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1 JOHDANTO 

Aurinkoenergia on kasvava ja merkittävä osa energiamarkkinoita, ja sen käyttöä edistävät erityisesti 

kestävän kehityksen vaatimukset sekä ympäristöystävällisyyden korostaminen. (Motiva Oy. 2024.)  

Solarco Oy on yritys, joka erikoistuu aurinkopaneelijärjestelmien myyntiin ja asennukseen. Yritys 

toimii sekä yritys- että kuluttajamarkkinoilla, ja sen tavoitteena on tarjota laadukkaita, yksilöityjä ja 

kokonaisvaltaisia aurinkoenergiaratkaisuja. Tämä opinnäytetyö keskittyy Solarco Oy:lle 

myyntiprosessin kehittämiseen, jonka tavoitteena on luoda tehokas ja asiakaslähtöinen malli, joka 

vastaa markkinoiden ja asiakkaiden odotuksia sekä yrityksen omia kasvu- ja kehitystavoitteita. 

Aurinkopaneelien myynti eroaa monista muista myyntiprosesseista useilla tavoilla, ja sen 

erityispiirteet liittyvät muun muassa tekniseen asiantuntemukseen, pitkään ostoprosessiin, 

investointikustannuksiin sekä asiakkaiden tarpeeseen ymmärtää aurinkoenergian pitkän aikavälin 

hyödyt. (Motiva Oy. 2024.) Tästä syystä myyntiprosessin on oltava tarkkaan suunniteltu ja räätälöity 

vastaamaan kunkin asiakkaan tarpeita. Tämä opinnäytetyö pyrkii tutkimaan nykyistä 

myyntiprosessia ja esittämään kehitysehdotuksia, joiden avulla Solarco Oy voi parantaa myyntiään, 

asiakaspalveluaan ja markkinointistrategiaansa. 

Opinnäytetyön päätavoitteena on kehittää Solarco Oy:lle käytännönläheinen myyntiprosessi, joka 

ottaa huomioon aurinkopaneelijärjestelmien myynnin erityispiirteet. Lisäksi kehittämisessä pyritään 

huomioimaan myyntihenkilöstön rooli asiantuntijoina, jotka voivat auttaa asiakkaita tekemään 

harkittuja ja pitkäaikaisia investointipäätöksiä aurinkoenergiaratkaisuihin. 

 

1.1 Toimeksiantaja 

Solarco Oy on osakeyhtiö, joka perustettu vuonna 2022. Yritys erikoistuu aurinkosähköjärjestelmien 

myynti ja asennuspalveluun, mutta tarjoaa myös laajasti muita sähköalan palveluita. Tässä 

opinnäytetyössä keskitymme aurinkopaneelijärjestelmien myyntiprosessiin. 

Aurinkopaneeliasennukset muodostavat yrityksen päätoimialan. Tavoitteena on tarjota asiakkaille 

laadukas ja kestävä aurinkopaneelijärjestelmä avaimet käteen -ratkaisuna, tämä kattaa suunnittelun, 

toteutuksen ja käyttöönoton, tarjoten helpon ja vaivattoman ratkaisun asiakkaalle. Yritys tarjoaa 

myös monipuolisia muita sähköalan palveluita, kuten sähköasennuksia, huoltoja ja korjauksia. 

Henkilöstöä on kahden ammattilaisen verran. He ovat erikoistuneet sähköalan tehtäviin. Pieni, mutta 

sitoutunut tiimi mahdollistaa henkilökohtaisen ja asiakaslähtöisen palvelun, varmistaen samalla 

korkean laadun kaikissa projekteissa. 

Solarcon liikevaihto oli vuonna 2023 noin 300 000 euroa. Solarco tavoittelee kasvua ja pyrkii 

olemaan keskeinen toimija kestävän energian ratkaisuissa, tarjoten asiakkailleen luotettavia ja 

tehokkaita aurinkoenergia ratkaisuja. Tällä hetkellä Solarco Oy on aloittanut oman 

myyntitoimintansa. Yritys pyrkii hankkimaan potentiaalisija asiakaita pääasiassa kahdella tavalla: 

ensinnäkin, asiakkaiden kontaktit ja yhteydenotot saadaan suoraan omien verkkosivujen kautta, 

missä potentiaaliset asiakkaat voivat jättää yhteystietonsa ja pyynnön yhteydenotosta. Toiseksi 

Solarco Oy ostaa liidejä aurinkopaneelijärjestelmiä kilpailuttavilta verkkosivuilta. Tämä strategia on 



 

6 (42) 

valittu tavoitteena laajentaa Solarco Oy:n näkyvyyttä markkinoilla ja tarjoamaan useita kanavia 

potentiaalisten asiakkaiden tavoittamiseksi. Lisäksi tämä lähestymistapa mahdollistaa yritykselle 

paremman käsityksen asiakkaiden tarpeista ja mieltymyksistä, mikä auttaa parantamaan 

myyntiprosesseja ja tarjoamaan asiakkaille entistä parempia aurinkoenergia ratkaisuja. 

1.2 Opinnäytetyön taustat ja tutkimuskysymys 

Löysin opinnäytetyöni aiheen yhteyksieni kautta. Kyseinen yritys on siirtymässä kehityksensä 

vaiheeseen, jossa he alkavat itse tarjota aurinkopaneelijärjestelmiä, mikä herätti heidän 

kiinnostuksensa selvittää, miten myyntiprosessia kannattaisi lähestyä. Tämän opinnäytetyön 

tarkoituksena on kehittää Solarcon myyntiprosessia, joka tukee yritystä sen myyntitoiminnassa ja 

edistää aurinkopaneelien menekkiä. 

Tutkimukseni keskittyy myyntiprosessin luomiseen ja kehittämiseen. Tavoitteenani on syventyä 

tähän liiketoiminnan osa-alueeseen laadullisten tutkimusmenetelmien avulla, jotka mahdollistavat 

ymmärryksen prosessin eri vaiheista ja niihin liittyvistä tekijöistä. Opinnäytetyöni perustuu 

kirjallisuuskatsaukseen myyntialan teorioista, konkreettisen haastattelun ja omien havaintojen 

integrointiin. Pyrin hahmottamaan myyntiprosessin monimutkaisuutta ja etsimään kehityskohteita ja 

parannusehdotuksia sen tehostamiseksi ja optimoimiseksi. Opinnäytetyön tutkimuskysymys on: 

Miten uusi aurinkosähköjärjestelmiä myyvä yritys voi kehittää tehokkaan ja asiakaslähtöisen 

myyntiprosessin? 
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2 MYYNTIPROSESSI 

Yrityksen menestyksen ja kannattavuuden varmistaminen on olennaisen tärkeää, ja tämä 

saavutetaan erityisesti myyntitoiminnan onnistumisen kautta. Myyntityössä korostuu tarve 

koulutetulle, ammattitaitoiselle sekä motivoituneelle henkilöstölle, joka hallitsee myynnin 

monimuotoiset näkökulmat ja kykenee luomaan pitkäaikaisia asiakassuhteita. Osaavien myyjien 

panos on keskeinen tekijä, kun tavoitellaan asiakastyytyväisyyttä, liiketoiminnan laajentumista ja 

kestävää kasvua. Yrityksen menestyminen myynnin saralla edellyttää jatkuvaa koulutusta, 

työntekijöiden motivoimista sekä myyntiprosessin jatkuvaa optimointia vastaamaan markkinoiden 

muuttuviin tarpeisiin. Näin varmistetaan, että yritys pysyy kilpailukykyisenä ja saavuttaa vakaan 

taloudellisen aseman. (Mälkiä, Alanen, Sell 2005, 9.) 

Nykyään yritysten välinen kilpailu on äärimmäisen tiukkaa, mikä pakottaa ne aktiivisesti etsimään 

keinoja erottuakseen joukosta. Yksi tapa saavuttaa erottuvuutta on panostaa vahvoihin 

asiakaslupauksiin. Kuitenkin myyjien näkökulmasta huomattavan korkeat asiakaslupaukset 

edellyttävät entistä syvempää asiakaslähtöisyyttä, jotta voidaan tarjota asiakkaalle täysin tyydyttävä 

ratkaisu hänen ainutlaatuiseen tilanteeseensa. (Rubanovitsch, Aalto. 2007, 8.) 

Pienemmissä yrityksissä asiakaspalvelu koetaan usein paremmaksi ja henkilökohtaisemmaksi, koska 

selkeät vastuut mahdollistavat yhden myyjän huolehtimisen asiakkaasta alusta loppuun. Tämä 

lähestymistapa synnyttää syvemmän ymmärryksen asiakkaan tarpeista ja johtaa usein korkeampaan 

asiakastyytyväisyyteen. Pienissä organisaatioissa päätöksentekoketjut ovat lyhyemmät, mikä 

mahdollistaa nopeamman ja joustavamman palvelun. Vaikka suuret yritykset voivat tarjota 

laadukasta palvelua omilla tavoillaan, pienemmät organisaatiot korostavat henkilökohtaisuutta ja 

tehokkuutta asiakassuhteissa. (Rubanovitsch, Aalto. 2007, 12.) 

Asiakaslähtöisyys on liiketoimintastrategia, jossa keskeisenä ajatuksena on, että yritys suuntaa 

toimintansa asiakkaidensa tarpeiden ja näkökulmien mukaisesti. Tämä lähestymistapa korostaa 

asiakkaan merkitystä liiketoiminnan ytimessä. Asiakaslähtöinen yritys asettaa asiakastyytyväisyyden 

kaiken toimintansa keskiöön ja pyrkii varmistamaan, että jokainen liiketoimintaprosessi ja päätös 

tukee asiakkaan tarpeiden täyttämistä ja asiakaskokemuksen parantamista. Nykyään kilpailu 

markkinoilla on kovaa, ja pelkkä väite asiakaslähtöisyydestä ei enää riitä erottamaan yritystä 

kilpailijoistaan. Sen sijaan menestyäkseen yrityksen on oltava sitoutunut todelliseen 

asiakaslähtöisyyteen käytännössä. Tämä tarkoittaa, että myyjien on todella ymmärrettävä 

asiakkaidensa tarpeet syvällisesti ja kyettävä tarjoamaan ratkaisuja näihin tarpeisiin tehokkaasti ja 

asiakasta miellyttävästi. Asiakaslähtöisen lähestymistavan ytimessä on jatkuva oppiminen ja 

kehittyminen. Yrityksen on oltava valmis reagoimaan asiakkaiden muuttuviin tarpeisiin ja odotuksiin 

nopeasti ja joustavasti. Tämä voi tarkoittaa esimerkiksi tuotteiden ja palveluiden jatkuvaa 

kehittämistä asiakkaiden palautteen perusteella tai uusien innovaatioiden ja teknologioiden 

hyödyntämistä asiakaskokemuksen parantamiseksi. Kokonaisvaltainen asiakaslähtöisyys vaatii 

sitoutumista ja panostuksia kaikilta yrityksen osa-alueilta, ei pelkästään myynniltä ja markkinoinnilta. 

Tämä vaatii kaikkien organisaatiossa työskentelevien omaksumaan asiakaslähtöisen ajattelutavan ja 

integroimaan sen osaksi yrityksen toimintatapaa ja arvoja. Vain näin yritys voi varmistaa 

pitkäaikaisen menestyksen ja asiakassuhteiden kestävyyden. (Salminen. 2018, 33-35.) 
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Myyntiprosessi on keskeinen elementti minkä tahansa yrityksen toiminnassa, sillä se mahdollistaa 

tuotteiden tai palveluiden tarjoamisen asiakkaille. Toimimaton myyntiprosessi vaikeuttaa 

merkittävästi yrityksen mahdollisuuksia myydä ja laajentaa toimintaansa. On välttämätöntä, että 

myyntiprosessi on yhtenäinen ja laadukas, ja että se etenee sujuvasti riippumatta myyjästä tai 

sijainnista. Asiakastyytyväisyys saavutetaan tehokkaan ja laadukkaan myyntiprosessin kautta, joka 

koostuu tietyistä, koko yrityksen hyväksymistä ja noudattamista rutiineista. (Rubanovitsch, Aalto. 

2007, 30.) 

Kun käsittelemme prosessin käsitettä, on olennaista määrittää sen merkitys: prosessi koostuu 

monista osista, jotka yhdessä luovat toiminnan ketjun tai tapahtumien sarjan. Prosessin 

tunnuspiirteitä ovat sen toistettavuus ja mahdollisuus mallintaa eli luoda siitä toistettava kaava. 

Tämä tarkoittaa, että kun myyjä ymmärtää ja osaa hallita myyntiprosessia, hän pystyy myymään 

tehokkaammin, sillä hän tunnistaa prosessin eri vaiheet ja osaa toimia niiden mukaisesti 

saavuttaakseen tuloksia. (Mälkiä, Alanen, Sell 2005, 65) 

Myynti ei ole vain myyjien vastuulla, vaan se liittyy laajemmin asiakaskokemukseen ja 

tyytyväisyyteen. Kun myyntityön merkitys ymmärretään yrityksessä kattavasti, se nähdään 

asiakkaan avustamisena ja heille arvon tuottamisena. Tämä edellyttää, että myyntiprosessiin 

osallistuvat muutkin kuin pelkästään myyntihenkilöstö, korostaen koko yrityksen roolia asiakkaan 

palvelemisessa. (Kenner, Leino. 2020, 50.) 

Markkinoinnin ja myyntiprosessin tulisi täydentää toisiaan saumattomasti. Markkinointi toimii 

ensimmäisenä kontaktina asiakkaaseen valmistaen maaperää ja luoden perustaa asiakkaan 

ostopäätökselle. Mainonnassa ja viestinnässä esitetään asiakaslupauksia, jotka on täytettävä myyjän 

ja asiakkaan välisessä kohtaamisessa. Tämä jatkumo on olennainen, sillä markkinoinnin tehtävä ei 

ole pelkästään houkutella asiakkaita, vaan myös varmistaa, että myyntitilanteessa asiakas kokee 

saavansa sen, mitä hänelle on luvattu. Näin ollen markkinoinnin ja myynnin yhteispeli on 

avainasemassa luodessa vahvaa ja luottamusta herättävää asiakassuhdetta. (Rubanovitsch, Aalto. 

2007, 28.) 

2.1.1 Asiakassegmentointi 

Asiakassegmentoinnin kautta yritys kykenee määrittelemään kohdeasiakkaansa, suunnittelemaan 

lähestymistapansa heihin sekä päättämään, mitä tuotteita tai palveluita heille tarjotaan. Erityisesti 

yrityksen alkuvaiheessa, kun resurssit ovat vielä rajalliset, on tärkeää tehdä strategisia valintoja 

resurssien optimaalisen hyödyntämisen varmistamiseksi. Segmentointi mahdollistaa myyntitoiminnan 

kohdentamisen tarkemmin, mikä tekee siitä paitsi kustannustehokkaampaa myös tuloksellisempaa. 

Tämä lähestymistapa auttaa yritystä keskittämään voimavaransa niihin asiakassegmentteihin, joista 

on odotettavissa paras tuotto, parantaen näin yrityksen taloudellista suorituskykyä ja myynnin 

tehokkuutta. (Kortelainen, Kyrö. 2015, 38-39.) Segmentoinnin tavoitteena on myös tukea 

myyntitiimiä heidän tarjoamiensa tuotteiden tai palveluiden määrittelyssä ja niiden kohdistamisessa 

oikeille asiakasryhmille. Asiakassegmentointi tarjoaa sekä myyjille että yrityksen johdolle 

mahdollisuuden hahmottaa markkinat kokonaisvaltaisesti, tunnistaa eri asiakasryhmien erityistarpeet 
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ja mieltymykset sekä mukauttaa tarjontaa vastaamaan näitä tarpeita mahdollisimman hyvin. 

(Nieminen, Tomperi. 2008, 77). 

