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Taman opinndytetyon péaaiheena on digitaalinen myyntityd. Opinnéyte-
tyon tarkoituksena on selvittaa digitalisaation vaikutusta myyntity6hon, sita
kuinka digitalisaatio on vaikuttanut huippumyyjien osaamisvaatimuksiin ja
rooliin myyntityossé. Digitalisaation vaikutus huippumyyjien osaamiseen
jarooliin myyntity0ssé otettiin tuomaan ajankohtaisuutta ja tydelaméaléhtoi-
syyttd. Digiaika on tdman péivan myyntityohon vaikuttanut merkittavasti,
joten aiheena se on erittdin ajankohtainen ja koskettaa lahes kaikkia myyn-
tityOn parissa toimivia. Ty0 rajattiin k&sittelemaan digitalisaation vaikutusta
myyjan henkilokohtaiseen osaamiseen ja rooliin seké kehittymiseen. Tama
rajaus tehtiin, jotta tyostd saatiin mahdollisimman ajankohtainen, ja rajauk-
sen myota sisaltd vastasi tutkijan kiinnostuksen kohteita.

Tyon teoreettinen viitekehys syntyy myyntiosaamisesta ja —roolista. Tata
viitekehysté on lahestytty digitalisaation ndkdkulmasta, kuinka digitalisaa-
tio on vaikuttanut huippumyyjien osaamisvaatimuksiin seka rooliin myyn-
tityossd. Tyon alussa on avattu teorian nakokulmasta huippumyyjid; minka-
laisia ovat huippumyyjat ominaisuuksiltaan, kuinka huippumyyjaksi kehi-
tytdan sekd sitd kuinka persoona vaikuttaa myyntity0ssa. Toisessa teoria-
osuudessa on keskitytty digitalisaation tuomiin vaikutuksiin myyntityéhon;
kuinka digiaika on vaikuttanut huippumyyjien rooliin myyntitydssé seka
kuinka myyjiltd vaadittava osaaminen on muuttunut digiajan myota. Teo-
riaosuuden aineisto on keratty alan kirjallisuudesta ja verkkoaineistoista.
Tutkimusmenetelmané tyossa oli kvalitatiivinen eli laadullinen tutkimus ja
aineisto keréttiin teemahaastatteluiden avulla.

Tyon tuloksina esitellaan tutkimuksien avulla saatuja vastauksia, joista on
tutkijan toimesta pyritty 16ytamaan yhteisia tekijoita ja nostettu niita esille.
Keskeisimpana tietona tutkimuksesta saatiin se, ettd huippumyyjén kriteerit
ovat hyvin tyotehtdva- ja toimialakohtaisia. Tulosten perusteella voidaan
my0s yleisesti todeta, ettd huippumyyjiltd vaadittava osaaminen laajenee
seka rooli tulee moninaistumaan. Kaikessa tekemisessé keskidssé on asia-
kastarpeen tunnistaminen ja asiakaslahtoisyys.

Digitaalinen myyntity6, digitalisaatio, huippumyyja, myyntiosaaminen
33 s. + liitteet 26 s.
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The main subject of this thesis is digital sales. The purpose is to find out the
impact of the digitalization on sales work, how digitalization has affected
the top sellers™ knowledge requirements and the role in sales work. This
perspective was chosen to bring out the aspect of topicality and work orien-
tation. The Digital age has affected today’s sales work, so the subject is very
current and affects nearly all those who do sales work. This thesis is limited
to deal with personal skills, role and development. This delimitation was
made because now the subject is topical and it meets the author’s interest.

The theoretical framework consists of sales skills and the role of the sales-
people. The theory is approached from the perspective of digitalization, how
it has affected to the knowledge requirements and the role of the sales per-
son. The beginning of the study discusses also the theory about the top
sellers and how to develop your personality to become a top seller. Sec-
ondly, the study describes how digitalization has affected sales work, how
digital age has affected the role of the sales person and its requirements.
Material used in the theoretical framework was found in trade literature and
online material. This thesis was implemented by using the qualitative re-
search method and the data is collected with the help of theme interviews.

The main results of the research are introduced in the final part of the thesis.
The author has highlighted the common results. The main study data con-
cludes that the criteria of the top seller are very task and branch-specific. In
the future the competence required of the seller will expand and the role of
the sales person will be further expanded. The customer’s identification and
customer orientation will be more and more significant in the future.
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1 JOHDANTO

Tdassa opinnaytetydssé tutkitaan nykypdéivan asettamia vaatimuksia ja omi-
naisuuksia huippumyyjille business-to-business—myynnin parissa, erityi-
sesti pk-yritysten keskuudessa. Tyon taustalla toimii Hdmeen ammattikor-
keakoulun (HAMK) ja Suomen Yrittgjaopiston (SYO) yhteinen EU-
rahoitteinen hanke ”Nuoret Huippumyyjat”. Hankkeen asiantuntijakump-
panina toimii Hameen Yrittajat ry. Hankkeen kohderyhména ovat nuoret
(20-29-v.) myynnin osaajat, ja ndméa nuoret hankkeeseen osallistuvat me-
nevét Kanta-Hameen alueen pk-yrityksiin harjoittelemaan myyntiosaamis-
taan seka kehittdmaan pk-yritysten myyntitoimintaa. (Hankehakemus,
2014.)

Pk-yrityksilla on resurssipulaa myyntitoiminnoissaan, koska monesti yrit-
taja vastaa yksin kaikista yritystoimintansa osa-alueista ja niiden kehittami-
sestd. Tamén johdosta nuorille osaaville myyjille on entistakin suurempi
tarve. Hameen Yrittdjat ry:n aikaisemmin tekeman tutkimuksen mukaan
Kanta-Hameen alueella on kymmenid yrityksid, jotka ovat kiinnostuneita
kehittdmaan omaa myyntitoimintaansa hankkeen osaajien avulla. (Hanke-
hakemus, 2014.)

Opinnaytetyon toteutetaan toimeksiantajalle kevaalld 2015 alkavan hank-
keen ”Nuoret Huippumyyjét” tueksi. Tyon tavoitteena on selvittad, minké-
laisia osaamisvaatimuksia pk-yrityksilla on huippumyyjille sekd minkalai-
sia odotuksia ja edellytyksia myyjille asetetaan. Taman lisaksi tarkoituk-
sena on selvittdd mikd on myyntityon kehityssuunta ja odotukset nykypéi-
van Kiristyvassa kilpailutilanteessa. Opinnédytetydn tarkoituksena on tuottaa
toimeksiantajalle kirjallinen tuotos hankkeen tueksi. Kaynnistyvé hanke on
ainutlaatuinen, ja se kaynnistetddn ensimmaista kertaa, joten toimeksiantaja
ei ole aikaisemmin teettdnyt vastaavaa aihetta kasittelevaa tutkimusta.

1.1  Tutkimuskysymykset

Taman opinndytetyon paékysymykseksi asetettiin, kuinka digitalisaatio on
vaikuttanut myyjien osaamisvaatimuksiin seké rooliin. Tydssé tutkitaan
my0s sitd, minkalaisia ovat huippumyyjét ja kuinka huippumyyjaksi kehi-
tytdan. Digitalisaation tuomat muutokset myyntitydssa tuotiin tyohon tuo-
maan uutuusarvoa ja ajankohtaisuutta. Tassa opinndytetydssa tutkitaan
edelld mainittuja asioita, jotta saadaan seka hankkeelle mahdollisimman hy-
vaa tukea, ettd myos tutkijalle itselle tukea omaan koulutukseen liittyvalle
tyoharjoittelulle.

1. Kuinka digitalisaatio on vaikuttanut myyjan rooliin ja osaamisvaati-
muksiin?

2. Minkalaisia ovat huippumyyjéat?

3. Kuinka huippumyyjaksi kehitytdan?
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Opinnaytetytssa ei tutkita esimerkiksi myyntitekniikoita tai myyntiympa-
ristod, koska aihe haluttiin rajata henkilékohtaiseen osaamiseen ja sen ke-
hittdmiseen. Tamé valinta tehtiin tukemaan mahdollisimman hyvin han-
ketta, seka tutkijaa itseddn. Tutkimukseen ei mydskaan kuulu Nuoret Huip-
pumyyijat-hankkeen onnistumisen tai toteutuksen tutkiminen.

Tdassa opinnaytety0ssa teoriaa kasitelladn padsaantoisesti business-to-busi-
ness—myynnin nakokulmasta. Teoria osuuden jélkeen tyossd keskitytdén
tyota varten tehtyihin teemahaastatteluihin seké niiden raportointiin ja ana-
lysointiin. Teemahaastattelut suoritetaan hankkeessa mukana olevien yri-
tysten edustajille. Teemahaastatteluiden tavoitteena on saada tydn teoria-
osuudelle tukea kaytannon tydelamasta. Lopuksi opinnaytetydssa analysoi-
daan tutkimuksesta saatuja vastauksia, ja niitd peilataan myos teoriaan.

1.2  Tutkimusmenetelmét

Tutkimusmenetelmaksi tahan opinnaytetyohon valikoitui kvalitatiivinen eli
laadullinen tutkimus. Tutkimuksen aineistonkeruumenetelméana toimii
hankkeessa mukana oleville yrityksien edustajille pidettavat teemahaastat-
telut. Teemahaastattelut ovat mainio tapa saada laadullista tietoa tyon tu-
eksi. Ndiden teemahaastatteluiden avulla selvitetddn konkreettisesti, mité
vaatimuksia ja mitd myyntiosaamisen edellytyksia pk-yritykset ovat asetta-
neet huippumyyjille sekd minkalaisia muutoksia digiaika on tuonut myyn-
tiosaamisvaatimuksiin.

Teemahaastattelut toteutettiin syksylla 2015. Haastatteluita toteutettiin
nelja kappaletta loka- ja marraskuussa 2015. Haastatteluihin osallistuivat
kolme Nuoret Huippumyyjat -hankkeen yrityksen edustajaa, sekd yksi
hankkeen ulkopuolinen asiantuntija. Kaikki haastateltavat halusivat osallis-
tua tutkimukseen, kun tutkija soitti puhelimen valitykselld ensimmaisen
kerran. Kaksi ensimmadistd haastattelua suoritettiin kasvokkain haastatelta-
van tyopaikalla. Aikataulullisten ongelmien vuoksi toiset kaksi haastattelua
suoritettiin puhelimen valityksella. Tavoitteena oli suorittaa 4-6 teemahaas-
tattelua, jotta vastauksien voidaan jollain tasolla sanoa yleispéteviksi. Lo-
pulliseksi haastattelujen maaraksi tuli nelja kappaletta, koska aikataulujen
sovitteleminen haastateltavien kanssa kavi hankalaksi eiké aika riittanyt.

Haastatteluiden tulokset ja vastaukset on analysoitu, niista on etsitty yhta-
ldisyyksid sekd mielenkiintoisia nakdkulmia. Kaikki haastattelut on litte-
roitu, ja ne loytyvat liitteind tyon lopusta. Litteroinnin jalkeen vastaukset
jaoteltiin teemojen mukaisesti, jotta on I6ydetty analysointi-osioon esille
nousseita tekijoita ja mielipiteitd. Tuloksia péatettiin analysoida teemoit-
tain, jotta lukijan olisi mahdollisimman helppo niitd ymmartédd. Myoskaan
ei koettu, ettd tulosten analysointi haastatteluittain olisi ollut tutkimuksen
kannalta merkittavaa.
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1.3 Toimeksiantajan esittely

Taman opinnaytetyon toimeksiantajana toimii Hameen ammattikorkea-
koulu (my6hemmin HAMK). Hameen ammattikorkeakoulu tarjoaa koulu-
tuksiaan kuudella paikkakunnalla, H&meenlinnassa, Valkeakoskella, Fors-
sassa, Riihimaelld, Hattulassa sekd Tammelassa. HAMK:in rinnalla tarjo-
taan myos toisen asteen koulutusta Himeen ammatti-instituutissa. Y hteensé
opiskelijoita on yli 7000 ja henkilostéa yli 700. HAMK tarjoaa koulutusta
viidelld eri koulutusalalla ja koulutuksia yhteens& on 23.

Vuodesta 2015 alkaen HAMK on toiminut osakeyhtiona. Vuoden 2014 lop-
puun asti HAMK oli Hdmeen ammatillisen korkeakoulutuksen kuntayhty-
man alla. HAMKin siirtyminen osakeyhtioksi oli seurausta lakimuutok-
sesta, joka edellyttdd ammattikorkeakoulutoimintaa tarjoavilta osakeyhtioi-
tymistd. Taman muutoksen tarkoituksena on ollut luoda ammattikorkeakou-
luista entista itsendisempid sekd mahdollistaa niille vahvemman aseman
ammattikorkeakoululaissa maériteltyjen tehtdvien toteuttamisessa.

HAMK on aktiivinen hanketoimija, ja tasté hyvana esimerkkina toimii Nuo-
ret Huippumyyjat -hanke, jonka tueksi tdma opinnaytetyd tehdaan.
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2 HUIPPUMYYJAN OSAAMINEN JA KEHITYS

2.1 Huippumyyjén osaamisvaatimukset

Miten keskivertomyyjésta tulee huippumyyja? Huippumyyjélta vaaditaan
lukuisia ominaisuuksia, joilla han erottautuu muista myyjistd. Ominaisuu-
det on hallittava kattavasti, eik& riitd, ettd hallitsee vain muutamat huip-
puominaisuudet. Rummukainen listaa kirjassaan (Rummukainen 2012, 11)
kahdeksan huippumyyjéan tunnusmerkkia:

asenne
ajankayton hallinta / tavoitteellisuus
myyntiesittelytaidot

tuotetietous

ulkoinen olemus

uusasiakashankinta ja lisamyynti

kyky tulla toimeen erilaisten persoonien kanssa
kaupanpaatostaidot

ONoa~wONE

Rummukaisen tekeman tutkimuksen mukaan huippumyyjat hallitsevat kes-
kimé&arin kuudesta seitsemaan naista listatuista ominaisuuksista. Tutkimuk-
sen kaikilla huippumyyjilla toistui kaksi samaa huippuominaisuutta: asenne
ja kaupanpééatostaidot, joista myéhemmin lisdd. Ndma ominaisuudet ovat
riippumattomia toimialasta tai —paikasta. ( Rummukainen 2012, 10-11.)
Toisaalta taas Tasso (2003, 48) korostaa kirjassaan, ettd vaadittavat ominai-
suudet riippuvat hyvin pitkélti asiayhteydestd, ei ole yhté ja oikeaa tapaa tai
tyylig, joka olisi paras. Erilaisissa myyntitilanteissa tarvitaan erilaisia tai-
toja, persoonia ja tekniikoita, jotta on siina tilanteessa huippumyyja.

Avainasemassa Tasson (2003, 48) mukaan kaupanteossa on myyjan ansait-
sema luotto, ja, ettd kaiken kaikkiaan hyva myyja on se henkild, joka onnis-
tuu viemaan kaupan paatokseen, niin ettd myos asiakas on tyytyvéinen jal-
kik&ateenkin kaupan teon jalkeen. My06s Vuorio (2011, 126) kirjassaan ko-
rostaa luottamuksen synnyttdmisen merkitystd, etenkin pidempi aikaista
asiakassuhdetta luodessa. Kun luottamus on synnytetty myyjan ja ostajan
valilla, on toisten myyjien vaikea paasta tdhan véliin tarjoamaan omaa pal-
veluaan. Onnistuneen ja luottamusta herattdneen kaupanteon jélkeen asia-
kas palaa aina kyseiselle myyjélle tekemaan uuden tilauksensa, ja naihin
pitkaikaisiin asiakassuhteisiin paasevéat huippumyyjat.

Myds Denny (2009, 47) nostaa esille sen kuinka asiakkaat haluavat tehda
kauppaa vastapuolen kanssa, joka on onnistunut luomaan luottamuksellisen
asiakassuhteen, missa molemmat pitavét toisistaan. Luottamusta heratta-
vassé asiakas-myyjésuhteessa asiakas voi ostaa tuotteensa korkeammalla
hinnalla, sen sijaan, ettd ostaisi saman tuotteen edullisemmin, mutta myy-
jalta, josta han ei pida.

Huippumyyjien ominaisuudet eivat ole juurikaan muuttuneet viimeiseen sa-
taan vuoteen, silla edelleen myyntityd kdydaan kahden ihmisen valilla,
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vaikka kaikki muu siind ymparill& kuten laskutus ja rahaliikenne tapahtuvat
yritysten valilla&. On myds huomattu, ettd samat huippumyyjan ominaisuu-
det patevat hyvin globaalistikin, eik& merkittavia eroja huippumyyjilta vaa-
dittavissa ominaisuuksissa 16ydy maailmalla tehdyistd tutkimuksista.
(Rummukainen 2012, 12.)

Hyvén myyntiosaajan on muistettava keskittya perusasioihin, silld myynti-
tyo on loppujen lopuksi hyvin yksinkertaista sekd tunnepitoista. Nykyaan
monet yritykset keskittyvat lilan monimutkaisiin ja vaikeisiin asioihin pe-
rusasioiden sijaan. Myyntityohon liittyy tunteet vahvasti sek&d myyjén ettd
ostajan nakokulmasta. Pelko ja halu vaikuttavat suuresti kumpaankin osa-
puoleen; myyja haluaa tehda kauppaa, mutta pelk&a ottaa asiakaskontaktin
tai kysya kauppaa tai ostopaatostd, ja ostaja haluaa omistaa tuotteen, mutta
pelkad tekevansa huonon kaupan. (Rummukainen 2012, 12.) Myds Denny
(2009, 48) kirjassaan kertoo tunnepitoisesta ostamisesta, ja tunteiden vaiku-
tuksesta ostoprosessiin. Tutkimuksen mukaan 84 % myyntitilanteesta on
tunnepitoista ja epéloogista toimintaa. Han korostaa, ettd edelleenkéén ei
osteta yrityksiltd, vaan ihmisilta.

1. Osaa asiansa

Y

2. Taitaa 3.
myyntityon Myyjatyyppisyys

v

Kuvio 1 Onnistumisen kivijalat myyntitydssé (Rope 2009, 208)

Y114 oleva kuvio kuvastaa myyntitydssa vaadittavia onnistumisen edel-
Iytyksia. Kuvion mukaisesti huippumyyjéan tulee hallita namé kolme ki-
vijalkaa. (Rope 2009, 208.)

1. Osaa asiansa eli myyjé tietdd ja tuntee sen tuotteen tai palvelun, jota on
myymassa. Tietdd mika on kilpailuasema, jotta voi serveerata tuotetta
toimivasta asiakkaisiin.

2. Taitaa myyntityon eli hallitsee myyntitekniikat ja osaa johdatella asiak-
kaan ostopdatokseen tai muuhun asetettuun tavoitteeseen.



Digitaaliajan huippumyyjan osaaminen ja rooli myyntityéssa

3. Myyjatyyppisyys eli, ettd myyja kokee itsensd myyjéksi ja myyntityon
sopivan hénelle, myos asiakkaat kokevat myyjén sopivana myyjana.
(Rope 2009, 209.)

2.1.1 Myyjan asenne

Myynti on ensisijaisesti asenne- ja tahtotilariippuvaista, ilman halua onnis-
tua kauppojen teossa ei kukaan saavuta huippumyyntejd. Asennoituminen
vastoinkdymisiin, kauppojen hylkaamisiin tai asiakkaan antamiin vastavait-
teisiin on ratkaisevassa roolissa huippumyyjien tyonteossa. Asenne vaikut-
taa myyjan toimintaan ja toiminta taas vaikuttaa kauppojen syntymiseen.
(Vuorio 2011, 11.)

Asenne on huippumyyjén tarkein ominaisuus, eika sité voida korvata val-
mennuksella tai harjoittelemalla. Huipuksi kehittyminen vaatii intohimoista
asennetta oppia ja yll&pitad omia taitoaan ja kykyé pitéé sovituista asioista.
(Dial, 2014.)

Myo6s Rummukaisen tekeman tutkimuksen mukaan myyjan asenteella on
merkittdva vaikutus myyntituloksiin. Juuri huippumyyjéan asenne oli toinen
merkittdvimmista ominaisuuksista ja huippumyyjia yhdistava tekija. Asen-
teella tarkoitetaan suhtautumistapaa myyntityéhén. Huippumyyjan ja kes-
Kivertomyyjan asenteissa suurimmat erot muodostuvat siind, kuinka myyja
arvostaa myyntid, tuotetta ja kuinka hén reagoi ja suhtautuu takaiskuihin,
joita vékisinkin kaikille myyjille tulee. (Rummukainen 2012, 16.)

Huippumyyjat arvostavat tyétansa ja omaa myyntitydtdan. He ovat ylpeita
siitd, ettd saavat myydé ja auttaa asiakkaitaan myymalla tuotteitaan ja pal-
veluitaan. Huippumyyjat haluavat olla hyvid myymisessd ja analysoivat
tyotaan, jotta voivat kehittyd ja tulla entistda paremmiksi myyjiksi. Keski-
vertomyyjat eivat arvosta omaa tyotadn ja myyntityota ja saattavat jopa ha-
vetd ammattiansa. (Rummukainen 2012, 16-17.)

Myyntityotd tekevan asenteeseen liittyy myds merkittavasti myytavat tuot-
teen tai palvelun arvostaminen. Tuotteen arvostamisen myo6ta huippumyyjé
on usein hyvin innostunut tuotetta kohtaan, tdm& innostuneisuus tarttuu
myyntitydhon ja asiakkaaseen. Innostuksella on merkittava vaikutus asiak-
kaan ostopéatokseen. Tunteet ja tunnetilat vaikuttavat suuresti myyntityo-
hon. Vahvempi tunnetila usein tarttuu vastapuoleen. (Rummukainen 2012,
17.)

Kolmas merkittdva asennoitumiseen liittyvé kohta on myyjéan asennoitumi-
nen takaiskuja kohtaan. Varsinkin myyntiuran alkuaikoina kaikki myyjat
ovat kohdanneet takaiskuja, mutta ndihin takaiskuihin asennoituminen erot-
taa huippumyyjan keskivertomyyjastd. Kohdatessaan takaiskun huippu-
myyja analysoi tapahtuneen ja ottaa opiksi, keskittyy tulevaisuudessa sii-
hen, mit& olisi voinut tehd& paremmin. Huippumyyja sisuuntuu takaiskusta
kun taas keskivertomyyja masentuu takaiskusta ja kauppa peruuntuu.
(Rummukainen 2012, 18.)
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2.1.2 Myyjan kaupanpaatdstaidot

Toinen huippuominaisuus, joka ilmenee kaikilla huippumyyjilld, ovat kau-
panpaatostaidot. Siihen luetaan taito lukea ja kuunnella asiakkaan ostosig-
naaleja seké& rohkeus kysya kauppaa. Kaupanpaatdstaidot ovat mahdollista
oppia, ja oppimalla sen on myyjan helppo kasvattaa myyntiaan ja tuloksi-
aan. (Rummukainen 2012, 116.)

Tekniikoita kaupanpéattdmiseen on lukuisia, ja huippumyyjan on syyté
osata useita eri tekniikoita, koska jokainen myyntikeskustelu ja asiakas on
erilainen. Taytyy my0s muistaa, etta asiakkaat usein esittavéat vastavaitteita
ihan vain testatakseen myyjéa. (Vuorio 2001, 102.)

Ostosignaalien lukeminen antaa huippumyyjélle merkin siitd, etta asiakas
on valmis ostamaan, jolloin huippumyyjd pyytda kauppaa. Huippumyyja
erottautuu muista silld, ettd tunnistaa tamén oikean hetken jolloin pyytaa
ostopaatosta. Keskivertomyyjé saattaa jattda koko kysymyksen pois tai ky-
syy sen vaaraan aikaan, liian aikaisin tai lilan myohaan. Huippumyyja tun-
nistaa ja lukee ostosignaaleja oikein, han on koko kaupankéynnin ajan he-
reill& ja valppaana, ja oikean hetken tullen kysyy kauppaa. Huippumyyja
haluaa tehdd kauppaa.( Rummukainen 2012, 117.)

