia erilaisista etapalavereista uusiin myyntijarjestelmiin. Digitalisaatio tulee muokkaamaan
jatkossakin myyjan toimenkuvaa, joten myyjan pitaa olla valmis sen tuomiin muutoksiin. Muuntau-

tumisvalmius on hyvan myyjan edellytys tulevaisuudessa. (Flykt 2014.)

4 Etdatyo myynnin tukena

Kaytannossa etatyoksi voidaan laskea kaikki tyota edistava toimiminen, mika tapahtuu kiintedn
tyopisteen ulkopuolella (Roine & Anttila 2017,13). Etatyon on tarkoitus olla joustava ja vapaaehtoi-
suuteen perustuva tyon organisointitapa. Tyo pyritddan tekemaan sielld, missd sen on organisaa-
tion, tydnantajan ja tyontekijan kannalta tehokkainta ja turvallisinta. (Kuisma & Sauri 2021,27.)
Etatyo ei siis eroa normaalista tydsta sinansa, mutta itse tyd tehdaan jossain muualla kuin kiinte-
dssa toimipisteessa toimistolla. Yleisesti etatyo tehddan siis kotoa kasin minkd on mahdollistanut
nykyaikaisten viestintavalineiden ja tuottavuustydkalujen kaytto. (Roine & Anttila 2017,12.) Saila-
rannan (2022) mukaan etatyon tydpaikkailmoitusten maara on kasvanut paljon vuodesta 2021
vuoteen 2022 Duunitorissa. 89 % prosentin nousu kertoo etdatydon murroksesta konkreettisesti.
Monella alalla etdtyon maara on kasvanut suuresti, kuitenkin myynnin ja kaupan ala on ollut maa-
rallisesti eniten etatyota tarjoava ala. Kaikilla aloilla etaty6 ei vain ole mahdollista kuten tervey-
denhoitoalalla, osa aloista taas on osittain paikkariippumatonta, jolloin etdatyd on mahdollista ja

osalla aloista etatyona voidaan tehda kaikki tyo. (Sailaranta 2020.)

Etatyota koskevat lait eivat vaikuta tyon tekemiseen, jos kyseessa on organisaatiossa tyoskente-
leva henkild. Talloin lait ovat samat, kuin lasna tyoskentelyssa. Yrittdjia koskevat sopimusoikeudel-
liset lait, ja niiden noudattaminen voi osaltaan vaikuttaa yrittdjan etatyohon. (Rope 2021, 57-58.)
Etatyon maarittelysta ei ole tehty liian helppoa, etdtyolla normaalisti viitataan muualla kuin tyon-

antajan varsinaisissa toimitiloissa tehtdvaa tyota. Mutta etatyolla ei tarkoiteta freelance-tyo6ts,
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koska tyo yleensa tehddan tyontekijan omissa tiloissa kuten tydhuoneessa tai mahdollisesti asun-
nossa. IImio ei ole uusi, mutta edelld mainittu etdtyo saattaa tulevaisuudessa lisdantya. (Kuisma &

Sauri 2021, 27-29.)

Kuisma ja Saurin (2021) tuovat ilmi Kuhmon kaupunginjohtaja Tytti Maatan tyo- ja elinkeinominis-
teriolle tekeman selvityksen, missa linjataan paikkariippumattoman tyon tuovan entista parem-
man alueellisen lasndolon. Jako etatyon kolmeen lajiin tehddan sen mukaan, miten paljon tyo riip-
puu tai on riippumaton paikasta. Ty voi olla etaty6td, monipaikkaista tyota tai paikkariippuvaista.
Keskeisia etatyon tunnusmerkkeja on, etta tyo, jota voitaisiin tehda tyonantajan tiloissa, tehdadan
varsinaisen tyopaikan ulkopuolella ja ettad tassa tyossa tai sen organisoinnissa kaytetaan apuna tie-
totekniikkaa. Etatyota voidaan tehda kotona tai tydnantajan jarjestamissa tiloissa, joissa on tyos-

kentelypaikat ja tietoliikenneyhteydet etatyota varten. (Kuisma & Saurin 2021,27-28.)

Etatyota voidaan tehda saanndllisesti tai satunnaisesti, riippuen tydnkuvasta ja tyotilanteesta
(Kuisma & Sauri 2021, 27-28). Etatyotyyppeja on monia erilaisia kuten viikoittainen etapaiva, tal-
[6in yksi pdiva viikosta tehddan aina etana. Projekti tai vaihe, eli esimerkiksi lomalle siirtyminen
tehddan joustavasti usean viikon etatydjaksolla. Asiakasprojektit tehdaan usein asiakkaiden toimi-
tiloissa, jolloin kuitenkin tyd on etana. Lisdksi matka-ajan hyddyntdaminen katsotaan etatyoksi.

(Roine& Anttila 2017, 13.)

Monipaikkainen tyé maariteltiin tavaksi organisoida tyota niin, etta tyontekijalla on useampi kuin
yksi tydnantajan osoittama tyopiste, jossa han tydnantajan maardayksen mukaan voi suorittaa tyo-
taan (Kuisma & Sauri 2021, 27-29). Talldin tyd on myos niin sanotusti epdsaannollista etatyots, eli
tyopisteet vaihtelevat epasaannollisesti (Frost 2020). Paikkariippumattomassa tydssa tyosuorituk-
sen sijainnilla ei ole lainkaan merkitysta eikd tehtavan luonne sido ty6ta tiettyyn tydpisteeseen
(Kuisma & Sauri 2021, 27-29). Nykyaan tydpaikasta on tullut digitaalinen ymparisto, jossa tyonte-
kijat voivat tehda tyota heille parhaakseen katsomassa logaatiossa. Sahkoiset jarjestelmat siis luo-
vat digitaalisen ympariston tyoskennelld ja siten tydpaikan maaritelma muuttuu. (Beno 2021, 13.)
Rauramon (2017) mukaan paikkariippumattomassa tyo on padsaantoisesti séannollistd etatyota,
silla tyo ei vaadi mitdan tiettya sijaintia. Ero monipaikkaiseen tyéhon, on juuri riippumattomuus

mihinkaan paikkaan, kun monipaikkaisuudessa on tietyt tyon toimipisteet. Tyo voi myos olla liik-
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kuvaa etatyota, talloin tyota tehdaan esimerkiksi asiakaskaynnit asiakkaiden toimipisteissa. (Rau-
ramo 2017.) Etatyo tuo tullessaan organisaatioihin sosiaalisia ja kulttuurisia muutoksia, jotka
muuttavat tyontekemisen kasitetta. Etdatyoskentely tuo organisaatioihin lisda avoimuutta, silla
tyota tehdessd muualta on tyosta ja siihen liittyvista asioista puhuttava avoimemmin. (Straksiene,

Rugine & Saltyte-Vaisiauske 2021.)

4.1 Etatyon mahdollisuudet

Etatyon hyddyista puhuttaessa on mielipiteita yhta monta, kun on tydntekijoitakin. Jotkut kokevat
kotona tydilmapiirin olevan parempi, kun taas toiset kaipaavat toimiston halinda ymparilleen.
(Roine & Anttila 2021, 13.) Esimerkiksi mainostoimistojen tyontekijoista 70 % kokee haluavansa
jatkaa etatyota pandemian jalkeen ja kokevat etatyon tuovan pelkastaan hyotyja alan tyoskente-
lyyn. 81 % joskus etatyota tehneista haluaisi jatkaa etatydn tekemista jatkossakin. Tama kuvaa hy-
vin tyontekijoiden halua tehda etatyota. (Koskenranta 2021.) Lahdevuoren (2022) artikkelin mu-
kaan osalla aloista kuten IT- ja metsaalalla on etaty6ta suosittu jo pitkdan. Jo ennen pandemia
aikaakin suurin osa tyontekijoista teki toita hybridimuotoisesti. Vaikka toimistot ovat olleet
avoinna tyontekijoille, on silti etatyo ollut kdaytetympi vaihtoehto tydskentelyssa. Etatyon suosio

kertoo monilla aloilla sen tuomista monista erialisista hyodyista. (Lahdevuori 2022.)

Puhuttaessa etatyon hyodyista ja positiivisista vaikutuksista, on erilaisten tautien leviamisen riski
nostettu korkealle. Pandemia-ajan myo6ta on globaalisti noussut tarkeadksi tautien leviamisen mini-
mointi. (Ipsen, Veldhoven, Kirchner, Hansen 2021.) Tyontekijan nakokulmasta katsottuna, vaikutus
oman tyon jarjestelyihin ja autonomian tunne on pitkdjaksoisesti tyon tehokkuutta edistava asia.
Autonomian tunne vaikuttaa positiivisesti tyontekijan asennoitumiseen tyota kohtaan, tyo tuntuu
mielekkdadammalta, kun siihen saa itse vaikuttaa aiempaa enemman. (Rope 2021, 76—77.) Autono-
mia antaa vapauden sovittaa henkilokohtaista eldamaa paremmin tyéelaman kanssa yhteen. Yhdis-
tamisen tuottama hyoty tuo tydntekijalle rauhaa ja positiivisia vaikutteita tydontekoon halventa-
malla kiirettd. Varsinkin perheelliset saavat yhdistettya perhe-elaman seka tyon teon entista
paremmin yhteen. (Straksiene, Rugine & Saltyte-Vaisiauske 2021.) Etatyon tehokkuuteen vaikutta-
vat positiivisesti keskeytyksien ja hairididen vaheneminen kotona tyota tehdessa. Pakolliset kuulu-
misten vaihtamiset tyopaikalla ja ajatusten vaihto tyosta jadvat pois. Aloilla, joilla voidaan tyosuo-

ritetta mitata, on usein todettu etdtyon olevan tehokkaampaa tyoskentelya. (Vilkkman 2017)
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Useasti tyota tehdaankin kotoa kasin tydajan ulkopuolellakin, tdama kertoo kotona tyohon paneu-
tumisen lisddantymisesta. Tunnollisuus ja etdtyd kunnia-asiana ohjaavat ihmisia tekemaan tyota en-

tistd enemman. (Rope 2021, 70)

Ty6hon vaikuttamisen lisaksi oman ajankayton optimointia on helpompi tehda kotoa kasin. Kun
ajan kayttoa pystyy optimoimaan tyohon ja tyontekijaa ei hairitse ymparilla pyoriva halina, on tyo
tehokkaampaa kuin aiemmin. Ajan optimoimiseksi on asennoiduttava oikein, jotta tyo on teho-
kasta. Parhaimmillaan autonomia ja hairiotekijoiden minimoiminen vaikuttavat tuottavuuteen po-
sitiivisesti. Tall6in tyo on tyontekijan seka tydnantajan kannalta aiempaa kannattavampaa. (Roine
& Anttila 2021, 14-15.) Positiivisena puolena tydntekijan seka tydnantajan kannalta on osaavan
tyontekijan loytaminen. Enaa ei vaadi olla maantieteellisesti samalla alueella, vaan osaavaa tyovoi-
maa voi 16ytda kauempaa. Tdma antaa myos tyontekijoille laajemman mahdollisuuden 16ytaa itsel-

leen oikeantasoista tyota. (Rope 2021, 70.)

