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The thesis is written in the form of a diary. The purpose of the thesis is to examine the
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The diary monitoring lasted for ten weeks and took place between January 215 and
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1 Johdanto

Tama opinnaytetyd toteutetaan paivakirjamuotoisena, ja opinnaytetytn tarkoitus on tutkia
B2B-myyjan tydtehtavia seka analysoida omaa ammatillista kehitystani myyntityéssa. Opin-
naytetydssa esitellaan erilaisia tapoja toteuttaa B2B-myyntida. Tydssa analysoidaan omien
vuorovaikutustaitojeni sek& neuvottelutaitojeni kehittymista haastavissa myyntitilanteissa.
B2B-lyhenne tulee sanoista business to business. B2B-myynti tarkoittaa myyntia, jossa yri-
tys myy toiselle yritykselle tuotetta tai palvelua, jota ostava yritys tarvitsee yrityksensa pyo-

rittdmiseen tai kehittamiseen. (Sampo Consulting 2021.)

Paivakirjamuotoinen oppimispaivékirja on tilanteeseen sopiva valinta, silla olen juuri aloit-
tanut uudessa tyopaikassa ja uudenlaisessa tehtavassa. Paivakirjan avulla pystyn havait-
semaan kehittdmistarpeita omassa tytssani seka analysoimaan omaa kehitysta. Paivakir-
jaa kirjoitan yhteensé 10 viikon ajan 21.1.2025-28.3.2025. Kirjoitan paivakirjaan jokaiselta
tyopaivaltd havaintoja ja ajatuksia paivasta. Taman lisaksi kirjoitan jokaisen viikon jalkeen
havaintoja viikon tapahtumista ja opeista. Viikkoanalyysissa pyrin analysoimaan omaa ke-

hitystani viikon aikana seka tarvittavia kehityskohteita jatkoon.

Tutkimustapa on havainnointi eli observointi, joka sopii hyvin laadullisen tutkimuksen me-
netelméaksi. Havainnoinnissa voidaan kayttaa kaikkia aisteja ja ndin ollen havainnoitavasta
voidaan verbaalisen ilmaisun lisdksi havainnoida ilmeitd, kehonkieltd ja liikehdintaa, kun
kohteena on ihminen. (Koivuniemi & Suominen 2019.) Tassa tutkimuksessa tutkija on osal-
listuvana osana tutkimusta. Tutkija tyoskentelee yrityksessd, jossa tutkimusta tehdaan ja

aktiivisesti havainnoi tutkimuskysymykseen liittyvia tekijoita.
1.1 Opinnaytetyon tausta

Opinnaytetydn tavaksi valikoitui paivakirjamuotoinen opinnaytetyo, silla se tukee omaa am-
matillista kehitysta. Kehittymisen seuranta paivakirjamuotoisena antaa hyvan aiheen opin-

naytetyolle.

Paivakirjassa tunnistetaan omia heikkouksia ja vahvuuksia tydssa ja seurataan kymmenen
viikon ajan taitojen kehittymista. Omia vahvuuksia ja heikkouksia verrataan léhteista saata-
vaan tietoon seka pyritaan kehittym&én myyntiteknisesti. Lahdemateriaalin teoriatieto

myyntitekniikoista auttaa kehittymaéan tydssa.

Opinnaytetytssa kaytetddn lahteena kirjallisuutta myynnistd, myynnin kehittdmisesta seka
myynnin johtamisesta. Lahdekirjallisuuden tarkoituksena on auttaa analysoimaan omaa
myyntitapaa sekd muuttamaan sitéd tarvittaessa paremmaksi. Paivakirjan analysoinnissa

verrataan omia havaintoja omasta myyntitavasta lAhdemateriaalin tarjoamaan tietoon. Nain



pystytdan kehittamaén omaa toimintaa tiedon avulla. Kehityskohteen havaitsemisen jal-
keen pyritdan toimimaan jatkossa paremmin ja seuraavassa analyysissa analysoidaan,
olenko onnistunut kehittdmaén toimintaani, ja onko se tuottanut myynnillisesti parempia tu-

loksia.
1.2 Opinnaytetyon tavoite

Opinnaytetytn tavoitteena on ammattitaidon kehittyminen myyntitydssa. Tutkimuksessa
seurataan erityisesti vuorovaikutustaitoja erilaisissa myyntitilanteissa, tuoteosaamista, it-
sensé johtamista, aktiivisuutta sekd onnistumisia. Naiden lisaksi tarkkaillaan omia ajatuksia

tydssa seka niiden vaikutusta suoriutumiseen.

Modernissa myynnissa korostuu myyijan kyky esittdd nakemyksia, kyky kirjalliseen ja visu-
aaliseen viestintaan, liiketoimintaymmarrys, kyky kysya ja kyseenalaistaa, kyky hytdyntaa
teknologiaa seka kyky tulkita ja hyddyntaa tietoa. Naiden taitojen lisaksi paikkansa tulee
sdilyttamaan myyjan tarve sosiaalisille taidoille, aktiivinen ja asiakaskeskeinen myynti-
asenne, tuotetuntemus seka kyky esitella ratkaisun hyodyt asiakkaalle. (Kenner & Leino
2020, 358-359.)

Opinnaytety6 auttaa minua kehittymaan myyntitydssa, seka tarjoaa yleisesti tietoa myynti-
tydssa olennaisista taidoista ja antaa tapoja naiden kehittdmiseen. Tavoitteena on samalla
havainnoida yrityksen kaytantéja, ja analysoida voidaanko joitakin kaytantdja kehittdéa myoés
organisaatiotasolla. Tarkoitus on myds tehda samalla havaintoja asiakkaista ja kohderyh-

mista, miten erilaisille asiakkaille kannattaa myyda.
1.3 Tutkimusongelma ja tutkimuskysymykset

Tassa paivakirjamuotoisessa opinnaytetydssa tutkimusongelmana toimii tyéntekijan oma
ammatillinen kehittyminen B2B-myyntitydssa. Keskeisimmat tarkkailtavat taidot ovat myyn-

titilanteiden vuorovaikutustaidot seka myyntitekniikoiden osaaminen ja toteuttaminen.

Tutkimuskysymykset ovat tutkimusongelman mukaisesti, mitkd ovat minun tarkeimmat vah-
vuuteni ja heikkouteni B2B-myyntitydssa, miten pystyn kehittdm&an myyntitaitojani ja miten
ne ovat kehittyvat kymmenen viikon seurantajakson aikana. Nama tutkimuskysymykset toi-
mivat tukena paivakirja-analyysin kirjoittamiselle. Lisaksi tutkimuskysymyksena on, etta

minkalaisia taitoja myyja tarvitsee. Kysymykset helpottavat oman kehittymisen reflektointia.



1.4 Tyo0 ja osaaminen

Aloitin 7.1.2025 uudessa tyotehtavassa myyntitoimistossa, jonka paatoimiala telemarkki-
nointi. Palveluita, joita yritys tarjoaa ovat, face-to-face myyntipalvelut, puhelinmyynti ja ajan-
varaus seka myyntivalmennukset ja myyntikoulutukset. Myyntitydsta minulla ei juurikaan
ole kokemusta, jonka tdhden paivakirja tukee myds omaa kehitysta ja suurin kehitys on
havaittavissa. Minun tyoni alkaa perinteisella B2C-myynnilla puhelinmyynnill, ja kehittymi-
sen my0Ota paasen toteuttamaan isompia B2B-myyntiprojekteja. Tyotehtavia tulee olemaan

puhelinmyynti, ajanvaraus, myyntitapaamisten toteuttaminen seka tarjousten tekeminen.

Ty6ta toteutan suurimmalta osin etdnd kotona, mutta koulutuspaivind menen toimistolle
koulutusta varten. Tydtehtavat monipuolistuvat kehittymisen mukaan ja jatkuvasti saa oppia
uutta. Liiketalouden opintoni LAB-ammattikorkeakoulussa tukevat ty6ssa onnistumista ja
antavat tarkeaa tietoa, jota voin hyédyntaa omaan kehitykseen sekéa keskusteluihin yritys-
ten paattgjien kanssa. Tarkeaa osaamista saan kokemuksen kautta sekd havainnoimalla
omia ominaisuuksia ja taitoja seka peilaamalla niitd tyon vaatimuksiin. Tarkeaa tydssa on

my0s seurata omaa suoriutumista ja pitda itsensa virittyneena ja motivoituneena.
1.5 Perehdytys

Perehdyttamisella tarkoitetaan toimintaa, jolla edesautetaan uuden tyontekijan mahdolli-
suuksia onnistua tydssa. Perehdyttamisen tarkoitus on auttaa uutta tyontekijaa oppimaan
omaan tyohonsa liittyvat menetelmat ja jarjestelmét. Onnistunut perehdytys myds auttaa

littAmaan uusi tyontekija organisaation jaseneksi. (Telkka 2019, 7.)

Aloittaessani tydssa oli ensimmaisena vuorossa perehdytys. Meita oli viisi aloittavaa myyjaa
ensimmaisessa koulutuspaivassa. Kahdella oli tarkoitus myéhemmin aloittaa yritysmyynti,
ja loput olivat tulossa tekemaan kuluttajamyyntia. Perehdytyksessa kaytiin lapi ensimmai-
sen myyntiprojektin asiakasyritys, jolle projekti tehtiin. Perehdytyksessa korostettiin, etta
myyjan on tarvittaessa osattava kertoa asiakasyrityksesta ja sen toiminnasta, jotta asiakas
voi luottaa myyjaan. Sen jalkeen meille koulutettiin tuote, jota aloimme ensimmaiseksi myy-
maén. Tuotetietous auttaa tuotteen esittelyssa seka vastatessa asiakkaan lisakysymyksiin.

Tuotteen tunteminen luo pohjan myynnille.

Sen jalkeen tietysti kaytiin 1&api myyntitekniikkaa, ja meille annettiin myyntipuhe, jota harjoit-
telimme yhdessa. Yhdessa kavimme lapi myds yleisimpid vastavaitteitd, joita asiakkailta
tulee, ja vastavaitteiden kasittelyd. Vastavaitteiden k&sitteleminen tarkoittaa, ettd myyja pyr-
kii ylittamaan kaupanteon toteutumista ehkaisevét vastavaitteet. Vastavaitteista osa on loo-

gisia ja osa psykologisia. Psykologinen vastarinta voi johtua monista erilaisista syista.



Potentiaalisella asiakkaalla saattaa olla vahvat mieltymykset bréndeistd, han ei ehka pida
vaikeiden paatosten teosta yleisella tasolla tai han kokee, etta myyjan suosituksiin suostu-
minen on luovuttamista. Voi myds olla, etta hén ei vain pida myyjasta. Loogiset vastavaitteet
perustuvat rationaalisiin asioihin, kuten myytavan tuotteen tai palvelun hinnoitteluun, toimi-

tusaikoihin tai myyvan yrityksen ominaispiirteisiin. (Parvinen 2013, 274.)

Sen jalkeen harjoittelimme myyntijarjestelman kaytén. Lopuksi pddsimme harjoittelemaan,
mik& on tehokas tapa oppia. Myyntipuhelu kerrallaan ty6 alkoi sujua. Tarke&a olikin, etta
mahdollisimman nopeasti paasee harjoittelemaan, silla myyntidkin oppii parhaiten harjoit-

telemalla.

1.6 Teoreettinen viitekehys

Opinnaytetydhon teoreettiseen viitekehys on tarkoitettu kuvaamaan aiheita, joita tutkin
opinnaytetytssani. Teoreettisen viitekehyksen on tarkoitus muodostaa aiheista selkea ko-
konaisuus. Aiheisiin syvennytaan paivakirjamerkintdjen avulla. Yhtena aiheena viitekehyk-
sessd ovat omat ty6tehtavat, joita kuvaan paivékirjan paivittaisilla merkinndilla. Toinen aihe
on oma ammatillinen kehitys myyntitydssa eli myyntitaitojen kehittyminen, tdhan keskityn
paivakirjan viikkoanalyyseissa, joita kirjoitan aina seurantaviikon lopussa. Kolmantena ai-
heena on myyntitaidot, joista saan tietoa lahdekirjallisuudesta. Neljantend aiheena on B2B-

myynti yleisesti, eli mité se on ja miten sitd tehdaan.

Omat tyotehtavat
Paivakirja

Oma kehitys Myyntitaidot

tydssé

B2B-myynti

Kuvio 1. Teoreettinen viitekehys



Kuviossa 1 on teoreettinen viitekehys, josta nékyy nelja aihetta, jotka ovat omat tyotehtavat,
oma kehitys tydssa, myyntitaidot ja B2B-myynti. Opinndytetyon ydin on paivékirja, jossa
kuvataan tyotehtavia. Paivakirjaan kuuluvissa viikkoanalyyseissa analysoin omaa ammatil-
lista kehittymista ja omia vahvuuksia ja heikkouksia. Myyntitaitoja ja hyvan myyjan ominai-
suuksia tulee lahdekirjallisuudesta. Lahdekirjallisuudesta ilmi tulevat myyntitaidot ovat niita,
joihin peilaan omien taitojen kehittymistani. B2B-myynti on yksi aihe ja siina kerron, mita

B2B-myynti on, ja miten sita tehdaan.
1.7 Case yritys X ja oma ty6

Tydskentelen B2B-myyjana yritykselle X. Yritys X tarjoaa yrityksille myynnin ulkoistuspal-
veluita, rekrytointeja sekda myynnin koulutuksia. Yritys X tarjoaa telemarkkinointina suora-
myyntia seké buukkausta seké face-to-face myyntia esimerkiksi tapahtumissa. Paaasialli-
nen toiminta on telemarkkinointia. Yrityksella on lahes kolmenkymmenen hengen myynti-

tiimi, osa-aikaisia sek& kokoaikaisia myyjia.

Yritys X on kasvuhaluinen ja pyrkii kasvattamaan myyntiddn merkittavasti lahitulevaisuu-
dessa. Tata varten minad olen myos harjoittelemassa yrityksessa B2B-myyntia. Minun teh-
tavani on myyda yrityksen myynninedistamispalveluita yrityksille. Minulla ei juurikaan ole
kokemusta vastaavanlaisesta myynnista, ja tehtava on mielenkiintoinen. Paivakirjamuotoi-
nen opinnaytety® on hyva valinta tilanteeseen, silla kehittyminen lahtee melko lailla nollista.
Keinoina B2B-myynnissa teen ainakin kylmépuheluita, videopalavereita, sdhkdpostimyyn-
tia sekd mahdollisesti LinkedIn myyntid. Toimenkuvaan kuuluu myés tarjousten tekemista

seka niiden esittelya yrityksille.



2 Myynti
2.1 Markkinointi ja myynti

Markkinoinnin avulla lisataan yrityksen myyntié ja kehitetaan brandia. Suunnitelmallisella
myyntity6lla edistetdaan kaupanteon onnistumista. (Suomi.fi.) Aloittelevalla yrittajalla naiden
merkitys korostuu. Taytyy tehda yritys tunnetuksi. Markkinointi auttaa, etté ihmiset I0ytavat

yrityksen ja myynnilla pyritdan saada heidat ostamaan. (Yrittajat.)
2.2 B2B-myynnin ja B2C-myynnin ero

B2B-myynnissa yritys myy yritykselle tuotetta tai palvelua, jota yritys tarvitsee oman toimin-
tansa pydrittamiseen tai kehittdmiseen (Sampo Consulting 2021). B2C-myynti on myyntia
suoraan kuluttajille heidan omaan kayttéonsa (Cambridge Dictionary). B2B-myynnissa
asiakassuhteiden maara on usein pienempi, mutta asiakassuhteet ovat monimutkaisempia.

B2B-myynti sisaltaa tyypillisesti useita kontakteja. (Ristolainen 2017, 7.)

Myyntia aloittaessa halutaan selvittda potentiaaliset asiakkaat, ja siihen saatetaan kayttaa
kriteerejd, joilla poissuljetaan ei potentiaaliset asiakkaat pois. Kriteerejd, joita kaytetdan
B2C-ihanneasiakkaan méaarittelemisessa voivat olla, ettd asiakas on kiinnostunut tietysta
asiasta, asuu tietyssa paikassa, edustaa tiettya tuloluokkaa, kamppailee jonkin tietyn on-
gelman kanssa, pitaa tiettya asiaa tarkeana tai yrittdd saada elamasséan muutoksen tiet-

tyyn asiaan. (Karppinen ym. 2022, 34.)

Kun taas méaaritetaéan ihanne B2B-asiakasta kriteerit saattavat olla hieman erilaiset. Kritee-
reja voivat olla, etta asiakas edustaa tiettya toimialaa, asiakkaalla on tietty maaréa liikevaih-
toa, hakee jotain tiettya ratkaisua, on kiinnostunut tietysta asiasta, sijaitsee tietyssa pai-
kassa, kayttaa tiettyd jarjestelméé/tuotetta/palvelua omassa tuotannossaan, kamppailee
tietyn ongelman kanssa, yrittda saada tietyn asian itselleen tai kehittaé uutta tuotetta ja on

tietyssa vaiheessa tuotekehityksessa. (Karppinen ym. 2022, 34.)

B2B-ostoprosessi eroaa B2C-ostoprosessista monella tapaa. Ostopaatoksen tekemisessa
on mukana useita sidosryhmia. On tyypillistd, ettd B2B-prosessissa on seuraavat vaiheet
ja prosessin aikana rakennetaan konsensus. Prosessissa tunnistetaan ongelma tai tarve.
Tutkitaan erilaisia ratkaisuja ja tutkitaan markkinoilla olevia vaihtoehtoja. Luodaan vaati-
musluettelo ja lopulta valitaan toimittaja. B2C-markkinoilla yritys markkinoi suoraan yksityis-
henkildille. Tama tarkoittaa, ettd ostoprosessi voi olla suhteellisen lineaarinen. Kuluttaja
harkitsee tiettya tuotetta tai palvelua ja vertailee vaihtoehtoja ja tekee paatoksen. (Heaslip
2024.)



