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1 JOHDANTO

Aurinkoenergia on kasvava ja merkittdva osa energiamarkkinoita, ja sen kdyttoa edistavat erityisesti
kestavan kehityksen vaatimukset seka ymparistdystavallisyyden korostaminen. (Motiva Oy. 2024.)
Solarco Oy on yritys, joka erikoistuu aurinkopaneelijarjestelmien myyntiin ja asennukseen. Yritys
toimii seka yritys- ettd kuluttajamarkkinoilla, ja sen tavoitteena on tarjota laadukkaita, yksiloityja ja
kokonaisvaltaisia aurinkoenergiaratkaisuja. Tama opinndytetyd keskittyy Solarco Oy:lle
myyntiprosessin kehittdmiseen, jonka tavoitteena on luoda tehokas ja asiakaslahtdinen malli, joka

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

Aurinkopaneelien myynti eroaa monista muista myyntiprosesseista useilla tavoilla, ja sen
erityispiirteet liittyvat muun muassa tekniseen asiantuntemukseen, pitkaan ostoprosessiin,
investointikustannuksiin sekd asiakkaiden tarpeeseen ymmartaa aurinkoenergian pitkdn aikavalin
hyddyt. (Motiva Oy. 2024.) Tasta syysta myyntiprosessin on oltava tarkkaan suunniteltu ja raataloity
vastaamaan kunkin asiakkaan tarpeita. Tama opinndytetyd pyrkii tutkimaan nykyista
myyntiprosessia ja esittamaan kehitysehdotuksia, joiden avulla Solarco Oy voi parantaa myyntiaan,

asiakaspalveluaan ja markkinointistrategiaansa.

Opinnaytety6n paatavoitteena on kehittda Solarco Oy:lle kdytannonldaheinen myyntiprosessi, joka
ottaa huomioon aurinkopaneelijarjestelmien myynnin erityispiirteet. Lisdksi kehittdmisessa pyritdan
huomioimaan myyntihenkildston rooli asiantuntijoina, jotka voivat auttaa asiakkaita tekemadan

harkittuja ja pitkaaikaisia investointipaatoksia aurinkoenergiaratkaisuihin.

1.1 Toimeksiantaja

Solarco Oy on osakeyhti®, joka perustettu vuonna 2022. Yritys erikoistuu aurinkosdhkéjarjestelmien
myynti ja asennuspalveluun, mutta tarjoaa myos laajasti muita sdhkdalan palveluita. Tassa
opinnaytetydssa keskitymme aurinkopaneelijarjestelmien myyntiprosessiin.
Aurinkopaneeliasennukset muodostavat yrityksen paatoimialan. Tavoitteena on tarjota asiakkaille
laadukas ja kestéva aurinkopaneelijarjestelma avaimet kateen -ratkaisuna, tama kattaa suunnittelun,
toteutuksen ja kayttoéonoton, tarjoten helpon ja vaivattoman ratkaisun asiakkaalle. Yritys tarjoaa
my®ds monipuolisia muita sahkdalan palveluita, kuten sédhkdasennuksia, huoltoja ja korjauksia.
Henkilostda on kahden ammattilaisen verran. He ovat erikoistuneet séahkoalan tehtaviin. Pieni, mutta
sitoutunut tiimi mahdollistaa henkilokohtaisen ja asiakasldhtdisen palvelun, varmistaen samalla

korkean laadun kaikissa projekteissa.

Solarcon liikevaihto oli vuonna 2023 noin 300 000 euroa. Solarco tavoittelee kasvua ja pyrkii
olemaan keskeinen toimija kestdvan energian ratkaisuissa, tarjoten asiakkailleen luotettavia ja
tehokkaita aurinkoenergia ratkaisuja. Talla hetkelld Solarco Oy on aloittanut oman
myyntitoimintansa. Yritys pyrkii hankkimaan potentiaalisija asiakaita padasiassa kahdella tavalla:
ensinnakin, asiakkaiden kontaktit ja yhteydenotot saadaan suoraan omien verkkosivujen kautta,
missa potentiaaliset asiakkaat voivat jattda yhteystietonsa ja pyynnon yhteydenotosta. Toiseksi

Solarco Oy ostaa liideja aurinkopaneelijérjestelmia kilpailuttavilta verkkosivuilta. Tama strategia on
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valittu tavoitteena laajentaa Solarco Oy:n nakyvyyttd markkinoilla ja tarjoamaan useita kanavia
potentiaalisten asiakkaiden tavoittamiseksi. Lisaksi tdma lahestymistapa mahdollistaa yritykselle
paremman kasityksen asiakkaiden tarpeista ja mieltymyksista, mika auttaa parantamaan

myyntiprosesseja ja tarjoamaan asiakkaille entista parempia aurinkoenergia ratkaisuja.

1.2 Opinnaytetyon taustat ja tutkimuskysymys

Loysin opinndytetyoni aiheen yhteyksieni kautta. Kyseinen yritys on siirtymassa kehityksensa
vaiheeseen, jossa he alkavat itse tarjota aurinkopaneelijarjestelmia, mika heratti heidan
kiinnostuksensa selvittad, miten myyntiprosessia kannattaisi ldhestyd. Taman opinndytetyon
tarkoituksena on kehittda Solarcon myyntiprosessia, joka tukee yritysta sen myyntitoiminnassa ja
edistda aurinkopaneelien menekkia.

Tutkimukseni keskittyy myyntiprosessin luomiseen ja kehittdmiseen. Tavoitteenani on syventya
tahan liiketoiminnan osa-alueeseen laadullisten tutkimusmenetelmien avulla, jotka mahdollistavat
ymmarryksen prosessin eri vaiheista ja niihin liittyvista tekijoistda. Opinnadytetyoni perustuu
kirjallisuuskatsaukseen myyntialan teorioista, konkreettisen haastattelun ja omien havaintojen
integrointiin. Pyrin hahmottamaan myyntiprosessin monimutkaisuutta ja etsimadn kehityskohteita ja
parannusehdotuksia sen tehostamiseksi ja optimoimiseksi. Opinnaytetyon tutkimuskysymys on:
Miten uusi aurinkosahkdjarjestelmia myyva yritys voi kehittaa tehokkaan ja asiakaslahtdisen
myyntiprosessin?
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2 MYYNTIPROSESSI

Yrityksen menestyksen ja kannattavuuden varmistaminen on olennaisen tarkeaa, ja tdma
saavutetaan erityisesti myyntitoiminnan onnistumisen kautta. Myyntitydssa korostuu tarve
koulutetulle, ammattitaitoiselle sekd motivoituneelle henkildstélle, joka hallitsee myynnin
monimuotoiset nakdkulmat ja kykenee luomaan pitkdaikaisia asiakassuhteita. Osaavien myyjien
panos on keskeinen tekija, kun tavoitellaan asiakastyytyvaisyyttd, liiketoiminnan laajentumista ja
kestavda kasvua. Yrityksen menestyminen myynnin saralla edellyttda jatkuvaa koulutusta,
tyontekijoiden motivoimista sekda myyntiprosessin jatkuvaa optimointia vastaamaan markkinoiden
muuttuviin tarpeisiin. Ndin varmistetaan, etta yritys pysyy kilpailukykyisena ja saavuttaa vakaan

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

Nykyaan yritysten valinen kilpailu on aarimmaisen tiukkaa, mika pakottaa ne aktiivisesti etsimadan
keinoja erottuakseen joukosta. Yksi tapa saavuttaa erottuvuutta on panostaa vahvoihin
asiakaslupauksiin. Kuitenkin myyjien ndkékulmasta huomattavan korkeat asiakaslupaukset
edellyttavat entistd syvempaa asiakaslahtoisyyttd, jotta voidaan tarjota asiakkaalle taysin tyydyttava

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

Pienemmissa yrityksissa asiakaspalvelu koetaan usein paremmaksi ja henkilokohtaisemmaksi, koska
selkeat vastuut mahdollistavat yhden myyjan huolehtimisen asiakkaasta alusta loppuun. Tama
lahestymistapa synnyttad syvemman ymmarryksen asiakkaan tarpeista ja johtaa usein korkeampaan
asiakastyytyvaisyyteen. Pienissé organisaatioissa padtdksentekoketjut ovat lyhyemmaét, mika
mahdollistaa nopeamman ja joustavamman palvelun. Vaikka suuret yritykset voivat tarjota
laadukasta palvelua omilla tavoillaan, pienemmat organisaatiot korostavat henkilékohtaisuutta ja
tehokkuutta asiakassuhteissa. (Rubanovitsch, Aalto. 2007, 12.)

Asiakaslahtoisyys on liiketoimintastrategia, jossa keskeisend ajatuksena on, etta yritys suuntaa
toimintansa asiakkaidensa tarpeiden ja ndkdkulmien mukaisesti. Téma lahestymistapa korostaa
asiakkaan merkitysta liiketoiminnan ytimessa. Asiakasldhtdinen yritys asettaa asiakastyytyvaisyyden
kaiken toimintansa keskioon ja pyrkii varmistamaan, etta jokainen lilketoimintaprosessi ja paatos
tukee asiakkaan tarpeiden tayttdmista ja asiakaskokemuksen parantamista. Nykyaan kilpailu
markkinoilla on kovaa, ja pelkka vaite asiakaslahtdisyydesta ei enda riitd erottamaan yritysta
kilpailijoistaan. Sen sijaan menestydkseen yrityksen on oltava sitoutunut todelliseen
asiakaslahtodisyyteen kdytannossa. Tama tarkoittaa, ettéd myyjien on todella ymmarrettdva
asiakkaidensa tarpeet syvallisesti ja kyettdva tarjoamaan ratkaisuja naihin tarpeisiin tehokkaasti ja
asiakasta miellyttavasti. Asiakaslahtdisen lahestymistavan ytimessa on jatkuva oppiminen ja
kehittyminen. Yrityksen on oltava valmis reagoimaan asiakkaiden muuttuviin tarpeisiin ja odotuksiin
nopeasti ja joustavasti. Tama voi tarkoittaa esimerkiksi tuotteiden ja palveluiden jatkuvaa
kehittamista asiakkaiden palautteen perusteella tai uusien innovaatioiden ja teknologioiden
hyddyntdmista asiakaskokemuksen parantamiseksi. Kokonaisvaltainen asiakaslahtdisyys vaatii
sitoutumista ja panostuksia kaikilta yrityksen osa-alueilta, ei pelkdstaan myynniltd ja markkinoinnilta.
Tama vaatii kaikkien organisaatiossa tydskentelevien omaksumaan asiakaslahtdisen ajattelutavan ja
integroimaan sen osaksi yrityksen toimintatapaa ja arvoja. Vain ndin yritys voi varmistaa

pitkdaikaisen menestyksen ja asiakassuhteiden kestdvyyden. (Salminen. 2018, 33-35.)
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Myyntiprosessi on keskeinen elementti minka tahansa yrityksen toiminnassa, silla se mahdollistaa
tuotteiden tai palveluiden tarjoamisen asiakkaille. Toimimaton myyntiprosessi vaikeuttaa
merkittavasti yrityksen mahdollisuuksia myyda ja laajentaa toimintaansa. On valttamatonta, etta
myyntiprosessi on yhtenadinen ja laadukas, ja ettd se etenee sujuvasti riippumatta myyjasta tai
sijainnista. Asiakastyytyvaisyys saavutetaan tehokkaan ja laadukkaan myyntiprosessin kautta, joka
koostuu tietyistd, koko yrityksen hyvaksymista ja noudattamista rutiineista. (Rubanovitsch, Aalto.
2007, 30.)

Kun kasittelemme prosessin kasitettda, on olennaista maarittda sen merkitys: prosessi koostuu
monista osista, jotka yhdessa luovat toiminnan ketjun tai tapahtumien sarjan. Prosessin
tunnuspiirteitd ovat sen toistettavuus ja mahdollisuus mallintaa eli luoda siita toistettava kaava.
Tama tarkoittaa, etta kun myyja ymmartaa ja osaa hallita myyntiprosessia, han pystyy myymaén
tehokkaammin, silld han tunnistaa prosessin eri vaiheet ja osaa toimia niiden mukaisesti
saavuttaakseen tuloksia. (Malkia, Alanen, Sell 2005, 65)

Myynti ei ole vain myyjien vastuulla, vaan se liittyy laajemmin asiakaskokemukseen ja
tyytyvaisyyteen. Kun myyntitydn merkitys ymmarretaén yrityksessa kattavasti, se nahdaan
asiakkaan avustamisena ja heille arvon tuottamisena. Tama edellyttad, ettd myyntiprosessiin
osallistuvat muutkin kuin pelkdstéan myyntihenkilostd, korostaen koko yrityksen roolia asiakkaan

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

Markkinoinnin ja myyntiprosessin tulisi tdydentaa toisiaan saumattomasti. Markkinointi toimii
ensimmaisend kontaktina asiakkaaseen valmistaen maaperaa ja luoden perustaa asiakkaan
ostopaatodkselle. Mainonnassa ja viestinnéssa esitetdan asiakaslupauksia, jotka on taytettava myyjan
ja asiakkaan valisessd kohtaamisessa. Tama jatkumo on olennainen, silla markkinoinnin tehtéva ei
ole pelkastaan houkutella asiakkaita, vaan myds varmistaa, etté myyntitilanteessa asiakas kokee
saavansa sen, mita hanelle on luvattu. Nain ollen markkinoinnin ja myynnin yhteispeli on
avainasemassa luodessa vahvaa ja luottamusta herattdvaa asiakassuhdetta. (Rubanovitsch, Aalto.
2007, 28.)

2.1.1 Asiakassegmentointi

Asiakassegmentoinnin kautta yritys kykenee mdarittelemaan kohdeasiakkaansa, suunnittelemaan
lahestymistapansa heihin seka paattémaan, mita tuotteita tai palveluita heille tarjotaan. Erityisesti
yrityksen alkuvaiheessa, kun resurssit ovat vield rajalliset, on térkeda tehda strategisia valintoja
resurssien optimaalisen hyddyntdmisen varmistamiseksi. Segmentointi mahdollistaa myyntitoiminnan
kohdentamisen tarkemmin, mika tekee siita paitsi kustannustehokkaampaa myds tuloksellisempaa.
Tama lahestymistapa auttaa yritystéd keskittamaan voimavaransa niihin asiakassegmentteihin, joista
on odotettavissa paras tuotto, parantaen nain yrityksen taloudellista suorituskykya ja myynnin
tehokkuutta. (Kortelainen, Kyrd. 2015, 38-39.) Segmentoinnin tavoitteena on myds tukea
myyntitiimid heidan tarjoamiensa tuotteiden tai palveluiden maarittelyssa ja niiden kohdistamisessa
oikeille asiakasryhmille. Asiakassegmentointi tarjoaa seka myyijille ettd yrityksen johdolle

mahdollisuuden hahmottaa markkinat kokonaisvaltaisesti, tunnistaa eri asiakasryhmien erityistarpeet
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ja mieltymykset seka mukauttaa tarjontaa vastaamaan naita tarpeita mahdollisimman hyvin.
(Nieminen, Tomperi. 2008, 77).