Etatyon tuomat ekologiset vaikutukset ovat globaalisti suuria. Vuonna 2020 etatyon vaikutus hiili-
jalanjalkeen oli ennatyksellisen suuri. Hiilijalanjaljen laskemisella oli merkittavat vaikutukset ekolo-
gisesta nakokulmasta. (Laakso 2021.) Yksilotasolla tydmatkoihin kuluvat paastot ovat pienid, kun
yksilon etatyopdivan hyodyt kertautuvat useasti vuoden aikana, alkaa yksilénkin valinnoilla olla
isoja vaikutuksia. Kun yksildiden kertautuvat etatydpaivat yrityksissad pidemman ajanjakson ajan,
alkaa hyotyolla globaalistikin merkittava. (Roine & Anttila 2021, 14-15.) Isossa kuvassa etatyon
tuomat hyodyt nakyvat myos riskien vahentymisessa. Riskit vahentyvat tyopaikalla ja tyomatkoilla
liittyvissa tapaturmissa. Tapaturmariskit vahenevat ihmisten liikkumisen vahentyessd, sama patee
my0s erilaisten tautien levidamisessa. (Rauramo 2017.) Tautien levidmisen ehkaisysta juuri pande-
mia aikana koko etatyon lisddantyminen on saanut alkunsa. Tautien levidmisen riski on jatkossakin
vahdisempi, mita laajemmin etatyo lisddntyy, sitd pienemmat ovat tautien leviamisten riskit. (Kar-

jalainen 2021.)

Etatyo tuo saastoja niin tyontekijalle, kuin tydnantajallekin. Tydmatkat ja tyopdivan aikana matkus-
tamiseen kuluva aika kuluttaa joko tyonantajan tai tyontekijan lompakkoa. Ruokakustannukset
ovat toinen tydpaivan aikana kustannuksia tuottava tarve. Riippuen tyopaikan eduista, voi tyonte-

kija sadstaa kotona syodessaan ruokakustannuksissa. (Rauramo 2017.) Kustannuksien sdadstaminen
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voi olla pitkalla aikavalilld my0ds toimistorakennusten kohdalla jarkevaa. Yrityksen on etatyon yleis-
tymisen jalkeen mahdollista supistaa toimistotilaa ja sadstaa kustannuksissa. Kustannukset ovat
kuitenkin etatydssa myos nousussa kotona kaytettavan datan suhteen. Lahtokohtaisesti rajoitta-
maton data ei tuo lisdkustannuksia, mutta poikkeuksiakin on. Kokonaisuudessaan etatyo tuo kus-
tannus saastoja verrattuna tydpaikalla tehtavaan tyohon. (Roine & Anttila 2021, 14-15.) Huotilai-
sen artikkelin mukaan kustannusten nakokulmasta on noussut puheenaiheeksi rakenteilla olevien
uusien toimistojen tarpeellisuus. Toimistojen tarpeet ovat etatdiden johdosta vahentyneet ja esi-
merkiksi Helsingissa puhetta on kayty toimistojen muuttamisesta asunnoiksi. Lahtokohta on, ettei

toimistotilat mene etatyon lisdantymisen vuoksi hukkaan.

Palaverien ja tiimien yhteen saaminen samaan tilaan on lahtdkohtaisesti vaikeaa johtuen erilaisista
tyotehtavista ja aikatauluista. Usein tyopaivat sisaltavat liikkumisia paikasta toiseen ja tiimin on
vaikea pitaa yhteista palaveria. Etdtyon tuoma mahdollisuus etdpalavereihin antaa enemman
mahdollisuuksia pitda palavereja ja yhteytta tiimin kesken. Etapalaverit asettavat kaikki samaan
asemaan verrattua toisiinsa, kun kaikki ovat etana. (Roine & Anttila 2021, 15.) Koko- tai osa aikai-
sesti etatyota tekevien keskiarvot tyoilmapiirista olivat positiivisia. Luottamus ja kontrolli pystyvat
etdpalavereissa yhta hyvalla tasolla kuin tyopaikalla tehtavassakin tyossa. Tyoilmapiiri ja henki tii-
missa eivat siis muutu etatyon johdosta. (Pyorid, Saari & Ojala 2016.) Etapalaverit sadstavat aikaa
ja taten aikaa jaa enemman itse tyon tekoon. Liikkumiseen kaytettava aika voidaan kayttaa esi-
merkiksi rastiasioiden hoitamiseen tai paivien aikatauluttamiseen. Intensiteetti tyon tekemiseen

kasvaa, kun aikaa on kdytossa enemman. (Rope 2021, 70)

Etatyosta puhuttaessa tydhyvinvointi on noussut isoksi puheenaiheeksi. Toisille etatyo lisaa kuor-
mittavuutta ja toisille on helpotusta normaaliin tydskentelyyn. (Rope 2021, 22-23.) Tyon kuormit-
tavuutta vahentaa ruuhkapiikkien vahentyminen, tydmatkassa saastetty aika ja sen tuottaman
stressin valttaminen seka henkilokohtaisien asioiden hoitamisen helpottuminen. Stressia vahentaa
paljon tyomatkattomuus seka kiire ehtia palaverista toiseen. Kiireen tuottaman stressin vahenta-
minen on tyohyvinvoinnin kannalta todella tarkeaa, silla tydmatkan kuormitus saattaa olla merkit-
tavan suuri osalle yksiloistd. Tyomatkassa sadstetty aika voidaan kayttaa liikuntaan tai nukkumi-

seen. Ndma ovat vastapinoltaan tyolle tarkeitd tekijoita, jotka edistdvat tyohyvinvointia. (Vilkman
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2017.) Onkin todettu, etta sahkoinen etatyo on vaikuttanut laskevasti kotona tapahtuviin konflik-
teihin, masennukseen seka stressiin. Etatyo on siis globaalistikin suurta hyotya tuottava tyén me-

netelma. (Beno 2021, 16.)

Ty6hyvinvoinnin nakokulmasta etdtydssa tulee tyovalineiden olla tydnantajan toimesta mahdolli-
simman toimivat ja ergonomiset. Ty6tilan valaistus, laitteet, asennot seka liikkeet tulee etatydssa-
kin pitda mahdollisimman tyota edistavina. Etatyossa teknologia on suurin tyon ergonomiaan vai-
kuttava tekija, tydasennot ovat taas hyvinkin muokattavissa kotona tydskenneltdaessa. Kun
tyonhyvinvoinnin osa-alueet ovat kunnossa, on etdtyo tuottavaa. (Ipsen, Veldhoven, Kirchner,
Hansen 2021.) Etatyon tuottama hyoty sairastumisiin, on poissaolojen vahentyminen. Aiemmin
pienen flunssan tai muun muiden tai oman terveytta haittaava seikan takia jaatiin toista pois. Nyt
kyseinen henkikd voi tehda tyota kotoa kdsin vaarantamatta muita. Poissaolojen vahentyminen
kertoo myds tyontekijoiden tunnollisuudesta ja paremmasta tyohyvinvoinnista. (Vilkkman 2017.)
Revon (2021) kirjoittaman uutisen mukaan etatyo on monella tyontekijalla vahentanyt alkoholin
maaraa viikkotasolla. Alkoholin vahentaminen on terveydelle positiivien muutos. Osa syyksi stres-

sin vdheneminen on johtanut alkoholin kdytén vahenemiseen. (Repo 2021.)