2.3 Myyntiprosessi

Myyntiprosessin tarkoitus on luoda selkeéa ja johdettava tydnkuva myyjalle. Prosessin luo-
miseen kannattaa kayttaa jotain hyvin hoidettua myyntitilannetta ja asiakkuutta. Proses-
sissa toimenpiteet puretaan aikajanaksi, johon on merkitty kaikki tyétehtavat, joita kauppo-
jen syntyminen ja mahdollinen lisamyynti vaatii. Myyntiprosessin kokonaiskuva on mallin-
nus siita, mita asiakkuuksille tapahtuu myyntiprosessin eri vaiheissa. Ihanneasiakkaalle luo-
tuun prosessiin kirjataan yksityiskohtaisesti tyotehtavéat, ohjeet ja vastuualueet, jotka maa-
rittavat tekemisen minimitason. Mita yksityiskohtaisempiin tehtaviin tydvaiheet on pilkottu
sita helpompaa prosessin seuraaminen ja johtaminen on. On parempi, ettd myyjilla on yk-
sityiskohtaiset ohjeet, joita voidaan tarpeen mukaan soveltaa, kuin jattéaa paljon myyjien itse
tulkittavaksi ja sovellettavaksi. (Karppinen ym. 2022, 51-61.)

Huusko-Viikilan (2024) mukaan myyntiprosessin vaiheisiin voi esimerkiksi kuulua:

e Prospektointi

¢ Myyntimahdollisuuksien luominen (esim. tapaamisen sopiminen)
e Valmistautuminen myyntimahdollisuuteen

e Tapaaminen

e Tarjouksen tekeminen ja sen lapikaynti

e Valivaihe

e Seuranta

e Kauppa tai ei kauppaa

Prospektointi tarkoittaa toimia, jotka tehdaan ennen varsinaista kontaktointia. Prospektoin-
nin tarkoitus on varmistaa, ettd myynnilla on riittdva kohderyhméa potentiaalisia kaupallisia
kontakteja kontaktoitavaksi. Sen tarkoitus on eliminoida turha ajankaytt6, energia ja myyn-
nilliset toimenpiteet kontekteihin, jotka eivat ole potentiaalisia. Tarkoitus on suunnata myyn-

nin toimenpiteet oikeaan suuntaan. (Kenner & Leino 2020, 59-61.)

Kylméakontaktointi on monille myyjistd inhotuin uusasiakashankinnan vaihe, mutta se on
myds valttamaton. Kylméakontaktoinnissa lahestytdén asiakasta ensimmaista kertaa eiké
tama osaa odottaa sita. Kyseisessa tilanteessa asiakkaalla ei ole minkaanlaista tarvetta
myyjan tuotteille tai palveluille eika tama valttamatta tunne yritysta. Tassa vaiheessa myyja
on vain hairidtekija, joka keskeyttda tydonteon. Ta&ma on monille myyjistd se myynnin vaikein
vaihe. Vaikeus tulee siitd, etta kontaktoinnissa kohdataan enemman kieltavid vastauksia ja
torjuntaa kuin myontavia vastauksia. Kylm&puhelusta voi kuitenkin saada aikaan [ammin-
henkisen keskustelun, kun myyja on valmistautunut ja hanella on esittdd ndkemys, jonka

kontakti kokee hyddylliseksi. Ensikontaktiin kuuluu valmistautuminen. Valmistautumisessa



otetaan selvda asiakkaan liiketoiminnasta ja kirkastetaan alustava nakemys, miten myyja
pystyy henkiléa auttamaan. Seuraava vaihe on keskustelun avaus. Avauksessa kerrotaan,
kuka on, yritys, jota edustetaan. Sen jalkeen kerrotaan syy, miksi on yhteydessé asiakkaa-
seen. Taman jalkeen esitellaan yritys, jota myyja edustaa. Esittelyssa kerrotaan, mita yritys
tekee ja missa yritys on erityisen hyva. Esittelyssa kannattaa kayttaa referensseja. Sen jal-
keen myyija esittelee ndkemyksensa, miten voisi olla apuna asiakkaan liiketoiminnalle. Lo-
puksi esitetdan ehdotus, miten edetaan seuraavaksi. Useimmiten ehdotetaan jatkotapaa-
mista. (Kenner & Leino 2020, 86-91.)

Ennen myyntitapaamista on tarkeaa valmistautua asiakkaan kohtaamiseen. Tarkein asia
valmistautumisessa on tavoitteen asettaminen. Tavoite ohjaa todella paljon kohtaamista.
Tavoite voi olla se, etta vasta tutustutaan asiakkaan liiketoimintaan tai sitten tavoitellaan
tarjouspyyntda. Tavoitteen selvittamisen jalkeen mietitddn keinot. Myyjan tulee perehtya
asiakkaan liiketoimintaan ja yrittd& muodostaa kasitys, mitka ovat asiakkaalle keskeisimpia
haasteita ja mahdollisia ongelmia. Naiden avulla myyjan kannattaa suunnitella jo valmiiksi
ratkaisuehdotus. Myyjan tulee luoda valmiiksi erilaisia skenaarioita, mitd han saattaa tapaa-
misessa kohdata. Myyjan kannattaa rakentaa agenda ja lahettaa se asiakkaalle jo etuka-
teen. Agendan avulla varmistetaan tehokas ja arvoa tuottava kohtaaminen. (Kenner & Leino
2020, 98-99.)

Myyntitapaaminen on tarked osa myyntiprosessia. Koronapandemian aikana yritykset siir-
tyivat pitamaén myyntitapaamiset verkossa. Kriittisin asia verkkoneuvottelussa on varmis-
taa mahdollisimman hyvin inhimillisyys ja vuorovaikutus, etta myyja ei ajaudu yksipuoliseen
tuote-esittelyyn. Tapaamisen alussa varmistetaan lapikaytava agenda ja henkilékohtainen,
mutta napakka keskustelu asiakkaan kanssa henkilokohtaisen suhteen ja luottamuksen ra-
kentamiseksi. Tutkimukset ovat osoittaneet, etta videolla on valtava vaikutus asiakkaan si-
toutumiseen, joten laita video paalle ja tervehdi asiakastasi videon valitykselld. Sen jalkeen
kartoitetaan asiakkaan tilanne ja tarpeet. Keskustelu kannattaa kuitenkin pitdé luontevana
keskusteluna. Asiakkaasta taytyy selvittdd tamén tarpeet, tavoitteet, tulokset, resurssit,
paatoksentekokriteerit ja ostoprosessi. Nama ovat jarkipuolen asioita, joita voi kysya asiak-
kaalta suoraan. Tunnepuolen asioita on hankalampi kartoittaa, mutta ne ovat oleellisia asi-
akkaan paatoksenteossa. Niihin liittyvat aikaisemmat kokemukset, arvostukset, uskomuk-

set seka erilaiset asenteet ja mielikuvat. (Kenner & Leino 2020, 103-122.)

Myyjan tehdessa tarjousta, on tarkeaa, ettd on selvitetty toimeksiannon tavoitteet ja konk-
reettiset tarpeet. Hyvassa tarjouksessa on huomioutu kuusi asiaa. Ensimmainen asia on,
ettd tarjous on personoitu asiakkaalle. Asiakkaalle tehdyn tarjouksen taytyy tuntua henkil®-

kohtaiselta. Mikéli asiakas on tavattu, kannattaa sisallyttéda tapaamisesta oleellisimmat asiat



tarjoukseen. Toinen téarkeéd asia on, ettd tarjouksesta tehdéaan sellainen, mita asiakas on
pyytamassa. Tarjous johtaa harvemmin tilaukseen, jos se siséltaa asioita, joista ei ole
sovittu. Kolmas asia on, etta tarjousdokumentille taytyy miettia selkea rakenne. Asiakkaan
tulee ymmartaa rakenteesta, etta missa tarjouksen osiossa mikakin osio 16ytyy. Neljas asia
on, etta tarjouksessa tuodaan esiin konkreettiset asiakashyddyt. Myyjan kannattaa kirjata
tarjoukseen kaikki arvolupaukset, joita asiakkaalle tuodaan, kun he aloittavat yhteistyon.
Viides seikka on, ettd tarjouksessa korostetaan arvoa hinnan sijaan. Hinta on tarkea asia
asiakkaan ostopaéatoksen tekemisesséa. Tarkeintd on muodostaa asiakkaalle hinta, jonka
tama kokee sopivaksi siitéd arvosta, jonka h&n saa ostamastaan tuotteesta tai palvelusta.
Kuudes asia on, etta tarjoukseen liitetddn yrityksen positiivisesti profiloivia seikkoja. Asia-
kasyrityksella paatoksen tekemisessa on mukana todennakoisesti useampi paattgja eivatka
kaikki valttamatta tunne myyntiyritysta tarkemmin. Sen tdhden on suotavaa liittaa tarjouk-
sen mukaan yritysesittely, referensseja sekd asiakastarinoita. Tarjouksen jattdmisen jal-
keen myyjan kannattaa varmistaa tarjouksen henkilokohtainen lapik&ynti. Jo ennen tarjouk-
sen tekemista kannattaa sopia aika tarjouksen lapikayntia varten. (Kenner & Leino 2020,
127-131))

2.4 Vastaviitteet

Parvisen (2013, 274) mukaan perinteisessd myynnissa vastavditteiden kasitteleminen tar-
koittaa sita, etta myyja pyrkii ylittamaan kaupanteon toteutumista estavéat vastavaitteet. Osa
vastavaitteista on psykologisia ja osa loogisia. Psykologiselle vastarinnalle voi olla monta
erilaista syytd. Potentiaalisella asiakkaalla voi olla vahvat henkil6kohtaiset mieltymykset
bréndeistd, toimitusketjuista tai han ei pida vaikeasta paatoksenteosta yleisella tasolla. Psy-
kologinen syy saattaa myos olla, etta tdma ei vain pida myyjasta. Loogiset vastavaitteet
perustuvat rationaalisiin tekijoihin kuten esimerkiksi toimitusaikoihin, hinnoitteluun tai myy-

jayrityksen ominaispiirteisiin.

Vastavdite tarkoittaa, ettd asiakas haluaa tietda lisda. Asiakkaat kayttavat vahaisia vasta-
vditteita hidastaakseen prosessia ja varmistaakseen tarpeensa ostaa. Ne eivat tarkoita, etta
asiakas ei haluaisi ostaa. On olosuhteita, jolloin ei ole mahdollista ostaa, ja ne myyjan tulee
tunnistaa ja todeta, ettd asiassa ei kannata edetd. Esimerkiksi asiakkaalla ei ole rahaa eika
mahdollisuutta saada lainaa. Vastavaitteiden kasittelyssa myyjan kannattaa tarkasti kuun-
nella asiakkaan vastavéite seka tarvittaessa pyytaa tdsmennystad. Taméan jalkeen myyjan
tulee vastata vaitteeseen ja viela lopuksi varmistaa asiakkaalta, ettd tama on ymmartanyt
ja hyvaksynyt vastauksen. Kun myyja saa myontavan vastauksen, tAman kannattaa siirtya

nopeasti seuraavaan myyntiargumenttiin. (Hopkins 2015, 191-196.)
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2.5 Myyntimetodit

Nykyajan myynnissa ja markkinoinnissa on paljon erilaisia malleja ja viitekehyksia. Myynti-
metodien avulla myyjan on mahdollista tehostaa omaa toimintaansa. Mallien tarkoitus on
muistuttaa myyjaa kysymaan téarkeat kysymykset ja samalla varmistamaan potentiaalisen
asiakkaan kaupallisen potentiaalin. Sopivan mallin avulla varmistetaan, ettd myyja huomioi
kriittiset asiat osana myyntikeskustelua ja vie prosessia eteenpain systemaattisesti. Tar-
keaa on, etté jokainen myyja valitsee itselleen sopivan mallin, johon todella uskoo ja pyrkii

sovittamaan sen omaan tekemiseensa tehokkaasti. (Kenner & Leino 2020, 155-156.)
2.5.1 SPIN

SPIN-myyntimalli on psykologi Neil Rakchamin vuonna 1988 kehittdma malli. Malli on kehi-
tetty yli 30 vuotta sitten, mutta se on edelleen kdytdéssda monien modernien myyntimallien
pohjalla ajattoman ja asiakaskeskeisen lahestymisensa vuoksi. Rakcham avasi SPIN-
myyntimalliaan kirjassaan SPIN Selling. Kirjan keskeisimmat havainnot olivat, ettd myynnin
kaupanpaatostekniikoilla ja kaupanpaattamisyrityksilla ei ollutkaan luullun positiivista vaiku-
tusta kaupan paattamiseen. Toinen merkittdva havainto oli, etta taitavat myyijat eivét olleet
mestareita vastavaitteiden kasittelyssa, vaan ennemminkin niiden ehkaisyssa ja ennakoin-
nissa kysymalla asiakkailta oikeanlaisia kysymyksia. SPIN-myyntimallin tarkoitus on auttaa
myyjaa kysymaan oikeanlaisia kysymyksia. Spin tulee eri kysymyslajien sanoista Situation
(Tilanne), Problems (Haasteet), Implications (Vaikutukset), Need-Payoff (Tarve-Tulokset).
(Kenner & Leino 2020, 156-158.)

Tilanteeseen liittyvien kysymysten avulla myyjan on tarkoitus selvittda asiakkaan liiketoi-
mintaympariston nykytila vallitsevan ajatusmaailman, nykyisten toimittajien ja tulevaisuu-
den tavoitteiden suhteen. Tilannekatsaus tarjoaa myyjalle oikeanlaisen pohjan, jotta tama
pystyy kasitella omaa ratkaisuehdotustaan asiakkaan vallitsevan tilanteen kautta. Tilanteen
selvitys tehdaan tarkentamalla jo aiemmin tehtyjen taustatietojen pohjalta saatuja tietoja ja

kasityksia nykytilanteesta. (Kenner & Leino 2020, 158.)

Haasteisiin liittyvien kysymysten tarkoitus on selvittdd asiakkaan nykyiset ongelmakohdat,
jotka hidastavat asiakkaan tavoitteiden toteutumista. Liiketoimintaan liittyvat kipukohdat
ovat myyjalle arvokasta tietoa, mitk& asiat ovat asiakkaalle olennaista. Taitava ja asiakkaan
liketoimintaa ymmartava myyja voi myos tuoda asiakkaan tietoon ongelmakohtia, joista
asiakas ei valttamatta edes ole ollut tietoinen. Ongelmakohtien avulla myyja pystyy koros-
tamaan oman ratkaisunsa sopivuutta asiakkaalle ongelmien ratkaisussa. (Kenner & Leino
2020, 158-159.)
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Liiketoiminnan haasteiden selvittamisen jalkeen seuraava vaihe on kirkastaa asiakkaalle
vaikutukset, mikali ongelmaa ei ratkaista tai vaihtoehtoisesti positiiviset vaikutukset, kun
ongelma ratkaistaan. Vaikutuskysymysten tavoite on kysymysten kautta korostaa asian hoi-
tamisen kriittisyytta ja mahdollista kiireellisyytta, jotta asiakas ottaa asian hoitamisen vaka-
vasti ja kuuntelisi mielenkiinnolla myéhemmin myyjan esittamia ratkaisuehdotuksia. (Ken-
ner & Leino 2020, 158-159.)

Tarve ja tulos -kysymyksien tavoitteena on varmistaa asiakkaan todellinen tarve ja kiinnos-
tus, mutta myos luoda aidosti arvoa demonstroimalla vaihtoehtoja, milla tavoin asiakkaan
ongelma aidosti saataisiin ratkottua ja millaisia seurauksia tai tuloksia silla voitaisiin saavut-
taa. Tausta-ajatuksena on myds kysymysten kautta asemoida myyjan esittdma ratkaisueh-
dotus positiivisesti asiakkaan ongelmanratkaisussa tai tavoiteltujen tulosten saavuttami-
sessa. Myyjan tulisi tassa kohtaa aidosti linkittdmaan ratkaisuehdotuksensa asiakkaan esiin
tuomiin tarpeisiin. Myyjan tulee avata asiakkaalle ratkaisuehdotuksen aidot liiketoiminta-
hyodyt. Myyjan tulee kyetd tuottamaan kohtaamisessaan asiakkaalle aitoa arvoa, jossa
asiakas kokee kysymysten kautta saaneensa uusia ajatuksia, nakdkulmia tai ratkaisuvaih-
toehtoja tilanteeseensa. Asiakkaan tarpeisiin ja tuloksiin liittyvissa kysymyksissa koroste-
taan erityisesti sellaisia kysymyksia, mitka ovat saavutettavissa myyjan tuotteilla, palveluilla
tai yhteistyon kautta. SPIN-mallin keskeinen hyoéty on, ettéa se on rakennettu asiakkaan tar-
peista kasin, ja se etenee vasta lopussa tai seuraavissa keskusteluissa ratkaisuehdotuksiin.
Mallin avulla myyjat eivat jaa jumiin tuote-esittelyyn tai kuulustelumallisiin kyselytuokioihin
vaan aidosti keskittyvat nimenomaisesti asiakkaan tilanteen ymmartamiseen ja ongelmien
ratkaisemiseen. (Kenner & Leino 2020, 159-160.)

