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1 Johdanto

1.1 Opinnaytetyon aihe

Opinnaytetydssani tutkin teknisten asiantuntijoiden kokemuksia heidan myynti-
taidoistaan sek& heidan asenteitaan naita tehtavia kohtaan. Tyon tavoitteena on
selvittdd, kuinka hyvin asiantuntijat kokevat hallitsevansa néita taitoja, ovatko he
saaneet riittavasti koulutusta, ja miten he suhtautuvat siihen, etta heidan tytteh-
taviinsa kuuluu yhd useammin myynnillisia ja asiakasrajapinnassa tapahtuvia
tehtavia. Lisaksi pyrin tydssani tunnistamaan mahdolliset kehitystarpeet, joita

asiantuntijoiden taidoissa ja asenteissa voi ilmeta.

Taman tydn motiivina on ymmartaa paremmin teknisten asiantuntijoiden koke-
muksia muuttuvien tyéelaman vaatimusten edessa. Nykyaan heidan tyétehta-
viinsd kuuluu yha useammin suoraa asiakastyota seké osallistumista myyntipro-
sesseihin. Omassa tydelamassani olen kohdannut nd&mé muutokset ja kokenut
ne haasteellisiksi, silla saamani tekninen koulutus ei ole tarjonnut riittavasti tyo-
kaluja naiden tehtavien hoitamiseen. Tama on herattanyt kysymyksen siita,
ovatko muutkin asiantuntijat samassa tilanteessa. Jos tama kokemus on laa-
jemmin jaettu teknisten asiantuntijoiden keskuudessa, se voi vaikuttaa merkitta-
vasti heidan tydnantajiensa liiketoimintaan. Tutkimus onkin tarkea yrityksille,
silla sen tulosten perusteella ne voivat varmistaa, etté heidan tekninen henkilos-
tonsa on riittavasti valmistautunut kohtaamaan uudet vaatimukset seké kohden-

taa kehitystoimenpiteensa oikein.

1.2 Tutkimusongelma ja rajaus

Opinnaytetyon tutkimusongelmana on selvittda, kokevatko tekniset asiantuntijat
myyntitaitojensa riittavan vastaamaan nykyisia tyoelaman vaatimuksia. Lisaksi

tarkastellaan, kuinka he suhtautuvat myyntitehtaviin ja kokevatko he tarvitse-



vansa apua tai koulutusta tehtévissd menestymiseen. Opinnaytetydssa rajaudu-
taan tarkastelemaan ainoastaan B2B-liiketoiminnassa toimivia teknisia asian-

tuntijoita, kuten suunnittelijoita ja konsultteja.

Tassa opinnaytetydssa tarkastellaan asiantuntijoiden kokemuksia myynnillisiin
tehtaviin liittyen kolmen eri nakdkulman kautta: asenne, osaaminen ja kehitys-
tarpeet. Tutkimuksen tavoitteena on vastata naihin nakékulmiin liittyviin keskei-

siin kysymyksiin, jotka ovat:

e Asenne - Mitka on teknisten asiantuntijoiden asenteet myyntitehtavia
kohtaan?

e Osaaminen - Mika on teknisten asiantuntijoiden osaamisen taso myynti-
taidoissa?

e Tarpeet - Ovatko asiantuntijat saaneet riittavasti koulutusta naiden taito-
jen kehittamiseen? Mitka ovat heidan kehityskohteensa myyntitaidoissa?

1.3 Tutkimusmenetelma ja opinnaytetytn rakenne

Tama opinnaytetyd rakentuu seké teoreettisesta ettd empiirisesta osuudesta.
Tyon alussa esitellaan tutkimuksen tausta, tavoitteet ja rajaukset. Taman jal-
keen siirrytaan tarkastelemaan asiantuntijuuden ja myyntityon keskeisia kasit-
teitd, jotta saadaan teoreettinen pohja tutkimukselle. Teoriaosuus muodostaa
perustan empiiriselle osalle, jossa kuvataan kaytetty tutkimusmenetelma, kyse-
lytutkimuksen toteutus seka saadut tulokset. Lopuksi tydssa esitetéaan tutkimuk-
sen keskeiset johtopaatokset, arvioidaan tutkimuksen luotettavuutta ja pohdi-
taan jatkokehitysmahdollisuuksia. Ty6 paattyy kirjoittajan omakohtaiseen poh-

dintaan opinnaytetyprosessista.

Tutkittavaa tietoa opinnaytetydhon hankittiin toteuttamalla kyselytutkimus, joka
oli suunnattu teknisille asiantuntijoille. Kysely koostui kysymyksist&, joiden
avulla kartoitettiin asiantuntijoiden osaamista myyntitaitojen suhteen, heidan
asenteitaan naita tehtavia kohtaan seka mahdollista koulutuksen ja tuen tar-
vetta. Kyselylomake sisalsi seka suljettuja ettéa avoimia kysymyksia. Kyselylo-
make jaettiin sahkoisesti ja kohdistettiin henkildille, jotka toimivat asiantuntija-

roolissa ja kohtaavat tydssaan myynnillisia tehtavia.



Keratty tieto analysoitiin kayttaen paaosin kvantitatiivista menetelmaa. Kvantita-
tiivinen analyysi keskittyy suljettujen kysymysten vastausten kautta esiin nouse-
vien trendien ja jakaumien tarkasteluun. Taman avulla pyrittiin tunnistamaan
laajemmat kokonaisuudet, kuten se, kuinka moni asiantuntija koki tarvitsevansa
lisdd myynti- ja neuvottelutaitojen koulutusta. Lisdksi analyysissa sovellettiin
kvalitatiivista menetelmaa. Kvalitatiivinen analyysi painottuu avoimiin kysymyk-
siin ja painopiste on vastaajien kokemuksissa, nakemyksissé ja asenteissa. Ta-
voitteena oli tunnistaa yksil6llisia ja yhteisia kasityksid osaamisen tasosta, kehi-
tystarpeista seka yritysten tarjoamasta tuesta. Kvalitatiivinen analyysi taydentaa
kvantitatiivista dataa tarjoamalla syventavaa tietoa siitd, miten vastaajat perus-

telivat ja kokivat omat taitonsa ja tarpeensa tehtavissd menestymiseksi.

Yhdistamalla ndmé& menetelmét saatiin seka numeerista etta laadullista tietoa
siitd, millaisia haasteita ja mahdollisuuksia asiantuntijat kohtasivat myyntitaito-
jen osalta, ja missa maarin nama haasteet ja mahdollisuudet ilmenivat heidan
tyosséan. Lisaksi saatiin tietoa siitd, miten he kokevat yritysten tarjoaman tuen
naiden taitojen kehittdmisessa. Tama antoi kattavan kéasityksen siita, milla osa-
alueilla kehitystarpeita esiintyi ja kuinka asiantuntijat suhtautuvat tydroolinsa

muutoksiin.

2 Asiantuntija
2.1 Asiantuntijuuden maaritelma

Asiantuntijalla tarkoitetaan henkil6a, jolla on syvéllinen erityisosaaminen ja
vankka tietamys omalta alaltaan. Asiantuntijuus perustuu yleensa pitkaan koulu-
tukseen, kaytanndn kokemukseen ja jatkuvaan itsensa kehittamiseen. Asiantun-
tijalta odotetaan kykyéa analysoida ongelmia, tehda johtopaatoksia ja esittaa rat-
kaisuehdotuksia itsendisesti. Lisdksi hanta arvostetaan tiedon tuoman arvoval-

lan ja luottamusta herattdvan osaamisensa vuoksi. (Vahvaselka 2004, 35-36.)



Asiantuntijuuden ytimessa on substanssiosaaminen eli asiantuntijan erityis-
osaaminen ja syvéllinen tietdmys omalta alaltaan. TAma kattaa perusammatti-
taidon seka tekniset tai teoreettiset taidot, jotka on hankittu koulutuksen ja koke-
muksen kautta. Substanssiosaaminen voi tarkoittaa esimerkiksi insindorin tekni-
sid suunnittelutaitoja tai ladkarin ladketieteellista tietamysta. (Salminen 2018,
186.)

Asiantuntijuuden tunnusmerkkeja ovat syvallinen asiantuntemus, vahva ongel-
manratkaisukyky ja kyky soveltaa osaamista kaytannossa. Naiden lisaksi asian-
tuntijalta edellytetaan jatkuvaa oppimista ja sopeutumista muuttuviin olosuhtei-
siin. Naiden ominaisuuksien yhdistelma tekee asiantuntijasta arvostetun ja luo-

tettavan toimijan tyoelamassa. (Vahvaselka 2004, 40-41.)

2.2 Asiantuntijatyon erityispiirteet

Asiantuntijaty6lle on ominaista tiedon soveltaminen, itsendinen ongelmanrat-
kaisu ja jatkuva vuorovaikutus eri sidosryhmien kanssa. Tyo edellyttéda vahvaa
substanssiosaamista, mutta lisdksi myds hyvid vuorovaikutus- ja viestintataitoja,
kykya toimia paineen alla ja sopeutumista nopeasti muuttuviin tilanteisiin. Ver-
kostoituminen ja kyky yhdistaa teoria kaytantoon ovat keskeisia taitoja, joita ar-
vostetaan erityisesti liike-elaméassa. Asiantuntija erottuu edukseen, kun han ky-
kenee yhdistamaan asiantuntemuksensa kykyyn johtaa, organisoida ja toimia
taloudellisesti kannattavasti. (Salminen 2015, 116-117; Vahvaselka 2004, 40—
41))

Asiantuntijan tehtavat ovat usein analyyttisia ja luovia. Ne voivat siséltda ongel-
mien tunnistamista, ratkaisujen suunnittelua, toteutusta ja seurantaa. Tyo on
usein projektiluonteista, yhdistaen itsenaista tydskentelya ja tiivista yhteistyota
kollegoiden kanssa. Yhteistyd onkin keskeinen osa asiantuntijaty6ta, silla harva
ratkaisu syntyy taysin yksin. Todellinen asiantuntijuus kehittyykin yhteisollisessa
ja oppivassa tydoymparistossa, jossa eri alojen osaajat tukevat toistensa tyota ja
luovat yhdessa arvoa. (Vahvaselka 2004, 35-36, 40-41.)



Asiantuntijatyé on muuttunut viime vuosikymmenina vaativammaksi. Teknolo-
gian kehitys, tiedon maaran kasvu, kansainvalistyminen ja asiakasodotusten
muutos ovat lisanneet tyon kompleksisuutta. Nykyajan asiantuntijalta vaaditaan
kykya toimia yhteistydssa, ymmartaa asiakkaan toimintaymparistoa ja viestia
selkeasti myos monimutkaisista asioista. Perinteinen yksin tehtava, kapea-alai-
nen asiantuntijaty® ei enaa vastaa nykyisia vaatimuksia. (Hernberg 2013, 18—
19, 34-36.)

Myyntiosaaminen on noussut tarkedksi osaksi asiantuntijatydtd. Monimutkaisten
palveluiden ja ratkaisujen myota asiakkaat eivat aina osaa yksin méaaritella tar-
peitaan, jolloin asiantuntijalta vaaditaan kykya asettua asiakkaan asemaan, tun-
nistaa haasteita ja tarjota lisdarvoa. Myynti ei ole enaa vain myyntiosaston teh-
tava — asiantuntija rakentaa asiakassuhdetta, herattaa luottamusta ja toimii
usein koko organisaation tarkeimpana myyjana. (Salminen 2015, 17; Karhu,
Salo-Lee, Sipila, Selanne, Sdderlund & Uimonen 2005, 16-21; Vahvaselka
2004, 134.)

2.3 Yksilodynaamiset tekijat

Ihmisen toimintaa ja kayttaytymista, oli han sitten asiantuntija, myyja tai asia-
kas, ohjaavat monet eri tekijat. Yksilodynaamisilla tekijoilla tarkoitetaan sisaisia
psykologisia ja emotionaalisia prosesseja, jotka vaikuttavat siihen, miten ihmi-
nen toimii ja on vuorovaikutuksessa muiden kanssa. Né&ihin piileviin vaikuttimiin
kuuluvat muun muassa arvot, motivaatio, uskomukset, asenteet, ajattelutavat,

tunteet ja persoonallisuus. (Hanti 2021, 14-16.)

Jos kykenemme ymmartamaan naméa henkilon piilossa olevat vaikuttimet, on
meill&d mahdollista luoda hénelle syvallisempaa ja kestavampaé arvoa kuin
pelkka pintapuoli antaa ymmartaa. Talldin me voimme esimerkiksi auttaa asia-
kasta tai asiantuntijaa ndkemaan jotain tarkeda, mita han ei itse edes tiennyt
kaipaavansa. Meidan on mahdollista saada heidat kokemaan itsensa tydssaan

onnistuneeksi, visaammaksi, itsendisemmaksi tai onnellisemmaksi, ja tata



kautta voimme luoda pitkdaikaisempaa ja merkityksellisempéaa yhteisty6ta.
(Hanti 2021, 14-16.)

2.3.1 Arvot ja asenteet

Arvot ovat uskomuksia, jotka liittyvét tunteisiin ja ohjaavat ihmisten tavoitteita ja
toimintaa. Schwartzin arvoteorian mukaan arvot ovat yleispatevia, ajasta ja pai-
kasta riippumattomia tavoitteita, jotka perustuvat ihmisten biologisiin, sosiaali-
siin ja yhteisollisiin tarpeisiin (Schwartz 2006, 1). Ne vaikuttavat motivaati-
oomme ja sen taustalla oleviin tekijoihin, uskomuksiimme, asenteisiimme, ajat-
teluumme ja tunteisiimme, mika puolestaan ohjaa paatdéksiamme ja toimin-
taamme. Arvot ovat luonteeltaan muuttumattomia, universaaleja ja ehdottomia,

eli ne ovat ajattomasti voimassa. (Hanti 2021, 15-16; Purjo 2014, 39.)

Asenteet kertovat suhtautumisestamme johonkin. Ne saavat esimerkiksi meidat
tuntemaan positiivisia tai negatiivisia uskomuksia ja aikomuksia, jotka vaikutta-

vat kayttaytymiseen (Tieteen termipankki). Asenteet heijastuvat aikomuksiimme
ja kayttaytymiseemme eli ne tulevat aina jotenkin ilmi, joko tiedostamattomana,

tiedostettuna tai naiden variaationa. Asenteen muodostumiseen vaikuttavat us-
komukset, ajatukset ja tunteet. (Hanti 2021, 25—-26; Aberg2006, 22).