Etatyon kokonaisuudessaan ehka suurin hyoty on tyontekijoiden tyytyvaisyys. Tyontekijoiden halu
tehda etatyota kertoo sen tuomasta hyodysta tyontekijalle ja sitd kautta myos tyonantajalle. Eta-
tyota tehddan kun motivaatio on korkealla tai tyontekija hyotyy siita jollakin tavalla. (Roine & Ant-
tila 2021.) Etatyon mahdollisuus on siis lahtokohtaisesti hyoty yritykselle seka tyontekijalle. Toi-
miala huomioon ottaen etdtydomahdollisuus antaa tyontekijalle mahdollisuuden toteuttaa tyotaan
itselleen parhaalla tavalla, joka tutkimusten mukaan suurimmalle osalle on etatyo. (Koskenranta
2021.) Etatyo tuo tyontekijadlle uuden tavan tehda tyota ja taten uutta virtaa tyontekoon. Etatyon
ja lasna tehtavan tyon yhdistaminen antaa mahdollisuudet toteuttaa tyontekoa kuten itsesta par-
haalta tuntuu. Tama tuo kaikille osapuolille parhaan mahdollisen tuloksen. Tyytyvainen tyontekija
on tyonantajalle arvokas, joten siksi etatyota tulee tarjota mahdollisuuksien mukaan. (Grace &

Heiskanen 2020.)
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4.2 Etatyon haasteet

Etatyon lahtokohta on, etta kyseista tyota pystyy tekemaan etand. Onkin tarkeda, etta tyon eta-
mahdollisuus on tutkittu etukateen. (Pyorid, Saari & Ojala 2016.) Etatyon negatiiviset puolet kum-
puavat huonosti sovituista pelisddannoista etatydta kohtaan. Tydnantajan on asetettava selvat
saannot, miten etdna tehty tyo tehdaan. Epaselvyys tyon informoimisesta, palaverit, tydajat seka
tauot voivat vaikuttaa tyon tekoon ja tuottavuuteen negatiivisesti (Roine & Anttila 2021, 16-17.)
Pelisdadntdjen sopimisessa on tydntekijallakin vastuu tuoda ilmi mahdollisia ongelmakohtia, jotta
tyoskentely tulee sujumaan. Osa tyontekijoistad voi pakoilla vastuuta tyonteossa, kun kukaan ei ole
vahtimassa tyontekoa. Pelisdadnnoissa on sovittava tyontulosten seuraamisesta. Valilla saamatto-
mat paivat ovat yleisia eivatka katso paikkaa, jossa tyoskennelldan. Kuitenkin etdana tyon tulosten
vahtiminen on erilaista. Pelisdannét on suunniteltava siten, etta ne ovat selkeat kaikille ja niita

noudatetaan. llman sdantoja, ei etatyo tuota hyotya kenellekdan. (Grace & Heiskanen 2020.)

Ropen (2021) mukaan itsekurin 16ytyminen on etatyon onnistumiselle valttamatonta. Tyontekijan
on tunnistettava rajoitteet, jotka vaikuttavat etatyoskentelyyn negatiivisesti. Harva tyontekija osaa
tunnistaa omia rajoitteitansa persoonallisuudessaan, ymparistdssaan tai toiminnassaan, jotka soti-
vat etatyota vastaan. (Rope 2021 16-17.) Kaikki eivat myoskadn osaa sopeutua etatyohon pitkan
lasna tehtavan tyon rutiinien johdosta (Grace & Heiskanen 2020). Karjalaisen (2021) mukaan eta-
tydssa suurena uhkana on tyonrajojen hamartyminen. Tyon ja muun elaman erottaminen on vai-
keaa kotoa kasin, kun kaikki kotona olevat asiat ovat kdaden ulottuvilla. Etdna tehtdva tyo saattaa
venya tydajan ulkopuolelle ja taas siviilielaman toimet saattavat keskeyttda tyoajalla tyéta. Perhe-
elaman toimet ja tauot voivat olla vaikea pitda tyon rajoituksien sisalla. Lisaksi tunteiden nayttami-
nen, asiakashenkisyys sekd pukeutuminen ovat asioita, joiden rajojen noudattaminen vaikeutuu
etatyossa. (Karjalainen 2021.) Eta-yhteydella tunteiden nayttaminen on erilaista kuin sosiaalisessa
kanssakdaymisessa. Tama vaikeuttaa asiakashenkisyyden valittamisen asiakkaille ja esimerkiksi asia-
kas tapaamisissa. My0s etatyossa pukeutuminen ja itsensd ehostaminen voi olla epadselvaa ja siina
rajat hamartyvat. Etdtyo halventaa rajoja tyohon liittyvien asioiden ja siviilielaman asioiden valillg,

kun tyo tehddan kotoa kasin, missa on totuttu olemaan rennosti. (Frost 2020.)

Etatyon on vaitetty tuovan epatasa-arvoa osalla tyopaikoista. Osa haluaisi tehda etatyota, mutta

osan tyontekijoiden kyvyttomyydesta etatyohon, on etatyo kielletty kaikilta. Tama ei pade kaikkiin
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yrityksiin, mutta kyseinen linjaus lisda epatasa-arvoa yrityksissa. Tasa-arvon ndkokulmasta on kai-
kille annettava samat mahdollisuudet tehda etatyota ja samoilla ehdoilla. Kaikkia tulee koskea sa-
mat sadannot ja sdadokset. (Roine & Anttila 2021, 19-20.) Tasa-arvon lisdksi vuorovaikutuksen va-
heneminen on koettu etatyon yhdesta haittapuolista. Etatyontekijat kokivat sosiaalisuuden
vahaisyyden suurimmaksi etatyon haasteeksi. (Lassila 2021) Tyopaikan yhteisollisyys karsii etatyon
vaikutuksista, kun tydkavereiden kanssakdyminen vahenee. Osalle tyontekijoista tyopadivan sosiaa-
liset kontaktit ovat harvoja kontakteja arjessa. Niiden vaheneminen voi olla haitaksi tyontekijan
psyykelle. Vaikutuksia on kuitenkin vaikea arvioida, sosiaaliset henkilot saavat kontakteja tyon ul-
kopuolisessa elamassa ja heille riittaa paivalla vain etdatapaamiset tydyhteison kanssa. Selvaa on,
ettad sosiaaliset kontaktit vahenevat etatyon johdosta, niiden vaikutuksista on kuitenkin vaikea sa-
noa. Kuitenkin yhdessa tehdyt kokemukset jaavat etatyossa kokonaan pois, ja niiden tuomat yhtei-
sbllisyyden ja onnistumisen tunteet jadvat pois ja vaikuttavat negatiivisesti tyontekijéihin. Tama
vaikuttaa my0s tyoyhteison ilmapiiriin, kun tyontekijoita yhdistavia kokemuksia on paljon vahem-

man. (Rope 2021, 74-75.)

Etatyo on tuonut tullessaan erilaisia hyvinvoinnin uhkia. Stressi lisdaantyy monilla tyontekijoilla eta-
tyon johdosta. Osa kokee etatydon tuoman kuormittavuuden suurempana ja stressin maara lisaan-
tyy. Suurin ongelma on, etta stressitason nousu seka se ettd kuormittavuutta ei pystyta seuraa-
maan etdtyossa. (Vilkman 2020.) Etatyo on korostanut itsensa johtamisen taitoa entisestdan
tyoelamassa. Kun tyontekija tekee tyota itsendisesti kotoa, ei hanta ohjaa muut kuin han itse. Itse-
dan on osattava johtaa, jotta tyonteko, tauot ja tyoaika pysyvat raiteillaan. Tyopaivan tauottami-
nen ja suunnittelu on osattava tehda, jottei kuormittavuus nouse liian suureksi. Uhkana on pitka-
jaksoisena liian suuri kuormitus, joka rupeaa hiljakseen vaikuttamaan tyohyvinvointi unen,

jaksamisen ja tyon laadun kautta. (Makila 2022.)

Fyysiseen tyohyvinvointiin vaikuttaa suuresti tyopisteen ergonomisuus. Pitkid jaksoja huonossa
kotitoimistossa tehty tyo alkaa tuottamaan pahimmassa tapauksessa rasitusmurtumia, seka erilai-
sia muita fyysisia oireita. Jokaisen tulisi pystya tekemaan toita kotona yhta ergonomisesti kuin tyo-
paikallakin. (Rope 2021, 75.) Kotoa tyoskenneltdessa olisikin tarkeaa vaihdella tyopistettd useam-
paan otteeseen paivan aikana. Eri tydasennot vahentavat riskeja lihasten jumittumiseen. (Vilkman
2020.) Lisaksi tyopaivien liikkkuminen ja hyotyliikunta jaavat etatoissa lahtokohtaisesti todella va-

hiin. Liikkumattomuus lisaa erilaisia terveysriskeja ja pitkalla aikavalilla voi etatyo tuottaa ongelmia
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tyontekijoille, mikali tyopaivan liikkkumisen lisdksi ei harrasteta liikuntaa. (Rope 2021, 75.) Tyopai-
vien passiivisuus on uhka monelle. Liikkumattomuus on kansantauti ja se on mahdollisesti pahene-

massa etdtyon johdosta. (Korpela 2020.)

Etatyon tuomat ymparistovaikutukset ovat huomattavasti pienemmat, kuin lasna tehtavassa
tydssa. Kuitenkin yksilo tasolla sahkdnkulutus kasvaa ja tuottaa yksilon kannalta ymparistotaakan
nousua. Onkin tarkeaa, etta kotona olevat tyovalineet ovat toimivat, jotta tydntekeminen on teho-
kasta kotoa kasin. Tietokone seka nettiyhteys on oltava kunnossa, muuten etatyd on enemman
haitaksi kuin hyodyksi. (Roine & Anttila 2021, 21.) Ropen mukaan juuri tyévalineet ovat tydn onnis-
tumisen kannalta tarkeat. Tyopoyta, tyotuoli, valot seka muut viihtyvyyteen ja tyoskentelyn muka-
vuuteen vaikuttavat asiat ovat tarkeita. Olosuhteet, tyérauha seka valineet on etdatyon kannalta

valttamattémia olla kunnossa. (Rope 2021, 76-77.)

5 Tutkimustulokset

5.1 Haastattelun toteutus

Tutkimukseen valittiin yritys x, joka oli tutkimuksen aiheen osalta loistava vaihtoehto vahvan eta-
ty6osaamisen johdosta. Opinndytetyon aineisto kerattiin puolistrukturoituna teemahaastatteluna
ja haastattelut pidettiin huhtikuun aikana. Haastateltavat valittiin opinndytetyéhon valitun yrityk-
sen X myyntitiimista. Kyseiseen myyntitiimiin kuului 5 henkil6a tutkimusta tehdessa. Nama viisi
myyjaa omasivat eniten kokemusta tutkittavasta ilmiosta. Haastatteluihin kutsutuilla henkil6illa oli
siis kokemusta tutkittavasta ilmi6sta, siksi heidat valittiin yrityksen myyjista tutkimukseen. Koska
opinnaytetyo tehtiin ilman toimeksiantoa, arvioi opinnaytetydntekija itse haasteltavat juuri koke-

muksen mukaan tutkittavasta ilmiosta.