Asiakas saattaa antaa ostosignaalinsa kiertoilmaisuja kayttaen, jolloin ko-
rostuu myyjan taito ottaa ratkaisunavain kateensa ja vieda kauppa péaatok-
seen. Asiakas voi ilmaista oman kiinnostuksen tuotetta tai palvelua kohtaan
esimerkiksi kertomalla kuulleensa tuotteesta jo aikaisemmin tai, jos asiakas
pyytad myyjad kertomaan vield uudelleen tuotteesta tai palvelusta. (Ru-
banovitsch & Aalto 2012, 127.) Tasso (2003, 144) korostaa kirjassaan myy-
jaa lukemaan asiakkaan sanatonta viestintad, jotka voivat olla erittdin hyo-
dyllisia tunnistamaan ostosignaaleja. Sanattomat eleet voivat antaa signaa-
lin asiakkaan ostopaitoksestd, joten myyjan on osattava reagoida t&han.
(Tasso 2003, 144.)

Kaupanpaatostaitoon liittyy oikeanlainen reagointi myyntitilanteessa, huip-
pumyyja saattaa kysya kaupanpaatosta useaan otteeseen myyntiesittelynsa
aikana, niin etté upottavat sen keskustelun lomaan. He eivat myoéskaan luo-
vuta, jos asiakas ei heti ensimmadisella kysymykselld vastaa myontévasti,
vaan jatkavat luontevasti myyntiesittelyaan eteenpdin, ja heti seuraavan os-
tosignaalin havaittuaan kysyvat kauppaa uudelleen. Keskivertomyyjilla
kaupanpaatoskysymykset jadvat jopa kokonaan pois, tai ensimmaisen Kiel-
tavén vastauksen myota he luovuttavat. (Rummukainen 2012, 118-119.)

Huippumyyjilla kaupanpyynti tulee vadhan niin kuin luonnostaan Tasson
(2003, 143) mukaan, on huomattavasti helpompaa kysya paatostd myynti-
neuvottulen aikana useasti, kuin odottaa keskustelun loppuun asti ennen
kuin kysyy kauppaa.

Huippumyyjat réataloivat kaupanpaatoskysymykset yksilollisesti erilaisille
asiakkaille, eli kysymykset suoritetaan eri tavalla, riippuen tilanteesta ja
tunnelmasta. Tarkein myyjan asemassa on kaupanteon hinku, ja sen myos
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pitéd asiakkaalle nakya. On olemassa paljon erilaisia tekniikoita kaupanpééa-
tokseen ja niité voi harjoitella. Tehokkain tekniikka on harjoitella ostosig-
naalien lukeminen ja niihin oikeanlainen reagoiminen, mm. ostopaattksen
kysymisen pité4 siihen siséltyd. (Rummukainen 2012, 120-121.)

2.2 Kuinka huippumyyjaksi kehitytédén

Harva myyntiuransa alussa oleva on jo valmis huippumyyjé, joten huippu-
myyjaksi kehitytddn kokemuksen ja valmennuksen myo6té (Rubanovitsch &
Aalto 2007, 170). Joillekin myyntity6uran alku ja siina kehittyminen on hel-
pompaa kuin toisille, eikd kukaan ole syntynyt suoraan huippumyyjaksi
(Vuorio 2011, 137). Johnston & Marshall (2013, 272) kirjoittavat Kirjas-
saan, etta nykypéivan yritysten mielesta huippumyyjat ovat seké syntyneet,
ettd koulutettu huippumyyjiksi. Yritykset viettdvat paljon aikaa rekrytoides-
saan henkil6kuntaa ja analysoidessaan hakijoiden luonteenpiirteitd ja peila-
ten niitd haettuihin kriteereihin.

Vuosia aiemmin yritykset ja niiden johto ajattelivat, ettd huippumyyjét ovat
syntyneet huippumyyjiksi, eika kehittymiselle tai kouluttautumiselle an-
nettu niin paljoa sijaa kuin nykypaivénd. Uskottiin, ettd kouluttautuminen
kriittisempaa onnistumisen kannalta kuin se, ettd henkil6 on jo valmiiksi
syntynyt luonteeltaan huippumyyjéksi. (Johnston & Marshall 2013, 272.)

Huippumyyjéat ja myyntihenkilostd on jokaisen yrityksen térkein avain
kohti menestystd. Myyjid on luonnollisestikin valmennettava esimiesten
toimesta, ja rekrytoidessa erityisen tarkedé on kiinnittad huomiota rekrytoi-
tavan henkildn kehityskelpoisuuteen ja haluun oppia. Nykyiselld osaami-
sella tai osaamisentasolla ei niinkaan pitdisi olla merkitysta uutta henkil6a
rekrytoidessa. Rekrytoitavan henkildn koulutustaso ei useinkaan kerro koko
totuutta henkildn myyntiosaamisesta, esimerkiksi akateemisesti koulutettu
henkild voi hyvinkin olla myyntiosaamiseltaan vield hyvin alkutekijoissa.
(Rubanovitsch & Aalto 2007, 170.)

Pelkk& myyjien valmennus ei kuitenkaan yksindén riitd, tarvitaan myos
kayttoon systemaattinen ja kuvattu prosessi suunnitteluun, johtamiseen ja
myyjien valmiuksien nostamiseen (Laine 2008, 217). Esimiehen on my0ds
oleellista mahdollistaa myyjien huipputuloksiin pdaseminen, tdma tarkoit-
taa muun muassa myynnin esteiden raivaamista ja ulkopuolisiin tahoihin
suhteiden hoitamista (Rubanovitsch & Aalto 2007, 171).

Myyjien kouluttamisessa huippumyyjiksi on tarkedd muistaa, ettei paras-
kaan myyntikoulutus tuo valttamétta ratkaisua myynnillisiin ongelmiin, jos
myyjan ongelmat liittyvat esimerkiksi itseluottamuksen, empatian tai kyvyn
luoda asiakaskontakteja. On selvitettava aluksi missa on kehittamisen tarve,
onko tarve kehittdd myyjan myyntitaktiikkaa vai sosiaalista kyvykkyytta.
(Danielsson 2014.)

Etenkin myyntiuran alussa myyjan sitoutuminen omaan ty6hon ja haluun
kehittyd tydssédén antavat suuntaviivoja urakehitykselle. My6hemmaéssa
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vaiheessa korostuvat rutinoitumisen vélttdminen ja néyryys uusien asioiden
parissa, jotta myyja padsee huippumyyjén tasolle. Huippumyyjéaksi ei myos-
kaan kehityta nopealla tahdilla, saattaa menné jopa vuosia, ettd myyja saa-
vuttaa ns. huippumyyjén statuksen. (Vuorio 2011, 138.)

Huippumyyjét osaavat ottaa palautetta vastaan, siind missa keskivertomyy-
jat loukkaantuvat kun esimies antaa kritiikkid. Menestyvéat myyjéat ottavat
palautteen vastaan ja tdiman pohjalta kehittavat itsedan ja ottavat sen raken-
tavasti vastaan. Toisaalta esimiehen on my0s osattava antaa tama palaute
tai kritiikki oikealla tavalla. Yrityksen tulisi tavoitella palautteenantamisen
kulttuuria, joka useaa yritysta vaivaa, ei osata antaa palautetta eikd myds-
kaén vastaanottaa sitd. Uuden kulttuurin omaksumisen myo6ta kehittymi-
sestd tulisi osa arkipdivaa ja paivittaista tyontekoa. (Rubanovitsch & Aalto
2007, 174-175.)

Myyjille onnistuminen on yksi tdrkeimmistd motivaation l&hteistd, joten
esimiehen on osattava huomioida myyjien onnistumisia henkilokohtaisella
tasolla. Onnistumisten huomioiminen on myos viesti myyijalle, ettd esimies
valittaa ja on kiinnostunut myyjien tyostd, josta seuraa myods myyjien moti-
vaation kasvaminen.(Rubanovitsch & Aalto 2007, 176.)

Esimiehen ja tydyhteison tulee sallia my0s virheité ja epaonnistumisia, ne
ovat kaikille, myds huippumyyjille, vaajaamattomia. Virheet ja vastoinkay-
miset opettavat huippumyyjéé, ja ovat osa suurempaa oppimisprosessia. Oi-
keanlainen reagointi ja oman toiminnan muutos on ensisijaisen tarkeaa, ja
tamé taito k&é&ntéa vastoink&ymiset voimavaraksi erottaa huippumyyjan
keskivertomyyjésta. (Rubanovitsch & Aalto 2007, 176-177.)

Myyjan osaamisen kehittdmisessd myos kehityskeskusteluilla on roolinsa,
kun se esimiehen johdolla toteutetaan oikealla tavalla. Keskustelulla on aina
jotkin tavoitteet, ja se kdydaan luottamuksellisesti esimiehen ja myyjan véa-
lilla. Kehityskeskustelussa arvioidaan muun muassa tyosuorituksia, joiden
avulla paastaan maarittelemaan ja kehittdmaan myyjan osaamista kohti
huippumyyjéksi. (Rubanovitsch & Aalto 2007, 181.)

Kehityskeskustelun hyvana puolena on se, etté siind myyja saa henkilokoh-
taista ja yksilollistettyd ohjausta ja neuvontaa. Siina on keskityttava myyjan
tyontekoon ja sen kehittdmiseen. Ja saavutettua kehittymista tulee myos ar-
vioida. Oleellisimpana osana kehityskeskustelua on esimiehen antama ra-
kentava palaute, vaikka tydsuorituksissa olisikin myyja epdonnistunut. Vain
harvat myyjat ovat oikeasti tietoisia tyotoimintansa tuloksellisuudesta ja
laadusta, jonka suurimpana aiheuttajana ovat toimineet esimiehet, jotka ei-
vat anna myyjille palautetta saatikka analysoi heidan tydskentelyaan. (Ru-
banovitsch & Aalto 2007, 181.)

Parhaimmillaan onnistunut kehityskeskustelu antaa molemmille osapuo-
lille, seurauksena motivointi ja huipputulokset. Myds myyja saa tunteen,
ettd han on arvokas yritykselle ja hanen toiminnallaan on merkitys yrityksen
toiminnalle. (Rubanovitsch & Aalto 2007, 181.)
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Yritys maksaa myyjille sovittua palkkaa ja palkitsemisjarjestelmén mu-
kaista lisdkorvausta. Sen liséksi yritys tarjoaa kehittymis- ja etenemismah-
dollisuuksia, muun muassa valmennusta. N&istd muodostuu viihtyisa tyoil-
mapiiri ja tydpaikka, jonne myyja tulee mielelldén. Huippumyyjien menes-
tyksen tukipilareina ovat motivaatio, osaaminen ja tyoilmapiiri. Palkitsemi-
nen kehityksestd ja myyntituloksesta kehittdd myyjaa ja se vaikuttaa myyjéan
tyoskentelyyn myonteisesti. (Rubanovitsch & Aalto 2007, 185-186.)

2.3 Persoonan vaikutus myyntitydssa

Yritysten vélisesséd kaupankaynnissd myyjalta edellytetadn huomattavasti
enemman kuin kuluttajamyynnissé, ei riitd ainoastaan tuotetietous ja vuo-
rovaikutustaidot. Myyjan on ymmarrettava asiakkaan koko liiketoiminta-
prosessien merkitys, jotta hdn antaa uskottavan ja asiantuntevan vaikutuk-
sen asiakkaalle. (Vuorio 2011, 33.)

Nykypéivéan yritysmyynnissa keskitytddn asiakkaan ostoprosessiin, toisin
kuin ennen asiakaskohtaamisia lahestyttiin myyntiprosessin vinkkelista.
Yksi tarkeimmista tekijoistad henkilokohtaisessa myyntitydssd myyjan kan-
nalta on saada asiakkaalle tunne helposta ostamisesta, katso alla oleva kaa-
vio. Siihen paastaan synnyttdmalld luottamusta sek& kuuntelemalla ja ym-
maértamalla asiakasta. (Vuorio 2011, 34.) Luottamuksen ansaitsemalla huip-
pumyyija kehittdd vahvan kumppanuuden asiakkaan kanssa henkilokohtai-
sella tasolla (Dial, 2014).

Myyja ymmartaa asiakasta ja on asiantunteva.

Seurauksena syntyy luottamus.

Asiakas vakuuttuu myyjan aikeista, myyja on rehellinen.

Asiakas huomioidaan yksil6llisesti, asiakas ymmartaa hyédyn - Helppo ostaa.

Myyja kannustaa asiakasta paatoksentekoon, asiakkaan on helppo ostaa rohkaistumisen myota.

Kaavio 1 Helpon ostamisen kaavio ja persoonan vaikutus myyntitydhon (Vuorio 2011, 34)

Myyntitydssa vuorovaikutuksen syntyminen on aina myyjan vastuulla, ja
ilman vuorovaikutusta on erittdin vaikeata saada myyntid. Tassd kohtaan
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myyjan persoonan merkitys korostuu, onnistuuko myyja muodostamaan
jonkinlaisen vuorovaikutuksen hénen ja asiakkaan vélille. Yleisin vuorovai-
kutuksen muoto on keskustelu. Synnytetty vuorovaikutus on kaiken myyn-
nin perustana, ja oikeastaan koko myyntiprosessi muodostuu ja kulkee vuo-
rovaikutuksen kautta. (Vuorio 2011, 35.) Myos tutkijan omat kokemukset
yritysten vélisestd kaupankaynnista tukevat Vuorion tekstid. Esimerkiksi
suomalaisille haastava small talk -keskustelu on erityisen tarkeéa asiakas-
kontaktin alkuvaiheissa, pitdd pystya muodostamaan oikeanlainen suhde
asiakkaan kanssa.
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3 DIGITALISAATION VAIKUTUS MYYJAN ROOLIIN JA
OSAAMISEEN

3.1 Myyjan rooli digitalisoituvassa kaupankaynnissa

Myyjéan rooli digitalisoituvassa liiketoiminnassa perustuu siihen, onnis-
tuuko myyja omalla toiminnallaan tuottamaan sellaista lisdarvoa asiak-
kaalle, jota asiakas ei voi muualta saada (Malkig, n.d.).

Business-to-business liiketoiminta on seurannut yhtélailla kuluttajaliiketoi-
minnan digitalisoitumista. Digiajan tuomat toimintatavat yhtélailla patevat
yritysten vélisessa kaupankaynnissg, erityisesti pk-yritysten kesken, jossa
kauppaa kdydaan nimenomaan ihmisten valilla. Suomessa lukumaaréllisesti
eniten onkin yhden hengen yrityksia (Filenius 2015). (Nortio, n.d.).

Myynnin muuttuminen alkoi jo kahden vuosikymmenen takaisen laman jal-
keen, mutta muutos on ollut hidasta. Digitalisaation my6ta on aidosti ja oi-
keasti B-to-B-myynti murroksessa, muun muassa liiketoimintamallit ovat
muuttumassa ja uusia syntyy koko ajan. Esimerkkinad koulutuspalveluita
tarjoavat yritykset hinnoittelevat vain tutkinnon, ei lainkaan kursseja. Tuot-
teiden muuttaminen palveluksi on merkittdva ja kasvava digiajan trendi.
(Valkila, n.d.)

Digitalisaation my6ta myyjan rooli on moninaistunut huomattavasti. Myy-
jan on tuotettava raatéldityja ratkaisuja asiakkaalleen, jolloin rooleina ovat
muun muassa tuotekehittelija, palvelumuotoilija, markkinoija, asiakaspal-
velija, seka lopulta kauppaa tekeva huippumyyja. Myyjan rooli on haasteel-
listunut ja muuttunut, joten uuden ajan myyjalta vaaditaan entistd enemmaén
asennetta ja osaamista koko myynti- ja palveluprosessin aikana. (Nortio,
n.d.)

Digitalisaatio on tuonut mukanansa rajattoman méaéran tietoa eri tuotteista
ja palveluista. Ihmiset itse myds osallistuvat tamén tiedon tuottamiseen esi-
merkiksi sosiaalisessa mediassa (Filenius, 2015). Tana paivéana ostajalla on
kaikki se tieto kasillaan ja ostaja hyvin usein tietdd mita haluaa. Tietoa l6y-
tyy l&hes loputtomiin erilaisista tuotteista, referensseistg, palveluista ja hin-
noittelusta. Tdma loputon maara informaatiota aiheuttaa hankaluuden osta-
jalle, pitdisi osata poimia oman tarpeen mukainen tieto. Téssd kohtaan ko-
rostuu myyjan rooli ja asema, tarkoittaen sitd, ettd parhaiten auttava taho vie
voiton ja kaupan. (Nortio, n.d.)

Digiajan myyja luo itselle erilaisia ja uudenlaisia rooleja, ja huippumyyjét
luovat itsestédéan jopa henkilébrandin. Henkilobrandayksen avulla myyja li-
s&a tietoisuuttaan omasta toiminnastaan ja lisda kysyntad. Yksi suosittu ka-
nava ja ilmio henkilébrandaykselle on LinkedIn. Siella myyja kommunikoi,
herattaa kiinnostusta ja kysyntaa, seké kertoo avoimesti omasta ongelman-
ratkaisumyynnistadén. VVoidaan siis sanoa, ettd huippumyyjé ei endé edusta
vain tuotettaan vaan itsedan, osaamistaan ja yritystaan. (Nortio, n.d.)
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Digitalisaation my6ta myynti levittdytyy ympdri organisaatiota, tarkoittaa
siten roolien muotoutumista uudelleen. Ei enda koeta ja ajatella, ettd vain
myyntimiehet myyvat, vaan yha useampi tehtavékuva sisaltaa valitonta tai
vélillistd myyntia. Jopa sellaiset tyotehtavat sisaltavat myyntity6té joiden ei
olisi voitu ikind kuvitellakaan vaikuttavan myyntiin. (Valkila, n.d.)

Verkko-ostaminen on lisdantynyt, koska ihmiset eivét koe tarvitsevansa
myyjaé tai eivat koe saavansa myyjéalta riittavasti lisdhyotyd. Taman vuoksi
myyjan rooli onkin muodostunut haasteelliseksi, myyjan ammattitaitoa voi-
daan mitata sill, kuinka h&n toimii asiakasta palvellessaan ja osoittaa taman
lisdarvon suhteessa verkko-ostamiseen. (Mélkid, n.d.)

3.2 Myyjalta vaadittava osaaminen digitalisaation myota

Digitalisaatio ja digiaika on muokannut myyjalta vaadittavaa osaamisarse-
naalia, muutoksen myotad myyjan tarkeimpiin osaamisvaatimuksiin kuulu-
vat auttaminen, kumppanuus, luottamuksen herattdminen seka tiedon ana-
lysointi ja sen jakaminen. Voidaan siis sanoa, ettd digitaalisuuden myota
ostajan ja myyjan roolit ovat k&éntyneet pysyvasti ylosalaisin. Osto- ja
myyntiprosessissa entistd enemman kuljetaan ostajan mukaan, ja myyjan on
vain tunnistettava mitd ostaja haluaa. Myyjan on erittdin tarkeda hallita
kommunikointi erilailla kdyttaytyvien ja toimivien ihmisten kanssa. (Nor-
tio, n.d.) Alla olevalla kaaviolla on havainnollistettu tita digiajan huippu-
myyjan osaamista.

(" N
L Ryhmatyoétaidot ‘

- s
S (oo e
) Digiajan
huippu
myyja
e ™

Kyky rakentaa

Sisalléntuotanto
palvelukokemus

/

Kaavio 2 Osaamisalueet, jotka digiajan myyjan tulee hallita. (Nortio, n.d.)

Digiajan myynnisséd myyjélle olennaista on ymmarta4 asiakkaan tarpeet ja
osata auttaa asiakasta ostoprosessin kaikissa vaiheissa, jolloin myyja voittaa
luottamuksen jo prosessin alkutaipaleella. Myyjéa ei voi ainoastaan odottaa
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ostotilannetta, koska digitalisaation tuomien muutosten myo6ta asiakas on
monesti jo siind kohtaan tehnyt paatoksensd. Asiakkaan ostoprosessiin
myyjan on vaikutettava jokaisessa vaiheessa antamalla opastusta, neuvo-
malla ja aidosti valittamalla seka auttamalla asiakasta ostamaan. (Nortio,
n.d.)

Nykypéivéana asiakas on usein kerannyt ostettavasta tuotteesta tietoa digita-
lisaation avulla niin paljon, ett4 on tuotteen asiantuntija. Joten asiakas odot-
taa myyjan olevan vield parempi asiantuntija, toisin kuin aikaisesmmin aino-
astaan myyjé oli asiantuntija, ja asiakkaan ennakkotiedot olivat véhaisia tai
jopa olemattomia. (Valkila, n.d.) Digimaailman jakaman ja kerddman tie-
don myoté asiakkaat voivat joskus jopa tietdd enemman itse tuotteesta kuin
mitd myyjé tietad (Filenius 2015).

Asiakkaan tarpeisiin raatéloity palvelukokonaisuus on ratkaisevassa ase-
massa digiajan myyntitydssé. Se tarkoittaa, ettei riitd vain loistavan tuotteen
tai palvelun myyminen asiakkaan kaikkiin tarpeisiin. On osattava luoda
koko palvelukokonaisuus raataloidysti myyjén omasta tarjoamasta, ja tdhén
myyja paasee perehtymalld asiakkaan taustoihin ja toiminnan motiiveihin.
Toisaalta taas Valkila artikkelissaan (Millainen on myynnin tulevaisuus?
n.d.) kirjoittaa kattavasta tutkimuksesta, jonka mukaan yritysten ndkemys
tulevaisuuden myyntitydsta korostaa asiantuntemusta myytavéasta tuotteesta
tai palvelusta, seké liiketoimintaosaamista. Myyjan osaaminen korostuu,
kun hdnen on osattava yhdistéé asiakkaan tarpeet ja oman organisaationsa
osaaminen seké asiantuntemus. (Nortio, n.d.) Myyjén tulee ymmartéa asi-
akkaan bisnes laajalti, ja oman tuotteen tai palvelun tuntemus on vasta l&h-
totilanne ja perus edellytys. (Valkila, n.d.)

Asiakkaan ostopaatokseen paastaan kun myyja luo ostoympariston, jossa
hén tarjoaa asiakkaalleen hyodyllista tietoa oikeassa muodossa oikeaan ai-
kaan. Myyjén tulee tarjota asiakkaalleen hénen ostoprosessiaan palveleva
kokemus, joka sisaltaa helposti ymmaérrettavaa tietoa esimerkiksi digitaali-
sessa muodossa. Huippumyyjat osaavat tunnistaa asiakkaan erilaiset osto-
ja palvelutarpeet kysymatta koko ajan niité asiakkaaltaan. Asiakkaan tarpei-
den lisaksi myyja tuntee lapikohtaisesti oman organisaationsa, sen osaami-
sensa ja tuotannon. Néiden tietojen pohjalta myyjé tuottaa asiakkaalleen tar-
peelliset tiedot. Tiedon tuottamisen valineend myyjélla tulee olla valikoi-
maa ja edellytyksié digitaalisen tiedon tuottamiseen ja valittdmiseen. (Nor-
tio, n.d.)

