Toteuttanut:

SECTOR

Myyntityon myytit

Opas myyntityohon ja
tulevaisuuden tekijoille

Oppaan sisaltd on koostettu joulukuussa 2020-
tammikuussa 2021 toteutetun myyntityon barometrin perusteella.
Barometrin toteutti Sector Alarm, ja kyselyyn vastasi yli 700 henkil6a.




Hei lukija,

Tama opas on tarkoitettu sinulle, joka mietit myyntityéta yhtena vaihtoehtona tai olet
kenties jo mukana myyntitehtavan hakuprosessissa.

Oppaassa jaamme tietoa ja kokemuksia myyntityéhon ja myyjan ammattiin liittyen. Oppaan
sisaltd on koottu vastauksena joulukuu 2020-tammikuu 2021 -aikavalilla toteutettuun
myyntitydn barometriin, jonka toteutti Sector Alarm ja johon vastasi yli 700 henkila.

Sector Alarm on Norjasta maailmalle suunnannut kodinturvapalveluyhtio ja merkittava
tyollistaja, joka tarjoaa tyota varsinkin tydeldamansa alkuvaiheessa oleville, silla tyokoke-
musta tarkedmpaa ovat asenne ja oppimishalukkuus.

Kyselyn jakelu toteutettiin sosiaalisen median mainonnan avulla. Vastaajista
2/3 oli tyoskennellyt alle 4 vuotta myyntialalla ja 46 %:lla vastanneista oli
toiseen asteen koulutus. Lisdksi kysyimme vastanneilta suhtautumisesta

myyntityohon seka kokemuksista myyntityon kerryttamista taidoista.
Lisaksi tiedusteltiin, millainen maine myyntity6lla on Suomessa seka
millaisia mielikuvia vastaajat liittivat myyjan tyéhon.
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“Haluamme lisata myyntitydn houkuttelevuutta”

“Halusimme lisdta myyntitydn houkuttelevuut-

ta ja syventaa kdsitystamme, millaisia mielikuvia
myyntityéhon ja kuluttajamyyntiin liitetdan, jotta
pystymme kehittamaan rekrytointiamme. Alle

4 vuotta myyntityokokemusta hankkineiden vas-
taajien osuus kaikista vastanneista oli 72 %, joten
enemmisté vastaajista oli myyntiuransa alkupuolel-
la. 46 %:lla vastanneista oli toisen asteen koulutus.
Vastaajat suhtautuivat myyntityén mahdollisuuk-
siin verrattain positiivisesti. Myyntiin liitettavia mie-
likuvia olivat muun muassa asiakkaan auttaminen
ja palvelu, palvelun tai tuotteen valinnassa tukemi-
nen ja ratkaisun I6ytaminen. Myyntitydn kuvattiin
opettavan neuvottelu- ja vuorovaikutustaitoja, sin-
nikkyytta sekd rohkeutta kohdata erilaisia ihmisia.
Na&ita taitoja tarvitaan kaikissa ammateissa, joten
myyntityé on opettavainen rooli”, kertoo Jussi
Koskiniemi, myyntijohtaja.
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Myyntityon yleisimmat
myytit - top4

Avaamme oppaassamme eniten
mainittuja myyntitydhon ja myyn-
titoimialaan liittyvia kysymyksia ja
ihmetyksen aiheita, joita voidaan
kutsua myyntityén myyteiksi.

“Haastattelemme vuosittain
satoja henkil6ita pelkdstaan
myyntityohon ja olemme Sector
Alarmilla fiedostaneet, etta
ennakkokasitykset estavat
todella monia edes kokeilemasta
myyntihommia. Samanaikaisesti
hieman yllatyimme siita, kuinka
positiivisesti barometrin vastaajat
suhtautuivat myyntityéhon ja
myyjan ammattiin”, kertoo Sector
Alarmin rekrytointipaallikko
Nicola Tiainen.

Nicolalla on verrattain pitka koke-
mus erilaisista tehtavista proomo-
tion ja standimyynnin osalta.

“Olen arvioinut ja rekrytoinut
satoja henkil6itd myyntitehtdviin
ja yllattavan usein saan oikoa
ennakkokasityksid myyjan am-
mattiin liittyen. Toivon etta tasta
oppaasta on suuri apu niille, jotka
miettivat myyntity6ta yhtend
vaihtoehtona”, Tiainen toteaa.