2.3.2 Motivaatio

Motivaatio on monimuotoinen ilmi6, jota on tarkasteltu useista eri ndkdkulmista
ja teorioiden kautta. Abergin (2006, 28) mukaan motivaatio nahd&an yleisesti
keskeisend liikkeellepanevana voimana, joka saa ihmisen ryhtym&an toimeen ja
pyrkimaan kohti padméaaraa. Robbinsin ja Judgen (2012, 236) mukaan motivaa-
tio ei kuitenkaan tarkoita pelkastaan tyéskentelya kovasti, vaan se kuvastaa
myds yksilon kasitysta omista kyvyistdén. He maarittelevat motivaation proses-
siksi, joka selittda yksilon ponnistelujen voimakkuuden, suunnan ja pitkajantei-
syyden tavoitteen saavuttamiseksi. Vaikka yleinen motivaatio voi kohdistua mi-
hin tahansa tavoitteeseen, tassa tarkastelun kohteena on erityisesti tytela-

massa ilmeneva, organisaatiotavoitteita tukeva motivaatio.



Abraham Maslow’n kehittdama tarvehierarkia on yksi tunnetuimmista motivaatio-
teorioista, ja sen vaikutus nakyy yha organisaatiopsykologian kentalla. Teoria pe-
rustuu ajatukseen, ettd ihmisilla on hierarkkisesti jarjestettyja tarpeita, jotka vai-
kuttavat kayttaytymiseen. Tarpeet jaetaan viiteen tasoon fysiologiset tarpeet, tur-
vallisuuden tarpeet, sosiaaliset tarpeet, arvostuksen tarpeet ja itsensa toteutta-
misen tarpeet (Kuva 1). Teorian mukaan alemmat tarpeet tulee paasaantoisesti
tyydyttdd ennen kuin yksild motivoituu seuraavan tason tarpeista. (LibreTexts
2025, luku 5.2.)

Maslow’s Hierarchy of Needs

Social needs

Safety needs

Physiological needs

Kuva 1. Maslow’n tarvehierarkia.

Vaikka Maslow’n tarvehierarkia tarjoaa selkean viitekehyksen motivaation tar-
kasteluun, teoriaa on kritisoitu muun muassa tarpeiden jaykasta jarjestyksesta
ja siitd, ettd se olettaa ihmisen tavoittelevan vain yhta tarvetta kerrallaan (Libre-
Texts 2025, luku 5.2). Tutkimukset eivat ole yksiselitteisesti tukeneet ajatusta
siitd, etta tarpeet tyydyttyvét aina tietyssa jarjestyksessa tai etta vain yksi tarve
ohjaisi kayttaytymista kerrallaan. Siitéa huolimatta mallia on sovellettu laajasti or-
ganisaatioissa, koska se auttaa selittdmaan tyontekijoiden erilaista reagointia
arjen tilanteissa. (LibreTexts 2025, luku 5.2; Robbins & Judge 2012, 238.)



Yksi klassisista tydmotivaation teorioista on Frederick Herzbergin kehittdma
kaksifaktoriteoria. Teorian mukaan tydssa vaikuttavat tekijat voidaan jakaa kah-
teen ryhmaan hygieniatekijoihin ja motivaatiotekijoihin. Hygieniatekijat, kuten
palkka, tydolosuhteet, esimiestyo ja yrityksen kaytannot, liittyvat tyén ulkoisiin
olosuhteisiin ja puutteet niissa aiheuttavat tyytymattomyytta. Motivaatiotekijat
puolestaan liittyvat itse tyon siséltoon, esimerkiksi saavutuksiin, tunnustukseen,
vastuuseen ja kehittymismahdollisuuksiin, ja ne voivat lisata tyon mielekkyytta
ja motivoida tyontekijaa entista parempiin suorituksiin. Herzbergin keskeinen
havainto oli, etta tyytymattdmyyden poistaminen ei automaattisesti johda tyyty-
vaisyyteen, vaan todellinen motivaatio syntyy tyon sisallosta ja merkityksellisyy-
desta. (LibreTexts 2025, luku 5.2; Robbins & Judge 2012, 238-239.)

Motivaatiota voidaan lahestyd monin eri tavoin, ja yksi yleisesti kaytetty tapa on
jaottelu sisdiseen ja ulkoiseen motivaatioon. Martelan ja Jarenkon (2014, 17)
mukaan sisdinen motivaatio kumpuaa yksilén omasta kiinnostuksesta, merkityk-
sellisyyden kokemuksesta ja halusta kehittya, ja sen on todettu tukevan pitka-
janteista sitoutumista, oppimista ja luovuutta. Ulkoinen motivaatio puolestaan
liittyy ulkoisiin palkkioihin, kuten rahaan tai sosiaaliseen hyvaksyntaan. Se voi
olla tehokas lyhyella aikavalilla, mutta ei valttamatta tue tydhyvinvointia ja kesta-
vaa motivaatiota yhtéa vahvasti kuin sisdinen motivaatio. Richard M. Ryanin ja
Edward L. Decin (2000, 3-6) kehittamé& itsemaardémisteoria tarkentaa tata na-
kokulmaa tarkastelemalla motivaatiota jatkumona, joka ulottuu motivaation
puutteesta sisdiseen motivaatioon. Teorian mukaan kolmen psykologisen pe-
rustarpeen autonomian, patevyyden ja yhteenkuuluvuuden tayttyminen tukee
sisdisen motivaation syntymista, kun taas niiden estyminen voi heikentaa yksi-

|6n motivaatiota ja hyvinvointia.

2.3.3 Tunteet ja ajattelu

Ajattelu ei ole puhtaasti rationaalista, vaan siihen vaikuttavat myds tiedostamat-
tomat asenteet ja tunteet, jotka ohjaavat valintojamme ja paatoksiamme usein
huomaamattamme (Hanti 2021, 27-28). Asiantuntijoiden tydssa ajattelu raken-

tuu seka rationaalisesta etta intuitiivisesta prosessista. Rationaalinen ajattelu



perustuu loogiseen, vaiheittaiseen paattelyyn, kun taas intuitio hyddyntéaa aiem-
paa kokemusta ja mahdollistaa nopean reagoinnin. Nama ajattelutavat tayden-
tavat toisiaan siten, etta intuitio kokoaa havaintoja ja rationaalinen paattely ja-
sentda ne systemaattisesti. Robbinsin ja Judgen (2021, 136) mukaan tunteet tu-
kevat rationaalista paattelya tarjoamalla informaatiota ja suuntaamalla huo-
miota. Tehokas paatoksenteko perustuukin tunteiden, intuition ja loogisen har-

kinnan yhteistoimintaan.

Tunteet ohjaavat toimintaamme paitsi vuorovaikutustilanteissa, myds ty6tehta-
vien suorittamisessa. Ne vaikuttavat automaattisesti kehomme vireystilaan ja
saatelevat sita, miten havaitsemme ja tulkitsemme ymparistéssamme tapahtu-
via asioita (Nummenmaa 2022, luku 1; Hanti 2021, 28-32). Tunnekokemus ei
synny pelkastaan sosiaalisista tilanteista, vaan myos tehtévien luonne vaikuttaa
siihen. Mielekkaat ja itselle sopivat ty6tehtavat herattavat usein myonteisia tun-
teita, kuten innostusta ja kiinnostusta, jotka tukevat keskittymista ja tyon suju-
vuutta. Sen sijaan ei-mieluisat tai kuormittavat tehtavét voivat synnyttaa kieltei-
sid tunteita, kuten turhautumista ja artymysta, mika saattaa heikentaa suoritus-
kykya ja tydmotivaatiota (Robbins & Judge 2021, 134-136; MIELI ry)

3 Myyntitaitojen teoreettinen pohja
3.1 Myyntityd

Aivan jokainen ihminen tarvitsee myyntitaitoja elamassaan. Vuorion (2017, 7)
mukaan erityinen tarve myyntitaidoille on, myyntititteleilla toimivien henkildiden
liséksi, jokaisella yrittajalla ja nykyaan lahes jokainen asiantuntijalla. Asiantunti-
jaty6 ja myynti mielletdan usein aivan erilaisina ammatteina, joissa vallitsevat
toisistaan poikkeavat lainalaisuudet ja menestymisen edellytykset. Tarkastelta-
essa asiaa tarkemmin huomataan kuitenkin, etta asiantuntija- ja myyntitydé muis-
tuttavat toisiaan. Itseasiassa jokainen asiantuntija tekee jatkuvasti myyntity6ta,
vaikkei sita itse tiedostaisikaan. Kuva 2 esittdd asiantuntijatydn prosessikuvauk-
sen, joka on yllattden suoraan sovellettavissa myds myyntityon prosessiku-
vaukseksi. (Salminen 2018, 23.)
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Asiakkaan Asiakkaiden Asiakkaiden Ratkaisun Ratkaisun
|6ytdminen luottamuksen tarpeiden tuottaminen esittdminen ja
voittaminen tunnistaminen perustelu

Kuva 2. Asiantuntijatyon prosessi (Salminen 2018, 23).

Miksi myynti sitten koetaan niin erillisena asiana? Useille meista termi myyja ai-
heuttaa negatiivisia mielleyhtymiad. Syysta taikka toisesta myyjilla ei ole kovin
hyv& maine, ja myyjat [0ytyvatkin tyypillisesti ammattien arvostusmittausten
hantasijoilta. Yleensa taustalla ovat vaarat mielleyhtymat myynnista sekéa koke-

mukset huonosta myynnista ja myyjista (Rubanovitsch 2023, 28).

Mita se myyminen sitten on? Myynti on asiakaslahtoista, konsultoivaa valittujen
asiakkaiden tarpeiden tayttamista ja heidan ongelmiensa ratkaisua. Toisin sa-
noen myynti on asiakkaan auttamista. Asiakkaan kuunteleminen ja kysymysten
esittdminen on keskeisessa asemassa myyjan tydssa. Myyja on mahdollista tar-
jota asiakkaalle parasta mahdollista palvelukokonaisuutta tai tuotetarjoamaa
vasta kuunneltuaan huolella asiakkaan tarpeita ja ongelmia. Toisaalta tuottei-
den ja palveluitten monimutkaistuessa asiakas ei valttdmatta osaa tasmallisesti
kuvata tarpeitaan tai hahmottaa toimintansa ongelmakohtia. Myyjan todellista
asiantuntemusta osoittaakin se, ettd han osaa auttaa asiakastaan myos piile-
vien tarpeiden tunnistamisessa. (Salminen 2018, 24-25; Vahvaselka 2004,
134.)

Kuunteleminen vaatii paitsi taitoa myds aitoa halua ymmartad asiakasta. Aktiivi-
nen kuuntelu on yksi keskeisimmista taidoista asiakasrajapinnassa toimiville
ammattilaisille. Aktiivisella kuuntelulla tarkoitetaan kuulijan kiinnostusta siita,
mité keskustelukumppanin ilmaisun taustalla on. Aktiivinen kuuntelija kysyy ja
muotoilee uudelleen kuulemiansa asioita varmistaakseen, ettd on ymmartanyt

oikein. Aktiiviseen kuuntelemiseen kuuluvat myds erilaiset kyselytekniikat, joilla
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voidaan paasta syvemmalle asiakkaan tarpeisiin tai akuuttia tarvetta laajem-
paan kokonaiskuvaan. Usein kysymysten avulla saadaan avattu asiakkaan

omaan ajattelua ja tarpeiden tunnistamista uudelle tasolle. (Hanti 2021, 51-52.)

Myyntivalmentaja Rubanovitsch (2023, 112—-113) kehottaa myyjia antamaan
asiakkaan puhua mahdollisimman paljon. Suurin osa asiakkaista puhuu itse
mieluummin kuin kuuntelee. Mitd enemman asiakas taas puhuu, sitd enemman
han kokee tulevansa ymmarretyksi ja arvostetuksi. Aktiivisen kuuntelun kautta
myyja voi havaita asiakkaan ostosignaalit, jotka usein ilmaisevat valmiuden
edetd kaupantekoon. Monet myyjat ohittavat ndma signaalit keskittyessaan
omaan puheeseen ja menettavat samalla mahdollisuuden kaupantekoon. (Ru-
banovitsch 2023, 112-113.)

Toinen keskeinen osa niin myynti- kuin asiantuntijatyotakin on asiakkaan luotta-
muksen saavuttaminen. Luottamus on tarkeaa, jotta vastapuoli kuuntelee myy-
jaé vakavissaan. On yleensa turhaa tarjota palveluitaan, saati esittaa tarjousta,
ennen kuin asiakkaan luottamus on saavutettu. Luottamuksen saavuttamisen
jalkeen kertoo asiakas myds usein avoimemmin tarpeistaan. (Salminen 2018,
24-25). Vuorion (2017, 34) huippumyyijat ja neuvottelija kayttavat jopa 80 pro-
senttia ajastaan ja energiastaan luottamuksen rakentamiseen, silla ilman kun-
nollista luottamusta kaupan paattdminen vaatii huomattavasti enemman tekniik-

kaa ja aikaa.

Maailman suurimman luottamusta tutkivan Edelmannin luottamusbarometrin
mukaan (kuva 2) ihmiset luottavat eniten alan asiantuntijoihin ja puolueettomien
tahoihin, kuten kaltaisiinsa ihmisiin (Edelman 2020, 63). My0s yrityksen tavallis-
ten tyontekijoiden viestinta koetaan usein luotettavammaksi kuin yritysjohdon vi-
ralliset viestit. Huusko-Viikilan (2023) mukaan tutkimukset osoittava my6s, etta

asiakkaat haluavat ostaa asiantuntijalta, eivat vain myyjalta.
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Kuva 3. Edelmanin luottamusbarometri (Edelman 2020, 63).