Digitaalisuus on lisannyt huomattavasti verkko-ostamista, mutta se ei ole
kuitenkaan Valkilan (Millainen on myynnin tulevaisuus? n.d.) artikkelin
mukaan vield naytd vahentdvan henkiloékohtaisen myyntityon merkitysté.
Verkosta saatava tieto ennemminkin tukee ja tdydentadd myyntityoté. Toi-
saalta Jani Virtanen kirjoittaa vierasblogissaan (2013) siitd, kuinka ennus-
tusten mukaan vuonna 2020 USA:ssa myyntimiesten maara tulisi vahene-
mé&én 18 miljoonasta 4 miljoonaan. Tdma ennustus luo hieman ristiriitaa
Valkilan (n.d.) tekstiin. Myds Tanja Vasaman kirjoittaman artikkelin (2015)
mukaan digitalisaatio tulee mullistamaan ty6eldman, samalla tavalla kuin
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teollinen vallankumous teki. Etenkin VVasaman artikkelin mukaan puhelin-
ja asiakaspalvelukeskusten myyjét ovat uhan alla, ja menettdmassa 10-20
vuoden kuluessa 99 % varmuudella tyonsa.

Business-to-business-ostamisessa digitalisaatio on muokannut yritysten os-
tokayttaytymistd, kun kaikki tieto on saatavilla koko ajan ja joka paikassa.
Virtasen kirjoittaman vierasblogin (2013) mukaan, 80 prosenttia B-to-B-0s-
tajista 10ytaa tarvitsemansa tuotteen toimittajan itse ja, etta he eivét koe tar-
vitsevansa myyjaa ostoprosessin kahden ensimmaéisen kolmanneksen ai-
kana. Néiden syiden ja tekijoiden vuoksi yritysten tulee olla valmiina kun
asiakas alkaa etsiméaan ratkaisua tai apua. Paattéman tuoteinfon tyrkyttami-
sen sijaan on autettava asiakasta. Digiajan tuomien muutosten myota myy-
jan tarkein tehtdvé on palvella ja auttaa asiakasta.
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4 TUTKIMUKSEN TOTEUTTAMINEN

Taman luvun tarkoituksena on esitella tutkimusta ja sen toteuttamista, eli
kuinka tutkimusongelmiin on lahdetty etsimdan vastauksia. Tutkimusongel-
mina oli selvittdd, kuinka digitalisaatio on vaikuttanut myyjien rooleihin ja
osaamisvaatimuksiin, minkélainen on huippumyyja, seka kuinka huippu-
myyjaksi kehitytddn. Tutkimuksen tarkoituksena on saada tukea aiemmin
kirjoitettuun teoria osuuteen, ja sitd kautta saada tietoa pk-yrityksilta heidan
nakokulmiaan tutkittuihin asioihin.

Tassa luvussa esitellaan se, kuinka tutkimusongelmiin hankitaan vastauk-
set. Ensiksi selvitetdan tutkimusmenetelma ja kuinka siihen on péaadytty.
Seuraavaksi esitelldan aineistonkeruumenetelmand kéytetty teemahaastat-
telu. Seuraavassa luvussa esitelladn aineistonanalysointi seké se, kuinka itse
tutkimuksessa jélkikateen ajateltuna onnistuttiin. Myéhemmin myds pohdi-
taan tutkimuksen luotettavuutta seka patevyytta.

4.1 Tutkimusmenetelma

Taman opinndytetyon tutkimusmenetelmana kaytetaan laadullista eli kvali-
tatiivista tutkimusta. Laadullisessa tutkimuksessa asetelmana on kuvata to-
dellista elamé&a, eli toisin sanoen todellisuus on moninaista. Tutkimuksessa
pyritddn kuvaamaan tutkittavaa asiaa mahdollisimman kokonaisvaltaisesti.
Kvalitatiivisessa tutkimuksessa usein pyrkimyksena on 16ytaa ja paljastaa
tosiasioita, toisin kuin, etta todennettaisiin jo aikaisemmin tutkittuja tai tie-
dossa olevia totuuksia ja vaittdmia. (Hirsjarvi, Remes & Sajavaara 2014,
161.)

Laadullinen tutkimus on hyvin useasti aina omanlaisensa, eli ei ole ole-
massa vain yhtd ja ainutta tapaa toteuttaa ja tehda laadullinen tutkimus.
Taméa mahdollistaa hyvin laajan kirjon erilaisia suuntauksia, tiedonhan-
kinta- ja analyysimenetelmi& seka tapoja joilla keréttya aineistoa tulkitaan.
Taman vuoksi jokainen tutkimus méaaraytyy ja etenee lukuisten valintojen
muokkaamana ja etenemisvaihtoehtoja on huomattavan paljon. Toisaalta
laaja valinnanvapaus voi osoittautua haasteeksi, kun on monenlaisia erilai-
sia ratkaisuja ja valintoja tehtdvissé. Laadullinen tutkimus myos vaatii tut-
kijalta kérsivallisyytta ja todellista kiinnostusta tutkittavaa aineistoa koh-
taan, silld aineistoin tydstaminen ja analysointi ovat hyvin sisukasta puuhaa.
(Saaranen-Kauppinen & Puusniekka 2006.)

Laadullista tutkimusta tehdessé tutkija joutuu hyvin usein erilaisten valin-
tojen eteen; miten kerddn aineistoni ja kuinka paljon tarvitsen aineistoa,
kuinka valitsen aineistonkeruu menetelman ja kuinka osaan valita juuri oi-
kean menetelmén, kuinka aineisto tulisi analysoida ja miten tuotan tekstin
eli mitd asioita kirjoitan ja miten? Tutkijan ndkékulmasta onneksi ei ole vain
yhtd ja oikeata vastausta, mutta on olemassa kuitenkin erilaisia apuvalineita
edelld mainittujen kohtien pohtimiseen. (Saaranen-Kauppinen & Puus-
niekka 2006.)
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Laadullinen tutkimus valikoitui tutkimusmenetelmaksi, koska sen avulla
pystytddn kerddméan mahdollisimman yksityiskohtaista ja laadukasta tie-
toa. Tutkimukselle on asetettu muutama pééatavoite, joista tarkeimpana on
selvittaa kuinka digitalisaatio on vaikuttanut myyjien osaamisvaatimuksiin
seka rooleihin tyoelamassa. Sen lisdksi tavoitteena on selvittdd, minkalaisia
ovat pk-yritysten nakékulmasta huippumyyjat, ja kuinka huippumyyjiksi
kehitytaan. Jotta asetettuihin tavoitteisiin paéastaan, on laadullinen tutkimus
jarkevin tutkimusmenetelma.

4.2  Aineistonkeruumenetelmat

Tutkijan pohtiessa tutkimusaineiston hankintamenetelmé&&d on l&htokoh-
daksi asetettava tutkimusongelmat ja tutkimustehtavd. Néiden tekijoiden
perusteella tutkijan tulee valita aineistonkeruumenetelmat. Padsaantoisesti
laadullisessa tutkimuksessa tutkija keréa itse oman aineistonsa, mutta on
mahdollista kdyttdd myos jo olemassa olevaa aineistoa, johon lahdet&én et-
simaan téhan aineistoon uutta nakékulmaa ja tutkimusongelmaa. Tutkimus-
ongelma tavallisesti maarittdd sen, millaista aineistoa tutkija Idhtee keraa-
méaan tutkimusta varten. Vaikka tehdaian samaan aiheeseen liittyva tutki-
mus, niin aineistonkeruumenetelma on hyvin usein erilainen, tutkimukselle
asetettu ndkdkulma hyvin usein ratkaisee sen, minkalainen aineistonkeruu-
menetelma valitaan. (Saaranen-Kauppinen & Puusnhiekka 2006.)

Perinteisimpia menetelmi& laadullisen tutkimuksen aineiston kerdamiseen
on haastattelu ja havainnointi. Nykyaan on myds yleistynyt niin sanottujen
valmiiden aineistojen kaytto. Laadullisessa tutkimuksessa on myds mahdol-
lisuus kayttdd useampaa menetelménkeruu tapaa, jolloin puhutaan, etta tut-
kija harjoittaa triangulaatiota. (Saaranen-Kauppinen & Puusniekka 2006.)

4.2.1 Teemahaastattelu

Teemahaastattelut ovat yksi yleisimmistd tutkimushaastattelutavoista. Ta-
maén haastattelutyypin aikana tutkijan ja haastateltavan vélilla kdydaan kes-
kustelua ennalta tarkoin valittujen teemojen mukaisesti. Tdman tyyppisella
haastattelulla on aina etukateen asetettu tarkoitus, ja on erittdin tarkeaa, etta
keskustelu ja rakenne sailyvat haastattelijan hallinnassa. Kyseessa ei ole ta-
vallista arkikeskustelua, mutta keskustelu tapa tulee olla vapaamuotoinen.
Haastattelijan tehtdvana on pitéa huolta, ettd kaikki etukateen mietityt tee-
mat tulee kasitellyksi jokaisen haastateltavan kanssa. Kuitenkin niin, etta
kaikkien haastattelujen eivat tarvitse kulkea samassa teemajarjestyksessd,
eikd valttamatta kaikkien kanssa keskustella jokaisesta teemasta yhtd laa-
jasti. (Tilastokeskus n.d.; Viinaméki & Saari 2007, 32-33.)

Selked etu teemahaastattelulla on siing, ettd saadaan kerattya aineistoa, joka

rakentuu kokonaan haastateltavien omiin kokemuksiin. Etukéateen valitut
teemat tukevat ja késittelevat tutkimusongelmaa, joka koko tutkimukselle
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on asetettu. (Tilastokeskus n.d.) Teemahaastattelussa padstaan myos suo-
raan kielelliseen vuorovaikutukseen tutkittavan kanssa, jolloin syntyy mah-
dollisuus hankkia tietoa myos itse tilanteessa (Hirsjarvi & Hurme 2000, 34).

Suurin haaste on pysya ennalta maarattyjen teemojen parissa, niin, ettei
haastateltava paase johdattelemaan haastattelun kulkua liialti. Jos néin kay,
niin eri haastattelut eivét ole enda riittavéasti vertailtavissa teemarakenteensa
puolesta. Vaarana on myos, ettd aineistosta muodostuu sekava kokoelma,
jolloin on erittéin vaikeata koota haastattelun antia. (Tilastokeskus n.d.)
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5 AINEISTON ANALYYSI JA TULOKSET

Tassd opinnaytetydssa tutkimus suoritettiin teemahaastatteluiden avulla.
Haastatteluja suoritettiin yhteensé 4 kappaletta, joista 3 haastateltavaa olivat
Nuoret Huippumyyjat-hankkeessa mukava olevien yritysten edustajia. Yksi
haastateltava valittiin hankkeen ulkopuolelta, tdma valinta tehtiin tuomaan
liiketaloudellista ja asiantuntijan ndkékulmaa tutkittaviin asioihin. Haastat-
teluista kaksi suoritettiin haastateltavien tyopaikoilla ja kaksi puhelinhaas-
tatteluina. Tarkoituksena oli suorittaa kaikkia haastattelut kasvokkain,
mutta aikatauluongelmien vuoksi tutkija p&atyi suorittamaan kaksi haastat-
teluista puhelimen valityksella.

Teemahaastatteluita tutkija péatti suorittaa lopulta nelja kappaletta, ja nai-
den neljan haastattelun avulla saadaan késitysta siitd kuinka kaytanto kohtaa
teorian tutkituissa aiheissa. Haastattelujen maard muodostui tyén teon
myO0ta ja sen paatettiin riittdvan, jotta tuloksia voidaan pitéa luotettavina.

Taman opinndytetyon tutkimuksessa oli yksi haastattelija, joten haastatte-
lun toinen osa puoli, haastattelija, oli sama jokaisessa haastattelussa. Jokai-
nen haastattelu nauhoitettiin myohempaa litterointia varten. Tutkija kuun-
teli kaikki haastattelut useampaan kertaan lavitse, ja sen jalkeen Kirjoitti
erilliseen tiedostoon teemoittain eri haastatteluista saadut vastaukset. Tee-
mat yhdisteltiin ja haastatteluiden sisalto jaettiin eri teemojen alle. Teemoit-
tain jaotellut vastaukset auttoivat analysoimaan vastauksia, ja myéhemmin
nadma vastaukset on analysoitu teemoittain tulokset osiossa. Tulokset tutkija
paatti esitelld teemoihin jaoteltuna, jotta lukijan olisi mahdollisimman
helppo lukea ja ymmartaa tuloksia.

Kaikkien haastatteluiden rakenne ja teemat olivat samanlaisia, kuitenkin jo-
kainen haastattelu on omanlaisensa, joten kaikkiin teemoihin ei paneuduttu
samalla syvyydella jokaisen haastateltavan kanssa. Litteroinnin tutkija suo-
ritti heti seuraavina paivina haastatteluiden jalkeen nauhoituksen avulla. T&-
maén jalkeen nauhoitteet tuhottiin. Jokaiseen haastattelun nauhoittamiseen
kysyttiin haastateltavalta lupa, ja kerrottiin myds vastauksien kasittelyn ole-
van taysin luottamuksellista. Heille my0ds kerrottiin, etteivat opinnaytteen
lukijat voi tietda haastateltavien henkil6llisyyksid. Haastattelut keston aika-
véli oli 25 minuutista 45 minuuttiin.

Tutkimustulosten analysoinnissa haastateltavat ovat nimetty anonyymisti,
jotta heid&n edustamaa yritysta tai haastateltavan henkil6llisyytta ei voida
tunnistaa. Talla valinnalla halutaan huolehtia vastaajan anonymiteetista,
koska tutkittavat asiat koostuvat tutkittavien henkilokohtaisista kokemuk-
sista ja mielipiteista. Talla valinnalla myos tutkija uskoo haastateltavan an-
tavan mahdollisimman todenmukaisia vastauksia. Analysoinnissa haasta-
teltavat henkil6t ovat nimetty henkil6iksi H1, H2, H3 ja H4. Liitteend 10y-
tyvistd teemahaastatteluiden litteroinneista on poistettu ensimmainen Kysy-
mys, jossa haastateltava on esitellyt itsensd. Ainoastaan alla olevien profi-
lointien avulla lukijalle avataan haastateltujen profiilia.
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H1 toimii kanta-hamaélaisen aluejarjeston toimitusjohtaja, toiminut kaupan
ja myynnin alalla kymmenien vuosien ajan erilaisissa palvelu-, myynti- ja
johtotehtéavissd. H1 on suorittanut muun muassa laajan sivuaineen yliopis-
tossa yrityksen hallinnosta.

H2 on kanta-hamélaisen kulttuuripalveluita tarjoavan osakeyhtion toimitus-
johtaja, joka on lukenut pitk&na sivuaineena yliopistossa johtamisen sivuai-
neen kokonaisuuden. H2 on toiminut kulttuurialalla reilun viiden vuoden
ajan, ja toimitusjohtajan roolissa vajaan vuoden ajan.

H3 toimii yksityisen terveys- ja sosiaalipalveluita tarjoavan konsernin yksi-
kdnjohtajana Kanta-Hameessa, ja on tehnyt noin 20 vuotta esimiestyota ja
hénelld on myos kokemusta opetustyéstd 10 vuoden ajalta. H3 on suoritta-
nut muun muassa Johtamisen erikoisammattitutkinnon ja Yritysjohtamisen
erikoisammattitutkinnon.

H4 on toiminut yritysmyynnin alalla noin 20 vuoden ajan ja toimii talla het-
kelld tutkijana ja myynnin opettajana erddssd ammattikorkeakoulussa.
H4:1ta 16ytyy kokemusta laajalti koulutus- ja konsulttipalveluiden myyn-
nistd yritysasiakkaille. H&n on toiminut konsulttina, valmentajana sek&
myyjané ja hanella on asiantuntijandkemysta digitalisaation vaikutuksesta
myyntityohon.

5.1 Tuloksien analysointi teemoittain

Tassé osiossa on analysoitu teemahaastatteluiden avulla saatuja vastauksia.
Tavoitteena on yhdistelld samat teemat ja niistd saadut vastaukset yhteen.
Esille on pyritty nostamaan yhdistévia tekijoita, mutta toisaalta taas tee-
masta riippuen, mitd mielenkiintoista on noussut esille. Osioon on myds
tuotu jokaisen teeman tarkeimpid vastauksia suorien lainauksien avulla.
Teemoja on yhteensa kuusi kappaletta.

5.1.1 Teema 1, Huippumyyja

Tutkimuksen ensimmaisena teemana selvitettiin haastateltavien nakemysta
siit4, minké&lainen on huippumyyja. Huippumyyjan henkil6kuvan luominen
ja heiddn ominaisuuksien kuvaaminen muodostui yllattavan hankalaksi,
silla vastaajat korostivat, ettd huippumyyjan kuvaaminen on hyvin paljon
kiinni tydtehtdvéasté ja toimialasta. Haastateltavat kuitenkin pystyivat omiin
nékemyksiinsa peilaamaan ja kertomaan lukuisia henkilokohtaisiin ominai-
suuksiin ja persoonaan liittyvia tekijoitd, joita heidan mielestdén huippu-
myyjilta 16ytyy.

Kaikki haastateltavat korostivat jossain mééarin huippumyyjén asiakaslah-
toisyyttd, kykya kuunnella ja lukea asiakasta sekd hanen tarpeitaan. Myos
asiakastarpeen tunnistaminen nostettiin esille. Yhtend merkittdvana teki-
jand, kun mietitdan huippumyyjaa, vastaajat nostivat esiin sen, ettd ainoas-
taan myyntitulos ratkaisee. Heiddn mukaan se on oikeastaan ainut ja paras
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mittari. Toisaalta yksi haastateltavista nosti esiin mielenkiintoisen ajattelun-
tavan siitd, kuinka mittarina toimisikin asiakas, jolta asiaa pitdisi kysya.
Suuri osa haastateltavista nostivat esiin myos myyjan halukkuuden ja kyvyn
kehittaa itsednsd, joka tapahtuu muun muassa analysoimalla omaa tekemis-
taan, niin saavutetun kuin menetetynkin kaupan jalkeen. Yhtend huippu-
myyjan persoonallisuustekijané haastateltavat nostivat sosiaalisuuden ja ih-
misten kanssa toimeen tulemisen. Heidan mielestdén huippumyyjén on ol-
tava todellinen alan ja myytévén tuotteen tai palvelun asiantuntija, sek&
huippumyyjén tulee valmistautua huolellisesti jokaiseen asiakaskontaktiin
tai — tapaamiseen. Haastateltavat mainitsivat myos yhdeksi huippumyyjien
tekijaksi, kyvyn pitaa lupauksistaan seké sovituista asioista kiinni.

"Ei siind ole mitddn muuta kuin yksi mittari pelkdstddn myyntitulos rat-
kaisee.”(H1)

“se(huippumyyjan ominaisuudet) ei ole tyotehtavassa A ja B identtinen eli
ei voi sanoa ettd se on aina sama, se on aina tehtavakohtainen.” (H1)

“taito kuunnella sitd vastapuolta ja ehkd se, ettd kunnioittaa ja arvostaa
sitd toista, jollon sen ndkyy siind omassa toiminnassa.” (H3)

“Asiakas ei ole kiinnostunut yksittdisistd tuotteista tai yksityiskohtaisista
tuotetiedoista, yrityspresentaatioista, sen takia tan myyjan pitaa osata ni-
menomaan fokusoida siihen asiakkaaseen, ja jos han on jo perilla siita
asiakkaasta ja asiakkaan tarpeesta, niin nimenomaan tarkentaa sita ym-
marrysta ja kyseenalaistaa ja haastaa sita asiakkaan ajattelutapaa ihan
uudelle tasolle siina tarpeessa mitd hénelld on.” (H4)

5.1.2 Teema 2, Huippumyyjaksi kehittyminen

Jatkona ensimmaiselle teemalle haastateltavilta kysyttiin huippumyyjaksi
kehittymisestd, ja siitd kuinka huippumyyjéksi kehitytddn. Haastateltavien
kanssa késiteltiin myds sitd, synnytdanko vai opitaanko huippumyyjaksi.
Haastateltavat olivat selkeasti sitd mielt4, ettd huippumyyjéksi on mahdol-
lista oppia. Tarvitaan kuitenkin valmiuksia ja persoonallisuustekijoita, joi-
den avulla voi kehittya perusmyyjésta huippumyyjaksi.

Merkittdvimpid esille nousseita, ja haastateltavien vastauksia yhdistéavia te-
kijoita oli halu oppia ja kehittad itseansa. Toisaalta taas tuli esille se, etta
oppiminen ja kehittyminen vaativat aikaa, ja toisilla se tapahtuu nopeammin
kuin toisilla. Itsensa kehittdminen on vastauksien perusteella pitkajanteista
ja vaatii uskallusta sek& rohkeutta heittdytya uuden tyyppisiin tilanteisiin.

“Myyminen on taito, niin kun mikd tahansa muukin. Se on vaara klisee,
ettei myymista voisi oppia.[ -- Jsun pitaa rakastaa lajia, sun pitaa haluta
kehitty& siind ja téd& on se suurin kehittymisen este, ihminen ei halua tehda
sitd. Se on se ensimmdinen pdcdtos: md haluan tdtd asiaa. ”(HI)
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"Se(oppiminen) tulee vuosien saatossa, jotkut oppii nopeammin kuin t0i-
set, jotkut eivit opi koskaan.” (H2)

“tietylld tavalla tietyt ominaisuudet auttaa pddsemddn huippumyyjdksi.
Mutta ei se oo poissuljettu tdysin, ettd vois oppiakin huippumyyjdksi”

(H3)

5.1.3 Teema 3, Digitalisaation vaikutus myyntityéhon

Isona teemana haastatteluissa kaytiin lavitse haastateltavien ndkemyksia di-
gitalisaation vaikutuksesta myyntityohon. Siihen kuinka digiaika on vaikut-
tanut myyjille asetettuihin osaamisvaatimuksiin seka rooliin myyntityossé
ja asiakaskontaktissa. Digitalisaatio koettiin haastateltavien keskuudessa
hyvin erilailla, riippuen erilaisista ndkokulmista ja kokemuksista. Vastauk-
siin vaikuttaa hyvin paljon se, kuinka vastaaja nakee ja kokee digitalisaa-
tion, joten yhdenmukaisia vastauksia ei juurikaan tullut. Suurimpana teki-
jana erilaisiin ndkdkulmiin vaikuttavat haastateltavien tyotehtavét, toimialat
sekd heidan mééaritelménsa digitalisaatiosta.

Kaikkien vastaajien perusteella voidaan kuitenkin yleiselld tasolla todeta,
ettd myyntityo ja kaupankaynti ovat jossain méaarin siirtyméassa verkkoon.
Tama kuitenkin riippuu hyvin pitkalti minka tyyppisesta tuotteesta tai pal-
velusta on kyse. Vastauksien perusteella tuotemyynti on siirtyméssa enem-
man verkkoon, kun taas palvelumyynti tapahtuu enemman perinteisemmilla
asiakastapaamisilla, joissa myynti- ja palveluprosessi tapahtuu ihmisten ja
henkil6iden valilla. Yhtend merkittavana tekijand haastatteluiden perus-
teella nousi esiin ettd, asiakkaan kaytettavissa olevan tiedon maaré on kas-
vanut huomattavasti, eli ostajalla on aiempaa kattavammin tietoa saatavilla
ostettavasta tuotteesta esimerkiksi verkon puolella.

