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Taman opinnéaytetydn tavoitteena oli selvittéda, miten tulevaisuuden trendit vaikuttavat B2B-
myyjan tyéhon paivittaistavarakaupan alalla. Trendit muovaavat maailmaamme seka nyt
ettd tulevaisuudessa ja maailmamme on pienentynyt digitalisaation ja globalisaation
kehittymisen myo6ta. Tiedon maardn valtava kasvu on muuttanut asiakkaiden
ostoprosessia, mikd on muuttanut myds B2B-myyntid. Menestyminen jatkuvasti
muuttuvassa toimintaymparistossa vaatii tulevaisuuden ennakointia ja kykya uusiutua.

Tutkimuskohteena oli tulevaisuus, joten tutkimusmenetelmaksi valittiin kvalitatiivinen el
laadullinen menetelmé ja aineisto kerattiin teemahaastatteluilla. Haastattelut toteutettiin
syksylla 2016, ja niihin osallistui viisi kohdehenkil6a, joilla kaikilla oli vahintaan viiden
vuoden asiantuntemus B2B-myynnista ja sen johtamisesta. Tutkimus Kkoostui
asiantuntijahaastatteluista ja teoreettisesta viitekehyksesta, joka sisélsi yleiskatsauksen
tulevaisuuden trendeihin seké tyén muuttumiseen tulevaisuudessa.

Tutkimuksessa selvisi minkd trendien koetaan vaikuttavan voimakkaimmin myynnin
maailmaan ja miten niiden uskotaan muuttavan B2B-myyjan nykypdaivan toimintatapoja ja
tydnkuvia seka osaamisvaatimuksia. Tutkimusaineistoon nojaten voitiin todeta, etta eniten
B2B-myyntiin vaikuttavat trendit ovat digitalisaatio, big data, automatisaatio ja robotisaatio
seka vastuullisuus. Tutkimus osoitti, ettd rutiinitdiden vaheneminen ja tehokkuuden
vaatimukset tulevat nakyméaan myos B2B-myyjan tehtavissa. Asiakaskohtaamiset tulevat
vahentymdaan, ja niiden laatu tulee korvaamaan maaran. Tulevaisuuden myyjan odotetaan
olevan enemman kehittdmiskumppani kuin tiedon lahde. Hanelta tullaan vaatimaan entista
enemman sek& asiakkaan ettd kuluttajan ymmartamista. Yksi tulevaisuuden B2B-myyjan
tarkeimpi& osaamisvaatimuksia on lisdarvon tuottaminen asiakkaalle.

Avainsanat B2B, globaalinen, osaamisvaatimukset, teknologia, trendi,
tulevaisuus, tyén murros
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The aim of this thesis was to examine how future trends affect B2B-sales in a grocery
store environment. Trends shape our world, both now and in the future, and our world has
also gotten smaller through the development of digitalization and globalization. The expan-
sion of data has changed the customers’ buying process, which has also affected B2B-
sales. Success in such an ever-changing environment requires the ability to predict future
trends as well as the ability to reinvent and renew.

The focal point was the future, so the research method chosen was the qualitative method.
The material was gathered using themed interviews. The interviews were conducted dur-
ing the autumn of 2016, and they were fulfilled through 5 target individuals, all of whom
had at least 5 years’ experience in B2B-sales. The research material was made up of in-
terviews with experts and theoretical frames of reference, which contained both a general
overview of future trends, as well as the future changes in the work environment. The
study showed which trends are thought to affect sales the most and how they are believed
to change a B2B-seller's current mode of operation, as well as their job description and
required experience.

Referring to the research material we can confirm that the trends most affecting B2B-sales
are digitalization, big data, automatization and robotization, as well as responsibility. The
study showed that the decline of routine work and efficiency requirements will become
apparent in the tasks of a B2B- seller. Customer contacts will reduce, and their quality will
replace the quantity. A future marketer will be expected to be more of a development part-
ner than a source of information. They will require a higher understanding of both the cus-
tomer and the consumer. One of the most important requirements for a B2B-seller will be
the added value they can bring to a customer.

Keywords B2B, global, knowledge-based requirements, technology,
trend, future, job transition
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1 Johdanto

1.1 Tutkimuksen tausta ja lahtokohdat

Trendit muovaavat maailmaamme sek& nyt ettd tulevaisuudessa. Menestyminen
jatkuvasti muuttuvassa toimintaymparistdssa vaatii tulevaisuuden ennakointia ja kykya
uusiutua. Uudet innovaatiot ja jatkuvasti kiihtyva teknologian kehitysvauhti seka
globaaliset muutosvoimat, kuten verkostoituminen, kestava kehitys ja vastuullisuus,

vaikuttavat kaikkiin toimialoihin ja ammatteihin.

Yritysten valinen myynti eli business-to-business (b2b) -myynti on ollut jo jonkin aikaa
muutosten kourissa. Digitalisaation ja globalisaation myotd maailmamme on
pienentynyt. Elamme informaatioahkyisessd maailmassa, jossa kaikki tieto on kaikkien
saatavilla. Tiedon maaran valtava kasvu on muuttanut asiakkaiden ostoprosessia:
heidan tietotasonsa ja omatoimisuutensa on lisaantynyt. (Laine 2015, 185; Kurvinen &
Seppa 2016, 13.) Tama on jo muuttanut B2B-myyntid ja tulee edelleen muuttamaan

sita.

Trendeja on seurattava ja niiden merkitys on ymmarrettava, jotta muutosten mukana
voidaan pysya. Jatkuva uudistumisen ja kehittymisen vaatimus tulee varmasti
haastamaan tulevaisuuden tydta ja osaamista seka niiden kehittamista aivan uudella
tavalla. Trendien kehittymisen myéta myds B2B-myyijien tyé muuttuu ja heiltéa vaaditaan

uudenlaista osaamista.

1.2 Tutkimusongelma ja rajaus

Taman opinnaytetydn tutkimusongelmana oli selvittdd, miten tulevaisuuden trendit
vaikuttavat B2B-myyjan tyohon. Vastausta tutkimusongelmaan etsittin seuraavien

tutkimuskysymysten avulla:

1. Mitka trendit vaikuttavat voimakkaimmin B2B-myynnin maailmaan?
2. Kuinka trendien uskotaan muuttavan B2B-myyntity6ta?

3. Miten trendit vaikuttavat B2B-myyjan osaamisvaatimuksiin?



Opinnaytety6 rajattin  koskemaan paivittdistavarakaupan B2B-myyjan tyota.
Paivittaistavarakauppaan luetaan paivittdin kaytettavat tuotteet ja hyodykkeet:
elintarvikkeet, juomat, tupakkatuotteet, kosmetiikka, pehmopaperit ja pesuaineet. Kaksi
kolmasosaa paivittéaistavaroiden markkinoista tulee suurten myymaldiden eli
hypermarkettien, tavaratalojen ja supermarkettien myynnista, (Koskela & Santasalo
2015, 62-65.) koska suuremmat myymalat pystyvat vastaamaan pienia paremmin
kuluttajien  muuttuneisiin  tarpeisiin  monipuolisilla  valikoimillaan. = Haasteita
pdivittaistavarakaupalle luovat muun muassa muuttoliike ja ikdrakenteen muuttuminen

seka verkkokaupan nouseminen. (Paivittaistavarakauppa ry.)

1.3 Tutkimusmenetelma

Tutkimuskohteena oli tulevaisuus, joten tutkimusmenetelmaksi valittiin kvalitatiivinen eli
laadullinen menetelmd, koska se antaa ilmistd, jota ei viela tunneta syvallisen
nakemyksen (Kananen 2015, 70-71). Aineiston keruumenetelmana kaytettiin
teemahaastattelua, koska haluttiin varmistaa, ettd kaikki tutkimuksen kannalta tarkeat

aihekokonaisuudet kasitelladn haastatteluissa.

Tutkimuksen luotettavuuden varmistamiseksi kohteet valittin  huolellisesti ja
varmistettiin, etta haastateltavilla on kokemusta B2B-myynnisté ja he ovat olleet alalla
vahintddn viisi vuotta. Saturaation tayttyessa oli haastateltu viisi henkiléa ja
aineistonkeruu lopetettiin. Jokaista tutkittavaa kohdetta kasiteltiin ainutlaatuisena, ja
heilta saatu tutkimusaineisto litteroitiin ja tulkittin sen mukaisesti. (ks. Hirsjarvi &
Remes & Sajavaara 2012, 164.)

1.4 Tyon rakenne

Opinnaytetybn teoreettinen viitekehys on jaettu kahteen osaan: yleiskatsaukseen
tulevaisuuden trendeistd ja tyon murrokseen. Ensimmaisessd osassa kaydaan lapi
Nikolai Kondratjevin kehittdm&an teoriaan perustuva tulevaisuuden tutkimuksen
teoreettinen malli, esitella&n teknologian kehittymisen johdosta mahdollisesti tapahtuvia
muutoksia ja globaalisia muutosaaltoja sekd pohditaan tulevaisuutta kestévan
kehityksen n&kokulmasta. Toisessa osassa tarkastellaan tulevaisuutta tyon ja
osaamisen kautta: kuinka tyon uskotaan muuttuvan ja minkalaisia vaatimuksia

muutokset asettavat tyontekijdille ja tyonantajille.



Opinnaytetydn tutkimuksesta selvidd, minkd trendien koetaan vaikuttavan
voimakkaimmin myynnin maailmaan ja miten niiden uskotaan muuttavan B2B-myyjan
toimintatapoja ja tyonkuvia sek& osaamisvaatimuksia. Ty® antaa hyvat tyOkalut
osaamisen kehittamiseen ja henkildstosuunnitteluun. Parhaimmassa tapauksessa

tutkimusta saadaan hyddynnettyd myds strategian suunnittelussa.

2 Tulevaisuuden trendit

2.1 Taustaa

Toimintaymparistd on muuttunut ja jatkaa muutosta kiihtyvalla tahdilla. Tulevaisuutta on
mahdotonta ennustaa, mutta sen analysoiminen ja muutoksiin varautuminen on pohja
tulevaisuuden ajattelulle. (Hiltunen 2012, 17-18.) Muutosta tapahtuu erilaisilla tahdeilla:
nopeasti tapahtuva muutos, syklisesti tapahtuva muutos ja hitaasti tapahtuva muutos.
Tulevaisuuden ennakoinnin kannalta on tarkeaa ymmartdd muutoksen suunta ja sen
nopeus. (Hiltunen 2012, 24-26.)

Tulevaisuudentutkija Markku Wilenius kayttaa tutkimusmenetelmanaan venaldisen
taloustieteilijan Nikolai Kondratjevin 1920-luvulla kehittdmaa teoriaa pitkdaikaisista
talouteen perustuvista sykleistd. Wilenius uskoo, ettd on ymmarrettava menneisyys ja
nykyisyys, ennen kuin voidaan hahmottaa tulevaisuutta. Teorian mukaan historia
toistaa itsedén tietyissa sykleissa, joiden perusrytmi on toistuvuus talouden nousu- ja
laskukausien valilla. Myos yhteiskunnat muuttuvat ja siksi jokaisessa syklissa on jotain
erilaista kuin aiemmassa syklissd. Muutokseen vaikuttavia tekijoitda on monia, muun
muassa teknologian kehittyminen, talouden ja markkinoiden kasvu sek& kulttuurin ja

arvomaailman muuttuminen. (Wilenius 2015, 13-14, 55.)

Kondratjevin teorian mukaan modernit taloudet muuttuvat 40-60 vuoden aaltomaisissa
jaksoissa (kuvio 1). Jokaista vaihetta ohjaa tietty innovaatio, joka toimii ajurina talouden
sekd yhteiskunnan kehitykselle ja jonka seurauksena on nousukausi. Kun uusiin
teknologioihin tehdyt investoinnit eivat vastaa enaa tuottoa, talous ajautuu taantumaan.
Talléin tarvitaan uusi innovaatio nostamaan yhteiskunta taantumasta seuraavalle
sykilille. (Wilenius 2015, 55; Lehti & Rouvinen & Yla-Anttila 2012, 19-21.)
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Kuvio 1. Kondratjevin aallot. (Hintikka & Venaldinen 2015).

Ensimmainen aalto lahti kdyntiin 1780-luvulla, jolloin ajureina olivat hdyrykoneet ja
mekaaninen teollisuus. Tastd alkoi teollinen vallankumous. Seuraavan vaiheen
ratkaisevina tekijoind olivat rautatiet ja terds, joita seurasivat sahkodistyminen ja
kemikaalien kayttd. Neljannesséa aallossa ihmisten liikkkuvuus kasvoi merkittavasti, kun
siirryttiin - autoteollisuuden aikakauteen. Viidennen aallon liikevoimana oli tieto- ja
viestintateknologia, ja silloin tapahtui teknologian rajahdysmainen kasvu. (Wilenius
2015, 55-57.) Internet, tietokoneet ja matkapuhelimet saivat aikaan mullistavia
muutoksia niin yrityselam&ssa kuin ihmisten kayttaytymisessa. Elettiin niin sanottua
"kultakautta”, joka sitten loi pohjan vuonna 2008 alkaneelle maailmanlaajuiselle

finanssikriisille, jonka vaikutukset nakyvat viela tana paivana. (Wilenius 2015, 49.)

Aikaisemmat aallot ovat tuottaneet erilaisia hytdykkeitd ja hyvinvointia monin eri tavoin
suurille massoille. Maailmasta on tullut my6s globaalimpi ihmisten, tavaroiden ja
viestien nopean liikkkumisen ansiosta. Valitettavasti teknologian kehityksen myé6ta on
syntynyt my6s suuria ongelmia, jotka liittyvat muun muassa raaka-aineiden ja energian
puutteeseen seka ilmastonmuutokseen. Syklin aikana maéarittyvat seuraavan aallon
avainajurit. Niinpa nyt kuudennessa aallossa keskitytaan avainteknologeihin ja
avaininnovaatioihin, joiden avulla voidaan tehostaa resurssien kayttéa. (Wilenius 2015,
57-65.)

Wilenius uskoo, ettda kuudennen aallon aikana megatrendeind ovat yhteiskunnan yha
pidemmalle kehittyva tietoteknistyminen ja resurssitehokas toimintatapa. (Wilenius
2015, 65-66.) Lahes samaan tulokseen pdaatyivat jo vuonna 2012 myds Andersson ja
Kaivo-oja. Heiddn ndkymyksensd mukaan tulevaisuuden aaltoja ohjaavat viisi
globaalista  megatrendid: teknologian kehitys, globalisaatio, véaesto- ja
ikarakennekehitys, yhteiskuntien rakennetekijat seka energiatalouden murrostekijat.
(Andresson & Kaivo-oja 2012, 31.)



Digitaalisella teknologialla tulee olemaan merkittava vaikutus uudelle aikakaudelle, silla
se edesauttaa luomaan sellaisia toimintamalleja, joiden avulla pystytaan vahentamaan
materiaalien ja energian kulutusta. Wileniuksen mukaan kuudennen aallon alykkaissa
ratkaisuissa kohtaavat fyysiset tuotteet, digitaalinen viestinta ja inhimillinen pdaoma.
(Wilenius 2015, 31.) Kiiski Kataja viel& painottaa, etté paraskaan teknologia ei yksindan
riitd, vaan lopputuloksen ratkaisevat kuitenkin ihmiset. Hienoja mahdollisuuksia on
paljon ja tulevaisuudessa vield enemman, mutta yhteiskunnat valitsevat ja paattavat,

mit& otetaan kaytantoon ja mita ei. (Kiiski Kataja 2016, 42.)

2.2 Teknologian kehittyminen

2.2.1 Yleista teknologian kehittymisesta

Yli 40 vuoden aikana teknologia on kehittynyt huimasti, ja sen kehitysvauhti vain kiintyy
(Hiltunen 2014, 23). Usein puhutaan teknologian vallankumoksesta, jossa suurimpina
vaikuttajina ndhdaan internet ja digitalisoituminen. Useat vertaavat tatd murroskautta
teollisen vallankumoukseen, koska sen ajan uudet teknologiat, esimerkiksi sahko
muuttivat merkittavasti ihmisten toimintaa ja ajattelutapoja ja mullistivat kokonaan sen
ajan tuotannon ja talouden. (Kiiski Kataja 2016, 6; Sydanmaalakka 2014, 31; Rouvinen
& Vartia & Yla-Anttila 2007, 38.) Taman paivan uudet teknologiat tarjoavat jarisyttavia
mahdollisuuksia ennen nakemaéttéman nopealla tavalla. Tahti on niin nopeaa, etteivat
tavalliset ihmiset eivatkd paatoksentekijatkddn kykene pysyméan tahdissa mukana.
(Kiiski Kataja 2016, 12.)