Opinndytetyota tekeva henkilo lahestyi kyseisia henkildita sosiaalisen median kautta ja hankki
suostumuksen sahkopostitse. Sahkopostissa kerrottiin haastateltavien seka heidan organisaati-
onsa pysyvan anonyymina koko tutkimuksen ajan. Lisdksi haastateltaville Idhetettiin haastattelun
runko, mika sisalsi haastattelussa kaytavat aiheet. (liite 1.) Lisdksi haastateltaville kerrottiin tutki-
muksen luonteesta seka tavoitteista. Talla tavoin varmistettiin haastateltavien valmius haastatte-
luun. Perehtyminen aiheisiin tuo haastatteluista enemman irti, kun haastateltavat ovat miettineet

aiheita etukateen.
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Haastattelut pidettiin etana, johtuen p&daasiassa haastateltavien kiireellisyydestd. Haastateltavat
tavoitti helpoiten Teams palaverissa, kuin kasvotusten. Lisdksi etdhaastatteluun vaikutti pandemia
tilanne. Haastattelut pidettiin siis Teamsissa, joten haastateltavat saivat paattaa, pitivatko he ka-
meroita paalla vai eivat. Nelja viidesta haastateltavasta piti kameran paall3, jolloin haastattelusta
tuli mahdollisimman normaali sosiaalinen tilanne. Haastattelut tallennettiin Teamsin nauhoitus-
tyokalulla seka litteroitiin suoraan Word-tiedostoon varmistukseksi. Nauhoitus testattiin ennen
haastattelun aloitusta, jotta valtettaisiin tekniset virheet. Tallenteiden jalkeen haastattelut litteroi-
tiin poistaen murrekieliset sanat, ylimaardiset ddnnahdykset seka teknisten laitteiden tuomat vir-
heet. Haastattelut kestivat vahimmillaan 15min ja enimmillaan 20min. Hajontaa haastatteluiden

keston valilla oli siis hieman.

Haastateltavia oli siis viisi henkil6a, jotka olivat kaikki organisaation X myyntitiimissa. Opinndyte-
tyon seuraavissa vaiheissa haastateltavia puhutellaan anonyymisti kirjain nimilla. Haastateltavat
ovat A, B, C, D ja E. Haastateltavat ovat olleet koko tutkimuksen anonyymeja, joten myos tutkimus-

ten tulosten purkamisessa ja johtopaatoksissa he ovat anonyymeja.

Taulukko 1 Haastateltavat

Haastateltava Titteli Myyntikokemus

A Account manager Kyseinen positio 6kk, yhteensa
2vuotta.

B Account manager Kyseinen positio 8kk, yhteensa
4vuotta

C Account manager Kyseinen positio 6kk, yhteensa

4,5 vuotta.
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D Account manager Kyseinen positio 6kk, yhteensa
3vuotta.

E Account manager Kyseinen positio 8kk, yhteensa
Svuotta.

Kuten ylla olevasta taulukosta nakee, ovat haastateltavat tyoskennelleet kohde yrityksessa X [ahes
saman verran, mutta suurempi hajonta on yleisesti myyntityon vuosissa. Haastateltavat A ja E ovat
olleet kyseisessa positiossa pisimpaan. Haastateltava A, on tyoskennellyt vahiten eli 2vuotta myyn-

tityossa ja haastateltava E pisimpaan eli 5.vuotta.

5.2 Etatyo ja etatyon pelisaannot

Tutkimuksen haastateltavat ovat olleet 6-8kuukautta toissa kyseisessa positiossa ja taman koko
ajan he ovat tyoskennelleet etatydmahdollisuuden kanssa. Kyseinen toimisto, jolla haastateltavat
tyoskentelevat avattiin vasta elokuussa 20201, joten siksi haastateltavat eivat ole tyoskennelleet
kyseisessa tydssa ennen pandemiaa. Kyseinen toimisto on siis avattu etatydaikana. Haastattelussa
ilmeni, etta kaikkien mielipide etatyosta kyseisessa organisaatiossa oli positiivinen. Jokainen haas-

tateltava antoi positiivisen vastauksen, kun kysyttiin mielipidetta etatyéhon.

--minun mielestd on luonut hyvédt mahdollisuudet téhén tyéhén koska siis ei tdmd tyo
ei vaadi mitddn fyysistd paikallaoloa misséén toimistolla, etté nykyddn Teamissd pys-
tyy pitdmddn palaverit. Niin pystyy jdrjestdmddn omat pdivdnsé tosi fiksusti, kun voi
etdnd tehdd osan asiasta ja toimistolla osan asioista. - A.

-saa mennd toimistolle halutessaan. Saat itse pddttdd, ettd tekeekd tyotd kotoa tai
sitten ei vélttdmadttd tietenkddn kotoa. Mindkin tykkddn vdhdén reissata, niin se on
ihan mukavaa, ettd pddse maailmaa ndkemddn samaan aikaan téitd tekemddn sinne
kyljessd, niin se toimii hyvin. -B

Haastateltava B. painotti etdatydssa vapautta valita, missa tyonsa saa tehda. Haastattelujen perus-

tella myyntitiimin tyontekijat arvostavat etatyota vaihtoehtoisena tyoskentelytapana ja haastatel-
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tavat puhuivat etatyosta positiiviseen savyyn. Haastattelusta selvisi my0ds syys etatyohon siirtymi-
selle. Haastateltavat kertoivat yrityksen x siirtyneen etatyohon pandemian johdosta. Kukaan haas-
tateltavista ei ollut tyoskennellyt kyseisessa tydssa ennen pandemiaa, joten muita syita ei tullut

ilmi.

Haastattelussa ilmeni, ettei yrityksella x ole minkaanlaisia rajoituksia etatyota koskien. Jokainen
tyontekija saa tehda etatyota niin paljon kun haluaa. Kuitenkin on toivottu, ettd viikkopalavereihin
osallistuttaisiin, jolloin saadaan sosiaalisuutta ja ryhmahenkea pidettya ylla. Palaveritkaan eivat ole
pakollisia, vaikka niihin toivotaankin osallistumista. Haastateltava B:n vastaus kuvastaa tyon teke-
misen vapautta paikkariippumattomasti ja samalla kertoo siitd, etta kun tyota tehdaan toivotulla
tavalla aktiivisesti, ei ole valia mista tyon tekee. Samat pointit nousivat muidenkin haastateltavien

haastatteluissa esille.

--saadaan tehdd, ettd mistd me teemme ja miten me teemme. Esimerkiksi kysyin esi-
mieheltd, voinko tehddi Italiasta téitd pari viikkoa ja se sopi. Meill ei ole tybaikaa
tddlld mutta meilld on sitten odotukset aktiivisuuden puolesta. -B.

Haastattelussa ilmeni haastateltavilla olevan erilaisia nakemyksia etatyén parannusmahdollisuuk-
sista sekd mahdollisuudesta tyoskennella taysin etana. Haastateltavat A ja B nostivat esille etatyo-
pisteiden parannukset etatyon toimivuudessa. Myyjilla on mahdollisuus saada etatyo pisteelleen
samat tyovalineet kuin toimistollakin. Lisdksi haastateltava B nosti esiin yrityksen x tarjoaman er-
gonomian esimerkiksi tyopoydan ostamiseen kotiin. Heidan mukaansa tama voisi mahdollisesti li-

sata etatyon tehokkuutta ja mielekkyyttd, kun etatyopiste on mahdollisimman paljon tyota tukeva.

--liséiksi meille on pian myds tulossa sama tyd-setuppi kuin toimistolla myds kotiin.
Aikaisemmin sielté sai valita, onko seutup toimistolla vai kotona, niin nyt sen saa
tuota molempiin. Eli tybolot tulevat paranemaan entisestddn. -B.

Haastateltava C taas korosti etdtyon toimivuuden suhteen sosiaalisia kontakteja. Tyokavereiden
kanssa yhteydessa oleminen niin, etana kuin kasvotusten oli selkeasti toinen tarkea etatyota tu-
keva tekija tyopisteen kehittamisen lisdksi. Haastateltava C varsinkin painotti yhteisten palaverien
merkitysta, jossa ndkee tyokavereita ja padsee vaihtamaan kuulumisia. Hanen mukaansa sosiaali-

set suhteet tyokavereiden kanssa ovat valttamattomia hanelle itselleen.
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-Sanoisin ettd mielelldén vaikka se kerta 2 viikkoa néhtdisiin ainakin tddlld konttorilla.
Muuten sitten saa tehdd miten haluaa. Kerta pari viikossa palaveri kasvotusten niin
se olisi hyvd, miké meilld periaatteessa nyt onkin. Nyt ei ehkd kaikki aina niihin péd-
sitte osallistumaan syystd tai toisesta paikan pddlle. -C

Sosiaalisten kontaktien ja tyopisteen parantamisen lisaksi haastateltavat olivat kuitenkin hyvinkin
tyytyvaisia tdmanhetkiseen etatyon tilanteeseen. Kukaan vastaajista ei heti osannut keksia kehitet-
tavaa, vaan vasta pienen mietinnan jalkeen asiat tulivat ilmi. Etaty6ta kehittavista seikoista puhut-
taessa linjasi haastateltava D kaiken olevan hyvin nyt eika tieda mitad puuttuu, mutta lisasi tiimin
valisen keskustelun lisdantymisen olevan hyva. Haastateltava E ei osannut sanoa mitaan kehitetta-

vaa seikkaa, han oli tyytyvdinen tdmanhetkiseen tilanteeseen kaikista haastateltavista selkeimmin.