“tuotemyymisessd myyjd on siirtynyt verkkoon ja asiakas ostaa verkosta,

ja siihen ei tarvita sita b-to-b-myyjad, mutta b-to-b-myyjaa tarvitaan ni-

menomaan palveluiden- ja arvonmyynnissa. Ja siella tullaan jatkossakin
tarviimaan.” (H4)

“digitalisaation tuoma muutos on, ettd asiakkaalla on ihan erilainen tieto-
valmius siitd, mita se ostaa. Se voi googlettaa tuolta ja haeskella yrityksia
ja selvitella etukateen paljon sellasta asiaa palveluista, jo sen palvelun
tuottajan osalta, jota se myyja on myymassa, mutta myds muiden Kilpaile-
vien osalta.” (H3)

Yleisesti voidaan myos haastatteluiden perustella todeta, etta digitalisaatio
on seké tuonut helpottavia tekijoita ettd haasteellisuutta myyntityéhon. Hel-
pottavampina tekijoiné haastateltavat pitivdt muun muassa asiakasdatan li-
sdantymistd, myyntivalineiston ja — materiaalin kehittymisté sek& asiakas-
rekistereiden ja — hallinnan kehittymisté. Digitalisaation tuomina haasteina
haastateltavat pitavat sitd, ettd nyt asiakkaat odottavat myyjélta laajempaa
osaamista. Haasteena ndhtiin myds se, ettd on vaikeampi péasta asiakaskon-
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taktiin tai — tapaamiseen, ja ettd asiakastapaamiselta odotetaan huomatta-
vasti suurempaa arvoa kuin aikaisemmin. Toisaalta esille nousi mygs mie-
lenkiintoisia tekijoitd siitd, kuinka myyjan osaamisvaatimus on siirtynyt hy-
vén puhumisen taidosta sisallon tuottamiseen, kokonaisuuksien yhdistele-
miseen ja hallitsemiseen, brédndaamiseen seka verkostoitumiseen. YKksi
haastateltavista myos kertoi digitalisaation vaikuttaneen ennen ja jalkeen
asiakastapaamisen aikana tapahtuvaan toimintaan, ei niinkaan itse asiakas-
tapaamiseen. Esille nousi my6s erdén haastattelun perusteella digiajan
tuoma muutos ja haaste; kaikki yritykset eivat pysty tarjoamaan myyjilleen
samanarvoisia digitaalisia myynninvélineita ja — edistdjid, vaikka suuri osa
myyntityodsta ja ostopaatoksista ovat tunteisiin ja visualisaatioon perustuvia.

“digitalisaatio vaikuttaa jo nyt, eli jos me ajatellaan kuinka paljon meilla
on dataa halutusta asiakassegmentistd, mietitddn nimenomaan sité b-to-b
kauppaa, mietitaan etta lahetaan hakemaan uusia asiakkaita esimerkiksi,
niin se on olemassa olevan tiedon louhimista. Miten ostetuista tai vapaasti
kaytettavissa olevista tietolahteista pystyy tehokkaasti louhimaan tarvitta-
van tiedon, jota sa voit kayttda sen myyntitapahtuman ja asiakkuuden
muodostamiseen.” (HI)

"“jos ennen on ajateltu ettd hyvd myyjd on hirvedn hyvd puhumaan, niin
nyt osaamisvaatimukset on erilaiset, eli huippumyyjalta vaaditaan tam-
mosta sisalléntuottamista, kirjoitustaitoa ja isojen kokonaisuuksien yhdis-
tamista, oman itsensa brandaamist ja tietysti, etté osaa kayttaa verkos-
toja, ja ensinnadkin osaa luoda verkostoja, niin tdma osaaminen on erittéin
tarkedtd.” (H4)

5.1.4 Teema 4, Huippumyyjalle asetetut osaamis- ja persoonavaatimukset

Johdannossa yhdeksi tutkimusvaiheen tavoitteeksi tutkija asetti; minkalai-
sia osaamisvaatimuksia ja odotuksia pk-yrityksilla on huippumyyjille.
Tasséa tutkimuksessa ja haastatteluissa asiaan l&hdettiin hakemaan vastauk-
sia lahestymalla sitd uuden myyjan rekrytoinnin nakdkulmasta. Télla tavalla
haettiin vastauksia sille, minkdalaisia myyjan henkilékohtaiseen osaamiseen
tai persoonaan liittyvia asioita haastateltava ottaa tai ottaisi huomioon pal-
katessaan uutta myyjéa. Haastateltavista kolme toimii tdiman hetkisessa tyo-
tehtdvassaan myos rekrytointiprosessissa ja yksi haastateltavista on aikai-
semmissa tyotehtévissa toiminut rekrytoinnissa.

Tassé teema-alueessa haastateltavilta myos kysyttiin, kummalla on enem-
man merkitystd, persoonalla vai osaamisella ja kokemuksella. T&ssakin
kohtaan esille nousi kaikkien haastateltavien kanssa tapaus- ja tehtavékoh-
taisuus, minkalaiseen myyntityohon ja tyotehtdvéan henkiloa palkataan.
Kaikilta vastaajilta saatiin kuitenkin vastaukseksi yleisella tasolla erilaisia
vaatimuksia ja odotuksia uuden myyjan rekrytointiin liittyen.

“Jdlleen kerran tihdn vaikuttaa se mille toimi-alalle s& rekrytoit sita hen-
kil6a, ja minkalainen se ty6 on tassa kyseisessa organisaatiossa, onko

26



Digitaaliajan huippumyyjan osaaminen ja rooli myyntityéssa

siin& tiimi ymparilla vai onko enemman, etta tekee yksin. T&a on mun mie-
lesta konteksti sidonnainen kysymys.” (H4)

Suurin yhteinen tekija vastauksille oli rekrytoitavasta henkilsté jaava fiilis,
eli se minkalainen fiilis hakijan persoonasta ja koko rekrytointitilanteesta
haastateltavalle jai. Esille nousi kuitenkin myds painoarvo kokemukselle ja
naytoille aikaisemmasta tuloksekkaasta myyntitydstd. Kuitenkin suhde fii-
liksen ja aikaisempien kokemuksien ja koulutuksen valilla riippuu hyvin
pitkalti tyotehtévastd, johon uutta myyjaa palkataan. Yleisella tasolla voi-
daan kuitenkin todeta, etté yritykset palkkaavat hyvia tyyppeja ja persoonia.
Toisaalta erdassa haastattelussa haastateltava myos haastoi tdman ajatusta-
van, etenkin jos tyota tehdaén tiimityona. Silloin ongelmaksi muodostuu
hyvin usein ja helposti, ettd kaikki tiimin jasenet ovat samanlaisia persoo-
nia. Taman vuoksi pitaisikin muodostaa tiimi mahdollisimman erilaisista
persoonista, jotka kuitenkin tukevat toisiaan. Sen myo6ta johdolla olisi mah-
dollisuus valita sopiva myyjé kullekin asiakkaalle ja saada mahdollisimman
toimiva asiakassuhde.

Fiilis(persoonasta), siis fiilis on kaikkein tarkein, sitten se, etta ois jon-
kinlaista referenssid myynnistd.” (HI)

“Tossa meilla niin kun haettiin selkeéasti asiakaspalvelumyyntiin, missa ei
ole valttamatonta suunnitella sitd myyntia, niin siind selkeesti korostui
persoona enemman, kuin sitten taas jos ma olisin rekrytoinut henkila toi-
miston tukitoimiin, jotka tuottavat myynnillista ja markkinoinnillista mate-
riaalia ja suunnittelevat myynti- ja markkinointikampanjat, niin silloin se
kokemuksen ja koulutuksen osuus olis korostunut ehka enemman persoo-
nan kustannuksella.” (H2)

Toisaalta kun haastateltavat kertoivat edellytyksié rekrytoitavalle henkildlle
yleiselld tasolla, niin he painottivat henkilén motivaatiota ja kiinnostusta
yritystd ja sen asiakkaita, tyotehtdvas seka tuotteita ja palveluita kohtaan.
Eradn haastattelun perusteella tuli esiin myods kuinka raskas ja vaikea rek-
rytointiprosessi ja siind onnistuminen voivat olla. T&mén haastattelun pe-
rusteella voidaan myos todeta, ettd rekrytointiprosessissa harvoin onnistu-
taan, jos tyotehtdva laitetaan yleiseen hakuun. Tdman vuoksi yritykset teke-
vat suorahakuja uusille tyontekijoille. Talléin prosessi on huomattavasti
helpompi ja siind onnistutaan todennékdisemmin.

5.1.5 Teema 5, Myyntityon tulevaisuus

Haastatteluissa haastateltavilta kysyttiin myds heidén ajatuksiaan myynti-
tyon tulevaisuudesta, ja siitd onko heiddn ndakemyksensd mukaan tulossa
jotain muutoksia myyntityohon ja myyjien rooleihin. Pa&llimmaisena yhte-
nevaisend tekijand haastatteluista esille nousi entisestaankin Kiristyva ja
haasteellisempi kilpailu. Toisaalta haastateltavat olivat sit4 mielt4, ettd kau-
pankaynti ja myyntity6 siirtyvét digiajan myo6té verkkoon, mutta toisaalta
sitd mieltd, ettd henkilokohtaista kasvokkain tapahtuvaa myyntityota tarvi-
taan myos tulevaisuudessa, etenkin palvelu- ja arvonmyynnissa.
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Tulevaisuudessa haastateltavat uskovat, ettd myyjan persoonan vaikutus
kasvaa entisestaankin. Kyky kuunnella asiakasta ja ratkaista sekd kuunnella
hénen tarpeensa tulevat olemaan ratkaisevassa asemassa. My6s ennuste-
taan, ettd ostoeurot tulevat vdahenemaan, jonka myodtd myynnin vaikeusaste
tulee kasvamaan, ja sen myota kilpailu tulee Kiristymaan. Myyjan on haas-
tatteluiden perusteella oltava entistakin asiantuntevampi seka liiketaloudel-
liselta osaamiseltaan, ettd myds omasta palvelustaan tai tuotteestaan. Kiris-
tyvan kilpailun myota haastateltavat nostivat esille myos vaikeuden erottau-
tua kilpailijoista, seké sen, ettd nopeat ja paremmat palvelun ja tuotteen tar-
joavat tulevat pudottamaan heikommat kilpailijat pois pelista.

“ei varmaan helpommaksi tuu myyntityo tulemaan” (H3)

“palveluita ruvetaan hankkimaan netistd tai mobiilista ja se digitalisuus
rupee vaikuttamaan” (H2)

“meidn pitdd myyjind olla perilld, korostaisin edelleen tdtd liiketaloudel-
lista osaamista ja nimenomaan asiakkaan tarpeiden ymmartamista ja sita
sen asiakkaan toimialaa, etta pystyy aidosti ns. rakentamaan arvoa yhteis-

tyossd sen asiakkaan kanssa, ymmdrtdd sitd asiakkaan bisnestd” (H4)

5.1.6 Teema 6, Myyntityon haasteet myyjan nakokulmasta

Viimeisend teemana haastatteluissa keskusteltiin myyntyon haasteista nyt
ja tulevaisuudessa, etenkin myyjan nédkokulmasta. Isoimpana tekijana ja
haasteena esille nousi haastatteluiden perusteella yrityseldman hektisyys ja
markkinatilanne. Markkinatilanteessa haasteeksi nahtiin erottautuminen,
markkinoilla olevan rahojen védheneminen, toisin sanoen ostovoiman hei-
kentyminen, seka se, ettd alkaa olla monia erilaisia ja vaihtoehtoisia tapoja
kuluttaa ja kayttaa.

?yritysmaailma on aika hektista, eli se, ettd ensinndkin miten s& paaset
sinne yritykseen soviteltua jonkun ajan sen ostajan kanssa” (H3)

“kakun jakajia on enemman, kilpailu on tiukempi, siind ne keskeisimmaét
haasteet varmasti.” (HI)

Erdén haastateltavan nakokulman mukaan nyt ja tulevaisuudessa myynti-
tyOsséd haasteeksi tulee muodostumaan se, etta asiakas odottaa myyjan tule-
van asiakastapaamiseen tekemaan taysin eri asioita kuin myyja itse ajattelee
tulevansa tekemé&an. Tdssa tilanteessa asiakas odottaa péaasevansa kiinni
suoraan tarpeeseensa, mutta myyja keskittyy kehittdmé&én heidan vélista
vuorovaikutustaan ja henkildsuhdettaan. Myds mielenkiintoinen pointti ja
haaste myyjan nakokulmasta on se, ettd suomalaisissa yrityksissa myyjia
palkitaan seka johdetaan lyhytkatseisesti. Monessa paikassa myyjien palkit-
semisjarjestelmd tukee ja kannustaa minkd tahansa diilin sulkemiseen
vaikka asiakasyritys olisikin kiinnostunut rakentamaan suuremman ja pit-
kaaikaisemman kokoluokan yhteistyon.
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5.2 Teorian ja tutkimustulosten vertaaminen

T&ssd osiossa tyon teoria osuutta verrataan tutkimuksen kautta saatuihin
vastauksiin ja tuloksiin. Teorian padaiheet olivat huippumyyjalta vaadittava
osaaminen, myyntityodssé kehittyminen seka digitalisaation vaikutus myyn-
tityohon myyjan nakokulmasta.

Teoriaosuuden ensimmaéisessa osiossa lahdeaineistojen avulla selvitettiin,
minkalainen on huippumyyjé. Huippumyyjilla on lukuisia erilaisia ominai-
suuksia, joita heiltd 16ytyy, mutta useamman ldhdeaineiston mukaan yhtei-
siékin tekijoitd on huippumyyjien takana. Asenne ja kaupanpaatostaidot
nousivat kahtena merkittavimpéana ja eri lahteiden mukaan ndma kaksi omi-
naisuutta ja tekijad ovat huippumyyjid yhdistdvat ominaisuudet. Asenne
nousi myos teemahaastatteluissa esille, joskin késitteené sana asenne on ko-
vin laaja ja sisaltdd monenlaisia ilmentymi&. VVoidaan kuitenkin sanoa, etta
teoria sai tukea myods kaytdnnon tyoelamésta haastatteluiden perusteella.
Toinen teoriasta esille noussut tekijé kaupanpééatostaidot jai hieman véhem-
mélle huomiolle tutkimustulosten mukaan. Toisaalta tuloksista ja haastatte-
luissa tuli esiin se, ettd huippumyyjat ovat hyvié tekeméan tulosta, jolloin
my06s kaupanpaatostaidot ovat ratkaisevassa asemassa. Haastateltavat eivat
kuitenkaan erikseen painottaneet huippumyyjien ominaisuuksissa juuri
kaupanpaatostaitoja. Tutkija kuitenkin uskoo, etté jos tutkija toisi tai kysyisi
kaupanpaétostaitojen yhteyttd huippumyyjiin, olisi haastateltavien vastaus
selkedsti tukemassa teoriaa.

Toisena merkittavana teoriaosuutena oli kehittyminen myyntitydssa. Teo-
rian mukaan huippumyyjéksi kehittyminen saattaa olla vuosienkin prosessi,
ja toisaalta kaikista ei ole kehittymaan huippumyyjiksi. Esille lahdeaineis-
toista nousi myds, ettei kukaan ole huippumyyjéa syntyessaan, vaan siihen
opitaan. Merkittava asema on myos itse persoonan halulla ja kyvylla kehit-
tyd ja ottaa kehitysta vastaan. Teemahaastatteluiden avulla saadut tulokset
tukevat vahvasti teorian nakemystd huippumyyjaksi kehittymisen. Tutki-
muksen tulokset korostavat myds oppimisen merkitysté ja roolia, eika ku-
kaan synny tai opi nopeasti huippumyyjaksi. Tulosten mukaan myas erittdin
tarkeéssa roolissa on henkildn asenne ja halu kehittya.

Kolmantena merkittdvdna teorian kohtana oli digitalisaation vaikutus
myyntiosaamisen vaatimuksiin sekda myyjan rooliin digitalisoituvassa
myyntitydssa. Teorian mukaan merkittdvimpid muutoksia digiajan myynti-
tyossd on myyjélle laajemmat osaamisvaatimukset seka asiakkaan nakokul-
masta tuotteista ja palveluista saatavilla olevan tiedon méaéara on moninker-
taistunut digiajan myo6ta. Toisaalta digitalisaatio ja sen vaikutus on hyvin
laajavaikutteinen ja teoriaa siitd varmasti I0ytyisi monenlaista. Samalla ta-
valla digitalisaation monimuotoisuus on vaikuttanut tutkimuksen avulla
saatuihin tuloksiin. Tasta huolimatta teoria sai tukea kdaytannon puolelta tut-
kimustulosten myo6td, tulosten mukaan merkittdvimpi& muutostekijoita ovat
juuri tietodatan lisd&dntyminen. Myos digiajan myyjalta vaadittavan osaami-
sen laajeneminen tuli ilmi tutkimustuloksista. N&in ollen voidaan todeta yh-
dessa teorian ja tutkimustulosten mydté, ettd digitalisaatio on tuonut seké
helpottavia tekijoita ettd haasteensa myyntitydhon myyjan nakékulmasta.

29



Digitaaliajan huippumyyjan osaaminen ja rooli myyntityéssa

5.3 Tutkimuksen kuvailu

Tutkimuksen suunnitteluprosessi alkoi syyskuussa 2015, osittain suunnitte-
lua tapahtui jo kuitenkin kevaan ja kesan 2015 aikana. Aineistonkeruu me-
netelma valittiin jo kevaalla, osittain toimeksiantajan suosituksesta. Tutki-
muksen varsinaiset teemat tutkija suunnitteli muutama viikko ennen ensim-
maisia haastatteluita. Suunnitellut teemat lahetettiin viikkoa ennen haastat-
teluita haastateltaville, jotta he osasivat hieman valmistautua ennakkoon.
Ennakkoon asetetut teemat valittiin tukemaan opinndytetydn tavoitteita ja
teoriaosuutta. Teemahaastattelut pidettiin syksylla 2015 loka-marraskuussa.

Teemahaastatteluihin osallistuneista neljasta henkilosta kolme oli yhdessé
yrityksensa kanssa mukana Nuoret Huippumyyjéat-hankkeessa mukana. He
valikoituivat koko hankkeen yrityksistd mukaan sattumanvaraisesti, seké
niin, ettd kenen kanssa tutkija sai sovittua yhteisen ajan haastattelun pitami-
selle. Neljas haastateltava valikoitui hankkeen ulkopuolelta, kun aikataulul-
listen ongelmien vuoksi. Samalla tutkija ndki mahdollisuuden tuoda todel-
lista ammattindkemysté tutkittaviin asioihin. Ensimmaisen kontaktin tutkija
otti puhelimitse suoraan haastateltaviin, jonka jalkeen teemojen lahettami-
nen tehtiin sdhkodpostin avulla. Haastateltavat, jotka olivat mukana hank-
keessa, eivét olleet milladan tavalla velvollisia osallistumaan tutkimukseen,
vaan osallistuivat tdysin omasta tahdostaan. Kaikkien haastateltavien
kanssa tutkija sopi, ettd valmistunut opinnaytetyo ldhetetd&n heille sahko-
postin valityksella.

Tutkimuksen toteuttaminen toimi hyvin, aluksi luotu haastattelurakenne oli
toimiva jo ensimmaisestd haastattelusta lahtien. Kaikissa haastatteluissa
runko oli pitkélti samanlainen, toki teemahaastattelulle ominaisesti kaikissa
haastatteluissa teemat kaytiin sen mukaan lapi, kuinka paljon haastatelta-
valla oli annettavaa tutkimuksen kannalta kyseisen teeman avulla. KaikKi
samat teemat kuitenkin kaytiin 1api kaikkien kanssa. Jalkik&teen ajateltuna
tutkija ei muuttaisi haastatteluiden teemoja tai rakennetta. Oikeastaan muu-
tokset, joita uudelleen tehtéessé tehtaisiin, liittyvat ajankaytollisiin tekijoi-
hin. Haastatteluiden sopiminen tulisi aloittaa aikaisemmin, silla haastatelta-
vat olivat kiireisia yritysten johtohenkilGita.

5.4  Tutkimuksen luotettavuus ja péatevyys

Jokaisessa tutkimuksessa tavoitellaan virheettdmyyttd, mutta kuitenkin tu-
losten luotettavuus ja patevyys vaihtelevat. Kaikki tutkimukset eivat ole
yhté luotettavia ja patevid. Taméan vuoksi tutkimuksen yhdeksi vaiheeksi on
muodostunut luotettavuuden arviointi. Tutkimuksen luotettavuuden mittaa-
miseksi on kehitelty monia erilaisia mittaustapoja. Yleisimmat ja tunne-
tuimmat mittarit ovat reliaabelius ja validius. (Hirsjarvi, ym. 2014, 231.)

Reliaabeliuksella tarkoitetaan tutkimuksen ja mittaustulosten toistetta-

vuutta. Toisin sanoen silla mitataan sattumanvaraisuutta. Validiuksella taas
tarkoitetaan patevyyttd, sitd kuinka hyvin tutkimuksessa on onnistuttu va-
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litsemaan oikeanlaiset mittarit ja tutkimusmenetelmat. Tutkimuksissa mit-
tarit ja tutkimusmenetelmat eivat aina vastaa sitd, mité tutkija oli ajatellut
tutkivansa. Kvalitatiivisessa eli laadullisessa tutkimuksessa reliaabelius ja
validius ovat saaneet hieman erilaisia madritelmid. Perinteisesti ne ovat kyt-
ketty kvantitatiiviseen eli maaralliseen tutkimukseen. Laadullisessa tutki-
muksessa kun usein kuvataan ihmisié tai kulttuureja, niin harvoin on kahta
samanlaista tutkimusta tai tapausta. T&mén vuoksi perinteinen ajattelu reli-
aabeliuksesta ja validiuksesta eivét tule kysymykseen laadullisen tutkimuk-
sen luotettavuutta ja patevyytté arvioitaessa. (Hirsjarvi ym. 2014, 231-232.)

Kaikkia tutkimuksia on kuitenkin arvioitava luotettavuuden ja patevyyden
nakokulmasta jollain tavalla, vaikka ei haluta ké&yttda esimerkiksi validius
ja reliaabelius kasitteitd. Laadullisessa tutkimuksessa keskidssa ovat ihmi-
set, tapahtumat ja paikat, joten tdssa kohtaan tulee arvioida kuvauksia ja
niiden selityksien ja tulkintojen yhteensopivuutta. Sen lisdksi tulee arvioida
tutkimuksen toistettavuutta. (Hirsjarvi, ym. 2014, 231-232.)

Laadullisessa tutkimuksessa luotettavuutta pohtiessa merkittdvassé ase-
massa on tutkijan tarkka selostus tutkimuksen eri vaiheiden toteuttamisesta.
Kaikki tutkimuksen eri vaiheet tulisi kuvailla mahdollisimman tarkasti.
(Hirsjarvi, ym. 2014, 232.)

Taman tutkimuksen toistettavuutta arvioitaessa arvioidaan sitd, olisivatko
tutkimustulokset samanlaisia jos tutkittaisiin toisen kerran. Toisaalta taas
arvioidaan sitd, olisivatko tulokset samanlaiset, jos tutkijana olisikin ollut
joku toinen tutkija. Tdman opinndytetyon tutkimuksessa jos haastateltavat
olisivat eri olleet henkilditd, niin tutkimustulokset voisivat olla erilaisia. Sa-
moin jos tutkimuksen suorittaisi joku toinen tutkija, niin tulkinnat ja tutkit-
tavat teemat voisivat olla erilaisia. Kuitenkin jos tutkimus suoritettaisiin uu-
delleen saman tutkijan, samojen tutkittavien teemojen seké& samojen haasta-
teltavien toimesta, olisivat tulokset samanlaiset kuin taménkin tutkimuksen
kohdalla. (Hirsjarvi, ym. 2014, 231-232.)
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Liite 1
TEEMAHAASTATTELU OSA 1 (H1)
Minkalaisia teidan mielestanne ovat huippumyyjat?