 

Kuva 1. Myynnin Ympyrä. (Rubanovitsch, Aalto. 2007, 35) 

Myynnin Ympyrä on malli, joka kuvaa myyntiprosessin perustan jakamalla sen selkeästi 

määriteltyihin vaiheisiin. Tämän mallin avulla voidaan hahmottaa myynnin luonne ja muuntaa se 

hallittavaksi prosessiksi, joka on sekä tehokas että järjestelmällinen. Ympyrämäinen esitystapa 

symboloi jatkuvuutta ja korostaa, että myynnissä on kyse jatkuvasta oppimisesta, asiakassuhteiden 

ylläpidosta ja prosessin hiomisesta. (Rubanovitsch, Aalto. 2007, 35.) 

2.1.2 Ennakkovalmistautuminen  

Ennen asiakaskohtaamista myyjä kerää yksityiskohtaisia tietoja tavoittelemastaan asiakkaasta. 

Tämän tiedon perusteella hän voi muodostaa selkeämmän näkemyksen asiakkaan mahdollisista 

tarpeista. Perusteellisella valmistautumisella myyjä kykenee suunnittelemaan henkilökohtaisen 

lähestymistavan ja tunnistamaan mahdolliset esteet. (Parvinen 2013, 271-272.) 

Valmistautuminen on olennainen osa myyntityötä, ja sen merkitys korostuu sekä uusien että jo 

olemassa olevien asiakassuhteiden yhteydessä. Myyjien on ymmärrettävä, että huolellinen ja 

kohdennettu valmistautuminen ei ainoastaan lisää mahdollisuuksia onnistuneeseen kaupankäyntiin, 

vaan se on myös perusta pitkäaikaisten ja tuottoisien asiakassuhteiden rakentamiselle. 

Valmistautuminen on sekä myyjän että asiakkaan etu, sillä se tehostaa ajankäyttöä. Kun myyjä on 

etukäteen perehtynyt asiakkaan taustatietoihin, tapaamisen aikana voidaan suoraan keskittyä 

olennaiseen, eli itse myyntiprosessiin. (Rubanovitsch, Aalto. 2007, 42-43.) 

2.1.3 Soitto ja kontaktointi 

Potentiaalisen asiakkaan tavoittaminen tapahtuu tavallisesti puhelimitse tai sähköpostilla. Soitoissa, 

jotka ovat usein ensikosketus asiakkaaseen, myyjä on valmistautunut etukäteen mietityillä 
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kysymyksillä ja selkeällä tavoitteella, kuten tiedon kerääminen tai tapaamisen sopiminen. On tärkeää 

säilyttää luonnollinen vuorovaikutus ja välttää liiallista yritystä, joka voi vaikuttaa keinotekoiselta. 

Sähköpostilla lähestyessä erottautuminen on avainasemassa, sillä vastaanottajat saavat päivittäin 

lukuisia viestejä. Tehokkaan sähköpostin tulee sisältää kiinnostava otsikko ja olla rakenteeltaan 

selkeä ja ytimekäs. Tulevista yhteydenotoista ilmoittaminen auttaa myös asiakasta valmistautumaan 

kontaktointiin. (Kokonaho 2011, 34-37.) 

Myyjän on tärkeää lähestyä puhelua valmistautuneena, mikä tarkoittaa asiakkaan tarpeiden ja 

aiempien tietojen huolellista tutkimista ennen puhelua. Tämä valmistautuminen mahdollistaa myyjän 

räätälöidä viestinsä kunkin asiakkaan tarpeisiin, mikä lisää mahdollisuuksia tapaamisen varaamiseen. 

Lisäksi pitämällä puhelun tiiviinä, myyjä osoittaa kunnioitusta asiakkaan aikaa kohtaan, mikä voi 

edistää myönteisen suhteen rakentamista ja parantaa mahdollisuuksia kauppaan. (Kortelainen, Kyrö. 

2015, 46-47.) 

2.1.4 Tapaaminen 

Asiakastapaamisessa ensivaikutelma on ratkaisevan tärkeä. On hyvä muistaa, että jokainen meistä 

tekee usein tiedostamattaan päätelmiä kohdatessaan uuden henkilön. Tämän takia jokaisen myyjän 

on syytä miettiä tarkkaan, miten hän lähestyy asiakkaita. Täsmällisyys, ulkoinen olemus ja 

vakuuttavuus synnyttävät asiakkaalle luotettavan mielikuvan jo ennen kuin myyjä on edes sanonut 

mitään. (Hänti, Kairisto-Mertanen, Kock. 2016, 134.) 

Huolellinen valmistautuminen asiakastapaamiseen on tärkeää onnistumiselle. Jatkuva itsensä 

kehittäminen ja harjoittelu ovat välttämättömiä erinomaisten tulosten saavuttamiseksi. On tärkeää 

tunnistaa, onko kohtaamasi asiakas uusi tuttavuus vai jo aiemmin kohdattu, sekä ymmärtää, 

puhutaanko yksittäisestä henkilöstä vai ryhmästä, sillä nämä tekijät ohjaavat neuvottelujen suuntaa 

ja sisältöä. Myyjän on kerättävä kattavasti tietoa asiakkaastaan, jotta hän voi vastata asiakkaiden 

odotuksiin ammattitaitoisena myyntihenkilönä. Syvällinen asiakastuntemus mahdollistaa 

räätälöidymmän ja tehokkaamman myyntityön. Lisäksi on suositeltavaa, että myyjä asettaa 

konkreettisia tavoitteita tapaamiselle, esimerkiksi myynnin määrän ja aikataulun suhteen. (Mälkiä, 

Alanen, Sell 2005, 73-74.) 

Tapaamisessa päästään tarjoamaan yrityksen palvelu tai tuote ja pyritään solmimaan kaupat 

asiakkaan kanssa. Tapaaminen on se hetki, jolloin myyjä välittää asiakkaalle todellisen kuvan 

yrityksestä ja itsestään. Usein ajatellaan, että ensimmäisessä tapaamisessa ei välttämättä synny 

kauppoja, mutta tämä asenne luo enemmänkin tappiomielialaa. Asiakas on kuitenkin hakenut 

ratkaisua, joten miksei myyjä uskaltaisi tarjota sitä hänelle jo ensimmäisessä tapaamisessa. 

(Rubanovitsch, Aalto. 2007, 67.) 

2.1.5 Tarvekartoitus 

Asiakkaan ensitapaamisen jälkeen siirrytään myyntiprosessin tärkeään vaiheeseen, tarpeiden 

kartoitukseen. Tässä vaiheessa keskeisenä tavoitteena on ymmärtää asiakkaan todelliset tarpeet, 

sekä ne ilmiselvät että piilotetut. Myyjän rooli muuttuu tässä kohtaa kuuntelijaksi, jonka päämääränä 

ei ole myydä, vaan kerätä tietoa, joka mahdollistaa asiakkaalle räätälöidyn ratkaisun tarjoamisen. 
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Keskeistä on luoda keskusteluun avoin ilmapiiri, jossa asiakas kokee olonsa turvalliseksi ja 

ymmärretyksi. Tässä vaiheessa käytetty aika on sijoitus asiakassuhteeseen, se rakentaa luottamusta 

ja osoittaa myyjän sitoutumista asiakkaan tarpeiden ymmärtämiseen. Tarvekartoitus ei ole 

pelkästään myynnin väline, vaan se on perusta pitkäaikaiselle asiakassuhteelle, jossa molemmat 

osapuolet hyötyvät. Kartoitusvaiheessa myyjä esittää tarkasti harkittuja kysymyksiä ja antaa 

asiakkaalle tilan vastata, jakaa näkemyksiään ja ilmaista tarpeitaan. Tämän vuorovaikutuksen kautta 

myyjä pystyy muodostamaan kattavan kuvan asiakkaan tilanteesta ja tarpeista, mikä puolestaan 

mahdollistaa asiakkaalle sopivimman ratkaisun tarjoamisen. Tämä lähestymistapa ei ainoastaan 

edesauta myynnin hetkellistä onnistumista, vaan luo vahvan perustan jatkuvalle ja molempia 

osapuolia hyödyttävälle yhteistyölle. (Rubanovitsch, Aalto. 2007, 77-78.) 

SPIN-kyselytekniikka on tehokas työkalu, jota voidaan hyödyntää erityisesti myynti- ja 

neuvottelutilanteissa. Sen loi Neil Rackham tutkiessaan tuhansia myyntineuvotteluja, joiden aikana 

hän havaitsi, että myyjät, jotka keskittyivät enemmän kysymysten esittämiseen ja asiakkaiden 

kuuntelemiseen, saavuttivat parempia myyntituloksia. SPIN on akronyymi sanoista Situation, 

Problem, Implication ja Need-payoff, jotka muodostavat tekniikan perustan. 

Situation (Tilanne): Tässä vaiheessa myyjä esittää kysymyksiä asiakkaan nykytilanteesta. 

Tavoitteena on ymmärtää asiakkaan ympäristöä, toimintaa ja mahdollisia haasteita 

Problem (Ongelma): Tässä vaiheessa keskitytään tunnistamaan ja konkretisoimaan asiakkaan 

kohtaamat ongelmat tai haasteet. Tarkoituksena on saada asiakas tunnistamaan ja myöntämään 

nämä ongelmat.  

Implication (Seuraus): Tässä vaiheessa myyjä auttaa asiakasta näkemään ongelman seuraukset ja 

laajemmat vaikutukset. Tämä voi lisätä asiakkaan motivaatiota etsiä ratkaisua ongelmaan. 

Need-payoff (Merkitys): Lopuksi myyjä keskittyy positiivisiin vaikutuksiin, joita ratkaisun löytäminen 

voi tuoda. Tavoitteena on saada asiakas näkemään ratkaisun arvo ja sen tuomat hyödyt. 

SPIN-kyselytekniikka auttaa rakentamaan luottamusta ja ymmärrystä myyjän ja asiakkaan välillä, 

mikä puolestaan voi edistää myyntiprosessia. Avainasemassa on asiakkaan tarpeiden ymmärtäminen 

ja siihen vastaaminen, ei pelkästään tuotteen tai palvelun ominaisuuksien esittely. (Hänti, Kairisto-

Mertanen, Kock. 2016, 145.) 
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Kuva 2. SPIN-kyselytekniikan vaiheet. (Hänti, Kairisto-Mertanen, Kock. 2016, 146.) 

2.1.6 Hyötyjen esittely ja kaupan päättämiskysymys 

Seuraavassa myyntiprosessin vaiheessa esitellään tuotteen/palvelun hyötyjä, mikä on olennainen 

osa myyntiprosessia. Tässä vaiheessa on myyjän hetki aktivoitua, ja hänen on tärkeää pystyä 

kommunikoimaan selkeästi ja vakuuttavasti tuotteen tarjoaman todellisen arvon asiakkaalle. On 

välttämätöntä, että myyjä käyttää havainnollistavia esimerkkejä ja konkreettisia todisteita 

tukeakseen väitteitään tuotteen eduista ja hyödyistä. Tämä auttaa asiakasta ymmärtämään tuotteen 

arvon omassa elämässään ja tekee myyntityöstä tehokkaampaa. Ammattitaitoinen myyjä perustaa 

tarjoamansa ratkaisun asiakkaan tarpeisiin, joita hän on selvittänyt huolellisessa tarvekartoituksessa. 

Hän esittelee ratkaisunsa hyödyt niin, että asiakas kokee oman tilanteensa ja tarpeensa 

huomioiduksi ja arvostetuiksi. Ammattitaitoinen myyjä tuntee myytävän tuotteen tai palvelun 

ominaisuudet sekä niiden tarjoamat hyödyt. Hän osaa myös viestiä nämä edut selkeästi ja 

vakuuttavasti niin, että asiakas näkee niistä koituvan arvon itselleen. Tärkeää on muistaa, että 

asiakas ei osta vain tuotetta tai palvelua, vaan ennen kaikkea sen tarjoamia etuja ja hyötyjä. (Hänti, 

Kairisto-Mertanen, Kock. 2016, 146-147.) 

Myyjän on myös oltava erittäin tarkkaavainen ja herkkä tunnistamaan asiakkaan ostosignaaleja. 

Ostosignaalit voivat ilmetä monin eri tavoin, kuten asiakkaan esittäminä tarkempina kysymyksinä 

tuotteen ominaisuuksista tai käytöstä. Myyjän on kyettävä tulkitsemaan näitä signaaleja oikein ja 

vastaamaan niihin asianmukaisesti, jotta voidaan edistää myyntiprosessia kohti onnistunutta 

kaupantekoa. On tärkeää, että myyjä pysyy koko ajan vuorovaikutuksessa asiakkaan kanssa, 

ymmärtää hänen tarpeensa ja vastaa niihin, mikä luo pohjan luottamukselliselle suhteelle ja 

mahdollistaa onnistuneen myynnin. (Kalliomaa. 2011, 92-92.) 

Taitava myyjä osaa tunnistaa ja tulkita ostosignaaleja sekä tehdä kaupan ehdotuksen oikea-

aikaisesti. Hyvin suoritetun tarvekartoituksen ansiosta myyjä pystyy esittämään asiakkaalle 

räätälöidyn ja kohdennetun ratkaisun, joka vastaa tämän tarpeita parhaiten. Tämä tekee asiakkaalle 

tarjouksen hyväksymisestä vaivatonta, sillä hän tunnistaa tarjotun ratkaisun arvon ja merkityksen 

omiin tarpeisiinsa nähden. Hyvän myyjän kyky lukea asiakkaan viestejä ja reagoida niihin sopivalla 

hetkellä on olennainen osa onnistunutta myyntiprosessia. (Kalliomaa. 2011, 105-106.) 



 

13 (42) 

2.1.7 Vastaväitteet 

Myyntineuvotteluun kuuluu usein vaihe, jossa asiakkaat esittävät tarjoukseen vastaväitteitä. Tämä 

voi viitata siihen, ettei asiakas ole täysin ymmärtänyt tarjouksen yksityiskohtia tai sen tarjoamaa 

ratkaisua. Myyjän on tärkeää osoittaa kärsivällisyyttä ja selventää tarjottua ratkaisua asiakkaan 

ymmärrettäväksi. Tehokas tapa edetä on kysyä asiakkaalta, mikä erityisesti häntä huolestuttaa tai 

mietityttää, ja näin ohjata asiakasta kohti tarjouksen kokonaisvaltaista ymmärrystä. Taitava myyjä 

kykenee opastamaan asiakasta ymmärtämään annetun tarjouksen merkityksen. (Salminen. 2018, 

139-141.) 

Myyjän on olennaisen tärkeää olla valmiina kohtaamaan asiakkaiden vastaväitteet, sillä tämä 

mahdollistaa heidän vastata näihin haasteisiin asiantuntevasti ja tyynesti. Tämä edellyttää, että 

myyjä pystyy esittämään asiakkaalle selkeitä ja konkreettisia etuja tarjotusta ratkaisusta, usein jopa 

toistuvasti, jotta asiakas vakuuttuu ja kallistuu tarjouksen kannalle. Näin myyjä voi rakentaa 

luottamusta ja ymmärrystä asiakkaan kanssa, mikä on keskeistä positiivisen lopputuloksen 

saavuttamiseksi. (Rubanovitsch, Aalto. 2007,117-120.) 

Asiakas saattaa esittää vastaväitteitä myyntiprosessin eri vaiheissa. Näitä vastaväitteitä on 

käsiteltävä joko välittömästi tai perustellusti myöhemmin. Kun myyjä on tehnyt tarvekartoituksen ja 

ymmärtää ostajan todellisen tarpeen, hän pystyy välttämään vastaväitteitä. (Kalliomaa. 2011, 101.) 

2.1.8 Sopimuksen solmiminen 

Kun myyjä on onnistuneesti saanut myönteisen vastauksen kaupanpäättämiskysymykseen ja 

käsitellyt kaikki mahdolliset vastaväitteet, ja lisäksi on sovittu kaupan hinnasta ja ehdoista, on oikea 

hetki siirtyä eteenpäin ja tehdä virallinen sopimus. Tässä vaiheessa molempien osapuolten odotukset 

ja tarpeet tulisi olla selkeästi ymmärretty ja kaikki epäselvyydet ratkaistu. (Rubanovitsch, Aalto. 