Ennakkovalmistautuminen
Ennakkovalmistautuminen

soittoon .
— E— tapaamiseen
Sopimusten Lisamyynti Y  seitto *
solmiminen D—
/ P .
/I/ /

Hybtyjen esittely

"Ein” taklaaminen A
Kaupan
paattamiskysymys

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

Myynnin Ympyra on malli, joka kuvaa myyntiprosessin perustan jakamalla sen selkedsti
maariteltyihin vaiheisiin. Taman mallin avulla voidaan hahmottaa myynnin luonne ja muuntaa se
hallittavaksi prosessiksi, joka on seka tehokas etta jéarjestelmallinen. Ympyramainen esitystapa
symboloi jatkuvuutta ja korostaa, ettd myynnissa on kyse jatkuvasta oppimisesta, asiakassuhteiden

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

Ennakkovalmistautuminen

Ennen asiakaskohtaamista myyja kerda yksityiskohtaisia tietoja tavoittelemastaan asiakkaasta.
Taman tiedon perusteella han voi muodostaa selkeamman nakemyksen asiakkaan mahdollisista
tarpeista. Perusteellisella valmistautumisella myyja kykenee suunnittelemaan henkilékohtaisen

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

Valmistautuminen on olennainen osa myyntityota, ja sen merkitys korostuu seka uusien etta jo
olemassa olevien asiakassuhteiden yhteydessa. Myyjien on ymmarrettava, etta huolellinen ja
kohdennettu valmistautuminen ei ainoastaan lisad mahdollisuuksia onnistuneeseen kaupankayntiin,
vaan se on myos perusta pitkdaikaisten ja tuottoisien asiakassuhteiden rakentamiselle.
Valmistautuminen on sekd myyjan etta asiakkaan etu, silla se tehostaa ajankayttéa. Kun myyja on
etukdteen perehtynyt asiakkaan taustatietoihin, tapaamisen aikana voidaan suoraan keskittya

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

Soitto ja kontaktointi

Potentiaalisen asiakkaan tavoittaminen tapahtuu tavallisesti puhelimitse tai sahkopostilla. Soitoissa,

jotka ovat usein ensikosketus asiakkaaseen, myyja on valmistautunut etukateen mietityilla
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kysymyksilla ja selkedlla tavoitteella, kuten tiedon keradminen tai tapaamisen sopiminen. On tarkeaa

sailyttad luonnollinen vuorovaikutus ja valttaa liiallista yritystd, joka voi vaikuttaa keinotekoiselta.

Sahkopostilla Idhestyessa erottautuminen on avainasemassa, silla vastaanottajat saavat paivittain
lukuisia viesteja. Tehokkaan s@hkdpostin tulee sisaltaa kiinnostava otsikko ja olla rakenteeltaan
selkea ja ytimekas. Tulevista yhteydenotoista ilmoittaminen auttaa myds asiakasta valmistautumaan
kontaktointiin. (Kokonaho 2011, 34-37.)

Myyjan on tarkeda lahestya puhelua valmistautuneena, mika tarkoittaa asiakkaan tarpeiden ja
aiempien tietojen huolellista tutkimista ennen puhelua. Téma valmistautuminen mahdollistaa myyjén
raataloida viestinsa kunkin asiakkaan tarpeisiin, mika lisad mahdollisuuksia tapaamisen varaamiseen.
Lisaksi pitamalla puhelun tiiviind, myyja osoittaa kunnioitusta asiakkaan aikaa kohtaan, mika voi
edistda myonteisen suhteen rakentamista ja parantaa mahdollisuuksia kauppaan. (Kortelainen, Kyro.
2015, 46-47.)

2.1.4 Tapaaminen

Asiakastapaamisessa ensivaikutelma on ratkaisevan tarked. On hyva muistaa, ettd jokainen meista
tekee usein tiedostamattaan paatelmia kohdatessaan uuden henkilon. Taman takia jokaisen myyjan
on syyta miettia tarkkaan, miten han ldhestyy asiakkaita. Tasmallisyys, ulkoinen olemus ja
vakuuttavuus synnyttavat asiakkaalle luotettavan mielikuvan jo ennen kuin myyja on edes sanonut
mitdan. (Hanti, Kairisto-Mertanen, Kock. 2016, 134.)

Huolellinen valmistautuminen asiakastapaamiseen on tarkeaa onnistumiselle. Jatkuva itsensa
kehittdminen ja harjoittelu ovat valttémattdmia erinomaisten tulosten saavuttamiseksi. On tarkeaa
tunnistaa, onko kohtaamasi asiakas uusi tuttavuus vai jo aiemmin kohdattu, sekda ymmartag,
puhutaanko yksittdisesta henkilésta vai ryhmasta, silld nama tekijat ohjaavat neuvottelujen suuntaa
ja sisaltéa. Myyjan on kerattava kattavasti tietoa asiakkaastaan, jotta han voi vastata asiakkaiden
odotuksiin ammattitaitoisena myyntihenkilona. Syvallinen asiakastuntemus mahdollistaa
raataldidymman ja tehokkaamman myyntityon. Lisdksi on suositeltavaa, ettd myyja asettaa
konkreettisia tavoitteita tapaamiselle, esimerkiksi myynnin maaran ja aikataulun suhteen. (Malkia,
Alanen, Sell 2005, 73-74.)

Tapaamisessa paastaan tarjoamaan yrityksen palvelu tai tuote ja pyritdén solmimaan kaupat
asiakkaan kanssa. Tapaaminen on se hetki, jolloin myyja valittda asiakkaalle todellisen kuvan
yrityksesta ja itsestadn. Usein ajatellaan, ettd ensimmaisessa tapaamisessa ei valttamatta synny
kauppoja, mutta tama asenne luo enemmankin tappiomielialaa. Asiakas on kuitenkin hakenut
ratkaisua, joten miksei myyja uskaltaisi tarjota sita hanelle jo ensimmaisessa tapaamisessa.
(Rubanovitsch, Aalto. 2007, 67.)

2.1.5 Tarvekartoitus

Asiakkaan ensitapaamisen jalkeen siirrytddn myyntiprosessin tarkedaan vaiheeseen, tarpeiden
kartoitukseen. Tassa vaiheessa keskeisend tavoitteena on ymmartaa asiakkaan todelliset tarpeet,
seka ne ilmiselvat ettd piilotetut. Myyjan rooli muuttuu téssa kohtaa kuuntelijaksi, jonka paamaarana

ei ole myyda, vaan kerata tietoa, joka mahdollistaa asiakkaalle raatéléidyn ratkaisun tarjoamisen.
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Keskeista on luoda keskusteluun avoin ilmapiiri, jossa asiakas kokee olonsa turvalliseksi ja
ymmarretyksi. Tassa vaiheessa kaytetty aika on sijoitus asiakassuhteeseen, se rakentaa luottamusta
ja osoittaa myyjan sitoutumista asiakkaan tarpeiden ymmartamiseen. Tarvekartoitus ei ole
pelkastadn myynnin valine, vaan se on perusta pitkaaikaiselle asiakassuhteelle, jossa molemmat
osapuolet hyotyvat. Kartoitusvaiheessa myyja esittaa tarkasti harkittuja kysymyksia ja antaa
asiakkaalle tilan vastata, jakaa ndkemyksiaan ja ilmaista tarpeitaan. Taman vuorovaikutuksen kautta
myyja pystyy muodostamaan kattavan kuvan asiakkaan tilanteesta ja tarpeista, mika puolestaan
mahdollistaa asiakkaalle sopivimman ratkaisun tarjoamisen. Tama lahestymistapa ei ainoastaan
edesauta myynnin hetkellista onnistumista, vaan luo vahvan perustan jatkuvalle ja molempia

osapuolia hyodyttavalle yhteistyolle. (Rubanovitsch, Aalto. 2007, 77-78.)

SPIN-kyselytekniikka on tehokas tyokalu, jota voidaan hyddyntaa erityisesti myynti- ja
neuvottelutilanteissa. Sen loi Neil Rackham tutkiessaan tuhansia myyntineuvotteluja, joiden aikana
han havaitsi, ettd myyjat, jotka keskittyivat enemman kysymysten esittdmiseen ja asiakkaiden
kuuntelemiseen, saavuttivat parempia myyntituloksia. SPIN on akronyymi sanoista Situation,

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

Situation (Tilanne): Tassa vaiheessa myyja esittdaa kysymyksia asiakkaan nykytilanteesta.

Tavoitteena on ymmartaa asiakkaan ymparistéd, toimintaa ja mahdollisia haasteita

Problem (Ongelma): Tassa vaiheessa keskitytdan tunnistamaan ja konkretisoimaan asiakkaan
kohtaamat ongelmat tai haasteet. Tarkoituksena on saada asiakas tunnistamaan ja mydntamaan

nama ongelmat.

Implication (Seuraus): Tassa vaiheessa myyja auttaa asiakasta nakemaan ongelman seuraukset ja

laajemmat vaikutukset. Tama voi lisdta asiakkaan motivaatiota etsia ratkaisua ongelmaan.

Need-payoff (Merkitys): Lopuksi myyja keskittyy positiivisiin vaikutuksiin, joita ratkaisun I6ytaminen

voi tuoda. Tavoitteena on saada asiakas ndkemaan ratkaisun arvo ja sen tuomat hyddyt.

SPIN-kyselytekniikka auttaa rakentamaan luottamusta ja ymmarrystd myyjan ja asiakkaan valilla,
mika puolestaan voi edistdad myyntiprosessia. Avainasemassa on asiakkaan tarpeiden ymmartaminen
ja siihen vastaaminen, ei pelkastaan tuotteen tai palvelun ominaisuuksien esittely. (Hanti, Kairisto-
Mertanen, Kock. 2016, 145.)
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/ : \\ Myyjan on palattava
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Kuva 2. SPIN-kyselytekniikan vaiheet. (Hanti, Kairisto-Mertanen, Kock. 2016, 146.)

2.1.6 Hyodtyjen esittely ja kaupan paattéamiskysymys

Seuraavassa myyntiprosessin vaiheessa esitellaan tuotteen/palvelun hyétyja, mika on olennainen
osa myyntiprosessia. Tassa vaiheessa on myyjan hetki aktivoitua, ja hanen on tarkeaa pystya
kommunikoimaan selkedsti ja vakuuttavasti tuotteen tarjoaman todellisen arvon asiakkaalle. On
valttdmatonta, ettd myyja kayttda havainnollistavia esimerkkejd ja konkreettisia todisteita
tukeakseen vaitteitaan tuotteen eduista ja hyddyistd. Tama auttaa asiakasta ymmartamaan tuotteen
arvon omassa eldmassaan ja tekee myyntityosta tehokkaampaa. Ammattitaitoinen myyja perustaa
tarjoamansa ratkaisun asiakkaan tarpeisiin, joita han on selvittanyt huolellisessa tarvekartoituksessa.
Han esittelee ratkaisunsa hy6dyt niin, ettd asiakas kokee oman tilanteensa ja tarpeensa
huomioiduksi ja arvostetuiksi. Ammattitaitoinen myyja tuntee myytdvan tuotteen tai palvelun
ominaisuudet seka niiden tarjoamat hyddyt. Hdn osaa myds viestida nama edut selkeasti ja
vakuuttavasti niin, etta asiakas nakee niista koituvan arvon itselleen. Tarkeda on muistaa, ettad
asiakas ei osta vain tuotetta tai palvelua, vaan ennen kaikkea sen tarjoamia etuja ja hyotyja. (Hanti,
Kairisto-Mertanen, Kock. 2016, 146-147.)

Myyjan on myos oltava erittdin tarkkaavainen ja herkkd tunnistamaan asiakkaan ostosignaaleja.
Ostosignaalit voivat ilmeta monin eri tavoin, kuten asiakkaan esittamina tarkempina kysymyksina
tuotteen ominaisuuksista tai kdytdsta. Myyjan on kyettdva tulkitsemaan naita signaaleja oikein ja
vastaamaan niihin asianmukaisesti, jotta voidaan edistda myyntiprosessia kohti onnistunutta
kaupantekoa. On tarkeda, ettd myyja pysyy koko ajan vuorovaikutuksessa asiakkaan kanssa,
ymmartda hanen tarpeensa ja vastaa niihin, miké luo pohjan luottamukselliselle suhteelle ja

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

Taitava myyja osaa tunnistaa ja tulkita ostosignaaleja seka tehda kaupan ehdotuksen oikea-
aikaisesti. Hyvin suoritetun tarvekartoituksen ansiosta myyja pystyy esittdmaan asiakkaalle
raataldidyn ja kohdennetun ratkaisun, joka vastaa taman tarpeita parhaiten. Tama tekee asiakkaalle
tarjouksen hyvaksymisesta vaivatonta, silla han tunnistaa tarjotun ratkaisun arvon ja merkityksen
omiin tarpeisiinsa nahden. Hyvan myyjan kyky lukea asiakkaan viesteja ja reagoida niihin sopivalla

hetkella on olennainen osa onnistunutta myyntiprosessia. (Kalliomaa. 2011, 105-106.)
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2.1.7 Vastaviitteet

Myyntineuvotteluun kuuluu usein vaihe, jossa asiakkaat esittavat tarjoukseen vastavaitteitd. Tama
voi viitata siihen, ettei asiakas ole taysin ymmartanyt tarjouksen yksityiskohtia tai sen tarjoamaa
ratkaisua. Myyjdn on tarkead osoittaa karsivallisyytta ja selventda tarjottua ratkaisua asiakkaan
ymmarrettavaksi. Tehokas tapa edeta on kysya asiakkaalta, mika erityisesti hantd huolestuttaa tai
mietityttdd, ja ndin ohjata asiakasta kohti tarjouksen kokonaisvaltaista ymmarrystd. Taitava myyja
kykenee opastamaan asiakasta ymmartamaan annetun tarjouksen merkityksen. (Salminen. 2018,
139-141.)

Myyjan on olennaisen tarkeaa olla valmiina kohtaamaan asiakkaiden vastavaitteet, silla tama
mahdollistaa heidan vastata naihin haasteisiin asiantuntevasti ja tyynesti. Tama edellyttas, etta
myyja pystyy esittdmaan asiakkaalle selkeitd ja konkreettisia etuja tarjotusta ratkaisusta, usein jopa
toistuvasti, jotta asiakas vakuuttuu ja kallistuu tarjouksen kannalle. Ndin myyja voi rakentaa
luottamusta ja ymmarrysta asiakkaan kanssa, mika on keskeista positiivisen lopputuloksen
saavuttamiseksi. (Rubanovitsch, Aalto. 2007,117-120.)

Asiakas saattaa esittda vastavaitteitd myyntiprosessin eri vaiheissa. Nadita vastavaitteita on
kasiteltava joko valittdmasti tai perustellusti myéhemmin. Kun myyjé on tehnyt tarvekartoituksen ja

ymmartaa ostajan todellisen tarpeen, han pystyy valttdmaan vastavaitteita. (Kalliomaa. 2011, 101.)