Luottamusbarometrin tulos antaakin vahvan viestin myyjille siita, ettéd heidan tu-
lee mukauttaa toimintansa tuotteita ja palveluita myyvista myyntiedustajista
kohti aktiivista asiantuntijamyyntia, jolloin asiakkaat voivat kokea myyjat kump-
paneina ja luotettavina neuvonantajina (Kenner & Leino 2020, 63). Toisaalta tu-
los antaa myos yrityksille vahvaa viestia siitd, etta asiantuntijoita tulisi hyodyn-

taé& laajemmin myyntitehtavissa.
3.2 Myyntiprosessi

Myyntiprosessi on sarja toimintoja, joiden tavoitteena on kaupan syntyminen.
Myyntiprosessissa myyja selvittdd asiakkaan tilanteen ja tarpeet ja pyrkii saa-
maan tdman vakuuttuneeksi siitd, etta juuri hanen tarjoamansa ratkaisu on oi-
kea. Myyntiprosessin tulee mukailla asiakkaan ostoprosessia ja taten sen ra-
kenne vaihtelee yrityksittain, toimialoittain sekd myytavan tuotteen tai palvelun
mukaan. Myyntiprosessiin kuuluu kuitenkin aina tyypillisesti suunnittelu- ja val-
misteluvaihe, yhteydenotto asiakkaaseen, myyntineuvottelu, kaupan paattami-
nen seka jalkihoito ja jalkimarkkinointi. (Alanen & Malkia & Sell 2005, 65; Vah-
vaselkd 2004, 142.)

On tarkeaa, ettd myynnin eri vaiheet ja koko myyntiprosessi kaydaan lapi oike-

assa jarjestyksessa. Myyntiprosessi on toimivaksi jalostettu, testattu ja todistettu
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toimintamalli, jota myyja hyddyntaa paastékseen tavoitteeseensa eli kaupan
paattamiseen. On kuitenkin syytd huomioida, ettd myyjan tulee hallita toiminta-
mallia, eik& toimintamallin myyjaa. Myyjan on osattava uudistaa prosessia ja
tarvittaessa poiketa siita tilanteen niin vaatiessa. (Vuorio 2015, 95-96.)

Organisaatioiden on kyettava téana paivana palvelemaan asiakkaitaan ammatti-
taitoisesti ja oikea-aikaisesti. Tama edellyttda organisaation sisaisten roolien
kriittista tarkastelua. Myynti on lilan arvokas ja laaja kokonaisuus, jotta se voitai-
siin jattaa yksinomaan myyntiorganisaation vastuulle. On olennaista tunnistaa,
misséa vaiheissa myyntiprosessia kannattaa hyédyntadd ammattimyyijia, milloin
asiakkaan palveleminen on asiantuntijoiden tai muiden osastojen tehtava ja
missa kohdin hyddyntaéa automaatiota tai teknologiaa. (Kenner & Leino 2020,
30-31.)

Asiantuntijat osallistuvat tyypillisesti myyntiprosessiin joko siten, etta heille on
valtuutettu tietyt asiakkaat asiantuntijuutensa perusteella eli he hoitavat koko
prosessin itsenaisesti tai he osallistuvat myyntineuvotteluihin myyntiin erikoistu-
neen myyntihenkiloston tukena (Vahvaselka 2004, 15-16). Toimialan mukaan
asiantuntijat saattavat myds avustaa myyntihenkildkuntaa neuvotteluihin valmis-

tautumisessa seka tarjouksen laadinnassa.

3.3 Myyntineuvottelu

Neuvottelu on prosessi, jossa vahintdan kaksi osapuolta pyrkii saavuttamaan
yhteisen sopimuksen. Neuvottelun pohjimmainen pdamaara on aina hyédyn
saavuttaminen, mutta hyotya ei kuitenkaan voida saavuttaa ilman toista osa-
puolta. Yhteisty6 on siis valttamatonta. Neuvotteleminen onkin luonteeltaan
suostuttelua, jossa hyddynnetaan vastavuoroisuutta ja muita vaikuttamisen kei-
noja. Usein neuvottelun tarve syntyy erimielisyyksistd, kuten kiistoista, ristirii-
doista tai vastakkaisista tavoitteista ja onnistunut neuvottelu ylittd& konfliktit ja
luo ratkaisun, joka tayttdd molempien osapuolten tavoitteet. (Heimolinna 2022,
9)
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Myyntineuvottelu on vaiheittainen prosessi, joka vaatii huolellista valmistautu-
mista, tavoitteiden asettamista ja etenemisen seurantaa. Jokaiselle prosessin
vaiheelle on tarkedd maarittdé sekéa paatavoitteet etta varatavoitteet, jotka oh-
jaavat keskustelujen siséltoja Myyntineuvottelu voidaan jasentaa eri tavoin yri-
tyksen myyntistrategian mukaisesti, ja sitéd havainnollistetaan usein myynnin
portaiden avulla. Onnistumisen kannalta on tarkeaa, etta myynnin eri vaiheet,
eli portaat, kdydaan lapi oikeassa jarjestyksessa. Kuvassa 3 on esitetty yksi
mahdollinen tapa mallintaa myyntineuvottelu. (Alanen ym. 2005, 69—-70: Vuorio
2015, 95-96.)

fAIoitus ) (Silta ) fKartoitus ) (I'uote-esittely ) (I'arjous h (Kertaus )
* Myyjan esittely: kuka, + Avataan tapaamisen * Kartoitetaan « Tuotteesta / palvelusta « Tarjouksen esittdminen + Kaupan syntyessa
mista ja mité edustaa aihealue eli vastataan asiakkaasta kaikki mika kerrotaan asiakkaalle « Tarjouksen erittely asiakkaalle kerrattaan
kysymyksen miksi on kaupanteon merkittavimmt asiat - Kaupan pyytdminen myyntiehdot. Térkeinta
+ Tavoite: Asiakkaan « Pohjustetaan kannalta oleellista - Pitéydytaan faktoissa on varmistaa, etta
huomion seuraavaa vaihetta * Kyselytekniikan kaytto « Valta tuoteoksennusta! « Tavoittest: asiakas on ymmartanyt
alkaansaaminen Kysymyksetja. * Anna myos asiakkaalle (| . Ostohalun ook P e el
. ite: Kii symykset ja ) ) Osti -
;Ii'saé\i/;rl;?ﬁ;l'lnnostuksen tarkentavat kysymyset suunvuoro ;\_o_sla_ttammen saavutettu hyoty!
« Toiminnan
L . + Tavoite: Ostohalun aikaansaaminen
+ Tavoite: Vuorovaikutus- nostattaminen « Kaupan oAatds
keskustelun pPanip:
aikaansaanti

Kuva 4. Kuusiportainen myyntineuvotteluprosessi (Vuorio 2015, 97-105).

Kauppa voi joskus syntya jo ensimmaisessa tapaamisessa, mutta tyypillisesti
etenkin monimutkaisemmat tuotteet ja palvelut edellyttavat yleensa useita neu-
votteluja ja yhteydenottoja eri osapuolten valilla. Padsaantoisesti, mitd monimut-
kaisempi ja arvokkaampi myytava ratkaisu on, sitéa pidempikestoisia ovat neu-
vottelu- ja toteutusvaiheet, ja sitd tarkedmpaa on myyntityén hallinta. (Alanen
ym. 2005, 69-70; Vahvaselkd 2004, 135.)
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3.4 Myyntitekniikat

Myyntimallien ja -tekniikoiden hyddyntaminen voi merkittavasti tehostaa myynti-
tyota erityisesti tarvekartoitus- ja neuvotteluvaiheissa. Sopivalla mallilla myyja
saa varmistettua, ettd muistaa ottaa huomioon kaikki keskeiset elementit myyn-
tikeskusteluissa, kuten asiakkaan tarpeet ja tilanteen. Ne myds auttavat myyjaa
edistimaan myyntiprosessia systemaattisesti kohti kaupan paattamista. (Ken-
ner & Leino 2020, 129.)

Koska myyntitilanteet vaihtelevat myyntiorganisaatioiden, markkinoiden ja yksit-
taisten myyjien valilla, mikaan malli ei ole yksiselitteisesti parempi kuin toinen,
vaan mallit ovat yksinkertaisesti erilaisia. Tarkeinta on valita malli, joka parhai-
ten tukee omaa myyntitapaa, ja sovittaa se osaksi paivittaista toimintaa. Kenne-
rin ja Leinon (2020, 129) mukaan tehokkain myyntimalli on sellainen, johon

myyjat aidosti uskovat ja jota he toistavat johdonmukaisesti omassa tyossaan.

Asiantuntijoiden nakokulmasta AIDA-malli tarjoaa tehokkaan lahestymistavan
myyntitydhon. Mallin AIDA-nimi muodostuu englannin kielen sanoista attention,
interest, desire ja action, jotka suomeksi tarkoittavat huomiota, kiinnostusta, ha-
lua ja toimintaa. AIDA-malli koostuu neljasta vaiheesta, jotka vievat asiakasta
kohti ostopaatosta: ensin heratetdan huomio, sitten luodaan kiinnostus, sen jal-
keen vahvistetaan halu ja lopuksi ohjataan asiakas tekemé&én toiminta eli osto-
paatds. Malli auttaa myyjaéa rakentamaan selkeén ja johdonmukaisen myynti-
prosessin, joka vie asiakasta vaiheittain kohti lopullista tavoitetta. AIDA-malli
(kuva 4) on erityisen hyodyllinen asiantuntijoille, koska sen yksinkertainen ra-

kenne on helppo omaksua ja soveltaa kaytannossa. (Vuorio 2015, 28-29.)
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Toimintaan Kiinnostuksen
kehoittaminen herattaminen
(Action) (Interest)

Halun
herattaminen
((EHIEG)]

Kuva 5. AIDA-mallin kaavio (Vuorio 2015, 29).

Malli auttaa myyjaa rakentamaan selkean ja johdonmukaisen myyntiprosessin,
joka vie asiakasta vaiheittain kohti lopullista tavoitetta. AIDA-malli on erityisen
hyodyllinen asiantuntijoille, koska sen yksinkertainen rakenne on helppo omak-

sua ja soveltaa kaytannossa.

3.5 Asiakaslahtoinen toimintatapa

Asiakaslahtoisyys tarkoittaa yrityksen toiminnan perustamista asiakkaiden tar-
peiden tunnistamiseen ja niiden mahdollisimman hyvaan tayttdmiseen. Yritysten
tulee ymmartaa asiakasyritysten liiketoimintaa, prosesseja seka asiakkaan ar-
vostamia hyotyja, jotta se voi tuottaa lisdarvoa. Tama edellyttdd organisaation
osaamisen ja asiakkaan tarpeiden yhdistamista kilpailukykyisella tarjoamalla,
mik& perustuu asiakkuusstrategiaan ja segmentointiin valituissa kohderyhmissa.
Asiakaslahtoisyys edellyttdd vastuuta asiakkaasta ja aitoa kiinnostusta hanen
tarpeisiinsa. Asiakassuhteet pyritddn kehittamaan kertaluonteisista myyntitilan-
teista pitkaaikaisiksi kumppanuuksiksi, joissa tietoa ja osaamista jaetaan luotta-

muksellisesti lisdarvon luomiseksi. (Vahvaselka 2004, 18.)
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Asiakkaan ostokayttaytymisen ymmartdminen on keskeinen osa asiakaslah-
toista toimintaa, silla asiakkaan ostoprosessi ja palvelupolku muodostavat vuo-
rovaikutuksen perustan myyjan ja asiakkaan valilla. Ostoprosessissa voidaan
erottaa kolme pa&avaihetta: toimet ennen kontaktia myyjaan, myyntineuvottelui-
den aikana tapahtuvat kohtaamiset seka kaupan jalkeinen yhteistyd asiakkaan
ja palveluntarjoajan valilla. Jokaisessa ostopolun vaiheessa on tarkeda soveltaa
toimintamalleja, jotka sek& tukevat etta kannustavat asiakasta etenemaan osto-
polullaan. (Hanti 2021, 42; Salminen 2018, 64.)

Oikea-aikainen, olennainen ja kohdennettu tieto on avainasemassa asiakkaan
hankintaprosessin tukemisessa. On tarkeda tunnistaa, ketka hankintaan osallis-
tuvat, ja tarjota heille vastauksia ajankohtaisiin kysymyksiin, jotka auttavat asia-
kasta paatoksenteossa. Siséltojen tulee myds vastata asiakkaan tarpeita han-
kinnan eri vaiheissa. Kaytanndssa ostoprosessi ei kuitenkaan aina etene lineaa-
risesti, vaan asiakkaan polku voi pysahtya, palata aiempiin vaiheisiin tai muut-
tua matkalla. Taman vuoksi myyjan on pystyttdva reagoimaan joustavasti ja
vahvistamaan arvoa, joka on asiakkaalle merkityksellistd kussakin tilanteessa.
(Hanti 2021, 42; Tanni 2022, 37.)

Tana paivana paatoksentekijat ovat aikaisempaa kriittisempia ajankayttonsa
suhteen ja tekevat yh& suuremman osan ostoprosessista itsendisemmin ilman
myyntiorganisaation osallistumista (Kenner & Leino 2020, 17). Asiakkaat eivat
enada halua samalla tavalla kayttaa aikaansa tapaamisiin myyjien kanssa, mikali
tapaamiset eivat tuo selkeasti asiakkaalle lisdarvoa. Myyjien tapaaminen on siir-
tynyt asiakkaan ostoprosessissa aiempaa myohempaan vaiheeseen. (Hanti
2021, 41))

Palvelupolku kuvaa kaikki asiakkaan ja palveluntarjoajan valiset kohtaamiset
ensikosketuksesta aina kaupan jalkeisiin toimenpiteisiin asti, kattaen asiakas-
suhteen koko elinkaaren. Palvelupolun ymmartaminen auttaa yritysta kehitta-
maan toimintatapojaan asiakaslahtdisemmiksi ja varmistamaan sujuvan seka

miellyttavan asiakaskokemuksen. (Salminen 2018, 64-65.)
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Kaupanteossa asiakkaan ostoprosessi ja myyjan myyntiprosessi kohtaavat, ja
myyjan on mukauduttava asiakkaan tarpeisiin, rutiineihin ja tapoihin. Myyjan
tehtavana on varmistaa, ettd ndma prosessit limittyvat saumattomasti, silla osta-
misen helpottaminen lisaa kaupanteon todennédkdisyytta. Asiakaslahtdinen asi-
antuntija osaa yhdistda oman osaamisensa asiakkaan palvelutarpeisiin ja tun-
nistaa prosessin ongelmakohdat, jotka voivat olla piilossa tai vaikeasti hahmo-
tettavissa. Han ymmartaa asiakkaan ostoprosessin vaiheet ja mukauttaa
myynti- ja palveluprosessinsa niiden mukaan, varmistaen, etta asiakkaan tar-
peet ja odotukset tulevat taytetyiksi. (Salminen 2018, 37-38, 66.)