Vaikka teknologia usein yhdistetddn tuotteisiin, niin niiden lisaksi teknologialla
kasitetddn muun muassa tapoja ja toimintamalleja, joilla tuotetaan tai kasitellaan asioita
ja tuotteita. Puhutaankin, ettd tdnd paivand on kaynnissa nopea teknologinen
murroskausi, jossa avainasemassa ovat muun muassa digitalisaatio, keinodly,
robotisaatio, automatisointi ja energiateknologian nopea kehitys. (Kiiski Kataja 2016,
9)



2.2.2 Digitaaliteknologia

Yksi aikakautemme suurimmista muutosvoimista on digitalisaatio, joka on muuttanut
perusteellisesti ihmisten tapaa hankkia informaatiota, hoitaa asioita, ostaa tuotteita,
kuluttaa palveluita, jakaa kokemuksiaan ja olla ylipddnsa vuorovaikutuksessa muiden
ihmisten kanssa. Digitalisoitumiseen kuuluu asioiden, esineiden ja prosessien
digitalisoiminen joko kokonaan tai osittain. Voidaan siis todeta, etta digitaalisten
palvelujen ja tuotteiden niin sanottuna selkarankana toimii tiedonsiirto ja tietoliikenne el
internet, jossa kaikki laitteet kommunikoivat keskendan. Internet on avoin ja hajautettu
kokonaisuus, eika sitd kukaan pysty hallinnoimaan. (limarinen & Koskela 2015, 13, 22,
60.)

Digitalisaation kaynnistgjina ja mahdollistajina ovat olleet teknologian rgjahdysmainen
kehitys ja halventuminen, joiden seurauksena teknologia on arkipaivaistynyt ja
hyddykkeistynyt, koska palvelut ovat kaikkien saatavilla. (llmarinen & Koskela 2015,
64-65). Kyse ei ole fyysisen laitteen halventumisesta, vaan tietokoneohjelmien ja
erilaisia toimintoja suorittavien algoritmien kehittymisesta. Nykyaan tietokoneohjelmat
ja algoritmit ovatkin korvanneet jo monia palveluita, joihin ennen tarvittiin ihmisia.
Esimerkiksi tuotteita voidaan hankkia itsenaisesti verkkokaupasta, ja matkan voi varata

sekd maksaa ilman yhtak&an ihmiskontaktia. (Hiltunen & Hiltunen 2014, 207.)

Digitaalisuuden vallankumous on vaatinut paljon enemman kuin tuotteiden ja
palvelujen siirtoa sdhkoiseen muotoon. Lapimurtoon on tarvittu ja tullaan tarvitsemaan
my0s tdysin uusia innovaatioita, jotka jo alunperin suunnitellaan asiakas- ja
kayttajalahtoisesti. (Tyodelama 2020). Tutkijoiden tavoitteena on konealykkyyden
kehittaminen siten, ettd tulevaisuudessa se palvelisi entistd enemman ihmisten tarpeita
ja helpottaisi heidan eldmaansa. Talla hetkella kaytdossd ovat jo konenakd ja
hahmotunnistus, joita hyddynnetdaan esimerkiksi pullonpalautusautomaateissa ja
peltipoliiseissa. Kenties tulevaisuudessa koneet pystyvat jopa tunnistamaan ihmisten
mielentilat? (Hiltunen & Hiltunen 2014, 207-208).

Digitaalisuus on vaikuttanut mahtipontisella tavalla kaikkiin toimialoihin, arvoketjuihin ja
prosesseihin (Aminoff & Rubanovitsch 2015, 55). Digitalisaatio on ajanut yritykset
muuttamaan toimintatapojaan ja uudistamaan osaamistaan, silla helppokayttdisyyden
vuoksi sen mahdollisuudet ovat kaikkien saatavilla. Digitalisaation avulla yritykset

voivat kehittdd myyntidan, l0ytdd uusia asiakkaita ja palvella niitd nopeammin,



tehokkaammin ja laadukkaammin. Digitalisaatio on avannut ja avaa jatkossakin paljon
mahdollisuuksia yrityksille, mutta on myds uhka niille, jotka eivat hyédynna sité ja nain
jaavat kilpailijoiden jalkoihin. (llmarinen & Koskela 2015, 13-15.) Digitaalisuus ei ole
enaa vaihtoehto, vaan monet yritysjohtajat kokevat sen kriittiseksi menestystekijaksi,
kun halutaan vastata asiakkaiden odotuksiin ja muuttuneeseen ostokayttaytymiseen
(Aminoff & Rubanovitsch 2015, 55).

Jungerin mielestd digitaalisuuden hyodty saavutetaan vasta, kun tarpeeksi moni
ymmartaa sen merkityksen ja osaa kayttaa digitaalisia palveluita. Paras hyoty voidaan
saada, kun yhteiskunnan kaikki toiminnot ja prosessit mietitdan tarkkaan, kehitetdén
toimiviksi ja toteutetaan jarjestelmallisesti. Han néakee digitaalisuuden olevan taynna

mahdollisuuksia, jotka toteutuakseen tarvitsevan yhteiskunnan tuen. (Junger 2015, 9.)

Suomen hallitus vastaa omalta osaltaan elinkeinoelaman digitalisaation edistamisesta
Digitaalisen liiketoiminnan kasvuympariston rakentamisen karkihankkeella. Hankkeen
tavoitteena on tehda Suomesta otollinen toimintaymparisto digitaalisuuteen perustuville
liketoimintamalleille seka erilaisille digitaalisille palveluille. Paapainona on edistaa
digitaalisuuden luomien mahdollisuuksien hyoddyntamista liiketoiminnassa ja sailyttaa
kansalaisten ja elinkeinoelaman Iluottamus internetiin ja digitaalisiin palveluihin.

(Valtioneuvosto ja ministeriot 2016).

2.2.3 Big data

Digitalisaatio on mahdollistanut sen, etta yha suurempi osa yhteiskunnan toiminnasta
on tallennettavissa helposti kasiteltdvaan muotoon ja tietoa voidaan vaivattomasti
siirtdd ja hyodyntaa. Datan kaytdstd on huomattu olevan hyodtya useille eri tahoille,
mink& vuoksi kiinnostus siihen on lisdantynyt ja se kuvataan usein ilmidna. Iimi6n
kehittymista ovat edesauttaneet digitalisaation lisaksi tallennuskapasiteetin hinnan
romahtaminen seka pilvipalveluiden yleistyminen. Pilvipalveluiden ansiosta kaikilla
yrityksilla on samat mahdollisuudet keratd kustannustehokkaasti tietoa ja hallita sita.
(Heikinheimo & Ukkonen 2015, 29.)

Big datalla viitataan kahteen asiaan: monipuoliseen ja valtavaan maaraan dataa, jonka
maéra tulee vain kasvamaan. Toisaalta silla tarkoitetaan tuotteita, palveluita ja eri
tekniikoita, joilla tata valtavaa tiedon maaraa pyritddn hallinnoimaan. Tarkoituksena on

saada jalostettua arvokasta tietoa, jonka avulla pystytdan ymmartdmaén menneisyytta,



tiedostaa realiaikainen toiminta ja ennustaa tulevaisuutta. (Salo 2014, 32.) Salo kuvaa
dataa tulevaisuuden 6ljyksi eli ne, jotka sita osaavat hytdyntaa, tulevat menestymaan
parhaiten (Salo 2014, 8).

Big dataa hyodynnetdan ja kaytetddn seuraavanlaisesti:

e suurten tietomassojen kustannustehokkaaseen varastointiin ja analysointiin

reaaliaikaisten tietojen tarjoamiseen paattksentekijoille, kuluttajille ja yrityksille

e investointituotteiden muuttamiseen tietointensiiviksi palveluiksi, esimerkkeina
hissit, koneet ja ennakoiva logistiikka

¢ toiminnan reaaliaikaiseen tai automaattiseen ohjaamiseen

e reaaliaikaisen tiedon avulla johtamiseen (Tieke 2016).

Big datan haasteet ovat seuraavat:

e oikeiden tietojen tunnistaminen

suurten tietomassojen ymmartaminen ja niiden hyddynnettavyys

tietoturvan ja yksityisyyden suojan sailyttdminen

itseddn koskevan tiedon hallitseminen

mahdolliset analysointivirheet tai tahallinen manipulointi (Tieke 2016).

Big datan yhteydessa puhutaan usein my6s kahdesta aikaisemmasta ilmiosta:
mobiililaitteista (Alypuhelimet, tabletit, &lykellot) ja sosiaalisesta mediasta. Juuri mobiilit
paatelaitteet ovat niita laitteita, joilla yhd& useammin kytkeydytaan pilvipalveluihin.
Niiden kayton yleistyminen on yksi syy pilvipalveluiden kehittymiselle ja sosiaalisen
median kayton lisdantymiselle. Salon mukaan ei mene enda kovin kauan ennenkuin
voidaan tallentaa kaikki, mitd n&hdaan ja kuullaan pysyvasti sosiaaliseen mediaan.
(Salo 2014, 8-9, 49.)

2.2.4 Alykkaat koneet

Big datan ja pilvipalveluiden jalkeen on nahtavissd seuraava murros: alykkaat koneet.
Big datan siséltama kehittynyt analytiikka ja pilvipalveluiden tarjpama rajoittamaton
tallennustila tekevat mahdolliseksi alykkaiden koneiden syntymisen. (Salo 2014, 18.)
Esineiden yhdistdminen internettiin (Internet of Things eli 10T) tai teollinen internet
(industrial internet) nahdaén talla hetkell& yhten& mielenkiintoisempana trending, koska

tulevaisuudessa miltei kaikki voidaan liittaa internetiin ja sité kautta saada jarisyttavan



paljon dataa asioista, joista ennen ei edes tiedetty. (llmarinen & Koskela 2015, 168—
169.)

Nimens&d mukaisesti teollinen internet on profiloitunut teollisuuden eli yritysten
tarpeisiin, kun taas esineiden ja asioiden internet kuluttajille suunnattuihin tuotteisiin ja
palveluihin. Kuluttajien ndkokulmasta painopisteend ovat nopeat ja edulliset ratkaisut,
jotka lahtevat kuluttajien tarpeista ja innovaatioista. Kehityksen kannalta avoimuus on
merkittdva tekija. Yleisesti teollisuuden puolella on toimittu hyvinkin suljetuissa
ymparistoissa (intranet), mutta maailman muuttuessa yritysten on hallitusti avattava

toimintaansa myds ulkopuolisille sidosryhmille. (Ahlgvist ym 2015, 8.)

Teollista internetid on kuvattu kolmanneksi vallankumoukseksi (kuvio 2). Kun
ensimmaisessa vallankumouksessa tuottavuutta tehostettiin koneiden avulla ja samalla
koneet korvasivat osan ihmistydstda, niin toisen vallankumouksen paatahtena oli
internet. Sen ansiosta tietoa pystyttiin tuottamaan ja valittamaan rajattomasti, mika
mahdollisti aivan uudet tavat liikketoiminnan harjoittamiselle paikasta riippumatta.
Virtuaalimaailman kautta internet liitti yhteen tietokoneet ja ihmiset. Nyt kolmannen
vallankumouksen aikana teollinen internet tulee yhdistamaan reaalimaailman koneet
niin toisiinsa kuin verkkoonkin. (Ahlgvist ym 2015, 11.)

Aalto 3
Vallankumous X

Aalto 2
Digitaalinen Vallankumous

Aalto 1

Teollinen Vallankumous
_/_'A;nen Internet”

“Internet”

n. 1500 n. 1990n. 2012 n. 2100

Innovaatiot

Kuvio 2. Teollinen internet kolmas vallankumous. (Ahlqvist ym. 2015, 11).
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Internet of Things-ilmion uskotaan avaavan paljon uusia liiketoimintamalleja ja silla
tulee olemaan merkittava vaikutus ihmisten elamé&én. loT perustuu kuluttajien tarpeisiin
ja innovaatioihin, ja sen tarkoituksena on rikastuttaa heiddn elaméaéansa erilaisilla
lisdarvoa tuottavilla oheispalveluilla. Esimerkiksi tietyilla palveluilla saadaan aikaiseksi
energianséastba lampokustannuksissa tai myyja voi myyda jopa valoa valaisimien
tilalle. (Ahlgvist ym. 2015, 12.)

Lehtinen ennustaa, ettd alykds langaton teknologia tulee tulevaisuudessa olemaan
lasna aivan kaikkialla. Siita tulee huomaamattomasti osa ihmisten arkea, eivatka he
kykene endd hahmottamaan sen olemassaoloa. Sitd on jo nyt muun muassa
mobiililaitteissa ja rakennuksissa, ja tulevaisuudessa kenties integroituna jopa ihmisen
kehoon. (Lehtinen 2015; Luoto 2015.)

Tulevaisuuden tutkija Wilenius pitdd my6s virtuaalisuutta tulevaisuudessa
itsestddnselvyytena (Wilenius 2015, 68). Myods Luoto uskoo, etta virtuaalisuudesta
tulee aivan normaalia ihmisten elamassa ja havainnollistaa asiaa auton tuulilasi
esimerkilla: tulevaisuudessa koko tuulilasi voisi olla yhtad suurta virtuaalindyttéa ja se
voisi ilmoittaa kuljettajalle mahdollisista liukkaista tienpinnoista tai muuten vain

keskustella kuljettajan kanssa. (Luoto 2015.)

2.2.5 Keinoaly

Teknologian kehityksen ansiosta tietokoneet ovat pitkélti itseohjautuvia ja alykkaita eli
ne ovat kehittyneet monissa asioissa jo ihmistd taitavammaksi. Ne pystyvét jo
oppimaan erilaisia taitoja ja jopa voittamaan ihmisen esimerkiksi shakissa tai
pokerissa. Ne kykenevat prosessoimaan ja analysoimaan suuria datamaarid nopeasti,
mink& ansiosta monet aiemmin ihmisten tekemat tehtavat voidaan nykyaan
automatisoida. Tietokoneet osaavat myos jatkuvasti paremmin tunnistaa erilaisia
asioita, esineita ja muotoja, arvioida tilanteita ja tehda paatoksia arviointien perusteella.
(Kiiski Kataja 2016, 9-10.)

Keinoalyd kehitetaan jatkuvasti ja kehittdmisen perimmainen tarkoitus on, ettd se
pystyisi ilman ohjausta selviytymaan ennakoimattomista tilanteista. Keinodlyn
tutkiminen on hyvin monialaista ja monet tutkijat jakavatkin sen kahteen luokkaan:
vahvaan ja heikkoon keinodlyyn. Ne erotellaan toisistaan siten, etta vahva keinoaly

yrittdd hahmottaa ihmisten ajatusprosessia, kun taas heikko pyrkii ratkomaan
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ongelmia. Heikkoa keinoalya on ollut jo useamman vuoden ldhes kaikkialla, esimerkiksi
tietokonepeleissa, matkapuhelimissa ja autoissa, mutta vahvaa keinodlya ei ole viela
olemassakaan. (Hiltunen & Hiltunen 2014, 212-213.)

2.2.6 Automatisaatio

Perinteisesti automatisaatiossa on ollut kyse erilaisten taustaprosessien ja -toimintojen
tehostamisesta. Yksinkertaiset, rutiininomaiset ihmisten tekemat tydt on siirretty
tietojarjestelman, koneen tai robotin tydksi. Padpainona on ollut kustannustehokkuus ja
tuottavuus. Nykyaan alykkaan teknologian ja digitalisaation ansiosta automatisaatio on
saanut uusia mahdollisuuksia. Reaaliaikaisuuden myo6td esimerkiksi virtuaalinen
automatisoitu asiakaspalvelija on yleinen ilmié monissa yrityksissa. (llmarinen &
Koskela 2015, 125.)