2.5.2 BANT

BANT-mallia hyddynnetdén tyypillisimmin osana tarvekartoitusta. Mallissa on tarkoitus
saada vastaukset neljaan tilanteeseen liittyvaan asiaan Budget (budjetti), Authority (paa-
toksentekija), Need (tarve), Timing (ajoitus/aikataulu). Mallin tavoitteena on saada selvyys
kaytettavissa olevasta budjetista, hankintaan osallistuvista paatoksentekijoistd seka var-
mistaa asiakkaan todellinen tarve ja aikajanne, jolla asiakas on eteneméassa paatoksenteon
tai ongelmanratkaisun kanssa. Tyypillisesti mallia kaytetddn myyntiprosessin alkuvaiheen
keskusteluissa. Mallin avulla voidaan varmistaa asiakaskandidaatin kaupallinen potentiaali
ennen ajan investointia mydhempiin myyntiprosessin vaiheisiin. (Kenner & Leino 2020,
161-162.)
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2.5.3 MEDDIC

MEDDIC-kvalifiointimetodissa on tavoitteena keskittya erityisen vahvasti asiakkaan tilan-
teeseen ja varmistaa, etta asiakas on valmis ja kiinnostunut edistamaan kaupallista kes-
kustelua. Taman myyntimallin menestys perustuu osittain myyntiponnistelujen keskittami-
seen vain potentiaalisiin asiakkaisiin. MEDDIC-metodia sovelletaan tyypillisesti kompleksi-
sessa ratkaisumyynnissa ja arvoltaan suuremmissa myyntiprojekteissa, sek& myyntiprojek-
teissa, joiden tarkoituksena on myydéa muutosta asiakkaan kayttaytymisessa. Malli perustuu
kysymysluokkiin, joilla selvitetdan asiakkaan tilannetta useasta eri kulmasta. Metodissa tiet-
tyja osa-alueita voidaan selvittdd myyjan toimesta itsendisesti tai suoraan asiakkaalta
osana tarvekartoitusta. MEDDIC tulee mallin englanninkielisten sanojen alkukirjaimista
Metrics (metriikat), Economic Buyer (ekonominen paatoksentekija), Decision Process (pééa-
toksentekoprosessi), Decision Criteria (paatoksentekokriteerit, Identify Pain (kipukohtien ja
tarpeiden tunnistaminen, Champion (vakuutettavat vaikuttajat). (Kenner & Leino 2020, 164—
166.)

Metriikkakysymysten avulla selvitetdan haettavan ratkaisun liiketoiminnallisia vaikutuksia.
Tavoite on saada konkreettinen ja numeerinen arvo asiakkaan tavoittelemalle saastolle,
kasvulle tai investoinnin panos-tuottosuhteelle. Ekonomiseen ostajaan liittyvien kysymysten
tavoite on selvittda paatoksentekijat, joilla on valta ja budjetti hyvéksya paatds. Tavoite on
selvittda ja sitouttaa heidéat prosessiin. Paatoksentekoprosessin kysymyksilla selvitetaan,
miten paatoksentekoprosessi asiakkaalla etenee, sisaltaen paatdoksentekoon osallistuvat
henkilot, aikajanteen seka virallisen hyvaksyntaprosessin. Myyja pystyy nain huomioimaan
ja valmistautumaan myds prosessiin liittyviin seikkoihin ja huomioimaan mahdollisesti muut
osallistutettavat osastot. Paatoksentekokriteereihin liittyvien kysymysten avulla selvitetaan,
milla painoarvoilla asiakas arvottaa paatoksenteon. Usein asiakkaalla on useita tarjoajaeh-
dokkaita ja vaihtoehtoja, joten saamalla selville kohdeasiakasta parhaiten puhuttelevat kri-
teerit voit mukauttaa omaa ratkaisuehdotustasi puhuttelemaan kyseista asiakasta. Kipukoh-
teisiin ja tarpeisiin liittyvilla kysymyksilla on tavoitteena selvittdé asiakkaan kasilla oleva on-
gelmakohdan tai tarpeiden todelliset vaikutukset mielelladn numeerisella tasolla, ja voit ai-
dosti perustella oman ratkaisuehdotuksen tuomia hydtyja tai kustannusséastoja liikketoimin-
nallisesti. Viimeisena tavoitteena on selvittda asiakasyrityksen siséiset tai sidosryhmissa
toimivat vaikuttajat, jotka pitdd myos vakuuttaa ratkaisun hyodyista ja jotka osallistuvat
myyntihankkeen eteenpéinviemiseen. MEDDIC-malli auttaa monimutkaisissa ja pidem-
missd myyntiprojekteissa myyjadd huomioimaan riittavasti asiakkaan paatoksenteon taus-
talla vaikuttavia asioita, jotka taytyy tiedostaa. Malli ohjaa myyjan toimintaa vahvasti nimen-

omaan asiakkaan tarpeeseen ja tilanteeseen. (Kenner & Leino 2020, 166-168.)
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2.5.4 SNAP Selling

SNAP Selling on myyntivalmentaja Jill Konratin kehittdma menetelma, joka perustuu osta-
misen esteiden poistamiseen pitdmalla ratkaisuehdotus yksinkertaisena ja asiakkaalle re-
levanttina. Ajatus perustuu siihen, ettd vaihtoehtoja on niin paljon, ettda myynnin pitaa tehda
asiakkaan ostamisesta helppoa, ratkaisuehdotuksessa edukseen erottuva ja kyeta linkitta-
maan ratkaisuehdotus aidosti asiakkaan tavoitteisiin ja prioriteetteinin. (Kenner & Leino
2020, 168.)

S: Keep it Simple on mallin ensimmainen vaihe ja sen tarkoitus on varmistaa ratkaisuehdo-
tuksen yksinkertaisuus. Ehdotuksesta ja etenemisesta tehdaén asiakkaalle mahdollisim-
man helppoa poistamalla kompleksisuus ja liialliset vaihtoehdot. Tama helpottaa asiakkaan
paatdksentekoa. N: Be iNvaluable on toinen vaihe, jossa varmistetaan erottautuminen
muista vaihtoehdoista. Tassa kohdassa korostetaan ratkaisun arvoa ja ainutlaatuisuutta,
jotta se erottuu edukseen muista vaihtoehdoista. Ratkaisuun tulee sisallyttaa jotain juuri
kyseiselle asiakkaalle uniikkia ja persoonallista puhuttelevuuden lisaamiseksi. A: Always
align on kolmas kohta, jonka tavoite on varmistaa linkki ratkaisuehdotuksen ja asiakkaan
arjen valilla. Myyjan taytyy pitaa keskustelu ja ratkaisuehdotus aina linjassa asiakkaan ti-
lanteeseen seka tavoitteisiin nahden. P: Raise priorities on neljas kohta, jonka tavoitteena
on varmistaa, etta paatos ei jad tekematta asiakkaan muiden tyokiireiden tahden. Koroste-
taan tilanteen tarkeytta, miksi asiakkaan on hyva pysahtya aiheen aarelle ja aidosti nostaa
aiheen kasittely prioriteettilistalle ja saada aiheelle huomiota. (Kenner & Leino 2020, 168—
170.)

2.5.5 Challenger sales — Haastajamyynti

Matt Dixonin ja Brett Adamsonin tutkimuksissa havaittiin, ettd lahes kaikki myyja kuuluvat
toimintamalleiltaan viiteen eri myyjaprofiiliin. Yksi myyjaprofiili oli kovaa duunia tekeva, joka
tekee aina véhan enemman kuin muut eiké luovuta helpolla. Han on motivoitunut ja itseoh-
jautuva seka kiinnostunut palautteesta ja kehittamisesta. Toinen myyjatyyppi on yksinéinen
susi, joka seuraa omia vaistojaan, on itsenéinen ja luottaa itseensd. Ongelmanratkaisija on
myyjatyyppi, joka hoitaa luotettavasti sovitut asiat, varmistaa, ettéd ongelmat ratkaistaan, ja
on yksityiskohtainen. Suhteiden rakentaja on myyjatyyppi, joka rakentaa vahvoja suhteita,
kayttaa aikaa muiden auttamiseen ja tulee kaikkien kanssa toimeen. Haastajamyyja on
myyjatyyppi, jolla on aina uusia nédkemyksia, ymmartaa asiakkaan liikketoimintaa, rakastaa

vdittelya ja haastaa asiakasta. (Kenner & Leino 2020, 170-171.)

Kennerin ja Leinon (2020, 170-171) keskeinen havainto oli, ettd haastajamyyja osoittautui

kaikista menestyneimmaksi tuloksellisesti. Haastajamyyjat uskaltavat haastaa, opastaa ja
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kyseenalaistaa asiakasta sopivasti, jotta asiakas ymmartdd oman tilanteensa ja erilaisten
paatdsten vaikutukset. Haastamisella ei tarkoiteta kuitenkaan asiakkaan kritisoimista tai va-
hattelya. Haastamisella tarkoitetaan perusteltua kyseenalaistamista tai vahvojen nakemys-
ten esittamista tilanteesta riippuen. Haastajamyyjan tavoitteena on omaksua kolme kes-
keistd haastajamyynnin keinoa myyntitydssa. Ensinnakin myyja osaa opastaa asiakasta
heidan omassa liiketoiminnassaan oman kompetenssinsa ja nakemyksensa kautta, han ky-
kenee raataldoimaan ratkaisuehdotuksensa asiakkaan tilanteeseen ja varmistaa kontrollin
myyntiprosessin etenemisesta. Haastajamyyjaksi voi kehittyd ja tutkimushavaintojen mu-

kaan menestyvalle haastajamyyjélle on ominaista seuraavat asiat:

¢ Kykenee tarjoamaan uniikin perspektiivin, joka erottaa heidat muista.
¢ Omaa vahvat kaksisuuntaiset kommunikaatiotaidot.

¢ Tunnistaa asiakkaan yksil6lliset toimintaa ohjaavat arvot.

¢ Pystyy tunnistamaan asiakkaan liiketoiminnan taloudelliset ajurit.

o Kykenee keskustelemaan rahasta vaivaantumatta.

o Pystyy paineistamaan asiakasta tarvittavasti.

(Kenner & Leino 2020, 170-172.)
2.5.6 Inbound-myyntimalli

Inbound-myyntimallissa ideaaliasiakkaita houkutellaan etenemaan ostoprosessissa rele-
vanttien sisaltdjen avulla proaktiivisten isoon massaa kohdennettujen myyntitoimenpiteiden
sijaan. Mallissa keskitytddn palvelemaan ja myymaan asiakkaille, joilla on todettu tarve ja
kiinnostus. Mallin tavoite on saada asiakas houkuteltua asiakkaalle arvokkaalla ja kiinnos-

tavalla sisallolla itse vuorovaikutukseen myyjan kanssa. (Kenner & Leino 2020, 173.)

Inbound-myynti tukee asiakkaita heidan ostoprosessinsa varrella neljan vaiheen kautta. En-
simmainen vaihe on tunnistaa potentiaaliset ostajat. Tassa vaiheessa myyjat priorisoivat
toimintaansa aktiivisiin ostajiin passiivisten sijaan. Aktiiviset ostajat ovat joko vierailleet yri-
tyksen sivustoilla, ladanneet esimerkiksi jonkun verkkosisallon tai osoittaneet jollain tavalla
kiinnostusta. Toinen vaihe on kohdata ja tavoittaa potentiaaliset ostajat. TAssa vaiheessa
myyjat ottavat yhteyttd asiakkaaseen persoonallisella viestinnélla sosiaalisessa mediassa,
sahkoposteissa tai tapahtumissa. Personointia tehdaan selvittdmalla potentiaalisen asiak-
kaan roolia, taustaa, toimialaa tai yhteisia tuttuja hyédyntaen. Kolmas vaihe on tutustua
potentiaalisten ostajien tarpeisiin. Tassa vaiheessa myyja tyypillisesti ehdottaa lyhytta esi-
selvityspuhelua, jossa on tavoitteena tutustua asiakkaaseen henkilona, ja selvittéaa kiinnos-
tusta, tarpeita seka tavoitteita. Neljds vaihe on neuvoa ja ratkaista potentiaalisten ostajien

ongelmia ja viimeistellda kaupat. Tassa vaiheessa myyja pitdd myyntiesityksen tai
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tuotedemon joko kasvotusten tai verkossa. Siina esitetaan asiakkaalle ratkaisu myyntiorga-

nisaation tuotteen tai palvelun avulla. (Kenner & Leino 2020, 173-178.)
2.5.7 Account based selling — asiakkuuskohtainen myynti

Asiakkuuskohtainen myynti on myyntimalli, joka on suunnattu useiden kohderyhmien si-
jasta yhdelle asiakkaalle kerrallaan. Tyypillisesti mallia hyddynnetéan joko arvokkaimpiin tai
spesifin toimialan asiakkuuksiin, mutta modernissa myyntiorganisaatiossa malli voi olla
paaasiallinen myyntimalli, joka monistetaan kaikkiin asiakkuuksiin aikaisempien onnistunei-
den myyntiprojektien kokemusten perusteella. Tavoitteena mallissa on hyddyntaa asiak-
kuuden avaamisessa tai kasvattamisessa useita myyntiorganisaation tekijoita, keinoja ja
kanavia tiiviissa yhteistyossd. Tavoiteasiakkaan saavuttamiseksi tarvitaan organisaation
osastojen ja toimijoiden saumatonta yhteistyota, silla kaiken myynti- ja markkinointitoimin-
nan tulisi suuntautua kohdennetusti ja oikea-aikaisesti juuri kohdeasiakkuuden kaupallista-
miseksi. (Kenner & Leino 2020, 178-179.)

Asiakkuuskohtaisessa myynnissa ensin tunnistetaan otollisesta kohderyhmasta potentiaa-
linen ideaaliasiakasprofiili tai olemassa oleva asiakasorganisaatio, jota halutaan kasvattaa.
Sen jalkeen valitun asiakasyrityksen liiketoimintaan ja paatoksentekijoihin tutustutaan tar-
kemmin ennen yhteydenottokanavan ja keinojen valitsemista. Taméan jalkeen aloitetaan asi-
akkaan kohdehenkilon sitouttaminen joko heille kohdennetuin markkinoinnin tai henkilokoh-
taisella yhteydenotolla. Taman jalkeen asiakkuuden kehittymista mitataan normaalisti
myyntiprosessin mukaisesti. Sailytetdan kokonaisnakyma kaikille myyntiprojektiin osallistu-
ville, jotta he tietavat, mita asiakkuudessa tapahtuu ja kenen toimesta. (Kenner & Leino
2020, 178-181.)
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3 Myyjan taidot

3.1 Myyjan persoona

Modernissa myynnissad menestymiseen tarvittavat taidot ovat opittavissa. Myynnissé koros-
tuu myyjan kyky kuunnella, kyky soveltaa tietoa, analyyttinen ja tietoa hyddyntéava ote, kyky
ilmaista itse&én kirjallisesti, taito uudistua ja hyodyntaa teknologiaa. Oikeanlaisella toimin-
nalla kenesté tahansa luonteesta riippumatta voi tulla huippumyyja. (Kenner & Leino 2020,
317-318.)

Viimeaikaisissa tutkimuksissa on havaittu tunneélyn olevan yllattavan ratkaiseva nykyaikai-
sessa myynnissa. Myyntitydssa tunnealy on tarkeaa asiakkaiden hankkimisessa, mutta eri-
tyisen tarkeda asiakkuuksien sailyttamisessa. Tunnedly auttaa myyjaa ihmisiin vaikuttami-
sessa ja vaikutuksen tekemisessa. Tunnedly auttaa myyjad myods lukemaan asiakastaan,
asettumaan heidan asemaansa ja olemaan asiakasorientoituneita. Tama auttaa myyjaa

raataléimaan tarjottavat tuotteet ja palvelut nopeasti. (Parvinen 2013, 115-117.)

3.2 Sosiaalisuus

Sosiaalisuus on synnynnainen temperamenttipiirre ja sosiaaliset taidot tulevat oppimalla.
Sosiaalisuus viittaa siihen, etta kuinka paljon ihminen on kiinnostunut olemaan toisten seu-
rassa sen sijaan, etta olisi yksin. Sosiaaliset taidot perustuvat sosiaalisiin selviytymismallei-
hin, jotka ovat kulttuurisidonnaisia ja tarkoittavat kykya selvitd sosiaalisista tilanteista. Sosi-
aaliset taidot tulevat kokemusten ja kasvatuksen kautta. Sosiaalisuus edesauttaa sosiaalis-
ten taitojen hankkimista, mutta ei takaa niiden olemassaoloa. Sosiaalisuus ei ole sosiaalis-
ten taitojen edellytys. Sosiaalisia taitoja voidaan opettaa milla tahansa temperamentilla va-
rustetulle henkildlle. (Parvinen 2013, 100-106.)