2.1.8 Sopimuksen solmiminen

Kun myyja on onnistuneesti saanut mydnteisen vastauksen kaupanpaattamiskysymykseen ja
kasitellyt kaikki mahdolliset vastavaitteet, ja lisdksi on sovittu kaupan hinnasta ja ehdoista, on oikea
hetki siirtya eteenpain ja tehda virallinen sopimus. Tassa vaiheessa molempien osapuolten odotukset
ja tarpeet tulisi olla selkedsti ymmarretty ja kaikki epaselvyydet ratkaistu. (Rubanovitsch, Aalto.
2007,149.)

Sopimuksessa molempien osapuolten, myyjan ja asiakkaan velvoitteet ja oikeudet maaritellaan
tarkasti. Sopimuksen sisaltéon kuuluu, mita konkreettisia hydtyja ja arvoja kauppa tuo kummallekin
osapuolelle. Sopimuksessa kayddan yksityiskohtaisesti lapi toimitettavien tuotteiden tai palveluiden
laatu, maara, toimitusehdot, hinnoittelu seka menettelytavat, joita noudatetaan, mikali kauppa ei
suju suunnitellusti. Taman dokumentin tarkoitus on selventda yhteistyén saantdja, vahvistaa
luottamusta osapuolten valilla seka tarjota turvaa molemmille osapuolille epavarmoissa tilanteissa.
Sopimusneuvottelujen aikana on ensisijaisen tarkeaa, etta kaikki keskeiset ja mahdolliset riskit
sisaltavat asiat tulevat huolellisesti kasitellyiksi ja dokumentoiduiksi. Téama edellyttaa avointa
dialogia, jossa molemmat osapuolet voivat tuoda esille omat nakdkulmansa ja tarpeensa, varmistaen
ndin, etta sopimus tukee kattavasti yhteista ymmarrysta ja sitoutumista. Myyjan ndkékulmasta
sopimuksen saaminen allekirjoitettuun muotoon on kriittinen vaihe, silld se merkitsee siirtymista
neuvotteluvaiheesta toteutusvaiheeseen, jossa myyja padsee osoittamaan kykynsa toimittaa luvatut
tuotteet tai palvelut. (Kortelainen, Kyrd. 2015, 69-70.)
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2.1.9 Lisamyynti

Kun myyntiprosessi on toteutettu huolellisesti ja asiantuntevasti, asiakas tekee paatéksen myyjan
tuotteiden ja palveluiden ostamisesta, johtaen onnistuneeseen kaupankayntiin. Tall6in asiakkaan
kokemus prosessista on positiivinen, mika luo otollisen pohjan mydnteiselle mielialalle ja jatko
diileille. Tassa tilanteessa ostaja ei ainoastaan koe tyytyvaisyytta tehtyyn hankintaan, vaan on myos
usein valmis harkitsemaan lisdostoksia. Osaava myyja tunnistaa taman mahdollisuuden ja pyrkii
ensikohtaamisesta lahtien luomaan perustan lisamyynnille, samalla kun varmistaa, ettd alkuperainen
kauppa saadaan onnistuneesti paatokseen. Tama edellyttdaa myyjalta paitsi tuote- ja
palvelutuntemusta, myds kykya lukea asiakkaan tarpeita ja toiveita seka taitoa rakentaa luottamusta

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

Ostajalle voi olla helpompaa ja tehokkaampaa hankkia tarvitsemansa tuotteet tai palvelut samalta
toimittajalta. Silla yhden toimittajan kayttdminen vdhentaa ostajan tarvetta etsia useita eri
vaihtoehtoja ja hoitaa erillisia tilauksia ja sopimuksia eri toimittajien kanssa. Lisdksi, kun ostaja on
tyytyvainen yhden toimittajan tarjoamiin tuotteisiin tai palveluihin, hanelld on taipumus luottaa

samaan toimittajaan jatkossakin.

Myyjayrityksen ndakokulmasta asiakkaalle, joka ostaa useita eri tuotteita tai palveluita samalta
yritykseltd, on taloudellisesti kannattavampaa, koska myyja pystyy hyédyntamdan skaalaetuja, kun
han voi hallinnoida ja toimittaa useita tuotteita tai palveluita samasta |dhteesta. Liséksi, kun asiakas
tekee toistuvia ostoja, myyja voi kehittda syvallisemman suhteen asiakkaaseen, mika johtaa

vakaampaan ja pitkdaikaisempaan asiakassuhteeseen. (Kortelainen, Kyrd. 2015, 79-80.)

2.1.10 Seuranta ja jalkihoito

Kaupan sinetditya myyja kaynnistaa toimitusprosessin sovitun aikataulun mukaisesti ja huolehtii,
ettd kaikki olennaiset asiakastiedot seka dokumentit arkistoidaan asianmukaisesti. On myyjan
vastuulla varmistaa, ettad asiakas vastaanottaa tuotteen tai palvelun luvattuna ajankohtana. Tassa
vaiheessa taitava myyja pitda aktiivisesti yhteytta asiakkaaseen, varmistaen sujuvan toimituksen ja
vastaten mahdollisiin kysymyksiin. Ymmartéessaan aktiivisen kommunikoinnin merkityksen myos
kaupan jdlkeen, myyja ja hanen edustamansa yritys voivat vahvistaa asiakassuhteita.
Asiakastyytyvaisyys ei ainoastaan kasvata luottamusta ja lojaaliutta, vaan tyytyvaiset asiakkaat ovat
my06s todennakdisempia suosittelemaan yritysta muille, mika voi johtaa uusiin asiakkuuksiin ja
lisakauppoihin. Tama positiivinen kierre on seka yrityksen etta asiakkaan etu, luoden perustan
pitkaaikaisille suhteille. (Kalliomaa. 2011, 112-113.)

Kauppaa solmittaessa myyjan kannattaa sopia tulevasta seurannasta. Tama toimenpide vahvistaa
asiakassuhdetta, luo luotettavuutta ja viestii asiakkaalle, ettd myyja valittaa aidosti hanen
tarpeistaan. Jalkihoitoon panostamalla myyja pystyy myds luomaan pitkdaikaisempia
asiakassuhteita. Lisaksi se antaa myyjdlle mahdollisuuden oppia lisdd omista tuotteistaan ja
palveluistaan, mika puolestaan auttaa hanta tarjoamaan entistéd parempaa palvelua tulevaisuudessa.
(Malkia, Alanen, Sell 2005, 114-115.)
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2.2 Asiantuntijamyyjan ominaisuuksia

Nykyisessa liiketoimintaympadristossad, jossa kilpailu on kovaa ja kuluttajien tuotetuntemus laajaa.
Markkinoiden monimuotoisuuden my6ta kuluttajat vertailevat ja kilpailuttavat vaihtoehtoja entista
tarkemmin, mika asettaa yritykset tiukan valinnan eteen. Tdssa kilpailun tilanteessa menestyminen
edellyttda myyjilta kykya nousta esiin ja tehda vaikutus myyntitaidoillaan ja asiakaslahtoisella
lahestymistavallaan. Myyjan on hallittava myyntitekniikat ja ymmarrettdva asiakkaan tarpeet
syvallisesti, varmistaen samalla, ettd molemmat osapuolet ovat tdysin ymmartaneet ja hyvaksyneet

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

Asiantuntijamyyjan ominaisuudet keskittyvat seka myyntityén perustaitoihin ettd asiantuntemuksen
syvélliseen tuntemukseen ja asiakkaan tarpeiden ymmartamiseen. Tarkeitd ominaisuuksia ovat
muun muassa kyky luoda ja noudattaa tehokkaita rutiineja, yrityksen tarjonnan syvallinen tuntemus,
sitkeys, empatia, tavoitteellisuus ja kyky keskittyd asiakkaan tarpeisiin. Néma taidot auttavat myyjaa
rakentamaan luottamusta, yllapitamaan asiakassuhteita ja saavuttamaan myyntitavoitteet, myos

haastavissa tilanteissa. (Nyyssola. 2023)

Asiantuntijamyyjan ty6 on haastavaa ja vaatii monipuolista ammattitaitoa. Tahan sisaltyy kyky
tunnistaa asiakkaiden tarpeet, heidan ostopolkunsa, erinomaisia vuorovaikutus- ja tunnealytaitoja,
systemaattinen suunnittelu, itsensa johtamisen taidot, itsevarmuus ja kyky perustella
ratkaisuehdotuksensa vakuuttavasti, syvallinen omaan alaan liittyva tietdmys seké kyky brandata ja
markkinoida omaa osaamistaan. Erityisesti B2B-myyntiymparistossa hyva asiantuntijamyyja on
asiakkaalle luotettava yhteistyékumppani, joka auttaa asiakkaita ratkaisemaan heidan ongelmiaan ja

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

Aurinkopaneelienmyynti eroaa muista tuotteista monin tavoin. Se vaatii syvallista teknista osaamista,
kykya tarjota raataloityja ratkaisuja, ymmarrysta pitkaaikaisista investoinneista seka paikallisten
sdadosten tuntemusta. Myyjan rooli on myds kouluttaa ja innostaa asiakkaita aurinkoenergian
hy6dyista. Tédma monivaiheinen myyntiprosessi edellyttda laajaa ymmarrysta seka tuotteen
teknisistd, etta ymparistdon ja talouteen liittyvista nakdkohdista. (Motiva Oy. 2024)

3.1 Tekninen osaaminen

Aurinkoenergian markkinoilla tekninen tietdmys ei ole pelkdastadn myyjan etu, vaan se on olennainen
edellytys menestykselliselle aurinkopaneelijarjestelmien myynnille. Syva ymmarrys
aurinkopaneeliteknologiasta, sen toiminnasta ja asennusprosessista on valttamatoénta, jotta myyjat

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

Aurinkopaneelijarjestelmien monimutkaisuus edellyttad, etta myyijilld on syvallinen késitys niiden
teknisista yksityiskohdista. Téma sisaltda tietdmysta aurinkokennojen materiaaleista ja
toimintaperiaatteista, invertterien roolista séhkdvirran muuntamisessa seka jarjestelman
komponenttien valisten optimaalisten suhteiden ymmartamista. Myyjien on pystyttava selittdémaan
nama tekniset asiat selkedsti ja ymmarrettévasti asiakkaille, jotka saattavat olla vahemman

teknisesti perehtyneitd. (Motiva Oy. 2024.)

Myyjien on oltava valmiita vastaamaan erilaisiin teknisiin kysymyksiin, joita asiakkaat voivat esittaa.
Naihin kysymyksiin voi kuulua esimerkiksi aurinkopaneelijarjestelman tehokkuus eri olosuhteissa,
sen kyky integroitua olemassa oleviin sahkdjarjestelmiin tai tarvittavat yllapitotoimenpiteet ja huolto.
Vain syvadllisen teknisen ymmarryksen omaavat myyjat voivat tarjota kattavia vastauksia naihin

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

3.2  Yksilointi

Yksildinti on olennainen osa aurinkopaneelijarjestelmien myyntig, silla jokainen asiakas ja kiinteistd
ovat erinlaisia. Tama tarkoittaa, ettd aurinkopaneelijarjestelmat on usein suunniteltava ja yksiloitdva
vastaamaan tiettyjen kiinteistdjen erityisia tarpeita ja vaatimuksia. Téma yksildinti prosessi kattaa
useita nakdkohtia, jotka vaihtelevat paneelien sijoittelusta ja jarjestelman koosta aina mahdollisiin

lisdvarusteisiin, kuten energian varastointiratkaisuihin.

Paneelien sijoittelulla on merkittava vaikutus aurinkopaneelijarjestelman tehokkuuteen. Myyjien on
otettava huomioon kiinteiston sijainti, sen kattopinta-ala ja mahdolliset esteet, kuten puut tai
rakennukset, jotka voivat varjostaa aurinkopaneeleja. Mukautettu sijoittelu voi parantaa

aurinkopaneelien altistumista auringonvalolle, mika puolestaan lisaa jarjestelman tuottavuutta.

Aurinkopaneelijarjestelman koko on maaritettéva huolellisesti kunkin asiakkaan tarpeiden
perusteella. Tama sisaltaa arvioinnin asiakkaan energiankulutuksesta ja odotetusta aurinkoenergian
tuotannosta seka tarvittavasta investoinnista ja mahdollisista taloudellisista kannustimista. Yksil6ity
jarjestelman koko varmistaa, etta se vastaa tdysin asiakkaan energiantarvetta ja taloudellisia

tavoitteita.
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Yksil6inti voi kdsittad mahdollisten lisavarusteiden, kuten energian varastointi ratkaisujen,
sisallyttamisen aurinkopaneelijarjestelmaan. Tama voi olla tarkeaa asiakkaille, jotka haluavat
varmistaa sahkdn saannin myds aurinkoisina paivina tai vahentda riippuvuuttaan verkkosahkdsta.
Myyjien on ymmarrettdva asiakkaiden tarpeet ja tarjottava heille yksildityja ratkaisuja, jotka

vastaavat naita tarpeita. (Motiva Oy. 2024.)

3.3 Investointi

Investoiminen aurinkopaneelijarjestelmadn on enemman kuin vain hankinta. Se on paatos, joka
vaikuttaa pitkaaikaisesti seka talouteen etta ymparistoon. Tama paatds kantaa mukanaan
merkittavia taloudellisia vaikutuksia, joita myyjien on kyettdva selittdmaan ja visualisoimaan
asiakkailleen.

Aurinkopaneelijarjestelma on aluksi suuri investointi, mutta se maksaa itsensa takaisin ajan myoéta
saastdina sahkolaskuissa. Myyijien tehtéva on esittda tdma kokonaiskuva asiakkaille. Heidan on
kyettdva kuvailemaan, miten aurinkopaneelijarjestelma vahentda asiakkaan riippuvuutta perinteisista

energialdhteista ja alentaa siten merkittavasti sahkdlaskua pitkélla aikavalilla.

Myyijien on kyettava avaamaan aurinkopaneelijérjestelman taloudelliset hyodyt, jotka voivat sisaltaa
erilaisia kannustimia ja tukia. Naihin kuuluvat esimerkiksi verohelpotukset
aurinkopaneelijarjestelman hankinnasta seka mahdolliset paikalliset tai valtiolliset tuet
aurinkoenergian kayton edistamiseksi. Naiden etujen ymmartaminen ja niiden esittéminen asiakkaille

auttavat heita hahmottamaan investoinnin todellisen arvon.

Takaisinmaksuaika on myds tarked tekijd, joka vaikuttaa asiakkaiden paatékseen investoida
aurinkopaneelijarjestelmadn. Myyijien on pystyttava antamaan realistinen arvio siitd, kuinka kauan
kestdd, ennen kuin aurinkopaneelijérjestelma maksaa itsensa takaisin saastéind. Tama
takaisinmaksuaika voi vaihdella asiakkaan sijainnin, aurinkopaneelijarjestelman koon ja muiden
tekijoiden mukaan. (Motiva Oy. 2024.)

3.4 Ekologisuus

Ymparistotietoisuus on noussut keskeiseksi tekijaksi aurinkopaneelijarjestelmien markkinoinnissa ja
myynnissa. Monet asiakkaat ovat kiinnostuneita aurinkopaneeleista juuri ymparistosyista asiakkaat
haluavat tehda osansa ilmastonmuutoksen torjumiseksi ja siirtya kohti kestavampaa
energiankayttdéa. Myyjien rooli tassa on olennainen, silld heiddn tehtavansa on kommunikoida

aurinkopaneelijarjestelmien ymparistéhyddyt selkedsti ja vakuuttavasti.