McKingseyn tuore raportti automatisaation vaikutuksista tyon tekoon ja tuottavuuteen
esittdd, etta jopa puolet nykyisista tyotehtavistéa voitaisiin automatisoida vuoteen 2055
mennessa. Muutos voi myds tapahtua enintdan 20 vuotta aiemmin tai myéhemmin
monista tekijoista riippuen. Raportissa kerrotaan, ettéa vaikka vain noin 5 % ammateista
voitaisiin tdysin automatisoida, niin valtaosa ammateista sisdltda paljon yksittaisia
tehtavia, jotka olisivat automatisoitavissa. Taysin automatisoitavissa olisivat 1&hinna
yksinkertaiset, rutiininomaisia tyotehtavia sisaltavat ammatit, kuten fyysiset teollisuus-
ja vahittaiskaupan alan tehtavat seka tiedon kerddminen ja prosessointi. (Manyika ym.
2017, 5, 32))

Automatisaation etenemisvauhtiin ja -laajuuteen vaikuttavia tekijéita on McKingseyn
raportin (2017) mukaan viisi:

o teknologian kayttokelpoisuus, koska soveltuva teknologia on ensin kehitettava
ja hyodynnettdva sitd erilaisten tehtdvien automatisointiin soveltuvissa
ratkaisuissa

¢ ratkaisujen kehittamisen ja kayttoonoton hinta

e tyomarkkinoiden dynamiikka eli edullisen tydvoiman saatavuus helposti
automatisoitaviin ammatteihin, alueelliset palkkaerot seka automatisaation
vaikutus tyévoiman taitoihin ja tarjontaan

o taloudelliset hyodyt kuten nopeampi tuotantotahti, parempi laatu ja saastot

palkkakuluissa



12

e lainsdadantd ja sosiaaliset tekijat, jotka voivat hidastaa tehtavien
automatisointia silloinkin, kun liiketoimintahyodyt puoltaisivat sita (Manyika ym.
2017, 10-11).

Automatisaatio tulee muuttamaan tyon luonnetta. Kun prosessit muuttuvat yksittaisten
tyotehtavien automatisoinnin vuoksi, tydntekijat suorittavat aktiviteetteja, jotka
taydentavat koneiden tekemaa ty6ta ja painvastoin. lhminen tydskentee yhéa useammin
koneiden ja robottien rinnalla. Nama muutokset tulevat vaikuttamaan merkittavasti
yritysten rakenteeseen, toimialojen Kilpailuun ja liiketoimintamalleihin. (Manyika ym.
2017, 2.)

2.2.7 Robotisaatio

Junger nékee robotisaation keinoalyn ja automatisaation kehittymisen jatkumona. Siind
tietokone toimii suoraan laitteessa itsendisesti ilman ihmisen apua. (Junger 2015, 12).
Myds Sitra yhdistdd robotisaation keinoalyyn. Keinodlyn kehittyessa robotit pystyvat
suoriutumaan paremmin tehtavistaan. (Kiiski Kataja 2016, 10).

Robotit ovat nykyaan turvallisempia ja edullisempia kuin aiemmin, ja niiden kognitiiviset
kyvyt ovat parantuneet. Liséksi ne kykenevat myods oppimaan asioita. Ne pystyvat jo
suoriutumaan tehtavista, joiden ennen ajateltiin vaativan inhimillista arvostelukykya ja
kokemusta. Ne eivat kuitenkaan osaa viela soveltaa tietoa eri asiayhteyksissa, eivatka
ne osaa improvisoida. Inhimillisten tunteiden tunnistaminen kuten myo6s sarkasmi ja
ironia on niille mahdotonta. Nykyisella teknologian kehitysvauhdilla naidenkin rajojen

ylittdminen saattaa kuitenkin olla vain ajan kysymys. (Manyika ym. 2017, 23-24.)

Kun laitteen &lya saadaan kasvatettua tunteella ja maalaisjarjella sekd pystytaan
kehittamaan laitteen motoriikkaa, niin tulevaisuuden robotit voivat kenties olla jo
kumppaneitamme. (Hiltunen & Hiltunen 2014, 58). Robotti voisi olla ystava, joka tekee
ihmisen puolesta kaikki ne hankalat tehtavét ja ikavimmat tyot, joita ihminen ei halua tai
kykene tekemdaan. Robotti olisi assistentti, joka toteuttaisi ihmisen toiveita vasymatta
koskaan. (Andersson & Kaivo-oja 2013, 103-104.)

Tulevaisuudessa robotit voisivat tdydentdd ja tehostaa ihmisen toimintaa tai jopa

kokonaan korvata hanet. Taydentava vaihtoehto olisi ihmiskunnalle eittaméatta parempi,
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koska talloin ihmisen ei tarvitsisi kilpailla robotin kanssa. Korvattavuus vaihtoehto olisi
taas tuottavuuden ja talouden nékokulmasta parempi vaihtoehto. Enta millainen voisi
olla ihmisesté ja robotista muodostettu tiimi? (Andersson & Kaivo-oja 2012, 104.)

Tulevaisuuden tutkijat Hiltunen & Hiltunen ennustavat, ettd tulevaisuudessa robotteja
tullaan hyodyntdmaan hyvinkin monenlaisissa ympaéristbissa. Pienemmilla&n niitd voi
olla elimistéssamme ja suurimmillaan kenties teollisuudessa. Toimintaymparistd ulottuu
meren pinnan alapuolelta avaruuteen ja ulkomaailmasta ihmisten sisuksiin.
Tulevaisuudessa kehityksen edetessa yha useampi toimiala voi l16ytaa robotisaatiosta
uusia mahdollisuuksia. Esimerkkind he esittavat laaketieteen ja tulevaisuuden
ennusteen robottiraajoista vuonna 2031-2034. (Hiltunen & Hiltunen 2014, 58-59).

Robotisaatio on jo nyt todella merkittdva trendi ja sen uskotaan tulevaisuudessa
kasvavan. Téalla hetkella robottien maaran kasvuaste maailmassa on nelja prosenttia ja
jos kasvu jatkuu saman suuruisena, niin niitd uskotaan olevan vuonna 2050 jo yli 83
miljoonaa. Anderssonin ja Kaivo-ojan mielesta olisi todella suuri virhe, jos robottien
vaikutusta markkinamekanismeihin ja yhteiskuntien toimintaan ei otettaisi huomioon.
(Andersson & Kaivo-oja 2012, 106-107.)

2.3 Globaaliset muutosvoimat

2.3.1 Globalisaatio

Globalisaatio on todella moniulotteinen ilmi6é ja maailmanlaajuinen muutosvoima, jolla
on merkittava vaikutus tulevaisuuteen (Sydadnmaanlakka 2014, 29). Kilpailukentt& on jo
nyt digitalisaation vuoksi globaali. Tana paivana paikallisetkin yritykset kohtaavat
globaalin kilpailun. Asiakkaat voivat yhtd helposti tilata tuotteet tai palvelut
ulkomaisesta kuin kotimaisesta verkkokaupasta. Moni ulkomaalainen yritys on
suomentanut verkkosivunsa ja EU:n lainsaadantd seka luottokorttien yleistyminen ovat
madaltaneet kynnystéd entisestaan ulkomaalaisten tuotteiden ja palveluiden
likkumiselle yli rajojen. (llmarinen & Koskela 2015, 65.) EU:n lainsdadannon
tavoitteena on yhdenmukaistaa muun muassa tietosuojaan, immateriaalioikeuksiin ja
kuluttajasuojaan sekd& maksamiseen liittyvat sahkoisen kaupankéynnin toiminnot
(llmarinen & Koskela 2015, 68).
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Yh& enemman kilpaillaan globaalisti myds tyotehtavista ja tyontekijoista. (Rouvinen &
Vartia & Yla-Anttila 2007, 35.) Yritysten toimintaympéristokin on globaalinen. Toita
siirretddn sinne, missa niitd voidaan tuottaa kustannustehokkaimmin sek& mista

tarvittavaa osaamista loytyy. (Jylh& & Viitala 2013, 226.)

Mckinseyn vuonna 2016 ilmestyneen globalisaation muutoksesta kertovan raportin
mukaan globalisaatio on siirtynyt aivan uuteen digitaaliseen aikaan. Raportissa
todetaan, ettd perinteinen tavaroiden, palveluiden ja talouden globalisaatio on
hidastumassa, mutta globalisaatio muuttuu ja vain jatkaa kiihtymistaan. Nyt rajoja
ylittavat entistd enemman digitaaliset informaation, ideoiden ja innovaatioiden virrat,
joilla on yha suurempi vaikutus bruttokansantuotteen kasvuun. Valtava méaara dataa
siirtyy jo nyt yli rajojen minuutin vélein ja maardn ennustetaan viela kasvavan
rajahdysmaisesti. (Bughin ym. 2016, 23.) Rouvinen, Vartia ja Yla-Anttila olivat samalla
kannalla jo vuonna 2007. Heidan nakemyksensa mukaan kansainvalinen yhteistyd eri
rajoitu tulevaisuudessa enda vain tavaroiden, palveluiden tai teknologian liikkumiseen,
vaan yhtéa tarkedna tulee olemaan ajatusten ja innovaatioiden siirtyminen. (Rouvinen &
Vartia & Yla-Anttila 2007, 87.)

2.3.2 Verkostoituminen

Yksi maailmanlaajuisesti yritysmaailmaa vahvimmin muuttaneista trendeistd on ollut
verkostoituminen ja sen nahd&én olevan tdman aikakauden organisoitumisen muoto.
Siina toisistaan riippuvaiset yritykset toimivat keskenaan erilaisissa verkkomaisissa
rakennelmissa ja tuottavat lisdarvoa toisilleen jakamalla tietoa sekda osaamista.
Tekemalla yhteistydta monen eri yrityksen kanssa yritys voi itse keskittyd omaan
ydinalueeseensa ja sen kehittdmiseen. Pa&asiallisia syitd verkostoitumiseen ovat
kuitenkin  kustannustehokkuuden kasvattaminen ja kilpailukyvyn parantaminen.
Verkostoitumisen motiiveina voivat olla my6s puhtaasti riskien jakaminen ja ylipaansa
markkinoille paaseminen. (Jylha & Viitala 2013, 179-183.)

Luottamus ja avoimuus ovat verkostotoiminnan perusta, silla kenenk&éan resurssit eivat
riitA valvomaan yritysten yli rajojen limittyvid verkostosuhteita. (Manka 2010, 33.)
Tuloksellinen ja aikaansaava verkostotoiminta edellyttddkin saumatonta yhteistyota ja
sen kehittamista, jolloin molemmat osapuolet hyotyvat. (Jylhda & Viitala 2013, 184.)

Yrityksiltd vaaditaan uudenlaista osaamista: heidan tulee osata johtaa kumppanuutta,



15

hallita verkkoajan viestintataidot ja olla koko ajan vuorovaikutuksessa kumppaninsa
kanssa. (Manka 2010, 33.)

Verkostoitumista on mygs yritysten siséalla. Tyota tehdaan entista enemman tiimeissa,
joissa toimitaan usein hyvin itsendaisesti ja muodostaen omia yhteisdja seka verkostoja.
(Jylha & Viitala 2013, 179.) Myds tyontekijat luovat omia henkilékohtaisia verkostojaan
vapaa-ajallaan. Ja enda tarkeinta ei olekaan se mitd osataan, vaan se keita tunnetaan
ja mita he osaavat. (Manka 2010, 33.)

Lehtinen kiteyttda  tulevaisuuden tyéelaman verkostot  “verkostuneisiksi
ekosysteemeiksi”, joissa eri toimijat, kuten organisaatiot, asiakkaat, henkildst6 ja muut
sidosryhméat hyddyntavéat verkostojaan oman toiminnan kehittdmiseksi. Esimerkkina
han kayttad joukkoistamista (engl. crowdsourcing) eli hajautettua ongelmanratkaisu- ja
tuotantomallia. Siind organisaatio osallistaa yhteison esimerkiksi joukkorahoituksen
hankkimiseen tai muuhun rajattuun tehtavaan ja hyédyntaa nain ison joukon osaamista
omaksi edukseen. (Lehtinen 2015.)

2.3.3 Jakamistalous

Jakamistalous on kansainvélinen ja kasvava trendi, joka yhdistda yhteiséllisyyden ja
teknologian ja on herattanyt jo paljon huomiota, vaikka on suhteellisen tuore ilmio.
Suurimpana tekijana on arvojen muuttuminen, omistamista ei arvosteta enaa
samanlaisena asiana kuin ennen. Yritysten siirtyminen omistajuuden arvostamisesta
kohti kayttdoikeuden arvostamista on tuonut oman vaikutuksensa jakamistalouteen,
jota ekologisuuden korostaminen on vain vahvistanut. Huoli ympariston kulumisesta on
lisannyt resurssien tehokasta kayttoa ja kierratyksesta on tullut oma trendinsa. Pitkaan
jatkunut huono taloustilanne on saanut seka kuluttajat etta yrittajat miettimaan kulujen
karsimista ja materiaalien uudelleen kayttoa seka kehittdmaan uusia mahdollisuuksia
ansaita rahaa. Jakamistalous onkin internetin avulla avannut aivan uusia
liketoimintamahdollisuuksia yrittdjille ja heidan rahoittajille. (Lahti & Selosmaa 2013,
13-14, 40.)

Uusien teknologioiden ansiosta jakamistalous on hyvin hallittavaa ja tehokasta seka
jakamisen ajankohdan jokainen voi itse méaaritelld. Suurta kansainvalista huomiota ovat
keranneet esimerkiksi amerikkalaiset alustapalvelut Airbnb (asuntovuokraus) seka

Uber (taksimatkat), jotka ovat jo rantautuneet myts Suomeen. Liiketoimintana
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jakamistalous on yksilon nakokulmasta pientd, mutta kun sité tarkastellaan palvelun
nakokulmasta tilanne muuttuu. Airbnb on jo nyt maailman suurin hotelliketju, kun
katsotaan sen myytyjen hotelliiden maaraa. (Kangas 2014.) Jakamistalous luo koko
ajan uutta tarjontaa: yhteiskaytosséa olevat autot, tyokalut sekéa tulevaisuudessa ty6 ja
osaaminen. Niinpa se nahdaan myods uhkana perinteisille toimijoille. (Lahti & Selosmaa
2013, 154-155.)

2.3.4 Vaestorakenteen muutos ja liikkuminen

Merkittava tekija maailman talouteen on vaestdérakenteen muutos. Tyoikaisten (15—-64-
vuotiaat) maara teollisuusmaissa on ollut laskussa jo useamman vuoden ja maaran
ennustetaan vain supistuvan vuoteen 2050 mennessa. Yli 65-vuotiaiden maaran
puolestaan ennustetaan vain kasvavan lahes 150 miljoonalla hengella. Tydvoiman
supistuminen ja ikaantyneistd ihmisista huolehtiminen on todella raskas taakka
yhteiskunnille ja se tulee vaistamatta vaikuttamaan teollisuusmaiden talouden kasvuun.
(Kasvio 2014, 87.)

Maailman kehittyvien maiden tilanne on aivan painvastainen. Kehittyviin maihin Kasvio
nostaa Eteld-Aasian ja Saharan eteldpuolisen Afrikan, joissa syntyvyys on viela todella
korkea. Naissd maissa vaeston maaradn odotetaan kasvavan 1,6 miljardilla vuoteen
2050 mennessa. Mailla on tarjottavana valtava maard tybvoimaa ja vield
kayttmattomia luonnonvaroja, mik& aiheuttaa my6s maailman talouskasvun

painopisteen siirtymisen hiljalleen naihin maihin. (Kasvio 2014, 89-90.)

Ongelmana on kuitenkin se, etta ty6ta ei riité kaikille, vaan tuloja on haettava muualta.
Kehittyvien maiden tyontekijat tulevat Kilpailemaan samoilla tyoémarkkinoilla
teollisuusmaiden tydntekijoéiden kanssa. (Kasvio 2015, 66.) Myo6s elintilat ja -
mahdollisuudet véhenevat nopean syntyvyyden maissa, mik& johtaa vaistamatta
siirtolaisuuden kasvuun. Myos internetin kautta saatu tieto paremmista elinolosuhteista

vaikuttaa omalta osaltaan ihmisten liikkuvuuteen. (Yle uutiset 2015.)