H1: Ei siind ole mitddn muuta kuin yksi mittari pelkastaan myyntitulos rat-
kaisee. Ei ole mitddn muuta mittaria olemassa. Ja myyjan ominaisuudet voi
olla, myyja voi olla hyvin erilainen, ei voi sanoa, etta kun ndet ihmisen, etta
han on ulospain suuntautunut tai sosiaalisesti muuten lahjakas, etta tossa
on hyva myyja. Koska se myyntitilanne ratkasee sen asian. on erilaisia
myyntitekniikoita, myyntitapoja, ja loppumetreille myynnin johdon ndkemys
ei valttamatta pakota formaattiin, jos siella formaatin, vaan formaatti saat-
taa estaa sitd myynnissa onnistumista. Eli loppumetreilla kun huippumyyja
on henkild, joka pystyy mukautumaan tilanteeseen tavoitteen vaatimalla ta-
valla, ja saamaan sen tuloksen aikaiseksi. Ma tassa klouttaan yhta jenkki
myynti ihmist&, joka ei Suomessa ole ihan tyypillinen. Han on maaritellyt
sen asian nain myyntitydsta ylipaataan: maailman paskiten palkattu helppo
duuni, maailman parhaiten palkattuja kovia duuneja. Ta& on niinkun ehka
toinen tulokulma siihen samaan asiaan, pelkastaan kykya mukautua tilan-
teeseen, tavoitteen mukaisesti se on mydskin kovaa taustatyon tekemista,
kovaa valmistautumista, ja kovaa itsensa kehittamista. eli se ei oo pelkas-
tdan synnynndinen ominaisuus, joka sulla on tai ei. Vaan se on mydskin
samanlainen kyky, jonka kuka tahansa voi oppia. Mutta se ei ole tydtehta-
vassa A ja B identtinen eli ei voi sanoa etta se on aina sama, se on aina
tehtavakohtainen.

Koetko kuinka paljon onko jotain yhteisia tekijoita, liittyy ne henkilon per-
soonaan tai osaamiseen, mitka yhdistaa huipputekijoitd, vai onko se puh-
taasti tapaus- ja tilannekohtaista se huippumyynti?

H1: Asenne ensinnakin on ihan varmasti, se ei 0o klisee, etta pitais nahda
asiat myonteisesti. Kylla pitda olla sellanen asenne siihen, ettd kaikki on
mahdollista ja ihmiset on mukavia, ja elama on ihanaa. Vahan ammun
ylitte. Toisaalta sitten pitda olla kiinnostus asiasta, tuotteesta, pitéd olla
asiantuntija siina asiassa, mutta sa et tukahduta asiakasta silla asiantunte-
muksella. Kyky kuunnella ja I0ytaa asiakkaasta niita tarpeita, ja ulottu-
vuuksia mita se asiakas ei itse ynmarra. Eli se vaatii sosiaalista alykkyytta
ja kykya kuunnella. Ja se toinen klisee siita kun piirretaan karikatyyria myy-
jasta, niin ei se nyt ihan huono ajatus 00, ettd vahan enemman korvaa ja
vahan vahemman suuta. Ja siind on se myyjan synti, ettd puhutaan paljon
ja kuunnellaan vahan. mutta sanotaanko, ettd sosiaalista alykkyyttd, joka
johtaa sen, tavoite taustalla ja kyky ratkaista kuuntelun kautta syntyvia ti-
lanteita asiakkaan tarpeisiin.

Onko néa sellasia tekijoita mitkd pystyy oppimaan vai onko ne luontaisia
tekijoita?
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H1: Myyminen on taito, niin kun miké tahansa muukin. Se on vaara klisee,
ettei myymista voisi oppia. Myymiseen liittyvat mielikuvat on yleensa vahan
niljakkaita tai etté se tyo ei ole térkea tai arvokasta. Ja tassa on niin kun se
suurin jumppa, mutta se on toinen juttu. mutta kaikki taidot mitka liittyy
myymiseen, on opittavissa olevia, sitten on tietenkin asioita, jos s olet ly-
hytkasvuinen ja sulla ei ole ponnistusvoimaa, niin kylla s& voit opetella kor-
keushyppyéa vaikka kuinka paljon, ja sa opit sen tekniikan ehkad, mutta ei
susta maailman mestaria tuu. etté voi olla sillé tapaa, ettd sulla on joitakin
ominaisuuksia etka sa voi koskaan tulla huipuksi mutta sé voit oppii ne tai-
dot ja kuitenkin parjata siina lajissa, omassa sarjassa nyt ainakin. Eli kai-
kista perusjannuista voi tulla ihan hyvia myyjia, ja osasta tulee sitten huip-
puja.

Kuinka sitten se kehitys tapahtuu, kuinka sun mielesta huippumyyjaksi ke-
hitytdan? Mita se vaatii?

H1: Sun pitaa tykata lajista, eli tda patee ihan mihin tahansa tekemiseen.
Jos et sa diggaa lajista, jos sa tuut sailytykseen vahaksi ajaksi johonkin teh-
tavaan ja oot siind ja sut niin kun vaikka koulutettais ja ajettais tiettyihin
formaatteihin, nostettais sun kyvykkyyksia esiin, et sé kehity siing, sun pitaa
rakastaa lajia, sun pitad haluta kehittya siina ja taa on se suurin kehittymi-
sen este, ihminen ei halua tehda sitd. Se on se ensimmainen paatés: ma
haluan taté asiaa. Sit toinen asia on se, etté uskoo niita asioita mitd anne-
taan siihen esiin. Ehka yks asia, menee ehka vahan polulta sivulle, ei seli-
telld. Myyjan pahin synti on selitella, selittely siitd ettei asiat ole mahdolli-
sia. Koska sillon k&yttaa energiaa taysin vaariin asioihin. Saman aikaisesti
voidaan funtsia, miten tallasistd ominaisuuksista voitais monistaa element-
teja mihin tahansa duuniin, me ndhdaan joskus myyjan ty6 vahan kapeesti
vaikka itseasiassa myyjan tyé on useesti lasna yrittamiseen tai yrittajyyteen
liittyvissa asioissa.

Kuinka s& naat, etta digiaika ja digitalisaatio on muokannut naita myyjille
esitettyihin osaamisvaatimuksiin ja siihen rooliin siella myyntity6ssa ja tyo-
elaméssa?

H1: Nyt jos me maaritelladn mik& on myyja, jos me ajatellaan ihan puh-
taasti tata. Niin myynti vaikka myyntia kanavoituu verkkoon ja tapahtumiin,
missa asiakas itse ohjautuu verkkoon tai saa tukea verkossa tapahtuvaan
ostotapahtumaan. Ma en kuitenkaan pitais sita viela myyjand, viela ma en
00 ainakaan nahnyt sellasia myyntitapahtumia, jotka verkossa tapahtuu ak-
tilvisesti myyjan aktiivisesta toiminnasta, mutta siitéa huolimatta, se suunta
tulee meneen enemman ja enemman siihen suuntaan. Mut saman aikaisesti,
se digitalisaatio vaikuttaa jo nyt, eli jos me ajatellaan kuinka paljon meilla
on dataa halutusta asiakassegmentistd, mietitdédn nimenomaan sita b-to-b
kauppaa, mietitdan ettd l1ahetddn hakemaan uusia asiakkaita esimerkiksi,
niin se on olemassa olevan tiedon louhimista. Miten ostetuista tai vapaasti
kaytettavissa olevista tietoléhteista pystyy tehokkaasti louhimaan tarvitta-
van tiedon, jota s& voit kayttaa sen myyntitapahtuman ja asiakkuuden muo-
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dostamiseen. Ja se on ehka tallasia tyypillisimpia asioita, kaytetaan erilai-
sia tietokantoja tai ostettuja tietokantaa. Ja ndiden yhdistelyja niin kun
meilla tehdaan. Myyjan pitaisi pystya profiloimaan ja kayttamaan tehok-
kaasti ja nopeesti. Meilla myyja kayttaa paljon nayttopinta-alaa, niilla on
luurikorvilla ja mikki edessa, kadet vapaana, kaks nayttdo. iso nayttdpinta-
ala, jollon se tapahtuman aikana pystytaan yhdistelemaan tietoa tai kirjaa-
maan tietoa yl6s. Se on mun mielesta yks mita digitalisaation on tuonut ta-
han ty6hon.

Koetko etta se digitalisaatio on tuonut muutoksia siihen kasvokkain tapah-
tuvaan myyntityohon tai siihen asiakastapaamiseen, face-to-face tapahtu-
vaan tapaamiseen?

H1: En, jos jatetaan se mita on tapahtunut sité ennen, tai mita tapahtuu sen
jalkeen. Niin meilla ei, joissakin tapahtumissa kirjataan mutta méa en naa
sitd merkittdvana tapahtuuko siiné joku kuittaus tai merkitseminen tai muis-
tiin kirjaaminen. Talla hetkella se saattaa jopa olla arsyttavaa, jos sa tuot
sen myyntitapahtumassa naméa apuvalineet myyntitapahtumaan mukaan.
Suurin osa kaupankaynnista on kuitenkin luottamuskauppaa. Ja se on hen-
kilokohtaista vuorovaikutusta, jossa sa oot niin kun kasvokkain sen asiak-
kaan kanssa, niin oleellista on se, ettd miten hyvin se asia, se tapaaminen
menee, millanen fiilis siité jaa. Jos henkilokemiat kohtaa, ja sun tuote on
oikeesti hyva, niin jos sa niin kun piilotat ittes sermin taakse tai tabletin
taakse tai jonkun muun taakse. Se ei 00 hyva juttu, ma en tieda kysyiksa tata
mutta ma vastaan tata kautta, kylla se nakyy vahasen, mutta naista syista ei
viela kovin paljon ja sen tyovalineen kaytto tapahtuu ennen ja jalkeen, ja
sita pyritaan valttaan tilanteessa.

Kuinka paljon naat ettd se on vaikuttanut siihen, ettd mita siltd myyjalta
vaaditaan siina tilanteessa?

H1: Ma en osaa valttamatta vastata tohon kysymykseen, ma palaan siihen
ajatukseen siita taustatydsta. Nyt ma oon heikolla riitteella tassa asiassa.
Ehka myos asiakkaat odottaa, ettd sa oot tehnyt kotityds paremmin, kaikki
tietda kuinka paljon tietoa on tarjolla. Ei tarvii kdyda niin pitkia war-
mupeja, siitd tai niin kun taustaselvityksid kun se data on osittain jo ole-
massa. Eli ehka asiakas odottaa sita ettéa myyja on vahan kartalla kun tava-
taan, vaikka olis ensimmainen kerta. Ensimmainen kysymys mika tulee, koh-
distuu suoraan siihen tekemiseen ja olemiseen.

Minkalaisia tekijoita osaamiseen liittyvia asioita otatte huomioon, kun te
rekrytoitte uutta myyjaa?

H1: Fiilis, siis fiilis on kaikkein téarkein, sitten se, etté ois jonkinlaista refe-
renssida myynnistd. Ma uskon niin, ettd jos nda kaks asiaa puuttuu, niin
myyja voi olla onnistunut niin pitda olla tosi tarkka formaatti missa myy-
daan eli formaatilla tarkoitan tallasta mentaalista kujaa jossa niin kun myy-
jalle on annettu argumentaatiota valmiiksi erilaisiin tilanteisiin tai tapaa
muodostaa argumentaatio, ja sit se myyja kulkee sitd mentaalista kaytavaa
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pitkin yhdessa asiakkaan kanssa, pikkusen metrin edelléd asiakasta, sulkien
pakenemis reittejd, oston esteitd, matkalta pois. Sitten odotetaan, etta siella
mentaalisen kujan paassa on sitten vastaus kylla. Tallaseen myyntiin voi-
daan ottaa myyjia, joilla ei oo kokemusta tai referensseja. Mut sit jos sa
naat tai tunnistat luonnon lahjakkuuden, niin why not, mut ma en ainakaan
tunnista. Et sen takia, referenssit, kokemus ja se fiilis, siité se lahtee.

Onko se fiilis persoonasta, vai fiilis mista?

H1: Persoonasta nimenomaan, ja oikeastaan siité keskustelusta kun itsella
on kasitys siitd, ettd minkalaista myyntitapaa tarvitaan. niin niissa keskus-
teluissa pyrin totta kai kollaamaan, etta sisaltaako ihminen sellasen myyn-
titavan, jota tarvitaan. Rekrytoinnissa harvoin onnistutaan niin, etta laite-
taan paikka auki. Et on monia orgaaneja, jolla on jatkuva tarve niihin myy-
jiin, mut ne ei jaksa laittaa niité paikkoja auki. Koska se rekrytointi prosessi
on niin raskas. Sen takia ne tehdaan suora hakuina hyvin helposti, tai en
ma tiid miten muualla, mutta moni mun lahipiirissa tekee suorahakuina. Et
mahdollisuuksien ikkuna aukee, tsekataan ihminen ja avataan.

Minkalaisia referensseja jos puhutaan ihan huippumyyjasté, niin minkalai-
sia referensseja te oletatte tai vaaditte siella taustalla olevan?

H1: Siis myyntitulosta, siis tota toi huippumyyja on siind mielessa, etta niita
nékee sitten tosiharvoin. Etta voi sanoo, ettd on huippumyyja on on omassa
lajissaan ollut suomen paras myyntituloksessaan. Ma vahan laajentaisin
termid siihen, etta jos sulla on vuosien naytto siitd, etta sa oot pysynyt siind
lajissa, niin kylla s& sillonkin oot aika huippu siina lajissa. Toikin et miten
me maaritellaan huippumyyjé, niin se on tosi tarke& asia tassa. Kiistattomat
huiput ovat sellasia, jotka ovat lajinsa parhaita. Mut néakisin myds huippu-
tyyppina sellasen joka parjaa siind lajissa, ja pystyy myymaan riittavasti.
Sekaan ei oo mikaan itsestaan selvyys. Ja sitékin pitaa arvostaa tosi paljon.

Otetaan katse tulevaisuuteen, myyntityd on paljon muuttunut, minkalaisena
sa ndet myyntityon tulevaisuuden tasté hetkesta eteenpéin?

H1: Ma en tieda ensinndkaan onko myyntity6 hirveesti muuttunut. Se on se
ensimmainen asia. Mité me tarkotetaan sill&, ettéd se olis hirveesti muuttu-
nut? Eli perus lahtékohdat on ihan samoja, meidén tavat on samoja, ehka
hieman vélineet muuttunut. Kaikkein eniten on ehka viime vuosina muuttu-
nut, tilanne ja se ympariston muutos markkinatilanteessa kun euromaarat
markkinoilla véahenee, niin myynnin vaikeusaste kasvaa. Ja ma en usko etta
s viittasit siithen, mutta m& uskon ettd se on tulevaisuudessa keskeisin
myyntiin vaikuttava asia eli nopeemmat ja paremmat voittaa heikommat ja
hitaammat, taa niin kun taa arkielaman markkinamekanismi tulee vahvis-
tumaan ja sitten se toinen tydvalineisiin liittyva asia niin meidan trendi siita
etté kuluttajakaupassa henkilokohtaisen myyntitydn osuus véahenee vaikut-
taa myyjien tydhon mutta taa ei mun mielesta tarkota oikeita myyjid. Naa
tarkottaa myyntiesittelijoita, myyntiedustajia tallasia kaupassa olevia ihmi-
sid, joita ma en nimittais myyjiksi ollenkaan. Eli jos sa meet Prismaan, niin
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sd et naa yhtaan myyjaa. Taa on, jos me maaritellaan silla tapaa. Mutta
tota yritysmyyntiin, niin kun pelimarkkina laajenee niin tota vaihtoehtojen
maara kasvaa. Myoskin ostajien asiantuntemus kasvaa. Eli kun kaytossa
oleva tieto ja asiantuntijuus kasvaa se vaistamatta tuo sen ettd myyjan pitaa
olla pykalaa parempi. Ja osaamisvaateet kasvaa todella paljon. Yhdessa
sen kanssa ettd myyjan arvostus on talla hetkell& niin kun &arimmaisen
heikko niin siita 10ytyy se suurin haaste. Mistd me l8ydetaan niita lahjak-
kuuksia, duuniin joka on ihan jotain muuta kun televisio sarjojen puhelin-
myynti hommat tai joku vastaava. Eli summa summarum kilpailukyvyn ki-
ristyminen tarkoittaa, ettéa heikot myyjéat ei parjaa, samalla tavalla kun ne
parjas 10 vuotta sitten. Tiedon maara kasvaa, ostajien asiantuntemus kas-
vaa, eli sanonko nain ettd todennakoisesti myyjana ei parjaa kouluttamaton
henkild, vaativissa myyntitehtavissa. On edelleenkin tehtévia johon voit
menna suoraan, mutta on tehtévié jossa vaaditaan asiantuntijuutta. Nain-
han se on ollut aina, mutta nyt se korostuu viela entisestaan.

Minkéatakia koet tai mité naet siind taustalla, ettei myyjia arvosteta?

H1: Just téa niin kun logiikka etta, junnu ei paassy mihinkdan muuhun ke-
satyohon niin se meni myymaan lehtid. Aijaa, siella riistetddn tyontekija.
Keskustelut mita on. M& en oo varmaan mistaan digannut niin paljon kun
provisio palkkasista duunareista. Ja tota tdd on mun mielesta asenne kysy-
mys. Se, ettd ma muistan kun ma olin ravintolan vahtimestari. Ja ma nain
sen myyjan tyéna, me lopetetiin kollegan kanssa asiakkailta rahan pyytami-
nen. Ma annan sulle esimerkin mitd ma tarkotan talla. Portsari pyysi siihen
aikaan 5 markkaa rahaa, narikkalappu ja morjesta. Me lopetettiin rahan
pyytaminen ja saatiin yli kolme kertaa enemman rahaa. me palveltiin ja
myytiin se tilanne niin hyvin kun me osattiin ja oltiin kiitollisia 10 pennis-
takin ja 100 markasta samalla tavalla. Mut se oli meidan myyntitaktiikka ja
sen jalkeen meidan myyntikeskiarvo pomppas 17 markkaan per asiakas. Se
oli myyntia meidan mielesta. Taa on just siihen asenteeseen liittyva, meilla
on vaaranlaisia mielikuvia ja sitten taa liittyy myos tahan yrittajyys ajatte-
luun, myyjan ja yrittajan ideologia lahtee samankaltasista ajattelusta liik-
keelle. Se etté se oma vapaus, mutta toisaalta mydskin se oma kyky vaikut-
taa siihen tulokseen. Ja siina suhteessa huippumyyja on erilainen kun nor-
maali palkan saaja. Huippumyyja hakeutuu todennakdisesti tehtdvaan,
jossa tienaa torkeesti enemman kuin tavallisessa tehtavassa. Ja han nauttii
ja saa kikseja siind onnistumisessa. Motivoi itteensd, han ymmartaa, ettei
jokainen pdaiva ole samanlainen. Motivoi itteensa heikollakin hetkella hy-
vaan onnistumiseen. Ja jos oot urheilun kanssa ollut vdhan tekemisissa
kayta sitd samaa analogiaa, menestyva urheilija ja menestyva myyja, siella
on aikapaljon samanlaisuuksia. Kumpikin inhoo h&viamista, mut huippu-
myyja on sellanen kuka funtsii sen asian, mikd muuten erottaa hyvan ja
huippumyyjan, on se etta tavismyyja kun ei tapahtunut kauppaa, niin on etta
paska asiakas tai markkinatilanne on tallanen. huippumyyja pohtii sité, etta
ahaa, teki menetetyn kaupan analyysin siité, ja miettii minka takia kauppa
ei tullut kotiin, ja miettii miten ma muutan sité asiaa, jotta ensi kerralla
onnistun. Ja huippumyyja tekee myds saavutetun kaupan analyysin. Miksi
ma onnistuin tassa, ja kun yhdistaa naa kaikki asiat yhteen, taa kaveri tekee
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sen, etté se monistaa ne onnistumiset ja valttaa ne epaonnistumiset. Nyt jos
miettii tota asenne maailmaa, niin m4 vaittaisin nain, ettd meidan koulujar-
jestelmasta lahtien ja vanhempien tarinoista lahtien, niin tota meidan maa-
ilma miten me koetaan toi asia, et se olis menestyvan tyontekijan, huippu-
asiantuntijan, huippu-urheilijan paikka, vaan etta jos et s& mitddn muuta
saa, niin okei varmaan myyjan paikkoja on sitten kokoajan.

Palataan hieman siihen motivointiin, kuinka, minkalaisia motivoinnin kei-
noja sa/te kaytatte? Minkalaisena sa tan motivoinnin naat tassa myynti-
tyossa?

H1: Me ollaan myynninohjauksen kannalta ihan atomeissa ja meillé ei tal-
lasia myynnin motivoinnin keinoja oo ollenkaan kaytossa. Taytyy hapeak-
seni myontédd. Mut sanotaanko me ollaan kaytetty motivoinnissa ulkosia
palkkioita jonkun verran. Eli sita ettd halutaan ohjata myyntia tietyn tyyp-
piseen tuotteeseen antamalla ylim&aranen palkkio. Tai antamalla lisdpalk-
kiota saavutettujen tavoitteiden ylittamisesta. Taa on niinkun perinteinen
ulkoinen palkkio. Sitten totta kai sisdisell& viestinnalla, meilla on myyjat
hajaantunut niin véhan tsempataan sisaisen viestinnan kautta, et hei tilanne
tallanen, ollaan menossa tavotteeseen, tavotteesta ylitte, hyva, siella on hie-
noja onnistumisia, nostetaan hyvia esimerkkeja, ja eteenpain. Tiedetdén
ettd on vaikeeta. Eli sisdsta motivaatiota viestinnan keinoin, ulkoista moti-
vaatiota palkkioiden kautta. Miten itte myyjana on toiminut, niin kayttanyt
sellasia kliseemdisia asioita, ettd miettinyt henkilokohtaisten tavoitteiden
kautta. Logiikalla, saattanut olla joku naurettava valokuva kun on hampaita
harjannut ja miettinyt, etté ai, tan takia. Tos on mun tavote. Mut se oli sita
aikaa kun oli junnu, nyt asiat on jasentyneet niin tavotteet on jotenkin niin
kun kokonaisvaltaisempia. Nyt se syntyy siita yksittaisen ison asiakascasen
saamisesta. Eli meilla se menee niin muuten pidan itella isot asiakashan-
kinnat. Ja tota niitd asiakkaita mulla on nelja tai viisi. Kylla se on aika
mahtava fiilis kun tietdd ettd toi on sanonut ettd se ei todellakaan haluu
lahtee meidan kanssa yhteistyohon, ja sa hiffaat miten s& selatat sen jutun.
Ja sen jalkeen kun ne lahtee yhteistydhon ja kummatkin on tyytyvaisia, just
se tunne siita, ei vaan etta saat sen selatettyd, se etta se sanoo etta taa oli
hei hieno juttu.

Milla sa sel&tat sen?

H1: No eihan siina aina voi onnistua, mutta sillonkun, pitaa olla sellanen
yhteinen polku kuljettavana. Mut sun viestis on niin epaselva etté se toinen
ei ymmarra, etta teilla on yhteinen matka. Ja mun tehtéava sillon olis, se etta
ma avaan sen mahdollisuuksien ikkunan siihen yhteiseen matkaan. Hei kun
me kuljetaan taa juttu yhdessa niin sa saat asiat A, B ja C kustannuksella 1,
2 ja 3. Mut sek&an ei oo siind merkittdvaa, vaan sen lammon nostaminen
siihen ettd asiakas ymmartaa ettd se asiakas saavuttaa tata kautta asiat,
miten se padsee tata kautta lahemméks tavoitteita, tavalla mika on hanelle
perusteltu, jarkeva ja helppo. Eli ostamisen pitéisi olla helppoa, ja pitéis
ymmartaa ettd ostaa oikeaa asiaa, jossa on muutosta edelliseen. Uutta ny-
kyisyyttéa parempaan suuntaan. Sitd on vaikea selittdd mitenkdan muuten,
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ei me myyda mitaan tuotetta, meidan pitais myyda sité asiakashyotya, mika
me ollaan ymmarretty, etta s tavottelet tollasta asiaa, hei me halutaan etta
s saat sen asian aikaseks.

Palataan pikkasen siihen tulevaisuuteen ja nykypaivaan, minkalaisia erilai-
sia haasteita tai ongelmia mita myyntitydssa on myyjan nakokulmasta nyt
ja tulevaisuudessa?