2007,149.) 

Sopimuksessa molempien osapuolten, myyjän ja asiakkaan velvoitteet ja oikeudet määritellään 

tarkasti. Sopimuksen sisältöön kuuluu, mitä konkreettisia hyötyjä ja arvoja kauppa tuo kummallekin 

osapuolelle. Sopimuksessa käydään yksityiskohtaisesti läpi toimitettavien tuotteiden tai palveluiden 

laatu, määrä, toimitusehdot, hinnoittelu sekä menettelytavat, joita noudatetaan, mikäli kauppa ei 

suju suunnitellusti. Tämän dokumentin tarkoitus on selventää yhteistyön sääntöjä, vahvistaa 

luottamusta osapuolten välillä sekä tarjota turvaa molemmille osapuolille epävarmoissa tilanteissa. 

Sopimusneuvottelujen aikana on ensisijaisen tärkeää, että kaikki keskeiset ja mahdolliset riskit 

sisältävät asiat tulevat huolellisesti käsitellyiksi ja dokumentoiduiksi. Tämä edellyttää avointa 

dialogia, jossa molemmat osapuolet voivat tuoda esille omat näkökulmansa ja tarpeensa, varmistaen 

näin, että sopimus tukee kattavasti yhteistä ymmärrystä ja sitoutumista. Myyjän näkökulmasta 

sopimuksen saaminen allekirjoitettuun muotoon on kriittinen vaihe, sillä se merkitsee siirtymistä 

neuvotteluvaiheesta toteutusvaiheeseen, jossa myyjä pääsee osoittamaan kykynsä toimittaa luvatut 

tuotteet tai palvelut. (Kortelainen, Kyrö. 2015, 69-70.) 
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2.1.9 Lisämyynti 

Kun myyntiprosessi on toteutettu huolellisesti ja asiantuntevasti, asiakas tekee päätöksen myyjän 

tuotteiden ja palveluiden ostamisesta, johtaen onnistuneeseen kaupankäyntiin. Tällöin asiakkaan 

kokemus prosessista on positiivinen, mikä luo otollisen pohjan myönteiselle mielialalle ja jatko 

diileille. Tässä tilanteessa ostaja ei ainoastaan koe tyytyväisyyttä tehtyyn hankintaan, vaan on myös 

usein valmis harkitsemaan lisäostoksia. Osaava myyjä tunnistaa tämän mahdollisuuden ja pyrkii 

ensikohtaamisesta lähtien luomaan perustan lisämyynnille, samalla kun varmistaa, että alkuperäinen 

kauppa saadaan onnistuneesti päätökseen. Tämä edellyttää myyjältä paitsi tuote- ja 

palvelutuntemusta, myös kykyä lukea asiakkaan tarpeita ja toiveita sekä taitoa rakentaa luottamusta 

ja ymmärrystä koko myyntiprosessin ajan. (Rubanovitsch, Aalto. 2007,152-153.) 

Ostajalle voi olla helpompaa ja tehokkaampaa hankkia tarvitsemansa tuotteet tai palvelut samalta 

toimittajalta. Sillä yhden toimittajan käyttäminen vähentää ostajan tarvetta etsiä useita eri 

vaihtoehtoja ja hoitaa erillisiä tilauksia ja sopimuksia eri toimittajien kanssa. Lisäksi, kun ostaja on 

tyytyväinen yhden toimittajan tarjoamiin tuotteisiin tai palveluihin, hänellä on taipumus luottaa 

samaan toimittajaan jatkossakin. 

Myyjäyrityksen näkökulmasta asiakkaalle, joka ostaa useita eri tuotteita tai palveluita samalta 

yritykseltä, on taloudellisesti kannattavampaa, koska myyjä pystyy hyödyntämään skaalaetuja, kun 

hän voi hallinnoida ja toimittaa useita tuotteita tai palveluita samasta lähteestä. Lisäksi, kun asiakas 

tekee toistuvia ostoja, myyjä voi kehittää syvällisemmän suhteen asiakkaaseen, mikä johtaa 

vakaampaan ja pitkäaikaisempaan asiakassuhteeseen. (Kortelainen, Kyrö. 2015, 79-80.) 

2.1.10  Seuranta ja jälkihoito 

Kaupan sinetöityä myyjä käynnistää toimitusprosessin sovitun aikataulun mukaisesti ja huolehtii, 

että kaikki olennaiset asiakastiedot sekä dokumentit arkistoidaan asianmukaisesti. On myyjän 

vastuulla varmistaa, että asiakas vastaanottaa tuotteen tai palvelun luvattuna ajankohtana. Tässä 

vaiheessa taitava myyjä pitää aktiivisesti yhteyttä asiakkaaseen, varmistaen sujuvan toimituksen ja 

vastaten mahdollisiin kysymyksiin. Ymmärtäessään aktiivisen kommunikoinnin merkityksen myös 

kaupan jälkeen, myyjä ja hänen edustamansa yritys voivat vahvistaa asiakassuhteita. 

Asiakastyytyväisyys ei ainoastaan kasvata luottamusta ja lojaaliutta, vaan tyytyväiset asiakkaat ovat 

myös todennäköisempiä suosittelemaan yritystä muille, mikä voi johtaa uusiin asiakkuuksiin ja 

lisäkauppoihin. Tämä positiivinen kierre on sekä yrityksen että asiakkaan etu, luoden perustan 

pitkäaikaisille suhteille. (Kalliomaa. 2011, 112-113.) 

Kauppaa solmittaessa myyjän kannattaa sopia tulevasta seurannasta. Tämä toimenpide vahvistaa 

asiakassuhdetta, luo luotettavuutta ja viestii asiakkaalle, että myyjä välittää aidosti hänen 

tarpeistaan. Jälkihoitoon panostamalla myyjä pystyy myös luomaan pitkäaikaisempia 

asiakassuhteita. Lisäksi se antaa myyjälle mahdollisuuden oppia lisää omista tuotteistaan ja 

palveluistaan, mikä puolestaan auttaa häntä tarjoamaan entistä parempaa palvelua tulevaisuudessa. 

(Mälkiä, Alanen, Sell 2005, 114-115.) 
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2.2 Asiantuntijamyyjän ominaisuuksia 

Nykyisessä liiketoimintaympäristössä, jossa kilpailu on kovaa ja kuluttajien tuotetuntemus laajaa. 

Markkinoiden monimuotoisuuden myötä kuluttajat vertailevat ja kilpailuttavat vaihtoehtoja entistä 

tarkemmin, mikä asettaa yritykset tiukan valinnan eteen. Tässä kilpailun tilanteessa menestyminen 

edellyttää myyjiltä kykyä nousta esiin ja tehdä vaikutus myyntitaidoillaan ja asiakaslähtöisellä 

lähestymistavallaan. Myyjän on hallittava myyntitekniikat ja ymmärrettävä asiakkaan tarpeet 

syvällisesti, varmistaen samalla, että molemmat osapuolet ovat täysin ymmärtäneet ja hyväksyneet 

sopimuksen ehdot, jotta yhteistyö sujuisi moitteettomasti. (Vuorio. 2008, 110) 

Asiantuntijamyyjän ominaisuudet keskittyvät sekä myyntityön perustaitoihin että asiantuntemuksen 

syvälliseen tuntemukseen ja asiakkaan tarpeiden ymmärtämiseen. Tärkeitä ominaisuuksia ovat 

muun muassa kyky luoda ja noudattaa tehokkaita rutiineja, yrityksen tarjonnan syvällinen tuntemus, 

sitkeys, empatia, tavoitteellisuus ja kyky keskittyä asiakkaan tarpeisiin. Nämä taidot auttavat myyjää 

rakentamaan luottamusta, ylläpitämään asiakassuhteita ja saavuttamaan myyntitavoitteet, myös 

haastavissa tilanteissa. (Nyyssölä. 2023) 

Asiantuntijamyyjän työ on haastavaa ja vaatii monipuolista ammattitaitoa. Tähän sisältyy kyky 

tunnistaa asiakkaiden tarpeet, heidän ostopolkunsa, erinomaisia vuorovaikutus- ja tunneälytaitoja, 

systemaattinen suunnittelu, itsensä johtamisen taidot, itsevarmuus ja kyky perustella 

ratkaisuehdotuksensa vakuuttavasti, syvällinen omaan alaan liittyvä tietämys sekä kyky brändätä ja 

markkinoida omaa osaamistaan. Erityisesti B2B-myyntiympäristössä hyvä asiantuntijamyyjä on 

asiakkaalle luotettava yhteistyökumppani, joka auttaa asiakkaita ratkaisemaan heidän ongelmiaan ja 

tuottamaan heille arvoa. (Jääskeläinen. 2022) 
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3 AURINKOPANEELIMYYNNIN ERITYISPIIRTEET 

Aurinkopaneelienmyynti eroaa muista tuotteista monin tavoin. Se vaatii syvällistä teknistä osaamista, 

kykyä tarjota räätälöityjä ratkaisuja, ymmärrystä pitkäaikaisista investoinneista sekä paikallisten 

säädösten tuntemusta. Myyjän rooli on myös kouluttaa ja innostaa asiakkaita aurinkoenergian 

hyödyistä. Tämä monivaiheinen myyntiprosessi edellyttää laajaa ymmärrystä sekä tuotteen 

teknisistä, että ympäristöön ja talouteen liittyvistä näkökohdista. (Motiva Oy. 2024) 

3.1 Tekninen osaaminen 

Aurinkoenergian markkinoilla tekninen tietämys ei ole pelkästään myyjän etu, vaan se on olennainen 

edellytys menestykselliselle aurinkopaneelijärjestelmien myynnille. Syvä ymmärrys 

aurinkopaneeliteknologiasta, sen toiminnasta ja asennusprosessista on välttämätöntä, jotta myyjät 

voivat tarjota asiakkailleen luotettavaa ja asiantuntevaa palvelua. (Motiva Oy. 2024.) 

Aurinkopaneelijärjestelmien monimutkaisuus edellyttää, että myyjillä on syvällinen käsitys niiden 

teknisistä yksityiskohdista. Tämä sisältää tietämystä aurinkokennojen materiaaleista ja 

toimintaperiaatteista, invertterien roolista sähkövirran muuntamisessa sekä järjestelmän 

komponenttien välisten optimaalisten suhteiden ymmärtämistä. Myyjien on pystyttävä selittämään 

nämä tekniset asiat selkeästi ja ymmärrettävästi asiakkaille, jotka saattavat olla vähemmän 

teknisesti perehtyneitä. (Motiva Oy. 2024.) 

Myyjien on oltava valmiita vastaamaan erilaisiin teknisiin kysymyksiin, joita asiakkaat voivat esittää. 

Näihin kysymyksiin voi kuulua esimerkiksi aurinkopaneelijärjestelmän tehokkuus eri olosuhteissa, 

sen kyky integroitua olemassa oleviin sähköjärjestelmiin tai tarvittavat ylläpitotoimenpiteet ja huolto. 

Vain syvällisen teknisen ymmärryksen omaavat myyjät voivat tarjota kattavia vastauksia näihin 

kysymyksiin ja luoda siten luottamusta asiakkaissa. (Motiva Oy. 2024.) 

3.2 Yksilöinti 

Yksilöinti on olennainen osa aurinkopaneelijärjestelmien myyntiä, sillä jokainen asiakas ja kiinteistö 

ovat erinlaisia. Tämä tarkoittaa, että aurinkopaneelijärjestelmät on usein suunniteltava ja yksilöitävä 

vastaamaan tiettyjen kiinteistöjen erityisiä tarpeita ja vaatimuksia. Tämä yksilöinti prosessi kattaa 

useita näkökohtia, jotka vaihtelevat paneelien sijoittelusta ja järjestelmän koosta aina mahdollisiin 

lisävarusteisiin, kuten energian varastointiratkaisuihin.  

Paneelien sijoittelulla on merkittävä vaikutus aurinkopaneelijärjestelmän tehokkuuteen. Myyjien on 

otettava huomioon kiinteistön sijainti, sen kattopinta-ala ja mahdolliset esteet, kuten puut tai 

rakennukset, jotka voivat varjostaa aurinkopaneeleja. Mukautettu sijoittelu voi parantaa 

aurinkopaneelien altistumista auringonvalolle, mikä puolestaan lisää järjestelmän tuottavuutta. 

Aurinkopaneelijärjestelmän koko on määritettävä huolellisesti kunkin asiakkaan tarpeiden 

perusteella. Tämä sisältää arvioinnin asiakkaan energiankulutuksesta ja odotetusta aurinkoenergian 

tuotannosta sekä tarvittavasta investoinnista ja mahdollisista taloudellisista kannustimista. Yksilöity 

järjestelmän koko varmistaa, että se vastaa täysin asiakkaan energiantarvetta ja taloudellisia 

tavoitteita. 
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Yksilöinti voi käsittää mahdollisten lisävarusteiden, kuten energian varastointi ratkaisujen, 

sisällyttämisen aurinkopaneelijärjestelmään. Tämä voi olla tärkeää asiakkaille, jotka haluavat 

varmistaa sähkön saannin myös aurinkoisina päivinä tai vähentää riippuvuuttaan verkkosähköstä. 

Myyjien on ymmärrettävä asiakkaiden tarpeet ja tarjottava heille yksilöityjä ratkaisuja, jotka 

vastaavat näitä tarpeita. (Motiva Oy. 2024.) 

3.3 Investointi 

Investoiminen aurinkopaneelijärjestelmään on enemmän kuin vain hankinta. Se on päätös, joka 

vaikuttaa pitkäaikaisesti sekä talouteen että ympäristöön. Tämä päätös kantaa mukanaan 

merkittäviä taloudellisia vaikutuksia, joita myyjien on kyettävä selittämään ja visualisoimaan 

asiakkailleen. 

Aurinkopaneelijärjestelmä on aluksi suuri investointi, mutta se maksaa itsensä takaisin ajan myötä 

säästöinä sähkölaskuissa. Myyjien tehtävä on esittää tämä kokonaiskuva asiakkaille. Heidän on 

kyettävä kuvailemaan, miten aurinkopaneelijärjestelmä vähentää asiakkaan riippuvuutta perinteisistä 

energialähteistä ja alentaa siten merkittävästi sähkölaskua pitkällä aikavälillä. 

Myyjien on kyettävä avaamaan aurinkopaneelijärjestelmän taloudelliset hyödyt, jotka voivat sisältää 

erilaisia kannustimia ja tukia. Näihin kuuluvat esimerkiksi verohelpotukset 

aurinkopaneelijärjestelmän hankinnasta sekä mahdolliset paikalliset tai valtiolliset tuet 

aurinkoenergian käytön edistämiseksi. Näiden etujen ymmärtäminen ja niiden esittäminen asiakkaille 

auttavat heitä hahmottamaan investoinnin todellisen arvon. 

Takaisinmaksuaika on myös tärkeä tekijä, joka vaikuttaa asiakkaiden päätökseen investoida 

aurinkopaneelijärjestelmään. Myyjien on pystyttävä antamaan realistinen arvio siitä, kuinka kauan 

kestää, ennen kuin aurinkopaneelijärjestelmä maksaa itsensä takaisin säästöinä. Tämä 

takaisinmaksuaika voi vaihdella asiakkaan sijainnin, aurinkopaneelijärjestelmän koon ja muiden 

tekijöiden mukaan. (Motiva Oy. 2024.) 