-Ovat en tiedd mitd puuttuu enemmdn voisi vdlilld soitella kollegan kanssa jotta kans-
sakdymistd tulisi. - D

Puhuttaessa vain pelkasta etatyovaihtoehdosta, olivat mielipiteet hieman erilaisia haastateltavien
kesken. 60 % eli enemmistd haastateltavista voisi tehda tyota taysin etana ilman toimisto mahdol-
lisuutta. 40 % haastateltavista olivat siis kielteisia taydelle etatyolle. Syy, miksi he eivat voisi tyos-
kennelld taysin etdna oli sosiaalisten kontaktien puute. Vastaajat kaipasivat tyokavereiden nadke-
mista ja sosiaalisia kontakteja tyoviikon aikana. Haastateltava A koki taysin etana tehtyna tyon

merkityksen olevan vahadisempi, eika kokisi tyoskentelevansa omalle organisaatiolleen.

-En kyllé itse henkil6kohtaisesti pystyisi. Olen sen verran sosiaalinen tyyppi et tota
tarvii véihdn muiden ihmisten nédkemistd myés omaan ty6hén, jotta se tuota jotta
viihtyvyys pysyy tarpeeksi korkealla. Tuota kotona mikdili tekisin vaan ettd téssd olisi
sellaista ihan sama mille firmalle tekee. tyénkuva pysyisi vaan tottakai samana
mutta ei sité kulttuuria tuo esille tai sosiaalista kanssakédymistéd muiden tyékaverei-
den kanssa. -A

Puhuttaessa etatyopaivista viikossa, olivat vastaukset B:td lukuun ottamatta samanlaisia. 2—3 eta-
pdivaa viikosta ja muuten tyot tehdaan toimistolla. Haastateltavat suosivat aiemmin mainittua
hybridimallia ja tekevat toitd sekd kotoa, ettd toimistolta kdsin. Haastateltava B oli ainut, joka ei

osannut yleistaa etatyopaivien maaraa keskimaarin viikossa matkusteluiden vuoksi.

-Pyrin olemaan 2 konttortilla ja 3 kotona etéind.- C.
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Kukaan haastateltavista ei kertonut tekevansa ylitoita etana, vaan kaikki pysyivat tydajan sisédpuo-
lella lahtdkohtaisesi. Poikkeuksellisesti haastateltava C kertoi tekevansa valilla tydtunteja sisdan,

jotta voi joskus tehda lyhyemman paivan. Haastateltava B taas linjasi 8 tunnin olevan maksimi tyo-
pdiva ajallisesti ja saman totesi E. Kukaan ei kokenut kotona tydskentelyn menevan ylitdiksi, mutta
A ja D kertoivat toimistolla menevan helpommin ylitdiksi kuin kotona. Etatyo ei siis tuota haasta-

teltaville ylit6ita vaan jopa padinvastoin. Haastatteluissa selvisi oleellisena seikkana, etta haastatel-
tavilla kellaan ei ole varsinaisesti tydaikaa. Heidan tyboaikaansa ei seurata suoranaisesti, mutta kui-

tenkin toimistoaikoja kdytettaessa esimerkking, ei kellaan mennyt yli sen ajan.

-Mulla on ehkd kotona toisinpdin, ettd mulla koti péivé menee enemmdn tauon puolella.
Pienempi vdite osaa ottaa taukoja himassa se ei ole ollut ongelma tuota véhdén kééintépuoli
itselld jonka takia oikeastaan olen kdynytkin enemmdin toimistolla mutta tuota minulla saat-
taa vililld mennd siellé ylitéiksi. -A.

5.3 Etatyo myyntityossa

Haastateltavat kertoivat yksimielisesti etatyon vaikuttaneen myyntitydhon positiivisesti. Kaikki
haastateltavat kertoivat etatyon tehostaneen myyntity6ta huomattavasti ja tata kautta vaikutta-
van positiivisesti. Etatyon tuomat ajallisesti sadsto tyopaivien aikana mahdollistaa paljon tehok-
kaamman tydskentelyn ja tama kavi ilmi kysyttdessa syytda myynnin tehostumiseen. Myyntitulos-
ten valossa eivat haastateltavat osanneet sanoa vaikutuksia, mutta haastateltava A kertoi

yrityksen x tehneen liikevoittonousua, joten koki etdydn saattaneen vaikuttaa siihen.

-Mutta tieddn ettd meiddn firma on tehnyt tuota koronan jélkeen aika iso liikevoitto
nousua, joten ndkisin etté se on kasvanut. -A

Ajan sdastossa jokainen haastateltava mainitsi etatydon tuomat suuret ajalliset saastot. Tyopaivan
aikana liikkkuminen on vahentynyt kdytannossa nolliin ja tama aika pystytaan kayttdamaan hyodyksi
muissa tyotehtavissa. Haastateltavat nostivat samoja pointteja esiin, esimerkiksi haastateltava C
kuvasi ajan saastamista asiakaspalaverien maaralla. Ennen yhteen tapaamiseen kulunut aika voi-
daan nyt kayttaa kolmeen tapaamiseen. Ajan sdastaminen on siis selkedsti suuri etatyon tuoma

positiivinen vaikutus myyntityohon ja se edistdad myyntityon kehitysta.

-Kun miettii ettd sinulla olisi vaikka 3 asiakas palaveria tédssd Pirkanmaan alueella ja
jokainen on vaikka tunnin palaveri. Siihen pddlle tunnin siirtymiset niin pitdd se 2—2.5
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tuntia aika lailla siihen yhteen palaveriin varata. Kun taas sitten, ettd sd olet team-
sissd sen voi ottaa vaikka 3 neljgnkymmenenviiden minuutin palaveria putkeen. -C

Haastateltavat olivat myds samalla linjalla sen suhteen, ettd etdtapaamiset eivat vaikuta negatiivi-
sesti asiakastyytyvaisyyteen. Vastauksista ilmenee, ettad haastateltavien mielesta etdatapaamiset
ovat nykyaan jo niin normaali kaytanto, etta se ei siksi vaikuta asiakastyytyvaisyyteen. Kukaan
haastateltavista ei kuitenkaan vaheksynyt kasvotusten tapahtuvan tapaamisen tarkeytta ja sen
tuomaa lisdarvoa. Haastateltava A mainitsikin kasvotusten tapaamisen merkityksen pidemmassa
asiakassuhteessa luottamuksen luomisessa, kun taas haastateltava C nosti esiin etdtapaamisten
tehokkuuden myos asiakkaiden kannalta. Siksi asiakkaiden tyytyvaisyys ei olisi laskussa. Haastatel-
tava B kertoi tulevien viikkojen aikana tekevansa muutamat asiakastapaamiset kasvotusten, jotta

saisi vaihtelua etdasiakastapaamisiin.

-Kylld se on se yleinen trendi varmaan tdlld hetkelld monessa firmassa on just se ettd
tykkdd ottaa niitd Teams palavereita. -C.

-pienempi kynnys ottaa esimerkiksi ensikontakti Teams:|Ild, kuin face to face tapaami-
sella. Kuitenkaan se ei poista sitd, ettd face to face tapaamisen térkeyttd. Pidem-
mdissd asiakassuhteessa se voi luoda ihan erilaisen uudenlaisen periaatteessa luotta-
mussuhteen. -A.

Haastatteluista ilmeni, ettd kukaan haastatelluista ei kokenut olevansa etamyyja. Perustelut olivat
hieman erilaisia. Haastateltava A ei kokenut olevansa etamyyja, koska heilld on toimisto missa
tyota pystyy halutessaan tehda seka han mainitsi tyokaverit ja tiimin. Haastateltava D oli A:n
kanssa samoilla linjoilla, kun taas B ei kokenut olevansa etamyyja, vaikka ty6ta tehdaankin paaosin
etana. Han koki olevansa parempi myymaan kasvotusten asiakkaille. Haastateltavat C ja E kokivat
olevansa vain myyjid, ilman etuliitetta. He perustelivat vastauksiaan nojaten myds lasna tehtaviin

asiakastapaamisiin ja siihen, ettd tapaamiset tehdaan asiakkaiden toiveiden mukaisesti.

-En koe olevani etdmyyijéi tdllé hetkelld, koska kylld mullakin saattaa tulla tdssé niité
palavereja ihan kasvotusten asiakkaiden kanssa. Tarvittaessa, jos asiakas sanoisi mi-
nulle, ettd Iéhde tulemaan heidén luokseen, niin varmasti Iéhtisin. -C

Haastattelut toivat ilmi, etta yritys x on tehnyt kasvua viimeisen vuoden aikana kohtuullisen paljon
kyseisessa toimipisteessa. 60 % haastateltavista kertoi etdtyon tuomien hyotyjen ja mahdollisuuk-

sien olevan syy sille, miksi kasvua on syntynyt ja uusia tyontekijoita ja tiimeja on palkattu lisaa.
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Heiddan mukaansa ajassa sdastetyn ajan tehokkuuden myo6ta on pystytty laajentamaan toimintaa ja
lisadmaan myyjid. 40 % taas ei kokenut etdatydn olevan suoranaisesti syys kasvulle, vaan kasvun
olevan monien erisyiden summa, eika sita voi suorasti sanoa etatyon aikaansaamiseksi. He perus-
telivat myos vastaustaan silld, etta eivat tieda mika tilanne oli ennen heidan aloittamistaan kysei-
sessa tyossa. Kuitenkaan kukaan haastateltavista ei kertonut etatyon varsinaisesti vahentdneen

tyontekijoiden maara vaan painvastoin uusia myyjia on tullut paljon yritykseen x.