H1: Ma vahan palaan siihen aikasempaan, eli yksselitteisesti, markkinoilla
olevan rahan vaheneminen. Viittaan 2008 meidan alueella maakunnassa
liikevaihdosta on véahentynyt 300 miljoonaa euroa, se on yksselitteinen asia.
Kertoo ettd myyntimaara on vahentynyt, eli kakkua on véhemman jaetta-
vana. Sit toinen asia on se, ettd kakkua on jakamassa enemman erilaisia
tapoja. Tai siis erilaisia vaihtoehtoja. Mita méa tarkotan talla on se, etta
huippumyyjan nakdkulmasta, jos se my yrittajalle kuorma-autoa. Niin se ei
aina valttamatta kilpailu muitten kuorma-auto kauppiaiden kanssa. Se kil-
pailee myodskin, sen asiakkaan perheen paatoksen kanssa siita, etta korja-
taanko asunnossa keittio esimerkiksi. Kilpailee myds sen kanssa, etta se
mies joutuu kotona argumentoimaan miksi me tarvitaan uusi kuorma-auto,
eika keittioremonttia tehdakaan. Eli kakun jakajia on enemman, kilpailu on
tiukempi, siind ne keskeisimmat haasteet varmasti.

Tiivista loppuun lyhyesti, minkalainen sun mielesta on huippumyyja?

H1: Huippumyyja on oman alansa asiantuntija, joka omaa sellaiset sosiaa-
liset taidot, ettd han pystyy sen asiakastarpeen ymmartamaan ja saamaan
sen selville tavalla ettd asiakas on viihtynyt siind hetkessa. Sita kautta tuo-
maan sen ratkaisuehdotuksen, joka on tarpeen mukainen ja ymmarrettava
ja tarpeeseen sopiva. Huippumyyja pystyy tilanteessa siina tapauksessa hy-
vaksymaan sanan ei, jos asiakas ei sitd tuotetta tarvitse, tai silla ei ole ta-
loudellisesti siihen varaa. Tai ei pystyta luomaan viitekehysta, missa se pys-
tyttais rahoittamaan. Myyja on tehnyt hyvan duunin, jos on naa asiat kaynyt
lavitse, ja tulevaisuudessakin se joka on sanonut ei, on tulevaisuudessa ha-
nen asiakas. Ja ehka tulevaisuudessa sanoo kylla. Ja tan liséksi viela innos-
tunut lajista, rakastaa sitd mita tekee ja haluaa kehittda koko ajan omaa
osaamistaan, subsanssi puolella myés myyntipuolella. Mitd mé tarkotan so-
siaalisella alykkyydella, se oikeesti valittaa niista ihmisista. Se on oikeesti
kiinnostunut, et klisee siitd miten myyja olis pinnallinen, m& en usko siihen.
Hyva myyja on aidosti kiinnostunut niista ihmisista kun se nakee kadulla
ihmisia jotka katsoo karttaa, niin se on se ihminen joka menee ja kysyy,
anteeks voinko ma auttaa jotenkin, koska se haluaa tehda niin. Ja huippu-
myyja on ihminen joka valittaéd muista ihmisista. Myyntitygssa auttaa omaa
orgaaniaan mutta myos asiakastaan.
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Liite 2
TEEMAHAASTATTELU OSA 2 (H2)
Minkéalaisia mielestasi ovat tdman paivan huippumyyjat?

H2: Tota sanoisin , ettd mita ma itse arvostan talla hetkella myynnissa ja
markkinoinnissa on asiakaslahtoisyys. Ja se ehka semmonen asiakkaan tar-
peisiin vastaaminen ja kuunteleminen siind tilanteessa ja nain niin kun
mei&n organisaation ndkokulmasta se on ihan alyttoman tarkeata, etta se
tuote mitd me myydaan, on niin kun teatteriesitys, niin kohtaa sen asiakkaan
odotukset, eli siihen ettei tule pettymyksi&, niin huippumyyjalla tulee olla
ymmarrysta asiakkaan tarpeita kohtaan, ja sita tuotetta, jos sitd sanaa tassa
yhteydessa voidaan kayttaa, teatterikontekstissa sitd mielellani kaytén,
mutta ehk& palvelee tata sun tutkimuksellista haastattelua paremmin, niin
pitdd myds ymmartad minkalainen se sisalto siind on ja miten se palvelee
sita asiakasta. Sitten myds huippumyyjan ominaisuuksista pitaa myos sita,
ettéd han pystyy tan asiakaslahtdisyyden kautta tekemaan mahdollisimman
hyvaa ja tyydyttavaa kauppaa ja paase niihin tavoitteisiin, jotka on asetettu.
Meillakin niin kun myynnillisid tavoitteita asetetaan euromaarallisesti,
jotka taas pohjautuu jonkinlaisille katsomontaytto ennusteille. Etta niin kun
se mika teatterin toimintaymparistossa on haasteellista on se, ettd kun
meilla lahtee tuote myyntiin, niin me ei valttamatta tiedeta lainkaan minkéa-
lainen se tuote oikeasti tulee olemaan. Kun esitykset Iahtee myyntiin, niin
ne ei ole valttamatta edes viela harjoitusvaiheessa tai niissa ei ole valmista
pohjatekstia tai naytelmékasikirjoitusta. Silloin tavallaan pita osata tietaa
se oma organisaatio niin hyvin, etta osaa jollain tavalla ennustaa minka-
lainen esitys on tulossa, ja sitten myyda ja luoda ne hyvat mielikuvat asiak-
kaalle, jotka tulevat tulee kohtaamaan realistisesti siina vaiheessa kun se
esitys on valmis ja asiakas kuluttaa tuotteensa. Meilla se myynnillinen osaa-
minen on, jos ajatellaan tallasta huippumyyjyytta, siind se on voimakkaasti
kiinnitettynd mielikuvien luontiin ja asiakkaan tarpeen hahmottamiseen.

Minkalaisia persoonallisuustyyppeja tai henkilokohtaisiin ominaisuuksiin
liittyvia tekijoita huippumyyjien taustalla on?

H2: Lahtisin siita, etté jos se myyja onnistuu tekeméan hyvaa kauppaa, niin
kyll& jollain tavalla sen myyjan on oltava ihmislaheinen ja ihmisten kanssa
toimeen tuleva. Semmonen ihmistenlukutaito ja ymmarrys toista kohtaan,
kiinnostus myos toista kohtaan on hirvittavan tarkeéatd mun nakokulmasta.
Etta ei ainoastaan katsota niitd omia tavoitteita, ja tuloksellisuus nakdkul-
mia, vaan haetaan tuloksellisuutta sen asiakkaan kautta ja hénen tar-
peidensa kautta, niin siind auttaa ehdottomasti se, etta kykenee vuorovai-
kutukseen, on ehk& mit4 m4 ite ajattelen, on dialoginen, eli kykenee huomi-
oimaan toisen ihmisen. Sitten tietysti antaa sen oman persoonansa nakya,
ettd tossa uutisissa oli juttu tallasesta oikeen legendaarisesta puhelinmyy-
jastd, joka siina vaan totesi, etté hyvin harvoin sellasella valmiiksi kirjoite-
tulla myyntipuheella parjaa kauhean hyvin puhelinmyyntitilanteessa. Siin&
nimenomaan korostuu juurikin se ihmistenlukutaito ja kuunteleminen. Niin
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no kai naita voidaan jonkinlaisina ominaisuuksina pitda, semmonen vahva
persoonallisuus ja uskallus tuoda omaa persoonaa lavitse. Sitten huippu-
myyjalle ominaisuutena mun mielesta myos tarkkuus ja sellanen kokonais-
valtainen ymmarrys tai kyky kokonaisvaltaiseen ymmartamiseen.

Kuinka sun mielesta perusmyyjasta kehittyy huippumyyja? Kuinka huippu-
myyjaksi kehitytaan?

H2: Tota kyllahan vaistamattakin se, etta uskaltaa pikku hiljaa ruveta tuo-
maan sitd omaa persoonaa ja ehka tarvii sitd kontaktia asiakkaan kanssa,
ja valmiutta siihen, etta pystyy sitd tuomaan. Mutta se tarvii semmosta vah-
vistusta asiakkaan kanssa kanssakaymisessa. Se tulee vuosien saatossa, jot-
kut oppii nopeammin kuin toiset, jotkut eivat opi koskaan. Se vaatii niin kun
aktiivista harjoittelua. Se mik& nykymaailmassa nakyy, niin ne kanavat on
niin rupee oleen pirstaloituneita, niin jotta pysyy huippumyyjana tai, jotta
voi sellaiseksi paasta, pitaa olla ymmarrysta minkalainen kanava millekin
asiakkuudelle sopii. Ja miten sita olisi hyva kayttaa, niin siind huippumyy-
jaksi kehittymisessa kykenee ottaa haltuun erilaisia myynnillisia ja markki-
noinnillisia kanavia haltuun. Ja miettimaén itse sen mika sen asiakkaan
kannalta on se halutuin tai asiakkuuden kannalta. Sitten tietysti se, mita
alku vaiheilla sanoin, niin sellanen ymmarrys omasta taustaorganisaatiosta
ja myytavasta tuotteesta, niin sekin karttu ajan myotd, tavallaan se on
enemman sitten siitd halusta kiinni, haluaako syventya tarkemmin niin
omiin myytaviin tuotteisiinsa. Ja jos niin haluaa tehdé, niin sillon se oma
kehittyminen ja omat mahdollisuudet oman myynnin tekemiseen.

Voiko sun mielesta kenestéd tahansa syntya huippumyyja? Vai tarvitaanko
valmiuksia, jotka pitaa olla jo valmiina, vai voiko kenesta tahansa syntya
huippumyyja?

H2: Musta ei ainakaan tullut huippumyyjaa, ettd sen mita, se on niin kun
ihan omanlaisensa, onhan se vahan niin kun ihmistyyppi se hyva myyja. On
vaan ihmisia, jotka ovat luontaisesti ja sen oman ammattitaitonsa kautta.
Kylla ne ihmiset, jotka oikeasti on hyvia myyji&, niin ne on vaan niin kun
ammattimaisia siind myynnissa, ja ovat ymmartaneet myynnin lainalaisuu-
det. Musta ei tullut hyvaa myyjaa, tai miksi musta ei tulisi huippumyyjaa,
niin mulla ei vaan riita rohkeus siihen, ettd mé uskaltaisin l&hted oivalli-
semmin tarjoamaan asiakkaalle jotain palvelua tai tuotetta. Ma oon ite teh-
nyt, mun tyéuraan on kuulunut hyvin erilaista myyntity6ta, mm. provisio-
palkattua, se ei niin kun koskaan ole tuntunut omalta, m& en 16yda sita tulo
kulmaa siihen myymiseen, se tuntuu kauhean hankalalta, niin siitd nakokul-
masta vastaus siihen kysymykseen, voiko kenestd tahansa tulla huippu-
myyj&, niin on mun ndkokulmasta on, ettd ei voi tulla. Se vaatii sellasen,
eraanlaisen tulosorientoitumisen, mitd ma taas sitten omassa tyoskente-
lyssa en itsellani née olemassa. Ettd ma jaksaisin ruoskia itseani jonkun
tulospalkkauksen tai muun toivossa, etta se niin kun ne asiat mitk& motivoi-
vat mua, on hyvin erilaisia mitd ma ajattelen huippumyyjilla olevan, mitka
motivoivat tallasta huippumyyjaa. Se niin kun sellasen tulosorientoituneen
sisaistaminen on mun nahdakseni aika tarkedd tommosessa huippumyyjan
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toiminnassa. Joillain se palo on vaan huomattavasti voimakkaampi, en
tieda onko se jotain tallasta kilpailuhenkisyytta. Silla tavalla tallaset myyn-
nilliset palkkiojarjestelmat rakentuvat tammaosen organisaation sisaisen tai
ulkoisen mittarin avulla parhaat sitten saa parempia etuuksia.

Kuinka n&et kuinka digiaika ja digitalisaatio on vaikuttanut naiden myyjien
tydskentelyyn, onko tuonut muutoksia, vaikuttanut sithen myyjan osaamis-
vaatimuksiin ja rooliin myyntitydssa myyjan kannalta?

H2: Kuten jo sanoin, niin se myyntikanavien valikoima on sirpaloitunut,
niitd on hyvin erilaisia, niin taytyy olla ymmarrys miten kutakin kanavaa
kannattaa kayttaa kunkin tuotteen suhteen. Kylla se vaikka sa tekisit itse
sita perus puhelinmyyntity6ta, niin kylla sulla pitaa olla ymmarrys siitakin,
miten sité tuotetta myydaan toisessa kanavassa. Meilla tdssa meidan orga-
nisaatiossa taytyy ymmartaa se puhelimessa tapahtuva myynti, verkkokau-
passa tapahtuva myynti ja asiakaspalvelussa ihan kasvokkain tapahtuva
myyntity®, siind on jo kolme osa-aluetta, jotka pitda osata, ja sen lisaksi
pitda osata suunnitella niitéa toimenpiteitd mita eri kanavissa kaytetdan ja
miten niité ihmisia ohjataan sinne, jotta asiakkaan nakokulmasta se osto-
prosessi olisi mahdollisimman helppo. Niin kylla se, jos organisaation
myyntitoiminnot eivat ole jotenkin selkeasti segmentoituja, niin kylla pitaa
olla aika todella laaja osaamisrepertuaari siing, jos pyrkii huippumyyjaksi,
niin siind, etta osaa hallita erilaisia valineita, vaikka sité sanotaan niin hir-
veasti, niin on siind puolet vahintaan totta, etta kylla se myynti digitalisoi-
tuu, ma ainakin teen todella paljon ostoksia digitaalisesti itse, ja se on mulle
tosi vaivatonta ja helppoa. Sitd osaamista tarvitaan ehdottomasti.

Jos palkkaat uutta tyontekijaa, uutta myyjaa, niin minkalaisia myyjan hen-
kilokohtaiseen osaamiseen tai persoonaan liittyvia tekijoita otat huomioon
kun rekrytoit uutta myyjaa?

H2: Hmm. Semmosta niin kun, se mik& on, ma oon just rekrytoinut meille
lipunmyyjan, joka tekee kasvokkain ja puhelimessa tapahtuvaa lipunmyyn-
tid, niin se mitéd ma siind vaiheessa painotin, niin on nimenomaan niin kun
semmonen asiakaslahtoisyys ja kyky olla asiakkaan kanssa vuorovaikutuk-
sessa. Ne oli darimmaisen tarkeité elementteja siind palkkausvaiheessa. Ja
sit ehka niin kun nyt jalkeenpain mietittynd, niin olis ehka voinut ajatella,
niin nimenomaan sellanen sisdinen motivaatio niihin tavoitteiden saavutta-
miseen ja sit, ettd motivaation kautta l6ytyisi ne keinot milla niihin tavoit-
teisiin paastaan. Ne ominaisuudet mitd ma ajattelen, ettd tAman tyyppisessa
myyntitydssa tarvitaan on kyky vuorovaikutukseen ja semmonen oikeen
hyva mielikuvitus, ettd voi luoda asiakkaalle mielikuvia asioista, joita ei
vield ole.

Miten néet, kuinka tarkeata koulutus ja tydkokemus on? Persoona vs. kou-
lutus/tydkokemus?

H2: Kyll& toisaalta eittdmatta on tarkeatd, etta on jonkinlaista kokemusta,
ma en valttamatta tassa tapauksessa kun palkkasin, niin ei ollut sellasta
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myynnillista kokemusta, mutta taas toisaalta se kompetenssi mitd muuta
kautta asiantuntijuuden ja sen kaltaisten tekijoiden kertyminen muiden toi-
den kautta, niin katsoin sen aika tarkeaksi siind sen tyonihmislahtoisyy-
dessa. Se niin kun, kyll& mé& luulen, etta se tyokokemus ja se koulutus, jos se
tukee oikein hyvin siitd myyntity6td, niin se on tarkeata, mutta ehka enem-
mankin se, ettd missa se tukee niin on se suunnittelu puoli, ei niink&an se
kaytannon puoli. Siind ma uskon, ettd se asiakkaan kanssa tehtava myynti-
tyd, niin se on sit jo persoonatasolla olevaa toimintaa, etta sita ei ehka kui-
tenkaan vaikka sa lukisit ja kouluttaisit, niin sa et voi sita vuorovaikutusta
sa et voi hirveasti opetella. Et se pitéa lahted luontaisesti, mutta se koulutus
nakyy sitten siina kokonaisvaltaisessa tyoskentelyssa ja kyvyssa suunnitella
niita toimenpiteitd myynnin suhteen. Ja ehka myos ymmartaa erilaisia asi-
akkuuksia, et se on véahan niin kun minkalaisiin myyntitoimiin hakee henki-
164. Tossa meilla niin kun haettiin selke&sti asiakaspalvelumyyntiin, missa
ei ole valttamatonta suunnitella sitd myyntid, niin siina selkeesti korostui
persoona enemman, kuin sitten taas jos ma olisin rekrytoinut henkil6a toi-
miston tukitoimiin, jotka tuottavat myynnillista ja markkinoinnillista mate-
riaalia ja suunnittelevat myynti- ja markkinointikampanjat, niin silloin se
kokemuksen ja koulutuksen osuus olis korostunut ehk& enemman persoonan
kustannuksella.

Minké&laisena néet myyntityon tulevaisuuden?

H2: No se mika niin kun, osaan nyt ehka enemman puhua tarkemmin miten
se nakyy tallasessa teatterimyynnissa, kun en seuraa hirvean tarkasti yleisia
myynnin trendeja ja miten muilla aloilla, mutta mika tassa teatterissa na-
kyy, niin tammonen ryhmamyynnin osuus rupeaa vahenemaan, ryhma-
myynti on meill& ja yleisestikin ollut prosentuaalisesti isoin, ja kuluttaminen
rupeaa pirstaloitumaan ja sitten myés ne ostopaatokset tehdaan aika paljon
lyhyemmalla aika janteelld kuin mita aikasemmin tehtiin, se miten se nakyy
tassa toiminnan puolella, niin kauppoja suljetaan tavallaan paljon lahem-
pana esityspaivaan kuin esimerkiksi mité aikasemmin, aikasemmin on tie-
detty hyvinkin pitkalle etukateen, jos joku esitys on loppuunmyyty, niin se
on mennyt sit ryhmille, nyt se kauppa rupeaa muodostumaan pikku hiljaa
enemman yksittaisista kuluttaja-asiakkaista. Toki edelleen on vahva se ryh-
mamyynnin puoli, mutta selkeasti jonkinlaista muutosta on tapahtumassa,
se liittyy tahan ikaluokka kysymykseen, etta enaa niin kun tallasille 30-50
vuotiaille ei ole endéd kova juttu mennd ryhméana kuluttamaan kulttuuria,
vaan mennaan niiden omien kiinnostusten mukaan ja hankintaan itse ne li-
put. Ja samalla kehitys siind kun se siirtyy ryhmakuluttamisesta yksiloku-
luttamiseen, niin se kauppa pikku hiljaa rupeaa siirtymaan mobiiliin tai net-
tiin, meillakin palveluntarjoajana on Lippupiste, niin heilla selkeasti se pal-
veluntarjonta- tai myyntikanava trendi siirtyy mobiilik&yttéon. Se rupee,
niin ettd myos tan tyyppisia palveluita ruvetaan hankkimaan netisté tai mo-
biilista ja se digitalisuus rupee vaikuttamaan. Jos ma mietin taas kerran,
miten m& itse toimin, niin kylla m& yleensa kaikki varaukset ynna muut pyrin
tekem&an netinkautta, fysioterapiapalvelut, parturipalvelut, ladkaripalve-
lut, kulttuuripalvelut, niin kyll& ma pyrin siihen, harvoin ma mihinkaan soi-
tan, jos ma pystyn sen tekemaan netissa. Ja samoin kun ma valkkaan sita
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palvelua, niin kylla ma yleensa valkkaan sen palvelun missd mun on mah-
dollista tehd& se varaus netin kautta. Kyll& siind niin kun panostus niihin
kanaviin ei meidéankaan organisaation kanssa ole millaan tavalla huono,
koska se kuluttaminen on jollain tasolla siirtyméassa sinne.

Minkéalaisia haasteita ndet myyjan nakokulmasta tassa myyntitydssa nyt ja
tulevaisuudessa?

H2: Ehkd& semmonen mika muutos tosta jai mainitsematta, on se etta eri
aloilla on totuttu siihen, etté asiakkaat itse ottavat yhteyden ja huolehtivat
siitd omasta kaupan teosta, niin nyt ehka taytyy, toki se riippuu paljon misté
valikoimasta ja ohjelmista on kyse, niin sellanen asiakasta kohden aktiivi-
sesti kurottuva myyntity6 niin rupeaa olemaan haasteena tai semmosena
kehittymisenkohteena. Miten saadaan ne yksittaiset kuluttajat ja ryhmat,
niin miten ne saadaan tekemaan kauppaa meidan kanssa, etta tammosta out
bound-tyyppista markkinointia, meilla on kuitenkin olemassa niité kavijoita
jakiinnostuneita, mutta ne ei oo riittavan kiinnostuneita, etta ne tulis meille,
niin niihin taytys saada, heille taytyis antaa mahdollisuus kun he kiinnostu-
vat meistd, niin he sais tehtya sen kaupan nopeesti, eika niin, etta se sitten
jaa siihen heidan aktiivisuutensa, etta tavallaan ettei he joudu tekemaan
liikaa toita sen eteen, vaan me hyddynnetaén jo ne olemassa olevat kiinnos-
tukset meista. Niin talla hetkell& ehk& miten me hyédynnetaan, niin he ovat
aktiivisesti meista kiinnostuneita, koska he ovat meihin yhteydessa. Se niin
kun myynnillisen painopisteen siirtyminen nakyy meilla ehka just siing, etta
nyt taytyy keksia ne keinot milla niihin asiakkaisiin vaikutetaan, ja milla
heidan kanssaan saadaan, koska meille hyvin térkeata on se, ettd me saa-
daan se kauppa aikaisessa vaiheessa, koska sillon me saadaan se raha si-
saan, etta se ei jaa epavarmaksi. Niin miten paastaan siité kun se kulutta-
minen on mennyt sellaiseksi, etta ne paatokset tehdadan nopeammin, tai siis
lyhyemmalla aikavalilla, niin miten me saadaan sité aikajannetta pidennet-
tyd. Koska se olis meidan kannalta etu.

Missa suhteessa teilla on prosentuaalisesti yritysmyynti versus kuluttaja-
myynti?

H2: No jos me ajatellaan, mun on ehka helpompi kertoa, jos ma kerron
miten ryhmalippujen ja yksilélippujen prosentuaalinen ero, niin ryhma on
yli 25 hengen kerta ostos, niin liikutaan noin 70% osuudessa, se on huomat-
tava. Se kertoo meidan organisaation myynnillisesta rakenteesta, kun tassa
olen paljon puhunut kun myynti on alkanut pirstaloitumaan, niin tasté voi-
daan hyvin havaita, ettd sen kanssa meilla tulee ongelmia, ettd miten me
hanskataan sen kaltainen myynti.

Miten aiot, onko suunnitelmia kuinka aiot vastata siihen, etta isot ryhmét
ostaisi edelleen niitd ryhméapaketteja?