Psykologian tutkimuksessa on havaittu, ettd ihmiset joutuvat helpommin kanssakaymisis-
saan vaikeuksiin, jos he ovat sosiaalisempia kuin mihin heill& kuitenkaan on sosiaalisia tai-
toja. Hiljaiset myyjat voivat olla asiakaskunnassaan suosittuja, jos heilla on ujouteensa néah-
den poikkeuksellisen hyvat sosiaaliset taidot. Erittdin sosiaalisella myyjalla taas voi tulla
vaikeuksia, vaikka heilla olisi suhteellisen hyvét sosiaaliset taidot. Erittdin sosiaaliset myyjat
joutuvat paineen alle, silla he joutuvat joko hillitsem&aéan luonnettaan tai kehittdamaéan erin-

omaiset sosiaaliset taidot. (Parvinen 2013, 100-106.)
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3.3 Myyntiosaaminen

Digitalisaatio on vaikuttanut myyjien tyéhon. Se on parantanut asiakkaiden mahdollisuuksia
hoitaa iso osa ostoprosessin vertailu- ja validointivaiheista itsendisemmin, mik& on aiheut-
tanut painetta paivittdd myyjien osaamista. Myyjan taytyy olla aikaisempaa patevampi, jotta
asiakas kokee aidosti saavansa arvoa myyjan kanssa kaytetystéa ajasta. Myyjan perustaidot
tulee olemaan edelleen tarpeelliset kuten sosiaaliset taidot, aktiivinen, asiakaskeskeinen ja
periksiantamaton myyntiasenne, tuotetuntemus ja kyky nostaa esiin ratkaisun hyodyt asi-
akkaalle. Lisaksi myyjan tulee kyeta hallitsemaan ja lapiviemaan projekteja yhteistydssa

asiakkaan ja sisaisten sidosryhmien kanssa. (Kenner & Leino 2020, 358

Tulevaisuuden myyjalla tulee korostumaan kuusi taitoa: kyky esittdd nakemyksia, kirjallinen
ja visuaalinen viestinta, kyky kysyéa ja kyseenalaistaa, liiketoimintaymmarrys, kyky hyddyn-
taa teknologiaa, kyky tulkita ja hyddyntaa tietoa. Onnistunut myynti on aina perustunut hy-
vien kysymysten esittamiseen, jotta saadaan selville asiakkaiden tarpeet, nykytilanne tai
toive tulevaisuuden tilasta. Nyt asiakkaan ollessa kiinni verkon ja verkostojen loppumatto-
mien vastausten ja ratkaisuehdotusten aarella myyjalta tarvitaan aidosti kykya asiakkaan
aktiiviseen kuunteluun ja sellaisten kysymysten esittdmiseen, mitkd saavat asiakkaan poh-
timaan oman liikketoimintansa tilaa kriittisesti. Tulevaisuudessa ei riitd, etta myyja tuo tarjolle
asiakkailleen lisaa tietoa, tuotteita tai vaihtoehtoja, tarvitaan myds kykya aidosti esittaa asi-
akkaille perusteltuja ndkemyksid myyjan omaan kokemukseen tai kompetenssiin perus-
tuen. Modernit asiakkaat viettavat aikaa ja avaavat tarpeitaan verkossa, mutta myyjat lois-
tavat poissaolollaan. Modernin myyjan on kyettava ilmaisemaan itsedan, omien palve-
luidensa hyotyja ja omaan kokemukseensa perustuvia nakemyksidan omasta aihepiiristaan
kirjallisesti. Ammattimainen myyja on myds digitaalisten tyovalineiden asiantuntija. Joiden-
kin tehtavien tulisi hoitua teknologian avulla, mutta se vaatii myyjalta halua oppia ja opetella
uusia toimintamalleja. Kyky ymmartaa asiakkaan liiketoimintaa on tarkeaa, silld jos myyja
ei aidosti kykene ymmartamaan ja keskustelemaan kaupallisesti asiakkaan liiketoiminnasta
kasin, jA& varsinainen syvempi kumppanuus syntymaéttd. Myyjan tulisi kyeta tulkitsemaan
tietoa oman ja asiakkaan toiminnan edistamiseksi. Myynnin ja myynnin johdon tulisi ensin
maaritelld, millaista tietoa tarvitaan ja seurata ja analysoida tietoa toiminnan tehostamiseksi.
Hyddynnettava tieto voisi kdytannossa olla esimerkiksi asiakkaiden elinkaaren arvon laske-
mista, erilaisten tuoteryhmien tai toimialojen kannattavuuslukujen tutkimista tai erilaisiin
liidi- tai kontaktointikanavien tehokkuuslukuihin tutustumista. (Kenner & Leino 2020, 359—
365.)
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3.4 Vaikutustaktiikat

Niemen ja Vuoren (2021, 18—-19) mukaan asiakkaaseen vaikuttaminen on henkilékohtaisen
myyntityon ytimessa. Myynnin vaikutustekniikoita on tutkittu paljon ja useat tutkijat jaottele-
vat myynnin vaikuttamistaktiikat kuuteen perustaktiikkaan. Informaationvaihto on taktiikka,
jossa myyija kertoo tuotteesta tai palvelusta ja toimialan liiketoiminnasta, kysyy asiakkaalta
tietoja, mutta ei suostuttele asiakasta. Suositus on taktiikka, jossa myyja esittaa vaitteita
vakuuttaakseen asiakkaan siita, ettd myyjan palvelut tai tuotteet hyodyttavat asiakasta tai
hanen yritystaan. Uhkaus on taktiikka, jossa myyja joko vihjaa tai viittaa suoraan negatiivi-
siin seuraamuksiin, jos asiakas ei toimi myyjan suositusten mukaan. Lupaus on taktiikka,
jossa myyja lupaa tulevia etuja ostajalle tai tAma yritykselle. Mielistely on taktiikka, jossa
myyja kehuu asiakasta tai myotéailee tdméan mielipiteitd. Inspirointi on taktiikka, jossa myyja

tekee ostajan tunteisiin, arvoihin tai tavoitteisiin vetoavan pyynnon tai ehdotuksen.

Hohenschwert ja Geiger (2015) ovat esittdneet edelld mainittujen vaikuttamistaktiikoiden
lisaksi kolme lisataktiikkaa. Sardytys on taktiikka, jossa myyja lahestyy asiakkaan tilannetta
uudenlaisesta nakokulmasta, maarittelee eri tavalla kuin asiakas, tekee vastavaitteita tai
aiheuttaa jannitteitd keskusteluun. Toinen lisétaktiikka on rauhoittelu, jossa myyja rauhoit-
telee asiakasta ja vakuuttelee, ettéd ongelma on ratkaistavissa, auttaa l[dytamaan uusia na-
kokulmia tai esittelee haittoja tai hyottyja. Kolmas lisataktiikka on omistautuminen, jossa
myyja kertoo olevansa asiakkaan kaytettavissa ja kayttaa aikaansa joustavasti asiakkaan
toiveiden mukaan. Myyja voi pyrkid auttamaan arvomyynnin ideaalin mukaan mukaisesti
kolmella tavalla. Myyja voi auttaa asiakasta tarjoamalla oman tulkinnan tai uudelleenmaa-
rittelyn asiakkaan ongelmasta tai tilanteesta. Tallgin tutkimuksen mukaan talléin vaikutus-
taktiikoista parhaiten toimii sardytys, informaationvaihto ja suositukset. Toiseksi myyjan
rooli voi keskittya siihen, ettd myyja auttaa asiakasta ymmartamaan tilanteen taustaa.
Tassa tapauksessa parhaita vaikutustaktiikoita ovat rauhoittelu ja lupaukset. Kolmanneksi
jos myyja haluaa auttaa asiakasta korostamalla omaa rooliaan tulevaisuuden arvon muo-
dostumisessa, myyjan kannattaa valita vaikutustaktiikoiksi omistautumisen ja mielistelyn.
(Niemi & Vuori 2021, 18-20.)
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4 Paivékirjaseuranta

Olen aloittanut 7.1.2025 uudessa tydssa B2B-myyjana telemarkkinointi yrityksessa. Tarkoi-
tus on paasta myymaan yrityksen myyntipalveluita, myyntikoulutuksia ja myyntirekrytoinnin
palveluita. Ensimmaisena perehdytyspéivana aletaan totuttautumaan myyntiin puhelimitse.
Alkuun kdymme lapi perusasioita myynnista. Kdéymme lapi asiakasyrityksen, joka on suuri
lehti- ja kirjatalo. Myymme ensimmaisena paivana heidan kuntoiluaiheistansa erikoisaika-
kausilehte& aikaisemmille tilaajille. Tarkoituksena on siirtyd myéhemmin kuluttajamyynnista
B2B-myyntiin, mutta talla hetkella ei ole alkamassa projekteja B2B-myynnin puolella. Li-
saksi on hyva aloittaa kuluttajamyynnistd, koska B2B-myynnissa saattaa jossain tapauk-
sissa olla sen verran pidemmat myyntiprosessit ja kauppoja ei tule yhtd nopeasti, jolloin
helposti uusi aloittelija turhautuu tyéhon. Kuluttajamyynti on nopeatempoisuutensa tahden
parempi tapa aloittaa ja totuttaa uusi tekija myyntiin. Perehdytys on kattava ja siind kaydaan
lapi keskeiset asiat. Perehdytyksessa koulutetaan tiedot tuotteista. Sen lisdksi koulutettiin
yleisiin vastavaitteisiin vastaamista seka se, ettd myyjan puheenvuoro loppuu aina kaupa-
nehdotukseen varsinkin kuluttajakaupassa. B2B-myynnin puolella on tarvetta tehdé enem-

man tarvekartoitusta.

14.1.2025 Meilla olikin uusi koulutuspdiva, jolloin aloitimme myymaan B2B-myyntina sa-
moja erikoisaikakausilehtid, joita olimme myyneet kuluttaja-asiakkaille. Nyt myymamme pa-
ketti on hieman suurempi ja kohderyhméksi on valittu parturi-kampaamot seka hyvinvoin-
tialan yritykset. Nama eivat kuitenkaan ole aikaisempia tilaajia, vaan heille tuote on aivan
uusi, joten prosessi on hieman erilainen. B2B-myynnissa prosessi on hieman erilainen. Pu-
helun alkuun tulee esittely ja samalla varmistetaan my@s, etta toisessa paassa on se, keta
tavoiteltiin. Seuraavaksi tulee tarvekartoitus. Tarvekartoituksessa tarkoituksena on tuoda
esille tarvetta tai ongelmaa, jonka myyja aikoo ratkaista. Tarvekartoitus ei saa kuitenkaan
venya liian pitkaksi vaan taytyy paasta nopeasti kuitenkin aiheeseen, koska usein yrittajilla
on kiire ja monet arvostavat sitd, ettd padstaan nopeasti asiaan. Sen jalkeen kerrotaan tar-
jous. Taman jalkeen kuunnellaan mahdolliset vastavaitteet, ja reagoidaan niihin ja ehdote-
taan uudestaan kauppaa. Kun kauppa saadaan lopulta sovittua, kdydaan vield asiakkaan

tiedot I&pi seka kerrataan sopimus, jotta kaikki on asiakkaalle selvaa.

SWOT-analyysi on tyypillisesti ollut liike-elaman strategiatyokalu. Sitd voi kayttdd myos
henkilokohtaisena tydvalineena. Analyysin vahvuuksiin haetaan asioita pohtimalla omia
vahvuuksia seka resursseja, joita on kaytettavissa. Heikkoudet ovat alueita, joilla on tarpeen

parantaa omaa toimintaa. Mahdollisuuksiin laitetaan toiminnassa olevia asioita tai
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nakopiirissa olevia mahdollisuuksia. Uhat sisaltavat esteitd, jotka saattavat hidastaa tai han-

kaloittaa muutosta. (Solixia.)

Taulukko 2. SWOT-analyysi.

Vahvuudet:

Vuorovaikutustaidot

Tuloshakuinen asenne

Opinnoissa hankittu liiketoiminnalli-
nen ymmarrys

Halu jatkuvaan kehittymiseen

Heikkoudet:
Vahainen kokemus myynnista
Asiakkaan sopiva paineistaminen

Mahdollisuudet:

Kehittyminen myyjana
Neuvottelutaitojen kehittyminen
Paineensietokyvyn kehittyminen
Aktiivisen kuuntelun kehittyminen
Haastajamyyntityylin kehittyminen

Uhat:
Motivaation lasku, jos ei tule onnistu-
misia

4.1 Viikko 1

Tiistai 21.1.2025

klo 9-16

Tanaan olen tehnyt kuluttajille suunnattua lehtimyyntia perinteisena puhelinmyyntina seka

myynyt uutta digipalvelua kuluttajille. TA&m&n tyyppisessd myynnissd pyritddn tekemaan

mahdollisimman edullinen tarjous. Tarkeimpind myyntiargumentteina ovat hinta seka digi-

palvelun uutuus. Kuluttajamyynnilla on tarkoitus valmistaa minua vaativampiin myyntitilan-

teisiin B2B-myynnin puolella. Alkuvaikeuksia tuotti tavalliset myynnin vaikeudet kuten se,

ettd asiakkaat eivat halunneet kuunnella tai heill& oli huonoja kokemuksia jostain aikaisem-

mista tilauksista. Tarkeda on oppia kuuntelemaan asiakkaan vastavéitteet ja reagoimaan

niihin ymmartavaisesti, mutta niin etta keskustelu saadaan k&&nnettya kaupaksi. Asiakkaat

olivat vanhoja tilaajia, joten tuotteet olivat heille suurin piirtein tuttuja. lltapéivasta tein B2B-
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myyntia puhelimitse. Tuotteena oli aikakausilehtitilaus ja kohderyhména parturi-kampaamo
ja hyvinvointialan yritykset. Kyseessa oli uusiasiakashankinta eli nama eivat olleet aikai-
sempia asiakkaita eikd aikaisemmin valttaméatta kuulleetkaan tuotteesta. Haasteena ol
saada asiakkaat kiinnostumaan tarjouksesta, silla lehtimyyntia tehdaén varmasti tallaisiin
yrityksiin paljon ja on hankala erottautua sieltd eduksemme. Vuorovaikutusta tulee kuitenkin

enemman, koska yritys myynnissé harvemmin suljetaan puhelua kesken keskustelun.
Keskiviikko 22.1.2025
klo 9-16

Aloitin paivan samalla B2B-lehtimyynnin projektilla, jota tein edellisena paivana iltapaivalla.
Haasteena oli se, ettd useimmilla ei ollut minkaanlaista mielenkiintoa eikd ajatusta tilata
uusia lehtia. Minulla oli vaikeuksia vakuuttaa asiakkaita tarttumaan tarjoukseen. Lisaksi soit-
tolistassa oli joitakin yrityksia, jotka eivét olleet enda toiminnassa ja jotkut yritykset olivat
pian lopettamassa toimintansa. Téllaisilta yrittdjiltd pyrin aina kysymaan, mikali he tahtoisi-
vat itse lukea lehted, jolloin lehte& ei l&hetettéisikaan yritykselle vaan yrittgjalle yksityishen-
kilona.

lltapéaivalla myin taas hyvalla tarjouksella kuluttaja-asiakkaille suosittua aikakausilehted.
Tassa huomaa, etta myyjan sinnikkyydelld ja mielialalla suuri merkitys siihen, ettd saako

asiakkaan innostumaan tarjouksesta.
Torstai 23.1.2025
klo 9-16

Etand myyminen on valilla raskasta, joten esimieheni lahetti aamulla kannustusviestin. Han
kannusti ja sanoi, ettd myynnissa ratkaisee asenne, ammattitaito sek& ahkeruus. Tanaan
tein suositun erikoisaikakausilehden myyntid. Sain muutaman kaupan heti aamusta. Lisaksi
myin uudenlaista digilehtipakettia hyvalla tarjouksella. Moniin asiakkaisiin vetosi téassa
halpa hinta sek& mahdollisuus kokeilla jotain uutta. Ty6paivan edetessa huomaa, etta mei-
naa alkaa vasymaan soitellessa, ja neuvottelu vahenee, mutta yleensa lyhyt tauko auttaa.

Tarkeaa on pyrkia ymmartaméaéan asiakkaan tilanne ja tarjota ratkaisua siihen.
Perjantai 24.1.2025
klo 9-16

Tanaan myin kuluttajille suosittuja aikakausilehtitilauksia. Yksi asiakas vanhempi herras-
mies heti puhelun alussa totesi, ett ei ole ostamassa mitdan. Kysyin kuitenkin, saanko
kertoa asiani. Han antoi minun kertoa asiani ja tarjouksen kerrottuani teimme kaupat. Kyse

taisi olla psykologisesta vastustuksesta, joka ehka johtui siita, ettd han ei yleisesti tykkaa
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suoramyynnista, mutta kun paasimme ennakkoasenteesta ylitse, han olikin valmis osta-
maan. Oli yksi ruotsinkielinen asiakas. Haasteena oli kielimuuri, pystyin kuitenkin kerto-
maan tarjouksen ruotsiksi. Paasin harjoittelemaan ruotsia ja tilaisuus kannatti kayttaa,
vaikka ei asiakas ei ostanutkaan. Tuli hyvin kauppaa kuluttajapuolella. lltapaivasta myin
lehtipakettia kampaamoihin. Yksi kauppa kuitenkin toteutui myoés yrityspuolelle. Tarkeaa
taman tyyppisessa myynnissa on, etta pysyy virkeana ja energisené. Se ei aina ole helppoa,
silla helposti rupeaa vasymaan jatkuvaan keskusteluun ja torjutuksi tulemiseen. Tarkea asia
onkin hyvat yodunet, jolloin ajatus kulkee paremmin. On tarkeaa pitaa asenne sellaisena,
ettd tasta tulee kaupat eika saa lannistua lilan helposti. Yrityspuolelle myynnisséa yleisia
vastavaitteita on, etté tulee jo tarpeeksi lehtia tai etta asiakkaat eivat nykyaikana lue niita.
Tarkead, etta ei hakelly, vaikka tulee uudenlainen vastavaite tai tilanne, vaan pyrkii aina
kasittelem&én asian niin ettd se kaantyisi viela kaupaksi. Uudenlaisiin vastavaitteisiin kan-

nattaa myods kysya neuvoa muilta myyijilta tai esimieheltd, miten siihen kannattaa reagoida.