3.4 Ekologisuus 

Ympäristötietoisuus on noussut keskeiseksi tekijäksi aurinkopaneelijärjestelmien markkinoinnissa ja 

myynnissä. Monet asiakkaat ovat kiinnostuneita aurinkopaneeleista juuri ympäristösyistä asiakkaat 

haluavat tehdä osansa ilmastonmuutoksen torjumiseksi ja siirtyä kohti kestävämpää 

energiankäyttöä. Myyjien rooli tässä on olennainen, sillä heidän tehtävänsä on kommunikoida 

aurinkopaneelijärjestelmien ympäristöhyödyt selkeästi ja vakuuttavasti. 

Yksi keskeisimmistä ympäristöhyödyistä, joita aurinkopaneelijärjestelmät tarjoavat, on 

hiilidioksidipäästöjen vähentäminen. Aurinkoenergian tuottaminen ei aiheuta suoria päästöjä, toisin 

kuin fossiilisten polttoaineiden käyttö. Aurinkopaneelijärjestelmät auttavat siis vähentämään 

riippuvuutta perinteisistä, saastuttavista energialähteistä ja edistävät siten puhtaampaa ilmanlaatua 

ja ilmastonsuojelua. 

Myyjien rooli on olla tietoisia näistä ympäristöhyödyistä ja osata viestiä niistä asiakkaille. Heidän on 

kyettävä selittämään, miten aurinkopaneelijärjestelmien käyttö edistää ympäristönsuojelua ja 

kestävää kehitystä. Tämä voi auttaa asiakkaita ymmärtämään, miten heidän päätöksensä 
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aurinkoenergian hyödyntämisestä voi vaikuttaa positiivisesti ympäristöön ja tuleviin sukupolviin. 

(Motiva Oy. 2024.) 

3.5 Rahoitus 

Rahoitusvaihtoehdot ovat olennainen osa aurinkopaneelijärjestelmän hankintaprosessia, etenkin 

ottaen huomioon näiden järjestelmien korkeat hankintakustannukset. Monet asiakkaat saattavat 

kokea esteeksi nämä alkuinvestoinnit, mutta erilaisten rahoitusvaihtoehtojen avulla he voivat silti 

hyödyntää aurinkoenergiaa ilman suurta omaa pääomaa. Tällaisia rahoitusvaihtoehtoja voivat olla 

esimerkiksi lainat ja kulutusluotot. 

Lainat tarjoavat asiakkaille mahdollisuuden saada rahaa aurinkopaneelijärjestelmän hankintaa 

varten. Nämä voivat olla perinteisiä pankkilainoja tai erityisiä aurinkopaneelijärjestelmään 

suunnattuja lainoja. Lainojen etuna on se, että asiakas voi omistaa järjestelmän heti sen 

asennuksen jälkeen ja hyötyä sen tuottamista säästöistä. Lainat voivat kuitenkin vaatia 

hyväksyttävää luottotietoa ja mahdollisesti myös vakuuksia, ja niiden takaisinmaksuaika voi 

vaihdella. 

Kulutusluotot ovat toinen vaihtoehto rahoittaa aurinkopaneelijärjestelmän hankintaa. Näissä 

tapauksissa asiakas voi saada rahoitusta ilman erityisiä tarkoituksia, kuten 

aurinkopaneelijärjestelmän hankintaa varten. Kulutusluotto voi tarjota joustavuutta, ja se voi olla 

hyödyllinen niille, joilla ei ole mahdollisuutta tai halua sitoutua pitkäaikaiseen lainaan. 

Kulutusluottoihin liittyy kuitenkin yleensä korkeampi korko ja lyhyempi takaisinmaksuaika verrattuna 

perinteisiin lainoihin. 

Myyjien rooli on olla perillä näistä eri rahoitusvaihtoehdoista ja osata selittää niiden eduista ja 

haitoista asiakkailleen. Heidän tehtävänsä on auttaa asiakkaita valitsemaan heille sopivin 

rahoitusvaihtoehto heidän taloudellisen tilanteensa ja tarpeidensa perusteella. Lisäksi myyjien on 

kyettävä tarjoamaan selkeää ja rehellistä tietoa lainojen ja kulutusluottojen ehdoista, koroista ja 

takaisinmaksuajoista auttaakseen asiakkaita tekemään informoituja päätöksiä. (Motiva Oy. 2024.) 

3.6 Lainsäädäntö 

Lainsäädäntö ja sääntely muodostavat tärkeän kehyksen aurinkoenergia-alalla toimimiselle. 

Aurinkoenergiaa koskevat säädökset ja määräykset voivat vaihdella merkittävästi eri alueilla ja jopa 

eri maissa. Tämä monimuotoisuus tekee lainsäädännön ja sääntelyn ymmärtämisestä ja 

noudattamisesta välttämättömän osan aurinkopaneelijärjestelmien myyntiä. 

Yksi keskeisimmistä paikallisista säädöksistä, joita aurinkopaneelijärjestelmien myyjien on 

tunnettava, ovat rakennusmääräykset. Nämä määräykset voivat asettaa tietyt vaatimukset 

aurinkopaneelien asennukselle ja sijoittelulle rakennuksissa, kuten kattopinnan vahvistamiselle, 

aurinkopaneelien etäisyydelle reunasta tai naapurikiinteistöistä sekä rakennuksen ulkonäön 

säilyttämiselle. Myyjien on oltava tietoisia näistä määräyksistä ja varmistettava, että 

aurinkopaneelijärjestelmä suunnitellaan ja asennetaan niiden vaatimusten mukaisesti. 

Lisäksi myyjien on tunnettava mahdolliset tukiohjelmat ja verohelpotukset, joita aurinkoenergia-

alalla voi olla tarjolla. Valtio tarjoaa kannustimia aurinkopaneelijärjestelmien hankintaan ja käyttöön, 
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kuten verohelpotuksia aurinkopaneelijärjestelmän hankintakuluista tai tukea aurinkoenergian 

tuotannosta. Myyjien on kyettävä selittämään näiden ohjelmien ja etuuksien ehdot ja hyödyt 

asiakkailleen ja autettava heitä hyödyntämään niitä mahdollisuuksien mukaan. (Motiva Oy. 2024.) 

3.7 Pitkä ostoprosessi 

Aurinkopaneelijärjestelmän hankinta on pitkä ja monivaiheinen prosessi, joka vaatii asiakkailta syvää 

harkintaa ja suunnittelua. Tämä päätös vaikuttaa usein pitkäaikaisesti sekä talouteen että 

ympäristöön, joten sen tekeminen edellyttää perusteellista pohdintaa ja tutustumista eri 

vaihtoehtoihin. 

Prosessi alkaa yleensä tarpeen tunnistamisesta, asiakas saattaa harkita aurinkopaneelien 

hankkimista säästöjen, ympäristötietoisuuden tai energiariippumattomuuden tavoittelun vuoksi. 

Tämän jälkeen seuraa usein tutkimusvaihe, jossa asiakas selvittää eri aurinkoenergian vaihtoehtoja 

ja etsii sopivia toimittajia. Tämä voi sisältää vertailua eri yritysten tarjouksia ja käyttäjäkokemuksia 

sekä arvioida mahdollisia rahoitusvaihtoehtoja.  

Kun asiakas on löytänyt potentiaalisesti sopivan aurinkopaneelijärjestelmän ja toimittajan, seuraa 

usein neuvottelu ja suunnitteluvaihe. Tässä vaiheessa asiakas saattaa käydä läpi erilaisia 

vaihtoehtoja ja tehdä tarvittavia muutoksia järjestelmän suunnitteluun, kuten valita erilaisia 

paneelityyppejä tai harkita eri rahoitusvaihtoehtoja.  

Lopullinen päätös aurinkopaneelijärjestelmän hankinnasta tehdään yleensä vasta huolellisen 

harkinnan jälkeen. Asiakas saattaa ottaa yhteyttä useisiin eri toimittajiin, vertailla tarjouksia ja 

harkita erilaisia rahoitusvaihtoehtoja ennen päätöksen tekemistä. Tämä voi sisältää myös erilaisten 

tukiohjelmien ja avustusten tutkimista, jotka voivat auttaa kattamaan hankintakustannuksia. 

(Tahkokorpi. 2016. 135-186) (Motiva Oy. 2024.) 
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4 TUTKIMUS 

Tässä luvussa käsitellään opinnäytetyön tutkimusosuutta, jonka tavoitteena on kehittää Solarco Oy:n 

myyntiprosessia vastaamaan paremmin yrityksen tarpeita ja markkinoiden vaatimuksia. Tutkimuksen 

tarkoituksena oli analysoida nykyistä myyntiprosessia, tunnistaa sen vahvuudet ja heikkoudet sekä 

löytää kehityskohteet, jotka voivat edistää yrityksen kilpailukykyä erityisesti 

aurinkopaneelijärjestelmien osalta. Tutkimuksessa hyödynnettiin laadullisia tutkimusmenetelmiä, 

kuten haastattelua, kirjallisuuskatsausta ja SWOT-analyysiä. Haastattelu toteutettiin Solarco Oy:n 

yrittäjien kanssa, ja sen avulla kerättiin tietoa yrityksen sisäisistä prosesseista. Haastattelun avulla 

pyrittiin ymmärtämään paremmin myyntiprosessin nykytilaa ja tunnistamaan konkreettisia 

kehitysmahdollisuuksia. 

Kirjallisuuskatsaus tarjosi teoreettisen pohjan myyntiprosessien kehittämiselle ja mahdollisti alan 

käytäntöjen vertailun Solarco Oy:n tilanteeseen. Tämä auttoi luomaan kattavan kuvan siitä, miten 

myyntiprosessia voitaisiin parantaa. 

SWOT-analyysi oli keskeinen työkalu yrityksen sisäisten vahvuuksien ja heikkouksien sekä ulkoisten 

mahdollisuuksien ja uhkien kartoittamisessa. SWOT-analyysin avulla pystyttiin tarkastelemaan 

yritystä kokonaisvaltaisesti ja hahmottamaan, miten yrityksen strategiaa voidaan kehittää 

hyödyntämällä vahvuuksia ja mahdollisuuksia sekä minimoimalla heikkouksien ja uhkien vaikutuksia. 

Tämä analyysi toimi tärkeänä osana tutkimusta, sillä se tarjosi selkeän ja jäsennellyn pohjan 

myyntiprosessin kehittämiselle. Seuraavissa alaluvuissa tarkastellaan yksityiskohtaisemmin käytettyjä 

tutkimusmenetelmiä sekä niiden tuloksia, jotka muodostavat perustan myyntiprosessin 

kehittämisehdotuksille. 

4.1 SWOT 

SWOT-analyysi on strategisen suunnittelun työkalu, jota käytetään laajasti yritysten ja 

organisaatioiden toiminnan arvioinnissa ja kehittämisessä. Tämä analyysi auttaa tunnistamaan 

organisaation sisäiset vahvuudet ja heikkoudet sekä ulkoiset mahdollisuudet ja uhat, jotka voivat 

vaikuttaa sen menestykseen markkinoilla. 

SWOT-analyysi on hyödyllinen työkalu erityisesti pk-yrityksille, sillä se auttaa ymmärtämään 

yrityksen nykytilannetta ja suunnittelemaan tulevia strategioita tietoisemmin. Se voi myös auttaa 

yrityksiä tunnistamaan alueita, joilla ne voivat erottautua kilpailijoistaan, sekä alueita, joilla ne 

tarvitsevat kehittämistä. (Peterdy. 2022) 

SWOT-analyysi tarjoaa jäsennellyn tavan arvioida Solarco Oy:n liiketoimintaympäristöä ja strategisia 

mahdollisuuksia. Analyysi tarjoaa katsauksen Solarcon nykytilanteeseen ja auttaa tunnistamaan 

avaintekijät, jotka vaikuttavat yrityksen liiketoimintaan. SWOT-analyysin avulla voidaan saada 

selkeämpi kuva Solarcon vahvuuksista, heikkouksista, mahdollisuuksista ja uhkista, mikä puolestaan 

tukee yrityksen tulevaisuuden suunnittelussa. 
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Kuva 3 SWOT-nelikenttä. (Suomen Riskienhallintayhdistys.) 

 

SWOT-analyysin osa-alueet 

Vahvuudet (Strengths): 

Vahvuudet ovat organisaation sisäisiä tekijöitä, jotka antavat sille kilpailuetua markkinoilla. Näihin 

voi kuulua esimerkiksi erityinen asiantuntemus, vahva brändi tai tehokas operatiivinen toiminta. 

SWOT-analyysissä vahvuuksia tunnistetaan ja analysoidaan, jotta organisaatio voi hyödyntää niitä 

strategisessa suunnittelussa.(White, Bottorff, 2024.) 

Heikkoudet (Weaknesses): 

Heikkoudet ovat organisaation sisäisiä rajoitteita tai puutteita, jotka voivat haitata sen kykyä 

saavuttaa tavoitteensa. Heikkouksien tunnistaminen on tärkeää, sillä niiden ymmärtäminen auttaa 

organisaatiota kehittämään toimintatapoja, joilla ne voidaan voittaa tai lieventää. (White, Bottorff,  

2024.) 

Mahdollisuudet (Opportunities): 

Mahdollisuudet ovat ulkoisia tekijöitä tai trendejä, jotka voivat edistää organisaation kasvua tai 

menestystä. Ne voivat olla esimerkiksi uusia markkinasegmenttejä, teknologisia innovaatioita tai 

suotuisia lainsäädännöllisiä muutoksia. SWOT-analyysi auttaa organisaatiota tunnistamaan nämä 

mahdollisuudet ja kehittämään strategioita niiden hyödyntämiseksi. (White, Bottorff, 2024.) 

Uhat (Threats): 

Uhat ovat ulkoisia tekijöitä, jotka voivat vaarantaa organisaation toiminnan tai markkina-aseman. 

Näitä voivat olla esimerkiksi kilpailun kiristyminen, taloudelliset suhdanteet tai lainsäädännön 

muutokset, jotka voivat vaikuttaa haitallisesti organisaation toimintaan. Uhkien tunnistaminen auttaa 

organisaatiota valmistautumaan ja kehittämään varautumissuunnitelmia. (White, Bottorff, 2024.) 

4.1.1 Vahvuudet (Strengths) 

Solarcon kokenut sähköasiantuntijoiden tiimi on vahva perusta, joka tukee yrityksen menestystä. 

Heidän kertynyt kokemuksensa ja syvällinen asiantuntemuksensa muodostavat arvokkaan 
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voimavaran, joka on keskeinen tekijä asiakkaiden luottamuksen rakentamisessa. Tämä luottamus 

perustuu siihen, että asiakkaat voivat odottaa saavansa palvelua, joka on sekä ammattitaitoista että 

luotettavaa. 

Sähköala kehittyy jatkuvasti, uusia teknologioita ja innovaatioita tulee markkinoille säännöllisesti. 

Solarcon on siksi tärkeää varmistaa, että sen henkilöstö pysyy ajan tasalla alan muutoksista ja 

uusimmista kehityssuuntauksista. Tämä voidaan saavuttaa panostamalla henkilöstön jatkuvaan 

koulutukseen ja ammatilliseen kehittymiseen. 

Henkilöstön jatkuva koulutus ei ole vain investointi yksilöihin, vaan se hyödyttää koko yritystä. Se 

mahdollistaa uusien taitojen ja tiedon integroinnin yrityksen toimintatapoihin ja prosesseihin. Lisäksi 

se auttaa vahvistamaan Solarcon kilpailuasemaa markkinoilla tarjoamalla asiakkaille entistäkin 

parempaa palvelua ja ratkaisuja. 

Koulutus ei kuitenkaan ole vain teknisten taitojen päivittämistä se voi myös edistää 

tiimityöskentelyä, johtamistaitoja ja asiakaspalvelutaitoja. Näiden taitojen kehittäminen voi parantaa 

Solarcon sisäistä dynamiikkaa ja asiakassuhteita entisestään. 

Solarcon korkea tekninen osaaminen mahdollistaa sen erikoistumisen aurinkoenergian ratkaisuihin. 