3.6 Ratkaisukeskeinen ja arvoa luova myynti

Yritysmyynnissa talla hetkella vallitsevia myyntisuuntauksia ovat ratkaisumyynti
ja arvon myynti. Aikaisemmin vallalla olleessa tuote- ja tuottajaléhttisesséa
myynnissa keskidssa olivat tuotteen tai palvelun ominaisuudet. Parvisen (2024)
mukaan ongelmaksi siind muodostuu se, etta keskitytaan lilkkaa yksittaiseen
tuotteeseen tai palveluun, jolloin ei ndhda asiakkaan silla saavuttamia hyotyja ja
kokemuksia. TAmé&n ongelman ratkaisuksi yritykset ovat kehittaneet tapoja,
joilla siirtyd parempien hyédyntamistapojen rakentamiseen ja tuottavien asia-
kassuhteiden yllapitoon. Tata kautta on paadytty ratkaisu- ja arvokeskeiseen
myyntiin. Myynnin painopisteen siirtyminen pois kertaluonteisista transaktioista
kohti pitkakestoisia liikesuhteita on muuttanut myos myyjien roolia entista vaati-

vampaan ja asiantuntijapainotteisempaan suuntaan. (Vahvaselka 2004, 29.)

Ratkaisumyynti on myyntitapa, jossa keskitytdan tarjpamaan asiakkaille raata-
|6ityja ratkaisuja heid&n erityisiin ongelmiinsa tai haasteisiinsa. Tamén lahesty-
mistavan ydin on syvallinen asiakkaan tarpeiden ja haasteiden ymmartaminen
seka niihin sopivien ratkaisujen kehittdminen. Ratkaisumyynnille on ominaista,
ettd asiakkaalla on merkittavad ongelma, jonka ratkaisemisesta myyja voi an-
saita. Ratkaisun tulee olla monimutkainen yhdistelma, jota asiakas ei voi hel-
posti toteuttaa itse. TAma mahdollistaa myyvalle yritykselle ansainnan ratkaisun
ideoinnista, suunnittelusta ja koordinoinnista, ei vain yksittaisten osien myyn-
nista. (Huusko-Viikila 2024; Parvinen 2024.)
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Arvon myynti on lahestymistapa, jossa keskeista on asiakkaalle tuotettavan ko-
konaisvaltaisen arvon tunnistaminen ja myyminen. Arvon myynnissa siis keski-
tytaan asiakkaalle tuotettavaan lisdarvoon, eika pelkastaan jonkin ongelman rat-
kaisuun. Ropposen (2024, 29) mukaan, jotta voidaan puhua arvo myynnista, tu-
lee arvo pystya osoittamaan numerotasolla eli taloushydtyina. Arvon myynti
edellyttaa myyjalta asiakkaan liiketoiminnan sen prosessien seka liiketoiminta-
mallin syvallistd ymmartamista. Tuotettava lisdarvo tulee tehda nakyvaksi esi-
merkiksi arvolaskureilla tai case-esimerkkien avulla. Kun myyja auttaa asiakasta
ymmartamaan hyddyt numerotasolla, tekee han asiakkaan paatbksenteosta
helpompaa ja taten vahvistaa omaa kilpailuasemaansa. (Huusko-Viikila 2024;
Parvinen 2024; Ropponen 2024, 34.)

Ratkaisu- ja arvon myynnissa myyjan ja asiantuntijan roolit sekoittuvat aikai-
sempaa useammin. Niiden parissa toimivilta myyjiltd vaaditaan korkeaa asian-
tuntemusta asiakkaan liiketoiminnasta seka liiketoiminnan prosesseista. Myyjan
on osattava tunnistaa, hahmottaa ja kuvata ongelma tarkasti ja kyettava tarjoa-
maan siihen ymmarrettava ja kustannustehokas ratkaisu seké osoittaa ratkai-
sun tuoma arvo. Onnistumisen keskeinen edellytys on asiakkaan ja myyjan vali-
nen keskeinen luottamus, silla ratkaisujen I6ytamin vaatii usein syvallista ja luot-
tamuksellista vuorovaikutusta myyjan ja asiakkaan kesken. (Salminen 2018,
55-57, 62-63; Parvinen 2024.)

4 Myyntitaitojen kehittaminen

4.1 Ammatillinen kehittyminen

Tybelamassd menestyminen edellyttaa jatkuvaa oman osaamisen yllapitamista
ja kehittamista. Tyouran vakiintuessa saattaa syntya harhaluulo, ettei osaami-
sen kehittdminen ole en&é tarpeen, mutta tama voi johtaa tilanteeseen, jossa
ammatillinen patevyys ja asiantuntijuus vanhenee nopeasti muuttuvien tyoela-
man vaatimusten mukana. Elinikdinen oppiminen, eli uuden osaamisen hankki-
minen jatkuvasti, on modernissa tyoelamassa yksi keskeisimpia periaatteita.
(Salminen 2015, 193-195.)
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Ammattitaidon kehittdminen on seka tydnantajan etta tyontekijan vastuulla. Tyo-
lainsdadanto velvoittaa tydnantajan tarjoamaan koulutusta, mutta tyontekijan on
itse otettava vastuu osaamisensa yllapidosta ja oppimisestaan. TyGnantaja voi
tukea, mutta ei voi pakottaa oppimiseen. Lisaksi tytnantajan mahdollisuudet
koulutuksen tarjoamiseen ovat myds aina rajalliset, eivatka yksin riita kaikkea
sitd osaamista mitéa asiakastydssa vaaditaan. Ihanteellisessa tilanteessa tyon-
antaja ja tyontekija tekevéat yhteistyota ammatillisen osaamisen kehittamisessa
kaikilla osa-alueilla. Tahan tarkoitukseen on kehitetty erilaisia kehityskeskuste-
lumalleja, joiden avulla voidaan asettaa tavoitteita, seurata tuloksia ja suunni-

tella tyontekijan osaamisen kehittamista. (Salminen 2015, 193-195.)

Menestyminen asiakastydssa ja myynnissa edellyttaa oikeanlaista asennetta,
joka tukee ammatillista kehitysta ja vahvistaa itsevarmuutta. Asenteemme vai-
kuttavat siihen, miten havainnoimme ymparoéivaa maailmaa ja miten suhtau-
dumme haasteisiin. Jos keskitymme vaikeuksiin ja puutteisiimme, saatamme
estdd omaa kehitystamme. Siksi on tarkeada tarkastella kriittisesti omia ajattelu-
tapojaan ja kehittaa tietoisesti myonteistd asennetta suuntaamalla huomio on-
nistumisiin ja tyon positiivisiin puoliin. Liséksi myynti- ja neuvottelutaitoja voi
harjoitella ja kehittdd, mika parantaa valmiuksia asiakaskohtaamisissa ja tukee
tavoitteiden saavuttamista. (Salminen 2018, 175, 179-180.)

4.2 Myyntity6hon kannustaminen

Kompetenssi ja menestys myyntitydssa perustuvat seka tiedon ja taidon etta
motivaation osa-alueisiin. Tietoa ja taitoa voidaan kasvattaa kokemuksen ja
koulutuksen kautta, mutta menestys edellyttdd myds asiantuntijan omaa sit-
keytta ja intohimoa. Motivaatiota voidaan vahvistaa oikeanlaisella johtamisella,
joka tukee tyon merkityksellisyyden kokemusta, tarjoaa mahdollisuuksia vaikut-
taa tyon sisaltéon, palkitsee onnistumisista ja luo etenemismahdollisuuksia.
(Vahvaselka 2004, 16.)
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Tybnantajan asiantuntijoille tarjoama koulutus keskittyy usein tekniseen sub-
stanssiosaamiseen, kun taas tydelamataitojen, kuten vuorovaikutuksen ja asia-
kastaitojen, kehittdminen ja yllapitdminen jaa yleensa tyontekijan vastuulle (Sal-
minen 2018, 179-180). Asiantuntijoille suunnattua myynnin koulutusta olisi kui-
tenkin saatavilla monipuolisesti eri kanavista. Isoissa organisaatioissa sisaisten
koulutusohjelmien avulla voidaan tarjota raataloitya valmennusta, joka keskittyy
yrityksen omiin tuotteisiin, prosesseihin ja asiakastarpeisiin. Lisaksi ulkoiset
koulutustahot, kuten ammattikorkeakoulut, konsulttiyritykset ja verkkokurssit,
tarjoavat yleisia myynti- ja vuorovaikutustaitoja kehittavia ohjelmia, jotka voi-

daan soveltaa eri toimialoille.

Kehityskeskustelut tarjoavat tilaisuuden tuoda esiin myds myyntiin liittyvat tee-
mat asiantuntijoiden tyossa. Keskustelut ovat ennalta suunniteltuja ja tavoitteel-
lisia tilaisuuksia, joissa esihenkil6 ja asiantuntija voivat yhdessa tarkastella men-
neiden kausien tavoitteiden toteutumista seké asettaa uusia tavoitteita tulevalle
kaudelle. Naissa keskusteluissa myyntityohon liittyvéat teemat voidaan yhteisella
paatoksella nostaa osaksi tyon painopisteita ja henkilokohtaisia kehittamistar-
peita. Myyntiin liittyvien asioiden kasittely kehityskeskustelussa antaa asiantun-
tijoille mahdollisuuden tarkentaa omaa rooliaan myynnisséa ja saada tukea sii-
hen, miten he voivat kehittya tdssa osa-alueessa. Hyvin toteutettuna kehitys-
keskustelu voi motivoida asiantuntijaa myynnillisiin tavoitteisiin ja samalla tukea

hanen kokonaisvaltaista kehittymistaan tyéssaan. (Karhu ym. 2005, 80-85.)

Myyntity6 ei ole vain tietynlaisten ihmisten tehtéava, vaan jokaisella asiantunti-
jalla on mahdollisuus kehittya siind. Tulevaisuuden myynnissa korostuvat opitta-
vat taidot, kuten kuunteleminen, analyyttinen ajattelu ja tiedon hyodyntaminen
asiakkaan tarpeisiin. Kun organisaatio tukee asiantuntijaa sopivilla tydkaluilla,
koulutuksella ja kannustavalla tydymparistolla, myyntitaitojen kehittdminen on
mabhdollista kaikille. Myynti voidaan ndin ndhda osana asiantuntijatydn ammatil-
lista kasvua ja tavoitteiden saavuttamista. (Kenner & Leino 2020, 109; Vahva-
selka 2004, 16.)
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5 Tutkimusmenetelméat

5.1 Kyselytutkimus

Kyselytutkimus on yksi tavallisimmista tavoista kerata tutkimusaineistoa. Aikai-
semmin tyypillista oli postitetut paperiset kyselylomakkeet, mutta nykyisin sen
tilalle ovat tulleet sahkdiset kyselyt esimerkiksi sahkpostin tai sosiaalisen me-
dian valityksella. Kyselytutkimuksessa vastaaja lukee ja vastaa kirjallisesti esi-
tettyihin kysymyksiin itsenéisesti. (Valli 2018, luku 12; Vilkka 2021, luku 19.)

Kyselytutkimus on tehokas aineistonkeruumenetelméa, kun kohderyhma on suuri
ja maantieteellisesti hajallaan. Erityisesti sdhkoisena toteutettuna silla voidaan
tavoittaa laajoja joukkoja pienin kustannuksin (Vilkka 2021, luku 19). Séahkdinen
kysely toimii parhaiten, kun vastaajat ovat yritysten ja organisaatioiden toimi-
joita, silla talloin voidaan varmistaa, etté kaikilla on teknisesti yhtalaiset mahdol-
lisuudet vastata. Kyselylomakkeen etuina ovat sen edullisuus, mahdollisuus ta-
voittaa suuri maara vastaajia helposti seka vastaajien anonymiteetti. Tyypillisia
haittoja ovat kuitenkin vastausten palautuksessa ilmeneva viive ja alhaisen vas-

tausprosentin riski eli tutkimusaineiston kato. (Vilkka 2021, luku 19.)

Kyselytutkimusta toteutettaessa yksi keskeisimpié osia tutkimusprosessia on
kysymysten laatiminen ja muotoilu, silla ne muodostavat perustan tutkimuksen
onnistumiselle. Huolimattomasti laaditut kysymykset voivat johtaa virheellisiin
tutkimustuloksiin, jos vastaajat tulkitsevat ne eri tavoin kuin tutkija tarkoitti. Vas-
taajajoukko tuntee harvoin tutkittavan aihealueen yhtéa hyvin kuin kysymysten
laatija, mik& korostaa selkedn ja yksiselitteisen muotoilun merkitysta. Siksi kysy-
mysten on oltava tdsmallisia, yksiselitteisia ja selkeitd. (Tietoarkisto a; Valli
2018, luku 12.)

Kysymysten tulee tukea tutkimuksen tavoitteita ja tutkimusongelman ratkaise-
mista. Kaikki kysymykset ja niihin liittyvat muuttujat on perusteltava tutkimuksen
teoreettisen viitekehyksen pohjalta. Tasta syysta aineistonkeruu kannattaa aloit-
taa vasta, kun tutkimusongelmat on tarkasti méaaritelty, jotta keratty tieto vastaa
tutkimuksen tarpeita. (Valli 2018, luku 12; Vilkka 2021, luku 21.)
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5.2 Kyselylomake

Kyselylomakkeen taytyy osoittaa kyselyn tarkeys ja mielekkyys ennen siirty-
misté tutkimuksen kannalta oleellisiin kysymyksiin. Vastaajaa motivoiva aihe-
piiri, houkutteleva kyselylomake ja luottamusta herattava kyselyn toteuttaja voi-
vat lyhentda tutkimusaikaa seka vahentaa tutkimusaineiston katoa (Vilkka 2021,
luku 19). Lomakkeen pituutta on syyta harkita tarkkaan, silla liian pitka lomake
voi lannistaa vastaajan jo ennen vastaamisen aloittamista. Kohtuullinen pituus
ja selkea ulkoasu ovat tarkeita seka vastaajalle etta tietojen kasittelijalle. Posti-
ja internetkyselyissa vastaamiseen kuluva aika ei saisi ylittdd 15—20 minuuttia,

jotta vastausmotivaatio sailyy (Tietoarkisto a).