Pitkaan jatkunut Lahi-ldan kriisi on myds vaikuttanut vaestdn likkkumiseen varsinkin
EU:n alueella (Kiiski Kataja 2016, 28). Kansainvaliset sopimukset velvoittavat EU:n
jasenmaita auttamaan suojelua tarvitsevia turvapaikanhakijoita, joita viime vuonna
Suomeen tuli ennatysmaara, 32 476 henkildd (Sisaministerio  2016).

Turvapaikanhakijoiden massiivinen maaréa on myos saanut aikaan valtavan paineen ja



17

huolen yleisesta kansalaisten turvallisuudesta koko maailmassa. Ei ainoastaan muiden
maiden kansallisuuksien yhteensovittaminen, vaan myos laittomien maahantulijoiden
maara lisdavat merkittavasti uusia uhkia. EU:ssa sisdisen vapaan liikkuvuuden taannut
Schengen-sopimus on tehnyt omalta osaltaan Euroopasta mielenkiintoisen ja halutun
turvapaikan seka turvaa hakeville perheille etta aari-islamilaiselle terrorismille, jonka
vaikutukset nakyvat maailmanlaajuisesti. Kasvava terrorismi lisda epavarmuutta ja
pelkoa tulevaisuudesta. (Kiiski Kataja 2016, 28, 30.)

2.3.5 Kestava kehitys ja vastuullisuus

Kestava kehityksen paamaarana on turvata nykyisille ja tuleville sukupolville
tulevaisuus. Tama tarkoittaa kaytannossa sitd, ettd paatdksien teossa ja toiminnassa
on huomioitava tasavertaisesti ymparistd, ihminen ja talous. (Ymparistoministerio
2013.) Elinehtona ekologiselle kestdvyydelle on turvata maapallon sailyminen, mika
merkitsee sitd, ettd ihmisen toiminta on suhteutettava luonnon kestokykyyn.
Merkittdvimmassa asemassa ovat maapallon biologisen monimuotoisuuden ja

ekosysteemien toimivuuden turvaaminen. (Suomen YK-liitto 2016a.)

Tana paivand suurimpina globaalisina huolenaiheina ovat ilmastonmuutos ja
luonnonvarojen uhkaava vaheneminen. (Kiiski Kataja 2016, 38.) Merkittavat tekijat
luonnon kestokyvylle ovat energian kulutus, ilmaston saastuminen ja luonnonvarojen
tuhlaaminen. Rasitus luontoa kohtaan on kasvanut jopa kolminkertaiseksi viimeisten 50
vuoden aikana ja jos sama tilanne jatkuu, niin jo vuonna 2020 maapallon luonnonvarat
ovat kuihtuneet. Tarvitaan siis maailmanlaajuista yhteisty6ta, jotta maapallo voitaisiin
sdilyttaa elinkelpoisena. (Suomen YK-liitto 2016a.) Kasvion mukaan koko maailman
kattavien selkeiden rajojen maarittely on vasta ensiaskel sisallbllisten muutosten
etenemiselle ja toteuttamiselle. Han uskoo, ettd ihmisten on opittava uudelleen
muovaamaan perustarpeet ja hyvan elaman edellytykset siten, ettd pysytaan
maapallon kestdvyyden rajoissa. Tavoitteisiin paaseminen vaatii valtavia muutoksia
ihmisten nykyisiin elin- ja kulutustottumuksiin, liikkumiseen ja asumiseen. Laajat
muutokset loisivat kokonaan uuden sivilisaation, jossa my6s tyon tekemisen tavat ja

kulttuurit muuttuisivat kokonaan. (Kasvio 2014, 22—-23.)

Tarvitaan luja, kestavalla pohjalla oleva talous, jotta pystytdéan mukautumaan
globaalisiin  talouden muutoksiin seka selviytymdan yhteiskuntaa mahdollisesti

rasittavista tekijoistd kuten vaeston ikaéntymisesta ja sen kasvusta aiheutuvista
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menoista. Taloutta rakennettaessa on kuitenkin huomioitava ekologisuus, jottei rasiteta
luontoa. My6sk&an ihmisten hyvinvoinnista ei saa tinkia. Kaikilla yhteiskunnan jasenilla
on oma vastuunsa kestavan talouden rakentamisessa. (Suomen YK-Liitto 2016b.)

Tulevaisuudessa myds tydnantajien on entistd enemman mietittdva omaa vastuutaan
taloudellisesta kestavyydesta. Kilpailukykya ja tuottavuutta tulisi rakentaa muulla tavoin
kuin vain lomauttamalla ja irtisanomalla henkilostéa. (Tulevaisuus 2030.) Tydvoiman
maaran halyttavasta vahenemisesta tulee olla huolissaan, koska pitkan aikavalin
talouskasvu riippuu paljolti tybvoiman ja tuottavuuden Kkasvusta. (Tyo- ja

elinkeinoministerio 2015, 31.)

Sosiaalisen kestavyyden tarkoituksena on taata kaikille perushyvinvointi nyt ja
tulevaisuudessa. Kaikilla tulisi olla tasavertainen mahdollisuus koulutukseen, riittdvaan
toimeentuloon ja ihmisten perusoikeuksien tulisi toteutua. Myds eriarvoisuus on
kitkettdvd pois. Suurimpina globaalina haasteina ovat vaestdén kehitys,
terveydenhuollon turvaaminen, koéyhyys ja sukupuolten vélinen eriarvoisuus. Myos
syrjaytymien ja tyottémyys ovat merkittavida haasteita, varsinkin Suomessa. (Suomen
YK-liitto 2016c.) Kiiski Katajan mukaan teknologian nopea muutos haastaa
yhteiskuntien uudistumiskykya perusteellisesti varsinkin lansimaissa, joissa painetta luo
yhteiskuntien demografia. Tana paivana yha laajempi kirjo eri sukupolvia tydskentelee
yhdessa. Haasteena on saada myods ikdantyvat omaksumaan ja hyodyntamaan uusia

teknologioita ja toimintatapoja. (Kiiski Kataja 2016, 15.)

Vastuullisuus on globaali trendi. Ainoastaan vastuullisesti toimivat yritykset tulevat
menestymaan tulevaisuudessa. (Pantsar 2015.) Asiat eivat pysy enaa yrityksen
asiantuntijoiden tiedossa, koska lapinakyvyys lisdantyy. Yrityksen toiminnan tulee olla
sellaista, ettei 1&apinakyvyys haittaa sita. (Terho 2015.) limarinen ja Koskela nékevat,
ettd nimenomaan digitalisaatio tekee yritysten toiminnasta lapindkyvaa. Asiakkaat
odottavat yrityksiltd avoimuutta, rehellisyyttd seké lupausten ja yhteiskunnan arvojen

mukaista toimintaa. (Ilmarinen & Koskela 2015, 56.)

Vastuullisuus liittyy oleellisesti kestdvdan kehitykseen, ja sen tulee olla kaiken
liketoiminnan |&htokohtana. Vasta kun yrityksen toimintatavat perustuvat kestavaan
kehitykseen voidaan sen toiminnan sanoa olevan vastuullista. Ekologisesti,

taloudellisesti ja sosiaalisesti kestavalla tavalla toimivalla yrityksellda on hyvat
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mahdollisuudet parjata kovassa kilpailussa myds tulevaisuudessa. (Elinkeinoelaman
keskusliitto 2017.)

Ymparisto

Asiakkaat
ja Henkilosto
markkinat

Vastuullisesti
toimiva yritys

Tuotteet,

palvelut ja

hankinta-
ketju

Kuvio 3. Vastuullisen toiminnan osa-alueet. (mukaillen Jylha & Viitala 2013, 355.)

Lainsdadannon, yleison ja asiakkaiden lisdéntyvat vaatimukset ovat kasvattaneet
yritysten kiinnostusta ymparistohaittojen minimointiin ja luonnonvarojen kestavaan
kayttoon. Vastuullisen yrityksen taytyy pitdd huolta myos siita, ettei sen voitontavoittelu
tuota haittaa yhteiskunnalle. Taloudellista menestysta tulee tavoitella tavoilla, jotka
ottavat huomioon niin eettiset arvot kuin myos ihmiset, yhteisot ja ympariston.
Vastuullinen liiketoiminta ja sosiaalinen vastuu ulottuvat yrityksen kaikkiin sidosryhmiin
(kuvio 3), ja sen voidaan katsoa olevan ainakin osittain vastuussa
yhteistydkumppaneidensa ja alihankkijoidensa toimenpiteistéd. (Jylhd & Viitala 2013,
348, 350-351, 353.)

3 Tulevaisuuden tyo

3.1 Tydelaméan murros

Huolta heréattda kehittyvan teknologian aiheuttama tydelaman murros, jonka myo6ta
useita jopa korkean osaamisen toitd voidaan helposti pitkédlle automatisoida. Uudet

liketoimintamallit ovat aikaansaaneet ilmidn "tyon uberisoituminen”, jossa tydnmuodot



20

tulevat muuttumaan. Vakituiset tyOurat pilkkoutuvat ja yritykset hakevat
kannattavuuden kasvua entista enemman keikkatoiden kautta. (Kiiski Kataja 2016, 14).

Keskustelua kdydaan paljon myds siitd, mika tulevaisuudessa on tyén merkitys ihmisen
identiteetille ja mik& kaikki voi ylipdatansa olla ty6td. Selvaa on, ettd tarvetta yhta
suurelle maaralle tydta kuin tana paivana ei tulevaisuudessa enaa ole, koska
digitalisoitumisen ja robotisaation mydéta tyon arvoketju tulee lyhentymé&én ja tuotto
saavutetaan aikaisemmin. Monilta aloilta jaavat pois esimerkiksi varastointi ja kuljetus
sekd tukku- ja vahittaiskauppa, joihin aikaisemmin sitoutui huomattava maara tyota.
(Kiiski Kataja 2016, 14.) ETLANn ennusteen mukaan lahes kolmasosa suomalaisista
tyopaikoista on vaarassa havitd kokonaan (Maenpéaé 2016, 6).

Tyon ei kuitenkaan néhda haviavan, vaan se jakautuu uudelleen ihmisen ja koneen
kesken. Kone ei tule ainakaan ladhitulevaisuudessa korvaamaan intuitiota, luovuutta,
kekselidisyyttd eikd sosiaalista vuorovaikutusta. My6s myynnin, markkinoinnin,
tuotteiden kehittamisen ja valmistamisen nahdaan jaavan ihmisten tehtaviksi. Uusien
teknologioiden kehittymisen ja varsinkin robotisaation nahdaan olevan merkittava ajuri
tydmarkkinoiden ja elinkeinoelaméan murroksessa. (Pajarinen & Rouvinen 2015, 18.)
Tyomarkkinoiden murros vaati tyopaikkojen ja tydskentelytapojen kehittamista. Tyon
sitomista tiettyyn paikkaan ja aikaan ei nahd& enaa tarpeellisena, vaan ty0sta tulee
raataloidympdd kuin koskaan aikaisemmin. Luovuutta korostetaan ja tyontekijoille
annetaan enemman vapautta uuden luomiseen sekd mahdollisuuksia hyddyntda uusia
teknologioita. Yritysten rakenteet murtuvat ja nykyisten vakaiden yritysmallien rinnalle
kehittyy tiiviisti verkottuneita yhteis¢ja. Tyodsuhteiden pirstaloituessa ty6ta tehdaan
tulevaisuudessa hyvinkin paljon yrittdjalahtdisesti ja projektimaisesti, milld on omat

vaikutuksensa tyon organisoimiseen ja johtamiseen. (Maenpaa, 2016, 6—7.)

Oman haasteensa johtamiseen tuo uusien sukupolvien tulo ty6elamaan. Aito
nettisukupolvi (1980-luvulla syntyneet), joka sujuvasti tytskentelee verkostossa
haastaa yrityksen niin tyontekijana, asiakkaana kuin kuluttajanakin. Tama ryhma
arvostaa vapaa-aikaa enemman kuin rahaa. Heille tarkeda on tyon tekemisen
joustavuus ja omien arvojen tayttyminen tydssd. He toimivat parhaiten, kun heita
johdetaan suorituksen ja laadun kautta. (Jylha & Viitala 2013, 368.) He haluavat tehda
tyota sen sisallon takia eika sen takia, ettd on pakko. Naiden asioiden valossa yritysten
on mietittdva uudelleen strategiansa, kulttuurinsa, johtamismallinsa seka tyontekijdiden

palkitsemismallit. (Lehtinen 2015.)
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3.2 Muuttuvat osaamisvaatimukset

Tyon sisallét ja tavat muuttuvat, mink& vuoksi tarvitaan aivan uudenlaista osaamista.
Teollinen yhteiskunta tulee véhitellen vaihtumaan sahkoisten palveluiden yhteiskuntaan
ja osaamisvaatimuksen laajenevat. Oman vahvan substanssiosaamisen lisaksi
tarvitaan myods osaamista ja Kkiinnostusta muista osaamisalueista. (Viestinnan
keskusliitto, 8.) Digiajan tyontekijaltd vaaditaan hyvin monipuolista osaamista seka
oman erikoistumisen liséksi myds taitoa tdydentdd omaa osaamistaan muiden alueiden

asiantuntijoiden osaamisella (llmarinen & Koskela 2015, 221).

Osaaminen on paljon muutakin kuin tutkinnolla tai koulutuksella saavutettua
tietovaltaista osaamista. Osaamisen soveltaminen kaytantoon on kaiken ydin. Tytssa
menestyminen ja eteenpdain paaseminen edellyttavat kaikkien taitojen esille nostamista.
(Kupias & Peltola & Pirinen 2014, 50-51.) Osaamisesta on tullut tarkea
selviytymiskeino ja tavallaan ainoa ainoa tydsuhdeturva tyontekijélle. Yritykset eivat voi
enda taata henkilostolleen jatkuvaa ja pysyvaa tyosuhdetta, vaan ainoa tapa taata oma
tydllisyytensa on huolehtia omasta osaamisestaan. Niin kauan kun on sellaista
osaamista, josta jokin yritys on valmis maksamaan kohtuullista korvausta, voi olla

turvallisin mielin. (Sydanmaalakka 2007, 169.)

Toiden pilkkoutuessa yha& pienempiin osiin ja projektitydn lisdantyessd vaaditaan
tyontekijoilta entistda enemman kykya sietaa epavarmuutta ja jatkuvia muutoksia. Enda
eivat riita perinteiset ammatilliset taidot, vaan tarvitaan lisaksi metataitoja, joiden avulla
yksilé pystyy sopeutumaan jatkuviin  muutoksiin ja saamaan ne kaannytettya
mahdollisuuksiksi. (Manka 2010, 37; Hautala 2015.) Kuviossa 4. Manka on jaotellut
ty6eldaman valmiudet neljddan ryhmaan: elamanhallintaan, kumppanuus- ja
johtamistaitoihin sekd kykyyn hallita muutoksia ja uusia innovaatioita. (Manka 2010,
37.)
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Kuvio 4. Metataidot. (mukaillen Manka, 2010, 36).

Elaménhallinnassa on kyse yksilén omien kykyjen kehittamisesta niin, ettd yksilo
pystyy paremmin selviytymaéan epavarmuuden keskella. Erittdin tarkednd Manka pitaa
omien vahvuuksien ja heikkouksien tunnistamista sek& uskoa itseensd ja omiin
kykyihinsa. On oltava myo6s entista valmiimpia opettelemaan uutta, jottei olla yhden
kortin varassa. Ajankayttd ja ongelmanratkaisutaidot ovat merkittavia tulevaisuuden
kompetensseja. (Manka 2010, 37.) Myds Wilenius nékee, ettd kyky ratkoa esiin tulevia
ongelmia on merkittdva kompetenssi tulevaisuudessa. Han uskoo, etta yhd enemman
tarvitaan taitoa yhdistella erilaisia asioita ja rakentaa tavanomaisesta poikeavia
littoutumia, jotta ongelmia pystytddn ratkomaan kokonaisvaltaisesti. (Wilenius
2016,169-170.)

Seka Manka ettd Hautala pitavat merkittdvana metataitona vuorovaikutustaitoja.
Kumppanuustaidot siséltavat kaikki ihmisten valiseen viestimiseen tarkoitetut taidot:
suullinen, kirjallinen ja sahkdinen viestinttaito. Viestintataidot ovat osa
verkostoitumistaitoja, jotka ovat todella merkittdvdssd asemassa taman paivan

tydelamassa, esimerkiksi niiden merkitys tyénhaussa kasvaa koko ajan. Alaistaidot
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ovat my0s osa metataitoja, silla yksildiden on yha enemmaén otettava vastuuta omasta

tydskentelystaan ja sen kehittdmisesta. (Manka 2010, 36; Hautala 2015.)