-en md usko ettd etdityon takia, me ollaan me ollaan kasvettu siis tosi paljon siité kun me
avattiin silloin kun mdkin aloitin niin md en usko et silloin ollut mitddn mitddn vaikutusta- E

5.4 Etatyon myyntiprosessi

Myyntiprosessista puhuttaessa, jokainen haastateltava koki myyntiprosessin olevan helposti to-
teutettavissa etana. Perusteluina nostettiin esiin etatyon yleistyminen ja sen tapoihin tottuminen
laajemmalti. Haastateltava B nosti esiin heidan organisaationsa laajan koulutuksen ja valmennuk-
sen tyohon. Tassa valmennuksessa opetetaan nimenomaan lahtokohtaisesti tydskentelemaan ja
tekemaan myyntiprosessia etana. Jokaisella myyjalla on siis alusta asti hyvat valmiudet Iahtea te-
kemadan myyntiprosessia etana. Myyntiprosessin toteuttamisessa mainittiin kuitenkin pienia eroja
verrattuna aiemmin tehtyyn. B, C ja E mainitsivat prosessin olevan nopeampaa, mutta varjopuo-

lena kaupan paattamisen ja kuittauksen saaminen kaupoista kestaa usein kauan.

-sopimuksen hyvéksyminen nyt kun sé et mene sinne asiakkaalle ja sulla ei fyysisesti
ole niitd papereita kuka rajoitetaan allekirjoitus vaan sd Iéhetdt sen séhképostin siind
saattaa mennd mennd véhén kauemmin ettd asiakas hyvdksyy sen. -E

Haastateltavat painottivat kaupan paattamisen olevan hankalin myyntiprosessin vaihe etdna to-
teutettuna. Kun asiakkaat eivat kirjoita nimea paperiin vaan kuittaavat sahkdisesti, haastateltavien
mukaan siina voi kestaa pitkaan. Haastateltava C mainitsi, etta aina kuittausta ei edes tule, vaan
kaupat purkautuvat. Kaupan paattamista on etatyo selkedsti siis hidastanut, ja siihen liittyen haas-
tateltava B mainitsi uudesta ilmidsta. Hinen mukaansa asiakkaat saattavat jattaa joskus vastaa-
matta eivatka kuittaa kauppoja eivatka vastaa lainkaan enda myyijalle. D nosti esille koko myynti-
prosessiin vaikuttavan luottamuksen saamisen vaikeuden etdana. Hanen mukaansa asiakkaan

luottamuksen saaminen on vaikeampaa etdng, ja siten vaikuttaa negatiivisesti myyntiprosessiin.
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-Kun etéind vaikka asiakas sanoo sinulle ettd ota homma ok laita mulle soppari tulee.
Saatat joutua odottamaan sitd pitkddn eiké se vilttdmdittd ikind tule kuitattuna vaan
jéttdd kokonaan vastaamatta. -B

Kaikki haastateltavat nostivat esiin prospektien etsinndn sekda myyntitapaamisten olevan etapro-
sessissa helpommin toteutettavissa. Prospektien etsintda haastateltavat tekivat etdna, yksin
omassa rauhassa, jolloin se on tehokkaampaa. Haastateltava B mainitsi erilaisten apuohjelmien
kdyton prospektien etsinndssa apuna ja yksin omassa rauhassa olevan tehokkain tapa. D:n mukaan
myyntitapaamiset ovat ajan saastamisen, mutta myos tyorauhan tekemisen nakékulmasta tehok-
kain tehda etana. Hanen mukaansa toimistolla on rajalliset tilat saada tehda tapaaminen rauhassa,
joten etana kotoa kasin saa paremman rauhan. E taas kertoi olevansa selkedsti etamyyntiprosessin

kannattaja ja taas C painotti balanssia eta-seka lasna tehtavan prosessin valilla.

- toimistolla on hieman rajallinen mdédrd neukkareita ja yksityistd tilaa palavereille
ettd on helpompi ja varmempi vetdd se kotona. -D

Puhuttaessa asiakastyytyvaisyydesta, olivat haastateltavat hieman eri linjoilla. Haastateltavat A, C
ja D olivat sitd mieltd, ettd etana tehty myyntiprosessi ei vaikuta asiakastyytyvaisyyteen miten-
kaan, kun kaikki ovat tottuneet nykyiseen tilanteeseen. Haastateltava E oli selkeasti sita mielta,
ettd asiakastyytyvaisyys on noussut etdtyon johdosta. Han osasi esittda numeroita linjauksensa tu-
eksi. Kun taas B oli ainoa selkeasti eri mielta muiden haastateltavien kanssa. Hanen mukaansa ny-
kyaan keskitytdaan vain kauppojen tekoon, kun sosiaalinen kanssakdayminen on erilaista etana.

Tastad johtuen asiakastyytyvaisyys olisi heikompi kuin lasna.

-niin me meiddn asiakastyytyvdisyys nousi 8 pinnaa vield yl6spdin entisestd edellis-
vuodesta. -E

Kaikilla haastateltavista oli selkd mielipide, ettda myyntity6ta ja myyntiprosessia on parasta toteut-
taa hybridi mallilla. Vapaus valita miten ja missa tyotaan tekee, koettiin parhaimmaksi tavaksi
tyoskennellad ja samalla se antaa mahdollisuuden toteuttaa myyntiprosessia asiakkaiden toiveiden
mukaan. C linjasikin olevan prosessin seka asiakkaan kannalta olevan tirkeaa saada vapautta valita
seka saada vaihtelua. E jatkoi samalla linjalla ja sanoi, ettei olisi kenenkdan kannalta jarkevaa pa-
lata taysin lasna tehtdavaan myyntityohon ja myyntiprosessiin. Kuitenkaan kukaan haastateltavista

ei osannut kertoa mitdaan toimea tai kehitys ideaa, jolla etamyyntiprosessi olisi vield tehokkaampaa
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toteuttaa. Jokainen oli tyytyvdinen nykyiseen tapaa valita miten toimia. B painottikin vain asen-

netta ja sen merkitysta etdprosessissa ja myyntityossa yleisesti.

-Sopivassa balanssissa Idsnd ja etdtyotd niin palavereissa kuin muussakin tyéssd viilillé olisi
ihan mukava kun ei nyt pitkédn aikaan esimerkiksi ole itselléikédn ollut oikein asiakastapaami-
sia kdydd vdhdn kasvatusta vaikka lounaalla asiakkaan mukaan. - C.

6 Johtopaatokset

Tama luku kasittelee johtopaatoksia, jotka on tehty tutkimustulosten pohjalta. Johtopaatosten tar-
koitus on tuoda vastaus tutkimusongelmaan “mikd on lisééintyneen etdtyon vaikutus yrityksen x
myyntityohon?”. Seka siitd johdettuihin tutkimuskysymyksiin ”"Mitka ovat etatyon pelisdannot
myyntityossa? ”,”Kuinka paljon yrityksessa x tehddaan myynnin etatyota?” ja “Mitka ovat etatyon
vaikutukset myynnin prosesseihin?” Tutkimuksessa pyrittiin saamaan selville, miten yrityksessa x
etatyon pelisadannot tulevat ilmi seka kuinka paljon myynnin etatyota tehdaan. Etatyon vaikutukset
myyntiprosessiin pyrittiin tuomaan selville, jotta pystytdaan tutkimaan, miten etatyon lisdantymi-
nen nakyy yrityksen x myyntity6ssa. Yrityksen x avulla pyrittiin tuomaan ilmi tapaa tehda etamyy-

nityota ja samalla kuvata etatyon vaikutuksia esimerkin avulla.

6.1 Etdtyo ja etatyon pelisaannot

Tutkimuksen mukaan etatyo on todella suuressa kuvassa yrityksessa x. llmeni, etta yrityksen x toi-
mipiste, jolla haastateltavat ovat t6issa, on avattu etatyon ollessa ainut vaihtoehto. Yritys x on ot-
tanut mallia ja oppia toisesta toimipisteestdan ja taten etatyon pelisdannot ovat olleet selkeat
alusta asti. Etatyon suhteen ei ole rajoituksia, joten pelisdannét ovat selkeat ja hyvin vapaat. Myy-
jiin luotetaan yrityksen toimesta paljon, silla heille annetaan vapaus valita miten tyonsa tekevat.
Eli yritys x ei kuulu Roine & Anttila (2021) mainitsemiin yrityksiin, jotka rajoittavat etatyon maaraa.
Viikko palaveritkaan eivat ole pakollisia, mutta tyon vapauden vastakohtana myyjien odotetaan
tulevan palavereihin. Kuten teoria osuudessa todettiin, on autonomian tunne tyontekijalle positii-
vinen puoli ja se luo uskollisuutta tyonantajaa kohtaan. Sama voidaan todeta tutkimuksen perus-

teella yrityksessa x.

Yritys x selkedsti suosii etatyots, silla he tarjoavat etadpisteille samoja tyovalineita kuin toimistolle.

Lisdksi he tarjoavat ergonomia rahaa, joka antaa positiivisen kuvan tyontekijille etatyosta ja sen
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kannattavuudesta. Ipsen yms. (2021.) painottivatkin tydergonomian merkitysta tyon tehokkuuden
kannalta. Yritys x selkedsti pyrkii antamaan parhaat mahdolliset olosuhteet tydskennelld etana.
Oleellisen on kuitenkin tyontekijan mahdollisuus myos olla ottamatta naita vastaan ja tekevan
tyonsa toimistolla. Grace & Heiskanen (2020.) nostivat juuri pelisddntojen selkeyden oleelliseksi
etatyon toimimiseksi. Kukaan haastateltavista ei osannut kertoa suoraan heti mitaan kehitettavaa,
joten yritys x on luonut pelisddnnot sen verran tyontekijoita ajattelevaksi, ettei kellaan ollut kehi-
tettavaa niihin. On selvaa, etta tyontekijoiden tarpeet etatyon suhteen on otettu tarkkaan huomi-

oon, jotta myyntityon tekeminen on mahdollisimman jouhevaa.