H2: Se on niin kun kuten sanoin, se menee siihen, ettd taytyy olla niihin
uusiin ja vanhoihin asiakkuuksiin aktiivisemmin yhteydessd, et tavallaan
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positiivisen huomioinnin kautta, ettd me tavallaan mietitaan taalla val-
miiksi sille asiakkaalle, pyrimme asettumaan asiakkaan ndkokulmaan ja py-
ritdan tarjoamaan heille sitéd mika tukisi heidéan odotuksiaan mahdollisim-
man hyvin. Eli ehkéa tdmmdonen palvelumuotoiltu ndkokulma ja etta sitten
tietysti aika vahvasti se menee myds ohjelmistosuunnittelun piiriin, etta pi-
tad olla tarjota niille vanhoille hyville ryhmille, koska ne muodostaa hyvin
ison osan meiddan myynnista. Tasapainoilu siind miten me saadaan uusia
asiakkaita, jos me koko ajan pyritaan tyydyttdmaan niiden vanhojen asiak-
kaiden tarpeita.

Milla nimell& kutsuisit, kun myytte paljon tata esitysta, niin minka tyyppista
myyntid se sun mielestasi on?

H2: Kun me paasaantoisesti myydaan lippuja esitykseen, niin ehka se on
enemman tammonen olisko se palvelunmyyntia tai sitten se on enemman
sitd elamyksenmyyntid. Ma vahan karsastan sita elamyksen myymisen kasi-
tettd, enemman se on niin kun, ehkéa se on sita palveluntarjoamista kuiten-
kin.
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Liite 3
TEEMAHAASTATTELU OSA 3 (H3)

Minkalaisia teidan mielestdnne naméa huippumyyjéat ovat?

H3: Ma sanoisin tasta nain, etta huippumyyjan oikeestaan tuntee siita, etta,
no miten se arvioidaan, niin kaytanndssahan se on se myyntitulos, josta sit-
ten viime kadessa huippumyyja tulee. Eli minkalaisen, miten niin kun teho-
kasta hanen myymisensa on. Kuinka paljon tuotetta tai palvelua myydaan
ja onko se kannattava asiakas, etta silla on myds voluumi merkitysta, voi-
daan tehda yksittaistd myyntia, etté jos se on nain niin kun mekin tehdaan
yritysten kanssa pidempi aikaisia sopimuksia, okei jos me tehdaan, myyja
sanoo okei ma oon tehnyt hyvaa kauppaa, kun ma oon saanut monta yri-
tystd, joilla meilla on sopimus, mutta jos ne yritykset eivat osta meilt& juuri
mitaa, niin silloin ei juurikaan ole valttamatta huippumyyjasta kysymys.
Mut jos aatellaan ihan sita et tyyppind sita, tai persoonana sita ihmista, niin
ehk& ostajan nakdkulmasta, niin tietylla tavalla sen ihmisen pitaa olla hel-
posti lahestyttava, jotenkin sellanen rento, mutta ei kuitenkaan, mutta se
olemus pitaa tietylla tapaa olla valiton mutta ei liian, pitda osata lukee sitéa
asiakasta. Jollekin voi heittaa vitsia, jollekin toiselle et voi heittaa vitsia. Et
niin kun kokoajan lukee minkéalainen se sun asiakkaas on, miten han reagoi
sun toimintaan ja sen mukaan niin kun hyvin sellanen joustava ihminen, etta
toimii niin kun et vahan niin kun katsois peiliin ja toimii sen mukaisesti. Ja
sitten sen, ettd huippumyyjan pitaa tehda paljon toita, koska tietylld tapaa
se, etta tiedetdan, ettd jokaisesta myyntitilanteesta ei koskaan tule kaup-
poja, eli mita enemman s& teet niin sen todennakdisempaa on, etta sa saat
sen isonkin kaupan tehtyd, toki pitaa tietylla tapaa olla silmaa, ja alykkyytta
olla siind, ettd minkalaisiin, ettd jotakin kauppaa vaan junnaa ja junnaa,
kun asiakas tuntuu kuitenkin olevan sita mieltd, ettd mua ei nyt kerrassaan
kiinnosta, niin myyjan pitaa osata lopettaa se tilanne hyvin, ja mietti onko
taa asiakkuus sen arvoinen, ettd ma lahden taté jatkuvasti veivaamaan, vai
pitdakd mun lopettaa tassa vaiheessa, ja palata ehkd myéhemmin tai sitten
vaihtaa kokonaan sita asiakasta.

Koetko s&, onko siina jotain yhteisia tekijoita, niin kuin henkilokohtaisiin
ominaisuuksiin, tai sithen persoonaan mik& yhdistaa naita huippumyyjia?

H3: No ainakin se sellanen taito kuunnella sitéa vastapuolta ja ehka se, etta
kunnioittaa ja arvostaa sita toista, jollon sen ndkyy siind omassa toimin-
nassa. Ja sellanen ehkd, jos me aatellaan nykyista, ma heitan nyt tassa si-
vussa missd me huomataan, se ettéd miten ihmiset reagoi asioihin on erilais-
ten palautteiden antamisella. Eli ihmisista on tullut paljon kriittisempia,
etta kylla nyt huippumyyja nykytilanteessa on varmaan ihan eri tilanteessa
kuin 10 vuotta sitten myyja. Ne vaatimukset siihen persoonaan ja siihen
kayttaytymiseen ja toimintaan on selvasti kovemmat. Et sun pitédd kuunnella
asiakasta, sun pitaa olla hyvin nopea reagoimaan asiakkaan asioihin, mutta
my®s kuitenkin sun pitdd myyntiprosessissa ottaa se sellanen johtajuus, jol-
loin s& viet sitd asiaa eteenpdin, ei niin ettd se tilanne on suurin piirtein
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keskustelu tilanne, jossa jutellaan niita naita, mita kuuluu ja asiakkaan tar-
peitakin kartoitetaan. Vaan siina pitaé olla selva fokus ett& se asia menee
eteenpdin koko ajan. Mutta ettd kuunnelle asiakasta, huomioiden ne asiak-
kaan tuomat asiat, lukea tietylla tapaa sita asiakasta rivien valista, esim.
sita ettéa mitka tarpeet sielta nousee, koska valttdmatta kun jos sa myyt sel-
lasta tuotetta, joka ei 0o asiakkaalle tuttu, niin eihan se asiakas edes osaa
kertoa tarvitsenko ma tata tai et mitd ominaisuuksia ma siihen asiaan tar-
vitsen, vaan sun pita& osata tietylla tapaa johdatella, niita asioita, jotta se
asiakas pystyy miettimaan omaan tilanteeseensa niita. Ja sit tietysti sella-
nen myynti, perus myyntiosaaminen pitaa olla huippumyyjallakin, etta ei
joku ole vaan yks kaks huippumyyjé, vaan kylla suurin osa huippumyyjista
on kuitenkin niit& joilla on se kokemuksen tuoma rikkaus siihen, etta pystyy
sita tyota tekemad. Ja Ehka se kyky analysoida omaa itsedan, etta pystyy
niin kun arvioimaan sitd miten mun toiminta, miten t&a juttu nyt meni, ja
koko ajan niin kun Kriittisesti katsoo itsedan, kehittaa itseaan, etta se ei ole
niin kun sellanen nopea juttu, etté toki meilla on erilaisia tyyppeja, jonkun
persoona voi olla otollisempi myyntiin kuin toisen. Eli se jos s& oot hyvin
hiljainen, vaisu, sulla voi olla aika vaikea lahted kontaktoimaan ihmista,
joku toinen on reipas, rento, silléa on se oma persoona, joka antaa mahdol-
lisuuden siihen alkukontaktiin, jolloin sun on helpompi paasta myyntitilan-
teeseen, ja vetaa se lapi. Et kyllahan silla tietylla tapaa erilaiset persoonal-
liset ominaisuudet vaikuttaa, mutta, etta tosiasia on myos se, etté ihmiset
oppii ja kasvaa kun suhtautuu itseensa kriittisesti, ja niinkun yrittda nahda
niita asioita, mitd mussa pitaa kehittdd omassa toiminnassa, ja ehka joskus
kysya myos asiakkaalta sita, ettd milta taa susta niinkun nyt tuntui, mita sa
olisit odottanut ja milta susta tuntui taa tilanne, tai sitten joltain joko niin,
ettd voidaan myyntitilanteessa kayttda niin kun vertaisarviointia, toinen
myyja on siind tilanteessa tai esimies on mukana siina tilanteessa, jolloin
tuodaan sita arviointi esiin tai ettd nykytekniikalla, jos saa nauhottaa sen
myyntitilanteen, niin sita voi itse kayda lapi, ja miettia, etta aa tossa pitaa,
tossa olis pitanyt tehda, eli sellanen jatkuva halu kehittya ja kehittaa itse-
aan. Ja halu nahda uusia, olla valmis niin kun uusiin asioihin, se on yksi
huippumyyjan tarkea ominaisuus.

Kuinka siita myyjasta kehittyy huippumyyja, niin kuinka sa naet sen siirty-
misen ja kehittymisen, ett& kuinka sellaiseksi huippumyyjaksi kehitytdan?

H3: No varmaan se vaatii, tossa ma sanoin persoonallisia ominaisuuksia,
niin varmaan myos yksi sellainen tarked ominaisuus on sellanen tietylla ta-
valla pitkajanteisyys ja periksiantamattomuus. En tarkoita sitd kun &sken
sanoin, etta pitda osata myos luovuttaa tietyssa tilanteessa, sellanen aina-
kin ndin palvelujen myynnissa niin, se ei kay niin, ettd s& meet, ja no niin
naps ja tda on myyty. Vaan on usein niin kun monta prosessia, kaydaan
useita neuvotteluita, ja se jatkuu ja sovitaan seuraava tapaaminen, ja nain.
Harvoin on se tilanne, ettéd ensimmaisella kerralla vaikka se olis se huippu-
myyja, niin se usein se asiakas tarvitsee aikaa tilanteen analysointiinsa ai-
kaa ja arviota. Ja se tietysti pitaa sille antaa, jotta sitten kauppoja tulis. Nii
se, ettd tallanen pitkdjanteinen itsensa kehittaminen ja jatkuva arvioiminen,
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sit se semmonen riskinottokyky, etté uskaltaa menna uusiin tilanteisiin, us-
kaltaa ndhda asioita uudella tavalla ja asettaa tietylla tavalla itsensa alt-
tiiksi niille tilanteille, niin se ettd mitd enemman uskaltaa, niin se mahdol-
listaa sen kehittymisen. Ja tietysti sitten on erilaista valmennusta ja koulu-
tusta, etta ei voi ajatella niin, etté okei ma oon kouluni kdynyt ja tdssa ma
soudan eteenpain, toki ihmiset oppii eri tavalla, joku ei tarvii valmennusta
ja seuraa asioita ja on niin kun kokoajan tatsi mita téa tulevaisuudessa taa
myynti on tai miten meian tuotteet kehittyy, et koko ajan ei niin kun voi
menna vanhoilla slideilla vaan aina taytyy kehittaa sitd omaa tapaa toimia.

Synnytaanko vai opitaanko huippumyyjaksi?

H3: Ma sanoisin niin kun sekéa ettd, niin kun ma sanoin niin, etta tietylla
tavalla tietyt ominaisuudet auttaa padsemaan huippumyyjaksi. Mutta ei se
00 poissuljettu taysin, ettd vois oppiakin huippumyyjaksi, kyllahén se on
paljo ihmisten asenteista ja motivaatioista kiinni. Mutta etta tietyt persoo-
nan ominaisuudet voivat auttaa sité asiaa.

Minkéalaisena sa néet sen, kuinka digitalisaatio ja digiaika on vaikuttanut
sithen myyjan tyoskentelyyn, sek& siihen minkalaisia osaamisvaatimuksia
huippumyyjille asetetaan ja mika se rooli on digitalisaation myota myynti-
tyossa ja tydelaméassa ylipaansa?

H3: No ainakin se, etté tietotekniset taidot ja erilaisten ohjelmien k&yton
osaaminen on sellanen tosi tarkea asia. Ja varmaan myds se myyjan, nain
jos ma ajattelen, ma puhun pitkalti palvelujen myynnisté, niin jotkut verk-
kokauppa kuviot niita tulee, palvelumyynnissa niité on vasta vahan, niin ne
tietylla tavalla jos aatellaan ettd asiakas ostaa suoraan sielté kaupasta, yri-
tys paattaa, ettd ostetaan tasta nain, niin se myos vaikuttaa siihen, mihin
sitd myyjaa siin sitten tarvitaan. Tarvitaanko sitd luomaan hyvaa verkko-
kaupan sivustoa, tarvitaanko sitd olemaan jonain asiantuntijana joka vas-
taa johonkin chatteihin ja puheluihin, vai tarvitaanko sita kuitenkin siihen
henkilokohtaisen kontaktin ottamiseen, ja ihan kdymaan siella asiakkaan
luona, ja tekem@éan sitd myyntid. Varmaan naihin kaikkiin, mutta etté missa
sitten riittda, missa tarvitaan se huippumyyja, ja missa riittdéd vahempi
osaamisen taito? Noh, ehk& kuitenkin sielld kun s& henkilokohtaisessa ra-
japinnassa ja siella pitdis se myynti tehda, niin varmaan se on kuitenkin
haastavin tilanne. Mutta, etta sit myds se, taa digitalisaation tuoma muutos
on, ettd asiakkaalla on ihan erilainen tietovalmius siitd, mit& se ostaa. Se
voi googlettaa tuolta ja haeskella yrityksia ja selvitella etukateen paljon
sellasta asiaa palveluista, jo sen palvelun tuottajan osalta, jota se myyja on
myymassad, mutta myds muiden kilpailevien osalta. Eli kyllahan se tekee
siitd myynti tilanteesta paljon haastavamman, jos mietitdan joku 10 vuotta
sitten, se myyja tuli myymaan yritykseen jotakin niin saattoi olla ettei sita
tietoa ollut samalla tavalla saatavilla, eli se yritys oli sen myyjan tiedon
varassa, mutta nyt voi olla, ettd se ostaja tietdd enemman niista asioista,
kuin myyja. Myyjan taytyy olla sen myytéavan tuotteen asiantuntija, pitaa
pystya kertomaan enemman kuin mita I0ytyy sieltd yrityksen nettisivuilta.
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Tai enemman mita jonkun toisen kilpailijan nettisivuilta I16ytyy. Ja tota, sit-
ten se, ettd digitalisaatio on tuonut mukanaan sellasen tietynlaisen nopeu-
den ja rytmin tahan myyntiin, eli ei asiat, jos aikaisemmin myyja kavi ja han
laittaa tarjous paperin tulemaan viikon paasta niin, se oli ok. Mutta nyt
suunnilleen odotetaan kun myyja lahtee ovesta ulos, etta hetken paasta ki-
lahtaa tarjous sahkopostiin, eli td&d meidan tyoskentely nopeus on kiihtynyt,
jolloin myds sit varsinkin just tan tyyppisesti, jossa tarviit nopeasti jotakin
niin sa odotat etta se myyja suunnilleen taikoo sen tarjouksen sulle nopeesti
ja se ettd sa voit olla myyjaan yhteydessa suunnilleen mihin vuorokauden
aikaan tahansa yhteydessa, ma tarviin vahan lisatietoo tasta, etta taa ei nyt
riittanyt, laitatko tuleen. Eli silla tavalla 7/24 on varmaan se myyjankin tyo-
aika jatkossa, ja sitten tota se, ettd kuinka paljon myyntitydssa pystyis kayt-
tdmaan, niin kun mita ne sun myyntimateriaalit on. Nythan on paljon eri-
laisia mahdollisuuksia, milla s& pystyt nayttaan erilaisia videoita, tai voi
olla jotain myyntiblogeja tai erilaisia kuva materiaaleja tai muuta niin se
on tuonut haasteet. Sit taas, etta jos sa oot niin kun myyjana jonkun vaikka
sa olisit kuinka huippumyyja mut jos sun tyénantajas on pieni, niin miten se
pystyy tuottaan sulle sellasen materiaalin tai miten s& itse pystyt tuottaan
sellasen materiaalin, jossa sa pystyt niin kun havainnollisesti esittamaan
erilaisia asioita siitd myytavasta tuotteesta. Kun sitten kuitenkin voi tulla se
kilpailija, jolla on se materiaali, niin kylla tda ihmisten ostotapa voi olla
kuitenkin sita, vaikka me ajatellaan, etta niin kun ollaan kiinni siin& mita se
fakta on ja nain, mutta kyllahan siina on paljon tunteilla ja visualisaatiolla
ja muulla merkitysta siihen, millaisen vaikutelman ostaja saa siita tuot-
teesta, niin ne kylla sellasia asioita, jotka niin kun digitalisaation myota
vaikuttaa siihen myyjan tapaan toimia. Sitten taas toisaalta myymista hel-
pottamaan on tullut ndAma erilaiset CRM:t ja asiakkuuden hallinnan tyoka-
lut, joilla myyja taas pystyy tekem&an asiakasrekisteria ja pitaa tietylla ta-
paa ne yhteyshenkil6t ajan tasalla ja kirjaamaan itsellensa sita, ettd miten
ne kontaktit on sujunut ja millon ne on tapahtunut, ja taas aikatauluttamaan
omaa tyotansa, saa jo kalenteriinsa muistutukset sun muut kun on luvannut,
etté hei soitan kahden kuukauden paasta, niin muistaa soittaa. Eli tietylla
tavalla on tullut helpottavia valineitda, mutta myds niin kuin oman haasteel-
lisuutensa se tuo.

Minkalaisia myyjan henkilokohtaiseen osaamiseen liittyvia asioita te otatte
huomioon kun te rekrytoitte uutta myyjaa?

H3: Kylla ma sanon, etta, noh tietysti koulutuksella ja aikaissmmalla myyn-
tikokemuksella on merkitystd, ja se etta minkalaista myyntity6ta on tehnyt,
toki ma tiedan, etté on hyvia myyjia, jotka voi myyda tuotetta kuin tuotetta.
Eli he perehtyvat sitten, heilld on motivaatio perehtya siihen myytavaan
tuotteeseen, niin etta ei valttamatta tarvitse olla aikaisempaa kokemusta tai
osaamista siité kyseessa olevasta tuotteesta. Mutta jonkin nakoista sellaista
tuloksen teko mittaristoa, sanoisko ndin, jotain sen henkilon pitéisi osata
kertoa, mitd han on tehnyt aikaisemmin, kuinka tuloksekasta se on ollut, ja
kyllah&an se ihmisen asenne ja motivaatio ja tietylla tavalla minkalainen fii-
lis sulla tulee siita persoonasta siind vaiheessa kun kaydaéan sita rekrytoin-
tihaastattelua, niin on tarked asia.
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Meneeko se ihan samassa suhteessa, jos puhutaan tasta tyokokemuksesta ja
koulutuksesta vs. itse persoona, puhuit fiiliksesta, niin onko painoarvo jom-
mallakummalla puolella, vai onko se niin ettd molemmat painavat saman
verran?

H3: Sanotaan niin, etta se on tapaus kohtaista, mutta etta joku voi tulla ja
silla on pitka koulutus, jonkun verran tydkokemusta, mutta jos jaa siina ta-
paamisessa sellanen tuntuma, etté rekrytoitava pyysi suunnilleen anteeksi
olemassa oloaan, niin tulee sellanen olotila, ettd onko tésta ihmisesta oi-
keesti meille tekemé&an sita myyntityota. Etta kylla silla niin kun on, mika se
fiilis siitd jaa siina tilanteessa. Etta tdd ihminen on aidosti kiinnostunut mei-
dan yrityksesta, tuotteista, sen asiakkaista ja osaa kertoo niin kun siind ti-
lanteessa mita han arvostaa, ja miten han toimii. Kylla silla on varmaan
ainakin yhta suuri merkitys, kuin sill, etta tuo esiin etta on tallanen todistus
ja tallanen kurssi kaytyna.

Minkéalaisena sa naet tulevaisuuden myyntitydn, jos mennaan tasta hetkesta
eteenpain? Minkalaisia muutoksia néet tulevaisuuden myyntitydssa?

H3: Vaikea kysymys, vaikea kysymys. Ainakin se kuvio, etta jos ei nyt pu-
huta huippumyyjista vaan yleisesti myyntitydsta, niin se, ettd ma néen, etta
joka alalla ihmisten pitéisi osata tehda myyntid. Eli jo tietylla tavalla kou-
lutuksessa, joka alan koulutuksessa pitdisi sisaltda myynnin koulutusta tai
asiakkaan kohtaamisen koulutusta, koska vaikka meidan digitalisaatio li-
saantyy, niin myyntia tehdaan paljon enemman verkossa, silti tallasen haas-
teellisimpien asioiden myynti, esim. palvelut, niin tarvitaan sité henk koht
myyntity6ta. Ja ei varmaan helpommaksi tuu myyntity6 tulemaan, kylla ne
haasteet, kuten sanoin myyjan tulee olla 24 tuntia vuorokaudessa kaytossa
ja sen pitda osata tietotekniikka ja pitad hallita erilaiset tekniset kuviot
mutta myos sitten kuinka tarke& se oma persoona ja persoonan myynnin
osaamisen ja asiakkaan kuulemisen nakokulma on, niin kylla ne on ne haas-
teet joita sielld sit on, kyll& asiakkaista tulee entista vaativampia. Ja se mi-
ten sa pystyt myyjand, kun usein se tilanne on kuitenkin niin ettéa myyja lu-
paa tietyt asiat, ja sitten se joka sen tavaran tai palvelun tuottaa on eri hen-
kilo, niin mita sa pystyt lupaamaan ja kuinka Kriittinen se asiakas, kuinka
se palaa myyjalle, etta lupasit nyt liikaa, ettei t44 vastaa sitd. Toisaalta taas
me tiedetaan, etta kilpailu on kovaa ja jos et sa erottaudu myyjana miten-
kaan siita kilpailija kaverista, niin et sa saa myytya millaén sitd tuotetta
joka sulla on. Et varmaan myds se sellanen innovatiivinen asenne pitéa olla
ettd on valmis kokeilemaan aina erilaisempia tapoja siihen myyntiin. Ehk&
jollain tapaa sellanen semmosta, vaikka tulee rutiini kohdata asiakkaita,
mutta ettd se kuitenkin nakyis sellanen tuoreus siing, ettd on valmis aina
miettimaan sitd omaa myymistaan uudella tavalla. Mutta ettd haasteita on.

Mitk& on sun mielestd myyjan tarkeimmat tehtavat, mitk& on myyjan tarkein
rooli siind myyntity6ssa?



Digitaaliajan huippumyyjan osaaminen ja rooli myyntityéssa

H3: No ensinnakin saada se kontakti asiakkaaseen, paasta sen asiakkaan
tarvepintaan ja luoda osalla tapaa sita tarvetta, silla valttamatta silla asi-
akkaalla ei ole riittavéasti tietoa, ettd osaa sanoa, etté tarvitseeko tata vai
ei. Eli toisaalta tuoda tarvetta mutta toisaalta koko ajan kuunnella sité asia-
kasta. Johtaa sita tilannetta eteenpdin niin, etta kaytannossa paasee myos
tekemaan sité kauppaa. Ei mydskaan liian kauan aikaa jaa hengaileen ja
kuunteleen, vaan sitten ihan rohkeasti uskaltaa sanoa, etté hei, tehdéaanko
tasta kauppa ja miten tassa nyt me edetaan. Etta jos ajatellaan, ettéa on huip-
pumyyja, niin kuitenkin tulosta pitada tulla ja ei voi samalla asiakkaalla
juosta 10 kertaa ja todeta, etté ei taa tasta nyt vielakaan, etta viela tavataan
taas, vaan pitdd osata johdatella se asiakas, ettd on tietyt pykalat joista
mennaan eteenpain.

Mitka ovat niité kriittisimpid kohtia myyntity0dssa, jotka saattavat ratkaista
sen etta paadytaanko kauppaan vai ei?