Johtamistaidot ovat jo muuttuneet ja vaikuttavat paljon tyohyvinvointiin. Esimiehen on
osattava koordinoida resursseja, tehda oikeudenmukaisia paatoksia ja ohjata
tyontekoa. Epavarmoina aikoina esimieheltd vaaditaankin konfliktien tunnistamis- ja
ratkaisukeinoja, jotta pystytaan pitamaan tyoyhteisd tasapainossa. Useissa eri
tutkimuksissa on  tullut  esille, ettd  tunnedlytaidot ovat tarkeimpia
johtamiskompetensseja ja niilla on merkittdva vaikutus organisaatioiden ilmapiiriin ja
sitd kautta niiden tuloksiin. (Manka 2010, 37.)

Viimeisessa eli innovaatioiden ja muutosten hallinnassa tarvitaan kykya havainnoida
muutostarpeita sek& aivan uudenlaista nakemysta asioista. Uudet ideat eivat
kuitenkaan yksin&an riitd, vaan on myo6s osattava laittaa ideat toimimaan kaytannossa
eli tarvitaan riskinottokykya ja tietynlaista johtajuutta, jotta saadaan muutkin toimimaan

uusien tavoitteiden mukaisesti. (Manka 2010, 37.)

Pitkat tyburat saman tydnantajan palveluksessa ja samassa tehtavassa tulevat
olemaan historiaa. Omaa osaamista tulee jatkuvasti paivittdd ja oman osaamisen
myyminen tulee olemaan arkipdivaa jopa oman organisaation sisalla projektitdiden
lisdéntyessa. Vastuu oman osaamisen kehittamisestd seké itsensa tyodllistAmisesta

tulee siirtymaan tyontekijalle. (Viestinnéan keskusliitto, 8—9.)

3.3 Tulevaisuuden B2B-myyntity®

Digitalisaatio ja globalisaatio ovat tuoneet valtavan méaran uusia tuotteita ja palveluita
markkinoille, mikd taas on luonut omat haasteensa myynnille. Myynnin rooli on
muuttunut. Tana paivana se nahdaan osana yritysten liiketoimintaa ja menestymista,
eikd niin kuin ennen vanhaan mekaanisena ja yksinkertaisena suorituksena.
(Kortelainen & Kyr¢ 2015, 3.)

Laine nakee, ettd yksi merkittdvimmistd muutoksista myynnin maailmassa tulee
olemaan tiedon rajahdysmaéinen kasvu. Lapinakyvyyden ja avoimuuden lisd&ntyminen
antavat asiakkaille entistda enemmé&n mahdollisuuksia vertailuun ja heidan itsenéinen

ostokyvykkyytensa kasvaa. Asiakkaiden omatoimisuuden kehittyminen
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ostoprosessissa on aiheuttanut jo sen, ettd nyt tiedollinen valta on siirtynyt myyjalta
asiakkaalle ja asiakkaan tietotaso markkinoista voi olla jopa korkeampi kuin myyjalla.
(Laine 2015, 185; Kurvinen & Seppa 2016, 13.) Asiakkaiden toiminnan muuttuessa ja
kehittyessa asiakastiedon kerddmisestd, analysoimisesta ja hyddyntdmisestd tulee
ratkaiseva tekija, mika vaatii koko organiosaatiolta analyyttista osaamista. (Laine 2015,
17.)

Perinteistda myyjaa ei uskota tulevaisuudessa enaa tarvittavan, vaan myyjan halutaan
olevan enemmankin asiantuntija. Myyjan tehtdvdnd on neuvoa ja esittda omia
nakemyksia siitd, kuinka asiakas pystyy kehittamaan omaa liiketoimintaansa. (Laine
2015, 17-18.) Kurvinen & Seppa kiteyttavat asian osuvasti: tulevaisuuden myynti on
ennen kaikkea arvonluontia ostajille. Myyja ja asiakas kulkevat yhdessa koko
myyntiprosessin ratkoen vastaan tulevat ongelmat ja vertaillen vaihtoehtoja aina

kaupan lapivientiin asti. (Kurvinen & Seppa 2016, 13.)

B2B-myynnin maailmassa ja varsinkin paivittaistavarakaupan puolella asiakkaat ovat
todella kiireisid. He haluavat enemman syvyyttd ja asiantuntemusta, eivatka he halua
tuhlata aikaansa tapaamisiin, joissa myyjalla ei ole heille mitddn uutta kerrottavaa.
Arvostettu myyja asiakkaiden silmin on se, joka pystyy heréattelemaan ja tuomaan uusia
ajatuksia ja ideoita heidan toimintansa kehittdmiselle. Asiakkaat haluavat oppia uutta ja
he kunnioittavat sellaista myyjaa, joka saa my6s heidat ajattelemaan. (Laine 2015,
186.) Aminoff & Rubanovitch ovat nimenneet talldisen myyjan "haastajaksi’. Haastaja-
myyjalla on omat ndkemyksensa, jotka han uskaltaa tuoda esille. Hanella on vankka
toimialatuntemus ja han jakaa asiakkaalle alaa koskevat uusimmat trendit. Han luo
asiakkaalle henkildkohtaisen ostokokemuksen ja ohjaa kaupan paatokseen. (Aminoff &
Rubanovitsch 2015, 74.)

Tulevaisuuden B2B-myyjélle ei riitd enda tuote- ja palveluosaaminen, vaan hanella on
oltava myds osaamista liiketoiminnasta. Hanen tulee tuntea talouden perusperiaatteet,
jotta han pystyy ymmartdmaan asiakkaan liiketoiminnan ja toimialan. (Kortelainen &
Kyrd 2015, 96-99.) Myyjan odotetaan osoittavan konkreettiset ja taloudelliset hy6dyt ja
vaikutukset asiakkaalle sekd pystyvan jopa ennakoivasti ratkomaan asiakkaan
ongelmia. (Laine 2015, 187.) Niinpd myyjan on oltava hereilla jatkuvasti muun muassa
markkinoista, kilpailijoista, teknologioista ja toimialaan vaikuttavista trendeista. (Laine
2015, 193))
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Tulevaisuudessa asiakkaan odotukset ja vaatimukset vain kasvavat, eika kukaan
myyja ei pysty vastaamaan kaikkiin odotuksiin yksin, vaan han tarvitsee koko oman
organisaationsa tuen. Vastuu myynnistd ei tulevaisuudessa ole en&a ainoastaan
myyntiosastolla, vaan koko organisaation on pystyttdva tukemaan ja edistamaan sita.
(Laine 2015, 189). Teknologian kehittyminen on lyhentényt asiakkaiden ostoprosesseja
ja sen vuoksi myyntiyritysten on entistd enemman panostettava teknologiaan ja
analyysitoimintaan. Ostajista keratdan kaikki mahdollinen tieto ja siten myyntitoimintaa
tehostetaan ja luodaan laadukas mielikuva asiakkaalle. B2B-myynnissd myyjan on
hyva tietdda ammattiostajista kaikki mahdollinen, (Aminoff & Rubanovitsch 2015, 38—
39.), jotta han pystyy ratkomaan asiakkaan ongelmat entistd nopeammin ja
kivuttomammin. Varmistamalla asiakkaalle mutkattoman ostoprosessin  myyja
kunnioittaa asiakkaan aikaa ja antaa ammattimaisen kuvan itsestaan. (Laine 2015,
120-121))

Tulevaisuudessa myyjan ja hdnen organisaationsa on hyva kiinnittdd huomiota siihen,
kuinka he voivat auttaa asiakkaitaan jatkossakin saavuttamaan omat tavoitteensa.
Myyntiprosessien lyhentyessa yritysten on muutettava siséisid toimintatapojaan.
(Aminoff & Rubanovitsch 2015, 40.) Yhdistamalla markkinointi, myynti ja
asiakashallinta voidaan palvella asiakasta entistd paremmin ja henkilokohtaisemmin.
Tulevaisuudessa asiakaskokemuksen johtaminen tulee korostumaan merkittavasti ja
kaiken perustana tulee olemaan useista eri lahteistd kerattava asiakasdata ja sen
hyédyntaminen. Riittavalla maaralla oikeanlaista tietoa yritykset pystyvat tarjoamaan
asiakkailleen juuri heille oikeanlaisen palvelukokonaisuuden. (Aminoff & Rubanovitsch
2015, 46-47; Laine 2015, 16.)

4  Tutkimus

4.1 Tutkimusmenetelméa

Opinnaytetydn tutkimukselliseksi menetelmaksi valittin kvalitatiivinen eli laadullinen
menetelm&, joka antaa ilmiostd syvallisen nédkemyksen. Kanasen mukaan taméa on
ainoa oikea tutkimusmenetelma silloin, kun tutkitaan ilmi6ta, jota ei viel& tunneta ja jolle
ei loydy valmiita teorioita. (Kananen 2014, 16.) Kvantitatiivisen eli maaréllisen

tutkimuksen taustalla sitd vastoin tulee aina olla hyva kasitys tutkittavasta ilmiosta ja
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sen teorioista sekd malleista (Kananen 2014, 18). Laadullisen tutkimuksen tavoitteena
on ilmidn kuvaaminen, ymmartaminen ja tulkinnan antaminen, toisin kuin maaréllisen
tutkimuksen, jossa pyritddn yleistyksiin. (Kananen 2014, 18; Sarajarvi & Tuomi 2009,
85.) Laadullisessa tutkimuksessa ollaan kiinnostuneita asioiden merkityksista ja siita
kuinka ihmiset kokevat ja nékevat maailmansa. (Kananen 2014, 19.) Niinpa siin& onkin
tarkeda se, ettd henkilot, joilta tietoa kerataan tietdvat tutkittavasta ilmidsta
mahdollisimman paljon tai heilla on kokemusta asiasta. Taman vuoksi tutkijan on
tarkkaan mietittava tiedonantajien valinta ja heidan sopivuutensa tutkimukseen. (Tuomi
& Sarajarvi 2009, 86).

Laadullisen tutkimuksen tarkoituksena on antaa tietoa ymmarryksen ja paatdksenteon
tueksi. Tutkimuksessa on aina ongelma, jonka ratkaisemiseksi voidaan kayttaa erilaisia
tutkimusmenetelmia. (Kananen 2014, 20.) VYleisimmat tutkimusmenetelmat
laadullisessa tutkimuksessa ovat haastattelu, kysely, havainnointi ja eri dokumentteihin
perustuva tieto. Niita yhdistelladn tarpeen mukaan riippuen tutkimusongelmasta ja
resursseista. (Tuomi & Sarajarvi 2009, 71; Kananen 2014, 64.) Tata
ongelmanratkaisun kokonaisuutta kutsutaan tutkimusotteeksi tai l&ahestymistavaksi
tutkimukseen. (Kananen 2014, 20.) Kuviossa 5 on esitetty tdman tutkimuksen

tutkimusote.

Tutkimusmenetelma: kvalitativinen elilaadullinen tutkimus

Ratkaisu tutkimusongelmaan

Kuvio 5. Tutkimusote.
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Taméan tutkimuksen tutkimusongelma oli se, miten tulevaisuuden trendit vaikuttavat
B2B-myyjan tyohon. Tutkimusmenetelmé& oli kvalitatiivinen eli laadullinen tutkimus.
Aineiston keruumenetelmané oli asiantuntijoiden teemahaastattelut. Tutkimusaineisto
analysoitiin ja tyokaluina kaytettiin litterointia, koodausta ja luokittelua. Tulokset
esitettin ~ taulukoinnin  ja  sitaattien  avulla.  Tutkimusta  tulkittin  seka
tutkimusaineistolahtoisesti ettéd teorialdhtbisesti, joista tehtiin johtopdatokset ja saatiin

vastaus tutkimusongelmaan.

4.2 Aineiston keruumenetelméa

Tulevaisuuteen suuntautuvan tutkimuksen aineistonkeruumenetelméksi Kananen
(2015) suosittelee haastattelua, koska ilmién vahaisen tunnettuuden vuoksi ei voida
esittda kovinkaan tarkkoja kysymyksida. Haastattelussa voidaan kayttaa eri muotoja
(strukturoitu, puolistrukturoitu ja skrukturoimaton haastattelu) riippuen haastattelijan ja
haastateltavan vuorovaikutustilanteesta. Strukturoitu haastattelu on hyvin jasennelty.
Siind on joukko avoimia kysymyksia, jotka esitetddn haastateltaville aina samassa
jarjestyksessa. Strukturoimaton haastattelu on taas hyvin vapaamuotoinen ja avoin,
jossa keskustellaan yhdessa tutkittavasta aiheesta. Kun halutaan varmistaa tietyt
aihekokonaisuudet on hyva kayttdd teemahaastattelua, joka on puolistrukturoitu
haastattelu. (Kananen 2015, 143-145.)

Haastattelun suurena etuna on sen joustavuus, koska haastattelija pystyy tarvittaessa
toistamaan kysymyksen, selventdmaan sen sananmuotoja tai jatkamaan keskustelua
tarkentavilla kysymyksilla. Haastattelun tarkoituksena on saada mahdollisimman paljon
tietoa tutkittavasta ilmiosta ja sen vuoksi Sarajarvi ja Tuomi suosittelevatkin antamaan
aiheet haastateltaville jo etukateen haastattelun onnistumisen varmistamiseksi. Myos
havainnointia voidaan kayttaa haastattelun tukena, jos se koetaan merkitykselliseksi
tulosten kannalta. Haastattelun haittatekij6itd ovat kuitenkin siihen kuluva aika ja sen

aiheuttamat kustannukset. (Tuomi & Sarajarvi 2009, 73.)

Tassa tutkimuksessa kaytettiin tiedonkeruumenetelména teemahaastattelua, jossa
haastateltava ja haastattelija kavivat keskustelua teemoittain. Keskustelun kulku oli
vapaamuotoinen, mutta teemoilla varmistettiin, ettd kaikki asiakokonaisuudet kasiteltiin.
Teemat perustuivat tutkimuksen teoreettiseen viitekehykseen eli ennakkonégkemykseen

tulevaisuudesta.
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Haastatteluihin pyydettiin lupa nauhoitusta varten, jotta kaikki tieto pystyttiin saamaan
tarkasti kerattyd sek& aineisto pystyttiin litteroimaan sanatarkasti pikinmiten.
Haastattelukysymykset laadittiin hyvin avoimiksi, jotta haastateltavat saivat vapaasti

kertoa omat ndkemyksensa ilmiosta.

4.3 Kohdehenkilot

Tutkimuskohteena oli tulevaisuuden trendien vaikutus B2B-myyjan tydhon, joten
haastateltavaksi valittiin B2B-myynnista vastaavia henkil6ita, jotka ovat toimineet alalla
vahintddn viisi vuotta. Tutkimus rajattiin  koskemaan paivittaistavarakaupan B2B-
myyjaa, joten kaikki haastateltavat valittiin juuri talta alalta. Taulukossa 1 on yhteenveto

tutkimuksen kohdehenkildista.

Taulukko 1.  Yhteenveto tutkimuksen kohdehenkildista

Haastateltu | Toiminimike Yrityksen koko | Sukupuoli
A Myyntijohtaja 800 henkiloa mies
B Myyntipaallikk® 14 henkil6a mies
C Avainasiakaspaallikko | 2 000 henkil6d | mies
D Avainasiakas- ja 25 henkiléa nainen
kehityspaallikk®
E Myyntipaallikko 50 henkil6a nainen

Ensimmainen haastateltu toimii myyntijohtajana kansainvalisessa yrityksessa, jolla on
toimintaa kuudessa eri maassa ja henkildstéa noin 800. Haastateltava vastaa Suomen
paivittistavarakaupan myynnista ja asiakkaita ovat keskusliikkeet ja niiden toimipaikat

seka halpahallit.

Toinen haastateltu toimii maahantuonti- ja tukkuliikeyrityksessa myyntipaallikkona.
Yritys toimii Suomessa, mutta paamiehina ja toimittajina ovat kansainvaliset yritykset.
Yrityksessa tyoskentelee vain 14 henkil6a ja toimialue kattaa koko Suomen. Asiakkaina

ovat keskusliikkeet ja niiden toimipaikat sek& halpahallit, tukut ja kirjakaupat.