Viikkoanalyysi

Viikko oli todella opettavainen. Alkuviikosta tuntui, ettd motivaatio ja energia oli alhaalla ja
ehdin valilla turhautuakin, kun tuntui, etta ei tule kauppaa. Loppuviikosta tein kuitenkin ryh-
tilikkeen ja paatin, ettd nyt teen omat myyntiennatykseni. Niin torstaina tein oman myyn-
tiennatykseni ja perjantaina tein viela uuden, kun rikoin torstain myyntiennatykseni. Oma
kokemukseni myds vahvistaa sen, etta aikaisemmille asiakkaille on helpompi myyda kuin
taysin uusille. Aikaisemmille kuluttaja-asiakkaille tuntui loppuviikosta olevan jopa yllattavan
helppo myyda, kun taas taysin uusille yritysasiakkaille myynti tuntui viela hankalalta. Jo
muutaman viikon kokemuksen my6té alan oppimaan reagoimaan vasta-argumentteihin. Mi-
nun on viela kehityttava siind, ettd kun vastaan vastavaitteeseen taytyy puheenvuoroni
paattyd aina kaupanehdotukseen. Tydssa on tarkeaa pysya positiivisena ja sinnikk&ana,
vaikka se ei aina ole helppoa. Tarkeda myds soittotydssa on, etta ei jaa liikkaa miettimaan,
kun yksi puhelu loppuu, vaan siirtyy nopeasti seuraavaan puheluun. Nain sailyttdd sopivan
rytmin koko tyévuoron ajan. Mita useampi puhelu, sitd useampi kauppa myés. Huomaan
mya@s, etta jos asiakas kuulostaa kiireiselta tai turhautuneelta, alan vaistomaisesti puhua
nopeammin, joka helposti viestii asiakkaalle epdvarmuudesta. Tavallisesti puhun melko
rauhallisesti. Minun taytyy jatkossa keskittya siihen, etta kaikissa tilanteissa puhun rauhal-
lisesti ja tauotan puhetta sopivissa kohdissa, jotta asiakkaan on helpompi ymmartaa, mita

sanon.
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4.2 Viikko 2

Maanantai 27.1.2025
klo 9-16

Tanaan tein aamupaivasta B2C-myyntia. lltapaivasta tein B2B-myyntia hetken aikaa. Ei
B2B-myynnissa kauppoja tanaan. Olen kehittynyt mielestani hyvin kuluttajapuolen argu-
mentoinnissa ja vastavaitteiden kasittelyssd, mutta erityisesti B2B-myynnissa tarvitsen viela
kehitystd. Tassa pitdd myods yrittdd saada asiakkaat kuuntelemaan tarjous loppuun asti.
Asiakkaat eivat useinkaan perustele, miksi eivat halua tarjousta. Sita kannattaa kysya erik-
seen, jotta selvidd perimmainen syy vastustukseen. Monilla asiakkailla my®s vaikeus luot-
taa puhelinmyyjaén, vaan he haluavat tilata mieluummin netista. Erds asiakas ei suostunut
ostamaan puhelinmyyijalta, koska hanelld oli huono kokemus jostain vanhasta vakuutus-

myyjastd, joka oli unohtunut kertoa jonkun asian vakuutusehdoista.
Tiistai 28.1.2025
klo 9-16

Tanaan oli melko tavallinen tydpdaiva. Myin erilaisia lehtitarjouksia kuluttaja-asiakkaille. Ta-
naan pyrin keskittymaéan siihen, ettd puhun sopivan rauhallisella 4anella. Rauhallinen aani
viestii luotettavuudesta ja vanhemmat asiakkaat eivat valttaméattd ymmarra myyjaa, jos pu-
huu hirvean nopeasti. Huomenna pyrin olemaan aikaisempaa maaratietoisempi ja teke-
maan enemman kauppoja. Kuluttajille tehdyssa kaupassa on tarkedd menna nopeasti asi-
aan jatuoda ilmi hyotya, jonka asiakas tuotteesta saa. B2B-myynnissa taytyy hieman enem-

man kayttaa aikaa tarvekartoitukseen.
Keskiviikko 29.1.2025
klo 9-16

Tanaan oli tavallinen myyntipaiva ja tein kuluttajamyyntia. Tanaan keskityin olemaan méaa-
ratietoisempi ja sinnikkd&mpi ja pyrin tuomaan nopeasti tarjouksen hyddyt esille. Tarjouk-
sessa tarkeimmat hyddyt olivat halpa hinta seka uutuus. Pyrin saamaan asiakkaiden mie-

lenkiinnon herd&dmaan, jotta he haluaisivat lahted kokeilemaan tarjousta.
Torstai 30.1.2025
klo 9-16

Tanaan tein kuluttajamyyntia ja oli melko hankala aamupadiva. Ei meinannut tulla kauppaa.

Asiakkaat eivat meinanneet malttaa ollenkaan kuunnella. lltapaivéalla muutama kauppa.
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Tehokas keino oli vahan pienentaa tarjouspakettia ja samalla laskea hintaa. Talla tavalla
onnistuin tAnddn saamaan muutaman kaupan. Kannattaa korostaa, etta tallainen raataloity

tarjous tarjotaan juuri heille, jolloin asiakas kokee itsensé erityisena asiakkaana.
Perjantai 31.1.2025

Tanaan tein myos vield kuluttajamyyntia ja sain muutaman kaupan puolenpéaivan aikoihin
jauseamman vield iltapaivalla. Valilla soittelu alkaa puuduttaa, mutta taytyy pyrkid pitamaan
itsensa virkeana. Taytyy pyrkid jatkossa kertoa enemman tuotteen hyodyista ja kertoa,

miksi tuote kannattaa ostaa, vaikka asiakasta ei heti alkuun tuote kiinnostaisi.

Viikkoanalyysi

Tama viikko oli viela kuluttajamyyntia seka lehtimyyntia kuluttajille. Ensi viikolla paasen har-
joittelemaan B2B-myyntia. Talla viikolla keskityin pitAmaan puhumaan sopivalla rauhallisuu-
della ja selkeydell, jotta asiakkaiden on helppo saada selva&. Viikon aikana tuli vastaan
my@s joitakin vihaisia asiakkaita, mutta heidan kanssansa onnistuin toimimaan mielestani
hyvin. Tarke&a vihaisen asiakkaan kanssa on, ettéa kuuntelee, pahoittelee ja korjaa, ja néin
minimoi asiakkaan harmin. Talla tavalla sain rauhoitettua asiakkaat, ja tama paransi asia-
kastyytyvaisyytta. Toisaalta sain hyvaakin palautetta, kun asiakas kehui selkeaa myyntipu-
hettani ja olisi halunnut palkata minut omaan buukkausyritykseensa. Vuorovaikutustaitoni
ovat parantuneet tydssa merkittéavasti ja olen oppinut reagoimaan tavallisimpiin vastavait-
teisiin. Minun taytyy kuitenkin pyrkia edelleen kehittym&an, etté pystyn osoittamaan, miten
myymani tuotteet tuovat arvoa asiakkaalle ja saada useampi tavoitetuista asiakkaista osta-
maan. Jos asiakasta ei kiinnosta alkuun, olen huono saamaan aikaan tallaista mielenkiin-
toa, koska perinteiset hinnanalennukset eivat tehoa siihen, vaan pitaa pystya osoittamaan,
ettd miten asiakas tarjouksesta hyotyy. Jos asiakas on kiinnostunut tuotteesta, mutta hanta
arveluttaa hinta tai h&nella on jokin muu oston este, osaan mielestani jo melko hyvin neu-
votella niin, ettd asiakas haluaa tarttua tarjoukseen. Odotan kuitenkin jo innolla ensi viikon

oppeja, joita saan B2B-myynnin parista.

4.3 Viikko 3

Maanantai 3.2.2025

klo 9-16
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Aika tavallinen tydpaiva. Vahan huonosti tuli kauppaa tédnéaén. Tahan vaikutti ehka se, etta
en ollut kovin energinen tanaan. Odotan kuitenkin huomista innolla, silla huomenna alan
harjoittelemaan vielda enemméan B2B-myyntia ja tulen oppimaan paljon uutta. Tahan asti
kuluttajamyynnin on ollut tarkoitus opettaa joitakin myynnin perusasioita ja valmistaa B2B-
myyntiin. B2B-myynnissa tullaan ensin tietysti varaamaan aikoja pidemmille myyntitapaa-
misille ja tapaamiset hoidetaan joko kasvokkain tai videopuhelulla esimerkiksi Teamsissa.
Viela en tarkkaan tied&, mita kaikkea paasen alkuun tekemaén, mutta varmasti aloitan ajan-

varausten hankkimisesta.
Tiistai 4.2.2025
klo 9-17

Tanaan oli koulutuspdiva, jossa mentiin B2B-myyntiin pidemmalle. Seuraavaksi alkaa pro-
jekti, jossa alan myymaan yrityksille toimeksiantajani myynnin ulkoistuspalveluita seka
myynnin rekrytointeja. Nyt pad&sen opettelemaan hieman haastavampaa myynti&, jossa pro-
sessi on pidempi ja kauppasummat isompia. Alan tekemaan uusasiakashankintaa eli pro-
spektit tavoitetaan kylmapuheluilla. Ensimmaisesséa puhelussa ei pyrita tekemé&én kauppaa,
vaan selvitetdan asiakkaan tarvetta, ja pyritdan sopimaan noin puolen tunnin videopalaveri,

jossa voidaan keskustella asiasta tarkemmin rauhassa.
Keskiviikko 5.2.2025
klo 9-17

Tanaan aloin tavoittelemaan IT- ja ohjelmistoalan yrityksia, joille pyrin myymaan myynnin
ulkoistuspalveluita. Erityisesti ulkoistettu buukkaus voi olla sopiva valinta yritykselle, jolla on
oma myyntitiimi, ja tuote tai palvelu on sen verran monimutkainen, etté sen koko myynnin
ulkoistaminen on lilan hankalaa. Toisaalta useimmiten pystytdén ulkoistamaan koko myyn-
tiprosessikin, vaikka yrittdjat ovat usein epailevaisia, etta tata on hankala ulkopuolisen
myyda. Paiva alkoi palaverilla, jossa kaytiin soittojarjestelman kayttd lapi sekd muutama
myyntitaktinen asia. Kun aloimme soittamaan, omaksi yllatyksekseni sain heti ensimmai-
sella puhelulla sovittua tapaamisen. Sovimme tapaamisen ensi viikolle ja paasen silloin op-
pimaan, mink&lainen tallainen videomyyntipalaveri on. Sellaisessa en ole aikaisemmin ollut
mukana. B2B-myynnissa paasi myds hieman enemman harjoittelemaan kielitaitoa, silla mu-
kana oli paljon toimitusjohtajia, jotka eivat puhuneet suomea. Sain sovittua viela toisen ta-
paamisen tanaan. Molemmat tapaamiset sovittiin ensi viikolle. B2B-myynti vaikuttaa tassa
vaiheessa erittdin mielenkiintoiselta, silla padsee hieman tutustumaan erilaisiin yrityksiin ja

palvelukin on mielenkiintoinen, josta monet asiakkaatkin tuntuvat kilnnostuvan helposti.
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Torstai 6.2.2025
klo 9-17

Tanaan olin toimistolla. Aamulla kaytiin yhdessa lapi paivaa ja katsottiin, minkalaisia sah-
koposteja lahetetaéan yrityksille, joiden kanssa on tapaaminen sovittu. Soittolistassa oli pal-
jon yrityksia, joilla ei ole enda toimintaa tai on hyvin pienimuotoista toimintaa. Naita karsittiin
taloustietojen ja nettisivujen perusteella pois. Potentiaalisille soitettiin kylmapuheluita ja ky-
syttiin heidan tilannettaan, aikovatko kasvattaa myyntia tai etta onko heilla tarvetta ajanva-
rauspalveluille tai myynnin rekrytoinneille. Monet naistakin totesivat, etta ei ole tarvetta. Joi-
takin soittopyyntdja sain seuraavalle viikolle. He vaikuttivat kiinnostuneilta palvelusta. Ta-
paamisia ei sovittu tAnaan. Kavin hyvia keskusteluja useiden yrityspaattajien kanssa heidan
tulevaisuuden nakymistaan ja kasvuaikeistaan. Parhaita oppeja tassa on paasta tutustu-
maan erilaisten yritysten liiketoimintaan ja miettid, miten meidéan palvelumme voisivat auttaa

yritysta vai onko yrityksen liiketoiminta sellaista, etta meisté ei ole apua.
Perjantai 7.2.2025
klo 9-16.30

Tanaan tein kylmasoittoja yrityspaattjille. Mukana oli paljon pienia start-upeja, jotka vaikut-
tivat lupaavilta. Muutama lupaava soittopyynt6 tuli, mutta tapaamisia en tanaan saanut va-
rattua. Muutama halusi tietoa sahkdpostiin. Ne saattavat palata asiaan, jos kokevat jossain
vaiheessa tarvitsevansa palvelua. Eras yrityspaattaja sanoi, etta hanelle tulee paivassa 20—
30 kylmé&puhelua paivassa, mika on melko paljon ja sen takia ei kauheasti arvosta puhelin-
myyntid. Kun myy vyrityksille palvelua, paattgjat harvemmin lyovét luuria korvaan ja ovat
myo6s kohteliaampia, mutta he myos odottavat myyjaltd asiantuntemusta ja silla tavalla
myynti on vaativampaa. Toisaalta puhelun aikana ei viela tarvitse keskustelussa menna niin

syvélle kuin varsinaisessa tapaamisessa.

Viikkoanalyysi

Viikko oli mielenkiintoinen, koska pdaastiin siirtymaan B2B-myyntiin ja alettiin tekemaan
isompia kauppoja. Alkuvaikutelma oli, ettd tAmahan on helppoa, kun heti keskiviikkona sat-
tui saamaan varatuksi kaksi tapaamista. Tietysti tdssé vaiheessa tiedetdan, etta asiakkaalla
on jonkinlainen tarve tai ainakin sita kiinnostaa, mutta keskustelussa ei olla viela silla ta-
solla, etta tiedettaisiin yhtdan tarkemmin, onko asiakas valmis ostamaan. Todellinen myynti
tehdaéan siis tapaamisessa. B2B-myynnissa on my0s tarkeaa tarkistaa yrityksen tilanne ja

toimintaa ennen kuin lahtee soittamaan. Talla tavoin on mielessa jo valmiiksi, miten me
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pystyisimme palveluillamme yritysta auttamaan. Ostetuissa soittolistoissa on paljon yrityk-
sid, joille on turha lahted soittamaan, esimerkiksi toiminta on loppunut, tai yritystoiminta
vaikuttaa sivutoimiselta, jolloin yrityksella tuskin on aikeita lahted investoimaan niin paljoa
myyntiin. Myyntihan on samalaista, mutta summat suurenevat ja palveluissa on enemman
raataldintimahdollisuuksia, kun tehdééan yrityskauppaa. Isommat summat tuovat myyntiin
hieman lisdé jannitysta ja mielenkiintoa. Tassa kehittyy myos kielitaito, silla listassa on pal-
jon ulkomaalaisia yrittgjia, jotka eivat puhu suomea. Vuorovaikutustaitoni ovat myés kehit-
tyneet ja olen oppinut viemaan myyntikeskustelua pidemmalle. B2B-myynti eroaa hieman

kuluttajamyynnista ja tarvekartoituksella on suurempi rooli.

4.4 Viikko 4

Maanantai 10.2.2025
klo 9-16

Tanaan tein kylmasoittoja ja huomaan, etta pystyn viemaan keskusteluja pidemmalle ja sel-
vittamaan yrityksen liikketoimintaa. Alan my6s huomaamaan, mitka ovat sellaisia asioita,
jotka kiinnostavat asiakkaita. Myos tietamykseni meidan omista palveluistamme on kasva-
nut ja pystyn paremmin tarjoamaan eri vaihtoehtoja. Pystyn myods tunnistamaan, mikali asi-

akkaan tilanteessa emme pysty heita palveluillamme auttamaan.
Tiistai 11.2.2025
klo 8-16

Tanaan menin toimistolle paikan paalle, silla oli tarkoitus kayda hieman lapi myyntitiimilla
kalenterin toimintaa. Kéavimme l&api tapaamiset, jotka olimme saaneet varattua. Tapaamisia
oli varattu melko paljon, mutta vield ei ole varmuutta, kuinka potentiaalisia asiakkaita ne
ovat. Lisaksi saimme esittda mieleen herénneita kysymyksia. Teimme myads, niin ettéa kuun-
telimme yhden nauhoitteen ja analysoimme asiakkaan vastavaitteitd. Tanaan oli ensimmai-
nen myyntitapaaminen. Se oli erdan start-up yhtién edustajan kanssa. Yhtio vaikutti lupaa-
valta ja heilla vaikutti olevan hyvéat mahdollisuudet menestymiseen. Tassa tapaamisessa
olin vield melko lailla sivuosassa ja seurasin, kun esimieheni hoiti myyntikeskustelun asiak-
kaan kanssa. Paasin tietysti kuitenkin esittdytymaan. Kirjoitin ahkerasti muistiinpanoja ta-
paamisesta. Tapaamisessa pyritddn ymmartdmaan asiakkaan liiketoimintaa niin hyvin kuin
mahdollista. Sen lisdksi pyritaan tuomaan esiin asiakkaan ongelma tai tarve ja tarjpamaan
siihen ratkaisua. Tapaamisessa tarkeé asia oli, ettd kylmasoiton hyoty ei ole pelkastaan se,

ettd pyritddn saamaan tapaaminen, vaan soitetaan markkinakartoitus edella ja pyrkia
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samalla myds varaamaan myyntitapaaminen. Silloin asiakas saa palvelulle arvoa, vaikka
yhtaan tapaamista ei edes onnistuttaisi varaamaan. Monipuoliset ja asiakkaalle raataloidyt
ratkaisut vaativat myyjana kykya ymmartaa asiakkaan tarvetta, mutta myds sitd, mita pys-

tytaén tarjoamaan ja, mik& on kannattavaa.
Keskiviikko 12.2.2025
klo 9-16

Tanaan soittelin edelleen kylméasoittoja yrityksiin ja listaan oli hankittu hieman isompia yri-
tyksid, joilla olisi enemman maksukykya ostaa myynnin ulkoistuspalveluita. Keskustelut su-
juivat melko hyvin, mutta monet eivat olleet aiheesta kiinnostuneet. Sain kuitenkin joitakin
soittopyyntdja. Eras havainto on se, etta jos asiakas pyytaa tietoa sdhkopostiin, asiakas

harvemmin endé palaa aiheeseen.
Torstai 13.2.2025
klo 9-16

Tanaan ei ollut sovittuja tapaamisia, joten jatkoin kylm&puheluita ja yritin saada sovittua
tapaamisia. Tan&an lahdettiin hieman erilaisella idealla, koska aikaisemmin tarjottiin ensim-
maisena meidan myyntimme ulkoistuspalvelua, mutta nyt paatettiin kokeilla, 16ytyyko yrityk-
sid, jotka tarvitsevat suorarekrytointipalvelua. Haasteenahan on ensinnakin tavoittaa oikea
ihminen, jonka yrityksessa on ylipaataan tarkoituksena rekrytoida uusia myyjia. Sen jalkeen
pitaisi viela pystya vakuuttamaan asiakas siita, etta meilla on oikeanlainen osaaminen tehda
sita.