H3: No ykkonen on tietysti se, ettd minkalaisen suhteen sa saat, se kontak-
toinnin ja ensivaikutelman luonti asiakkaalle, koska siltd pohjalta se asia-
kas, jos sanotaan ettd kun ovesta tulee sisaan, niinkun usein tuleekin joku
myyja, niin jos se heti arsyttaa, jollakin tavalla, niin ma tiedan heti, etten
ma mitaan talta osta. Vaikka olis kuinka hyva tuote, eli se, ettd miten sa niin
kun toimit tietylla tavalla neutraalisti, mutta kiinnostavasti sen alku 1ahto-
tilanteen, miten s tuot, miten s& niin kun otat sen asiakkaan, kuuntelet,
huomioit, mutta viet kuitenkin tilannetta eteenpdin, ja se miten sa osaat sen
tuotteen esitelld niin, etté s saat siita sen kaupan. Koko prosessi on tietysti
tarked ja sen eteneminen, mutta tietyt alkulahtékohdat, keskella muutama
kohta ja sitten se lopetus, ja tietylla tavalla se lopetuskaan ei 00 se, etta okei
me saatiin td4a kauppa tehtyd, vaan se etta jos me, jos on kyse tuotteesta,
niin harvemmin me, tai sanotaan, etté sillon on helpompi sanoa millon se
kauppa loppuu, eli millon on ostettu jotakin ja asiakas saa sen tuotteen, niin
okei voihan olla, ettd myyja myy jatkossakin samaa tuotetta samalle asiak-
kaalle, mutta varsinkin palvelun kohdalla pitad olla, ettéa se myyja myos
varmistaa, etta se palvelu lahtee hyvin kayntiin, viela niin kun on yhteydessa
asiakkaaseen miten tdma on sujunut, onko mité kritiikkia mité kehitettavaa,
et on niin kun tietyt sellaset stepit viela sen varsinaisen sopimuksen tekemi-
sen jalkeenkin. Ennen kuin se l&htee sitten niin kun niin, etta se toimija, joka
varsinaisesti tuotetta tekee siind sen asiakkaan kanssa, ettd heidén suh-
teensa tulee niin laheiseksi, etté he kayvat henkilokohtaisesti sen keskuste-
lun siitd, onko kehitettavaa, miten jatkossa edetaan ja niin edelleen.

Minkalaisia erilaisia haasteita sa naet tassa nykypaivan kilpailutilanteessa
ja tassd myyntitydssa myyjan nakokulmasta, minkélaisia haasteita myyja
joutuu kohtaamaan, ja kuinka niista tulisi selvita?

H3: Jaa, siitd ma en tiia kuinka m& osaan vastata kuinka selvitd. Mutta
tassa kun on itsekin myyntity6ta tietysti tehnyt, niin tota haasteellista on
tietylla tavalla kun nyt meidan tyéelama tai niin kun yritysmaailma on aika
hektista, eli se, etté ensinnékin miten sa paaset sinne yritykseen soviteltua
jonkun ajan sen ostajan kanssa, koska ostajan aikataulut on myds kiireisia,
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ja han ei valttamatta siina vaiheessa viela ole kauhean kiinnostunut sun
tuotteestas, niin miten s& paaset niin kun sinne edes tekemaan sita myynti-
tyota. Ja sitten varmaan juuri taa erottuminen, kun tarjontaa on paljon ja
se ostaja on voinut jo selata useamman tuotteet lapi, ja pohtii keneltd ma
ostan jonkun tuotteen, niin miten sa erotut niin kun silla omalla tavallasi
toimia myyjana ja silla omalla tuotteellasi. Ja sitten varmaan sellasia, just
se varmaan se asiakkaan, ettd asiakas kokee tulleensa kuulluksi ja myyja
asiakkaasta, ettd miten sen oikeesti pystyy osoittamaan sille asiakkaalle,
niin se on se, kun jokainen asiakas on erilainen, niin mihin s& voit niin kun
niissa tilanteissa satsata, etta jos ma nyt ajattelen, okei sa voit lahtea kysy-
maan jotain perheesta ja miten yrityksella menee ja néin, joku kokee sen
positiivisena ja joku taas toinen on, ettd mita se sulle kuuluu. Niin se, etta
sa osaat reagoida siihen miten se ostaja toimii, niin se on aika haasteellista.
Koska ostajat on aika vaativia kuitenkin. Ja sitten se, etta jos s& olet luvan-
nut jotakin, niin sa pysyt siind aikataulussa, etta jos sa niin kun, etta okei,
tasta taitaa tulla kauppa, jos ma nyt lupaan, etta tarjous on huomenna ja sa
tiedat, ettd ihan hirvee duuni, ettd mistd ma sen huomiseksi tempasen,
mutta, ettd jos sa oot luvannut jotakin, niin s& pidat sen lupauksen. Koska
heti jos s& et pysty pitdan lupausta, niin sd menetét sen asiakkaan luotta-
muksen siind vaiheessa. Etta sitten pitaa itse miettia mihin ma voin lupautua
ja mitd ma teen missakin vaiheessa. Ja tietylla tavalla téahan liittyy se luot-
tamuksen herattaminen, ja sitten se sellanen tarpeenluontikyky, miten s&
luet sita tietylla tavalla rivien valista, etta okei toi on sellanen asia, tohon
ma niin kun tartun ja tuon esille, ettd tahan istuis meidan tuote tai palvelu.
Etta kyllahan se vuorovaikutuksen harjoittelu on semmonen joka kerta uu-
denlainen tilanne ja semmonen niin kun arviointi jalkeen pain millanen se
tilanne oli, taas kun valmistautuu saman asiakkaan kanssa uuteen tilantee-
seen, on paljon helpompi kun s& jo tunnet sen asiakkaan, mutta ettd myos
se, hyva etukateen valmistautuminen kaikkeen myyntitilanteeseen, etta sa
tiedat sun tuotteen, s oot jo ottanut selvaa siité ostajasta ja niin edelleen.
Jollon s&, sulla on niin kun varmempi olotila olla siind keskindisessa vuo-
rovaikutuksessa. Kyll& sitten tota, se, ett&, miten s saat sellasen verkoston
itselles, jossa s saat hyddynnettyd ehkd muita myyjia, jos sd oot semmo-
sessa yrityksessd, jossa on useampi myyja, niin ettd sa et mee vaan sitéa
omaa rataa, vaan sa kuuntelet muita ja yritéat saada silta verkostolta ideoita
ja ajatuksia, innovaatioita siihen omaan tekemiseen, koska, niin kun ma sa-
noin, se erottautuminen on yksi todella merkittava tekija.

Tiivistaisitkd loppuun sinun néakemyksesi siitda, minkalainen huippumyyja
on?

H3: Se on hyva tuloksen tekija, se myy hyvin, ja se saa pitkékestoisia asiak-
kuuksia. Se, ettd voi olla ravakka myyja, se voi saada sen tuloksen tehtya,
jotakin tuotetta myytyd, mutta jos asiakkalle jaa jalkeenpain sellanen olo-
tila, ettd han tuli suunnilleen huijatuksi, ettd se puhui hanet pyorryksiin ja
h&n osti sen ndin, niin se asiakas ei tule ostamaan toista kertaa talta myy-
jalta. Eli huippumyyjan pitaa pystya luomaan sellanen luottamuksellinen
suhde, ett& se asiakkuus jatkuu. Ja toisaalta jos on luvattu asiakkaalle joku
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asia, ettéd myyja pitaa huolen, etta ne lupaukset joita antaa, ne tulee lunas-
tettua. Ne on ehké& ne, tulosta pitaa tulla, pitéd saada jatkuvaa kauppaa ja
niin kun huolehtia siité asiakkaasta. Sitten voidaan kysya onko sellasia
myyjia? Joskus on, joskus ei. Ja erilaisille ihmisille, erilaisille asiakkaille
erilaiset myyjat on niin kun toinen kokee, ettéa taa oli huippumyyja, toinen
on, etta okei joo tallanen tyrkky, taltd ma en ostais mitaan. Eli kyllahan se
on aina kahden valista kauppaa yrityskaupoissakin, siella on tietty ihminen,
joka tekee niité paatoksia, tietty ihminen, joka myy sitd, niin kylla se keski-
nainen synkkaaminen on se pitkalti mika sitten tekee sen fiiliksen siita huip-
pumyyjasta.
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Liite 4
TEEMAHAASTATTELU OSA 4 (H4)

Minkalaisia mielestani ovat huippumyyjat?

H4: Taman paivan huippumyyja on projektinjohtaja-tyyppi, joka osaa, pu-
hutaan asiantuntijamyynnista ja palveluiden myynnista, niin osaa oman or-
ganisaationsa projektijohtajana kasata ymparilleen tiimin, joka parhaiten
tukee asiakkaan tarvetta. Siihen usein liittyy jotain teknistd asiantunte-
musta, johtotason, joka osaa heti tehda paatoksia asiasta ja sitd myynti-
osaamista. Riippuu vahan mita palvelua ollaan myymassa, elikkd tamén
paivan myynti on tiimity6ta, sen liséksi huippumyyja osaa kohdata asiak-
kaan asiantuntevasti, eli tallaset perus asiat, kuten jos mietitdan valmistau-
tumista on jo perehtynyt asiakkaan toimialaan ja minkalaisia tarpeita silla
asiakkaalla mahdollisesti on, ja on tietysti ja toivottavasti organisaatiossa
on erilaisia markkinointiautomaatio-ratkaisuja, jolloin hén pystyy tapaa-
maan niita asiakkaita, joilla on jo tarve sen tyyppisille palveluille. Tutki-
musten mukaan asiakas on 60% tehnyt ostopaatoksen ennen kuin se tapaa
myyjan, tdma tietenkin tarkoittaa sitd, ettd myyjan on oltava entista osaa-
vampi siind kohtaamisessa. Ja jos siihen kohtaamiseen osallistuu useampi
henkil6 kuin yksittainen myyja. Asiakas ei ole kiinnostunut yksittaisista tuot-
teista tai yksityiskohtaisista tuotetiedoista, yrityspresentaatioista, sen takia
tan myyjan pitda osata nimenomaan fokusoida siihen asiakkaaseen, ja jos
han on jo perilla siitd asiakkaasta ja asiakkaan tarpeesta, niin nimenomaan
tarkentaa sita ymmarrysta ja kyseenalaistaa ja haastaa sita asiakkaan ajat-
telutapaa ihan uudelle tasolle siind tarpeessa mitd hanelld on. Asiakas
odottaa jo heti ensimmaisesta tapaamisesta sitd arvon rakentamista.

Minkalaisia henkilokohtaisiin ominaisuuksiin liittyvia asioita liittyy huip-
pumyyjiin?

H4: Voisin sanoa, etta huippumyyja on sellainen henkild, joka haluaa koko
ajan kehittaa itseensa, ja tietad, ettei han tieda kaikesta kaikkea. Eli tietda
omat vahvuutensa, ja milla alueilla on kehitettdvaa. Rakentaa oman tii-
minsa, niin etta asiakas saa sen parhaan tuloksen, kehittamisalueisiin val-
jastaa niitd muita avuksi. Ja on aika vahva itsensa tuntemus, tieta tosiaan
ne omat vahvuutensa ja kehittamisen kohteensa, on sinut itsensa kanssa.
Pystyy silloin keskittymaan siihen asiakkaaseen ja asiakkaan tarpeeseen.
Jos persoonallisuustyyppien-nakokulmasta miettii, niin tamén paivan huip-
pumyyjalle on erittain tarkedd, ettd hanelld on intuatiivista kykya, etta han
nakee abstrakteja isoja kokonaisuuksia ja tietylla tavalla osaa nahda isosta
kokonaisuudesta niitd mahdollisia ratkaisuja ja liiketoimintaa kehittavia
asioita sille asiakkaalle. Ja sitten on tietysti hyvin tarkedd, kun han on tal-
lanen tarked projektijohtajan rooli, eli kun sanoo jotain niin héan tekee sen,
ja sanoo lupaavansa palaavansa asiakkaalle, niin han palaa asiakkaalle.
Vie maaratietoisesti sitd asiaa eteenpain.

Onko mielestasi mittareita, joilla voidaan mitata kuka on huippumyyja ja
kuka ei?
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H4: No eiks se tietylla tavalla se asiakas ole se mittari, eli mun mielesta
asiakkaalta pitaisi kysya. T4a on mun mielesta todella toimiala sidonnaista,
ei voida sanoa etta tietty myyja toimii jokaisessa ymparistdssa, tda on toi-
miala kohtainen ja riippuu my0s siitd mitd myydaan, elikka vahan eri tyyp-
piset sopivat vaikka tietojarjestelma myyntiin, eri tyyppiset koulutusmyyn-
tiin ja vahan toimialasidonnaista mun mielesta.

Kuinka sa néet tammoiseksi huippumyyjaksi kehittymisen, kuinka perus
myyjasta syntyy huippumyyja?

H4: Myyntia voi oppia ja hyvaksi myyjaksi voi oppia, eli kurinalaisesti opis-
kelemalla asioita ja tietysti olemalla utelias, mitd ymparilla tapahtuu. Tana
paivana on se hieno juttu, etta b-to-b-myyntia voi opiskella, eli on aina pa-
rempi lahtokohta onnistua olemaan huippumyyja kun on opiskellut b-to-b-
myyntitaitoja ja mita siihen kuuluu. Eli varmasti siina olisi hyva olla jos ei
ole tata opiskelumahdollisuutta, olisi hyva olla siind joku mentori. TAman
paivan myyja tarvitsee liiketaloudellista ja liiketoiminnallista osaamista, ja
oikeastaan ilman sitd on oikeastaan hyvin hankala toimia arvonmyynnissa
tai b-to-b-myynnissa, jos ei ymmarra miten yhteiskunnalliset tekijat tai ta-
loudelliset tekijat mité yhteiskunnassa on talla hetkella meneillaén, niin mi-
ten se vaikuttaa tahan yksittaisen asiakasorganisaation bisnekseen, jos en
ma osaa puhua talla tasolla, niin on hyvin vaikea tulla huipuksi. Tietylla
tavalla tammonen liiketaloudellinen ymmarrys on ihan ehdoton mista voi-
daan niin sanotusta lahtea vasta liikkeelle.

Kuinka ndet miten nykypaivan digitalisaatio on vaikuttanut myyjien tyos-
kentelyyn, onko tuonut muutoksia osaamisvaatimuksiin ja rooliin myynti-
ty0dssa?

H4: Se nékyy silla tavalla, ettéd nykyaan on paljon vaikempi paasta asiakas-
tapaamisiin, mita sillon joskus aikasemmin, eli asiakkaat on hyvin kiireisia
ja on kiire paalla, niin kun myyjillakin tietysti. Sen takia on hirvean tar-
kedtd, ettd on aktiivinen erilaisissa digikanavissa, ja jakaa sitd omaa osaa-
mistaan ja sen asiantuntijuuden kautta osallistuu asiakkaan toimialalla
kaytaviin keskusteluihin, elikka asiakkaat haluavat ottaa sinut vastaan juuri
silloin kun heillé siihen sun tarjoamaan palveluun on tarvetta, eli harvoin
enda padsee muuten vaan tapaamisiin ilman etté asiakkaalla olisi tarve. Eli
hirvedn tarke&atd on kun asiakas lahtee etsimaan tietoa vaikka Googlen
kautta, ettéa han I6ytaa sinut. Eli ihan erityyppisté osaamista, jos ennen on
ajateltu ettéd hyva myyja on hirvean hyva puhumaan, niin nyt osaamisvaati-
mukset on erilaiset, eli huippumyyjalta vaaditaan tammosta sisallontuotta-
mista, kirjoitustaitoa ja isojen kokonaisuuksien yhdistamist&, oman itsensa
brandaamista ja tietysti, ettéd osaa kayttaa verkostoja, ja ensinndkin osaa
luoda verkostoja, niin tdm& osaaminen on erittdin tarkeatd. Ja jos aatel-
laan, ettd sa oot ennen ollut tosi hyva siina face-to-face-kohtaamisessa, voi
olla, etté sa et ole niin hyva talla toisella puolella, kun myyntity6 on vaati-
vammaksi muuttunut ja sulla pitéa olla niin laaja-alaista osaamista.
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Koetko, etté digitalisaatio on vaikuttanut jollain tavalla kasvokkain tapah-
tuvaan myyntityéhon?

H4: Digitalisaatio on silla tavalla vaikuttanut, etta sita tapaamista on han-
kalampi saada, asiakas saa niin paljon tietoa verkon kautta, ei tarvita sita
tuotemyyjaa tai katalogin tuojaa, odotetaan enemman kun paastaan koh-
taamaan se asiakas. Silla tavalla kohtaamisia on sitten vahemman, tietyll&
tavalla kun myydaan arvonmyynnista, ma erotan itse kun on tuotemyymi-
sessa myyja on siirtynyt verkkoon ja asiakas ostaa verkosta, ja siihen ei
tarvita sitd b-to-b-myyjaa, mutta b-to-b-myyjaa tarvitaan nimenomaan pal-
veluiden- ja arvonmyynnissa. Ja siella tullaan jatkossakin tarviimaan.

Minkéalaisia myyjan henkilokohtaiseen osaamiseen tai persoonaan liittyvia
asioita ottaisit huomioon uutta myyjaa palkatessa?

H4: Jalleen kerran téahan vaikuttaa se mille toimi-alalle s& rekrytoit sita
henkil6a, ja minkalainen se tyd on tassa kyseisessa organisaatiossa, onko
siind tiimi ymparilla vai onko enemman, etté tekee yksin. T&44 on mun mie-
lesta konteksti sidonnainen kysymys.

Onko jotain tekijoita, jotka siina kohtaan nousee esille, onko enemman sité
minkalainen persoona on vai mink&laista kokemusta hanella on, minka-
laista koulutusta? Onko painoarvo jollain tietylla puolen?

H4: No jos yleisesti ottaen sanon, miten firmat rekrytoi, niin nehan rekrytoi
niita hyvia tyyppeja, ja sit siind kay niin, etta siind myyntiorganisaatiossa
on kaikki niita samanlaisia tyyppeja. Ja kun ostaja odottaa, ettd tapaa sa-
mankaltaisen myyjan, jos tyypit mitk& on rekrytoitu on samanlaisia, niin ne
eivat ole samanlaisia kaikkien asiakkaiden kanssa, siind voi kayda huo-
nosti. Tietylla tavalla pitéis tammosta heterogeenisyytta suosia, jotta siind
olisi mahdollisimman monta erilaista persoonallisuustyyppia siind myynti-
tiimissd, jotka tukevat toisiaan, ja voidaan lahettaa tietyntyyppinen myyja
tietylle asiakkaalle, jolla matsaa parhaiten sen asiakkaan kanssa, sellanen
persoonallisuustyypin omaava henkild.

Minkalaisena néet myyntityon ja yritysmyynnin tulevaisuuden, minkalainen
nakemys sinulla on tulevaisuuden myyntityosta?

H4: Eli véahan kun sanoin tossa aikasemmin, arvomyyjia tarvitaan tulevai-
suudessakin, ja asiakasorganisaatiot vahentavat toimittajien maaria koko
ajan, yha laaja-alaisempaa osaamista edellytetadn myyntiorganisaatiolta
ja myyjilta, ndin ollen tdéma tarkoittaa sitd, ettd meian pité& myyjina olla
perilld, korostaisin edelleen tata liiketaloudellista osaamista ja nimen-
omaan asiakkaan tarpeiden ymmartamista ja sita sen asiakkaan toimialaa,
ettd pystyy aidosti ns. rakentamaan arvoa yhteistydssa sen asiakkaan
kanssa, ymmartaa sita asiakkaan bisnesta, ja missa sen asiakkaan kipukoh-
teet on ja pystyy haastamaan asiakasta ja viemaan sen asiakkaan totuttuja
ajatusmalleja uusille urille, tietylla tavalla omaan persoonaan liittyvét te-
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kijat ja ominaisuudet, oman itsensa tunteminen tulee korostumaan tulevai-
suudessa, koska ei voi ikina tietaa kaikkea, ei voi ikina oleen huippu eli aina
tulee niité tilanteita, joissa ei kertakaikkiaan tieda kaikkea ja tulee olla sinut
sen ja itsensa kanssa, mitd enemman tuntee itsensé ja asiakkaan ja sen tar-
peet niin sita parempi.

Minkéalaisia haasteita naet myyntitydssa myyjan nakékulmasta?

H4: Joo no myyjat menevét tekemaan asiakastapaamiseen aivan eri asioita
kuin mit& asiakas odottaa, eli myyja menee silla ihanalla omalla tuotteel-
lansa myymaan sille asiakkaalle, eikd ymmarra sité asiakkaan tarvetta, ei
osaa edes tarvetta kartoittaa silta asiakkaalta, mika se tarve silla asiak-
kaalla on. Ei ymmarra sita, etta sen asiakkaan pitdd mahdollisesti myyda
se asia useammalla paatoksentekijalle, eli usein luvataan vaaraa ja luva-
taan vaaralle henkildlle. Ja sen lisaksi myyjille on hyvin tarkeaa, etta luo-
daan tallasta henkildsuhdetta ja, usein myyjilla térkein tavoite on, etta
meilla synkkaa sen asiakkaan kanssa, kun asiakas odottaa enemmankin
sitd, ettd paastdan kasiksi siihen bisnescaseen, ja paastadn yhteistydssa
luomaan sitéa arvoa. Sitten tallaset kulttuuriin liittyvat asiat, asiakkaat ovat
aika tarkkoja siita, kenen kanssa he lahtevat pitkaikaisiin kumppanuuksiin,
ja he ajattelevat koko ajan onko timan myyntiorganisaation kulttuuri sella-
nen, kenen kanssa me halutaan tehda pitk&janteista yhteistyota, ja jos ei ole,
niin sillon voidaan jo heti tehda paatos, ettei tdma ole se organisaatio. Sit-
ten myyjien nakdkulmasta taé palkitseminen on haasteellista kun asiakkaat
hakevat strategisia kumppanuuksia, niin meidn suomalaisia myyntiorgani-
saatioita johdetaan lyhyen téhtéimen, usein kuukausi ja kdyntitavoitteiden,
eli miten tdma digitalisaatio on muuttanut, niin asiakkaat usein narkastyy
kun s& olet niin agressiivisesti yhteydessa ja koko ajan kayt vaikka ei ole
tarvetta, niin saatat sitten menettédd sen kokonaan. Ja se vield, etta myyjia
palkitaan lyhytjanteisesti, eli on vaan tarkeeta, etta saavat vaan jonkun ca-
sen klousattua, kun asiakas olisi kiinnostunut isommasta kokonaisuudesta,
siita pitkajanteisemmasté yhteistyosta.

Sano muutama péaatekijat, milla tiivistaiset nakemyksesi siita, minkalainen
on huippumyyja?

H4: Tata sun kannattaa vield miettid, koska tamén paivan tutkimuksien mu-
kaan taa ei 0o se mita asiakkaat odottavat. Mutta kun kysyt, niin tdméan
paivan huippumyyja on yhteistydn rakentaja, tiimipelaaja, aarimmaisen
hyva verkottautuja, erinomainen sisallontuottaja ja hyva itsensa tuntija.

Onko jotain vield mita haluat lisaté kasiteltyihin asioihin tai teemoihin liit-
tyen?

H4: Halusin vield, ettd mietit tatd huippumyyja terminologiaa, elikka tmén
paivan myyntitydssa ei onnistu tallaisella individualistisella ajattelulla, etta
ma olen huippumyyjé, vaan se vaatii koko tiimin panoksen, jos me nyt pu-
hutaan b-to-b-myynnist&, niin tdma ajattelu ei mene enaa sinne asiakkaille
Iapi, kaikkia tiimin jasenia tarvitaan, tdméa on se ajattelu mihin kehottaisin
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kiinnittamaan huomiota. Nythan naihin sun vastauksiin vaikuttaa tosi pal-
jon se, ettd mit& ihmiset tietavat ja ymmartaa digitaalisuudella, miten pe-
rille he ovat markkinointiautomaatiosta ja miten ovat kayttaneet eri tyyppi-
sid tyokaluja sen digitaalisen toiminnan tueksi.