Yksi keskeisimmista ymparistohyddyistd, joita aurinkopaneelijérjestelmat tarjoavat, on
hiilidioksidipaastdjen vahentédminen. Aurinkoenergian tuottaminen ei aiheuta suoria paastéja, toisin
kuin fossiilisten polttoaineiden kayttd. Aurinkopaneelijarjestelmét auttavat siis vahentdmaan
riippuvuutta perinteisistd, saastuttavista energialahteista ja edistavat siten puhtaampaa ilmanlaatua

ja ilmastonsuojelua.

Myyjien rooli on olla tietoisia ndistd ymparistohyddyista ja osata viestia niistd asiakkaille. Heidan on
kyettéva selittdmaan, miten aurinkopaneelijarjestelmien kayttd edistéa ymparistdonsuojelua ja

kestdvaa kehitysta. Tama voi auttaa asiakkaita ymmartamaan, miten heidan paatoksensa
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aurinkoenergian hyédyntdmisestd voi vaikuttaa positiivisesti ymparistdon ja tuleviin sukupolviin.
(Motiva Oy. 2024.)

3.5 Rahoitus

Rahoitusvaihtoehdot ovat olennainen osa aurinkopaneelijarjestelman hankintaprosessia, etenkin
ottaen huomioon naiden jarjestelmien korkeat hankintakustannukset. Monet asiakkaat saattavat
kokea esteeksi nama alkuinvestoinnit, mutta erilaisten rahoitusvaihtoehtojen avulla he voivat silti
hyddyntda aurinkoenergiaa ilman suurta omaa padomaa. Tallaisia rahoitusvaihtoehtoja voivat olla

esimerkiksi lainat ja kulutusluotot.

Lainat tarjoavat asiakkaille mahdollisuuden saada rahaa aurinkopaneelijarjestelman hankintaa
varten. Nama voivat olla perinteisid pankkilainoja tai erityisid aurinkopaneelijarjestelmaan
suunnattuja lainoja. Lainojen etuna on se, etta asiakas voi omistaa jarjestelman heti sen
asennuksen jalkeen ja hyodtya sen tuottamista saastdistd. Lainat voivat kuitenkin vaatia
hyvaksyttavaa luottotietoa ja mahdollisesti myds vakuuksia, ja niiden takaisinmaksuaika voi
vaihdella.

Kulutusluotot ovat toinen vaihtoehto rahoittaa aurinkopaneelijarjestelman hankintaa. Naissa
tapauksissa asiakas voi saada rahoitusta ilman erityisia tarkoituksia, kuten
aurinkopaneelijarjestelman hankintaa varten. Kulutusluotto voi tarjota joustavuutta, ja se voi olla
hy6dyllinen niille, joilla ei ole mahdollisuutta tai halua sitoutua pitkdaikaiseen lainaan.
Kulutusluottoihin liittyy kuitenkin yleensa korkeampi korko ja lyhyempi takaisinmaksuaika verrattuna

perinteisiin lainoihin.

Myyijien rooli on olla perilla ndista eri rahoitusvaihtoehdoista ja osata selittda niiden eduista ja
haitoista asiakkailleen. Heiddn tehtdvénsa on auttaa asiakkaita valitsemaan heille sopivin
rahoitusvaihtoehto heidan taloudellisen tilanteensa ja tarpeidensa perusteella. Lisaksi myyjien on
kyettéva tarjoamaan selkeda ja rehellista tietoa lainojen ja kulutusluottojen ehdoista, koroista ja

takaisinmaksuajoista auttaakseen asiakkaita tekemaan informoituja padtoksia. (Motiva Oy. 2024.)

3.6 Lainsaadanto

Lainsaddanto ja sdantely muodostavat tarkean kehyksen aurinkoenergia-alalla toimimiselle.
Aurinkoenergiaa koskevat sadaddkset ja maardykset voivat vaihdella merkittavasti eri alueilla ja jopa
eri maissa. Tama monimuotoisuus tekee lainsaddanndn ja saantelyn ymmartamisesta ja

noudattamisesta valttamattéman osan aurinkopaneelijarjestelmien myyntid.

Yksi keskeisimmista paikallisista saadoksista, joita aurinkopaneelijarjestelmien myyijien on
tunnettava, ovat rakennusmaardykset. Nama maaraykset voivat asettaa tietyt vaatimukset
aurinkopaneelien asennukselle ja sijoittelulle rakennuksissa, kuten kattopinnan vahvistamiselle,
aurinkopaneelien etdisyydelle reunasta tai naapurikiinteistoisté seka rakennuksen ulkonaén
sailyttamiselle. Myyjien on oltava tietoisia ndista maarayksista ja varmistettava, etta

aurinkopaneelijarjestelma suunnitellaan ja asennetaan niiden vaatimusten mukaisesti.

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

alalla voi olla tarjolla. Valtio tarjoaa kannustimia aurinkopaneelijarjestelmien hankintaan ja kayttéon,
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kuten verohelpotuksia aurinkopaneelijarjestelman hankintakuluista tai tukea aurinkoenergian
tuotannosta. Myyijien on kyettava selittémaan nadiden ohjelmien ja etuuksien ehdot ja hyddyt

asiakkailleen ja autettava heitd hyddyntamaan niita mahdollisuuksien mukaan. (Motiva Oy. 2024.)

3.7  Pitka ostoprosessi

Aurinkopaneelijarjestelman hankinta on pitka ja monivaiheinen prosessi, joka vaatii asiakkailta syvaa
harkintaa ja suunnittelua. Téma paatos vaikuttaa usein pitkdaikaisesti seka talouteen etta
ymparistdon, joten sen tekeminen edellyttda perusteellista pohdintaa ja tutustumista eri

vaihtoehtoihin.

Prosessi alkaa yleensa tarpeen tunnistamisesta, asiakas saattaa harkita aurinkopaneelien
hankkimista saastdjen, ympéristotietoisuuden tai energiariippumattomuuden tavoittelun vuoksi.
Taman jalkeen seuraa usein tutkimusvaihe, jossa asiakas selvittda eri aurinkoenergian vaihtoehtoja
ja etsii sopivia toimittajia. Tama voi sisaltda vertailua eri yritysten tarjouksia ja kayttéjakokemuksia

seka arvioida mahdollisia rahoitusvaihtoehtoja.

Kun asiakas on I8ytanyt potentiaalisesti sopivan aurinkopaneelijarjestelman ja toimittajan, seuraa
usein neuvottelu ja suunnitteluvaihe. Tassa vaiheessa asiakas saattaa kayda lapi erilaisia
vaihtoehtoja ja tehda tarvittavia muutoksia jarjestelman suunnitteluun, kuten valita erilaisia

paneelityyppeja tai harkita eri rahoitusvaihtoehtoja.

Lopullinen paatds aurinkopaneelijarjestelman hankinnasta tehdaan yleensa vasta huolellisen
harkinnan jalkeen. Asiakas saattaa ottaa yhteyttd useisiin eri toimittajiin, vertailla tarjouksia ja
harkita erilaisia rahoitusvaihtoehtoja ennen paatdksen tekemistd. Tama voi sisaltéd myods erilaisten

tukiohjelmien ja avustusten tutkimista, jotka voivat auttaa kattamaan hankintakustannuksia.

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

4.1

SWOT

Tassa luvussa kasitelladn opinndytetyon tutkimusosuutta, jonka tavoitteena on kehittaa Solarco Oy:n
myyntiprosessia vastaamaan paremmin yrityksen tarpeita ja markkinoiden vaatimuksia. Tutkimuksen
tarkoituksena oli analysoida nykyistd myyntiprosessia, tunnistaa sen vahvuudet ja heikkoudet seka
|6ytaa kehityskohteet, jotka voivat edistaa yrityksen kilpailukykya erityisesti
aurinkopaneelijarjestelmien osalta. Tutkimuksessa hyddynnettiin laadullisia tutkimusmenetelmia,
kuten haastattelua, kirjallisuuskatsausta ja SWOT-analyysia. Haastattelu toteutettiin Solarco Oy:n
yrittdjien kanssa, ja sen avulla kerattiin tietoa yrityksen sisdisista prosesseista. Haastattelun avulla
pyrittiin ymmartdmaan paremmin myyntiprosessin nykytilaa ja tunnistamaan konkreettisia

kehitysmahdollisuuksia.

Kirjallisuuskatsaus tarjosi teoreettisen pohjan myyntiprosessien kehittdmiselle ja mahdollisti alan
kaytantdjen vertailun Solarco Oy:n tilanteeseen. Tama auttoi luomaan kattavan kuvan siitda, miten

myyntiprosessia voitaisiin parantaa.

SWOT-analyysi oli keskeinen ty6kalu yrityksen sisdisten vahvuuksien ja heikkouksien seka ulkoisten
mahdollisuuksien ja uhkien kartoittamisessa. SWOT-analyysin avulla pystyttiin tarkastelemaan
yritysta kokonaisvaltaisesti ja hahmottamaan, miten yrityksen strategiaa voidaan kehittaa
hyddyntamalla vahvuuksia ja mahdollisuuksia seka minimoimalla heikkouksien ja uhkien vaikutuksia.
Tama analyysi toimi tarkeana osana tutkimusta, silla se tarjosi selkean ja jasennellyn pohjan
myyntiprosessin kehittamiselle. Seuraavissa alaluvuissa tarkastellaan yksityiskohtaisemmin kaytettyja
tutkimusmenetelmia seka niiden tuloksia, jotka muodostavat perustan myyntiprosessin

kehittamisehdotuksille.

SWOT-analyysi on strategisen suunnittelun tydkalu, jota kaytetadn laajasti yritysten ja
organisaatioiden toiminnan arvioinnissa ja kehittdmisessa. Tama analyysi auttaa tunnistamaan
organisaation sisaiset vahvuudet ja heikkoudet seka ulkoiset mahdollisuudet ja uhat, jotka voivat

vaikuttaa sen menestykseen markkinoilla.

SWOT-analyysi on hyddyllinen tytkalu erityisesti pk-yrityksille, silld se auttaa ymmartdamaan
yrityksen nykytilannetta ja suunnittelemaan tulevia strategioita tietoisemmin. Se voi myds auttaa
yrityksid tunnistamaan alueita, joilla ne voivat erottautua kilpailijoistaan, seka alueita, joilla ne
tarvitsevat kehittamista. (Peterdy. 2022)

SWOT-analyysi tarjoaa jasennellyn tavan arvioida Solarco Oy:n liiketoimintaymparistda ja strategisia
mahdollisuuksia. Analyysi tarjoaa katsauksen Solarcon nykytilanteeseen ja auttaa tunnistamaan
avaintekijat, jotka vaikuttavat yrityksen liiketoimintaan. SWOT-analyysin avulla voidaan saada
selkeampi kuva Solarcon vahvuuksista, heikkouksista, mahdollisuuksista ja uhkista, mika puolestaan

tukee yrityksen tulevaisuuden suunnittelussa.
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Positiiviset Negatiiviset
Sisdiset Vahvuudet Heikkoudet
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Kuva 3 SWOT-nelikentta. (Suomen Riskienhallintayhdistys.)

SWOT-analyysin osa-alueet
Vahvuudet (Strengths):

Vahvuudet ovat organisaation sisdisia tekijoita, jotka antavat sille kilpailuetua markkinoilla. N&ihin
voi kuulua esimerkiksi erityinen asiantuntemus, vahva brandi tai tehokas operatiivinen toiminta.
SWOT-analyysissa vahvuuksia tunnistetaan ja analysoidaan, jotta organisaatio voi hy6dyntaa niita

strategisessa suunnittelussa.(White, Bottorff, 2024.)
Heikkoudet (Weaknesses):

Heikkoudet ovat organisaation sisdisia rajoitteita tai puutteita, jotka voivat haitata sen kykya
saavuttaa tavoitteensa. Heikkouksien tunnistaminen on tarkeag, silla niiden ymmartaminen auttaa

organisaatiota kehittdmaan toimintatapoja, joilla ne voidaan voittaa tai lieventaa. (White, Bottorff,
2024.)
Mahdollisuudet (Opportunities):

Mahdollisuudet ovat ulkoisia tekij6ita tai trendeja, jotka voivat edistda organisaation kasvua tai
menestystd. Ne voivat olla esimerkiksi uusia markkinasegmentteja, teknologisia innovaatioita tai
suotuisia lainsdaadanndllisia muutoksia. SWOT-analyysi auttaa organisaatiota tunnistamaan nama

mahdollisuudet ja kehittamaan strategioita niiden hyddyntamiseksi. (White, Bottorff, 2024.)
Uhat (Threats):

Uhat ovat ulkoisia tekij6itd, jotka voivat vaarantaa organisaation toiminnan tai markkina-aseman.
Naita voivat olla esimerkiksi kilpailun kiristyminen, taloudelliset suhdanteet tai lainsdadannon
muutokset, jotka voivat vaikuttaa haitallisesti organisaation toimintaan. Uhkien tunnistaminen auttaa

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

4.1.1 Vahvuudet (Strengths)

Solarcon kokenut sahkéasiantuntijoiden tiimi on vahva perusta, joka tukee yrityksen menestysta.

Heidan kertynyt kokemuksensa ja syvallinen asiantuntemuksensa muodostavat arvokkaan
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voimavaran, joka on keskeinen tekija asiakkaiden luottamuksen rakentamisessa. Tama luottamus
perustuu siihen, ettd asiakkaat voivat odottaa saavansa palvelua, joka on sekd ammattitaitoista etta

luotettavaa.

Sahkdala kehittyy jatkuvasti, uusia teknologioita ja innovaatioita tulee markkinoille sdannéllisesti.
Solarcon on siksi tarkeaa varmistaa, ettd sen henkildstd pysyy ajan tasalla alan muutoksista ja
uusimmista kehityssuuntauksista. Tama voidaan saavuttaa panostamalla henkildstén jatkuvaan

koulutukseen ja ammatilliseen kehittymiseen.

Henkiloston jatkuva koulutus ei ole vain investointi yksildihin, vaan se hyddyttaa koko yritysta. Se
mahdollistaa uusien taitojen ja tiedon integroinnin yrityksen toimintatapoihin ja prosesseihin. Lisaksi
se auttaa vahvistamaan Solarcon kilpailuasemaa markkinoilla tarjoamalla asiakkaille entistakin

parempaa palvelua ja ratkaisuja.

Koulutus ei kuitenkaan ole vain teknisten taitojen paivittdmistéd se voi myds edistaa
tiimityoskentelyd, johtamistaitoja ja asiakaspalvelutaitoja. Naiden taitojen kehittdminen voi parantaa

Solarcon sisdista dynamiikkaa ja asiakassuhteita entisestaan.