Provisiopalkkaus ei houkuttele

Kysyimme barometrissa suhtautumisesta provisiopalkkaan seka sen houkuttelevuuteen
palkitsemismallina ja saimme monenlaisia vastauksia:

"Tykkaan tehda provikalla, koska mina tosi ahkerana tyyppina voin tienata
moninkertaisesti sen, mita kiintealla tuntiliksalla.”

"Provikka on jotain, mita ei koskaan voi saada”
"Provikka sopii yrittdjahenkiselle”

“Minulle provikka olisi ok mutta vanhemmat sanoi, ettd provisiomalli on huijausta”

Sector Alarmin myyntirekrytoinneista lasketaan koko urasi kaupat.

vastaavan kommentti provisiomalliin: Mitd enemman teet, sitd enemmadén
tienaat. Kauppamdardsi ei koskaan

“Meilld myyja tarjoaa asiakkaille kodin- nollaannu, vaan pystyt jatkuvasti

turvapalvelua ja ansaitsee jokaisesta korottamaan provisiotasi.”

tekemdstadn kaupasta. Minusta tama

on kannustavaa ja selkeaa. Lisdksi Nicola Tiainen

meilld on kdytdssa lisdbonusmalli, johon Rekrytointipaallikko
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Sector Alarmin vinkki palkitsemisperusteista keskustelemiseen

Tydsopimusta solmittaessa on tarked ymmartaa, miten provisiopalkkauksen maksuperusteet maaraytyvat
ja miten palkkio lasketaan. Ihmiset kaipaavat esimerkkejd, millaisiin euromdaraisiin ansioihin toiset myyjat
ovat padsseet uransa alussa sekd myéhemmin taitojen kasvaessa. Tydnhakijat kaipaavat yksil6itya ja yksi-
tyiskohtaista tietoa.

TyOsopimus on uusi asia juuri tydeldamaan tulevalle henkilélle, jolle ei ole vield kertynyt ymmarrysta erilaisista
palkkausmalleista. Sector Alarmilla ndhdaan erityisen vastuullisena, etta tydsopimukset on huolellisesti tehty.
Suurin osa Sector Alarmin myyjarekrytoinneista vastaavista henkiloista on itsekin toiminut aiemmin myynnin
parissa, joten he osaavat kuvailla tarkasti yhtion ansaintamallit ja provision kertymisperusteiden yksityiskohdat.

Kyselysta nostettua: Kyselyn tulosten valossa voidaan todeta, ettd moni olisi valmis tydskentelemaan
provisiomallilla seka kuluttaja- ettad yritysmyynnissa, mutta provisiomallin miellyttavyyteen vaikuttaa ennen
kaikkea myytava tuote tai palvelu.

Yrita selvittaa ainakin nama:

1. Kysy rohkeasti, millainen palkkamalli on kdyt6ssa - Onko kyseessa kiinted tunfiliksa tai kuukausipalkka
ja tdydennetadnkd ansiota provisio- tai komissiomalleilla? Sinulla on tyéntekijana lakisdateinen oikeus saada
yksiselitteinen, ymmarrettava ja kirjallinen tyésopimus, jossa myds palkkiomalli on kuvattu. Provisiopalkkauk-
sen ehdot tulee olla selkedt ja perusteet provision maksamiseen maaritelty.

2. Selvita mita provisiopalkkaus eri yhtiéissa tarkoittaa - Onko kyse yksilobonuksesta, tiimibonuksesta vai
koko yhtion yhteisesta tulospalkkauksesta? Monissa yhtidissa on kdytdssa myods ei suoraan rahaan perustu-
via provisiomalleja, joista kannattaa kysya tydnantajalta. Aina tulospalkkio ei tarkoita siis suoraan rahaa tilille.

3. Ei yllatyksia tyon aloituksen jdlkeen - Kenellekaan ei pida tulla ylldtyksena tyon aloituksen jalkeen, etta
yhtiéssa noudatetaan provisiopalkkausta. Tydnantajalla on velvollisuus kertoa tyétehtavaan liittyva ansiomal-
li tydhaastattelussa ja tydsopimuksessa. Palkkaukseen liittyva keskustelu kuuluu tyésuhteesta neuvotteluun
ja on aivan luontainen osa uuden tyésuhteen solmimisen kokonaisuutta.
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Myyntity6 on taitolaji, jossa

korostuu ihmisten ymmarrys

Sector Alarmin vinkit myyntityon
sisdllosta keskustelemiseen

Myyntity6ta on monenlaista ja myyjan toimen-
kuva voi olla hyvin erilainen riippuen yhtiost3,
palvelusta, tuotteesta ja tavoitteista. Myods yhtion
tunnettavuus seka asiakkaiden kokemus yhtién
palvelusta fai fuotteesta vaikuttaa myyntityén
houkuttelevuuteen. Saman alan yhti6issa samal-
la tittelilla tehtava tyo voi olla hyvin erilaista ja
ndin ollen tavoitteet ja esimerkiksi palkkauspe-
rusteet vaihtevat. Kannattaa aina selvittaa tyota
hakiessa, viimeistaan tyéhaastattelussa, miten
kyseisessa yhtidssa toimitaan.