Perjantai 14.2.2025

klo 9-16

Tanaan esimieheni halusi, ettd poimin joitakin aanitteita, ja pohdin hieman, mita hyvaa
niissé oli ja mita huonoa. TAman jalkeen lahetin ne hanelle ja han aikoo, jossain vaiheessa
antaa joitakin vinkkej& siihen, miten voisin kehittyd. T&ndan oli myds ensimmaéinen englan-
ninkielinen videotapaaminen. Asiakkaana oli jalleen melko pieni Start-Up yhti6, joka halusi
lisatéd myyntia Suomessa. Esimieheni hoiti tAssa vaiheessa vield suurimmalta osalta tapaa-
misen kulun ja kartoitti yrityksen tarpeen. Erds haaste oli, ettd tuote oli aika tekninen ja
kommunikaatiokieli oli englanti, jonka takia ei ollut aivan niin helppoa ymmartaa kaikkea,
mutta onnistuimme kuitenkin tarkeimmassa. Palaveri eteni siihen, etta asiakas haluaa
saada tarjouksen palveluistamme ja sitten katsotaan aikaa jatkotapaamiselle. Loppupéivan
tutkin yritysten verkkosivuja ja pohdin, miten voidaan heita palveluillamme mahdollisesti

auttaa ja soitin ja kyselin tilannetta myyjien rekrytointitarpeesta.
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Viikkoanalyysi

Viikko oli mielenkiintoinen ja tuli paljon uusia asioita myynnista. P&asin mukaan muutamaan
videomyyntineuvotteluun ja ndin, miten tapaamiset etenevét. Toistaiseksi olin itse aika va-
han aanessa. Tapaamisten rakenne on suunniteltu. Tavallisesti alkuun esittaydytaén ja ker-
rotaan, mitd me teemme, sen jalkeen asiakas esittaytyy, ja kertoo heidan toiminnastaan ja
tilanteestaan. Sitten lAhdetaan selvittamaan asiakkaan tarvetta. Sitten tarjotaan asiakkaan
ongelmaan tai tarpeeseen ratkaisua meidan palveluistamme ja esitellaan hyotyja, mitéa mei-
dan palveluistamme saa. Sen jalkeen asiakas saa kertoa, mité toivoo meilta. Lopuksi sovi-
taan jatkotoimista, tai tuleeko jatkotoimia, tehd&&nko tarjous vai sovitaanko jatkopalaveri
myo6hemmalle ajalle. Tapaamisen ajan on tarkeaa, etta ottaa muistiinpanoja, jotta muistaa,
mitd on sovittu. Yksi haaste tydssd on saada yrityksen avainhenkild kiinni, silla varsinkin
isompien yritysten johtajille soitetaan melko usein. Toinen haaste on saada henkil® kiinnos-
tumaan siita, mita tarjotaan. Alkuun kylmasoittaminen varsinkin isompien yritysten johtajille
jannitti, mutta harjoittelemalla olen oppinut viemaan keskusteluja pidemmalle. Tarkea juttu
missa minun tulisi kehittyd on se, ettda ehdotan aktiivisemmin tapaamista, jossa voidaan
rauhassa keskustella. Olen usein tarkastanut soitettavan yrityksen nettisivut, ja jo valmiiksi
pohtinut, miten lahtisin heidan tuotettaan ja palveluaan myymaan. Toisaalta se auttaa kes-
kustelussa, mutta vie aikaa itse soittamiselta. Yritykset toisaalta arvostavat sitd, etta myyja

tietad, mita he tekevat.

4.5 Viikko 5

Tiistai 18.2.2025
klo 9-16

Maanantaina olin kipednd, joten tyoviikkoni alkoi vasta tdndén. Aamulla ensimmaiseksi la-
hetin esimiehelleni muistiinpanot viime viikon tiistain myyntitapaamisesta. Sen jalkeen soitin
It-alan yrityksille kylm&puheluja. Tarjosin ensisijaisesti meidan rekrytointipalveluamme ja
toissijaisesti myynnin ulkoistuspalveluamme. Erds asiakas, joka oli kiinnostunut halusi
saada tietoa sahkdpostiin. Oli muutamia hyvia keskusteluja. Yleisia syita olla ostamatta oli-
vat, etta rekrytoinnit hoidetaan itse, ja buukkauspalveluista huonoja kokemuksia. Eras pro-
spekti halusi soittopyynnon syksylle, koska he olivat juuri lanseerannut uuden tuotteen, niin
myynnin ulkoistaminen ulkopuoliselle ei n&din alkuvaiheessa toimi. Vasta lanseeratut it-alan
tuotteet saattavat olla vield niin asiakkaalle raataloitavid, ettd myynti on asiantuntijatason
myyntid, jolloin ulkoistaminen on hankalaa. Tyovireyttd painoi viela hieman viikonlopun

flunssa.
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Keskiviikko 19.2.2025
klo 9-16

Tanaan soittelin taas toimitusjohtajille it-alan yrityksiin. Havaintoja oli se, ettd kun aloittaa
rauhallisemmalla danella ja kertoo asiansa silti lyhyesti ja ytimekkaasti, niin asiakas kuun-
telee mieluummin. Liika innokkuus ja nopea puhe saa helposti kuulijan turhautumaan ja

toteamaan, etta ei kiinnosta.
Torstai 20.2.2025
klo 9-16

Tassa tydssa tulee toistoja paljon. Soittelin yrityksiin ja tarjosin jalleen palvelujamme. Haas-
teena on viela, ettd miten muutamia vastavaitteité kannattaa kasitella ja saada tapaaminen
jarjestettyd. Haastavin asiakas on sellainen, joka ei suostu kertomaan syyta olla ostamatta,
vaan toteaa vain ei. Naihin tilanteisiin esitan yleensa jonkun kysymyksen kuten "miten teilla
muuten sitten myynti hoidetaan” tai "onko teilld sielld, minka verran omia myyjia”. Valilla
asiakas alkaa kertomaan heidan myynnistaan, mutta valilla vain toteaa, ettd ei tama etene
mihink&an ja lopettaa puhelun. Kokemus auttaa naihin tilanteisiin ja se, etta alkaa tunnista-

maan tyypilliset asiakkaiden vastavaitteet.
Perjantai 21.2.2025
klo 9-16

Tanaan osa aamusta meni opinnaytetydpalaverin merkeissé. Sen jalkeen lahdettiin tuttuun
tapaan tavoittelemaan it-alan yritysten paattdjia. Tanaan oli klo 13 jatkopalaveri erdalle kau-
palle, jossa tarkistettiin eraan kaupan tilannetta. Yritys oli paattanyt hakea rahoitusta ja ha-
lusi tarjouksen meilta, joten kauppa eteni. Seuraavaksi tehdaan tarjoukset ja sitten katso-
taan, milloin paastddn kampanjaa aloittamaan. Tarkedaa on paasta ymmartamaan asiak-

kaan liiketoimintaa kunnolla, jotta voidaan lahte& heille buukkaamaan tapaamisia.
Viikkoanalyysi

Monenlaista on viikon aikana tullut vastaan ja alan pikkuhiljaa oppia erilaisia asiakastyyp-
peja. Osan kanssa paasee keskusteluissa pidemmalle ja osan kanssa ne loppuvat nope-
ammin. Minulla on vield joitakin haasteita saada asiakkaan mielenkiinto herddmaan ja
saada asiakas vakuuttumaan meidan palvelustamme. Minun taytyy mahdollisesti miettia
hieman lisdd, mita hyotya palvelusta on asiakkaalle, ja miten hyddyn parhaiten toisi ilmi.
Vastavaitteiden kasittelya oppii kokemuksen myo6ta, mutta taktiikkkaa taytyy hieman kerrata.
Olen kuitenkin oppinut, etta taytyy ottaa rauhassa ja malttaa kysella asiakkaalta, minkalai-

nen heidan tilanteensa on ja miettid, miten me pystyisimme siind tilanteessa hanta



31

auttamaan. Eraassa puhelussa kerroin asiakkaalle jo puhelussa esimerkin, milla sanoilla
lahtisin heidan palveluaan myymaan. Vaikka en siitéd saanutkaan tapaamista varattua, opin
kuitenkin, ettd asiakas arvostaa, etta tuntee hieman heidén toimintaansa ja pystyy kerto-
maan tuollaisen esimerkin, miten heidan palveluitaan lahtisi myymaan. Usein asiakkaat to-
teavat, etta ei tata pysty myymaan, etta tama raataldidaan niin asiakasta kohden, etta ei
tata kukaan muu voi myyda, tai ettd tamé on sen verran kompleksinen palvelu, etta ei tata
ulkopuolinen pysty myyda. Naita tilanteita on alkanut jo tunnistamaan ja pystyn jo useampia
vastavaitteitd kasitelld melko hyvin. Se meinaa viel&d edelleen unohtua, etta taytyy menna
maaratietoisesti tapaamista kohti, jotta saadaan asiakas rauhassa videopuheluun, misséa

voidaan todella miettia, etta olisiko meidan palveluistamme apua heidan myynnilleen.

4.6 Viikko 6

Maanantai 24.2.2025
klo 9-16

Uusi viikko lahti sujuvasti kayntiin, niin etta lahdettiin soittelemaan it-alan yrityksiin ja kyse-
lemaéan tarvetta buukkauspalveluille. Tapaamisia ei tullut viel& varattua, mutta muutama
halusi sahkodpostiin hieman tietoa, etté voivat hieman tutkia lisda. Eraalla taisi olla juuri al-
kamassa yhteisty6 meidéan kilpailijayrityksemme kanssa, mutta sanoi, etta voi parin kuukau-
den péaasta soittaa ja kyselld, miten yhteistyd on mennyt. Useita soittopyyntdja on mennyt
syksylle, jolloin yrityksilla saattaa olla tulossa jokin uusi tuote tai palvelu markkinoille. Tal-
laisen palvelun myynnissa onnistuminen voikin vaatia joskus todella pitkan aikaa. Soitto-
pyynnot tulevat olemaan hyodyllisid, koska tiedetaan, etté yrityksella voisi 16ytya jonkin ver-
ran mielenkiintoa. Palvelun ostaminen ei vain talla hetkella ole ajankohtaista. Talla hetkella
minulla on 28 soittopyyntda myohemmalle ajankohdalle. Monet ajoittuvat kesélomakauden
jalkeen syksylle. Yksi havainto on myds, ettd nyt helmikuussa, kun kyselee, niin monet sa-
novat, etta myyntikuviot ja prosessit ovat selvia kesaan saakka, etta ne on paatetty jo ennen

vuoden vaihdetta.
Tiistai 25.2.2025
klo 9-16

Tanaan soittelin jalleen yrityspaattgjille. TAn&&n sain jostain syysta erityisen huonosti asi-
akkaita kiinni. Muutama yrittdjista totesi, ettd asiakkaita on jo niin paljon, ettd ei pysty ottaa
enempdad asiakkaita. Kun kysyy, ettd onko tarkoitus jossain vaiheessa palkata lisda ohjel-

moijia, jotta voisi ottaa lisdd asiakkaita, niin pienet toimijat eivéat vaikuta halukkailta l&hte&
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palkkaamaan lisaa tekijoitd. Se on tietysti ymmarrettavaa, silla kun lahdetaan kasvattamaan
yritystd, niin riskit kasvavat ja my@s vastuu tyontekijoista tuo oman paineensa. Toiminnan
pitdminen pienena on vahemman stressaavaa ja mikali silla tulee toimeen, niin yrittja ei
silloin nde tarpeelliseksi lahted kasvattamaan myyntid. Yksi hankala vasta-argumentti on
se, ettd jos asiakkaalla on valmiiksi kielteinen asenne puhelinbuukkaukseen, niin on vaikea
lahted k&antamaa varsinkin maaratietoisimmilla asiakkailla. Tietenkin siina voi tuoda hyo-
tyja esille, mutta osalla periaate on melko vahva, etta ei halua kayttaa puhelinbuukkausta,

niin se on hankala lahtokohta sujuvaan yhteistyohon.
Keskiviikko 26.2.2025
klo 9-16

Soittelin tanaan soittolistasta jaljella olevia yrityksia lapi. Moniin yrityksiin oli jo yritetty soit-
taa, mutta puhelut olivat mennyt vastaajaan. Jaljella ei ollut endd montaa yritysta, johon ei
kertaakaan ollut viela yritetty soittaa. llmoitin esimiehelleni, etta olisi hyvéa saada lis&d& nimia
listaan. Emme soita yritysmyynnissa yrityksiin montaa kertaa, jotka ovat vastanneet ja to-
denneet, etta eivat tarvitse palveluamme, mutta jos henkilo ei vastaa tai puhelu menee vas-

taajaan, niin yritAmme uudestaan muutaman paivan kuluttua.
Torstai 27.2.2025
klo 9-16

Tanaan oli lista muuttunut. Ohjelmointialan yritykset oli vaihdettu rahoitusalan yhti6ihin. Ta-
voiteltiin rahoitus- ja vakuutusalan toimijoita. Esimerkiksi vakuutusalan toimijat voisivat hy-
vin hyddyntda ulkoistettua buukkausta, silla voisimme varata yhtién vakuutusasiamiehille
asiakastapaamisia. Tata voisi toteuttaa seka yritys, etta yksityisasiakkaille. Myds rahoituk-
senvalittajat voisivat tarvita apua sijoittajien tai lainanhakijoiden tavoittamisessa. Sain erdan
yrittdjan kiinni, joka tarjosi konsultointia ja koulutusta. Hanella ei ollut halua hankkia sille
yritykselle asiakkaita, silla se oli yhden henkilon liiketoimintaa ja ik&a oli sen verran, etté ei
ollut tarvetta kasvattaa. Kuitenkin totesi, ettd muissa yhtidissa voisi olla tarvetta, mutta ei
halunnut viela ottaa tapaamista. Otti yrityksemme nimen yl0s ja aikoi tutustua yrityk-
seemme. Tassa tapauksessa jain miettimaan, etta olisi ollut hyva yrittaa viela taivutella ta-
paamiseen, silla muuten helposti asia jaa asiakkaalta. Yritykset ovat sen verran isompia
kuin mita aikaisemmin soitettiin, etta toimitusjohtaja ei enaa pida tata asiaa omana asiana

vaan kehottaa soittamaan myyntijohtajalle.
Perjantai 28.2.2025

klo 9-16



33

Tanaan soittelin rahoitusalan yhtidihin. Sain melko aamusta varattuakin erédén vakuutusalan
toimijan kanssa palaverin. Heillakin oli yhteisty6té jo vastaavan yrityksen kanssa, mutta ha-
lusivat kuitenkin kuulla, mita meilla on tarjottavana. Lahtékohtana hieman hankalampi kuin,
jos mitdén yhteistyota viela olisi, silla nyt pitda pystya osoittaa meidan palvelumme parem-
muus verrattuna heidan nykyiseen kumppaniinsa. Yhteistydkumppanin vaihtaminen vaatii
aina hieman vaivaa, niin taytyy osoittaa, mitd hydtya pystymme kumppanin vaihdolla tuo-
maan. Tietysti helppoa on se, ettéa asiakkaalla on olemassa jonkinlainen valmis tehtava ja
tarve buukkausyritykselle. Pystymme mahdollisesti erottumaan kilpailijasta esimerkiksi te-
hokkaalla soittovolyymilla tai laadukkailla liideilla. Tapaamisessa varmasti hyvilla referens-
seilla on merkitysta. Onkin tarkeaa valmistautua kyseiseen tapaamiseen hyvin. Vakuutus-

alalle voisi olla mielenkiintoista lahte&a tekemé&an buukkausta.
Viikkoanalyysi

Kohderyhman toimialan vaihto piristi vaihtelun vuoksi ja tuli paljon uusia yrityksia, joille voisi
soittaa. Kohderyhma toisaalta tuntuu hieman myds haastavalta, silla sijoitusyhtitt suhtatu-
vat skeptisesti siihen, etta tavoittelisimme heidan puolestaan sijoittajia. On my6s haastava
saada heitd vakuuttumaan ilman, ettd on téysin vastaavasta sijoittajien hankkimisesta ko-
kemusta. Vakuutusalalla kaytetddn jonkun verran ulkoistettua buukkausta, ja sille alalle
sainkin tapaamisen varattua. Ty0 vaatii pitkajanteisyytta, silla saattaa menna pitkdan ennen
kuin I0ytaé palvelusta kiinnostuneita yrityksid. Toisaalta kasittddkseni melko suuri osa buu-
katuista tapaamisista on edennyt tarjouksen tekemiseen. Myyntisykli on myds pidempi kuin
kuluttajamyynnissa ja vaatii karsivallisyyttd. Tarkeda on se, etta toistojen kautta tassakin

tyossa kehitytaan.
4.7 Viikko 7

Maanantai 3.3.2025
klo 9-16

Tanaan yritin saada sovittua tapaamisia rahoitusalan yritysten kanssa. Kun mainitsin erdalle
sijoitusyhtion toimitusjohtajalle, ettéd voisimme ottaa yhteyttéa potentiaalisiin sijoittajiin, sel-
visi, ettd he tuntevat jo jokaisen sopivan kokoisen sijoittajan kotimaan markkinassa. Monet
listan yhtidistd ovat myds paaomasijoittajia, jotka sijoittavat omia hallinnoimiaan rahoja, ja
heilla ei oikeastaan mitddn myyntia ole. Kysyin esimieheltani kannattaako naihin olla yhtey-
dessa ja hén vastasi, etta heilté voi kyselld, jos heidan tytaryhti6illaan sattuisi olemaan tar-

vetta.