Solarcon korkea tekninen osaaminen mahdollistaa sen erikoistumisen aurinkoenergian ratkaisuihin.
Aurinkoenergia on keskeinen osa kestdvaa energiantuotantoa ja ymparistdnsuojelua, ja Solarcon
asiantuntemus talla alueella antaa sille mahdollisuuden tarjota asiakkailleen laadukkaita ja

tehokkaita aurinkopaneelijarjestelmia.

Solarcon tekninen osaaminen aurinkoenergian alalla kattaa suunnittelun, asennuksen ja ylldpidon.
He kykenevat analysoimaan asiakkaiden tarpeita ja ymparistotekijoita, suunnittelemaan
aurinkoenergiaratkaisuja, jotka optimoivat energiantuotannon ja hyddyntavat taysimaardisesti

aurinkovoiman potentiaalin.

Paikallinen tunnettuus ja vahvat paikalliset verkostot ovat Solarco:lle strateginen etu, joka tarjoaa
merkittavan kilpailuetulyénnin toimintaymparistdssaan. Ne eivdt ainoastaan vahvista Solarcon
asemaa markkinoilla, vaan myds mahdollistavat syvemman ja kestdvamman 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
hyddyntaa naitd vahvoja siteitad kehittdessaan pitkdaikaisia ja kannattavia kumppanuuksia

asiakkaidensa kanssa.

Lisdksi vahvat paikalliset verkostot tarjoavat Solarco:lle mahdollisuuden luoda syvempia suhteita
paikallisiin rakennusalan toimijoihin. Tama voi avata ovia uusiin liilketoimintamahdollisuuksiin, kuten
yhteisprojekteihin ja strategisiin kumppanuuksiin, edistéen siten Solarcon kasvua ja laajentumista

paikallisilla markkinoilla.

Kilpailukykyiset hinnat ovat Solarco:lle olennainen osa markkinastrategiaa, mutta samalla on tarkeaa
tunnistaa, ettd lisaarvopalvelut ja joustava hinnoittelustrategia voivat toimia merkittavina

erottautumiskeinoina kilpailijoiden joukossa.
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Vaikka hinnat voivat houkutella asiakkaita aluksi, Solarcon harkitsee huolellisesti lisdarvopalveluiden
tarjoamista ja erilaisten palvelupakettien luomista. Naiden lisdpalveluiden avulla Solarco voi tarjota
asiakkailleen enemman kuin pelkdn peruspalvelun, mika voi luoda asiakkaiden mielessd merkittdavaa

lisdarvoa ja erottaa sen kilpailijoistaan.

Joustava hinnoittelustrategia antaa Solarco:lle mahdollisuuden reagoida markkinoiden muutoksiin ja
asiakkaiden tarpeisiin tehokkaasti. Tama voi sisdltda esimerkiksi segmentoitua hinnoittelua eri
asiakasryhmille tai kausittaisia tarjouksia ja alennuksia. Nain Solarco voi vastata dynaamisesti

markkinoiden vaatimuksiin sdilyttden samalla kilpailukykynsa.

4.1.2 Heikkoudet (Weaknesses)

Rajallinen markkinointibudjetti ja vahadinen nakyvyys asettavat Solarco:lle merkittavia haasteita
markkinoinnissa, mutta samalla ne tarjoavat mahdollisuuden luovuuteen ja strategiseen ajatteluun.
Vaikka budjetti voi olla rajoitettu, on olennaista tunnistaa, etta laadukas nakyvyys ei valttamatta

vaadi valtavia investointeja perinteiseen mainontaan.

Solarcon kannattaa harkita kustannustehokkaita digitaalisia markkinointistrategioita, kuten
sosiaalisen median mainontaa ja hakukoneoptimointia, lisdtdkseen nakyvyyttaan verkossa.
Sosiaalisen median alustat tarjoavat mahdollisuuden tavoittaa kohdeyleisda suoraan ja
vuorovaikutuksessa heidén kanssaan ilman suuria mainoskustannuksia. Tdma ei ainoastaan lisaa
Solarcon nakyvyytta, vaan myds mahdollistaa vuorovaikutuksen ja sitoutumisen potentiaalisten

asiakkaiden kanssa.

Hakukoneoptimointi on toinen tehokas tapa parantaa Solarcon nakyvyytta verkossa. Kun
potentiaaliset asiakkaat etsivat aurinkoenergiaan liittyvia palveluita, Solarcon tulisi varmistaa, etta
heidan verkkosivustonsa nousee hakutuloksissa mahdollisimman korkealle. Tama vaatii sisallon
optimointia, avainsanojen tutkimusta ja teknista SEO-ty6ta, mutta se voi tuottaa merkittavia tuloksia

pienemmilld budjeteilla.

Tdrkeda on myds ymmartad, ettd nakyvyyden rakentaminen verkossa ei tapahdu hetkessa. Solarcon
on sitouduttava pitkajanteiseen tydhon ja jatkuvaan seurantaan naiden strategioiden tehokkuuden
maksimoimiseksi. Sdanndéllinen analyysi ja optimointi ovat avainasemassa menestyksen

varmistamiseksi digitaalisessa markkinoinnissa.

Vaikka Solarco on jo kdynnistényt toimintansa, sen vahadinen tunnettuus markkinoilla voi aiheuttaa
haasteita asiakkaiden houkuttelemisessa ja luottamuksen rakentamisessa. Tassa tilanteessa
Solarcon on kiinnitettava erityista huomiota markkinointiin ja viestintaan, jotta se voi kasvattaa

nakyvyyttaan ja vahvistaa asemaansa alalla.

Tehokas strategia Solarco:lle voi olla panostaminen kohdennettuun mainontaan ja
markkinointiviestintdan. Tama voi sisdltda digitaalista mainontaa kohdennetuilla mainoskampanjoilla,
jotka tavoittavat yrityksen kohdeyleisén tehokkaasti ja tehokkaasti. Lisdksi Solarco voi hyddyntda
sosiaalisen median kanavia, kuten Instagram ja Facebook, rakentaakseen brandiaan ja jakamaan

tietoa yrityksesta ja sen tarjoamista palveluista.
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Solarcon tulisi aktiivisesti osallistua alan tapahtumiin, messuille ja verkostoitumistilaisuuksiin
lisatakseen nakyvyyttdan ja luodakseen kontakteja potentiaalisiin asiakkaisiin ja

yhteistydbkumppaneihin. Tama antaa Solarco:lle mahdollisuuden esitelld osaamistaan ja rakentaa

Tarkea nakokohta on Solarcon online-lasndolon vahvistaminen. Yrityksen verkkosivuston tulisi olla
selked, informatiivinen ja helppokayttéinen, ja se tulisi optimoida hakukoneiden nakyvyyden
maksimoimiseksi. Asiakkaiden tulisi I0ytaa helposti tietoa Solarcon palveluista, referensseista ja

asiakastarinoista verkosta.

Rajallinen kokemus markkinoinnista ja myynnista voi olla Solarco:lle haaste, mutta kouluttamalla
henkilostda ndilla alueilla yritys voi parantaa asiakashankintaa ja kasvattaa markkinaosuuttaan.
Osaava henkilostd pystyy paremmin tunnistamaan asiakastarpeita, viestimaan Solarcon arvoista ja
rakentamaan vahvoja asiakassuhteita. Liséksi koulutus voi liséta sitoutumista ja motivaatiota

tydntekijoiden keskuudessa, mikd edistéaa Solarcon kilpailukykya ja mainetta markkinoilla.

Mahdolliset viivastykset projekteissa ovat tyypillinen huolenaihe uudelle yritykselle, kuten Solarco:lle.
Kuitenkin selkeat kommunikaatiokanavat ja hyvin organisoitu projektinhallinta voivat auttaa
valttamaan viivastyksia ja parantaa asiakastyytyvaisyytta. Tehokas viestinta ja tiimityé varmistavat,
ettd kaikki osapuolet ovat tietoisia projektin etenemisestd ja mahdollisista haasteista, mika auttaa
Solarcoa reagoimaan nopeasti ja ratkaisemaan ongelmat. Tama luo luottamusta asiakkaiden

keskuudessa ja vahvistaa Solarcon mainetta luotettavana kumppanina.

4.1.3 Mahdollisuudet (Opportunities)

Kasvavat trendit, kuten alykotiratkaisut ja vihrea energia, avaavat Solarco:lle merkittavia
mahdollisuuksia, mutta yksi lupaavimmista alueista on aurinkoenergiamarkkinoiden kasvu.
Aurinkoenergian kysynta on jatkuvassa nousussa, kun yhd useammat ihmiset ja yritykset etsivat
kestdvia ja taloudellisesti kannattavia energiaratkaisuja. Tama tarjoaa Solarco:lle erinomaisen

tilaisuuden tarjota erikoispalveluita ja tuotteita, jotka vastaavat taman kasvavan kysynnan tarpeisiin.

Solarco voi erikoistuu aurinkoenergiaratkaisuihin tarjoamalla asiakkailleen laadukkaita
aurinkopaneelijérjestelmia, aurinkoenergiavarastoja ja dlykkaitd energiaratkaisuja. Alykotiratkaisujen
integroiminen aurinkoenergian jarjestelmiin voi lisata niiden houkuttelevuutta ja hyddyllisyytta
asiakkaille. Esimerkiksi dlykkaat aurinkoenergian jarjestelmat voivat optimoida energiankulutusta

kotitalouksissa, mika sadstaa energiaa ja pienentaa laskuja.

Lisaksi Solarco voi tarjota konsultointipalveluita ja réataldityja aurinkoenergiaratkaisuja yrityksille ja
teollisuusasiakkaille, auttaen heita siirtymaan kohti kestdvéampaa energiantuotantoa ja vahentdmaan
hiilijalanjalkeaan. Strateginen markkinointi ja bréndin rakentaminen aurinkoenergian asiantuntijana

voivat auttaa Solarcoa erottumaan Kkilpailijoistaan ja vahvistamaan asemaansa markkinoilla.

Keskitetty fokus kasvavaan aurinkoenergiamarkkinaan tarjoaa Solarco:lle selkean suunnan ja
mahdollisuuden hyddyntda markkinoiden potentiaalia tdysimaaraisesti. Tehokas hyédyntaminen
aurinkoenergian kysynnasta voi auttaa Solarcoa rakentamaan vahvan aseman kestdvan energian

tarjoajana ja edistamaan ymparistdystavallisia kdytantoja asiakkaidensa keskuudessa.
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Digitaalisen markkinoinnin ja sosiaalisen median hyédyntaminen tarjoaa Solarco:lle merkittavan
mahdollisuuden laajentaa nakyvyyttadn ja sitouttaa asiakkaita verkossa. Sosiaalisen median alustat
tarjoavat ainutlaatuisen kanavan suoraan vuorovaikutukseen asiakkaiden kanssa, mika luo
mahdollisuuden rakentaa vahvempaa brandia ja lisatd asiakasuskollisuutta. Laadukkaan sisallén
jakaminen sosiaalisessa mediassa ja verkkosivuilla voi myds auttaa Solarcoa vakiinnuttamaan
asemaansa alan asiantuntijana ja luotettavana ratkaisujen tarjoajana. Digitaalisen markkinoinnin
avulla Solarco voi tavoittaa uusia asiakasryhmia ja kasvattaa asiakaskuntaansa kestavalla ja

kustannustehokkaalla tavalla.

Paikallisten rakennusyritysten kautta Solarco voi saavuttaa uusia asiakkaita, jotka ovat jo valmiiksi
kiinnostuneita rakentamisesta tai remontoinnista. Naiden yritysten vahva asema alueella ja olemassa
olevat asiakassuhteet voivat toimia Solarcon hyvéksi, kun he suosittelevat Solarcon palveluita ja
tuotteita asiakkailleen. Tama luo luottamusta ja uskottavuutta Solarcon brandia kohtaan ja auttaa

kasvattamaan asiakaspohjaa organisaatiolle.

Lisaksi yhteistyo paikallisten rakennusyritysten kanssa avaa ovia suurempiin projekteihin ja
mahdollisuuksiin. Solarco voi hyddyntda naditd kumppanuuksia tarjotakseen aurinkoenergiaratkaisuja
suurempiin rakennushankkeisiin, kuten uudisrakennuksiin, asuinalueiden kehittdémiseen ja
kaupallisiin projekteihin. Tallaiset hankkeet voivat tuoda Solarco:lle merkittdvia tuloja ja laajentaa

sen toimintaa uusille markkina-alueille.

Vallitseva tarve sahkétyolle uudisrakennus- ja remonttihankkeissa heijastaa merkittdva
mahdollisuutta Solarco:lle laajentua ja kehittad palveluitaan vastaamaan kasvavaa kysyntaa. Tama
markkinoiden kasvu avaa oven Solarco:lle monipuolistaa tarjontaansa ja tarjoamaan entista

kattavampia sdahkoalan ratkaisuja.

Uudisrakennus- ja remonttihankkeet ovat olennainen osa rakennusalan kehitystd, mika edellyttaa
ammattitaitoista ja luotettavaa sahkdalan kumppania. Solarco voi vastata téhan tarpeeseen
tarjoamalla laadukkaita séhkdalan palveluita, kuten sdhkbéasennuksia, valaistusratkaisuja ja alykkaita

kotijarjestelmia, jotka parantavat kodin toimivuutta ja energiatehokkuutta.

Markkinoiden kasvu tarjoaa Solarco:lle myds tilaisuuden laajentua uusille markkina-alueille ja
kohdentaa palveluitaan eri asiakassegmenteille. Esimerkiksi aurinkoenergian kayton lisdéntyessa
uudisrakennuksissa ja remonttihankkeissa, Solarco voi tarjota aurinkoenergiaratkaisuja integroituna

sahkojarjestelmiin, mika vastaa asiakkaiden kasvavaan kiinnostukseen kestavaa energiaa kohtaan.

Lisaksi markkinoiden kasvu voi tuoda mukanaan uusia teknologisia ja lainsadadannéllisia vaatimuksia
sahkotyodlle, kuten alykkaiden kodinratkaisujen integroiminen ja energiatehokkuusstandardit. Solarco
voi hyddyntaa tata tilannetta kehittémalla innovatiivisia ratkaisuja ja pysymalla ajan tasalla alan

kehityksestd, mika vahvistaa sen kilpailuasemaa markkinoilla.

4.1.4 Uhat (Threats)

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

avaa mahdollisuuden erottua kilpailijoistaan vahvan asiakaspalvelun kautta. Kilpailutilanteessa
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menestyminen edellyttaa yritykseltd kykya tarjota asiakkailleen paitsi teknisesti laadukkaita

sahkdalan ratkaisuja myos korkeatasoista asiakaspalvelua.

Asiakaspalvelun laatu voi muodostua Solarcon kilpailueduksi monin tavoin. Ensinndkin
henkilokohtainen ja ystavallinen asiakaspalvelu luo positiivisen asiakaskokemuksen, joka voi erottaa
yrityksen kilpailijoistaan. Solarco voi panostaa koulutukseen ja sitoutumiseen varmistaakseen, etta
sen henkildstd on valmiina tarjoamaan asiakkaille asiantuntevaa ja avuliasta palvelua jokaisessa

kohtaamisessa.