Sector Alarmin alue-
myyntipaallikké Eetu
Auramo kommentoi
myyntiosaamista:

“Me sanomme rehel-
lisesti kaikille, etta

meiddn tyémme vaatii

aktiivista ja rohkeaa
kohtaamista ihmisten
kanssa. Jokainen
myyntitilanne on
omanlaisensa ja tdma
tulee vain sisdistaa.
Jotkut ostajat ovat
supervastaanotta-
vaisia ja ihania, kun
toisia taas drsyttad
myyntikeskustelut ja
se saatetaan sanoa
myds hyvin suoraan
myyjélle. Asiakkaalla
on oikeus sanoa
meille suoraan, mi-

kali heita ei kiinnosta
keskustella myyn-
tihenkilon kanssa.
Myyntitydssé pitda
olla kova nahka, silla
monet asiakkaat eivat
ole juuri silla hetkella
ostamassa, kun
keskusteluja kdydaan,
eikd tdman saa antaa
lannistaa. Myyntityén
luonteeseen kuuluu
ei:n vastaanottami-

2

nen.

Kyselysta nostettua: Kyselyn tulosten valossa voidaan todeta, etta vastanneet suhtautuivat myyntityéhon
verrattain positiivisesti. Vastanneista yli 70 % kertoi olevansa valmiit tekemaan myyntity6ta ja heille sopisi
sekd b2b- ettd b2c-myyntityétehtavat.

Yrita selvittaa ainakin nadma:

1. Tunnetko jonkun, joka tyéskentelee yhtiossa - Kysy hanelta, mika tyossa on parasta ja mika ei moti-
voi. Jokaisessa tydssa ja tehtdvassa on omat hyvat ja huonot puolensa. Miten ihmiset viihtyvat yhtiossa ja
ty6tehtavissddn? Jos yhtidssa on paljon vaihtuvuutta, mista se johtuu?

2. Mitd mieltd asiakkaat ovat yhtion tarjoamasta - Millaista palautetta yhtio saa asiakastutkimuksissa
tai asiakastyytyvaisyyskyselyissd? Onko yhtion tarjoama tuote tai palvelu kunnossa eli saavatko asiakkaat
sen, mita heille luvataan? Onko yhtiélla hyva maine tai onko yhtiélla tunnettuja brandeja?

3. Kuinka pitkadan yhtié on toiminut - Onko kyseessa tdysin uusi vai jo toimintansa vakiinnuttanut yhtic?
Tama vaikuttaa myyntityotehtavan sisallén painottumiseen sekd myyjille asetettuihin tavoitteisiin. Tun-
nettua ja vakiintunutta tuotetta, jolla on hyva maine, on usein miellyttdva myyda. Vakiintuneissa yhtidissa
myyntid tuetaan tyypillisesti myds markkinoinnilla, joka helpottaa myyjan tyota.
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Myyntityolla on kyseenalainen maine

Useita yhtidita on kritisoitu, etteivat ne ymmarra myyntitydn tarkeytta tai panosta riitta-
vasti myyijien rekrytointiin, suoriutumiseen ja pysyvyyteen. Villeimmat vaitteet toimialan
huonosta maineesta ovat toki rdikeita yleistyksia, mutta halusimme silti tiedustella alan
maineesta myds barometrissamme.

Nain vastanneet kommentoivat avoimissa vastauksissa alan mainetta ja mielikuvia:

“Myynti on tarkea toiminto missa tahansa yrityksessa. Ei kauppaa, ei t6ita”.
“Panostukset myyntiin tuottavat - niitd pitdd mitata!”

“En voisi ikind ndhda itsedni myyjanda, ei pida asiakkaista”

“Myyntityén arvostuksen nostamiseksi tarvitaan TEKOJA!!!!”