Tiistai 4.3.2025
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klo 9-16

Tanaan soittelin edelleen rahoitusalanyhtitihin ja lisaksi listaan laitettin mukaan my6s oh-
jelmointiyritykset, joita ei viela ollut tavoitettu. Naille soitin myos. Sain erdan myyntijohtajan
kiinni, jota olin pidemméan aikaa tavoitellut. Han kertoi, etté heillda on jo kumppani tdhan ja
ovat siihen tyytyvaisia. Tallaisessa tilanteessa yritdn yleensé selvittda, ettd onko tarvetta
mahdollisesti toiselle, ettéd onko tapaamisaikoja kalenterissa, joita taytyisi tayttdd. Yleensa
kuitenkin, jos asiakkaalla on jo toinen yhteistybkumppani eivatkéa halua vaihtaa sita, niin he

eivat lahde ottamaan tapaamista.
Keskiviikko 5.3.2025
klo 9-16

Tanaan paasin oppimisen vuoksi mukaan kolmeen tapaamiseen. Yritykset toimivat ohjel-
moinnin seka tietoturvan parissa. Eras asiakas, joka tarjosi yrityksille koulutuksia halusi,
ettd lahdemme tekemaan myyntid suoraan eli ei buukkausta. Tata teemme myo6s, mutta
talléin lahdetaan yleensa tuntihinnoittelu mallilla. Tapaaminen ei johtanut viela tarjouksen
tekoon vaan sovittiin, ettd tutustumme heidan koulutuksiinsa paremmin ennen kuin lah-
demme tekemaan tarjousta. Toisen asiakkaan liiketoiminta oli my6s mielenkiintoista, ja ha-
nen kohderyhmaansa olivat mainostoimistot. Tama tapaaminen johti siihen, ettd hanelle
tehdaan tarjous ja otetaan uusi tapaaminen parin viikon paéasta. Kolmannessa kavi niin kuin
tallaisessa tydssa usein saattaa kayda. Asiakas unohti tapaamisen, mutta hdnen kanssaan
sovittiin, ettd soittelen hanelle huhtikuussa, niin varataan uusi aika. Tapaamisten valissa

soittelin yrityksiin, mutta sain melko vahan paattajia kiinni tanaan.
Torstai 6.3.2025
klo 9-16

Tein vaihtelun vuoksi tdndédn aamusta hieman erasta kuluttajamyynnin kampanjaa. Silla
saa myos hyvin paivan kayntiin, ja aanen avattua, koska saa nopeasti asiakkaat kiinni. Lop-
pupdivan soittelin yrityksille. Soitin erddseen sijoitusyhtioon hieman epaillen, etta tuskin
nailla on buukkaukselle tarvetta. Keskustelu oli hyva, silla asiakas kysyi muutamia tarkeita
kysymyksia kuten, ettd miten me eroamme keskiverto kilpailijasta ja missd jutussa me
olemme parhaita. Nama ovat tarkeitd kysymyksi&, mutta jostain syysta naita ei ole viela niin
paljon kysytty. Sen tahden minulla ei ollutkaan valmista vastausta, mutta selvitin jatkoa var-
ten, mitéd tuohon kannattaa vastata. On tarkeaa tietaa ja pystya kertomaan omien palvelujen

vahvuudet verrattuna kilpailijoihin.
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Perjantai 7.3.2025
klo 9-16

Tanaan tein jonkun aikaa taas kuluttajamyyntid aamusta, silla yrityslistassa alkoi olla nimet
soiteltu lapi. Soittelin kuitenkin iltapaivasta yritysmyyntia. Sain aika vahan paattajia kiinni.
Eras asiakas sanoi tapaamisessa, etta hanelle oli sanottu, kun han oli valittanut, etta han ei
saa paattgjia kiinni, ettad niiden kanssa ei ole hyotya keskustella, jotka saa helposti kiinni.

Monesti yrityspaattajat ovat kiireisia eika heité ole helppoa saada kiinni.
Viikkoanalyysi

Viikko oli opettavainen siltd osin, ettd padsin muutamaan myyntitapaamiseen mukaan. Sen
lisaksi paasin hieman ndkemaan tarjouksia, joita teimme asiakkaille ja lahetimme heille.
Buukkaaminen tuntuu valilla viela melko hankalalta, silla yritysten paattajat ovat Kiireisia ja
hankalasti tavoitettavissa. Tyo vaatii paljon sinnikkyytta ja karsivallisyyttd. Naissa on myods
itsella kehittamista, jotta jaksaa jatkaa, vaikka tuntuu, etté asiakkaita ei meinaa saada asi-
asta kiinnostumaan. Outbound myynnissa onkin tyypillista, ettéa kontaktoidaan paljon, ja osa
saadaan tapaamiseen ja ndista viela pienemmalle osalle tehdaéan tarjous ja jotkut heista
ostaa. MyOs myyntiprosessit ovat pidempia kuin kuluttajamyynnissa. Se etta saadaan ly6-
tya kaupat lukkoon, vaatii useamman tapaamisen, ja sen tahden myyntiprosessissa menee

muutamasta viikosta kuukauteen tai pidempaan.
4.8 Viikko 8

Maanantai 10.3.2025
klo 9-16

Tanaan paéatin, etta aloitan paivan tekemalla hieman ensin B2C-myyntid ja sen jalkeen
vasta siirryin B2B-myyntiin. B2B-myynnin listassa ei ollut kauhean tuoreita nimi&, ja sen
tahden monia oli yritetty jo muutamaan kertaan. Monia ei saanut edelleenk&an kiinni. Muu-
tamalla ei ollut ajankohtaista miettid myynnin ulkoistusta ja jollain meni vaaraan numeroon.
Aamupaivalla B2C-myynnissa saikin paljon enemman myyntikontakteja, ja myynti oli no-

peatempoisempaa.
Tiistai 11.3.2025
klo 9-16

Tanaén paatin tehda samalla tavalla ja aloittaa kuluttajamyynnista ja siirtyd myohemmin
paivan aikana B2B-myyntiin. Tarkeaa on, ettd saa paljon kohtaamisia ja oppii viem&éan

myyntikeskustelua aina pidemmaélle ja herattdmaan asiakkaan  kiinnostus.
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Kuluttajamyynnissa asiakkaille tuodaan ilmi halpaa hintaa, hy6tya ja iloa, mité tuotteesta tai
palvelusta saa, mutta B2B- myynnissa tarkedé on palvelun tai tuotteen sopeutuminen yri-
tyksen tarpeeseen, hyoty/tuotto, jotka yritys palvelun tai tuotteen avulla saa. Hinta naissa
keskusteluissa jatetdan useimmiten viimeiseksi, kun kaikki muu on kayty lapi ja tarkasteltu,
kerrotaan hinta. Lisaksi referenssit ovat erittain tarkeitd B2B-myynnissa. Niitd moni kysyy ja

yleensa asiakkaat haluavat tietda, onko juuri heidan toimialaltaan laadukkaita referensseja.
Keskiviikko 12.3.2025
klo 9-16

Tanaan tein myods aamulla kuluttajamyyntid. Télle paivélle oli sovittu erds tapaaminen va-
kuutusalan toimijalle. Heilla oli jo yhteistybkumppani, joka teki heille palveluita, joita me
olimme tarjoamassa. Olivat kuitenkin kiinnostuneita kuulemaan, mitd me tarjoamme. Tasséa
tein kuitenkin virheen, silla sopiessani tapaamista, asiakas oli autossa eika laittanut tapaa-
mista kalenteriin, joten asiakas oli unohtanut tapaamisen. Minun olisi kannattanut soittaa
ennen palaveria ja varmistaa, ettd asiakas todella on tulossa. Mitd&n ongelmaa tasta ei
kuitenkaan muodostunut vaan siirsimme tapaamisen toiseen ajankohtaan. Soittelin yrityk-
sille myds hieman kylméapuheluita, mutta sain melko huonosti paattajia kiinni. Tyypillista
B2B-myynnissa taitaa myos olla, etta kaytetaan lisaksi tekstiviesteja, jos henkilda ei saada
kiinni. Me kaytamme kuitenkin soittojarjestelmaéd, joka ei talla hetkelld viela mahdollista

tekstiviestin lahettamista.
Torstail3.3.2025
klo 9-16

Aloitin tdndan myo6s aamua kuluttajamyynnilla ja myin asiakasyrityksemme tuotteita. B2B-
myyntia tein iltapéaivasta ja tavoittelin sijoitusyhtioita. Osa sijoitusyhtididen paattgjista ovat
alkuun melko skeptisia siita, voiko jollekin ulkoistaa heidan toimialallaan esimerkiksi sijoit-
tajien kontaktointia. Tassa haasteena on myos se, etté talta toimialalta ei vield ole referens-
seja. Vakuutusyhtididen kanssa on hieman selkeampi malli ja monet vakuutusmyyjat kayt-
tavatkin tai ovat kayttaneet ulkoistettua buukkausta. Sain kuitenkin muutamia mielenkiintoi-
sia keskusteluja, kun paattajat, joille soitin kyseenalaistivat ja haastoivat ideaa ulkoistetusta
buukkauksesta. En osannut viela tyhjentavasti vastata kaikkiin kysymyksiin, mutta kirjoitin

ne ylos ja kysyin asioita esimieheltani.
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Perjantai 14.3.2025
klo 9-16

Tanaan taas aloitin paivan kuluttajamyynnin projektilla ja siirryin paivan aikana buukkaus-
soittoihin. Tan&én soitin ohjelmointi- seka rahoitusalan yrityksiin, joille tarjosin ensisijaisesti
buukkauspalveluitamme seka toissijaisesti suorarekrytointia tai myyntikoulutuksia. Ajanva-
raajana on tarkeaa tunnistaa, milloin asiakas on potentiaalinen ja milloin ei. Esimerkiksi
tanaan eras asiakas kertoi, ettd heidan kaikki yhteistydkumppaninsa ovat ulkomailla ja etta
kotimaanmarkkinassa ei ole tarvetta buukkaukselle. Tassa kohtaa minun taytyi sanoa, etta
koska vahvuutemme ovat ehdottomasti kotimaanmarkkinassa, ettd me emme ole paras
kumppani kompleksiseen sijoitustuotteen myyntiin ulkomaille. Tassa tapauksessa asiakas-
lahtbisyys oli sitd, etta todetaan rehellisesti, ettd meista ei tassa tilanteessa ole apua ja

saéstetddn nain molempien aikaa, kun ei varata turhaan tapaamista.
Viikkoanalyysi

Viikko oli opettavainen monella tapaa. Esimieheni ehdotti sita, ettd tekisi osan paivasta
myoOs kuluttajamyyntid ja ndin saisi paivaan vaihtelua. Kuluttajamyynti on monella tapaa
erilaista. Kaupat tehdadan suoraan puhelimessa ja kauppoja tulee useita paivassa. B2B-
myynnissa myyntiprosessit ovat pidempia ja kauppaa tulee harvemmin toisaalta kauppa-
summat ovat isompia ainakin tassa tapauksessa, kun myydaan B2B ulkoistettua skaalautu-
vaa ja asiakkaan tarpeisiin raataloitya myynnin ulkoistuspalvelua. Kuluttajamyynnista sai
myo6s nopeammalla tahdilla kauppaa, jolloin provisioita tulee myds tasaisemmin. Viikko oli
kuitenkin opettavainen ja rahoitusalan yhtididen paattajat myos osasivat kysella tarkeita ky-
symyksia, jotka vaativat miettimistd. He myds haastoivat ja kysyivat, miten erotumme Kkil-
pailijoista. Kilpailuetu on tarke&a tunnistaa, etta pystyy perustelemaan asiakkaalle, miksi
valita juuri meidat. Tarkead myynnissa on, etta kuuntelee asiakasta tarkasti ja osaa kysya
tarkentavia lisdkysymyksia, jotta saa lisatietoa asiakkaan tilanteesta ja tarpeesta. Aloitta-
essa B2B-myyntia keskittyi usein siihen, etté pyrkii kertomaan omasta palvelusta mahdolli-
simman paljon, mutta nykydan osaan kiinnittad huomiota siihen, minkalainen tarve asiak-
kaalla on. Toisaalta buukkausvaiheessa on tarkeinté pyrkia menemaan nopeasti tapaami-
sen varaamiseen, silld tapaamisessa on mielekkddmp&a rauhassa yhdessa pohtia, miten

voitaisiin olla myynnissé apuna.

4.9 Viikko 9

Maanantai 17.3.2025

klo 9-16
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Esimieheni oli laatinut tarjoukset myyntitapaamisista, jotka etenivat siihen asti, etta luvattiin
laittaa tarjous. Tarkastelimme niitéd yhdessa ennen kuin lahetimme. Erds asiakas totesi no-
peasti, etta on kalenteri niin taynna, etta talla hetkella ei pystykaan viela viemaan projektia
eteenpdin ja jouduttiin siirtdmaéan alkua huhtikuulle. Erés olisi halunnut markkinakartoitusta
ulkomaisiin yrityksiin, mutta siind paadyttiin ratkaisuun, etta keskitytdan viela kotimaan
markkinaan, mika on meidéan vahvuusalueellamme ja annetaan se projekti jonkun muun
tehtavaksi. Samalle asiakkaalle teimme kuitenkin tarjouksen kotimaan markkinaan tehté-
vasta markkinatiedon keraamisesta seka buukkauksesta. Sen tarjouksen kanssa neuvotte-
lut jatkuvat muutaman viikon paasta. Muuten soittelin tdndan kuluttajamyyntiprojektia, silla

B2B- myyntiin ei ole vield hankittu lisda nimia.
Tiistai 18.3.2025
klo 9-16

Tanaan tein myoés kuluttajamyyntid. Kauppaa tuli hyvin. Kuluttajille myynti on suoraviivai-
sempaa ja sitd teemme suurella volyymilla soittorobotin avulla. Soittorobotin avulla soitan
100-150 puhelua péaivassa. Kuluttaja-asiakkaat ovat jossain tapauksissa hieman suorasa-
naisempia, mikali he eivat pida myyjasta ja useammat lydvat luurin korvaan kuin B2B-myyn-
nissa. Keskustelut ovat toisaalta yksinkertaisempia ja myynnissa keskitytaan siihen, etta

halvalla hinnalla houkutellaan asiakas ostamaan.
Keskiviikko 19.3.2025
klo 9-16

Tanaan aamusta tein taas kuluttajamyyntia ja vaihdoin sitten iltapaivasta B2B-myyntiin. Ku-
luttajamyynnissa soitettiin asiakkaille, jotka olivat aikaisempia tilaajia, mutta sittemmin pe-
runeet tilauksensa. B2B-myynnissa soitot olivat kylmiad eli heihin ei aikaisemmin olla oltu
yhteydessa. Aikaisemmille asiakkaille on lahes aina helpompi myyda lisda verrattuna uus-
asiakashankintaan. Yrityksilla oli erilaisia syitd, miksi eivat kokeneet tarvitsevansa buuk-
kauspalveluita. Oli eras yrittdjd, joka tekee osa-aikaisena tietylle valmiille asiakasjoukolle
eiké ole kaistaa lahte& kasvattamaan toimintaa tai toinen taas teki tietyille yrityksille alihan-

kintaa eikd myoskéaan ollut halukas kasvamaan muuten.
Torstai 20.3.2025
klo 9-16

Tarkoitukseni on jaada toista pois seuraavalla viikolla, jotta voin rauhassa kirjoitella opin-
naytetyota ja tehda viimeisen keskeneraisen kurssin. Taman takia todettiin, etta ei kannata

aloittaa uusia B2B-myyntiprojekteja eikd varata uusia tapaamisia buukkauspalveluiden
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myyntiin, kun en tapaamisiin paase paikalle. Sen tdhden keskityn tdmén ja ensi viikon pel-
kastaan kuluttajamyyntiin, jossa tehdaan kaupat saman tien puhelun aikana. Myin siis ai-
kaisemmille tilaajille lehtitilausta hyvalla tarjouksella. Kauppaa tuli melko hyvin ja asiakkaat
olivat tyytyvaisid. Muutama asiakas oli arsyyntynyt siitd, etté olimme soittaneet useamman
kerran, mutta kun pahoitteli asiaa, niin hekin yleensa leppyivét. Kuluttajamyynnissa tarjouk-
sen taytyy olla todella houkutteleva, silla useimmiten ensimmainen reaktio myyntipuheluun

on vastahakoinen ja luottamus myyjiin alhainen.
Perjantai 21.3.2025
klo 9-16

Tanaén myin taas kuluttajille lehtitilauksia ja sain omasta mielesta melko hyvin kauppaa.
Paivassa tulee soitettua todella monta puhelua ja valilla tyoé saattaa tuntua turhauttavalta,
kun suurinta osaa asiakkaista ei valttamatta kiinnosta edes kuunnella tarjousta loppuun.
Liséksi raskautta tydohon tuo se, ettd teen tata etand, kun toimipiste on niin kaukana, etta ei
ole jarkevaa kulkea joka paiva tyopaikalle. Yksin tydskentely on joskus turhauttavaa, kun ei
kohtaa muita ihmisid, kuin tietysti puhelimen tai videopuhelun kautta. Esimieheni kuitenkin
kannustaa ja héaneen voi olla aina yhteydessé, miké helpottaa tyoskentelya.