Kaikki haastateltavat pitivat hybridi mallista eli vapaudesta paattaa miten tyénsa tekevat. Keski-
maarin he ovat toissa etdna 2—3 paivaa viikosta. Kaikki pitavat vaihtelusta eta- ja l[asnatyon valilla,
kuitenkin vain 60 % pystyi tyoskentelemaan taysin etdana. Sosiaalisten kontaktien puute selittyy yk-
silollisilla eroilla haastateltavien valilla. Kaikki eivat sovellu taysin etana tehtyyn tyéhoén, vaan va-
paus valita on kaikille ihmistyypeille paras vaihtoehto, minka yritys x selkedsti tietda. Taman nosti-

vatkin Roine & Anttila (2021) esiin, autonomia ja vapaus valita on paras vaihtoehto.

6.2 Etamyyntityo

Tutkimuksessa ilmeni, ettd on helppo linjata etatyon tehostavan myyntityota suuresti. Tyopaivien
aikana liikkumiseen kuluva aika saastyy etaty6ssa muihin tydtehtaviin, saman totesi Rope (2021).
Matkustamisissa sadstetty aika pystytdaan hydodyntamaan erilaisiin myyntitehtaviin ja tehostamaan
siten tyopaivaa. Esimerkiksi asiakastapaamisia pystyy paivan aikana pitdmadan useamman etatyon
johdosta. Tdma on huomattu varmasti yrityksen x johdossa ja siksi he odottavat myyjilta aktiivista
myyntityotad, eivatka tuijota tydaikaa. Tama on hieman erilainen nakdkulma, kuin mita Grace &
Heiskanen (2020.) nostivat esiin. Heiddn mukaansa on oltava selkeat rajat ja odotukset etatyossa,
kuitenkaan yritykselld x ei niitad varinaisesti ole, silla he odottavat vain aktiivisuutta. Kuitenkaan
suoraa vaikutusta etatyollad ja myyntituloksilla on vaikea todeta, vaikka myyntity® onkin tehostu-
nut. Yritys x on kasvanut koko ajan, mutta kasvuun on varmasti muitakin tekijoita kuin etdtyo yksi-

naan.

Etatyon vaikutus myyntitydhon on selkeasti positiivinen ja se luo koko ajan keinoja kehittaa ja te-
hostaa myyntityotd. Yritys x on palkannut lisda myyjia uusiin myyntitiimeihin, joten voidaan olet-

taa etdatyon tuoman myyntityon tehostamisen olleen yksi syy kasvulle. Etatyo toimii yrityksessa x
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hyvin ja myyntityon kannalta sen vaikutukset asiakastyytyvaisyyteenkin on ollut positiivista. Tutki-
muksesta kay ilmi, ettd asiakastyytyvaisyys ei ole laskenut etatyon johdosta vaan padinvastoin.
Torni (2020) mm. painotti etatyon oikein tehtyna vaikuttava asiakastapaamiseen positiivisesti ja
ndin on kaynyt myos yrityksen x kohdalla. Asiakastyytyvaisyyden pysyminen hyvana on osittain eri
tapaamisvaihtoehtojen ansiota. Asiakkaalle pystytaan antamaan mahdollisuus valita, haluavatko
he tapaamisen ldsna vai etdna. Asiakkaat ovat myos tottuneet etana tehtaviin tapaamisiin, ja yritys
x osaa selkedsti pitda tapaamiset etana oikein hyvin. Asiakas edella on tyyli, jolla asiakkaita |ahes-
tytdan. Haastateltavat painottivat asiakas edellad ajattelutapaa, mika yleensa takaa asiakastyytyvai-
syyden. Henberg (2014) totesikin digitalisaation antavan mahdollisuuden ottaa asiakkaihin enem-

man yhteytta ja pitaa asiakkuutta ylla. Ndin on siis my0ds tehty yrityksessa x.

Yrityksen x myyntityon toteutus etdna on onnistuttu tutkimuksen mukaan tekemaan todella hyvin.
Haastattelusta selvisi, ettei kukaan haastateltavista ole vield tehnyt tapaamisia lasna, johtuen asi-
akkaiden paatoksista. Kuitenkaan myyjat eivat kokeneet olevansa etamyyja, mika kielii yrityksen x
tavasta ajatella myyntityosta. Tata ajatusmallia pyritdan viemaan myods myyjien mieliin. Jokainen
saa tehda myyntityota itse parhaaksi kokemallaan tavalla, mutta etatyosta luodaan positiivinen
mielikuva, jottei sita vieroksuttaisi. Talloin kun itsedan saa toteuttaa parhaaksi kokemallaan tavalla

on yleensa tulos sen mukainen kuten tassakin tapauksessa.

6.3 Myyntiprosessi

Tutkimuksen mukaan etatyo vaikuttaa myyntiprosessiin vaihtelevasti, mutta kuitenkin enemman
positiivisesti. Haastateltavien mukaan myyntiprosessi on etana nopeampi tehda, kuin lasna. Jokai-
nen yrityksen x myyja on saanut koulutuksen tehda prosessia etand, joten voidaan todeta yrityk-
sen x myyjien osaavan tehda myyntiprosessia etdana. Helander (2019) linjasikin, ettd myyntiproses-
sin on oltava selkeda myyjille, jotta myyntityo voi olla tehokasta. Yritykselld x myyntiprosessin
tekeminen on todetusti tehokasta. Prospektien etsinta ja tapaamisten sopiminen on nopeutunut,
ja tama on tuonut lisaa asiakkaita sita kautta. Etana tehty myyntiprosessi on siis nopeatempoi-

sempi, siihen on vaikuttanut myos erilaiset apuohjelmat, joista tutkimuksessa mainittiin.

Asiakkaita tavoittaa myds helpommin kuin ennen, kun kaikilla on etamahdollisuus. Asiakastapaa-
misia on siis normaalia enemman, eli myyntiprosessi etenee etand nopeammin. Yrityksen x myyjat

tekevat tapaamiset kotoa kasin, jolloin ty6rauha on parhain. Samalla etdtapaaminen on tuonut
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haasteensa. Myyntitapaamiset ovat siis muuttuneet paljon, etdna on vaikeampi saada luotta-
musta. Suurin haaste on kaupan paattaminen kuten tutkimuksesta kavi ilmi. Kenner & Leino
(2020.) mukaan kaupan paattaminen on vaikein osuus. Asiakkaat saattavat pitkittdaa kaupan hyvak-
symista paivilla, vaikka se olisi sovittu jo tapaamisessa. Pahimmillaan asiakkaat eivat enaa vastaa ja
kaupat jaavat tekematta. Tama kertoo etatapaamisen heikkouksista, asiakkaan luottamus on vai-
keampi saada ja asiakkaalle jaa aina takaportti perua kaupat, vaikka olisikin tapaamisessa vaittanyt
kiinnostunutta. Luottamuksen saaminen kauppojen tekemiseksi on etana vaikeampaa, ja kielteisia
vastauksia tulee useammin. Kuten Karel (2020) kirjoitti, ei kielteistd vastausta saa sdikahtaa. Asiak-
kaan vastaamatta jattamista kauppojen vahvistamiseksi sahkopostiin taas on mahdoton myyjan

ennustaa.

Etana tehtyna myyntiprosessi on maarallisesti selkedsti tehokkaampaa, mutta ei valttamatta tulos-
ten kannalta ei tutkimuksen pohjalta pystyta sanomaan. Kuitenkin myyjien seka asiakkaiden nako-
kulmasta etdna toteutettuna se on laht6kohtaisesti paras tapa toteuttaa myyntiprosessi. Tarkeinta
prosessia tehdessa on toteuttaa sita itselleen parhaalla mahdollisella tavalla, kuten haastateltavat

tutkimuksen mukaan tekivat.

7 Pohdinta

Taman tutkimuksen tarkoitus oli selvittaa, miten etatyé on muokannut myyntity6ta eli onko se ke-
hittanyt tai hidastanut sita. Tassa tavoitteessa kaytettiin esimerkkian yritysta x, jonka avulla tuotiin
ilmi tapoja tehda etatyota. Lisaksi pyrittiin selvittamaan, onko etatyd tuonut uusia lainalaisuuksia
myyntityohon yrityksessa x. Samalla tutkimuksen tulosten tarkoituksena oli tuoda ilmi tietoa eta-
tyon vaikutuksista alalla oleville seka sinne mahdollisesti pyrkiville. Tutkimuksessa selvitettiin myy-
jien nakoékulma aiheeseen, silla he ovat niita, jotka etamyynityota tekevat. Tutkimuksen kohteeksi
valikoitui yritys x ja sen 5 kokeneinta myyjaa. Tutkimusta lahdettiin selvittdmaan tutkimusongel-
man seka siitd johdettujen tutkimuskysymysten kautta. Ne kasittelivat etatyota yrityksessa x,

myyntiprosessia seka etatyon pelisdantdja myyntityossa.

Tutkimuksen tulokset olivat Idhtdkohtaisesti juuri ne mihin pyrittiinkin. Tutkimuksen tuloksissa
saatiin vastauksia tutkimusongelmaan seka tutkimuskysymyksiin. Voidaan todeta etatyon vaikutta-

neen vain positiivisesti yritykseen x. Positiivisuus tuli ilmi useasti haastatteluiden aikana erilaisina
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seikkoina. Etatyosta on tullut myyntitydssakin yleinen tapa tyoskennelld ja se on tehostunut myyn-
tityota. Varsinkin yrityksessa x, on myyntityo tehostunut huomattavasti ja se onkin panostanut
siksi etatydhon. Kokonaisuudessaan tutkimuksen tulokset olivat positiivisia yrityksen x kohdalla ja
voidaankin todeta yrityksen x hyddyntavan etatyotda myyntityossa todella hyvin. Tama nakyykin

myyjissa, heidan tyytyvaisyydessdan etatyota kohtaan.