Kolmas haastateltu toimii kansainvalisessa yrityksesséd vahittaiskauppapuolella

avainasiakaspaallikkdna. Yritys on toiminut jo 140 vuotta ja omaa vahvan brandin. Silla
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on toimintaa jopa 15 eri maassa ja tyontekijoita talla hetkella 1ahes 2 000. Yritys tuottaa
itse tuotteensa ja on hyvin tarkka laadustaan. Véhittaiskauppapuolen asiakkaina
yrityksella on kaikki Suomen keskusliikkeet ja niiden toimipaikat seké& halpahallit.

Neljas haastateltava toimii suhteellisen nuoressa yrityksessa, jolla on toimintaa seka
vahittaiskaupanpuolella ettd horacan eli ravintolabisneksen puolella. Yritys toimii
ainoastaan Suomen markkinoilla ja yrityksessa tydskentelee 25 henkil6a.
Haastateltava toimii asiakkuus- ja kehityspaallikdna. Asiakkaana heilld on muutama iso

keskusliike ja niiden toimipaikat sekéa useita pienia yksityisia yrityksia.

Viides haastateltu toimii Suomalaisessa yrityksessd myyntipaallikkona seka vastaa
kuuden hengen myyntitiimista. Yrityksessa tyoskentelee 50 henkil6d. Asiakkaina heilla

on paivittdistavarakaupat seka pienempia asiakkuuksia, kuten urheiluseurat.

4.4 Tutkimuksen toteutus

Haastateltaville lahetettiin paria pdivaa ennen haastattelua teemahaastelun runko (liite
1), jotta he saivat rauhassa tutustua teemoihin. Vaikka teemat olivat ennalta maaratyt,
haastateltavalle annettiin mahdollisuus tuoda esille omia ajatuksiaan, kokemuksiaan ja
tulkintojaan. Tama tuotiin ilmi myds haastattelurungon yhteydessd ldhetetyssa

saatekirjeessa.

Haastattelun teemoina olivat tulevaisuuden trendit, tydn muuttuminen ja tulevaisuuden
osaamisvaatimukset. Ennen haastattelujen aloittamista tehtiin esihaastattelu, jossa
kysyttiin aivan yleisella tasolla teemoista. Sen aikana kavi ilmi, ettd haastattelun teemat
olivat niin laajoja, ettd haastateltavalla oli vaikeuksia hahmottaa niitd; esimerkiksi, mita
tulevaisuuden trendit ylipdatdan tarkoittavat. Taméan vuoksi haastattelurunkoon oli
tarpeen lisdtd teemoja avaavia kysymyksia ennen varsinaisten haastattelujen
aloittamista. Kysymysten tarkoitus oli auttaa haastateltavaa ajattelemaan syvemmin
teemaa oman yrityksensd sekd oman tyonsa kautta. Haastavaa oli suunnitella riittavan
selkedt ja tehokkaat kysymykset, joilla haastateltavasta saataisiin mahdollisimman

paljon ja monipuolista tietoa tutkimukseen rajatussa ajassa.

Haastattelun alussa kerdttiin haastateltavien taustatiedot ja pyydettiin lupa haastattelun
nauhoittamiseen. Taustatietoihin kerattiin vain haastateltavien toiminimike ja yrityksen

koko. Yrityksen ja vastaajan nimi seka yrityksen toimiala jatettiin tarkoituksella pois,
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koska haastateltaville luvattin anonymiteetti. Haastateltavien anonymiteetin
sailyttaminen onkin erittain tarkedd, samoin kuin tutkimustulosten pitdminen
luottamuksellisina (Kananen 2014, 73). Teemahaastattelu kannattaa nauhoittaa, koska
silloin haastattelija pystyy aidosti keskittymaén itse haastattelutilanteeseen, kun huomio
ei mene muistinpanojen tekemiseen. (Kananen 2014, 85.) Lisaksi haastattelija saa

kaiken aineiston varmasti talteen analysointia varten.

Haastattelut kestivat puolesta tunnista tuntiin, riippuen haastateltavan aikataulusta.
Aika riitti hyvin kaikkien teemojen lapikayntiin. Haastattelut tehtiin padasiassa
haastateltavien tyOpaikoilla ja haastatteluun oli varattu rauhallinen tila. Yksi
haastateltava  joutui valitettavasti perumaan haastatteluajan, ja vastasi
ennaltalahetettyyn haastattelurunkoon ja kysymyksiin sadhkdpostitse. Taman vuoksi
hanen vastauksensa eivat olleet kovin laajoja, vaan pysyivat suhteellisen tarkasti

haastattelurungon teemoissa ja kysymyksissa seka olivat kirjakielisia.

4.5 Aineiston kasittely ja analysointi

Aineiston Kkasittely aloitettiin heti ensimmaisen haastattelun jalkeen litteroimalla
sanatarkasti koko aineisto. Tama siksi, ettd haastateltavalla oli tuoreessa muistissa
haastattelu ja aineistoa pystyttiin heti analysoimaan, mika juurikin erottaa laadullisen ja
maarallisen tutkimuksen toisistaan. Laadullisessa tutkimuksessa tiedonkeruu ja sen
analysointi etenevat yhtaaikaisesti koko tutkimuksen ajan, eika laadullisessa
tutkimuksessa voida koskaan etukateen maadritella kuinka paljon tietoa tarvitaan.
(Kananen 2014, 99.) Kun aineisto alkaa toistaa itsedén, eika tutkimuksen
tiedonantajista saada endd uutta tietoa tutkimusongelmaan, on aineisto riittdva ja
tutkimusilmié ymmarrettavissa. Téllaista tilannetta kutsutaan saturaatioksi. (Tuomi &
Sarajarvi 2009, 87.)

Tassa tutkimuksessa haastatteluja tehtiin yhteensa viisi kappaletta, jonka jalkeen
huomattiin, ettd aineiston kyllaisyys toteutui. Viimeisestad aineistosta ei noussut esiin
mitddn uutta tutkimuksen kannalta, joten haastattelujen toteuttaminen pdaatettiin
lopettaa. Taman jalkeen litteroitu aineisto koodattiin eli pelkistettin ymmarrettavaan
muotoon. Aineistosta etsittiin vain oleellinen tieto, joka luokiteltiin teorialdhtdisesti
kolmeen ennalta maarattyyn teemaan (tulevaisuuden trendit, tydn muuttuminen ja
tulevaisuuden osaamisvaatimukset). Analyysivdlineend kaytettiin taulukointia ja

keskeiset tulokset nostettiin esiin viela sitaattien avulla.
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5 Tutkimuksen tulokset

5.1 Tulevaisuuden trendit

Ensimmainen teema oli tulevaisuuden trendit. Pyrkimyksena oli selvittad, mitka trendit
vaikuttavat haastateltujien mielesta B2B-myyjan tulevaisuuteen eniten ja miten.

Taulukossa 2 on listaus haastatteluissa esiin nousseista tulevaisuuden trendeista.

Taulukko 2. Haastatteluissa esiin nousseet tulevaisuuden trendit.

Teema 1: Tulevaisuuden trendit

Vastaaja A | Vastaaja B | VastaajaC | VastaajaD | VastaajaE
Teknologian X X
kehittyminen
Digitalisaatio X X X X X
Big data X X X X
Alykkaat koneet, kei-
nodly ja virtualisoitu-
nen
Automatls_aatlo ja X X X X
robotisaatio
Globalisaatio X X
Verkostoituminen X X X
Ikdrakennemuutokset X X X
Kestava kehitys ja
vastuullisuus = X X X X X

Teknologian kehittymiseen liittyvat tulevaisuuden trendit nousivat tutkimustuloksista
esille erittéain vahvasti. Erityisen vahvasti esille nousi digitalisaatio. Kaikki haastateltavat
kokivat digitalisaation vaikuttavan B2B-myyntitydhdn tulevaisuudessa. Vaikutuksen
uskottiin olevan enimmékseen myonteinen; useimmat kokivat digitalisaation tehostavan
ja  nopeuttavan  toimintoja. Muutamat ndkivdt sen parantavan = myos
kustannustehokkuutta. Monet mainitsivat prosessien digitalisoitumisen, séhkoisen

kaupankaynnin ja verkossa tapahtuvan sosiaalisen kanssakéaymisen lisaantymisen.

"Se teknologian kehittyminen, kyl ma naan, et se liittyy tosi vahvasti siihen, et
kaikki mika ikina vaan voi ni digitalisoituu.”
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”Joo, digitalisaatio on mun mielesté tota sellainen trendi, ettéd se tulee vaikuttaan
viela pitkdén ja varmasti paljon moniin eri asioihin tulevaisuudessa, vaikka se
onkin alkanut jo ajat sitten.”

”Nii, helposti ajatellaan et se (digitalisaatio) on jotain tabletteja tai somea tai jotain
muuta, mut kyl se niinku on sit sita et yrityksen prosessejaki pitda digitalisoida ja
et et kaikki tdmmaonen markkinoinnin automaatio... Ja ei taytella enaa tietoja
moneen eri paikkaan, vaan se kaikki menee automaattisesti.”

Valtaosa haastatelluista tunsi big datan, vaikka yli puolet ei maininnut sita termia, vaan
puhui tiedon kerddmisesta ja hyddyntamisesta seké tiedolla johtamisesta. Suurin osa
vastaajista oli sita mielta, etta tiedon maara vain lisaantyy ja sita tullaan hyddyntaméaan
entistd enemman paatoksenteossa. Vahan alle puolet haastatelluista korosti erityisesti
tiedon laatua maaran sijaan. Yksi vastaaja naki, ettd oikeaa tietoa hyddyntamalla
saadaan kustannussaastdja. Yli puolet vastaajista piti erityisen tarkeana tiedon
keraamista asiakkaista ja kuluttajista. Asiakkaiden ja kuluttajien ymmartaminen koettiin
erittdin tarkeaksi. Vahan alle puolet mainitsi asiakas- ja kuluttajatiedon auttavan

tuotekehityksessé ja myynnissa.

“Sitd mitd kaikkee se digitalisaatio tulee tulevaisuudessa muuttamaan on tosi
vaikee tietdd, mutta se on ainakin, etta se tiedon maara vaan lisaantyy. Big dataa
hybdynnetdan entistd enemman. Olen ymmartanyt, ettd meidan markkinointi
hyodyntaa sitda paljon jo nyt. Entistd tarkeAmpéad on ymmartaa seka asiakkaan
ettd loppuasiakkaan ostokayttaytymista.”

"En mielellaan kaytd sanaa Big data, koska silla tiedon maaralla ei ole mitdan
merkitystd, vaan sen tiedon laadulla. Suurimmalla osalla yrityksia on sité tietoa,
esimerkiksi asiakastietoa on hirvittdvd maara, mutta ne eivat osaa kayttaa sita,
tai sit niilla on vaaraa tietoa. Et ehkd nakisin et se oikea tieto on se kaikkein
tarkein homma, ehdottomasti. Nii, se arpominen pitdd saada pois ja paasta
siihen tiedolla johtamiskulmaan.”

*Ja sit tdana paivana on tullut erittain tarkeaksi se, ettd me tutkitaan markkinoita
kokoajan. Siihen liittyy tda tiedolla johtaminen. Se on tata paivaa. Taytyy
ymmartaa ne kuluttajan tarpeet mahdollisimman tarkasti. Ja ja tarjota siihen
mahdollisimman sopivat konseptit.”

Lahes kaikki vastaajat nakivat automatisaation merkittdvana tulevaisuuden trendina.
Useimmat yhdistivat sen erityisesti logistikkkaan ja varastotoimintaan. Esimerkiksi yksi
vastaaja kertoi, ettd heidan lahettAmdssaan on jo nykyddn hyvin vahan tyontekijoita,
koska robotit tekevat lahes kaikki jo automaattisesti. Yli puolella vastaajista oli jo nyt
kaytossd myos automaattiset tilausjarjestelmat. Yksi haastateltu uskoi, etta
automatisaatio ja robotisaatio lisaavat tehokkuutta, mutta n&ki uhkakuvana

tyottomyyden lisaantymisen erityisesti robotisaation myota.
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"Meilld ei ole mitddn automaattivarastoa ja vield talld hetkelld tehdaan kerailyt
vield kasin, mutta se voi tulevaisuudessa olla enemman automaattivarastoa.
Tehokkuuttahan tédssa haetaan joka asiassa.”

"Tavarapeli hoituu yhd enemman siella taustalla automaattisesti, sinne ei enaa
tarvita ihmisia.”

“Ma 606 uskon, et automatisaatio ja robotisaatio tulee kyl tehostamaan toimintoja
ja ja tyontekoa, mut mitd se niiden varjopuoli sit on? Tyo6paikkoja jaa pois ja
tyottomyys vaan lisédantyy. Kuka sitd tietdd, mitka ihme robotit t&alla hilluu
tulevaisuudessa meidéan toité tekeméssa, saa nahda...”

Vahan alle puolet vastaajista ndki merkittdvana tulevaisuuden trendina globalisaation.
Eniten he puhuivat Kilpailun globalisoitumisesta, mik&4 my6ds huolestutti heita.
Globalisaation nahtiin vaikuttavan paivittaistavarakaupan kilpailuun yhd enemman. Yksi
vastaaja naki, ettd suomalaisen paivittaistavarakaupan taytyy pyrkia kansainvélisille
markkinoille, koska paéivittaistavarakauppa on volyymibisnestd, eikda monikansallisia
jatteja vastaan Kkilpailu onnistu muuten. Yksi haastateltu mainitsi tydmarkkinoiden

globalisoitumisen.

“Paivittaistavarakaupan Kkilpailu on jo nyt globalisoitunut. Jos verrataan
esimerkiksi Lidl-ketjua Suomen markkinajohtajiin, niin sen liikkevaihto on
huomattavasti suurempi kuin Suomen markkinajohtajien yhteensa. Ja vastaavia
kilpailijoita tulee tulevaisuudessa varmasti liséa.”

"Sama juttu on kun puhutaan noista tydmarkkinoista. Et miten tota suomalaisten
pitéisi saada tyopaikkoja. Ei ymmarretd et tydmarkkinatkin on jo globalisoitunut
eli jos meilla on markkinointipaalikkdé haussa, ni sielt tulee hakijoita Tanskasta,
Norjasta, Ruotsista, Suomesta. Rajat on nimellisia.”

Yli puolet haastateltavista mainitsi trendinda verkostoitumisen. Yritysverkostojen
merkityksen uskottiin kasvavan. Vahan alle puolet haastatelluista nosti esiin
yritysverkostojen mahdollistamat kustannussaastoét, joita voidaan saada esimerkiksi
yhteiskampanijoinnilla ja jotka mahdollistavat muun muassa edullisemman hinnoittelun.
Yksi vastaaja mainitsi verkostojen tarkeyden myds tybnhaun ja rekrytoinnin

yhteydessa.

"Kumppanit mitd meilld on mainostoimisto, Allergia- ja Astmaliitto, Suomalaisen
tyonliitto, erilaisia yritysverkostoja paljon Sini-tuotteen kanssa ja sit mité naita nyt
yhteistyokumppaneita nyt on, esimerkiksi Martat, mink& kanssa kehitetdén ja
tehddan yhdessé asioita. Ja ollaan yhteiskunnallisti mukana naissd hommissa.”

"Verkostoituminen on nyt ja varmasti tulevaisuudessaki tarkeetd seka
yksilotasolla ettd yritysten kesken. Se on tota tosi tarkeetd jo ihan tydnhaussa
niinku rekrytoinnissaki.”

Valtaosa vastaajista reagoi ikarakennemuutoksiin. Monet huomioivat tulevien

sukupolvien tyomarkkinoille tuomat haasteet, jotka liittyvat niin johtamiseen Kkuin
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yhdessa tydskentelyyn. Aihe nousi esille my0s tuotekehityksen ja jakelukanavan
kautta. Koska ikarakenne vanhenee, yksi haastateltu kertoi, ettd he jo miettivat jo
ikd&ntyneille suunnattuja tuotteita. Myos pitenevéat tyburat ja tydelamassa jaksaminen
ikd&ntyneena aiheutti huolta yhdelle vastaajista.