"Kokemuksemme mukaan alan maine aika hylatd polyttyneet mielikuvat

ja myyntiosaamisen arvostus ovat kas- alasta ja keskittya olennaiseen: myyn-
vaneet. Alan koulutusmahdollisuudet tiosaamista tarvitaan kaikkialla.”

ovat yhd monipuolisemmat ja myynti-

osaajia haetaan laaja-alaisesti erilaisiin Petteri Kaijasilta
tehtaviin ja rooleihin. On todellakin Toimitusjohtaja, joukkueen kapteeni
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Sector Alarmin nikdokulma myyntityon mainekeskusteluun:

Merkittdvana rekrytoijana juttelemme vuosittain tuhansien myyjakokelaiden kanssa. Valitettavasti saamme
kuulla my6s surullisia tarinoita hakijoilta. Eniten kysymysmerkkeja herdttda myyntialan kirjavat kdytannot
niin rekrytoinnissa, palkkioiden maksuperusteissa kuin tyésopimuskaytannoissa.

Toisaalta, kun kysyimme vastanneilta myyntfiin liittyvistd mielikuvista, eniten mainintoja saivat
positiiviset asiat:
- myynti on ratkaisun tarjoamista
- myynti on vélttdm&tén osa liiketoimintaa , ’
- myynti tarjoaa mahdollisuuden tienata

paremmin
Kysyimme vastaajilta, mitda mielta
Tiedostamme ett3 myynti ei ole monenkaan he ovat myyntityén maineesta.
unelma-ammatti tai edes yksi vaihtoehto muiden Vastaajista 33 % kertoi
joukossa. Osittain tdma liittyy siihen, ettd myynti
kasitteend ymmarretaan niin monella eri tavalla.
Joillekin myynti on asiakkaan auttamista, kun

haaveilleensa lapsena myyjan
ammatista. Jopa 72 % kertoi

taas joillekin se on sama asia kuin yrittajyys. voivansa tydskennellda myynnin
Myyntitavoista eniten arvostelua julkisuudessa parissa tulevaisuudessa.

saa puhelimyynti ja standimyynti. Joillekin myyn-
ti rinnastuu “feissaukseen”. Ei siis ihme, etta
mielikuvat myyntiin liittyen ovat kirjavia.

Kyselysta nostettua: Kyselyn tulosten valossa voidaan todeta, ettd moni olisi valmis tydskentelemaan
provisiomallilla seka kuluttaja- etta yritysmyynnissa, mutta provisiomallin miellyttavyyteen vaikuttaa ennen
kaikkea myytava tuote tai palvelu.

Jos olet hakeutumassa myyntialalle, muista ainakin ndma:

Myyntitehtédvissd on mahdollisuus luoda pitkédkestoinen ura - Myynti ei ole vain entry-level tai junior-
tyyppinen tyotehtava, kuten monesti ajatellaan. Pdinvastoin. Myyntiosaamiselle ja asiakkuustyon osaamiselle
on paljon kysyntad monissa eri yhtidissa ja myyntityotaustaa osataan arvostaa. Jos on parjannyt myyntiteh-
tavasa, on todenndakdisesti hyva vuorovaikuttaja ja sinnikds sekd omaa hyvan resielienssikyvyn.

Huippumyyjéksi ei synnytd - Myyntityd on monimuotoisia faitoja vaativa ammatti, johon voi oppia ja jossa
voi kehittya rajattomasti. Myyntitydn rooli on hyvin erilainen erilaisissa yhtidissa ja erilaisten tuotteiden seka
palveluiden parissa, joten kehittymispolut eivat heti lopu. Moni myynnissa menestynyt mainitsee vahvuuksik-
seen periksiantamattoman ja ihmisldheisen suhtautumisen, joita jokainen myyja tarvitsee!

Myynti opettaa elaméanhallinnan taitoja - Moni ndkee myyntityén hyvin kapeasti palvelun tai tuotteen
tarjoamisena, mutta jos lavennetaan hieman perspektiivia, niin myynti on paljon muutakin. Hyva myyja on
aina ihmissuhdetyon ja vuorovaikutuksen ammattilainen. Myyntitydssa tulee osata kuunnella toista ihmist3,
kartoittaa tarpeita ja mielihaluja, tarjota rohkeasti ratkaisua tai omaa ndkemysta seka lopulta johdattaa teke-
maan valintoja tai paatoksia. Naita aivan samoja taitoja farvitaan missa tahansa ihmissuhdeammatissa. Aivan
jokaisen tulee osata kohdata toisia ihmisia ja vaikuttaa heihin.