Aktiivinen viestinta asiakkaiden kanssa voi auttaa Solarcoa rakentamaan luottamusta ja sitoutumista
asiakkaidensa kanssa. Esimerkiksi sdanndlliset paivitykset projektien etenemisesta, nopeat
vastaukset kyselyihin ja aktiivinen kuuntelu asiakkaiden tarpeille voivat lisdtd asiakastyytyvaisyytta ja

luoda vankan asiakassuhteen perustan.

Jalkimarkkinointipalveluiden tarjoaminen voi olla etu Solarcon menestykseen kilpailutilanteessa.
Huolellinen ja jatkuva asiakkaan tukeminen projektin jalkeen, esimerkiksi yllapito- ja
korjauspalveluiden tarjoaminen, voi auttaa vahvistamaan asiakassuhdetta ja luomaan pitkaaikaista

asiakasuskollisuutta.

Solarco voi erottua kilpailijoistaan tarjoamalla lisdarvopalveluita, kuten koulutusta ja neuvontaa
asiakkailleen. Esimerkiksi sahkéturvallisuusneuvonta, energiatehokkuusarvioinnit ja tekninen tuki
voivat olla palveluita, jotka erottavat Solarcon kilpailijoistaan ja lisdavat sen arvoa asiakkaiden

silmissa.

Talouden epavakaus ja rakennusteollisuuden laskusuhdanteet voivat asettaa Solarco:lle haasteita,
mutta samalla ne tarjoavat mahdollisuuden kehittya vastoinkdymisistd huolimatta. Solarcon olisi
hyva seurata tarkasti talouden indikaattoreita ja reagoida nopeasti muutoksiin. Lisaksi yritys voisi
harkita palveluvalikoimansa laajentamista tai uusien markkina-alueiden tutkimista monipuolistamalla
toimintaansa. Nain Solarco voi vahentaa riippuvuuttaan yksittaisesta markkinasta ja 16ytaa uusia

kasvun lahteita vaikeina aikoina.

Saantelymuutokset ja turvallisuusvaatimukset voivat vaikuttaa merkittdvasti Solarcon toimintaan.
Tiivis alan sdaantelyn seuraaminen ja henkildstén kouluttaminen pitavat yrityksen ajan tasalla
muutoksista ja auttavat valttdmaan mahdolliset ongelmat. Tdma varmistaa myds, etta Solarco

tayttaa kaikki tarvittavat standardit ja saadokset, mika on olennaista sdahkdalalla.

Asiakkaiden epavarmuus uuden yrityksen luotettavuudesta voi olla haaste, mutta Solarcon
sitoutuminen laadukkaaseen asiakaspalveluun ja vahvojen suhteiden rakentamiseen voi auttaa
voittamaan taman epavarmuuden. Nopea ja avoin kommunikointi, henkiléston kouluttaminen
asiakaspalveluun seka referenssien hyddyntaminen voivat vahvistaa asiakkaiden luottamusta ja

houkutella uusia asiakkaita.
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Vahvuudet (Strengths):

-Kokenut sahkdasiantuntijoiden tiimi yli 1000

aurinkopaneelijarjestelmdn kokemuksella.

-Korkea tekninen osaaminen ja patevyys

-Paikallinen tunnettuus ja vahvat paikalliset

verkostot

-Kilpailukykyiset hinnat ja joustava

hinnoittelustrategia

Heikkoudet (Weaknesses):

-Rajoitettu markkinointibudjetti ja vahdinen

nakyvyys

-Uusi yritys, mika voi aiheuttaa epavarmuutta

asiakkaissa

-Rajallinen kokemus markkinoinnista ja myynnista

-Mahdolliset viivastykset projekteissa, kun yritys

on vasta aloittanut

Mahdollisuudet (Opportunities):

Kasvavat trendit, kuten adlykotiratkaisut ja vihrea

energia

Digitaalisen markkinoinnin ja sosiaalisen median

hyodyntdminen

Yhteisty6 paikallisten rakennusyritysten kanssa

Tarve sahkotyolle uudisrakennus- ja

remonttihankkeissa alueella

Uhat (Threats):

-Kova kilpailu paikallisilla sahkéalan markkinoilla

-Talouden epdvakaus ja rakennusteollisuuden

laskusuhdanteet

-Sadntelymuutokset tai turvallisuusvaatimukset

-Asiakkaiden epavarmuus uuden yrityksen

luotettavuudesta

4.2 Haastattelu

Tutkimuksen aineistonkeruussa kaytettiin laadullista tutkimusmenetelmaa, jonka keskitssa oli
puolistrukturoitu haastattelu. Laadullinen menetelma valittiin, koska se tarjoaa mahdollisuuden
syvélliseen ymmarrykseen tutkimusaiheesta, mika oli erityisen tarkeda Solarco Oy:n myyntiprosessin
tutkimuksessa. Laadullisen tutkimuksen avulla pyrittiin saamaan esiin haastateltavien
henkilokohtaisia kokemuksia ja nédkemyksid, jotka olisivat voineet jaada piiloon kvantitatiivisen
tutkimusmenetelman avulla. Tama valinta korosti tarvetta ymmartaa yksityiskohtaisesti ja
henkilokohtaisesti yrityksen myyntiprosessiin liittyvia tekijoitd, kuten sen haasteita ja vahvuuksia.
(Tietoarkisto. 2024.)

Puolistrukturoitu haastattelu valikoitui tutkimusmenetelmaksi, koska se yhdistaa strukturoitujen ja
avoimien kysymysten parhaat puolet. Haastattelija pystyi ohjaamaan keskustelua tiettyjen ennalta
maariteltyjen teemojen ymparilld, mikd varmisti, etta kaikki olennaiset aiheet kasiteltiin.
Samanaikaisesti menetelma tarjosi haastateltaville tilaa ilmaista vapaasti omia ndkemyksiaan ja

tuoda esiin henkilékohtaisia kokemuksiaan, mika lisasi haastatteluaineiston arvoa. Tama menetelma
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oli erityisen hyddyllinen Solarco Oy:n kontekstissa, koska yrittajat pystyivat jakamaan kokemuksiaan
ja nakemyksidgan myyntiprosessin vaiheista, tarjoten samalla yksityiskohtaisia esimerkkeja siita,

miten prosessi toimii kdytannossa.

Haastattelun paatavoitteena oli saavuttaa syvempi ymmarrys Solarco Oy:n myyntiprosessin
nykytilasta seka tunnistaa sen kehitystarpeet. Erityisen tarkeda oli selvittdd, miten myyntiprosessi
toimii kaytanndssa, seka kartoittaa ne keskeiset haasteet ja vahvuudet, jotka vaikuttavat prosessin
tehokkuuteen ja asiakaslahtdisyyteen. Tama ymmarrys oli valttdamaton, jotta yrityksen

myyntiprosessia voitaisiin kehittad edelleen vastaamaan paremmin asiakkaiden tarpeita ja odotuksia.

Haastatteluun osallistui Solarco Oy:n kaksi yrittdjaa, jotka vastaavat yrityksen myyntitydsta.
Yrittajien valitseminen haastateltaviksi oli perusteltua, koska heilla on laaja ja kattava ndkemys koko
myyntiprosessista seka strategisesta etta operatiivisesta nakékulmasta. Heidan henkilékohtaiset
kokemuksensa ja nakemyksensa toivat esiin kdytannoén haasteita ja mahdollisuuksia, joita ei
valttamatta olisi voitu tunnistaa pelkastadn teoreettisessa tarkastelussa. Yrittajat pystyivat

tarjoamaan syvallista tietoa, joka oli valttamatontd myyntiprosessin kehittamisen kannalta.

Haastattelu toteutettiin siten, etta, haastattelukysymykset suunniteltiin puolistrukturoidulla tavalla,
joka mahdollisti keskustelun ohjaamisen tiettyjen teemojen, kuten myyntiprosessin eri vaiheiden,
asiakaskontaktien ja teknisten haasteiden, ymparille. Kysymykset laadittiin siten, etta ne eivat
rajoittaneet haastateltavien vastausten laajuutta, vaan painvastoin rohkaisivat heita jakamaan omia

kokemuksiaan ja ndkemyksiaan vapaasti.

Aineistonkeruun osalta haastattelut nauhoitettiin ja litteroitiin mydhempaa analyysia varten.
Nauhoitukset mahdollistivat tarkkojen havaintojen tekemisen, mika oli olennaista haastattelun
sisallon jarjestelmallisessé tarkastelussa ja teemojen tunnistamisessa. Litterointi auttoi

varmistamaan, ettad kaikki tarkeat nakemykset ja havainnot tulivat huomioiduiksi analyysivaiheessa.

4.2.1 Keskeiset havainnot

Haastattelun pohjalta saatiin esiin useita tarkeitd havaintoja, jotka vaikuttivat suoraan Solarco Oy:n
myyntiprosessin kehittémiseen. Haastattelujen perusteella saatiin monipuolisia ja syvallisia
havaintoja Solarco Oy:n myyntiprosessin toiminnasta ja kehitystarpeista. Yksi keskeisimmista
havainnoista liittyi asiakaskeskeisyyden merkitykseen myyntiprosessissa. Haastateltavat yrittdjat
korostivat erityisesti tarvetta vahvistaa asiakaskeskeistd lahestymistapaa, joka alkaa jo
myyntiprosessin alkuvaiheessa. Yrittdjien mukaan asiakkaiden tarpeiden ja toiveiden ymmartdminen
seka ndiden huomioon ottaminen myyntiprosessin aikana on ratkaisevan tarkead myyntitydn
onnistumiselle. Tama korostaa tarvetta kehittda prosessia siten, etta se on entistd joustavampi ja
asiakasta aktiivisemmin kuunteleva. Asiakaskeskeisyyden lisddminen ei ainoastaan parantaisi

myyntiprosessin tehokkuutta, vaan myos lisdisi asiakkaiden tyytyvaisyytta ja sitoutumista yritykseen.

Toinen merkittdva havainto liittyi teknisen osaamisen rooliin myyntitilanteissa. Haastateltavat toivat
esiin, ettd asiakkaat arvostavat yrittdjien teknistd osaamista seka kykya selittaa
aurinkopaneelijarjestelmien toiminta ja hyédyt selkedsti ja ymmarrettavasti. Tama tekninen
osaaminen nahtiin tarkeana tekijanad, joka lisda asiakkaiden luottamusta yritykseen ja helpottaa

heidan ostopaatoksensa tekemista. Yrittdjien mukaan tdma luottamus perustuu pitkalti siihen, etta
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he pystyvat vastaamaan asiakkaiden kysymyksiin asiantuntevasti ja tarjoamaan selkeitd,
ymmarrettavia vastauksia. Teknisen osaamisen merkitys ei siis rajoitu vain jarjestelmien
toiminnallisuuksien esittelyyn, vaan se ulottuu syvemmalle asiakkaiden luottamuksen rakentamiseen

ja heidan paatdksentekonsa tukemiseen.

Lisdksi haastatteluissa nousi esiin raataldityjen ratkaisujen tarkeys myyntiprosessissa. Yrittdjat
kertoivat, etta asiakkaiden tyytyvaisyys ja sitoutuminen yritykseen lisadntyvat merkittavasti, kun
heille voidaan tarjota yksilollisesti raataloityja ratkaisuja, jotka vastaavat heidan erityistarpeisiinsa.
Tama havainto osoittaa, ettd myyntiprosessin tulee olla riittdvan joustava, jotta se kykenee
mukautumaan erilaisten asiakkaiden tarpeisiin ja tarjoamaan heille juuri heidan tilanteeseensa
sopivia ratkaisuja. Yrittajat korostivat, etta raataldidyt ratkaisut eivat ainoastaan paranna
asiakastyytyvaisyyttd, vaan ne myos erottavat yrityksen kilpailijoista markkinoilla, mika voi olla

merkittava kilpailuetu.

Rahoitusvaihtoehtojen osalta haastatteluissa kavi ilmi, etta selkeiden ja houkuttelevien
rahoitusvaihtoehtojen tarjoaminen on olennainen osa onnistunutta myyntiprosessia. Yrittajat
kertoivat, ettd asiakkaat pitavat rahoituksen selkeyttd ja joustavuutta tarkeana tekijand, joka
helpottaa ostopaatdksen tekemistd. Toisaalta yrittdjat myos huomauttivat, ettd korkotason nousu on
tehnyt rahoitusvaihtoehtojen esittelysta entistéd haastavampaa. Tama muutos markkinaolosuhteissa
korostaa rahoituksen merkitysta myyntiprosessin osana ja tekee sen tehokkaasta esittelysta entista

kriittisempaa myyntitydn onnistumiselle.

Haastatteluissa tuli esiin myos jalkihoidon tarkeys asiakastyytyvaisyyden varmistamisessa ja
lisamyynnin edistdmisessa. Yrittdjat painottivat, etta asiakkaiden tyytyvaisyyden yllapitéminen
asennuksen jalkeen on ratkaisevan tarkeag, silla se voi johtaa paitsi lisamyyntiin my6s positiiviseen
puskaradiomarkkinointiin, joka on erityisen arvokasta yrityksen maineen ja tunnettuuden
kasvattamisessa. Hyvin hoidettu jalkihoito ei ainoastaan lisaa asiakastyytyvaisyytta, vaan se myds
syventda asiakkaiden sitoutumista yritykseen ja parantaa mahdollisuuksia pitkaaikaisiin
asiakassuhteisiin. Téamé havainto korostaa tarvetta kehittda myyntiprosessia kokonaisvaltaisesti, niin
ettd se kattaa kaikki vaiheet aina ensimmaisesta kontaktista asennuksen jdlkeiseen asiakaspalveluun

asti.

4.2.2 Haastattelun merkitys tutkimukselle

Haastattelu tarjosi arvokasta tietoa ja kaytannon nakokulmia, jotka auttoivat syventdmaan
ymmarrystd Solarco Oy:n myyntiprosessin nykytilasta ja sen kehitystarpeista. Haastateltavien
yrittajien kommentit tukivat teoreettista viitekehystd ja antoivat konkreettisia esimerkkeja siitd,
miten teoriat ja mallit toimivat kdytédnndssa. Yrittajien nakemykset toivat esiin tarkeita
kehityskohteita, kuten asiakaskeskeisyyden lisdéamisen, teknisen osaamisen korostamisen,
raataloityjen ratkaisujen tarjoamisen ja rahoitusvaihtoehtojen esittelyn. Naiden nékékulmien
perusteella voidaan kehittda Solarco Oy:n myyntiprosessia tehokkaammaksi ja
asiakaslahtéisemmaksi, mika edistda yrityksen kasvua ja asiakastyytyvaisyyttd. Tama laadullinen

tutkimusmenetelma, ja erityisesti puolistrukturoitu haastattelu, osoittautuivat tehokkaiksi tydkaluiksi,
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jotka mahdollistivat syvallisen ja monipuolisen ymmarryksen saamisen Solarco Oy:n

myyntiprosessista ja sen kehitystarpeista.