Kyselylomakkeen kysymykset voivat olla monivalintakysymyksi&, kuten suljet-
tuja ja strukturoituja kysymyksia, avoimia kysymyksia tai sekamuotoisia kysy-
myksia (Heikkila 2008, 48—49). Kysymysten jarjestys on vastaajan kannalta tar-
ked, silla johdonmukainen ja looginen rakenne helpottaa vastaamista (Tietoar-
kisto). Kysymyksista tulisi muodostua selkeé juoni, ja ne kannattaa jarjestaa
joko yksittaisista asioista yleisiin tai painvastoin. Samankaltaiset kysymykset on

hyva ryhmitella kokonaisuuksiksi, mikéa tukee vastaamisen sujuvuutta.

Taustakysymykset, kuten ika, tydkokemus ja koulutus, voivat toimia joko lam-
mittelykysymyksiné kyselyn alussa tai olla sijoitettuna lomakkeen loppuun.
Taustakysymysten jalkeen kannattaa siirtyd ensin helpompiin kysymyksiin ja
saastaa arkojen aiheiden kasittely lomakkeen loppupuolelle (Heikkila 2008, 48—
49; Valli 2019, luku 12).

Kyselytutkimuksen saateosion tulee siséltdé tutkimuksen aiheen, tekijan ja vas-
tausten kayttotarkoituksen. Siind on tarkeaa korostaa anonymiteettia ja luotta-
muksellisuutta, mika lisda vastausmotivaatiota. Liséksi saateosiossa painote-
taan vastaajien osallistumisen merkitysta tutkimuksen luotettavuudelle ja ilmoi-
tetaan palautusajankohta. Hyvin laadittu saate parantaa vastausaktiivisuutta ja
tulosten luotettavuutta, kun taas epéselva saate voi vahentaa vastaushaluk-
kuutta. (Vehkalahti 2014: 47-48; Tietoarkisto b.)
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5.3 Perusjoukko ja otos

Havaintoyksikko tarkoittaa tutkittavaa kohdetta, kuten ihnmista, tuotetta, kuvaa
tai tekstid. Perusjoukko koostuu kaikista tutkimuksen kohteena olevista havain-
toyksikdista, joista tietoa keratdan. Jos tutkimukseen valitaan vain osa perusjou-
kosta, tata kutsutaan otokseksi tai naytteeksi. Otoksessa kaikki perusjoukon yk-
siko6t voivat tulla valituksi satunnaistamisen kautta, kun taas naytteessa valinta
perustuu muihin kriteereihin ((Nummenmaa & Holopainen & Pulkkinen 2019,
27; Vilkka 2021, luku 20). Tutkimuksessa voidaan kayttaa joko kokonaistutki-
musta, jossa kaikki havaintoyksikot tutkitaan, tai otantatutkimusta, joka on usein
ainoa mahdollinen vaihtoehto suuren perusjoukon tapauksessa (Vilkka 2021,
luku 20).

Yksi tiedonkeruumetodi on harkinnanvarainen otantana. Siina valitaan koko pe-
rusjoukkoa kuvaamaan osajoukko. Ajatuksena on, ettd taman osajoukko sopi-
vasti valittuna edustaa koko perusjoukkoa. Harkinnanvaraisessa otannassa tut-
kija valitsee otoksen subjektiivisesti, usein omiin asiantuntija-arvioihinsa perus-
tuen. Tama ei siis ole satunnainen menetelma, vaan tutkija pyrkii valitsemaan
ne yksilot tai ryhmat, jotka hdnen mielestadn parhaiten edustavat tutkimusai-
hetta. (Nummenmaa ym. 2019, 25-26.)

5.4 Tutkimusmenetelma

Tutkimusmenetelmaét jaetaan yleisesti kvalitatiivisiin eli laadullisiin ja kvantitatii-
visiin eli maarallisiin menetelmiin, joilla on omat vahvuutensa ja erityiset kaytto-
tarkoituksensa. Kvalitatiivinen tutkimus keskittyy ilmididen syvalliseen ymmarta-
miseen ja tulkintaan, ja se on erityisen hyddyllinen monimutkaisten, konteksti-
sidonnaisten ilmididen tutkimuksessa, kuten ihmisten kokemusten, arvojen ja
nakemyksien. Aineistoa keratdan usein teemahaastatteluilla, ryhmakeskuste-
luilla tai havainnoimalla, ja analyysissa pyritaan tunnistamaan aineistosta esiin
nousevia teemoja ja merkityksia. (Vilkka 2021, luku 5; Tuomi & Sarajarvi 2018,
luku 2.)
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Kvantitatiivinen tutkimus puolestaan tarkastelee ilmiditd maarallisesta nakokul-
masta ja pyrkii selvittdmaan ilmion laajuuden, eroavaisuudet tai syy-seuraus-
suhteet. Taman menetelméan etuna on sen objektiivisuus ja tilastollinen tark-
kuus. Aineistonkeruumenetelmia voivat olla esimerkiksi kyselytutkimukset, testit
ja tilastollisten tietojen analyysi. Kvantitatiivisessa tutkimuksessa keskeista on
muuttujien mittaaminen ja aineiston kasittely tilastollisten menetelmien avulla,
kuten jakaumien, riippuvuuksien ja eroavaisuuksien analysointi. (Heikkila 2008,
15-16.)

Sekamenetelmatutkimus yhdistaa kvalitatiivisia ja kvantitatiivisia menetelmia,
mika tarjoaa monipuolisemman lahestymistavan tutkimusongelmien tarkaste-
luun. TAman lahestymistavan perusajatus on se, etta eri menetelmat voivat tay-
dentaa toisiaan. Kvalitatiivinen tutkimus syventaa ilmion ymmartamista, kun
taas kvantitatiivinen tutkimus mahdollistaa yleistettavien tulosten ja tilastollisen

analyysin tekemisen. (Tuomi & Sarajarvi 2018, luku 2.3.)

6 Kyselytutkimuksen toteuttaminen

Taman opinnaytetyon ja siihen liittyvan kyselytutkimuksen tavoitteena oli selvit-
taa, kokevatko tekniset asiantuntijat, etta heidan myyntitaitonsa riittavét vastaa-
maan nykyisten tydelaman vaatimuksia. Tutkimuksessa kartoitettiin myoés hei-
dan suhtautumistaan myyntitehtaviin seka tarvettaan apuun tai koulutukseen
tehtavissa menestymisen kannalta. Tyon taustalla oli havaintoni siitd, etta perin-
teinen tekninen korkeakoulutus ja tyGnantajien tarjoamat lisakoulutukset eivat
aina tarjoa riittavia valmiuksia tydelaman monipuolisiin vaatimuksiin. Tutkimuk-
sen tulokset tarjoavat yrityksille tietoa teknisten asiantuntijoiden osaamisesta
kaupallisissa ja asiakasléhtoisissa tehtavissa seka mahdollisista kehittAmistar-
peista. Analyysi antaa suuntaa antavaa tietoa siitd, miten yritykset voivat var-
mistaa, ettd heidan tekninen henkildstonsa on valmistautunut kohtaamaan ny-

kyaikaisen tybelaman haasteet.
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6.1 Tutkimuksen kohdejoukko ja otanta

Tutkimuksen kohdejoukkona olivat suunnittelu- ja konsulttitehtavissa toimivat
tekniset asiantuntijat. Teknologiateollisuuden (2024) mukaan suunnittelu- ja
konsulttiala tyollisti viime vuonna 53 100 henkilda. Ala tyollistaa kuitenkin enem-
mankin, silla konsultointi- ja asiantuntijapalvelut kattavat laajan kirjon eri toimi-

aloja, joista kaikki eivat sisally teknologiateollisuuden tilastoihin.

Tutkimuksen tiedonkeruumenetelmaksi valitsin harkinnanvaraisen otannan, ja
perusjoukoksi maariteltiin tekniset asiantuntijat. Kysely toteutettiin seitsemassa
yrityksessa, jotka valikoituivat olemassa olevien kontaktieni perusteella. Yrityk-
set edustavat suunnittelutoimistoja, urakoitsijoita seké konsulttitaloja eli yrityk-
sid, joissa asiantuntijat tyypillisesti tydoskentelevat. Varsinaisen otantajoukon
tarkkaa kokoa ei ole tiedossa, koska kysely toimitettiin vastaanottajille heidan
esihenkildidensa kautta. Arvioin kuitenkin, etta kyselyn saavuttamat henkil6t oli-
vat 100-130 valilta.

Paatin kayttaa harkinnanvaraista otantaa sen nopeuden ja joustavuuden vuoksi.
Haittapuolena, joka otettiin huomioon tulosten analysoinnissa, on se, etta valittu
osajoukko ei edusta koko perusjoukkoa, koska otoksen valintamenettely ei ta-
kaa edustavuutta (Nummenmaa ym. 2019, 33). Harkinnanvarainen otantatapa
oli kuitenkin perusteltu, silla tutkimus keskittyi Iahinna aiheen esitutkimukseen,
jossa haettiin nakemyksia asiasta ja pyrittiin antamaan yrityksille ideoita aihepii-

rissa tarvittaviin jatkotoimenpiteisiin.

6.2 Kyselylomake

Valitsin kyselyn toteutustavaksi sdhkdisen kyselyn, koska se sopii parhaiten kii-
reisille asiantuntijoille, jotka viettavat suurimman osan ty0ajastaan tietokoneen
aarelld. Sahkainen kysely mahdollistaa joustavan osallistumisen, mika on tar-

kedaa erityisesti tiukkojen aikataulujen parissa tyoskenteleville.

Toteutin kyselylomakkeen Microsoft Forms ohjelman avulla, koska koin sen ole-

van kayttajaystavallinen ja selkean ulkoasun ansiosta helppo tayttaa. Lisaksi
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ohjelma tarjosi minulle mahdollisuuden seurata kyselytuloksien kertymista reaa-
liaikaisesti seka tulosten siirtamisen Microsoft Exceliin, mika helpotti tulosten

analysointia ja teki tutkimusprosessista sujuvamman.

Kyselylomakkeen ulkoasu ja tutkimuksessa kaytetyt kysymykset on esitetty liit-
teessa 1. Liitteesta kay ilmi kyselylomakkeen rakenne ja sen sisaltamét kysy-
mykset, jotka muotoilin tutkimuksen tavoitteiden mukaisesti. Laadin kyselyyn
yhteensa 10 kysymyst4, jotka jaoin kolmeen kategoriaan: taustoittavat kysymyk-
set, myyntitehtaviin liittyvat kokemukset sekéd ammatilliseen kasvuun ja oppimi-
seen liittyvat kysymykset. Suurin osa kysymyksista oli suljettuja tai strukturoi-
tuja, mutta kahdessa viimeisesséa kysymyksessa annoin vastaajille mahdollisuu-

den avata ndakemyksiaan avointen kysymysten kautta.

Kirjoitin kyselylle saatekirjeen (Liite 2), jossa méaarittelin tutkimuksen kohderyh-
man ja kuvasin sen kayttotarkoituksen. Saatekirjeessa kerroin, ettd tutkimus on
osa opinnaytetyttani ja etta sen tavoitteena on kartoittaa teknisissa asiantuntija-
tehtavissa tydskentelevien kokemuksia myynnillisista tehtavista. Pyrin laatimaan
saatteesta mahdollisimman tiiviin, ytimekk&aan ja selkean, jotta se herattaa vas-
taanottajassa kiinnostusta ja rohkaisee vastaamaan. Lisaksi korostin saatekir-
jeessa kyselyn tarkeytta ja sitd, kuinka jokaisen vastaajan panos on merkityk-

sellinen.

6.3 Tyossa kaytetty tutkimusmenetelméa

Paadyin kayttdmaan analyysissa sekamenetelmaa, silla se mahdollisti sek&
maarallisen ettd laadullisen aineiston hyddyntadmisen tutkimuksen tavoitteiden
saavuttamiseksi. Painotin analyysissa maarallista tutkimusta, koska sen avulla
sain yleiskuvan siita, miten tekniset asiantuntijat kokevat myyntitaitonsa ja nii-
den riittavyyden tydelaman vaatimuksiin nahden. Kvantitatiivinen analyysi mah-

dollisti vastausten selkean vertailun ja tulosten yleistettavyyden tarkastelun.

Laadullista analyysia hyddynsin tukemaan méaarallisia tuloksia ja tarjoamaan sy-

vempaa ymmarrysta vastaajien kokemuksista. Avoimet kysymykset antoivat
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mahdollisuuden tarkastella yksil6llisia nakemyksia ja taydentdd numeerisia ha-
vaintoja, mika toi esiin merkityksellisia vivahteita ja kehityskohteita. Yhdista-
malla molemmat menetelmat sain kattavamman ja monipuolisemman kuvan
teknisten asiantuntijoiden suhtautumisesta myyntitaitoihin sek& heidan mahdolli-

sista koulutustarpeistaan.

7 Kyselyn tulokset
7.1 Vastaajien taustatiedot

Kyselyyn vastasi yhteensé 27 asiantuntijaa kuudesta eri yrityksesta. Yritykset
edustavat suunnittelutoimistoja, urakoitsijoita seké konsulttitaloja eli yrityksia,
joissa asiantuntijat tyypillisesti tydskentelevat. Vastaajat puolestaan edustivat
monipuolisesti asiantuntijatyon eri rooleja, antaen tutkittavaan aiheeseen erilai-
sia ndkdkulmia. Kuvio 1 havainnollistaa kyselyyn vastanneiden ty6tehtavien ja-

kaumaa.

Mika on nykyinen tyotehtavasi?

M Esihenkil6 / Tiiminvetaja

B Suunnittelija

H Projektipaallikko
Konsultti / asiantuntija

B Muu

Kuvio 1. Vastaajien nykyinen ty6tehtava.

Tutkimukseen osallistui eniten esihenkil6- ja tiiminvetédjarooleissa toimivia vas-
taajia 37 % vastaajista, mika nakyy myos tuloksissa. Esihenkilétehtavissa ko-
rostuvat usein myynnilliset tehtéavat, vaikka kaikilla tah&n kyselyyn osallistuneilla
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esihenkiléilla oli my6s asiantuntijavastuita. Seuraavaksi suurin ryhma oli suun-
nittelijat 30 % vastaajista, joiden tyd painottuu tekniseen substanssiosaamiseen.
Konsultteja oli 11 % vastaajista, ja heidan tyonsa sisaltaa yleensd enemman
asiakastyota kuin suunnittelijoilla. Projektipdallikdt muodostivat 18,5 % vastaa-
jista, ja heidan tehtavassaan korostuvat asiakasrajapinnassa toimiminen, pro-
jektinhallinta ja koordinointi. Projektipaallikbéiden asema asiantuntijoiden ja esi-
henkildiden valilla voi vaikuttaa heidan nakemyksiinsa organisaation toimin-

nasta.