Viikkoanalyysi

Toiseksi viimeinen paivakirjan seurantaviikko on takana ja uskon, etta opin jalleen paljon.
Vaikka siirryimme hieman tilanteen pakosta takaisin kuluttajamyynnin pariin, niin en koe
sen haittaavan. Se antaa myos ndkemysta B2C ja B2B myynnin eroihin. Toisaalta erona on
myds se, ettd kuluttajamyynnissa myydaan yksinkertaista asiakkaille tuttua lehtitilausta ja
B2B-myynnissa myyntipalveluita, jotka raataldidaan asiakkaan tarpeiden mukaisesti. Kulut-
tajamyynnissa keskitytadn korkeaan volyymiin eli siihen, ettd soitetaan mahdollisimman
paljon. B2B-myynnissa yritetaan ensin rajata ei potentiaalisia asiakkaita pois ja saada taas
potentiaaliset asiakkaat kiinni. Yrityspaattajien kiinni saaminen ei ole aina helppoa ja sen
tahden heille soitetaan valilla useamman kerran, mutta ei saman paivan aikana, silla heita
ei ole tarkoitus tarpeettomasti arsyttdd. B2B-myyntikeskustelut ovat myo6s erilaisia, silla
asiakas on harvemmin kuullutkaan meistd ja usein taytyy hieman esitella meidan yritys-
tamme, mutta ei kayttaa siihen liilkaa aikaa, vaan tuoda esiin sita, mité lisdarvoa pystymme
palveluillamme tuomaan. Kehittyminen hyvaksi myyjéaksi vaatii aikaa ja toistoja. On tarkeaa,
ettd myyja on halukas oppimaan jatkuvasti uutta ja tekemaan itsereflektointia itsensa kehit-

tamiseksi.
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4.10 Viikko 10

Maanantai 24.3.2025
klo 9-16

Tama viikko menee kuluttajamyynnin parissa. Viikko alkoi hyvin, silla sain melko hyvin
kauppaa ja olin melko pirteana. Myynnissa korostetaankin innostusta ja innostavaa aanen-
painoa. lloisuudella ja innokkuudella on tarkoitus saada asiakaskin innostumaan aiheesta.
Jossain tapauksissa liian innokas myyja myds saattaa olla asiakkaan mielesta arsyttava,
mutta paasaantoisesti asiakkaat pitavat iloisesta aanensavysta. Meille on opetettu, etta en-
simmaisesta ei:sta ei kannata viela lannistua, vaan kannattaa yrittaa viela innostaa asia-
kasta ottamaan tarjous vastaan. Itse en tykk&aa alkaa vaittelemaan tai vaantamaan, jos asia-
kas on varma siita, etta ei halua, mutta yleensa koitan parantaa tarjousta esimerkiksi jatta-
malla jotain paketista pois, koska samalla hinta laskee. Tilauksissa on katevaa, kun voi
tarjota lyhyempaa tarjousjaksoa halvempaan hintaan. Monet asiakkaat tarttuvatkin toiseen
tarjoukseen, vaikka ensimmainen tarjous ei kiinnostanut. Vanhemmat asiakkaat tykkaavat
jutella myds muuten vaan ja myyjan kannattaa ollakin valmis juttelemaan myds muuten kuin
vain myymaan. Jotkut asiakkaat kertovat elaméastadan muuten tai joistakin murheista tai mita
elaméssad muuten tapahtuu ja myyjan on tarkedd pystya osoittamaan myétatuntoa. On
my0ds asiakkaita, jotka haluavat pilailla myyjan kustannuksella tai haastaa. ltse olen kokenut
hyvaksi tavaksi olla jutussa mukana ja nauraa jutuille asiakkaan kanssa. Niista ei kannata

koskaan ottaa itseensa vaan kannattaa jatkaa eteenpain.
Tiistai 25.3.2025
klo 9-16

Tein jalleen kuluttajamyyntia. Kauppaa tuli hieman huonommin. On tarkeaa, ettéd motivaatio
pysyy hyvana, vaikka koko ajan ei tulisikaan kauppaa. Positiivisuus onkin tarkea piirre myy-

jalla, jotta jaksaa hieman heikommista myyntipéivista huolimatta.
Keskiviikko 26.3.2025
klo 9-16

Tein kuluttajamyyntiéa tdnaan. Noin puolenpéivan aikaan vaihdoin tuotetta. Aamupaivasta
kauppa kavi melko hyvaan tahtiin, mutta iltapaivalla myynti hieman hyytyi. Illtapéivan tuote
oli uusi konsepti, joka ollut vield asiakkaille tuttu, mika ehka heréatti skeptisyyttda. Aamupai-
van tuotteen listassa asiakkaat olivat monet jo pitkaaikaisia asiakkaita, jotka olivat jattdneet
tilauksen jostain syysta tauolle tai pois. Heita oli melko helppo suostutella jatkamaan tilausta

hyvalla tarjouksella, silla monet kuitenkin olivat pitdneet tuotteesta.
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Torstai 27.3.2025
klo 9-16

Tanaan tein myos kuluttajamyyntia. Myyntipaivana ei kauhean hyva ja myyntia tuli vain va-
han. Tein kuitenkin melko paljon puheluita ja sain viela paljon toistoja. Toistojen kautta kui-
tenkin myynnissakin kehitytaan ja opitaan kasittelemaan asiakkaan vastavaitteita seka opi-

taan kertomaan ne tarkeimmat asiat, mitk& saa asiakkaan mielenkiinnon heradmaan.
Perjantai 28.3.2025
klo 9-16

Oppimispaivékirjan viimeinen paiva. Tein tanaan edelleen kuluttajamyyntia. Kauppoja ei
tullut tAndan erityisen montaa, mutta oli mielenkiintoinen péiva ja otin monta puhelua. En
ollut parhaimmillani vaan ehka ajatukset oli jo viikonlopussa ja seuraavissa haasteissa opin-
naytetyon parissa. Tarkoitukseni on jaada nyt pois toista tehdakseni opinnaytetyén val-

miiksi.

Viikkoanalyysi

Paaaiheeni opinnaytetydssa on kuvata B2B-myyntid ja viimeisen viikon tein myyntia pel-
kastdan kuluttajapuolelle. Taman takia kuvasin paiviani hieman lyhyemmin. Viikko oli kui-
tenkin opettavainen ja muistutti hieman B2B-myynnin ja kuluttajamyynnin eroista. Tama
muistutti myds palveluiden myynnin ja tuotemyynnin eroista. Viikko oli vimeinen paivakirja-
seurannan viikko. Viikko oli opettavainen, silla vaikka ei harjoiteltu tadssé kohtaa B2B-myyn-
tia, sain paljon toistoja myynnisté ja monta vuorovaikutustilannetta kaytiin 1&pi. Puheluita
tehtiin soittorobotin avulla ja puheluita tuli paivassa yli sata. B2B-myynnissa tehdaan hie-
man rauhallisempaan tahtiin ja tarkistetaan hieman yrityksen verkkosivuja. Sen lisaksi ei
kayteta soittorobottia, vaan yksi kerrallaan soitetaan paattajalle. Useimpia paattjia ei saa
saman tien kiinni. Talldin myyntikontakteja tulee paljon vihemman kuin kuluttajamyynnissa.

Tietenkin soittotyyli B2B-kampanjoissa vaihtelee kampanjan mukaan.
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5 Pohdinta
5.1 Ammattitaidon kehitys

Paivakirjaseuranta alkoi noin kaksi viilkkoa tyossa aloittamisen jalkeen. Olen kymmenen vii-
kon seurantajakson aikana paassyt tekemaan B2B-myyntia. Paaasiassa tyotehtavat olivat
myyntiprosessin alkup&aén tehtavia eli myyntitapaamisten varaamista, mutta osallistuin
myds myyntitapaamisiin seka tarjousten lahettdmiseen. Opinndytetydn tavoitteena oli tun-
nistaa omia vahvuuksia ja heikkouksia tyossa. Tutkimuksen tarkoituksena oli seurata ja
analysoida vuorovaikutustaitoja, aktiivisuutta, tuoteosaamista, itsensa johtamista seka on-
nistumisia. Tarkoituksena oli samalla havainnoida, mikéli joitain organisaation toimintata-
poja ja prosesseja voisi kehittdd. Seurantajakson aikana oli tarkoitus tehda myés havaintoja

erilaisista asiakkaista ja naista on tehty merkintdja paivakirjaan.

Tarkea asia tydssa oli havaita myynnillisten vuorovaikutustaitojen kehittymista. Naissa olen
kehittynyt valtavasti johtuen suuresta toistomaarasta seka jarjestelmallisesta arvioinnista ja
tietoisesta kehittdmisestd. Vuorovaikutustaidot kehittyvéat automaattisesti, kun keskustelee
ihmisten kanssa jatkuvasti, mutta myds omien vahvuuksien ja heikkouksien havainnointi
auttaa keskittymaan oppimisessa tarkeimpiin asioihin. Olen seurantajakson aikana kehitty-
nyt tarkeissd vuorovaikutustaidoissa. Olen kehittynyt aktiivisessa kuuntelussa. Myynnissa
aktiivisella kuuntelulla tarkoitetaan myyjan asennetta ja toimintaa, jonka ansiosta asiakas
kokee tulleensa kuulluksi ja ymmarretyksi tarkoittaen &anenpainoja ja kykya esittaa tarken-
tavia kysymyksia viittaamalla asiakkaan esittamiin huomioihin (Kenner & Leino 2020, 319).
Myyntityylini oli B2B puolella melko informatiivisuuteen keskittyvdd, mutta kokemuksen
karttuessa ja liiketoiminnallisen ymmarryksen kartuttua, olen alkanut haastamaan asiakasta
sopivasti, mutta haastajamyyntityylin kehittymisessa, taytyy edelleen kehittya. Haastami-
sella ei tarkoiteta asiakkaan kritisoimista tai vahattelyd, vaan perusteltua kyseenalaista-
mista tai vahvojen ndkemysten esittamista tilanteesta riippuen (Kenner & Leino 2020, 171).
Haastajamyyntityylin kehittymiselle on tarkead ymmarrys ja nakemys asiakkaan liiketoimin-
nasta, tassa auttaa ehdottomasti kokemuksen karttuminen. Monet asiakkaat eivat haasta-
neet vield ensikontaktin aikana. Erityisesti rahoitusalan yhtididen pé&éattgjissa oli kuitenkin
henkilditd, jotka haastoivat minua myyjana kysymalla tarkeitd ja olennaisia tarkentavia ky-

symyksia, kuten myyntiyhtiomme vahvuuksia, kilpailuetua seka referensseja.

Tavoitteisiin paastiin, ja kehityin kaikissa tyttehtavissa. Eritysesti myyntiprosessin alkupdan
tehtavissa, kuten myyntitapaamisten ajanvaraus. Sain myds hyvan kasityksen myyntitapaa-
misten rakenteesta ja kulusta, vaikka en niita viela seurantajakson aikana itsendisesti hoi-

tanut. Niiden harjoittelu viel& jatkuu mydhemmin. Opin myo6s, milla tavalla tarjous tehdaan,
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mitd tarjous pitéaa sisallaan, ja etté on hyva lisata yritysesittely, referenssit sekd asiakasta-
rinoita tarjoukseen. Jakson aikana tuli myés tutuksi, miten toimitaan erilaisissa yllattavissa
tilanteissa esimerkiksi, jos asiakas ei tule tapaamiseen paikalle, hanelle soitetaan ja vara-
taan tarvittaessa uusi aika. Seurantajakson aikana kavi niin, etté asiakas ei tullut ensimmai-
seen tapaamiseen, koska oli unohtanut ajan ja toinen tapaaminen jai myos valiin. Asiakas
oli yrittdnyt vastata Zoom-sahkopostikutsuun ja ilmoittaa, etta ei paase paikalle, mutta talla
tavalla ilmoitus ei tullut perille. Tasta opittiin, ett asiakkaalle kannattaa antaa selkeéat oh-
jeet, miten peruuttaa tapaamisaika, mikali ei paase paikalle. Myynnissa tuloksia mitataan
jatkuvasti. Kuluttajamyynnissa oli havaittavissa tulosten kasvu seurantajakson alusta lop-
puun. B2B-myynnissa myyntiprosessit venyivat seurantajakson yli, jolloin projektin lopullis-
ten tulosten arviointi on vaikeaa. Varattujen tapaamisten maarissa jaatiin hieman alle ta-
voitteen. Seurantajakson aikana esimieheni antoi palautetta ja totesi, ettéd oppiminen ja ke-

hittyminen on ollut hyvaa.

Ty6 antoi myos liiketoiminnallista ymmarrysta, miké on tarkeaa B2B-myynnissa. Ennen en-
sikontaktia asiakkaaseen tutustuttiin tdman liiketoimintaan taloustietojen ja nettisivujen
avulla. Sen pohjalta arvioitiin, miten parhaiten pystyttaisiin heille tuottamaan lisdarvoa. Mo-
net asiakkaat pitivat siita, etta oli esittaa alustavasti jo puhelun aikana jonkinlainen ratkai-

suehdotus, joka hyodyttaisi heita.

SWOT-analyysi itsesta 2:

Vahvuudet:

Vuorovaikutustaidot

Tuloshakuinen asenne

Opinnoissa ja toissa hankittu liiketoi-
minnallinen ymmarrys

Kehittynyt aktiivinen kuuntelu
Myyntitaktiikat

Kehittynyt itseluottamus

Heikkoudet:

Taytyy kehittaa ymmarrysta asiakkai-
den liiketoiminnasta, jotta voi esittaa
arvoa luovia nakemyksia.

Asiakkaan nakemysten haastami-
sessa on vield kehitettavaa.

Mahdollisuudet:
Paineensietokyvyn kehittyminen
Haastajamyyntityylin kehittyminen

Uhat:
Suurin uhka olisi, etta lakkaa pyrki-
masta jatkuvaan kehittymiseen.

Taulukko 3. SWOT-analyysi 2

SWOT-analyysisté havaitaan, etta liiketoiminnallinen ymmarrys on kasvanut ty6sta saadun
kokemuksen avulla. Kokemuksen avulla itseluottamus kehittyi onnistumisten kautta. Mai-

nitsin SWOT-analyysissa aktiivisen kuuntelun, jolla tarkoitetaan, sitd ettd myyja kysyy
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tarkentavia kysymyksia kuuntelun lisaksi. Opin my6s erilaisista myyntitekniikoista, miten
asiakkaaseen pyritaan vaikuttamaan. Kuluttajapuolella enemman kaytettiin suostuttelua ja
B2B-myynnissa kaytimme informoivaa vaikuttamista. Suostuttelukeinoina B2B-myynnissa
oli korostaa palvelun hyotya, ja kuluttajamyynnissa tarjouksen edullisuutta. Tyoskentely
yleisesti antoi nakemysta, missa on kehitettdvaa ja, mika on hyvalla tasolla. Mahdollisuuk-
siin on listattu melko samankaltaisia asioita kuin ensimmaisessa SWOT-analyysissa. Neu-
vottelutaitojen seka aktiivinen kuuntelu on mainittu viela mahdollisuuksissa. Niiden kehitta-
minen vaatii harjoittelua, arviointia seka systemaattista kehittamista ja niiden kehittaminen
jatkuu lapi tyduran. Heikkouksiin olen maininnut, etta edelleen taytyy kehittdd ymmarrysta
kohderyhman liiketoiminnasta, silla sen avulla myyjana pystyy esittémaan ratkaisuehdotuk-

sia ja uusia nédkemyksia potentiaalisille asiakkaille.
5.2 Luotettavuuden arviointi

Tutkimus toteutettiin paivakirjamuotoisena ja tutkimusmenetelménéa kaytettiin havainnointi-
menetelmaa. Opinnaytetyon kirjoittajan roolina oli olla havainnoijana tutkimuksessa. Kirjoit-
taja oli aktiivisena osallistujana tilanteissa ja kirjannut havainnot tydpaivan tilanteista ja teh-
tavista paivakirjaan.

Opinnaytetytssa tavoitteena oli tarkkailla tutkimuksen tekijan kehittymista B2B-myynnin
tehtavissd, myyntitaktiikoissa sek& vuorovaikutustaidoissa. Johtopaatdsten perusteella
seka teoria huomioon ottaen tavoitteeseen on paasty ja tutkimusta voidaan pitéa luotetta-

vana.
5.3 Kehittamis- ja jatkotutkimusehdotukset

Opinnaytety®dn teoriaosiossa on esitelty erilaisia myyntitekniikoita. Ei ole yhtd oikeaa tapaa
tehda B2B-myyntia. Yksi hyva tutkimusaihe voisi olla myyntitekniikoiden tutkiminen ja niiden
yhteys myyntituloksiin erilaisten tuotteiden tai palveluiden myynnissa. Tutkimuksessa voisi
syventya johonkin tiettyyn myyntitekniikkaa ja tutkia sen tehokkuutta eri tuotteiden tai pal-

veluiden myynnissa.

Tassa tutkimuksessa ensikontaktia paattajiin otettiin enimmakseen kylmapuheluilla. Muita
yleisia kanavia ottaa yhteytta yritysjohtajiin on sahkoposti ja LinkedIn. Yksi hyva tutkimuk-

sen aihe olisi eri kanavien hyddyntaminen ja tehokkuus B2B-myynnissa.
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