31 (42)

5 MYYNTIPROSESSI SOLARCO OY:LLE

Tutkimuksen teoriaosuus ja kaytannodn haastattelun tulokset osoittavat, etta Mika Rubanovitschin
kehittdma Myynnin Ympyra tarjoaa erinomaisen ldhtékohdan Solarco Oy myyntiprosessin
kehittamiselle. Téma malli ei ainoastaan tarjoa kattavaa ja systemaattista ndkokulmaa myynnin eri
vaiheisiin, vaan myos korostaa niiden keskindista yhteyttd ja jatkuvuutta. Myynnin Ympyra ei rajoitu
pelkastadn tekniseen suorittamiseen, vaan se tuo esiin myyntitydn syvallisemman ulottuvuuden,
jossa keskeisessa roolissa on asiakkaan tarpeiden ymmartaminen ja niiden tayttdminen tavalla, joka

ylittaad pelkan kaupanteon.

Mallin keskeinen vahvuus on sen kyvyssa tarjota yhtenadinen viitekehys, joka auttaa Solarcoa
tunnistamaan ja hyédyntamaan markkinoiden tarjoamia mahdollisuuksia. Myynnin Ympyra ohjaa
myyntitiimia 1&pi myyntiprosessin eri vaiheiden, varmistaen, etta jokainen askel on
tarkoituksenmukainen ja johdonmukainen. Se painottaa asiakaslahtdisyytta ja asiakassuhteiden
rakentamista pitkalla téhtaimelld, mika on erityisen tarkeda nykyisessa markkinatilanteessa, jossa
asiakkaiden odotukset ja vaatimukset ovat korkeat. Malli auttaa yritysta siirtymaan
transaktiokeskeisestda myynnista kohti syvempia ja kestdvampia asiakassuhteita, joissa
asiakastyytyvaisyys ja luottamus ovat keskiossa. Tassa on yksityiskohtainen ja strukturoitu

myyntiprosessi Solarco Oy:lle aurinkopaneelijarjestelmien myyntiin.

5.1 Asiakassegmentointi

Asiakassegmentointi on ensimmainen vaihe Solarco Oy myyntiprosessin kehittémisessa. Tama vaihe
on paljon enemman kuin pelkkad asiakasryhmien jakamista; se on analyysi siitd, keitd asiakkaat
ovat, mitd he tarvitsevat ja miten heidan tarpeensa voidaan parhaiten tayttéa. Segmentointi
perustuu yksityiskohtaiseen tietoon, joka kattaa asiakkaiden sijainnin, energian kulutustottumukset,
taloudellisen tilanteen. Téllaisen tietopohjaisen ldhestymistavan avulla Solarco pystyy raatéléimaan
tarjontansa vastaamaan kunkin asiakassegmentin erityistarpeita ja odotuksia. Segmentoinnin
tarkoituksena on luoda syvempi yhteys asiakkaisiin, ymmartaa heidan yksildllisia tarpeitaan ja
kehittda ratkaisuja, jotka tuovat lisdarvoa heidan arkeensa. Tama 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. Tama vaihe
on tarkea osa prosessia, jossa myyntitiimi perehtyy perusteellisesti potentiaalisiin asiakkaisiin.
Valmistautuminen sisaltaa yksityiskohtaisen taustatutkimuksen, joka kasittda asiakkaan nykyisen
energiankaytdn, taloudellisen tilanteen seka mahdolliset esteet aurinkopaneelijérjestelmén
hankinnalle. Taman tiedon perusteella Solarco voi luoda asiakaskohtaista, raataloitya
myyntimateriaalia, joka vetoaa asiakkaan erityistarpeiden ja huolten kanssa. Valmistautuminen ei ole
pelkastadn tiedon keradmistd, vaan sen tarkoituksena on rakentaa syvallinen ymmarrys asiakkaan
tilanteesta, mika puolestaan mahdollistaa tehokkaamman ja kohdennetumman asiakaskontaktin.
Tama vaihe on ratkaiseva, silla se maarittad myyntiprosessin jatkon ja luo perustan asiakassuhteen

rakentamiselle.
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5.3  Ensikontakti

Ensikontakti on myyntiprosessin kriittinen kohta, jossa myyja ottaa ensimmaisen kerran yhteyttd
potentiaaliseen asiakkaaseen. Tama kontakti voi tapahtua puhelimitse, sahkopostitse tai
henkilokohtaisessa tapaamisessa, mutta sen merkitys on aina ratkaiseva. Ensikontaktin aikana myyja
esittelee lyhyesti Solarco Oy:n ja sen tarjoamat tuotteet, mutta tarkeampaa on luoda positiivinen
ensivaikutelma, joka pohjustaa tulevaa suhdetta. Ensikontaktissa on kyse paljon muustakin kuin
pelkasta tuotteen esittelystd, se on tilaisuus luoda luottamusta ja osoittaa asiakkaalle, etta hdanen
tarpeensa ovat yritykselle tarkeitd. Tama henkilokohtainen lahestymistapa auttaa myyjaa luomaan
vahvan yhteyden asiakkaaseen ja asettaa asiakassuhteen suotuisalle uralle, mikd on olennaista

pitkdn aikavalin yhteistydn rakentamisessa.

5.4 Tapaaminen

Tapaaminen asiakkaan kanssa on myyntiprosessin ydin. Téma vaihe on enemman kuin pelkka
tapaaminen se on tilaisuus luoda syvallinen yhteys asiakkaaseen ja ymmartaa hanen tarpeitaan
tarkasti. Myyjan rooli tdssa vaiheessa on ensisijaisesti kuunnella, ei vain kuulla mitd asiakas sanoo,
vaan todella ymmartaa hanen tarpeensa, huolensa ja toiveensa. Tapaaminen on keskusteleva ja
asiakkaan ehdoilla eteneva prosessi, jossa myyjan tehtéva on auttaa asiakasta hahmottamaan omat
tarpeensa ja tarjota niihin sopiva ratkaisu. Tama vaihe on ratkaiseva, silla asiakkaan tarpeiden
syvallinen ymmartaminen mahdollistaa ratkaisun raataldimisen tavalla, joka vastaa juuri hanen

tilanteeseensa ja tuo héanelle aitoa lisdarvoa.

5.5 Tarvekartoitus

Tarvekartoituksen aikana myyja keraa yksityiskohtaista tietoa asiakkaan nykyisesta
energiankulutuksesta, tulevaisuuden tarpeista ja tavoitteista. Tama vaihe on olennainen, silla sen
aikana saatu tieto toimii perustana ratkaisun rakentamiselle. Myyjan on kyettdva tunnistamaan
asiakkaan mahdolliset kipupisteet ja haasteet sekda ymmartédmaan, miten Solarcon tarjoama ratkaisu
voi vastata naihin haasteisiin. Tama tiedonkeruu on kriittista, silld se mahdollistaa tarkempien
laskelmien tekemisen ja realististen, asiakkaan tarpeisiin sopivien vaihtoehtojen esittémisen.
Tarvekartoitus ei ole vain tekninen vaihe, vaan se on myds tilaisuus vahvistaa asiakkaan luottamusta
ja vakuuttaa hanet siita, ettd Solarco ymmartaa hanen tilanteensa ja on sitoutunut tarjoamaan

parhaan mahdollisen ratkaisun.

5.6  Ratkaisun esittely

Ratkaisun esittely on vaihe, jossa myyja konkretisoi aiemmissa vaiheissa kerdtyn tiedon perusteella
raataldidyn aurinkopaneelijarjestelman asiakkaalle. Tamén esittelyn on oltava asiakaslahtoinen ja
selked, jotta asiakas ymmartda ratkaisun arvon ja sen tuomat hyodyt. Esittelyssé myyjan on
kaytettdva konkreettisia esimerkkeja ja asiakastarinoita, jotka havainnollistavat, miten Solarcon
ratkaisut ovat aiemmin auttaneet vastaavissa tilanteissa. Tama ei ole vain tekninen esitys, vaan
my®ds tunteisiin vetoava kertomus siitd, miten aurinkopaneelijarjestelma voi parantaa asiakkaan
eldmanlaatua, pienentdd kustannuksia ja edistad ymparistdon hyvinvointia. Tavoitteena on herattaa

asiakkaassa innostus ja sitoutuminen, joka vie hanet kohti paatéksentekoa.
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5.7 Vastavditteiden kasittely

Vastavaitteiden kasittely on tarkea vaihe myyntiprosessissa, silld se tarjoaa myyjalle tilaisuuden
hdlventaa asiakkaan huolia ja vahvistaa hanen luottamustaan. Asiakkaalla voi olla erilaisia huolia,
kuten investointikustannukset, tekniset yksityiskohdat tai jarjestelman toimivuus pitkalla aikavalilla.
Myyjan on oltava valmistautunut vastaamaan ndihin huoliin vakuuttavasti ja asiantuntevasti, mika
edellyttaa syvallistd tuotetuntemusta ja kykya esittaa uskottavia faktoja, seka esimerkkeja. Tama
vaihe on ratkaiseva, silla asiakkaan epailyjen poistaminen ja hdnen luottamuksensa voittaminen ovat
avain onnistuneen kaupan syntymiseen. Myyjan on pystyttava osoittamaan, ettd Solarco on

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

5.8 Kaupan paattaminen

Kaupan paattdminen on vaihe, jossa myyja pyrkii viemaan prosessin loppuun esittdmalla asiakkaalle
selkedn ja houkuttelevan tarjouksen. Tama ei ole vain tekninen toimenpide, vaan myds tilaisuus
korostaa ratkaisun arvoa ja sen tarjoamia konkreettisia hyotyja. Myyjan on varmistettava, etta
asiakas ymmartaa saavansa vastinetta rahalleen ja ettd investointi on perusteltu ja jarkeva pitkalla
aikavalilla. Tassa vaiheessa myyjan on oltava valmis vastaamaan kaikkiin mahdollisiin viime hetken
kysymyksiin ja tukemaan asiakasta paatoksenteossa. Tama vaihe on erityisen tarked, silla se
maarittaa, syntyyko kauppa vai ei. Myyjan on pystyttava luomaan tunne siita, etta tdéma on juuri
oikea ratkaisu asiakkaalle ja ettd paatos investoida aurinkopaneelijarjestelmaan on paitsi

taloudellisesti jarkeva, myds ekologisesti vastuullinen valinta.

5.9 Sopimuksen solmiminen

Sopimuksen solmiminen on myyntiprosessin virallinen paatdsvaihe, jossa asiakas hyvaksyy
tarjouksen ja sopimus laaditaan. Tama vaihe on tarked, koska se merkitsee myyntiprosessin
virallista onnistumista ja sitoo asiakassuhteen juridisesti. Sopimuksen laatimisen yhteydessa on
tarkeaa sopia toimitusaikataulut, asennuksen jarjestelyt ja mahdolliset lisdpalvelut, jotta
varmistetaan prosessin sujuvuus asiakkaan nakékulmasta. Tama vaihe vaatii tarkkuutta ja
huolellisuutta, jotta kaikki sopimuksen yksityiskohdat ovat selkedt ja ymmarrettévat. Asiakkaan
kokemus tassa vaiheessa voi vaikuttaa merkittavasti hanen tyytyvaisyyteensa ja sitoutumiseensa
Solarcon palveluihin. On tarkeda, ettd kaikki sujuu ajallaan ja asiakkaan odotusten mukaisesti, silld

tdma vaikuttaa merkittavasti asiakkaan tyytyvadisyyteen ja asiakassuhteen jatkuvuuteen.

5.10 Jalkihoito ja seuranta

Jalkihoito ja seuranta on myyntiprosessin viimeinen, mutta erittdin tarked vaihe, joka keskittyy
asiakassuhteen yllapitoon ja mahdollisten lissmyyntimahdollisuuksien tunnistamiseen. Tama vaihe
alkaa heti sopimuksen solmimisen jélkeen, kun Solarco varmistaa, etta asennus on suoritettu
onnistuneesti ja etta asiakas on tyytyvainen palveluun. Jalkihoitoon kuuluu myds saénnéllinen
yhteydenpito asiakkaaseen, palautteen kerdadminen ja mahdollisten lisatarpeiden kartoittaminen.
Tama vaihe on erityisen tarked asiakastyytyvaisyyden varmistamiseksi ja pitkdaikaisten
asiakassuhteiden rakentamiseksi. Tehokas jalkihoito voi myds johtaa positiiviseen
puskaradiomarkkinointiin, mikd kasvattaa yrityksen tunnettuutta ja tukee myynnin kasvua

tulevaisuudessa. Lisaksi jalkihoidon kautta voidaan tunnistaa uusia myyntimahdollisuuksia, kuten
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jarjestelman laajennuksia, huoltosopimuksia tai muita lisapalveluita, jotka vahvistavat

asiakassuhdetta entisestdan ja tuottavat lisdarvoa seka asiakkaalle etta Solarcolle.

Tama myyntiprosessi tarjoaa Solarco Oy:n vahvan pohjan aurinkopaneelijarjestelmien myynnin
hallintaan ja kehittamiseen. Prosessi ei ainoastaan kata kaikkia myynnin vaiheita
asiakassegmentoinnista jalkihoitoon, vaan se myds korostaa asiakaslahtoisyyden, teknisen
asiantuntemuksen ja jatkuvan kehityksen merkitystd. Tama lahestymistapa ei vain paranna
asiakastyytyvaisyyttd, vaan myods edistad yrityksen pitkan aikavalin menestysta, kilpailukykya ja
kasvua dynaamisilla ja kilpailluilla markkinailla.
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6 POHDINTA JA YHTEENVETO

Opinndytetydssa kehitettiin Solarco Oy:lle myyntiprosessi, jonka tavoitteena oli selkeyttaa yrityksen
myyntid ja sen kehittdmistd Tutkimuksen padkysymyksena oli: "Miten uusi aurinkosdhkojarjestelmia

myyva yritys voi kehittda tehokkaan ja asiakasldhtdisen myyntiprosessin?

Tutkimuksessa kaytettiin monipuolisia tiedonkeruumenetelmid, kuten haastattelu,
kirjallisuuskatsausta ja verkkolahteitd. Haastattelu tarjosi syvallista ymmarrysta aiheen eri
nakokulmista, ja kirjallisuus seka verkkoldhteet tdydensivat tiedonkeruuta tarjoamalla ajantasaista

tietoa ja teoreettista taustaa.

Ensimmaisessa vaiheessa keskityttiin myynnin teorian tarkasteluun, jonka pohjalta kehitettiin
kdytannén myyntiprosessi Solarco Oy:lle. Teoriapohja kasitti muun muassa asiakassegmentoinnin,
ennakkovalmistautumisen, soiton ja kontaktoinnin, tapaamisen, tarvekartoituksen, hy6tyjen esittelyn
ja kaupan paattamiskysymyksen, vastavaitteet, sopimuksen solmimisen, lisémyynnin seka

seurannan ja jalkihoidon.

Toisessa vaiheessa tarkasteltiin aurinkopaneelien myynnin erityispiirteitd, kuten teknistd osaamista,
kustomointia, investointia, ekologisuutta, rahoitusta, lainsaddantéa ja pitkaa ostoprosessia. Ndiden
tekijdiden ymmartaminen 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. Lisaksi tarkasteltiin kilpailijakenttaa,
markkinatrendeja ja asiakaskuntaa. SWOT-analyysi auttoi hahmottamaan yrityksen sisdisia ja

ulkoisia tekijoita, jotka vaikuttavat myyntiprosessin kehittamiseen.