"Yks suurimpia johtamisen haasteita on varmaan ne digit eli tulevat sukupolvet.
Et miten ne haluaa valilla kayda surffailemassa jossain ja sit tekee aika
intohimoisesti duunii, mut se ei kato aikaa eika paikkaa. Naiden eri sukupolvien
yhdistdminen ja johtaminen on se mielenkiintoinen juttu.”

Lahes kaikki vastaajat pitivat vastuullisuutta merkittdvana tulevaisuuden trendina.
Vastuullinen hankinta ja tuotteiden ympéaristovaikutukset nousivat esiin monen
haastatellun vastauksissa. Yksi vastaaja painotti tuotteiden jaljitettavyyttd ja
sidosryhmévastuuta, niin maanviljelijoihin ja heidan tydntekijoihinsd kuin omaan
henkildst66n ja asiakkaisiin pain. Myos taloudellinen kestavyys nousi esille tyon
muuttumisesta puhuttaessa ja varsinkin siind yhteydessd, kuinka toita jaetaan

tulevaisuudessa.

"Ja yks mikd on tandan, mutta huomenna vieldkin tarkedmpéaa on taa
vastuullisuus. Et meidan pitdd pystya jaljittdmaan se tuote sinne alkuperamaahan
ja maatilalle ja ja siind on iso tyd. Ja et meilla on tavoitteena, et 2018 vuoden
loppuun mennessa kaikki tuotteet on vastuullisesti tuotettuja. Plus, et meilla oma
henkilostd kuuluu siihen vastuullisuuteen ja tota toimitaan asiakkaisiin
vastuullisesti.”

"Tulevaisuudessa on totta kai niitd, jotka ovat oikeesti erittdin korkeesti
koulutettuja ja ne vaan parjaavat, ja sit on niita, jotka tekevat sitd vdahemman
tuottavaa tyota. Mutta kylla ma naan, et kaikilla on tyota, kunhan sita tyota vaan
jaetaan oikeassa suhteessa. Niin, muutenhan tassa olisi niin hassusti, et osalla
vaan olis sita tyota ja sitten eihan yhteiskunta kesta sita sellaista asiaa.”

Yritysten rehellinen toiminta ja avoimuus korostuivat yhden haastatellun vastauksissa.
Han naki, etta yrityksen kaiken toiminnan on oltava nakyvaa ja raportoitavissa
julkisesti. Hanen mielestdén avoimuuden ja lapinakyvyyden lisaantyminen ovat hyva
asia, ja han koki, ettd ne vaikuttavat suoraan yrityksen imagoon. Yritykset, jotka
toimivat vastuullisesti ja rehellisesti tulevat menestyméén, kun taas asioita salailevat
eivat.
"Yrityksilla ei voi olla enda mitdén, tai millaén instituutiolla ei voi olla mitdan
tammaisia luurankoja kaapeissa, vaan kaikki pitais olla semmoista ettd niinku
kaikki vois kuvata. Hyvia esimerkkeja on nadma Volkkarit ja Nokian renkaat et et
maailma tulee avoimemmaksi ja sé et voi pitda enda mitdan salassa. Yrityksella

ei saa niita juttuja enaa olla, ja mun mielesta se on hyva juttu, koska niinku ne
joilla on asiat hyvin, niin parjaa.”
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5.2 Ty6n muuttuminen

Tulevaisuuden trendien jalkeen lahdettiin selvittamaan, kuinka haastateltavat nakevat
tydn tulevan muuttumaan tulevaisuudessa. Tarkoituksena oli saada selville, miten
aiemmin kasitellyt trendit muuttavat B2B-myyntity6td haastateltujen mielesta vai
muuttavatko ne sitd lainkaan. Taulukossa 3 esitetdan listaus haastatteluissa esiin

tulleista tyén muutoksista tulevaisuudessa.

Taulukko 3.  Haastateltujen nékemyksia tydn muuttumisesta.

Teema 2: Tydn muuttuminen

Vastaaja A | VastaajaB | VastaajaC | VastaajaD | VastaajaE
Tehokkuuden
vaatimukset X X X X X
lisdantyvat
Teknologian
kehittyminen muuttaa X X X X
tyota
Rutiininomainen  ty6
N X X X X X
vahenee
Asiantuntijatehtavat
e . X X X X
lisdantyvat
Asiakaskohtaamisissa
kehitetadn asiakkaan X X X X X
liiketoimintaa
Asiakaskohtaamiset
o ) X X X X
vahenevat
Tybn ja vapaa-ajan
. X X X
valinen ero hamartyy
Tyot eivat ole enada
alkaan ja paikkaan X X
sidottuja

Kaikki haastatellut ennustivat tyon ja toiminnan tehokkuuden vaatimusten lisaantyvan
tulevaisuudessa. Tyodtehtavien maard vain lisdéntyy, kun henkiloston maara taas
vahenee, joten tehtavat pitdd pystyd tekemdan yha tehokkaammin. Suurin osa
haastatelluista toi esiin myds teknologian nopean kehittymisen mukanaan tuomat
haasteet ja mahdollisuudet; kehittyvan teknologian uskottiin vaikuttavan B2B-myyjan
tyéhon merkittavasti. Uusien teknologioiden, ohjelmistojen ja sovellusten uskottiin
helpottavan sek& nopeuttavan tydn tekoa ja tehostavan myyntiprosessia, mutta niiden
nopeassa kehitysvauhdissa mukana pysyminen koettin haasteelliseksi. Kaikki
vastaajat olivat myds sitd mieltd, ettd tulevaisuudessa rutiininomainen tyd tulee

vahenemaan, mikd tuo osaltaan nopeutta ja tehokkuutta tyon tekemiseen, ja ldhes
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kaikki uskoivat asiantuntijatehtavien lisd&ntyvan. Alle puolet haastatelluista uskoi tyon
ja vapaa-ajan valisen eron hamartyvan tulevaisuudessa, ja etta tyot eivat tule olemaan

endda aikaan ja paikkaan sidottuja.

"Kaikki tammadinen rutiininomainen tyd ja turhat toistot tulevat jagdmaéan pois, miké
tuo nopeutta ja tehokkuutta tydn tekemiseen.”

"Nama kasista neljaan duunit alkavat havita, ja ty6t ei ole enaa aikaan ja
paikkaan sidottuja. Rutiinihommat tulevat aikalailla jagdmaan pois, sen sijaan
tulee enemman asiantuntijatehtavia.”

"Teknologia tuo omat haasteensa, eli miten pystytdan pysymaan mukana sen
kehitysvauhdissa. Eikéa se riita, ettd uutta teknologiaa osataan kayttaa, vaan sita
on pystyttava kehittdmaan ja hydodyntamaan parhaalla mahdollisella tavalla. Se
tulee vaikuttamaan ihan jokaisen tyohon.”

"Toiminnan tehokkuus ja resurssiviisaus tulee olemaan entistd enemman
vaatimuksena ja oletuksena, koska kukaan ei ole valmis maksamaan "hukasta”.
Toimintamallit, jotka tehostaa tyontekoa ja lisdarvon tuottamista tulevat
yleistymaan.”

"Aivoja ei voi jattda enaa narikkaan tydpaivan jalkeen, vaan tyon ja vapaa-ajan
valinen kuilu tulee héavidmaan jollain aikavalilla aika paljonkin, nain ainakin itse
uskon.”

"Tulevaisuudessa varmaan tydaika poistuu kokonaan, téita tehdaan aina kun on
tarve ja siella, missa ollaan silla hetkella.”

Kaikki vastaajat ennakoivat, etta tulevaisuuden asiakaskohtaamisissa tullaan
myymisen sijaan kehittamaan asiakkaan lilkketoimintaa. Perusmyyijien tarpeen uskottiin
vahentyvan, koska kaikki tieto on jo verkossa asiakkaiden saatavilla. Monet ennustivat
my0s asiakaskohtaamisten vahentymista, mutta uskoivat kuitenkin, etta niita tarvitaan

tulevaisuudessakin.

"Myydaan enemminkin liikketoiminnan kehittamista kuin pelkk&a tuotetta.”

"No tota kyl sitd kohtaamista tarvitaan joka tapauksessa. Voi olla myos
vanhakantaisuuttani, mut toivon myds, ettei se siitd kokonaan havia, koska
onhan sen kohtaamisen merkitys tarkeata sailyttda siind asiakastydssa. Mut
varmaan vahenee ja on vahentynytkin, mut ehka se sisalté muuttuu ja tehdéaan
erilaisia asioita. Ei menna et osta, osta, osta, vaan sit mietitddn enemmankin
tammoista kehittavaa hommaa.”

"Itse uskon ihmisiin. Vaikka téssa ollaankin digiajassa, niin ei ne pelkat bitit niita
kauppoja tee tulevaisuudessakaan. Kylld se vaan on niin, ettd niitd ihmisia
tarvitaan, eiks niin?”
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5.3 Tulevaisuuden osaamisvaatimukset

Haastattelun  kolmantena teemana oli tulevaisuuden osaamisvaatimukset.
Tarkoituksena oli selvittdd, minkalaista osaamista B2B-myyjilta tullaan tulevaisuudessa
vaatimaan ja tuleeko jostakin osaamisesta tarpeetonta. Kaikilla haastatelluilla olikin
tahan teemaan paljon nakemyksia ja mielipiteitd. Taulukossa 4 esitetdan

haastatteluissa esiin nousseet B2B-myyjan tulevaisuuden osaamisvaatimukset.

Taulukko 4. Haastatteluissa esiin nousseita B2B-myyjan tulevaisuuden osaamisvaatimuksia.

Teema 3: Tulevaisuuden osaamisvaatimukset

Vastaaja A | VastaajaB | VastaajaC | VastaajaD | Vastaaja E

Lisdarvon tuottaminen

> , X X X X X
asiakkaille
Asiakkaan
liiketoiminnan X X X X X
ymmartadminen
Asiakkaan ja kuluttajan

o X X X X X
ymmartaminen
Konsultoiva myynti /

X X X X

ratkaisujen myyminen

Kielitaito X X X X

Neuvottelutaidot/
viestintataidot

Vuorovaikutustaidot X X X X

Uusien teknologioiden

ja ohjelmistojen hallinta X X X X
Osaamisen jatkuva X x x x x
kehittdminen

Analysointiosaaminen X X X

Kaikki vastaajat olivat yhta mielta siitd, ettda B2B-myyjan tarkea tulevaisuuden
osaamisvaatimus on lisdarvon tuottaminen asiakkaalle. Kaikki haastatellut nostivat
esiin my6s asiakkaan ja kuluttajan sek& asiakkaan liikketoiminnan ymmartamisen.
Lahes kaikki vastaajat uskoivat, ettéd konsultoiva myynti tulee yleistyméaén ja etta B2B-
myyjdn on tulevaisuudessa osattava entistda enemman loytaa ja kehittdd uusia
ratkaisuja asiakkaalle tuotteiden myynnin sijaan. Yli puolet haastatelluista korosti
analysointiosaamisen merkitystd big datasta ja yleisesti laadukkaan tiedon

keraamisesta ja sen oikeanlaisesta hytdyntamisesta keskusteltaessa.

"Koska asiakkailla on paljon tekemista ja kova kiire, meidéan on osattava tuoda
heille lisdarvoa, ja silloin he haluavat kuunnella meitd. Koska tota niilla ei ole
aikaa, meidan on tehtava paljon enemman suunnittelua jo ennen asiakkaan
kohtaamista.”
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"Erittain tarkedd on ymmartda kokonaisvaltaisesti asiakkaan liiketoimintaa, jotta
kykenee auttamaan asiakasta kehittdmaan hanen liikketoimintaansa ja tuoda sita
lisdarvoa.”

"Pitaa olla mahdollisimman hyva kuluttajaymmarrys siitd meidan kuluttajasta ja
meidan kohderyhmasta. Pitdd pystya aidosti luomaan hyvid ja laadukkaita
tuotteita, mista on lisdarvoa asiakkaalle ja sille kuluttajalle.”

"Olisi asennoiduttava ratkaisujen myymiseen; ajateltava enemman asiakkaan
bisneksen onnistumisen turvaamista.”

"Myyjien tulee olla enemman konsultoivia myyjia, koska tavarapeli hoituu
taustalla ja sinne ei enaa ihmisia tarvita.”

Viestinta- ja neuvottelutaitojen merkitys nousi esille jokaisessa haastattelussa.
Valtaosa vastaajista mainitsi kielitaidon yhtend osaamisvaatimuksena, ja lahes kaikki
nakivat, ettd vuorovaikutustaidot ovat tulevaisuudessa merkittdva osa B2B-myyjan
kompetenssia.

"Neuvottelutaidot ja osaamisen esille tuominen on tulevaisuudessa erittdin isossa
roolissa.”

"Kauppa kansainvalistyy koko ajan enemman ja enemman, joten myds kielitaito
on merkittdva osaamisvaatimus onnistuneelle bisneskeskustelulle.”

"Naa osaamisvaatimukset kasvaa ihan koko ajan. Joka tapauksessa sita
vuorovaikutusta tarvitaan kaikkien kesken. Oli firmassa mikd marssijarjestys
tahansa, niin taytyy osata vieda sitd asiaa eteenpdin, eli perustella miksi sité
asiaa tehdaan ja milla valineilla se saavutetaan.”

Teknologian kehittyminen vaikuttaa my0ds osaamisvaatimuksiin; lahes kaikki vastaajat
nostivat esille uusien ohjelmistojen tai tydkalujen hallinnan. Lisaksi kaikki haastatellut
pitivat tarkean&d osaamisen jatkuvaa kehittamista, ja yksi haastateluista nosti esille

my06s yksilén oman kehittymishalukkuuden.

"Osaamisvaatimuksiin ~ kuuluu olennaisesti tietokoneohjelmat ja niiden
hyddyntaminen.”

"Totuttava opettelemaan jatkuvasti uusia sovelluksia, ja toisaalta myods itse
aktiivisesti esittelemaan niitéa muille, jos on hyvan sovelluksen I6ytanyt.”

"Osaamista on péivitettava saanndllisin valiajoin erilaisilla koulutuksilla. Uusien
trendien myota myds myyntity6td on harjoiteltava. Uudet jarjestelméat ja tydkalut
vaativat my6s uuden oppimista.”

"Uutta on opittava koko ajan. Maailma muuttuu koko ajan, ei tdssa kukaan ole
koskaan valmis — aina on jotain uutta opittavaa.”
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5.4 Yhteenveto

Yhteenvetona tuloksista (kuvio 6) voidaan todeta, ettd voimakkaimmin B2B-myyjan
tyéhon péivittdistavarakaupan alalla vaikuttavat teknologian kehittymisen trendit olivat
digitalisaatio, big data, automatisaatio ja robotisaatio. Muita merkittavia trendeja olivat

kestava kehitys ja vastuullisuus, verkostoituminen, ikdarakennemuutokset ja

globalisaatio.
Trendit Ty6n muuttuminen Osaamisvaatimukset
+ Digitalisaatio + Tehokkuuden « Lisaarvon tuottaminen
* Big data vaatimukset lisdantyvat asiakkaalle
* Automaatisaatio ja + Rutiininomainen tyd + Asiakkaan
robotisaatio viahenee liiketoiminnan
* Kestava kehitys ja + Asiantuntijatehtavat ymmartdminen
vastuullisuus lisaantyvat + Asiakkaan ja kuluttajan
+ Verkostoituminen + Asiakaskohtaamisissa ymmartaminen
* Ikérakennemuutokset kehitetaan asiakkaan + Ratkaisujen myyminen
* Globalisaatio liiketoimintaa + Neuvottelutaidot /
» Asiakaskohtaamiset viestintataidot
vahenevat * Vuorovaikutustaidot
» Tydn ja vapaa-ajan « Kielitaito
valinen ero hamartyy * Analysointiosaaminen

* Osaamisen jatkuva
paivittaminen

Kuvio 6. Yhteenveto tutkimustuloksista.

Tulosten mukaan rutiinitdiden vaheneminen ja tehokkuuden vaatimukset tulevat
nakymaan my6s B2B-myyjan tehtavissd. Asiantuntijuuden merkitys korostui
asiakaskohtaamisissa, sillda B2B-myyjan tytn ei uskota tulevaisuudessa olevan enaa
perinteista myyntity6td, vaan enemmankin asiakkaan liiketoiminnan kehittamista.

Valtaosa haastatelluista uskoi myos asiakaskohtaamisten vahentyvéan tulevaisuudessa.