Esihenkildiden ja projektipaallikbiden suuri osuus vastaajista nakyy myoés keski-
maaraiseen tydtkokemuksen pituuteen. Kuvion 2 mukaan lahes puolet (48 %)
vastaajista on tyoskennellyt asiantuntijatehtavissa yli 10 vuotta. Viidesta kym-
meneen vuotta tyéskennelleitd on 22 %, samoin kuin 2-5 vuoden kokemuksen

omaavia. Alle kahden vuoden kokemuksen omaavia vastaajia on vain 7 %.

Montako vuotta olet tyoskennellyt
asiantuntijatehtavissa

H Yli 10 vuotta
M 5-10 vuotta
M 2-5 vuotta

Alle 2 vuotta

Kuvio 2. Vastaajien tyéuran pituus asiantuntijatehtavissa.

Tutkimukseen osallistuneiden vastaajajoukon rakenne osoittaa, etta suurin osa
vastaajista on kokeneita asiantuntijoita ja johtotehtavissa tydskentelevia henki-
|6ita. Tama tausta vaikuttaa heidan ndkemyksiinsa ja voi osaltaan selittaa, miksi
tietyt teemat korostuvat vastauksissa. On tarkedaa huomioida tama taustatekija
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tulkittaessa tutkimustuloksia. Seuraavissa osioissa analysoidaan, miten vastaa-
jien ndkemykset jakautuvat tutkimuskysymysten osalta ja millaisia keskeisia ha-

vaintoja aineistosta nousee esiin.

7.2 Myynnilliset tehtavat asiantuntijatydssa

7.2.1 Myynnillisten tehtavien esiintyvyys

Tutkimuksen teoreettisen viitekehyksen mukaan myynnillisten tehtavien merki-
tys asiantuntijatydssa on kasvanut, ja nykyisin on haastavaa l6ytaa asiantuntija-
tehtavaa, jossa myyntiin liittyvia vastuita ei olisi lainkaan (Salminen 2015, 17,
Vahvaselka 2004, 134). Kyselytutkimuksessa pyrittiin selvittdmaan, kuinka
usein vastaajien ty6tehtaviin sisaltyy myynnillisia elementteja, kuten ratkaisujen
tarjoamista, uusien asiakkaiden hankintaa ja lisamyyntid. Kuviossa 3 esitettyjen
tulosten perusteella voidaan todeta, etta myynnilliset tehtavat ovat sdannéllinen
0sa suurimman osan vastaajien tydarkea ja jollain tasolla ne kuuluvat kaikkien

vastaajien tyonkuvaan.

Kuinka usein tyotehtaviisi sisaltyy myynnillisia tehtavia?

0% 10% 20% 30% 40% 50%
Paivittain

Viikoittain B Suunnittelija

M Esihenkil6 / Tiiminvetdja

Projektipaallikko
Kuukausittain JEKEP

Konsultti

B Muu
Harvemmin

Ei koskaan

Kuvio 3. Myynnillisten ty6tehtavien siséltyminen tyohon.



31

Myynnilliset tehtavat ovat saanndéllinen osa vastaajien tyotehtavia, ja niiden ylei-
syys vaihtelee ammattiryhmittain. Paivittain myynnillisia tehtavia hoitaa 11 %
vastaajista, kun taas viikoittain niitd kohtaa 41 %. Kuukausitasolla myyntiin liitty-
vid tehtavia raportoi tekevansa noin 30 % vastaajista, ja ainoastaan 18,5 % il-
moitti hoitavansa niita harvemmin. On merkittavaa, etta yksikaan vastaaja ei il-
moittanut, ettei hanen tydhonsa kuuluisi lainkaan myynnillisia tehtavia, mika

vahvistaa myyntiosaamisen merkityksen asiantuntijatydssa.

Ammattiryhmakohtainen tarkastelu osoittaa, ettda myynnilliset tehtavat painottu-
vat erityisesti esihenkildille ja projektipaallikdille. Paivittdinen myyntityd on lahes
yksinomaan esihenkildiden vastuulla, kun taas viikoittain myynnillisten tehtavien
parissa tyoskentelee esihenkildiden lisaksi projektipdallikoitéa ja pienemmassa
maarin myos konsultteja. Suunnittelijat ja konsultit eivat tyypillisesti kohtaa
myyntitehtavia paivittain, mutta kuukausittain niita raportoi suorittavansa huo-
mattava osa vastaajista. Tama viittaa siihen, etta myynnilliset tehtavat eivét ole
taysin eriytyneita tietyille rooleille, vaan ne koskettavat jossain maarin kaikkia

asiantuntijoita.

7.2.2 Suhtautuminen myynnillisiin tehtaviin

Vastaajien suhtautuminen myynnillisiin tehtaviin osana asiantuntijatyotaan ja-
kautuu paaosin myonteisen ja neutraalin valilla kuvio 4. Hyvin mieluisina myynti-
tehtavia piti 22 % vastaajista ja melko mieluisina 26 %, mika osoittaa, etté lahes
puolet vastaajista kokee myynnilliset tehtavat ainakin jossain maarin positiivi-
sina. Yleisin vastaus oli kuitenkin neutraali (41 %), mika viittaa siihen, ettd mo-
nille asiantuntijoille myynnilliset tehtavat ovat osa tyota ilman erityista mielty-
mysta tai vastustusta. Vain 11 % vastaajista koki myynnilliset tehtavat melko
epamieluisina, eiké yksikdan vastaaja pitanyt niitd taysin epamieluisina. Tama
viittaa siihen, ettd myynnilliset tehtavat eivat aiheuta laajamittaista vastarintaa

asiantuntijoiden keskuudessa.
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Tama viittaa siihen, ettd myynnilliset tehtavat eivat aiheuta laajamittaista vasta-
rintaa asiantuntijoiden keskuudessa. Tarkasteltaessa tuloksia ajattelun ja tuntei-
den nakokulmasta voidaan olettaa, ettd monille vastaajille myynti ei herata voi-
makkaita tunnetiloja, vaan se koetaan neutraalina osana tybnkuvaa. Toisaalta
ne, jotka suhtautuvat tehtaviin myonteisesti, saattavat kokea ne mielekkaina ja
omaan osaamiseen tai kokemukseen sopivina. Talléin mydnteinen tunne vah-
vistaa hyvaksyntaa tehtavaa kohtaan, vaikka kyse ei olisi perinteisesti asiantun-

tijatyohon liitetyista tehtavista.

Millaisiksi koet myynnilliset tehtavat osana
asiantuntijatyotasi?

0% 10% 20% 30% 40% 50%

Hyvin mieluisiksi

o B Suunnittelija
Melko mieluisiksi
M Esihenkil6 / Tiiminvetdja

Projektipaallikko
Konsultti

]
Melko epamieluisiksi Muu

Hyvin epamieluisiksi

Kuvio 4. Vastaajien kokemus myynnillisten tehtavien mielekkyydesta.

Ammattiryhmakohtainen tarkastelu paljastaa selkeita eroja suhtautumisessa.
Esihenkiltt kokevat myynnilliset tehtavat selvasti myonteisimmin, silla 19 %
heista piti niita hyvin mieluisina. Projektipaallikdiden keskuudessa myynnilliset
tehtavat jakautuvat laajasti eri suhtautumistapojen vdlille, ja konsulttien osalta
mielipiteet vaihtelivat melko mieluisista melko epamieluisiin. Suunnittelijat puo-
lestaan nayttavat suhtautuvan myyntitehtaviin varauksellisemmin, silla heidan
joukossaan oli eniten neutraalisti tai melko epamieluisasti myyntitehtaviin suh-

tautuvia vastaajia.
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Kiinnostus myynnillisten tehtavien lisdamiseen tydssa noudattaa pitkalti samoja
linjoja kuin suhtautuminen niihin yleisesti. Esihenkil6t ovat tamankin osalta
ryhma, joka suhtautuu myyntitehtaviin myodnteisimmin. Heista 30 % oli erittain
kiinnostuneita lisaamaan myynnillisten tehtavien osuutta. Projektipaallikbiden
kiinnostus oli maltillisempaa, ja heidan vastauksensa jakautuivat neutraalin ja
hieman kiinnostuneen valilla. Konsulttien keskuudessa kiinnostus oli alhaisem-
paa, eikd yksikdan vastaaja ilmoittanut olevansa erityisen halukas lisdamaan
myynnillisia tehtavia tydnkuvaansa.

Kuinka kiinnostunut olet lisaamaan myynnillisten tehtavien
osuutta tyossasi?

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30%

Erittain kiinnostunut -
. M Suunnittelija

M Esihenkild / Tiiminvetdja

Projektipaallikko
NeUtraaII/ElvaIIa -- J p
Konsultti

e e H Muu
Melko vdhan kiinnostunut

En lainkaan kiinnostunut

Kuvio 5. Halukkuus lisatd myynnillisia tehtavia tyénkuvaan.

Suunnittelijoiden osalta vastaukset hajautuivat selvasti kahtia. Heista 37,5 % oli
melko kiinnostunut lisédmaan myynnillisten tehtavien osuutta, mutta yhta suuri
osuus ei ollut lainkaan kiinnostunut asiasta. Tama viittaa siihen, ettd myyntiin
liittyvien tehtavien rooli jakaa suunnittelijoiden mielipiteitd enemman kuin mui-
den asiantuntijaryhmien keskuudessa. Yleisella tasolla voidaan todeta, etta
myynnilliset tehtavét ovat jo osa asiantuntijoiden ty6td, ja vaikka moni suhtautuu
niihin neutraalisti tai mydnteisesti, halukkuus lisata niiden osuutta vaihtelee yksi-

[6llisesti.
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7.3 Myyntiosaaminen

Kyselyssa kartoitettiin vastaajien kokemusta asiantuntijamyyntiin liittyvien osa-
alueiden hallinnasta (Kuvio 6). Tulokset osoittavat, ettd asiantuntijat kokevat
vahvimmaksi osaamisalueekseen aktiivisen kuuntelun. Vastaajista 48 % koki
hallitsevansa sen erittéain hyvin ja 41 % melko hyvin. Tama viittaa siihen, etta
kuten teoreettisessa osuudessa lapikaytiin, on asiakkaan tarpeiden ymmartami-
nen ja oikeiden kysymysten esittdminen ovat luonteva osa asiantuntijatydta
(Salminen 2018, 23).

100% 50% 0% 50 % 100 %

Aktiivinen kuunteleminen

(Kyky ymmartaa asiakkaan tarpeita, -

esittda oikeita kysymyksia ja reagoida rakentavasti)

Myyntitekniikat esim. AIDA-malli - I
(Kyky ohjata asiakasta ostoprosessin eri vaiheissa)

Asiakkaan ostopolku
(Ymmarrys siita, miten asiakas tekee paatoksia I .
ja mita vaiheita siihen liittyy)

Ratkaisukeskeinen myynti

(Kyky tarjota asiakkaalle raataloityja -

ratkaisuja taman tarpeisiin)

Arvon myynti
(Kyky konkretisoida asiakkaalle ratkaisun I .
liiketoiminnalliset ja toiminnalliset hyodyt)

Jonkin verran M En lainkaan ® Melko hyvin W Erittdin hyvin

Kuvio 6. Vastaajien kokemus osaamisestaan keskeisissa myynnin osa-alueissa.

Sen sijaan perinteiset myyntitekniikat, kuten AIDA-malli, eivét ole asiantuntijoille
yht& tuttuja. Vain 4 % vastaajista ilmoitti hallitsevansa ne erittain hyvin ja 26 %
melko hyvin, kun taas yli puolet koki osaavansa ne vain jonkin verran tai ei lain-
kaan. Tama viittaa siihen, ettd myyntitekniikat eivat ole keskeinen osa asiantun-
tijan tydnkuvaa, vaan myynti tapahtuu enemman asiantuntemuksen ja ongel-

manratkaisun kautta.
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Samansuuntaisia tuloksia havaittiin asiakkaan ostopolun ymmartamisessa. Vas-
taajista vain 11 % koki hallitsevansa sen erittdin hyvin ja 22 % melko hyvin, kun
taas valtaosa arvioi osaavansa sen vain osittain tai ei lainkaan. Taméa osoittaa,
ettd asiakkaan paatoksentekoprosessi ei valttamatta ole asiantuntijatydssa yhta

selkeasti tunnistettu tai systemaattisesti hyddynnetty osa myyntiprosessia.

Ratkaisukeskeinen myynti nayttaytyy osa-alueena, jossa asiantuntijat kokevat
varmuutta. Yhteensa 70 % vastaajista ilmoitti hallitsevansa sen melko tai erittain
hyvin, mik& kertoo siitd, ettd asiantuntijat kokevat pystyvansa tarjoamaan asiak-

kaille raataloityja ratkaisuja naiden tarpeiden pohjalta.

Arvon myynnin hallinta jakautui selvasti. Vaikka 48 % vastaajista arvioi hallitse-
vansa sen melko tai erittain hyvin, 51 % koki osaavansa sen vain osittain tai ei
lainkaan. TAma viittaa siihen, etté vaikka asiantuntijat pystyvat tarjoamaan asi-
akkaille ratkaisuja, niiden liiketoiminnallisten hyotyjen konkretisointi voi olla

haastavampaa.

Kokonaisuudessaan tulokset osoittavat, ettd asiantuntijat kokevat hallitsevansa
erityisesti asiakkaan tarpeiden kuuntelun ja ratkaisukeskeisen myynnin. Sen si-
jaan perinteiset myyntitekniikat, asiakkaan ostopolun ymmartaminen ja arvon
myynti jaavat heikommiksi. Tama viittaa siihen, ettd myyntiosaamisen kehittami-
sessa tulisi panostaa erityisesti niihin osa-alueisiin, jotka eivat ole yhté luonnolli-

nen osa asiantuntijan tyénkuvaa.