Tulokset koskivat padasiassa vain yritysta x, mutta joitakin osaa tuloksista pystyy yleistdmaan laa-
jemmin johtuen niiden yleispatevyyden vuoksi. Tutkimuksen avulla saatiinkin selville syvemmin
etatyon merkitysta yritykselle x, mutta my6s myyjan ndakokulmasta ja heidan kokemuksistaan.
Myyjien tyonkuva on muuttunut sosiaalisten kontaktien vahaisyyden vuoksi. Siksi myyijilta vaadi-
taankin mukautumista muutoksiin. Teknologian johdosta etatydsta on saatu luotua tehokkaampaa
tyoskentelya kuitenkaan vaikuttamatta asiakkaiden tyytyvaisyyteen. Isommassa kuvassa etamah-
dollisuudet ovat selkeasti lahes kaikilla yrityksilla. Tama luonnollisesti on vaikuttanut myyjien eta-
tapaamisten maaran kasvuun. Se puolestaan on nopeuttanut mm. myyntiprosessia seka prospek-

tointia.

Tutkimus toi ilmi syvempaa ymmarrysta etdtyon luomasta kehityksesta myyntityossa. Ala kehittyy
jatkuvasti ja etaty6 on yksi suurimmista muutoksia tuovista tekijoista. Sen tuomat muutokset
vauhdittavat alan kehitystd, mutta samalla luovat haasteita. Myyntityossa vaaditaan myyjiltd yha
enemman muutosvalmiutta jatkuvasti muuttuvassa tyossa. Tutkimus antoi siis vahvistusta teoria-

osuudessa todettuun jatkuvaan myyntitydn murrokseen ja myyntityon kehitykseen.

Tutkimuksen Idhtokohtana oli opinnaytetyon kirjoittajan mielenkiinto etamyynityota kohtaan.
Halu tutkia ilman toimeksiantoa antaisi halutun nakékulman tutkimukseen. Kohde yritykseksi vali-
koituikin yritys, jossa tehtiin paljon etatyota. Kohde yrityksen valinta olikin onnistunut valinta, yri-
tys taytti kriteerit. Talta pohjalta tutkimuksen tekeminen aloitettiin tammikuussa 2022. Aikataulun
suhteen onnistuttiin loppujen lopuksi kohtuullisen hyvin, silld tarkoitus oli saada tutkimus valmiiksi

toukokuussa 2022.

Tutkimus tehtiin kvalitatiivisena tutkimuksena ja aineisto kerattiin puolistrukturoidulla teemahaas-
tattelulla. Valitut menetelmat olivat oikein valitut ja aiheesta saatiinkin tutkimuksen vaatimusta

vastaava kasitys. Kohderyhmana oli siis 5 yrityksen x myyjaa ja heille saatiin luotua haastatteluun
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toimiva haastattelurunko, jolla saatiin tutkimuksen kannalta tarkeita tietoja ilmi. Rungossa ei ollut
suoria kysymyksia, vaan haastattelut menivat teemojen mukaisesti. Kuitenkin samantyylisia kysy-
myksia nousi eri teemojen kohdalla ilmi. Tarkeana oli teemahaastattelun vahvuus eli lisakysymys-
ten kysymys. Haasteena oli saada yrityksesta x kaikki myyjat, joilla oli eniten kokemusta etamyyn-
nista. Tasta syysta haastateltavia oli vain 5 tutkimuksessa. Vain vahan tydskennelleet uusien
myyntitiimien myyjat eivat olisi sopineet tutkimukseen. Tutkimuksessa panostettiin haastatelta-
vien sopivuuteen tutkimuksessa, eika vain maaraan. Tama oli tutkimuksen tuloksen kannalta tar-

ked ratkaisu.

Tutkimusongelmaan seka tutkimuskysymyksiin onnistuttiin saamaan vastaukset, ja niista johta-
maan johtopaatokset. Haastateltavien aikataulujen johdosta haastattelut venyivat hieman suunni-
teltua pidemmaksi, mika johti loppua kohti pieneen kiireeseen. Kuitenkin tutkimuksen haastattelut
saatiin tehtya sisallollisesti suunnitellun mukaisesti. Haastateltavien vastauksissa oli toistoa, mika
kertoi haastateltavien maaran olleen sopiva. Lisdksi |0ytyi tarkeita eroavaisuuksia, jotka vahvistivat
ennakko oletuksia. Haastattelun litterointi sujui myds hyvin ja se tehtiin mahdollisimman nopeasti
haastatteluista. Haastattelut saatiin toteutettua myds ilman teknisid ongelmia. Kuitenkin pieneksi
haasteeksi koitui aiempien tutkimusten vahyys suoranaisesti samasta aiheesta seka kirjallisuuden
saaminen kdyttoon ruuhkien vuoksi. Kuitenkin lahteiksi saatiin paljon ajankohtaisia artikkeleja eri-

laisista lahteista.

Tutkimuksen luotettavuuden huomioiminen aloitettiin jo tutkimussuunnitelmassa. Tama kertoo
opinnaytetyon tekijan olevan perehtynyt luotettavuustekijoihin tutkimuksen alusta alkaen. Lahde-
kritiikkia noudatettiin tietoperustaa kirjottaessa, pyrkien kdayttamaan vain valideja seka luotettavia
|ahteita mahdollisimman laajasti. Pyrkimys oli kirjottaa mahdollisimman ajankohtaisista lahteist3,
johtuen aiheen ajankohtaisuudesta. Teoriataustan pohjalta luotiinkin haastattelurunko teema-

haastatteluihin, jotta se sisaltaisi oleelliset aihealueet.

Luotettavuuden lisddmiseksi haastateltavat valittiin tarkkaa ja heidan etatyokokemustaan katsot-
tiin tarkasti. Tasta johtuen haastateltavia valittiin vain 5, silld muilla myyjilla ei ollut tarpeeksi koke-
musta tutkittavasta asiasta. Haastateltavilta varmistettiin suostumus tutkimukseen ennalta sahko-
postilla seka haastattelun alussa, jotta suostumus oli varmaa. Haastateltaville kerrottiin myds

tutkimuksen tarkoitus ja tavoitteet. Lisaksi heille ldhetettiin haastattelurunko etukateen, jotta he
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pystyivat ennalta valmistautumaan haastatteluun. Talloin vastaukset olisivat kattavampia. Haastat-
telut litteroitiin mahdollisimman pian haastattelujen jalkeen. Litteroinnissa pidettiin huolta, ettei
vastausten sanomaa muutettu, vain ylimaarainen poistettiin. Raportissa onkin suoria lainauksia

haastatteluista, luotettavuuden ja havainnollistamisen vuoksi.

Tutkimuksen raportointi oli [api tutkimuksen luotettavaa, silla se oli lapinakyvaa seka kattavaa.
Tutkimuksen aineisto oli Iahestulkoon samaan kokoinen riippumatta haastateltavasta, eli kaikilla
haastateltavilla oli lahtokohtaisesti yhta paljon tietoa tutkittavasta aiheesta. Vastaukset olivat sa-
mankaltaisia eli luotettavuuden nakdkulmasta toisto kertoi vastausten olevan luotettavia. Vaikka
haastateltavia olisi voinut olla useampikin, ei se olisi vaikuttanut vastauksiin, silla vastauksissa olin
niin paljon toistoa. Tutkimuksessa oli muutenkin oleellisempaa saada laaja kuva tutkittavasta asi-
asta kuin suuri vastaaja maara. Kuitenkin koko tutkimus pyrittiin tekemaan niin, ettei harmia koi-
tuisi tutkimuksen tekijalle tai haastateltaville. Ja se varmistettiin usein kysytylla suostumuksella ja
haastattelun tekeminen anonyymina. Eli haastateltavien tai yrityksen x nimia ei mainita missaan ja

tutkimusaineisto tuhotaan heti kun tutkimus on valmis.

Etatyo on kohtalaisen uusi ilmio ja sitd on itsessaan tutkittu, mutta eri aloilla tutkimuksia on vahan.
Etatyo on tullut jaadakseen ja yha useampi toimiala on pyrkinyt hydodyntamaan sen tuomia etuja.

Tama tutkimus tutki nimenomaan myyntialalla etatyon vaikutuksia kdyttaen yritysta x kohdeyrityk-
sena. Saatujen tulosten perusteella on selvaa, etta etatyo vauhdittaa myyntity6ta ja myyntiproses-

sia yrityksen x kohdalla.

Aiheesta voisi jatkossa tutkia tarkemmin etatyon vaikutusta pelkdstddan myyntiprosessiin, jolloin
voitaisiin pureutua myyntiprosessin joka vaiheeseen syvemmin. Toinen mahdollinen jatkotutkimus
aihe voisi olla johdon ndkdkulmasta tutkittuna etdmyynityota. Johdon nakokulmasta tutkimuksen
tulos voisi olla erilainen sekd myyntijohdon kautta saisi tuloksellista faktaa tutkimuksen tueksi.
Myynnin tulokset voisivat antaa erilaista ndkemysta tutkimukseen ja korostaa etatyon hyotyja, kun
myynninjohtoa haastateltaisiin. Nama olisivat esimerkiksi kaksi mahdollista jatkotutkimus aihetta,

jolla tutkittavasta ilmiosta saataisiin erilaisia nakemyksia.
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