Aurinkoenergia on keskeinen osa kestävää energiantuotantoa ja ympäristönsuojelua, ja Solarcon 

asiantuntemus tällä alueella antaa sille mahdollisuuden tarjota asiakkailleen laadukkaita ja 

tehokkaita aurinkopaneelijärjestelmiä. 

Solarcon tekninen osaaminen aurinkoenergian alalla kattaa suunnittelun, asennuksen ja ylläpidon. 

He kykenevät analysoimaan asiakkaiden tarpeita ja ympäristötekijöitä, suunnittelemaan 

aurinkoenergiaratkaisuja, jotka optimoivat energiantuotannon ja hyödyntävät täysimääräisesti 

aurinkovoiman potentiaalin. 

Paikallinen tunnettuus ja vahvat paikalliset verkostot ovat Solarco:lle strateginen etu, joka tarjoaa 

merkittävän kilpailuetulyönnin toimintaympäristössään. Ne eivät ainoastaan vahvista Solarcon 

asemaa markkinoilla, vaan myös mahdollistavat syvemmän ja kestävämmän sitoutumisen paikallisiin 

asiakkaisiin ja sidosryhmiin. 

Solarcon paikallinen tunnettuus luo perustan vahvoille asiakassuhteille, jotka rakentuvat 

luottamukselle, ammattitaidolle ja laadulle. Kun yritys on tunnettu omalla toiminta-alueellaan, se voi 

hyödyntää näitä vahvoja siteitä kehittäessään pitkäaikaisia ja kannattavia kumppanuuksia 

asiakkaidensa kanssa. 

Lisäksi vahvat paikalliset verkostot tarjoavat Solarco:lle mahdollisuuden luoda syvempiä suhteita 

paikallisiin rakennusalan toimijoihin. Tämä voi avata ovia uusiin liiketoimintamahdollisuuksiin, kuten 

yhteisprojekteihin ja strategisiin kumppanuuksiin, edistäen siten Solarcon kasvua ja laajentumista 

paikallisilla markkinoilla. 

Kilpailukykyiset hinnat ovat Solarco:lle olennainen osa markkinastrategiaa, mutta samalla on tärkeää 

tunnistaa, että lisäarvopalvelut ja joustava hinnoittelustrategia voivat toimia merkittävinä 

erottautumiskeinoina kilpailijoiden joukossa. 
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Vaikka hinnat voivat houkutella asiakkaita aluksi, Solarcon harkitsee huolellisesti lisäarvopalveluiden 

tarjoamista ja erilaisten palvelupakettien luomista. Näiden lisäpalveluiden avulla Solarco voi tarjota 

asiakkailleen enemmän kuin pelkän peruspalvelun, mikä voi luoda asiakkaiden mielessä merkittävää 

lisäarvoa ja erottaa sen kilpailijoistaan. 

Joustava hinnoittelustrategia antaa Solarco:lle mahdollisuuden reagoida markkinoiden muutoksiin ja 

asiakkaiden tarpeisiin tehokkaasti. Tämä voi sisältää esimerkiksi segmentoitua hinnoittelua eri 

asiakasryhmille tai kausittaisia tarjouksia ja alennuksia. Näin Solarco voi vastata dynaamisesti 

markkinoiden vaatimuksiin säilyttäen samalla kilpailukykynsä. 

4.1.2 Heikkoudet (Weaknesses) 

Rajallinen markkinointibudjetti ja vähäinen näkyvyys asettavat Solarco:lle merkittäviä haasteita 

markkinoinnissa, mutta samalla ne tarjoavat mahdollisuuden luovuuteen ja strategiseen ajatteluun. 

Vaikka budjetti voi olla rajoitettu, on olennaista tunnistaa, että laadukas näkyvyys ei välttämättä 

vaadi valtavia investointeja perinteiseen mainontaan. 

Solarcon kannattaa harkita kustannustehokkaita digitaalisia markkinointistrategioita, kuten 

sosiaalisen median mainontaa ja hakukoneoptimointia, lisätäkseen näkyvyyttään verkossa. 

Sosiaalisen median alustat tarjoavat mahdollisuuden tavoittaa kohdeyleisöä suoraan ja 

vuorovaikutuksessa heidän kanssaan ilman suuria mainoskustannuksia. Tämä ei ainoastaan lisää 

Solarcon näkyvyyttä, vaan myös mahdollistaa vuorovaikutuksen ja sitoutumisen potentiaalisten 

asiakkaiden kanssa. 

Hakukoneoptimointi on toinen tehokas tapa parantaa Solarcon näkyvyyttä verkossa. Kun 

potentiaaliset asiakkaat etsivät aurinkoenergiaan liittyviä palveluita, Solarcon tulisi varmistaa, että 

heidän verkkosivustonsa nousee hakutuloksissa mahdollisimman korkealle. Tämä vaatii sisällön 

optimointia, avainsanojen tutkimusta ja teknistä SEO-työtä, mutta se voi tuottaa merkittäviä tuloksia 

pienemmillä budjeteilla. 

Tärkeää on myös ymmärtää, että näkyvyyden rakentaminen verkossa ei tapahdu hetkessä. Solarcon 

on sitouduttava pitkäjänteiseen työhön ja jatkuvaan seurantaan näiden strategioiden tehokkuuden 

maksimoimiseksi. Säännöllinen analyysi ja optimointi ovat avainasemassa menestyksen 

varmistamiseksi digitaalisessa markkinoinnissa. 

Vaikka Solarco on jo käynnistänyt toimintansa, sen vähäinen tunnettuus markkinoilla voi aiheuttaa 

haasteita asiakkaiden houkuttelemisessa ja luottamuksen rakentamisessa. Tässä tilanteessa 

Solarcon on kiinnitettävä erityistä huomiota markkinointiin ja viestintään, jotta se voi kasvattaa 

näkyvyyttään ja vahvistaa asemaansa alalla. 

Tehokas strategia Solarco:lle voi olla panostaminen kohdennettuun mainontaan ja 

markkinointiviestintään. Tämä voi sisältää digitaalista mainontaa kohdennetuilla mainoskampanjoilla, 

jotka tavoittavat yrityksen kohdeyleisön tehokkaasti ja tehokkaasti. Lisäksi Solarco voi hyödyntää 

sosiaalisen median kanavia, kuten Instagram ja Facebook, rakentaakseen brändiään ja jakamaan 

tietoa yrityksestä ja sen tarjoamista palveluista. 
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Solarcon tulisi aktiivisesti osallistua alan tapahtumiin, messuille ja verkostoitumistilaisuuksiin 

lisätäkseen näkyvyyttään ja luodakseen kontakteja potentiaalisiin asiakkaisiin ja 

yhteistyökumppaneihin. Tämä antaa Solarco:lle mahdollisuuden esitellä osaamistaan ja rakentaa 

suhteita alan vaikuttajiin ja päättäjiin. 

Tärkeä näkökohta on Solarcon online-läsnäolon vahvistaminen. Yrityksen verkkosivuston tulisi olla 

selkeä, informatiivinen ja helppokäyttöinen, ja se tulisi optimoida hakukoneiden näkyvyyden 

maksimoimiseksi. Asiakkaiden tulisi löytää helposti tietoa Solarcon palveluista, referensseistä ja 

asiakastarinoista verkosta. 

Rajallinen kokemus markkinoinnista ja myynnistä voi olla Solarco:lle haaste, mutta kouluttamalla 

henkilöstöä näillä alueilla yritys voi parantaa asiakashankintaa ja kasvattaa markkinaosuuttaan. 

Osaava henkilöstö pystyy paremmin tunnistamaan asiakastarpeita, viestimään Solarcon arvoista ja 

rakentamaan vahvoja asiakassuhteita. Lisäksi koulutus voi lisätä sitoutumista ja motivaatiota 

työntekijöiden keskuudessa, mikä edistää Solarcon kilpailukykyä ja mainetta markkinoilla. 

Mahdolliset viivästykset projekteissa ovat tyypillinen huolenaihe uudelle yritykselle, kuten Solarco:lle. 

Kuitenkin selkeät kommunikaatiokanavat ja hyvin organisoitu projektinhallinta voivat auttaa 

välttämään viivästyksiä ja parantaa asiakastyytyväisyyttä. Tehokas viestintä ja tiimityö varmistavat, 

että kaikki osapuolet ovat tietoisia projektin etenemisestä ja mahdollisista haasteista, mikä auttaa 

Solarcoa reagoimaan nopeasti ja ratkaisemaan ongelmat. Tämä luo luottamusta asiakkaiden 

keskuudessa ja vahvistaa Solarcon mainetta luotettavana kumppanina. 

4.1.3 Mahdollisuudet (Opportunities) 

Kasvavat trendit, kuten älykotiratkaisut ja vihreä energia, avaavat Solarco:lle merkittäviä 

mahdollisuuksia, mutta yksi lupaavimmista alueista on aurinkoenergiamarkkinoiden kasvu. 

Aurinkoenergian kysyntä on jatkuvassa nousussa, kun yhä useammat ihmiset ja yritykset etsivät 

kestäviä ja taloudellisesti kannattavia energiaratkaisuja. Tämä tarjoaa Solarco:lle erinomaisen 

tilaisuuden tarjota erikoispalveluita ja tuotteita, jotka vastaavat tämän kasvavan kysynnän tarpeisiin. 

Solarco voi erikoistuu aurinkoenergiaratkaisuihin tarjoamalla asiakkailleen laadukkaita 

aurinkopaneelijärjestelmiä, aurinkoenergiavarastoja ja älykkäitä energiaratkaisuja. Älykotiratkaisujen 

integroiminen aurinkoenergian järjestelmiin voi lisätä niiden houkuttelevuutta ja hyödyllisyyttä 

asiakkaille. Esimerkiksi älykkäät aurinkoenergian järjestelmät voivat optimoida energiankulutusta 

kotitalouksissa, mikä säästää energiaa ja pienentää laskuja. 

Lisäksi Solarco voi tarjota konsultointipalveluita ja räätälöityjä aurinkoenergiaratkaisuja yrityksille ja 

teollisuusasiakkaille, auttaen heitä siirtymään kohti kestävämpää energiantuotantoa ja vähentämään 

hiilijalanjälkeään. Strateginen markkinointi ja brändin rakentaminen aurinkoenergian asiantuntijana 

voivat auttaa Solarcoa erottumaan kilpailijoistaan ja vahvistamaan asemaansa markkinoilla. 

Keskitetty fokus kasvavaan aurinkoenergiamarkkinaan tarjoaa Solarco:lle selkeän suunnan ja 

mahdollisuuden hyödyntää markkinoiden potentiaalia täysimääräisesti. Tehokas hyödyntäminen 

aurinkoenergian kysynnästä voi auttaa Solarcoa rakentamaan vahvan aseman kestävän energian 

tarjoajana ja edistämään ympäristöystävällisiä käytäntöjä asiakkaidensa keskuudessa. 
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Digitaalisen markkinoinnin ja sosiaalisen median hyödyntäminen tarjoaa Solarco:lle merkittävän 

mahdollisuuden laajentaa näkyvyyttään ja sitouttaa asiakkaita verkossa. Sosiaalisen median alustat 

tarjoavat ainutlaatuisen kanavan suoraan vuorovaikutukseen asiakkaiden kanssa, mikä luo 

mahdollisuuden rakentaa vahvempaa brändiä ja lisätä asiakasuskollisuutta. Laadukkaan sisällön 

jakaminen sosiaalisessa mediassa ja verkkosivuilla voi myös auttaa Solarcoa vakiinnuttamaan 

asemaansa alan asiantuntijana ja luotettavana ratkaisujen tarjoajana. Digitaalisen markkinoinnin 

avulla Solarco voi tavoittaa uusia asiakasryhmiä ja kasvattaa asiakaskuntaansa kestävällä ja 

kustannustehokkaalla tavalla. 

Paikallisten rakennusyritysten kautta Solarco voi saavuttaa uusia asiakkaita, jotka ovat jo valmiiksi 

kiinnostuneita rakentamisesta tai remontoinnista. Näiden yritysten vahva asema alueella ja olemassa 

olevat asiakassuhteet voivat toimia Solarcon hyväksi, kun he suosittelevat Solarcon palveluita ja 

tuotteita asiakkailleen. Tämä luo luottamusta ja uskottavuutta Solarcon brändiä kohtaan ja auttaa 

kasvattamaan asiakaspohjaa organisaatiolle. 

Lisäksi yhteistyö paikallisten rakennusyritysten kanssa avaa ovia suurempiin projekteihin ja 

mahdollisuuksiin. Solarco voi hyödyntää näitä kumppanuuksia tarjotakseen aurinkoenergiaratkaisuja 

suurempiin rakennushankkeisiin, kuten uudisrakennuksiin, asuinalueiden kehittämiseen ja 

kaupallisiin projekteihin. Tällaiset hankkeet voivat tuoda Solarco:lle merkittäviä tuloja ja laajentaa 

sen toimintaa uusille markkina-alueille. 

Vallitseva tarve sähkötyölle uudisrakennus- ja remonttihankkeissa heijastaa merkittävä 

mahdollisuutta Solarco:lle laajentua ja kehittää palveluitaan vastaamaan kasvavaa kysyntää. Tämä 

markkinoiden kasvu avaa oven Solarco:lle monipuolistaa tarjontaansa ja tarjoamaan entistä 

kattavampia sähköalan ratkaisuja. 

Uudisrakennus- ja remonttihankkeet ovat olennainen osa rakennusalan kehitystä, mikä edellyttää 

ammattitaitoista ja luotettavaa sähköalan kumppania. Solarco voi vastata tähän tarpeeseen 

tarjoamalla laadukkaita sähköalan palveluita, kuten sähköasennuksia, valaistusratkaisuja ja älykkäitä 

kotijärjestelmiä, jotka parantavat kodin toimivuutta ja energiatehokkuutta. 

Markkinoiden kasvu tarjoaa Solarco:lle myös tilaisuuden laajentua uusille markkina-alueille ja 

kohdentaa palveluitaan eri asiakassegmenteille. Esimerkiksi aurinkoenergian käytön lisääntyessä 

uudisrakennuksissa ja remonttihankkeissa, Solarco voi tarjota aurinkoenergiaratkaisuja integroituna 

sähköjärjestelmiin, mikä vastaa asiakkaiden kasvavaan kiinnostukseen kestävää energiaa kohtaan. 

Lisäksi markkinoiden kasvu voi tuoda mukanaan uusia teknologisia ja lainsäädännöllisiä vaatimuksia 

sähkötyölle, kuten älykkäiden kodinratkaisujen integroiminen ja energiatehokkuusstandardit. Solarco 

voi hyödyntää tätä tilannetta kehittämällä innovatiivisia ratkaisuja ja pysymällä ajan tasalla alan 

kehityksestä, mikä vahvistaa sen kilpailuasemaa markkinoilla. 

4.1.4 Uhat (Threats) 

Kova kilpailu paikallisilla sähköalan markkinoilla asettaa Solarcon eteen haasteen, mutta samalla se 

avaa mahdollisuuden erottua kilpailijoistaan vahvan asiakaspalvelun kautta. Kilpailutilanteessa 
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menestyminen edellyttää yritykseltä kykyä tarjota asiakkailleen paitsi teknisesti laadukkaita 

sähköalan ratkaisuja myös korkeatasoista asiakaspalvelua. 

Asiakaspalvelun laatu voi muodostua Solarcon kilpailueduksi monin tavoin. Ensinnäkin 

henkilökohtainen ja ystävällinen asiakaspalvelu luo positiivisen asiakaskokemuksen, joka voi erottaa 

yrityksen kilpailijoistaan. Solarco voi panostaa koulutukseen ja sitoutumiseen varmistaakseen, että 

sen henkilöstö on valmiina tarjoamaan asiakkaille asiantuntevaa ja avuliasta palvelua jokaisessa 

kohtaamisessa. 