7.4 Asiantuntijoiden saama myyntikoulutus

Kyselyssa selvitettiin, ovatko asiantuntijat saaneet koulutusta myyntitaitojensa
kehittamiseen. Kuviossa 7 esitettyjen tulosten perusteella myyntiosaamisen ke-
hittdminen ei vaikuta olevan systemaattinen osa asiantuntijoiden koulutuspol-
kua. Vastaajista 56 prosenttia ei ollut saanut lainkaan myyntikoulutusta. Lisaksi
33 prosenttia ilmoitti hankkineensa myyntiosaamista omatoimisesti esimerkiksi
kurssien, webinaarien tai kirjallisuuden avulla. Naisté vastaajista suurimmalle

osalle omatoiminen opiskelu oli ainoa myyntikoulutus, jota he olivat saaneet.
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Taten yhteensa 70 prosenttia vastaajista ei ollut saanut myyntikoulutusta osana

tutkintoaan tai tydnantajan jarjestamana koulutuksena.

Oletko saanut koulutusta myyntitehtavien
hoitamiseen?

En ole saanut koulutusta 56%

Kylla, itse hankkimanani koulutuksena

0,
(esim. kurssit, webinaarit, kirjat) 33%

Kylla, tybnantajan jarjestamana sisaisena

[v)
koulutuksena 19%

Kylla, tydnantajan jarjestamana ulkoisena
koulutuksena

15%

Kylla, osana suorittamaani tutkintoa

7%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Kuvio 7. Asiantuntijoiden saama koulutus myyntitehtaviin.

Tybnantajan jarjestamaa koulutusta oli tarjottu vain osalle vastaajista. Sisaista
koulutusta oli saanut 19 prosenttia ja ulkoista koulutusta 15 prosenttia vastaa-
jista. Virallisen tutkintokoulutuksen kautta myyntiosaamista oli puolestaan koulu-
tettu vain 7 prosentille vastaajista. Tulokset osoittavat, ettd asiantuntijoiden
myyntiosaaminen perustuu padasiassa henkilon omiin valmiuksiin, kdytannon

kokemuksen kautta oppimiseen sekéd oma-aloitteiseen itseopiskeluun.

Tulokset tukevat ajatusta siitd, ettd myyntiosaamista ei pideta keskeisenéa osana
asiantuntijatyota, ainakaan siind maarin, etta sen kehittdmiseen panostettaisiin
jarjestelmallisesti. Toisaalta voidaan my®6s tulkita, ettéa osa asiantuntijoista na-
kee myyntiosaamisen tarpeellisena ja pyrkii kehittamaan taitojaan itsenaisesti.
Tama viittaa siihen, ettd myyntiosaamisen arvostus vaihtelee asiantuntijatyon
kentélla, eikéa sen koulutukseen ole muodostunut yhtenaista kaytantda. Lisaksi

tulokset viittaavat siihen, ettd myyntiosaamisen kehittamiselle voisi olla tarvetta.
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Tybnantajien jarjestaman koulutuksen vahainen osuus voi myds vaikuttaa sii-
hen, miten asiantuntijat suhtautuvat myyntitehtaviin osana tyétaan. liman riitta-
vaa koulutusta myyntity6 voi tuntua vieraalta tai haastavalta, mika saattaa hei-

jastua myos asenteisiin ja motivaatioon myynnillisten tehtavien suhteen.

7.5 Myyntity6hon motivoiminen

Asiantuntijoiden kiinnostusta myynnillisiin tehtaviin ja niiden mielekkyytta kartoi-
tettaessa korostui, ettd myynti ei monille ole luonteva osa ty6ta, ja sen omaksu-
miseen liittyy haasteita. Samalla asiantuntijoiden rooli organisaatioissa on muut-
tumassa ja myynnillisten taitojen merkitys kasvaa. Taman vuoksi on keskeista
tunnistaa tekijat, jotka voivat madaltaa kynnysta ottaa myynnillisia tehtavia

osaksi asiantuntijatyota ja mitk& seikat voivat toimia motivaation lahteina.

Mitka seuraavista tekijoista voisivat tehda
myynnillisista tehtavista sinulle mielekkaampia?

Palkitsemismallit tai bonukset myyntityosta

Mahdollisuus yhdistaa myyntityo
asiantuntijarooliin luontevasti

Parempi koulutus ja valmennus myyntitaidoista

Esihenkilon ja kollegoiden tuki myyntitehtavissa

Selkeammat tavoitteet ja odotukset
myyntityosta

Ei mikdan, suhtaudun jo myonteisesti
myyntityéhon

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Kuvio 8. Myynnillisten tehtavien mielekkyyden lisdaminen.

Kuviossa 8 esitettyjen tulosten perusteella asiantuntijoiden myynnillisten tehta-
vien mielekkyytta voitaisiin lisdta monilla samoilla keinoilla, joita perinteisesti

kaytetaan kokopaivaisten myyjien motivoinnissa. Selkeasti suosituin keino oli



38

palkitsemismallit ja bonukset. Lahes 60 prosenttia vastaajista koki, etta myynnil-
listen tehtavien palkitseminen olisi merkittava tekija niiden mielekkyyden lis&a-
misessa. Rahallinen palkitseminen on perinteisesti tehokas kannustin myynti-
tyossa. Herzbergin kaksifaktoriteorian mukaan peruspalkka kuuluu hygieniateki-
joihin, joiden puute aiheuttaa tyytymattémyyttd, mutta joiden olemassaolo ei
viela valttamatta motivoi (LibreTexts 2025. 5.2; Robbins & Judge 2012, 238—
239). Provisiopalkkaus voi sen sijaan joissain tilanteissa toimia myds motivaa-
tiotekijana, erityisesti silloin kun siihen liittyy saavutuksia ja mahdollisuus vaikut-

taa omaan ansaintaan.

Toiseksi tarkein tekija oli myyntityén mahdollisuus yhdistaa asiantuntijarooliin
luontevasti. Tama tulos korostaa, etta myyntityd nahdaan edelleen erillisena toi-
mintona eika luontevana osana asiantuntijan tyénkuvaa. Perinteisen myyjan
rooliin kuuluu selkeét tavoitteet ja kaupallinen fokus, kun taas asiantuntijat miel-
tavat roolinsa ensisijaisesti osaamisen ja asiakassuhteiden kehittdmisen kautta.
Jotta myynti sulautuisi luonnollisemmin osaksi asiantuntijaty6té, organisaatioi-
den tulisi kehittdd toimintamalleja, joissa myynnilliset tehtavat tukevat asiantun-

tijan ydinosaamista eivatka tunnu erilliselta lisavastuulta.

Tallaisia toimintamalleja voisivat olla esimerkiksi ratkaisu- ja arvoperusteisen
myynnin kehittdminen, jossa asiantuntija keskittyy asiakkaan liiketoiminnan ym-
martamiseen ja ratkaisujen kehittdmiseen sen sijaan, etta myynti rajautuisi vain
tarjousten tekemiseen ja sopimusten solmimiseen. Tama tukisi asiantuntijoiden
luontaista tapaa tyoskennella ja tekisi myyntitydsta heidan osaamistaan hyodyn-
tavan ja mielekkaan osan tyotaan. Lisdksi asiantuntijoiden roolia voitaisiin vah-
vistaa asiakkaan paatbksenteon tukemisessa, jolloin heidan asiantuntemuk-

sensa nousisi esiin arvon tuottamisena asiakkaalle myyntiprosessin sijaan.

Vaikka palkitseminen nousi selkeasti suosituimmaksi keinoksi lisata myynnillis-
ten tehtavien mielekkyyttd, myos koulutuksen merkitys oli huomattava. Tama
viittaa siihen, etta ulkoiset kannustimet eivat yksin riitd vaan tarvitaan myos kei-

noja, jotka vahvistavat asiantuntijan tunnetta patevyydesta ja jatkuvasta kehitty-
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misesta. Peréti 41 prosenttia vastaajista koki, ettd parempi koulutus tekisi myyn-
tityosta houkuttelevampaa. Vastaavasti esihenkildiden ja kollegoiden tuki sekéa
selkeat odotukset voidaan nédhda yhteyden ja autonomian tukemisena, jotka
ovat keskeisia motivaation edellytyksia. Tulosten perusteella asiantuntijat eivat
kaipaa pelkastaan taloudellista kannustinta, vaan my6s vahvempaa kokemusta
tyon merkityksellisyydesta ja siitd, ettéa heiddn osaamistaan arvostetaan ja hyo-

dynnetédan aidosti.

7.6 Myyntityon haasteet ja kehitystarpeet

Avointen kysymysten aineistosta ilmenee, etta asiantuntijoiden suhde myynti-
tyéhon on kaksijakoinen. Toisaalta monet kokevat sen erilliseksi ja hairitsevaksi
osaksi tybtaan, mutta samalla tunnistetaan, ettd asiantuntijavetoisella myynnilla
voi olla merkittavid etuja. Tama ristiriita nakyy siina, ettd myyntitehtavat voivat
aiheuttaa turhautumista ja niiden voidaan kokea vievan aikaa asiantuntijatyolta,
mutta niiden ndhdaan myos mahdollistavan syvallisemman asiakasymmarryk-

sen ja luottamuksen rakentamisen.

Asiantuntijat [Ahestyvat myyntia insindorimaisesti, mik&a nékyy teknisten yksityis-
kohtien ja riskien korostamisena. Tama voi hidastaa myyntiprosessia ja lisata
epavarmuutta, koska asiantuntijat eivat halua luvata liikaa tai tehda eparealisti-
sia tarjouksia. Toisaalta asiakkaiden epaselvat tarjouspyynnét ja tiukat aikatau-
lut kuormittavat asiantuntijoita, silla he kokevat taman heikentévan tarjousten
laatua ja aiheuttavan stressia. Myds asiantuntijoiden ajatukset myyntityon vaati-
muksista, kuten ulospainsuuntautuneisuudesta ja neuvottelutaidoista, koetaan

usein vieraiksi, mika saa monet epailemaan omaa sopivuuttaan myyntitehtaviin.

Toisaalta aineisto tuo esiin, etta asiantuntijat kokevat voivansa tuoda myyntipro-
sessiin merkittavaa lisdarvoa. Tekninen osaaminen ja asiantuntemus vahvista-
vat asiakkaiden luottamusta ja voivat mahdollistaa heidan kokemuksensa mu-
kaan jopa korkeamman hinnoittelun. Asiantuntijat, jotka kokevat hallitsevansa
myyntitilanteet, nakevat sen keinona vaikuttaa ratkaisujen toteutukseen ja var-

mistaa, etta lopputulos on paras mahdollinen seka asiakkaan etta toteuttajan
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nakokulmasta. Tama viittaa siihen, etta asiantuntijoiden suhtautuminen myyntiin

ei ole yksiselitteisen kielteista, vaan he tunnistavat myds oman potentiaalinsa.

Keskeinen havainto on, etta myynti nahd&én vieraana, mutta samalla ymmarre-
tdan sen merkitys asiantuntijatydn osana. Haasteena on, ettd monilta puuttuu
myyntiosaaminen ja itseluottamus, mika lisda epavarmuutta myyntitilanteissa.
Monet vastaajat uskovat, etta lisdkoulutus ja selkeammat toimintamallit voisivat
auttaa asiantuntijoita omaksumaan myyntiroolin luontevammin. Tama viittaa sii-
hen, ettd myyntiin ei suhtauduta suoranaisesti kielteisesti, vaan ennemminkin
epavarmasti. Oikeanlaisella tuella myynti voisi muuttua helpommin omaksutta-

vaksi osaksi asiantuntijan tyota.

8 Johtopéaatokset
8.1 Keskeisten tulostukset ja niiden merkitys

Tutkimuksen tavoitteena oli selvittd&, kokevatko tekniset asiantuntijat myyntitai-
tojensa riittdvan vastaavan tydelaman vaatimuksia seka millaisia asenteita ja
kehitystarpeita heilla on myyntitehtéavia kohtaan. Tulokset osoittivat, etta vaikka
myynti ei ole monille asiantuntijoille luonteva osa ty6t&, sen merkitys tunniste-
taan ja hyvaksytaan osaksi asiantuntijaroolia. Erityisesti asiakkaan kuuntelu ja
ratkaisukeskeinen myynti koettiin vahvoiksi osa-alueiksi, kun taas perinteiset
myyntitekniikat ja asiakkaan ostopolun ymmartaminen osoittautuivat heikom-

miksi.

Myyntiosaamisen kehittdminen ei nayttaydy systemaattisena osana asiantunti-
joiden koulutuspolkua. Suurin osa vastaajista ei ollut saanut myyntikoulutusta
osana tutkintoaan tai tybnantajan tarjoamana, vaan osaamista oli hankittu paa-
asiassa omatoimisesti. TAma viittaa siihen, ettd myyntiosaaminen on jaényt yk-
silon vastuulle, vaikka sen merkitys asiantuntijatydssa on kasvanut. Myos suh-
tautuminen myyntityobhon vaihteli. Vaikka tehtavat koettiin paaosin neutraaleina
tai myonteisind, kiinnostus lisatd myynnillisia tehtavia vaihteli yksil6llisesti ja am-

mattiryhmittain.
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Asiantuntijoiden motivaatiota myyntitehtaviin voidaan lisata erityisesti selkealla
palkitsemisella, myyntityon luontevalla liittdmiselld asiantuntijarooliin seka riitta-
valla koulutuksella. My6s esihenkildiden ja kollegoiden tuki, selkeét tavoitteet ja
odotukset koettiin tarkeiksi. Vastaajat painottivat, ettd myyntityén mielekkyys
kasvaa, kun tehtavat eivat tunnu irrallisilta, vaan tukevat omaa osaamista ja
asiakastyota. Oikeilla rakenteilla ja tuella myynti voidaan nahda mielekkaana

osana asiantuntijatyota.

Tulosten perusteella asiantuntijoiden myyntiosaamisen kehittamiseen tulisi pa-
nostaa nykyista enemman, erityisesti koulutuksen ja tukirakenteiden osalta.
Koska teknisten asiantuntijoiden rooli on muuttumassa entista myynnillisem-
maksi, organisaatioiden tulisi kehittd& toimintamalleja, joissa myynnilliset tehta-
vat nivoutuvat luontevasti asiantuntijatyéhon. Kaytanndssa tama tarkoittaa esi-
merkiksi ratkaisukeskeisen ja arvoperusteisen myynnin painottamista ja perin-
teisten myyntitekniikoiden osaamisen taydentamista asiantuntijatyon lahtékoh-

dista kasin.