SECTOR Myyntityén myytit - Opas myyntity6hon ja tuleville tulevaisuuden ammattilaisille 9



SECTOR

Myyntityén myytit - Opas my 6hon ja tulgville tulevaisuuden ammattilaisille




29

“Myynnissa paasee niin pitkalle, kun vain

haluaa, jos oma asenne on kunnossa”

Sector Alarmin ndkékulma myyntityossa kehittymiseen:

“Olemme juuri uu-

Sector Alarmia kutsutaan myynnin elamankouluksi, eika turhaan. Yhtion distaneet myynnin

yli 25 toimintavuoden aikana seka palvelua ettd myynti- ja asiakas- esimieskoulutuksen

kohtaamistekniikoita on kehitetty systemaattisesti ja yhtioon on luotu ja tuoneet siihen par-

lukuisia koulutusohjelmia. Sector Alarmilla kulttfuuri maarittelee myynnin haat kansainvaliset

menestystekijat: voimakas oppimishalu, joukkueena voittaminen ja opit ja kokemukset

ennakkoluuloton asenne. muista maista. Future
Leader Program

Talla hetkelld meilla on mahdollisuus kouluttautua mm. seuraavia antaa mahdollisuu-

koulutusvaylia pitkin: det oppia myynnin
johtamista kdytdannén

— Myynnin peruskoulutus tyon kautta, mika

— Future Leader Program on yhdistelma seka

- Sector Sales Manager Program ihmisten ett3 asioiden
liidaamista”.

Anssi Mikkola,
Koulutuspaallikko

Kyselysta nostettua: Kysyimme vastaajilta, muistavatko he haaveilleensa lapsuudessa myyntityosta seka
voisivatko he kuvitella itsensa myyntityon parissa tulevaisuudessa. Jopa 72 % vastanneista voi nahda
itsensa myyntityossa tulevaisuudessa ja 33 % vastanneista oli haavailutkin myyntitydsta nuorena.

Ohessa muutamia esimerkkeja myynnin kehityspoluista:

Myyjasta tiiminvetdjdksi: Useissa yhtidissa on mahdollisuus edetd myynftitiimistd myynnin teamleaderiksi
tai myyntitiimin vetdjaksi, jolloin mukaan tyénkuvaan fulee vastuu myyntitiimin vetdjan tuloksellisuudesta
ja tiimihengesta. Myyntitiimin vetdja on ihmissuhdeammatti, jossa yhteisty6ta tehddan seka tiimildisten
ettd asiakkaiden kanssa.

Myynnista markkinointiin: Myyntitydn osaamista arvostetaan markkinointitehtavissa. Jokaiselle yhticlle
on tarked ymmartaa, miten asiakkaat kdyttaytyvat ja miten heihin voi mahdollisesti vaikuttaa. Myyntityds-
sd osaamista ja asiakaskohtaamisia kertyy jatkuvasti ja omakohtaisesti.

Myynnista rekrytointiin: Myyjien etsiminen ja I6ytdminen yhtioon on usein firman kannalta kriittista

osaamista. Myynnin lattiatason ymmarrys seka kasitys myyjalta vaadittavista taidoista ja mindsetista
voi viedd myds myyjarekrytoijan ammattiin!
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Lopuksi

Toteuttamamme Barometri oli ensimmai-
nen laatuaan Sector Alarmilla ja se fullaan
toteuttamaan jatkossa saannoéllisesti. Baro-
metrin avulla saamme ajankohtaista tietoa
ja ymmarrysta kohderyhmastamme, tulevis-
ta ja nykyisistd myynnin ammattilaisista.

Olemme rakentaneet Sector Alarmin myyn-
tiorganisaatiota menestyksekkaasti yli 25
vuoden ajan ja kohdanneet hakuprosesseis-
samme tuhansia tulevia myyjia seka nah-
neet satoja kasvutarinoita. Kokemuksemme
on, ettd myyntialalla ja myyntitehtavissa

on valtava tyéllistamispotentiaali, kun vain
onnistumme tavoittamaan kohdeyleisémme
ja kertomaan, mita kdytannon myyntityo
oikeasti on. Tama vaatii karsivallisyytta ja
jatkuvaa toistoa, silld myyntityéhon liittyy
edelleen monenlaisia ennakkoluuloja ja
suoranaisia myytteja. Meilld on paljon t6ita
mielikuvan muovaamisen kanssa ja tama
opas on yksi niista.

Rekrytoimme vuosittain
Iahes 1000 ammattilaista.

Tule osaksi kasvavaa
77/Z ., tiimidmme ja katso kaikki
o0 avoimet tyopaikat!

Ota tyopaikkamme seurantaan myds Instagramissa ja Facebookissa! 'i


http://www.sectoralarm.fi/meilletoihin/
https://www.facebook.com/SectorAlarmSuomi
https://www.instagram.com/sectoralarmstaff/