Neljannessa vaiheessa haastateltiin Solarco Oy yrittdjia, jotta saatiin syvallisempi ymmarrys
yrityksen nykytilanteesta ja haasteista. Yrittajien nékemykset tarjosivat arvokasta tietoa siita, milla
tavalla nykyinen myyntiprosessi toimii kdytanndssa, mitka ovat sen vahvuudet ja missa kohdin on

kehitettavaa.

Viidennessa vaiheessa keskityttiin myyntiprosessin kehittamiseen. Tavoitteena oli luoda tehokas
myyntiprosessi, joka hyddyntda yrityksen vahvuuksia ja parantaa sen asemaa markkinoilla.
Suunnitelmassa keskityttiin myyntiprosessin eri vaiheiden optimointiin tehokkuuden ja kilpailukyvyn

lisaamiseksi.

Kuudennessa vaiheessa opinndytety6 tarjosi suosituksia ja yleisia pohdintoja, joiden avulla yritys voi
sopeutua muuttuviin markkinaolosuhteisiin ja sailyttaa kilpailukykynsa. Opinndytetyd korostaa, etta
tehokas aurinkopaneelien myyntiprosessi vaatii teknista asiantuntemusta, asiakaslahtoistd
lahestymistapaa ja ymparistoystavallisyyden korostamista. Suositellaan panostamaan jatkuvaan
koulutukseen, raataloityihin ratkaisuihin, selkeisiin rahoitusvaihtoehtoihin ja alan innovaatioiden

seuraamiseen.

Opinndytety6 paattyy eettisyyden ja luotettavuuden tarkasteluun, jossa kasitelldan tutkimuksen

eettisid ndkdkulmia ja sen vaikutusta tutkimustulosten luotettavuuteen. Téma osa tarjoaa arvokasta
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pohdintaa siita, miten tutkimuksessa on huomioitu eettiset periaatteet ja miten varmistettu, etta

tulokset ovat luotettavia ja objektiivisia.

Pohdinta

Opinnadytetyon aikana saadut tulokset osoittivat, etta aurinkopaneelien myynti vaatii seka teknista
osaamista etta asiakaslahtoista lahestymistapaa. Tekninen osaaminen on tarkeaa, koska asiakkaat
arvostavat yksityiskohtaisia tietoja jarjestelmien toiminnasta ja niiden hyddyista. Asiakkaat
odottavat myyjilta perusteellista tuntemusta tuotteista ja kykya vastata teknisiin kysymyksiin.

Tama korostaa tarvetta jatkuvaan koulutukseen ja tiedon paivittamiseen myyntitiimissa.

Myyntiprosessin selkeyttaminen ja asiakkaiden tarpeiden ymmartdminen parantavat
asiakastyytyvaisyytta ja voivat lisatd myyntid. Haastattelut paljastivat, etta asiakkaat arvostavat
henkilékohtaista palvelua ja raataldityja ratkaisuja, jotka vastaavat heidan erityistarpeitaan. Tama
vaatii myyntihenkilostoltd kykya kuunnella ja analysoida asiakkaiden tarpeita seka tarjota juuri

heille sopivia ratkaisuja.

Kestévan kehityksen nakdkulma on merkittéva tekija aurinkopaneelien myynnissa. Asiakkaat ovat
yha tietoisempia ymparistovaikutuksista ja arvostavat puhdasta energiantuotantoa, joka vahentaa
hiilidioksidipaastdja. Tama korostaa tarvetta jatkuvaan alan kehityksen ja innovaatioiden
seuraamiseen, jotta asiakkaille voidaan tarjota parhaat mahdolliset ratkaisut. Myyntiargumenttien
tulee korostaa aurinkopaneelien ymparistdystavallisyytta ja pitkdn aikavalin sadsttja seka energian
ettd kustannusten osalta.

Myyntiprosessin haasteina korostuivat asiakkaiden vakuuttaminen investoinnin kannattavuudesta
ja rahoitusvaihtoehtojen tarjoaminen. Konkreettiset laskelmat ja selkedt saastot pitkalla aikavalilla
ovat avainasemassa asiakasluottamuksen saavuttamisessa. Rahoitusvaihtoehtojen tarjoaminen
tekee investoinnista saavutettavamman ja auttaa asiakkaita hallitsemaan talouttaan paremmin.
Solarco Oy:n tulee kehittaa selkeitd ja houkuttelevia rahoitusratkaisuja, jotka tukevat

myyntiprosessia ja vahentavat asiakkaiden taloudellisia huolia.

Voidaan todeta, ettad tehokas myyntiprosessi vaatii perusteellista valmistautumista,
asiakaskeskeista lahestymistapaa ja jatkuvaa alan kehityksen seuraamista. Tama opinndytetyo
tarjoaa kaytannodnlaheisia tydkaluja ja nakdkulmia aurinkopaneelien myyntiprosessin kehittamiseen
ja optimointiin. Solarco Oy:n tulee jatkossakin panostaa asiakasldhtdisyyteen ja tekniseen
osaamiseen, jotta se voi menestya kilpailuilla aurinkosahkdmarkkinoilla ja tarjota asiakkailleen

parasta mahdollista palvelua ja tuotteita.

Johtopaatokset ja Suositukset

Opinndytetydn perusteella on mahdollista esittda Solarco Oy:n seuraavat kattavat johtopaattkset ja

suositukset, jotka voivat merkittdvasti parantaa yrityksen myyntiprosessia ja edistdad sen menestysta

aurinkosahkomarkkinoilla
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6.2.1 Panosta tekniseen osaamiseen

Teknisen osaamisen merkitys korostuu entisestaan kilpailluilla aurinkosahk&markkinoilla, joissa
asiakkaat ovat yha tietoisempia tarjolla olevista vaihtoehdoista. Solarco Oy:n myyntihenkildstdn on
tarkeaa olla syvallisesti perehtynyt aurinkopaneeliteknologiaan, sen teknisiin ominaisuuksiin ja
hy6tyihin seka uusimpiin alan innovaatioihin. Tama ei tarkoita ainoastaan perusasioiden hallintaa,
vaan jatkuvaa koulutusta ja kehitystd, jossa myyjat pysyvat ajan tasalla alan nopeista muutoksista ja
pystyvat ndin tarjoamaan asiakkaille ajantasaista ja luotettavaa tietoa. Teknisesti vahva myyntitiimi
voi tehokkaasti vastata asiakkaiden kysymyksiin ja lievittaa heidan mahdollisia huoliaan, mika luo

luottamusta ja helpottaa ostopaatoksen syntymista.

6.2.2 Raatdldityja ratkaisuja asiakkaille

Asiakkaiden yksil6llisten tarpeiden tarkka kuunteleminen ja analysointi ovat olennaisia onnistuneen
myyntiprosessin kannalta. Solarco Oy:n tulisi panostaa entistd enemman asiakaslahtoiseen
myyntity6hon, jossa jokaiselle asiakkaalle tarjotaan juuri hanen tarpeisiinsa raataloityja ratkaisuja.
Tama edellyttaa syvallistd tarvekartoitusta ja henkildkohtaista asiakaspalvelua, jossa asiakkaan
tilanne ja toiveet otetaan kokonaisvaltaisesti huomioon. Raataloityjen ratkaisujen tarjoaminen ei
ainoastaan lisda asiakastyytyvaisyyttd, vaan se myds vahvistaa asiakassuhteita ja sitouttaa
asiakkaat pitkajanteiseen yhteistydhoén Solarcon kanssa. Nain yritys voi erottua kilpailijoistaan

tarjoamalla aitoa lisdarvoa, joka perustuu asiakkaan yksildllisiin tarpeisiin ja odotuksiin.

6.2.3 Korosta ymparistdystavallisyytta

Nykyisin yhd useammat asiakkaat tekevat ostopaatoksia, joissa ymparistoystavallisyys ja kestéva
kehitys ovat keskeisia tekijoita. Aurinkopaneelien myynnissa Solarco Oy:n tulisi korostaa naita
arvoja entista vahvemmin. Yrityksen markkinointiviestinndssa ja asiakaskohtaamisissa tulisi
painottaa aurinkopaneelijérjestelmien positiivista vaikutusta ymparistéon seka niiden roolia osana
kestdvaa kehitystda. Tama ei ainoastaan puhuttele ymparistotietoisempien asiakkaiden kanssa,
vaan myos vahvistaa Solarcon brandia vastuullisena ja tulevaisuuteen suuntautuneena yrityksena.
Lisaksi ymparistOystavallisyytta korostavat argumentit voivat auttaa asiakkaita perustelemaan
investointinsa seka itselleen ettd muille sidosryhmille, mika vahvistaa heidan sitoutumistaan

Solarcon tuotteisiin ja palveluihin.

6.2.4 Selkedt rahoitusratkaisut

Yksi merkittdvimmista esteistd aurinkopaneelien hankinnassa on usein alkuinvestoinnin suuruus.
Solarco Oy:n tulisi tarjota asiakkailleen selkeita, lapinakyvia ja houkuttelevia rahoitusvaihtoehtoja,
jotka tekevat investoinnista helpommin saavutettavan. Naihin voivat kuulua esimerkiksi
osamaksusopimukset tai erityiset aurinkoenergiaratkaisuihin raataldidyt lainat. Selkeasti
kommunikoidut ja helposti ymmarrettavat rahoitusratkaisut voivat merkittavasti helpottaa
asiakkaiden paatoksentekoa ja vahentad investointiin liittyvié taloudellisia huolia. Tama voi myds
laajentaa Solarcon asiakaskuntaa kattamaan laajemman joukon kuluttajia, joille investoinnin

toteuttaminen olisi muuten taloudellisesti liian raskasta.
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6.2.5 Jatkuva kehitys:

Aurinkosahkdala on jatkuvassa muutoksessa, ja uudet innovaatiot ja teknologiat tulevat markkinoille
nopealla tahdilla. Solarcon menestyksen kannalta on kriittistd, etta yritys pysyy ajan tasalla ndista
kehityksistd ja integroi ne osaksi omia tuotteitaan ja palveluitaan. Tama edellyttaa jatkuvaa
markkinaseurantaa, tutkimus- ja kehitystoimintaa seka kykya reagoida nopeasti muuttuviin
trendeihin ja asiakastarpeisiin. Innovaatioihin panostaminen varmistaa, ettd Solarco voi tarjota
asiakkailleen aina parhaat mahdolliset ratkaisut, mika puolestaan vahvistaa yrityksen kilpailukykya ja

markkina-asemaa.

Nadiden johtopaatdsten ja suositusten pohjalta Solarco Oy voi kehittaa ja optimoida
myyntiprosessejaan tavalla, joka tukee sen jatkuvaa kasvua ja menestysta
aurinkosahkdémarkkinoilla. Tama opinndytetyd tarjoaa vahvan perustan yrityksen myyntiprosessien
jatkuvalle kehittamiselle ja optimoimiselle, varmistaen, etta Solarco pystyy vastaamaan
markkinoiden haasteisiin ja hydédyntamaan niiden tarjoamat mahdollisuudet tehokkaasti ja
kestavasti.
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7  EETTISYYS JA LUOTETTAVUUS

OpinndytetyOprosessissa 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. Keskeistd on noudattaa
tutkimuseettisid periaatteita, jotka varmistavat, ettd tutkimus toteutetaan rehellisesti, avoimesti ja

osallistujien oikeuksia kunnioittaen. (Tutkimuseettinen neuvottelukunta 2019.)

Eettisyyden noudattaminen tarkoittaa, ettd tutkimuksessa kunnioitetaan osallistujien oikeuksia,
huolehditaan tietosuojasta ja anonymiteetistd seka hankitaan tutkittavilta tietoon perustuva
suostumus. Eettisesti kestava tutkimus ei aiheuta haittaa tutkittaville ja perustuu rehellisyyteen ja
avoimuuteen kaikissa vaiheissa, mika tarkoittaa esimerkiksi vilpillisyyden valttamista ja

lapinakyvyytta 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 tarkeda, etta aineiston keruu, analysointi ja tutkimusprosessin
dokumentointi suoritetaan erittdin huolellisesti. Tama tarkoittaa, ettad kaikki vaiheet tehdaan
systemaattisesti ja yksityiskohtaisesti, jotta tutkimuksen tulokset ovat toistettavissa ja
yleistettavissd. Nain varmistetaan, ettd tutkimus tuottaa patevaa ja kayttokelpoista tietoa, joka
kestaa kriittisen tarkastelun seka tieteellisesséa ettd kaytanndn kontekstissa. Luotettavuuden
korostaminen on tarkead, koska se takaa, etta tutkimustulokset ovat uskottavia ja hyddyllisia, ja ne
voivat siten vaikuttaa kaytannon sovelluksiin ja tieteellisiin keskusteluihin. (Tutkimuseettinen
neuvottelukunta 2019.)

Opinndytetydssani olen kiinnittényt erityisté huomiota tutkimuksen eettisyyteen ja luotettavuuteen
varmistaakseni, etta tutkimustulokset ovat mahdollisimman patevia ja etta ne voidaan hyoédyntaa
Solarco Oy myyntiprosessin kehittdmisessa. Eettisyys on huomioitu esimerkiksi tietosuojan ja
tutkittavien anonymiteetin kautta, erityisesti haastattelututkimuksessa, jossa osallistujien oikeudet ja
hyvinvointi on asetettu etusijalle. Luotettavuuden varmistamiseksi tutkimusmenetelmia on valittu ja
sovellettu huolellisesti, mika ilmenee esimerkiksi haastattelun ja kirjallisuuskatsauksen
yhdistdmisessa, jolloin saadut tulokset ovat mahdollisimman kattavia ja relevantteja. Naiden
periaatteiden noudattaminen on ollut keskeistd, jotta tutkimus tukee Solarco Oy tavoitteita kehittaa

asiakaslahtéinen ja kilpailukykyinen myyntiprosessi.
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LAHTEET

Tybssa on kaytetty seuraavasti tekoalya:

ChatGPT 2024. OpenAl. GPT3.5 ja GPT4. Kaytetty kielentarkistukseen, syyskuu 2024.
https://chat.openai.com
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8 LIITE 1: HAASTATTELURUNKO

Kysymykset
Myyntiprosessi
1. Miten myyntiprosessinne tyypillisesti etenee?

2. Miten tarkeana pidatte asiakkaiden tarpeiden ja toiveiden ymmartamista myyntiprosessin eri
vaiheissa?

3. Kuinka myyntiprosessi voisi mukautua paremmin asiakkaiden erilaisiin tarpeisiin ja odotuksiin?
Aurinkopaneelikaupan erityispiirteet
4. Milla tavalla tekninen osaaminen korostuu myyntitilanteissa?

5. Kuinka tarkeda on asiakkaiden kannalta, ettd myyjat osaavat selittda aurinkopaneelijarjestelmien
tekniset yksityiskohdat selkeasti?

6. Millaisia haasteita olette kokeneet aurinkopaneelikaupassa?