Organisaatioiden tulisi lahtea liikkeelle oman nykytilanteen kartoituksesta henki-
|6stén osaamisen ja motivaation nakdkulmasta ja rakentaa sen pohjalta myynti-
osaamisen kehittamiseen tahtaavia toimenpiteitd. Kaytannon keinoina voidaan
lisata myyntitaitojen koulutusta esimerkiksi sisdisten valmennusten, ulkoisten
koulutusten tai verkkokurssien muodossa. Kehityskeskustelut tarjoavat luonte-
van tilaisuuden nostaa esiin asiantuntijan rooli myynnissa ja sopia yksil6llisista
kehittamistavoitteista. Myds myyntityon liittdminen osaksi tydnkuvan suunnitte-
lua ja tavoitteenasettelua tukee asiantuntijaa roolinsa hahmottamisessa. Lisaksi
olisi hyodyllista tarkastella myyntityéhon kohdistuvien palkitsemisjarjestelmien
kayttoonottoa myds asiantuntijoiden keskuudessa. Téllainen kokonaisvaltainen
l&hestymistapa vahvistaa paitsi yksilon osaamista ja motivaatiota, myos koko

organisaation kykya vastata muuttuvan asiantuntijatydn haasteisiin.

Tutkimustulokset tarjoavat organisaatioille kdytanndn suuntaviivoja siitd, miten
asiantuntijoita voidaan tukea myynnillisissa tehtavissa ja millaisia koulutuksia

seka kannustimia kannattaa hyddyntaa. Oikein suunnitellut tukitoimet voivat
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paitsi vahentaa epavarmuutta ja vastustusta myads lisata asiantuntijoiden moti-
vaatiota, itseluottamusta ja halukkuutta omaksua myynnillinen rooli osana omaa

asiantuntijuuttaan.

8.2 Tutkimuksen luotettavuus ja validiteetti

Tutkimuksen luotettavuudella tarkoitetaan sen toistettavuutta ja johdonmukai-
suutta eli sitd, miten samankaltaisia tuloksia saataisiin, jos tutkimus toistettaisiin
uudelleen samanlaisissa olosuhteissa. Tassa opinnaytetydssa aineisto kerattiin
digitaalisella kyselylomakkeella, mika mahdollisti yhtenaisen vastaustavan kai-
kille osallistujille ja vahensi tiedonkeruuseen liittyvaa inhimillista virhetta. Kysely-
tutkimuksen systemaattisuus tukee tutkimuksen luotettavuutta, mutta vastaaja-
maara 27 suhteessa koko kohderyhmaan, joka koostuu kymmenisté tuhansista
teknisista asiantuntijoista Suomessa, rajoittaa tulosten yleistettavyytta. Nain ol-
len tulokset tarjoavat suuntaa antavaa tietoa, mutta eivat valttamatta edusta

koko ammattikuntaa.

Validiteetti puolestaan viittaa siihen, kuinka hyvin tutkimusmittarit mittaavat juuri
niité iimioita, joita on tarkoitus tutkia. Tutkimuksen validiteettia pyrittiin vahvista-
maan huolellisella kyselylomakkeen suunnittelulla, jossa kysymykset muotoiltiin
mahdollisimman selkeiksi ja yksiselitteisiksi. Tasta huolimatta on mahdollista,
ettd vastaajat ovat ymmartaneet joitakin kysymyksia eri tavoin, mika voi vaikut-
taa tulosten tarkkuuteen. Tama on kuitenkin tyypillista kyselytutkimuksille, joissa
vastaukset perustuvat vastaajien henkilokohtaiseen kokemukseen ja tulkintaan.
Lisaksi kyselytutkimuksen aineistonkeruumenetelma keskittyy maarallisiin ha-

vaintoihin, eik&d mahdollista syvéllista laadullista analyysia.

Tutkimuksen luotettavuuteen vaikuttavat myos sen rajaukset. Koska tutkimus

keskittyi ainoastaan B2B-liiketoiminnassa toimiviin teknisiin asiantuntijoihin, tu-
loksia ei voida suoraan yleistdd muihin asiantuntijatyon aloihin. Lisaksi vastaa-
jien itsearviointiin perustuva lahestymistapa voi vaikuttaa tulosten objektiivisuu-

teen, silla myyntiosaaminen ja asenteet ovat osittain subjektiivisia kasityksia.
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Mahdollinen rajoite liittyy myds organisaatiokohtaisiin eroihin, joita ei tassa tutki-
muksessa erikseen tarkasteltu, mutta jotka voivat vaikuttaa asiantuntijoiden ko-

kemuksiin myyntitehtavista.

8.3 Jatkokehitysehdotukset

Tutkimuksen pohjalta olisi hyodyllista syventaa ymmarrysta asiantuntijoiden
myyntitydn haasteista laadullisen tutkimuksen avulla. Esimerkiksi haastattelutut-
kimus voisi tarjota syvallisempaa tietoa siitd, miksi tietyt myyntitaidot koetaan
vaikeiksi ja miten organisaatioiden kaytannot vaikuttavat asiantuntijoiden moti-

vaatioon.

Liséksi olisi tarpeellista tutkia, millaiset koulutusmuodot ovat tehokkaimpia asi-
antuntijoiden myyntiosaamisen kehittdmisessa. Voitaisiin esimerkiksi vertailla
perinteisia koulutuksia, mentorointia ja kaytannon tyéssa oppimista. Jatkotutki-
mus voisi myds tarkastella, miten organisaatiokulttuuri ja johdon tuki vaikuttavat

asiantuntijoiden myyntiroolin omaksumiseen.

9 Pohdinta

Opinnaytetydprosessi on tarjonnut minulle syvallisemman ymmarryksen asian-
tuntijatyon ja myynnin yhdistamisesta. Olen tydskennellyt asiantuntijan roolissa
kuuden vuoden ajan, joten minulla oli jo ennakkokéasitys myynnillisten taitojen
merkityksesta asiantuntijatydssa. Opinnaytetyon aihe syntyi omista kokemuksis-
tani asiantuntijatydssa seké opintojeni aikana kasittelemistani myynnillisista tee-
moista. Tyon edetessa havaitsin, kuinka tarked& myyntiosaamisen kehittdminen
on asiantuntijoille, ja kuinka moni kokee myynnilliset tehtavat vieraaksi osaksi

omaa tyotaan.

Tutkimuksen tulokset vahvistivat kasitystani siita, ettd myynnilliset tehtavat ovat
nykyaén olennainen osa asiantuntijatyota. Asiantuntijan rooli ei rajoitu pelkas-
taan tekniseen osaamiseen, vaan myos liikketoimintal&htbinen ajattelu, asiakas-

suhteiden hoitaminen ja oman osaamisen markkinointi ovat keskeisia taitoja.
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Tama havainto sai minut pohtimaan, kuinka asiantuntijoiden myyntiosaamista
voisi tukea paremmin, jotta he voisivat menestya entistd paremmin muuttuvassa

tyoeldmassa.

Opinnaytetyon suurimmat haasteet liittyivat kokopaivaisen asiantuntijatyon ja
monimuoto-opintojen yhteensovittamiseen. Projektiluonteinen tyoni vei ajoittain
kaiken kaytettavissa olevan aikaresurssin, mika pakotti laittamaan opinnayte-
tyon edistdmisen tauolle. Toisaalta taas opinndytetydn eteneminen vaati tiettya
rytmitysta, esimerkiksi kyselyaineiston keraaminen osoittautui ennakoitua pi-
dempikestoiseksi prosessiksi. Tydelaman ja opinnaytetyén vaatimusten yhdista-

minen edellytti ajoittain pitkdjanteisyytta, stressinhallintaa ja laheisten tukea.

Kokonaisuutena opinnaytetydprosessi on ollut opettavainen matka, joka on sy-
ventanyt ymmarrystani asiantuntijatyon vaatimuksista ja myyntiosaamisen mer-
kityksesta. Tyon myo6ta olen saanut arvokasta kokemusta tutkimuksen toteutta-
misesta sekda oman ajankayton hallinnasta. Opinnaytetyon teemat ovat myos
antaneet uusia nakdkulmia omaan ty6honi, ja uskon, etta sen tuottamaa tietoa
voidaan hyodynt&aé laajemminkin asiantuntijaorganisaatioissa myynnillisten tai-

tojen kehittdmisessa.
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Kyselylomake

Myyntitaidot asiantuntijatydssa

Tama kysely on 0sa opinndytetyotani. jossa tutkitaan tekni i ijoiden ksia ja valmiuksia myyntitehtdvissa. Kyselyn tavoittzena on kartoittza, kuinka myynnifliset
tehtavat imenevat tydssasi, miten ne koet ja millaisia valmiuksia sinulla on myyntiin liittyvissd tilantzissa. Lis3ksi haluamme seivittdd, koetko sinulla olevan kehitystarpeita
myyntitaitojen osalta.

Vastaaminen vie noin 5-10 mi ia. ja kaikki kset kisitellaan | ksallisesti ja anony

Kiitos ajastasi ja arvokkaasta panoksestasi tutkimukseen!

* Required

Taustatiedot 0|
Mika on nykyinen tyotehtavasi? * [1]

O Suunnittelija

(O Projektipaaliikks

(O Konsultsi / asiantuntija

(:) Esihenkild / Tiiminvetdja

() Tekninen myyja

(O Other

Montako vuotta olet tyoskennellyt asiantuntijatehtavissa? * [1)

O alle 2 vuorta
(:) 2-5 vuotta
() 5-10wora

O Yii 10 vuotta

Next Page 10f 3 eem—m
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Kokemukset myynnillisista tehtavista

Kuinka usein tyotehtaviisi sisdltyy myynnillisia tehtavia {esim. ratkaisujen tarjoaminen, uusien asiakkaiden hankinta, lisamyynti)?
0

() panitin

() viikoitain

O Kuukausittain

() Harvemmin

() Eikoskaan

Millaisiksi koet myynnilliset tehtavat osana asiantuntijaty6tasi?
)

() Hyvin misluisiksi
() Melko mieluisiksi
O Neutraaleiksi

() Melko epamieluisiksi

() Hyvin epamieluisiksi

Kuinka kiinnostunut olet lisdamaan myynnillisten tehtdvien csuutta tydssasi? * (1)
() Erittain kiinnostunut

O Melko kiinnostunut

(O Neutraali/ i valia

() Melko vahan kiinnostunut

O En lainkaan kiinnostunut

Kuinka hyvin koet hallitsevasi seuraavat asiantuntijamyyntiin littyvat osa-alueet?
*
e}

En lainkazn Jonlkdn verran Melko hyvin Erittdin hyvin

Alktiivinen kuunteleminen
[Kyky ymm3rtaa asiakkazn

tarpeita, esittdE oiksita
kysymyk=ii ja reagoida O O O O
rakentavasti)

Myyntitekniikat ezim. AIDA-

malli (Kyky chjata zsizkasta O O O O

‘ostoprosessin eri vaihaissa)

Asiakkaan ostopolku

[Ymmarrys siita, miten asiakas

tekee pastoksia ja mitd O O O O
wvaihaita siihen Hittyy)

Ratkaisukeskeinen myynti

0 ta asizkkaall
I Jjué laatmk:isu?: t{:’mén O O O O

tarpaisiin)

Arvon myynti (Kyky

konkretiscida asiakkaalle

ratlaizun liketoiminnalliset ja O O O O
toiminnalliset hyddyt)

Back m Page 2 0f §  =—
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Ammatillinen kasvu ja oppiminen

QOletko saanut koulutusta myyntitehtdvien hoitamiseen? * 1]
I:‘ Kylld, osana suorittamaani tutkintoa

D ¥ylls, tyonantajan jarjestimand sisdizend koulutukszna

I:I ¥ylls, tydnantajan jarjestimand ulkoizena koulutuksena

I:I Kyl its2 hankkimanani koulutukszna (esim. kurssit, webinaarit. Kijat)

D En ole saanut koulutusta

Mitkd seuraavista tekijdistd voisivat tehdd myynnillisista tehtévistd sinulle mielekkddmpid? * [0

I:‘ Parempi koulutus ja valmennus myyniitaidoista

D Mahdaollisuus yhdistda myyntityd asiantuntijarooliin luontevast
I:' Selkeammat tavoitieet ja cdotukset myyntityosta

I:I Esihenkildn ja kollegoiden tuki myyntitehtavizza

I:‘ Palkitsemizmallit tai bonukset myyntitydsta

D Ei mikaan, suhtaudun jo mydnteisesti myyntitydhon

[] Other

Mitka tekijat koet haastaviksi myyntitehtavien ja asiantuntijatyon yhdistamisessa? [}

Enter your answer

Onko jotain taitoja, joita toivoisit kehittdvasi myynnin osa-alueelta? [T}

Enter your answer

Back m Page 3 of 3
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Saatekirje

Hyva vastaanottaja,

Tybelamassa asiantuntijoilta odotetaan yhd enemman tydskentelya suoraan
asiakasrajapinnassa seka osallistumista myyntiprosessiin — mutta miten nama

tehtavat koetaan asiantuntijatydssa? Haluaisin kuulla sinun kokemuksesi!

Teen opinnaytetydtani aiheesta "Myyntitaidot asiantuntijatytssa”, ja haluan kar-
toittaa teknisissa asiantuntijatehtavissa tydskentelevien kokemuksia myynnil-
lisista tehtavista. Tavoitteena on, etté tutkimuksen tuloksia voidaan hyédyntaa

asiantuntijoiden tyon tukemisessa sekd myyntitaitojen kehittdmisessa.

Kyselyyn vastaaminen vie vain 5—10 minuuttia, ja kaikki vastaukset kasitellaédn

luottamuksellisesti ja anonymisoidusti.

Vastaa kyselyyn tastéa: [https://forms.office.com/e/GBG1DeCtb2]

Miksi vastata?
Paaset vaikuttamaan asiantuntijatyén kehittamiseen.
Autat ymmartamaan, miten myyntitaitoja voidaan tukea ty6elamassa.

Vastaaminen on nopeaa, ja jokainen naktkulma on arvokas!

Vastaathan kyselyyn 7.3.2025 mennessa.

Mikali sinulla on kysyttavaa, voit ottaa minuun yhteytta: teemu.va-

hasarja@metropolia.fi

Kiitos ajastasi ja arvokkaasta panoksestasi tutkimukseen!

Ystavallisin terveisin,

Teemu Véahasarja

Metropolia Ammattikorkeakoulu
Liiketalouden tutkinto-ohjelma