Aktiivinen viestintä asiakkaiden kanssa voi auttaa Solarcoa rakentamaan luottamusta ja sitoutumista 

asiakkaidensa kanssa. Esimerkiksi säännölliset päivitykset projektien etenemisestä, nopeat 

vastaukset kyselyihin ja aktiivinen kuuntelu asiakkaiden tarpeille voivat lisätä asiakastyytyväisyyttä ja 

luoda vankan asiakassuhteen perustan. 

Jälkimarkkinointipalveluiden tarjoaminen voi olla etu Solarcon menestykseen kilpailutilanteessa. 

Huolellinen ja jatkuva asiakkaan tukeminen projektin jälkeen, esimerkiksi ylläpito- ja 

korjauspalveluiden tarjoaminen, voi auttaa vahvistamaan asiakassuhdetta ja luomaan pitkäaikaista 

asiakasuskollisuutta. 

Solarco voi erottua kilpailijoistaan tarjoamalla lisäarvopalveluita, kuten koulutusta ja neuvontaa 

asiakkailleen. Esimerkiksi sähköturvallisuusneuvonta, energiatehokkuusarvioinnit ja tekninen tuki 

voivat olla palveluita, jotka erottavat Solarcon kilpailijoistaan ja lisäävät sen arvoa asiakkaiden 

silmissä. 

Talouden epävakaus ja rakennusteollisuuden laskusuhdanteet voivat asettaa Solarco:lle haasteita, 

mutta samalla ne tarjoavat mahdollisuuden kehittyä vastoinkäymisistä huolimatta. Solarcon olisi 

hyvä seurata tarkasti talouden indikaattoreita ja reagoida nopeasti muutoksiin. Lisäksi yritys voisi 

harkita palveluvalikoimansa laajentamista tai uusien markkina-alueiden tutkimista monipuolistamalla 

toimintaansa. Näin Solarco voi vähentää riippuvuuttaan yksittäisestä markkinasta ja löytää uusia 

kasvun lähteitä vaikeina aikoina. 

Sääntelymuutokset ja turvallisuusvaatimukset voivat vaikuttaa merkittävästi Solarcon toimintaan. 

Tiivis alan sääntelyn seuraaminen ja henkilöstön kouluttaminen pitävät yrityksen ajan tasalla 

muutoksista ja auttavat välttämään mahdolliset ongelmat. Tämä varmistaa myös, että Solarco 

täyttää kaikki tarvittavat standardit ja säädökset, mikä on olennaista sähköalalla. 

Asiakkaiden epävarmuus uuden yrityksen luotettavuudesta voi olla haaste, mutta Solarcon 

sitoutuminen laadukkaaseen asiakaspalveluun ja vahvojen suhteiden rakentamiseen voi auttaa 

voittamaan tämän epävarmuuden. Nopea ja avoin kommunikointi, henkilöstön kouluttaminen 

asiakaspalveluun sekä referenssien hyödyntäminen voivat vahvistaa asiakkaiden luottamusta ja 

houkutella uusia asiakkaita. 
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Vahvuudet (Strengths): 

-Kokenut sähköasiantuntijoiden tiimi yli 1000 

aurinkopaneelijärjestelmän kokemuksella. 

-Korkea tekninen osaaminen ja pätevyys 

-Paikallinen tunnettuus ja vahvat paikalliset 

verkostot 

-Kilpailukykyiset hinnat ja joustava 

hinnoittelustrategia 

Heikkoudet (Weaknesses): 

-Rajoitettu markkinointibudjetti ja vähäinen 

näkyvyys 

-Uusi yritys, mikä voi aiheuttaa epävarmuutta 

asiakkaissa 

-Rajallinen kokemus markkinoinnista ja myynnistä 

-Mahdolliset viivästykset projekteissa, kun yritys 

on vasta aloittanut 

Mahdollisuudet (Opportunities): 

Kasvavat trendit, kuten älykotiratkaisut ja vihreä 

energia 

Digitaalisen markkinoinnin ja sosiaalisen median 

hyödyntäminen 

Yhteistyö paikallisten rakennusyritysten kanssa 

Tarve sähkötyölle uudisrakennus- ja 

remonttihankkeissa alueella 

Uhat (Threats): 

-Kova kilpailu paikallisilla sähköalan markkinoilla 

-Talouden epävakaus ja rakennusteollisuuden 

laskusuhdanteet 

-Sääntelymuutokset tai turvallisuusvaatimukset 

-Asiakkaiden epävarmuus uuden yrityksen 

luotettavuudesta 

 

4.2 Haastattelu 

Tutkimuksen aineistonkeruussa käytettiin laadullista tutkimusmenetelmää, jonka keskiössä oli 

puolistrukturoitu haastattelu. Laadullinen menetelmä valittiin, koska se tarjoaa mahdollisuuden 

syvälliseen ymmärrykseen tutkimusaiheesta, mikä oli erityisen tärkeää Solarco Oy:n myyntiprosessin 

tutkimuksessa. Laadullisen tutkimuksen avulla pyrittiin saamaan esiin haastateltavien 

henkilökohtaisia kokemuksia ja näkemyksiä, jotka olisivat voineet jäädä piiloon kvantitatiivisen 

tutkimusmenetelmän avulla. Tämä valinta korosti tarvetta ymmärtää yksityiskohtaisesti ja 

henkilökohtaisesti yrityksen myyntiprosessiin liittyviä tekijöitä, kuten sen haasteita ja vahvuuksia. 

(Tietoarkisto. 2024.)  

Puolistrukturoitu haastattelu valikoitui tutkimusmenetelmäksi, koska se yhdistää strukturoitujen ja 

avoimien kysymysten parhaat puolet. Haastattelija pystyi ohjaamaan keskustelua tiettyjen ennalta 

määriteltyjen teemojen ympärillä, mikä varmisti, että kaikki olennaiset aiheet käsiteltiin. 

Samanaikaisesti menetelmä tarjosi haastateltaville tilaa ilmaista vapaasti omia näkemyksiään ja 

tuoda esiin henkilökohtaisia kokemuksiaan, mikä lisäsi haastatteluaineiston arvoa. Tämä menetelmä 
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oli erityisen hyödyllinen Solarco Oy:n kontekstissa, koska yrittäjät pystyivät jakamaan kokemuksiaan 

ja näkemyksiään myyntiprosessin vaiheista, tarjoten samalla yksityiskohtaisia esimerkkejä siitä, 

miten prosessi toimii käytännössä. 

Haastattelun päätavoitteena oli saavuttaa syvempi ymmärrys Solarco Oy:n myyntiprosessin 

nykytilasta sekä tunnistaa sen kehitystarpeet. Erityisen tärkeää oli selvittää, miten myyntiprosessi 

toimii käytännössä, sekä kartoittaa ne keskeiset haasteet ja vahvuudet, jotka vaikuttavat prosessin 

tehokkuuteen ja asiakaslähtöisyyteen. Tämä ymmärrys oli välttämätön, jotta yrityksen 

myyntiprosessia voitaisiin kehittää edelleen vastaamaan paremmin asiakkaiden tarpeita ja odotuksia. 

Haastatteluun osallistui Solarco Oy:n kaksi yrittäjää, jotka vastaavat yrityksen myyntityöstä. 

Yrittäjien valitseminen haastateltaviksi oli perusteltua, koska heillä on laaja ja kattava näkemys koko 

myyntiprosessista sekä strategisesta että operatiivisesta näkökulmasta. Heidän henkilökohtaiset 

kokemuksensa ja näkemyksensä toivat esiin käytännön haasteita ja mahdollisuuksia, joita ei 

välttämättä olisi voitu tunnistaa pelkästään teoreettisessa tarkastelussa. Yrittäjät pystyivät 

tarjoamaan syvällistä tietoa, joka oli välttämätöntä myyntiprosessin kehittämisen kannalta. 

Haastattelu toteutettiin siten, että, haastattelukysymykset suunniteltiin puolistrukturoidulla tavalla, 

joka mahdollisti keskustelun ohjaamisen tiettyjen teemojen, kuten myyntiprosessin eri vaiheiden, 

asiakaskontaktien ja teknisten haasteiden, ympärille. Kysymykset laadittiin siten, että ne eivät 

rajoittaneet haastateltavien vastausten laajuutta, vaan päinvastoin rohkaisivat heitä jakamaan omia 

kokemuksiaan ja näkemyksiään vapaasti. 

Aineistonkeruun osalta haastattelut nauhoitettiin ja litteroitiin myöhempää analyysiä varten. 

Nauhoitukset mahdollistivat tarkkojen havaintojen tekemisen, mikä oli olennaista haastattelun 

sisällön järjestelmällisessä tarkastelussa ja teemojen tunnistamisessa. Litterointi auttoi 

varmistamaan, että kaikki tärkeät näkemykset ja havainnot tulivat huomioiduiksi analyysivaiheessa.  

4.2.1 Keskeiset havainnot 

Haastattelun pohjalta saatiin esiin useita tärkeitä havaintoja, jotka vaikuttivat suoraan Solarco Oy:n 

myyntiprosessin kehittämiseen. Haastattelujen perusteella saatiin monipuolisia ja syvällisiä 

havaintoja Solarco Oy:n myyntiprosessin toiminnasta ja kehitystarpeista. Yksi keskeisimmistä 

havainnoista liittyi asiakaskeskeisyyden merkitykseen myyntiprosessissa. Haastateltavat yrittäjät 

korostivat erityisesti tarvetta vahvistaa asiakaskeskeistä lähestymistapaa, joka alkaa jo 

myyntiprosessin alkuvaiheessa. Yrittäjien mukaan asiakkaiden tarpeiden ja toiveiden ymmärtäminen 

sekä näiden huomioon ottaminen myyntiprosessin aikana on ratkaisevan tärkeää myyntityön 

onnistumiselle. Tämä korostaa tarvetta kehittää prosessia siten, että se on entistä joustavampi ja 

asiakasta aktiivisemmin kuunteleva. Asiakaskeskeisyyden lisääminen ei ainoastaan parantaisi 

myyntiprosessin tehokkuutta, vaan myös lisäisi asiakkaiden tyytyväisyyttä ja sitoutumista yritykseen. 

Toinen merkittävä havainto liittyi teknisen osaamisen rooliin myyntitilanteissa. Haastateltavat toivat 

esiin, että asiakkaat arvostavat yrittäjien teknistä osaamista sekä kykyä selittää 

aurinkopaneelijärjestelmien toiminta ja hyödyt selkeästi ja ymmärrettävästi. Tämä tekninen 

osaaminen nähtiin tärkeänä tekijänä, joka lisää asiakkaiden luottamusta yritykseen ja helpottaa 

heidän ostopäätöksensä tekemistä. Yrittäjien mukaan tämä luottamus perustuu pitkälti siihen, että 
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he pystyvät vastaamaan asiakkaiden kysymyksiin asiantuntevasti ja tarjoamaan selkeitä, 

ymmärrettäviä vastauksia. Teknisen osaamisen merkitys ei siis rajoitu vain järjestelmien 

toiminnallisuuksien esittelyyn, vaan se ulottuu syvemmälle asiakkaiden luottamuksen rakentamiseen 

ja heidän päätöksentekonsa tukemiseen. 

Lisäksi haastatteluissa nousi esiin räätälöityjen ratkaisujen tärkeys myyntiprosessissa. Yrittäjät 

kertoivat, että asiakkaiden tyytyväisyys ja sitoutuminen yritykseen lisääntyvät merkittävästi, kun 

heille voidaan tarjota yksilöllisesti räätälöityjä ratkaisuja, jotka vastaavat heidän erityistarpeisiinsa. 

Tämä havainto osoittaa, että myyntiprosessin tulee olla riittävän joustava, jotta se kykenee 

mukautumaan erilaisten asiakkaiden tarpeisiin ja tarjoamaan heille juuri heidän tilanteeseensa 

sopivia ratkaisuja. Yrittäjät korostivat, että räätälöidyt ratkaisut eivät ainoastaan paranna 

asiakastyytyväisyyttä, vaan ne myös erottavat yrityksen kilpailijoista markkinoilla, mikä voi olla 

merkittävä kilpailuetu. 

Rahoitusvaihtoehtojen osalta haastatteluissa kävi ilmi, että selkeiden ja houkuttelevien 

rahoitusvaihtoehtojen tarjoaminen on olennainen osa onnistunutta myyntiprosessia. Yrittäjät 

kertoivat, että asiakkaat pitävät rahoituksen selkeyttä ja joustavuutta tärkeänä tekijänä, joka 

helpottaa ostopäätöksen tekemistä. Toisaalta yrittäjät myös huomauttivat, että korkotason nousu on 

tehnyt rahoitusvaihtoehtojen esittelystä entistä haastavampaa. Tämä muutos markkinaolosuhteissa 

korostaa rahoituksen merkitystä myyntiprosessin osana ja tekee sen tehokkaasta esittelystä entistä 

kriittisempää myyntityön onnistumiselle. 

Haastatteluissa tuli esiin myös jälkihoidon tärkeys asiakastyytyväisyyden varmistamisessa ja 

lisämyynnin edistämisessä. Yrittäjät painottivat, että asiakkaiden tyytyväisyyden ylläpitäminen 

asennuksen jälkeen on ratkaisevan tärkeää, sillä se voi johtaa paitsi lisämyyntiin myös positiiviseen 

puskaradiomarkkinointiin, joka on erityisen arvokasta yrityksen maineen ja tunnettuuden 

kasvattamisessa. Hyvin hoidettu jälkihoito ei ainoastaan lisää asiakastyytyväisyyttä, vaan se myös 

syventää asiakkaiden sitoutumista yritykseen ja parantaa mahdollisuuksia pitkäaikaisiin 

asiakassuhteisiin. Tämä havainto korostaa tarvetta kehittää myyntiprosessia kokonaisvaltaisesti, niin 

että se kattaa kaikki vaiheet aina ensimmäisestä kontaktista asennuksen jälkeiseen asiakaspalveluun 

asti. 

4.2.2 Haastattelun merkitys tutkimukselle 

Haastattelu tarjosi arvokasta tietoa ja käytännön näkökulmia, jotka auttoivat syventämään 

ymmärrystä Solarco Oy:n myyntiprosessin nykytilasta ja sen kehitystarpeista. Haastateltavien 

yrittäjien kommentit tukivat teoreettista viitekehystä ja antoivat konkreettisia esimerkkejä siitä, 

miten teoriat ja mallit toimivat käytännössä. Yrittäjien näkemykset toivat esiin tärkeitä 

kehityskohteita, kuten asiakaskeskeisyyden lisäämisen, teknisen osaamisen korostamisen, 

räätälöityjen ratkaisujen tarjoamisen ja rahoitusvaihtoehtojen esittelyn. Näiden näkökulmien 

perusteella voidaan kehittää Solarco Oy:n myyntiprosessia tehokkaammaksi ja 

asiakaslähtöisemmäksi, mikä edistää yrityksen kasvua ja asiakastyytyväisyyttä. Tämä laadullinen 

tutkimusmenetelmä, ja erityisesti puolistrukturoitu haastattelu, osoittautuivat tehokkaiksi työkaluiksi, 
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jotka mahdollistivat syvällisen ja monipuolisen ymmärryksen saamisen Solarco Oy:n 

myyntiprosessista ja sen kehitystarpeista. 
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5 MYYNTIPROSESSI SOLARCO OY:LLE 

Tutkimuksen teoriaosuus ja käytännön haastattelun tulokset osoittavat, että Mika Rubanovitschin 

kehittämä Myynnin Ympyrä tarjoaa erinomaisen lähtökohdan Solarco Oy myyntiprosessin 

kehittämiselle. Tämä malli ei ainoastaan tarjoa kattavaa ja systemaattista näkökulmaa myynnin eri 

vaiheisiin, vaan myös korostaa niiden keskinäistä yhteyttä ja jatkuvuutta. Myynnin Ympyrä ei rajoitu 

pelkästään tekniseen suorittamiseen, vaan se tuo esiin myyntityön syvällisemmän ulottuvuuden, 

jossa keskeisessä roolissa on asiakkaan tarpeiden ymmärtäminen ja niiden täyttäminen tavalla, joka 

ylittää pelkän kaupanteon. 

Mallin keskeinen vahvuus on sen kyvyssä tarjota yhtenäinen viitekehys, joka auttaa Solarcoa 

tunnistamaan ja hyödyntämään markkinoiden tarjoamia mahdollisuuksia. Myynnin Ympyrä ohjaa 

myyntitiimiä läpi myyntiprosessin eri vaiheiden, varmistaen, että jokainen askel on 

tarkoituksenmukainen ja johdonmukainen. Se painottaa asiakaslähtöisyyttä ja asiakassuhteiden 

rakentamista pitkällä tähtäimellä, mikä on erityisen tärkeää nykyisessä markkinatilanteessa, jossa 

asiakkaiden odotukset ja vaatimukset ovat korkeat. Malli auttaa yritystä siirtymään 

transaktiokeskeisestä myynnistä kohti syvempiä ja kestävämpiä asiakassuhteita, joissa 

asiakastyytyväisyys ja luottamus ovat keskiössä. Tässä on yksityiskohtainen ja strukturoitu 

myyntiprosessi Solarco Oy:lle aurinkopaneelijärjestelmien myyntiin. 

5.1 Asiakassegmentointi 

Asiakassegmentointi on ensimmäinen vaihe Solarco Oy myyntiprosessin kehittämisessä. Tämä vaihe 

on paljon enemmän kuin pelkkää asiakasryhmien jakamista; se on analyysi siitä, keitä asiakkaat 

ovat, mitä he tarvitsevat ja miten heidän tarpeensa voidaan parhaiten täyttää. Segmentointi 

perustuu yksityiskohtaiseen tietoon, joka kattaa asiakkaiden sijainnin, energian kulutustottumukset, 

taloudellisen tilanteen. Tällaisen tietopohjaisen lähestymistavan avulla Solarco pystyy räätälöimään 

tarjontansa vastaamaan kunkin asiakassegmentin erityistarpeita ja odotuksia. Segmentoinnin 

tarkoituksena on luoda syvempi yhteys asiakkaisiin, ymmärtää heidän yksilöllisiä tarpeitaan ja 

kehittää ratkaisuja, jotka tuovat lisäarvoa heidän arkeensa. Tämä prosessi ei ole staattinen se vaatii 

jatkuvaa markkinadatan analysointia ja trendien seurantaa, jotta Solarco voi tunnistaa uudet 

markkinaraot ja sopeutua muuttuviin asiakastarpeisiin. 

5.2 Ennakkovalmistautuminen 

Ennakkovalmistautuminen on vaihe, joka luo perustan onnistuneelle asiakaskontaktille. Tämä vaihe 

on tärkeä osa prosessia, jossa myyntitiimi perehtyy perusteellisesti potentiaalisiin asiakkaisiin. 

Valmistautuminen sisältää yksityiskohtaisen taustatutkimuksen, joka käsittää asiakkaan nykyisen 

energiankäytön, taloudellisen tilanteen sekä mahdolliset esteet aurinkopaneelijärjestelmän 

hankinnalle. Tämän tiedon perusteella Solarco voi luoda asiakaskohtaista, räätälöityä 

myyntimateriaalia, joka vetoaa asiakkaan erityistarpeiden ja huolten kanssa. Valmistautuminen ei ole 

pelkästään tiedon keräämistä, vaan sen tarkoituksena on rakentaa syvällinen ymmärrys asiakkaan 

tilanteesta, mikä puolestaan mahdollistaa tehokkaamman ja kohdennetumman asiakaskontaktin. 

Tämä vaihe on ratkaiseva, sillä se määrittää myyntiprosessin jatkon ja luo perustan asiakassuhteen 

rakentamiselle. 
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5.3 Ensikontakti 

Ensikontakti on myyntiprosessin kriittinen kohta, jossa myyjä ottaa ensimmäisen kerran yhteyttä 

potentiaaliseen asiakkaaseen. Tämä kontakti voi tapahtua puhelimitse, sähköpostitse tai 

henkilökohtaisessa tapaamisessa, mutta sen merkitys on aina ratkaiseva. Ensikontaktin aikana myyjä 

esittelee lyhyesti Solarco Oy:n ja sen tarjoamat tuotteet, mutta tärkeämpää on luoda positiivinen 

ensivaikutelma, joka pohjustaa tulevaa suhdetta. Ensikontaktissa on kyse paljon muustakin kuin 

pelkästä tuotteen esittelystä, se on tilaisuus luoda luottamusta ja osoittaa asiakkaalle, että hänen 

tarpeensa ovat yritykselle tärkeitä. Tämä henkilökohtainen lähestymistapa auttaa myyjää luomaan 

vahvan yhteyden asiakkaaseen ja asettaa asiakassuhteen suotuisalle uralle, mikä on olennaista 

pitkän aikavälin yhteistyön rakentamisessa. 

5.4 Tapaaminen 

Tapaaminen asiakkaan kanssa on myyntiprosessin ydin. Tämä vaihe on enemmän kuin pelkkä 

tapaaminen se on tilaisuus luoda syvällinen yhteys asiakkaaseen ja ymmärtää hänen tarpeitaan 

tarkasti. Myyjän rooli tässä vaiheessa on ensisijaisesti kuunnella, ei vain kuulla mitä asiakas sanoo, 

vaan todella ymmärtää hänen tarpeensa, huolensa ja toiveensa. Tapaaminen on keskusteleva ja 

asiakkaan ehdoilla etenevä prosessi, jossa myyjän tehtävä on auttaa asiakasta hahmottamaan omat 

tarpeensa ja tarjota niihin sopiva ratkaisu. Tämä vaihe on ratkaiseva, sillä asiakkaan tarpeiden 

syvällinen ymmärtäminen mahdollistaa ratkaisun räätälöimisen tavalla, joka vastaa juuri hänen 

tilanteeseensa ja tuo hänelle aitoa lisäarvoa.  

5.5 Tarvekartoitus 

Tarvekartoituksen aikana myyjä kerää yksityiskohtaista tietoa asiakkaan nykyisestä 

energiankulutuksesta, tulevaisuuden tarpeista ja tavoitteista. Tämä vaihe on olennainen, sillä sen 

aikana saatu tieto toimii perustana ratkaisun rakentamiselle. Myyjän on kyettävä tunnistamaan 

asiakkaan mahdolliset kipupisteet ja haasteet sekä ymmärtämään, miten Solarcon tarjoama ratkaisu 

voi vastata näihin haasteisiin. Tämä tiedonkeruu on kriittistä, sillä se mahdollistaa tarkempien 

laskelmien tekemisen ja realististen, asiakkaan tarpeisiin sopivien vaihtoehtojen esittämisen. 

Tarvekartoitus ei ole vain tekninen vaihe, vaan se on myös tilaisuus vahvistaa asiakkaan luottamusta 

ja vakuuttaa hänet siitä, että Solarco ymmärtää hänen tilanteensa ja on sitoutunut tarjoamaan 

parhaan mahdollisen ratkaisun. 

5.6 Ratkaisun esittely 

Ratkaisun esittely on vaihe, jossa myyjä konkretisoi aiemmissa vaiheissa kerätyn tiedon perusteella 

räätälöidyn aurinkopaneelijärjestelmän asiakkaalle. Tämän esittelyn on oltava asiakaslähtöinen ja 

selkeä, jotta asiakas ymmärtää ratkaisun arvon ja sen tuomat hyödyt. Esittelyssä myyjän on 

käytettävä konkreettisia esimerkkejä ja asiakastarinoita, jotka havainnollistavat, miten Solarcon 

ratkaisut ovat aiemmin auttaneet vastaavissa tilanteissa. Tämä ei ole vain tekninen esitys, vaan 

myös tunteisiin vetoava kertomus siitä, miten aurinkopaneelijärjestelmä voi parantaa asiakkaan 

elämänlaatua, pienentää kustannuksia ja edistää ympäristön hyvinvointia. Tavoitteena on herättää 

asiakkaassa innostus ja sitoutuminen, joka vie hänet kohti päätöksentekoa. 
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5.7 Vastaväitteiden käsittely 

Vastaväitteiden käsittely on tärkeä vaihe myyntiprosessissa, sillä se tarjoaa myyjälle tilaisuuden 

hälventää asiakkaan huolia ja vahvistaa hänen luottamustaan. Asiakkaalla voi olla erilaisia huolia, 

kuten investointikustannukset, tekniset yksityiskohdat tai järjestelmän toimivuus pitkällä aikavälillä. 

Myyjän on oltava valmistautunut vastaamaan näihin huoliin vakuuttavasti ja asiantuntevasti, mikä 

edellyttää syvällistä tuotetuntemusta ja kykyä esittää uskottavia faktoja, sekä esimerkkejä. Tämä 

vaihe on ratkaiseva, sillä asiakkaan epäilyjen poistaminen ja hänen luottamuksensa voittaminen ovat 

avain onnistuneen kaupan syntymiseen. Myyjän on pystyttävä osoittamaan, että Solarco on 

luotettava kumppani, joka pystyy vastaamaan kaikkiin asiakkaan tarpeisiin ja huoliin. 

5.8 Kaupan päättäminen 

Kaupan päättäminen on vaihe, jossa myyjä pyrkii viemään prosessin loppuun esittämällä asiakkaalle 

selkeän ja houkuttelevan tarjouksen. Tämä ei ole vain tekninen toimenpide, vaan myös tilaisuus 

korostaa ratkaisun arvoa ja sen tarjoamia konkreettisia hyötyjä. Myyjän on varmistettava, että 

asiakas ymmärtää saavansa vastinetta rahalleen ja että investointi on perusteltu ja järkevä pitkällä 

aikavälillä. Tässä vaiheessa myyjän on oltava valmis vastaamaan kaikkiin mahdollisiin viime hetken 

kysymyksiin ja tukemaan asiakasta päätöksenteossa. Tämä vaihe on erityisen tärkeä, sillä se 

määrittää, syntyykö kauppa vai ei. Myyjän on pystyttävä luomaan tunne siitä, että tämä on juuri 

oikea ratkaisu asiakkaalle ja että päätös investoida aurinkopaneelijärjestelmään on paitsi 

taloudellisesti järkevä, myös ekologisesti vastuullinen valinta.  

5.9 Sopimuksen solmiminen 

Sopimuksen solmiminen on myyntiprosessin virallinen päätösvaihe, jossa asiakas hyväksyy 

tarjouksen ja sopimus laaditaan. Tämä vaihe on tärkeä, koska se merkitsee myyntiprosessin 

virallista onnistumista ja sitoo asiakassuhteen juridisesti. Sopimuksen laatimisen yhteydessä on 

tärkeää sopia toimitusaikataulut, asennuksen järjestelyt ja mahdolliset lisäpalvelut, jotta 

varmistetaan prosessin sujuvuus asiakkaan näkökulmasta. Tämä vaihe vaatii tarkkuutta ja 

huolellisuutta, jotta kaikki sopimuksen yksityiskohdat ovat selkeät ja ymmärrettävät. Asiakkaan 

kokemus tässä vaiheessa voi vaikuttaa merkittävästi hänen tyytyväisyyteensä ja sitoutumiseensa 

Solarcon palveluihin. On tärkeää, että kaikki sujuu ajallaan ja asiakkaan odotusten mukaisesti, sillä 

tämä vaikuttaa merkittävästi asiakkaan tyytyväisyyteen ja asiakassuhteen jatkuvuuteen. 

5.10 Jälkihoito ja seuranta 

Jälkihoito ja seuranta on myyntiprosessin viimeinen, mutta erittäin tärkeä vaihe, joka keskittyy 

asiakassuhteen ylläpitoon ja mahdollisten lisämyyntimahdollisuuksien tunnistamiseen. Tämä vaihe 

alkaa heti sopimuksen solmimisen jälkeen, kun Solarco varmistaa, että asennus on suoritettu 

onnistuneesti ja että asiakas on tyytyväinen palveluun. Jälkihoitoon kuuluu myös säännöllinen 

yhteydenpito asiakkaaseen, palautteen kerääminen ja mahdollisten lisätarpeiden kartoittaminen. 

Tämä vaihe on erityisen tärkeä asiakastyytyväisyyden varmistamiseksi ja pitkäaikaisten 

asiakassuhteiden rakentamiseksi. Tehokas jälkihoito voi myös johtaa positiiviseen 

puskaradiomarkkinointiin, mikä kasvattaa yrityksen tunnettuutta ja tukee myynnin kasvua 

tulevaisuudessa. Lisäksi jälkihoidon kautta voidaan tunnistaa uusia myyntimahdollisuuksia, kuten 
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järjestelmän laajennuksia, huoltosopimuksia tai muita lisäpalveluita, jotka vahvistavat 

asiakassuhdetta entisestään ja tuottavat lisäarvoa sekä asiakkaalle että Solarcolle. 

Tämä myyntiprosessi tarjoaa Solarco Oy:n vahvan pohjan aurinkopaneelijärjestelmien myynnin 

hallintaan ja kehittämiseen. Prosessi ei ainoastaan kata kaikkia myynnin vaiheita 

asiakassegmentoinnista jälkihoitoon, vaan se myös korostaa asiakaslähtöisyyden, teknisen 

asiantuntemuksen ja jatkuvan kehityksen merkitystä. Tämä lähestymistapa ei vain paranna 

asiakastyytyväisyyttä, vaan myös edistää yrityksen pitkän aikavälin menestystä, kilpailukykyä ja 

kasvua dynaamisilla ja kilpailluilla markkinoilla. 
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6  POHDINTA JA YHTEENVETO 

Opinnäytetyössä kehitettiin Solarco Oy:lle myyntiprosessi, jonka tavoitteena oli selkeyttää yrityksen 

myyntiä ja sen kehittämistä Tutkimuksen pääkysymyksenä oli: "Miten uusi aurinkosähköjärjestelmiä 

myyvä yritys voi kehittää tehokkaan ja asiakaslähtöisen myyntiprosessin? 

Tutkimuksessa käytettiin monipuolisia tiedonkeruumenetelmiä, kuten haastattelu, 

kirjallisuuskatsausta ja verkkolähteitä. Haastattelu tarjosi syvällistä ymmärrystä aiheen eri 

näkökulmista, ja kirjallisuus sekä verkkolähteet täydensivät tiedonkeruuta tarjoamalla ajantasaista 

tietoa ja teoreettista taustaa. 

Ensimmäisessä vaiheessa keskityttiin myynnin teorian tarkasteluun, jonka pohjalta kehitettiin 

käytännön myyntiprosessi Solarco Oy:lle. Teoriapohja käsitti muun muassa asiakassegmentoinnin, 

ennakkovalmistautumisen, soiton ja kontaktoinnin, tapaamisen, tarvekartoituksen, hyötyjen esittelyn 

ja kaupan päättämiskysymyksen, vastaväitteet, sopimuksen solmimisen, lisämyynnin sekä 

seurannan ja jälkihoidon. 

Toisessa vaiheessa tarkasteltiin aurinkopaneelien myynnin erityispiirteitä, kuten teknistä osaamista, 

kustomointia, investointia, ekologisuutta, rahoitusta, lainsäädäntöä ja pitkää ostoprosessia. Näiden 

tekijöiden ymmärtäminen ja huomioiminen myyntiprosessissa on olennaista, jotta voidaan vastata 

asiakkaiden tarpeisiin ja odotuksiin. 

Kolmannessa vaiheessa analysoitiin Solarco Oy:n nykytilannetta SWOT-analyysin avulla, joka kattoi 

yrityksen vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat. Lisäksi tarkasteltiin kilpailijakenttää, 

markkinatrendejä ja asiakaskuntaa. SWOT-analyysi auttoi hahmottamaan yrityksen sisäisiä ja 

ulkoisia tekijöitä, jotka vaikuttavat myyntiprosessin kehittämiseen. 

Neljännessä vaiheessa haastateltiin Solarco Oy yrittäjiä, jotta saatiin syvällisempi ymmärrys 

yrityksen nykytilanteesta ja haasteista. Yrittäjien näkemykset tarjosivat arvokasta tietoa siitä, millä 

tavalla nykyinen myyntiprosessi toimii käytännössä, mitkä ovat sen vahvuudet ja missä kohdin on 

kehitettävää. 

Viidennessä vaiheessa keskityttiin myyntiprosessin kehittämiseen. Tavoitteena oli luoda tehokas 

myyntiprosessi, joka hyödyntää yrityksen vahvuuksia ja parantaa sen asemaa markkinoilla. 

Suunnitelmassa keskityttiin myyntiprosessin eri vaiheiden optimointiin tehokkuuden ja kilpailukyvyn 

lisäämiseksi. 

Kuudennessa vaiheessa opinnäytetyö tarjosi suosituksia ja yleisiä pohdintoja, joiden avulla yritys voi 

sopeutua muuttuviin markkinaolosuhteisiin ja säilyttää kilpailukykynsä. Opinnäytetyö korostaa, että 

tehokas aurinkopaneelien myyntiprosessi vaatii teknistä asiantuntemusta, asiakaslähtöistä 

lähestymistapaa ja ympäristöystävällisyyden korostamista. Suositellaan panostamaan jatkuvaan 

koulutukseen, räätälöityihin ratkaisuihin, selkeisiin rahoitusvaihtoehtoihin ja alan innovaatioiden 

seuraamiseen. 

Opinnäytetyö päättyy eettisyyden ja luotettavuuden tarkasteluun, jossa käsitellään tutkimuksen 

eettisiä näkökulmia ja sen vaikutusta tutkimustulosten luotettavuuteen. Tämä osa tarjoaa arvokasta 
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pohdintaa siitä, miten tutkimuksessa on huomioitu eettiset periaatteet ja miten varmistettu, että 

tulokset ovat luotettavia ja objektiivisia. 

6.1 Pohdinta 

Opinnäytetyön aikana saadut tulokset osoittivat, että aurinkopaneelien myynti vaatii sekä teknistä 

osaamista että asiakaslähtöistä lähestymistapaa. Tekninen osaaminen on tärkeää, koska asiakkaat 

arvostavat yksityiskohtaisia tietoja järjestelmien toiminnasta ja niiden hyödyistä. Asiakkaat 

odottavat myyjiltä perusteellista tuntemusta tuotteista ja kykyä vastata teknisiin kysymyksiin. 

Tämä korostaa tarvetta jatkuvaan koulutukseen ja tiedon päivittämiseen myyntitiimissä. 

Myyntiprosessin selkeyttäminen ja asiakkaiden tarpeiden ymmärtäminen parantavat 

asiakastyytyväisyyttä ja voivat lisätä myyntiä. Haastattelut paljastivat, että asiakkaat arvostavat 

henkilökohtaista palvelua ja räätälöityjä ratkaisuja, jotka vastaavat heidän erityistarpeitaan. Tämä 

vaatii myyntihenkilöstöltä kykyä kuunnella ja analysoida asiakkaiden tarpeita sekä tarjota juuri 

heille sopivia ratkaisuja. 

Kestävän kehityksen näkökulma on merkittävä tekijä aurinkopaneelien myynnissä. Asiakkaat ovat 

yhä tietoisempia ympäristövaikutuksista ja arvostavat puhdasta energiantuotantoa, joka vähentää 

hiilidioksidipäästöjä. Tämä korostaa tarvetta jatkuvaan alan kehityksen ja innovaatioiden 

seuraamiseen, jotta asiakkaille voidaan tarjota parhaat mahdolliset ratkaisut. Myyntiargumenttien 

tulee korostaa aurinkopaneelien ympäristöystävällisyyttä ja pitkän aikavälin säästöjä sekä energian 

että kustannusten osalta. 

Myyntiprosessin haasteina korostuivat asiakkaiden vakuuttaminen investoinnin kannattavuudesta 

ja rahoitusvaihtoehtojen tarjoaminen. Konkreettiset laskelmat ja selkeät säästöt pitkällä aikavälillä 

ovat avainasemassa asiakasluottamuksen saavuttamisessa. Rahoitusvaihtoehtojen tarjoaminen 

tekee investoinnista saavutettavamman ja auttaa asiakkaita hallitsemaan talouttaan paremmin. 

Solarco Oy:n tulee kehittää selkeitä ja houkuttelevia rahoitusratkaisuja, jotka tukevat 

myyntiprosessia ja vähentävät asiakkaiden taloudellisia huolia.  

Voidaan todeta, että tehokas myyntiprosessi vaatii perusteellista valmistautumista, 

asiakaskeskeistä lähestymistapaa ja jatkuvaa alan kehityksen seuraamista. Tämä opinnäytetyö 

tarjoaa käytännönläheisiä työkaluja ja näkökulmia aurinkopaneelien myyntiprosessin kehittämiseen 

ja optimointiin. Solarco Oy:n tulee jatkossakin panostaa asiakaslähtöisyyteen ja tekniseen 

osaamiseen, jotta se voi menestyä kilpailuilla aurinkosähkömarkkinoilla ja tarjota asiakkailleen 

parasta mahdollista palvelua ja tuotteita. 

6.2 Johtopäätökset ja Suositukset 

Opinnäytetyön perusteella on mahdollista esittää Solarco Oy:n seuraavat kattavat johtopäätökset ja 

suositukset, jotka voivat merkittävästi parantaa yrityksen myyntiprosessia ja edistää sen menestystä 

aurinkosähkömarkkinoilla 
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6.2.1 Panosta tekniseen osaamiseen 

Teknisen osaamisen merkitys korostuu entisestään kilpailluilla aurinkosähkömarkkinoilla, joissa 

asiakkaat ovat yhä tietoisempia tarjolla olevista vaihtoehdoista. Solarco Oy:n myyntihenkilöstön on 

tärkeää olla syvällisesti perehtynyt aurinkopaneeliteknologiaan, sen teknisiin ominaisuuksiin ja 

hyötyihin sekä uusimpiin alan innovaatioihin. Tämä ei tarkoita ainoastaan perusasioiden hallintaa, 

vaan jatkuvaa koulutusta ja kehitystä, jossa myyjät pysyvät ajan tasalla alan nopeista muutoksista ja 

pystyvät näin tarjoamaan asiakkaille ajantasaista ja luotettavaa tietoa. Teknisesti vahva myyntitiimi 

voi tehokkaasti vastata asiakkaiden kysymyksiin ja lievittää heidän mahdollisia huoliaan, mikä luo 

luottamusta ja helpottaa ostopäätöksen syntymistä.  

 

6.2.2 Räätälöityjä ratkaisuja asiakkaille 

Asiakkaiden yksilöllisten tarpeiden tarkka kuunteleminen ja analysointi ovat olennaisia onnistuneen 

myyntiprosessin kannalta. Solarco Oy:n tulisi panostaa entistä enemmän asiakaslähtöiseen 

myyntityöhön, jossa jokaiselle asiakkaalle tarjotaan juuri hänen tarpeisiinsa räätälöityjä ratkaisuja. 

Tämä edellyttää syvällistä tarvekartoitusta ja henkilökohtaista asiakaspalvelua, jossa asiakkaan 

tilanne ja toiveet otetaan kokonaisvaltaisesti huomioon. Räätälöityjen ratkaisujen tarjoaminen ei 

ainoastaan lisää asiakastyytyväisyyttä, vaan se myös vahvistaa asiakassuhteita ja sitouttaa 

asiakkaat pitkäjänteiseen yhteistyöhön Solarcon kanssa. Näin yritys voi erottua kilpailijoistaan 

tarjoamalla aitoa lisäarvoa, joka perustuu asiakkaan yksilöllisiin tarpeisiin ja odotuksiin. 

6.2.3 Korosta ympäristöystävällisyyttä 

Nykyisin yhä useammat asiakkaat tekevät ostopäätöksiä, joissa ympäristöystävällisyys ja kestävä 

kehitys ovat keskeisiä tekijöitä. Aurinkopaneelien myynnissä Solarco Oy:n tulisi korostaa näitä 

arvoja entistä vahvemmin. Yrityksen markkinointiviestinnässä ja asiakaskohtaamisissa tulisi 

painottaa aurinkopaneelijärjestelmien positiivista vaikutusta ympäristöön sekä niiden roolia osana 

kestävää kehitystä. Tämä ei ainoastaan puhuttele ympäristötietoisempien asiakkaiden kanssa, 

vaan myös vahvistaa Solarcon brändiä vastuullisena ja tulevaisuuteen suuntautuneena yrityksenä. 

Lisäksi ympäristöystävällisyyttä korostavat argumentit voivat auttaa asiakkaita perustelemaan 

investointinsa sekä itselleen että muille sidosryhmille, mikä vahvistaa heidän sitoutumistaan 

Solarcon tuotteisiin ja palveluihin. 

6.2.4 Selkeät rahoitusratkaisut 

Yksi merkittävimmistä esteistä aurinkopaneelien hankinnassa on usein alkuinvestoinnin suuruus. 

Solarco Oy:n tulisi tarjota asiakkailleen selkeitä, läpinäkyviä ja houkuttelevia rahoitusvaihtoehtoja, 

jotka tekevät investoinnista helpommin saavutettavan. Näihin voivat kuulua esimerkiksi 

osamaksusopimukset tai erityiset aurinkoenergiaratkaisuihin räätälöidyt lainat. Selkeästi 

kommunikoidut ja helposti ymmärrettävät rahoitusratkaisut voivat merkittävästi helpottaa 

asiakkaiden päätöksentekoa ja vähentää investointiin liittyviä taloudellisia huolia. Tämä voi myös 

laajentaa Solarcon asiakaskuntaa kattamaan laajemman joukon kuluttajia, joille investoinnin 

toteuttaminen olisi muuten taloudellisesti liian raskasta. 
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6.2.5 Jatkuva kehitys: 

Aurinkosähköala on jatkuvassa muutoksessa, ja uudet innovaatiot ja teknologiat tulevat markkinoille 

nopealla tahdilla. Solarcon menestyksen kannalta on kriittistä, että yritys pysyy ajan tasalla näistä 

kehityksistä ja integroi ne osaksi omia tuotteitaan ja palveluitaan. Tämä edellyttää jatkuvaa 

markkinaseurantaa, tutkimus- ja kehitystoimintaa sekä kykyä reagoida nopeasti muuttuviin 

trendeihin ja asiakastarpeisiin. Innovaatioihin panostaminen varmistaa, että Solarco voi tarjota 

asiakkailleen aina parhaat mahdolliset ratkaisut, mikä puolestaan vahvistaa yrityksen kilpailukykyä ja 

markkina-asemaa. 

Näiden johtopäätösten ja suositusten pohjalta Solarco Oy voi kehittää ja optimoida 

myyntiprosessejaan tavalla, joka tukee sen jatkuvaa kasvua ja menestystä 

aurinkosähkömarkkinoilla. Tämä opinnäytetyö tarjoaa vahvan perustan yrityksen myyntiprosessien 

jatkuvalle kehittämiselle ja optimoimiselle, varmistaen, että Solarco pystyy vastaamaan 

markkinoiden haasteisiin ja hyödyntämään niiden tarjoamat mahdollisuudet tehokkaasti ja 

kestävästi.  
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7 EETTISYYS JA LUOTETTAVUUS 

Opinnäytetyöprosessissa eettisyys ja luotettavuus muodostavat perustan, jonka varaan koko 

tutkimuksen arvo ja uskottavuus rakentuvat. Eettisyyden turvaaminen alkaa tutkimussuunnitelman 

laatimisesta ja jatkuu koko tutkimusprosessin ajan raportointiin asti. Keskeistä on noudattaa 

tutkimuseettisiä periaatteita, jotka varmistavat, että tutkimus toteutetaan rehellisesti, avoimesti ja 

osallistujien oikeuksia kunnioittaen. (Tutkimuseettinen neuvottelukunta 2019.) 

Eettisyyden noudattaminen tarkoittaa, että tutkimuksessa kunnioitetaan osallistujien oikeuksia, 

huolehditaan tietosuojasta ja anonymiteetistä sekä hankitaan tutkittavilta tietoon perustuva 

suostumus. Eettisesti kestävä tutkimus ei aiheuta haittaa tutkittaville ja perustuu rehellisyyteen ja 

avoimuuteen kaikissa vaiheissa, mikä tarkoittaa esimerkiksi vilpillisyyden välttämistä ja 

läpinäkyvyyttä tutkimusprosessissa. (Tutkimuseettinen neuvottelukunta 2019.) 

Luotettavuuden varmistaminen on tutkimuksen keskeinen osa, ja se saavutetaan huolellisella 

tutkimusmenetelmien valinnalla ja niiden johdonmukaisella soveltamisella. Tutkimusmenetelmien 

tulee olla tarkasti valittuja ja sellaisia, jotka tukevat tehokkaasti tutkimuskysymyksiin vastaamista. 

Luotettavuuden takaamiseksi on tärkeää, että aineiston keruu, analysointi ja tutkimusprosessin 

dokumentointi suoritetaan erittäin huolellisesti. Tämä tarkoittaa, että kaikki vaiheet tehdään 

systemaattisesti ja yksityiskohtaisesti, jotta tutkimuksen tulokset ovat toistettavissa ja 

yleistettävissä. Näin varmistetaan, että tutkimus tuottaa pätevää ja käyttökelpoista tietoa, joka 

kestää kriittisen tarkastelun sekä tieteellisessä että käytännön kontekstissa. Luotettavuuden 

korostaminen on tärkeää, koska se takaa, että tutkimustulokset ovat uskottavia ja hyödyllisiä, ja ne 

voivat siten vaikuttaa käytännön sovelluksiin ja tieteellisiin keskusteluihin. (Tutkimuseettinen 

neuvottelukunta 2019.) 

Opinnäytetyössäni olen kiinnittänyt erityistä huomiota tutkimuksen eettisyyteen ja luotettavuuteen 

varmistaakseni, että tutkimustulokset ovat mahdollisimman päteviä ja että ne voidaan hyödyntää 

Solarco Oy myyntiprosessin kehittämisessä. Eettisyys on huomioitu esimerkiksi tietosuojan ja 

tutkittavien anonymiteetin kautta, erityisesti haastattelututkimuksessa, jossa osallistujien oikeudet ja 

hyvinvointi on asetettu etusijalle. Luotettavuuden varmistamiseksi tutkimusmenetelmiä on valittu ja 

sovellettu huolellisesti, mikä ilmenee esimerkiksi haastattelun ja kirjallisuuskatsauksen 

yhdistämisessä, jolloin saadut tulokset ovat mahdollisimman kattavia ja relevantteja. Näiden 

periaatteiden noudattaminen on ollut keskeistä, jotta tutkimus tukee Solarco Oy tavoitteita kehittää 

asiakaslähtöinen ja kilpailukykyinen myyntiprosessi. 
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8 LIITE 1: HAASTATTELURUNKO 

 

Kysymykset 

Myyntiprosessi 

1. Miten myyntiprosessinne tyypillisesti etenee? 

2. Miten tärkeänä pidätte asiakkaiden tarpeiden ja toiveiden ymmärtämistä myyntiprosessin eri       
vaiheissa? 

3. Kuinka myyntiprosessi voisi mukautua paremmin asiakkaiden erilaisiin tarpeisiin ja odotuksiin? 

Aurinkopaneelikaupan erityispiirteet 

4. Millä tavalla tekninen osaaminen korostuu myyntitilanteissa? 

5. Kuinka tärkeää on asiakkaiden kannalta, että myyjät osaavat selittää aurinkopaneelijärjestelmien 
tekniset yksityiskohdat selkeästi? 

6. Millaisia haasteita olette kokeneet aurinkopaneelikaupassa? 

 

 