Tulevaisuuden B2B-myyjan osaamisvaatimuksista vahvimmin nousivat esille lisdarvon
tuottaminen asiakkaille, asiakkaan liiketoiminnan ymmartdminen, asiakkaan ja
kuluttajan ymmartaminen, viestinta- ja neuvottelutaidot seka jatkuva osaamisen
kehittaminen. Erittain tarkeind pidettin myds uusien teknologioiden ja ohjelmistojen
hallintaa sek& kieli- ja vuorovaikutustaitoja. Muita esille nousseita osaamisvaatimuksia

olivat analysointiosaaminen, konsultoiva myyntiosaaminen ja ratkaisujen myyminen.
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6 Johtopdaatdkset ja pohdinta

6.1 Trendien ennustamisen haastavuus

Taman tutkimuksen tavoitteena oli selvittad, mitk& tulevaisuuden trendit vaikuttavat
B2B-paivittaistavarakaupan alaan. Lisaksi tavoitteena oli saada selville, miten ne
vaikuttavat B2B-myyjan tyohon seka miten B2B-myyjéan tyon uskotaan muuttuvan ja
minkalaista osaamista h&neltd tullaan tulevaisuudessa vaatimaan. Tutkimusaineisto

keréttiin haastattelemalla alalla vahintdan viisi vuotta olleilta henkil6ilta.

Tutkimus perustui tulevaisuuteen, jonka ennustaminen on vaikeaa jopa tulevaisuuden
tutkijoille. Esimerkiksi Hiltunen toteaa luvussa 2.1 osuvasti sen olevan jopa
mahdotonta, mutta pitda tulevaisuuteen varautumista ja sen analysointia kuitenkin
tulevaisuuden ajattelun pohjana. Mielestani yritysten onkin osattava tunnistaa tulevat
trendit ja pystyttdva myos varautumaan niihin, jos ne haluavat menestya. Tutkimuksen
aikana kavi ilmi, ettd myds haastatellut kokivat tulevaisuuden trendit ilmiéna todella
haastavaksi. Heidan mielestaan B2B-myyntityéhon vaikuttavien trendien tunnistaminen

ja niiden vaikutuksen ennustaminen oli erittain vaikeaa.

Tassa luvussa pohditaan, kuinka tutkimustulos tukee teoreettista viitekehysta.
Johtopaatoksena kerrotaan, kuinka tutkimusaineisto vastaa tutkimusongelmaan ja
tutkimuskysymyksiin. Lopuksi viela arvioidaan tyon luotettavuutta ja patevyyttd seka

esitetaan muutama ehdotus jatkotutkimukselle.

6.2 Trendit, jotka vaikuttavat B2B-myyjan tyéhon

Ei ollut yllattavaa, ettd tutkimustuloksista nousivat esiin lahinna jo talla hetkella
vaikuttavat trendit, joiden vaikutus on ollut ndhtavissa jo jonkun aikaa — kovinkaan
kauas tulevaisuuteen ulottuvia pohdintoja haastatteluissa ei esiintynyt. Toisaalta
vastaajat olivat kuitenkin monissa asioissa samoilla linjoilla tulevaisuuden tutkijoiden
kanssa. Tutkimustuloksista esille nousseet trendit eli teknologian kehittyminen ja siihen
littyvat digitalisaatio, big data, automatisaatio ja robotisaatio, globaalisiin
muutosvoimiin kuuluvat globalisaatio, verkostoituminen ja ikdrakennemuutokset seka
vastuullisuus ovat kaikki trendejd, jotka vaikuttavat myds tutkijoiden mielesta

merkittavasti tulevaisuuteen.
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Teknologian kehittyminen nousi tutkimustuloksissa esille monissa eri yhteyksissa.
Myds Wilenius, Anderson ja Kaivo-oja seka Kiiski Kataja pitdvat teknologian
voimakasta kehittymistd keskeisend megatrendind luvussa 2.1. Wilenius esimerkiksi
kayttaa tulevaisuuden tutkimisessa Kondratjevin kehittdmaa teoriaa, jonka mukaan
elamme juuri nyt kuudetta aaltoa, jonka liikevoimana ovat yhteiskunnan yha
pidemmalle eteneva tietoteknistyminen ja resurssitehokas toimintatapa.

Tutkimustuloksista nousi erityisen vahvasti esille digitalisaatio ja luultavimmin juuri
siksi, ettd se vaikuttaa jo nyt, ja sen kehittyminen on helppo nd&hdad myos
tulevaisuudessa. Myds Ilmarinen ja Koskela toteavat luvussa 2.2.2, ettd yksi
aikakautemme suurin muutosvoima on ollut digitalisaatio sekd Hiltunen ja Hiltunen
ennustavat sen merkityksen tulevaisuudessa vain kasvavan. Tutkimustulosten
perusteella digitaalisuus vaikuttaa B2B-myyjan ty6éhon positiivisella tavalla. Se
nopeuttaa ja tehostaa myyjan ja asiakkaan vélisia prosesseja, esimerkiksi kun kaikki
tarvittava tuotetieto on verkossa, voi myyja rauhassa keskittyd luomaan tuloksellisia ja

pitkaaikaisia asiakassuhteita.

Tutkimusaineisto tuki teoriaa hyvin siing, etta tiedon maara on lisdantynyt ja sita on
osattava kerata ja jalostaa, koska nimenomaan oikean tiedon avulla toimintaa voidaan
johtaa tehokkaasti ja asiakaslahtdisesti. Salo luonnehtiikin luvussa 2.2.3 mainiosti big
dataa tulevaisuuden 6ljyksi, jonka hyddyntaminen on yritysten menestymisen edellytys.
Tutkimusaineistosta korostui se, ettd tietoa on kerédttava erityisesti asiakkaista ja
kuluttajista. Tutkimuksen perusteella asiakkaiden ja kuluttajien ymmartdminen onkin
keskeinen B2B-myyjan tulevaisuuden osaamisvaatimus ja edellyttdd myos analyyttista
osaamista. Laineen mukaan luvussa 3.3 laadukkaan asiakastiedon kerddminen ja
hydédyntaminen vaatiikin koko organisaatiota analyyttistd osaamista. Digitalisaation
myota tieto myds levidd verkossa salamannopeasti ja on kaikkien saatavilla. Yritysten
taytyy siis toimia vastuullisesti ja lapindkyvasti, mista olivat samaa mieltd Terho luvussa
2.4.5. ja yksi vastaajista, joka mainitsi painvastaisesta toiminnasta varoittavina

esimerkkeina Nokian Renkaiden ja Volkswagenin viimeaikaiset epdonnistumiset.

Tutkimus osoitti sen, ettd digitalisaation kehittyminen on merkittdvasti muuttanut ja
tulee muuttamaan asiakkaiden ostokayttaytymista kuten myods B2B-myyntia. Tiedon
rgjahdysmaisen kasvun myo6ta asiakas ei koe tarvitsevansa B2B-myyjdé enaa tiedon

lahteend, vaan enemmankin asiantuntijana. Seka haastatellut etta alan asiantuntijat
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Kurvinen ja Seppd kuten my6s Laine luvussa 3.3 ovat samaa mielta siitd, etta
tulevaisuuden myyjan on ymmarrettava asiakkaan liiketoimintaa ja tuotava lisdarvoa
asiakkaalle jokaisen tapaamisen yhteydessa. Jaarittelu tuotteiden ominaisuuksista
tulee olemaan historiaa. Tuotteiden sijaan B2B-myyjan on tulevaisuudessa osattava
myyda ratkaisuja ja siihen han tarvitsee hyvéat neuvottelu-, viestinta- ja
vuorovaikutustaidot. Asiakkaat tulevat arvostamaan entistd enemman sellaista myyjaa,
joka tuo uusia ideoita heidan liiketoimintansa kehittdmiseen. Koska tulevaisuudessa
keskitytaan enemman asiakaskohtaamisten laatuun kuin maaraan, on selvaa etta ne

tulevat vahentymaan.

Kaikki vastaajat ennustivat rutiininomaisten tyotehtavien vahenevan, mutta eivat
yhdistaneet sitd automatisaatioon toisin kuin McKingsleyn raportissa todetaan, mista
kerrotaan luvussa 2.2.6. Yksi vastaaja kuitenkin naki automatisaation ja robotisaation
uhkakuvana tydpaikkojen vahenemisen ja vitsaili roboteista tulevaisuuden B2B-
myyjind. Tutkimustulosten perusteella automatisaatio ja robotisaatio lisdavat
tehokkuutta, mutta vaikuttavat lahinné logistiikkaan ja varastotoimintaan, ei niink&an
B2B-myyjan tyohon. Tosin automaattiset tilausjarjestelméat tehostavat tyotd omalta
osaltaan ja jatkuva tehokkuuden parantamisen tarve olikin yksi keskeisista
tutkimustuloksista I0ytyneista B2B-myyjan tyén muutoksista.

Vastaajien nakemys oli yhtenevd Rouvisen, Vartian ja Yla-Anttilan nakemyksen
kanssa siita, ettd globalisaation vaikuttaa eniten tydmarkkinoihin sekéa kiristdvan jo
kovaa kilpailua entisestdan, mika taas lisdd B2B-myyjan tarvetta henkilokohtaisten ja
pysyvien asiakassuhteiden luomiselle. Kenties tulevaisuudessa Kilpailua tullaan
kdymaan enemmankin siita, kuka pystyy parhaiten tunnistamaan ja palvelemaan

asiakkaitaan seka B2B-myynnissa etta myds asiakkaiden asiakkaita.

B2B-myyjaltd tullaan tulevaisuudessa vaatimaan my6s jatkuvaa osaamisen
paivittdmista. Globalisaation my6td esimerkiksi monipuolinen kielitaito on entista
tarkedAmmassa roolissa, vaikka toimittaisiinkin vain Suomessa. Tydvoiman liikkumisen
yleistyessd myds Suomessa toimivan B2B-myyjan yhteistyOkumppanit, asiakkaat ja
muut sidosryhmat voivat hyvinkin olla ulkomaalaisia. Myds teknologian kehittyminen
synnyttdd uusia osaamistarpeita; B2B-myyjan on osattava hallita uusia digitaalisia
tyokaluja ja ohjelmistoja. Konsultoivan ratkaisumyynnin yleistyessd myds myyntityon

uusia toimintatapoja joudutaan harjoittelemaan.
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Asiantuntijat nakevat verkostoitumisen merkittavana trending, joka on muuttanut
yritysmaailmaa maailmanlaajuisesti. He painottavat yhteistybn merkitysta. Yritysten
luomilla  yhteistyoverkostoilla pystytddn jakamaan seka tietoa ja osaamista.
Tutkimustulosten perusteella yritysverkostojen merkitys tulee vain kasvamaan
tulevaisuudessa. Vastaajat ovat yhtd mieltd asiantuntijoiden kanssa siita, etta
kustannustehokas toiminta antaa yrityksille paremmat mahdollisuudet parjatd kovassa
kilpailussa ja yritys tarvitsee sekd ulkoisia ettd sisdisia verkostoja. Johtamisen
professori Marja-Liisa Manka kiteytti verkostoitumisen ytimen upeasti "Enaa tarkeinta ei
olekaan se, mitd osataan, vaan se keita tunnetaan ja mita he osaavat”. (Manka 2010,
33)

Vastaajat  uskoivat vastuullisuuden  vaikuttavan enemman  organisaation
toimintatapoihin ja menestymiseen kuin B2B-myyjan tydhdn. Tutkimuksen perusteella
pdivittistavarakaupan B2B-myyjalla on kuitenkin oltava tulevaisuudessa valmiudet
vastata asiakkaiden tiedusteluihin tuotteiden alkuperasta, ympadristdvaikutuksesta ja
hankintaketjun vastuullisuudesta. Asiantuntijat korostavat myds sita, ettd tydnantajien
on kannettava yhda enemman vastuuta yhteiskunnan taloudellisesta kestavyydesta.
Tulevaisuuden tutkimukset ennustavat tydvoiman valtavan véhenemisen jo vuoteen
2050 mennessd. Ongelmana onkin yhteiskunnan kestavyys, kun ikaihmisista taytyy

huolehtia samaan aikaan kun tydvoima vahenee.

Tutkimustuloksissa  ikarakennemuutokset tulivat ilmi  vain  johtamiseen ja
tuotekehitykseen liittyen. Vastaajat eivat niink&an yhdistaneet sita B2B-myyjan tydhon.
Sen sijaan he olivat samalla kannalla tutkijoiden kanssa siitd, etta tydurien pidentyessa
yha laajempi kirjo eri sukupolvia tulee tydskentelemaan yhdessa, joka omalta osaltaan
luo haasteita johtamiseen ja uusien asioiden hyddyntamiseen. Uudet teknologiat
vaativat aivan uudenlaista osaamista ja nuoremmille sukupolville se syntyy miltei
luonnostaan, kun taas vanhemmille se voi tuottaa vaikeuksia. Uusien sukupolvien
myotd myos tyon tekemisen motivaatio tulee muuttumaan. Ty6td tehdaan
kiinnostuksen vuoksi, eika se endd maaritd identiteettid. Viitala ja Jylha totesivat, etta
nuoremmille ikaluokille vapaa-aika on rahaa tarkempaa, joten tyén on oltava joustavaa

sekd omien henkilokohtaisten arvojen mukaista. (Jylha & Viitala 2013, 368.)

Ratkaisuna tutkimusongelmaan voidaan lopuksi todeta, ettd voimakkaimmin B2B-
myyjan tyohon vaikuttavat trendit pdaivittdistavarakaupan alalla olivat digitalisaatio, big

data, automatisaatio ja robotisaatio seka vastuullisuus. Tydn muuttumisen kannalta
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tarked 16ydos oli se, ettéa asiakaskohtaamiset tulevat vhentymaén ja tulevaisuudessa
keskitytaan enemman niiden laatuun kuin maaraan. B2B-myyjan tehtavana ei ole enaa
olla tiedon ldhde, vaan enemmankin toimia asiakkaan liiketoiminnan
kehittamiskumppanina. Hanelté tullaan vaatimaan entistd enemmé&n seka asiakkaan
etta kuluttajan ymmartamista. B2B-myyjan yksi tarkeimmistd tulevaisuuden

osaamisvaatimuksista onkin lisaarvon tuottaminen asiakkaalle.

6.3 Trendit, jotka eivat nousseet esille tutkimustuloksissa

Oli hieman yllattavaa, etta alykkaat koneet, 10T ja virtualisoituminen eivat tulleet
lainkaan esille tutkimustuloksissa, vaikka asiantuntijat ndkevat ne hyvinkin merkittavina
trendeina tulevaisuudessa. He ennustavat niiden rikastuttavan inmisten arkea ja luovan
paljon uusia liiketoimintamalleja. Tahan yksi syy on varmasti se, etta B2B-myyjan ty6
koetaan hyvin henkilokohtaiseksi myyntityoksi sekd asiantuntijoiden ettd haastateltujen
mielestd. Tutkimustulosten perusteella koneet eivat ainakaan l&hivuosina tule
korvaamaan sosiaalista vuorovaikutusta, jota tarvitaan myyjan tydssa. Samalla
kannalla olivat Pajarinen ja Rouvinen luvussa 3.1, mutta kenties tulevaisuudessa
tyonjakoa ihmisen ja keinodlyn kesken voisi olla myds B2B-myyjan tydssa. Myyjaa
tarvittaisiin  luomaan henkilokohtaisia asiakassuhteita ja kartoittamaan asiakkaan

ongelmia, kun taas keinodlya voitaisiin hyddyntdd ongelmien ratkaisemisessa.

Hammastyttavaa oli, ettd jakamistalous ei noussut lainkaan esille tutkimustuloksissa.
vaikka tulevaisuuden tutkijat ndkevat sen hyvinkin merkittavana globaalisena trendina.
Sen tuomat ekologiset ja taloudelliset hyddyt voisivat hyvinkin olla monen
resurssitehokkaan toiminnan avaintekijoind. Mielestani B2B-myyjan tydssa voisi miettia
esimerkiksi sitd, etta pystyisivatkd saman alueen paivittdistavarakauppoja kiertavat
myyjat kulkemaan samalla kulkuvalineella tydmatkansa. Kasvio toteaakin, etté ihmisten
on opittava muuttamaan toimintatapojaan siten, ettd maapallo on elinkelpoinen viela
tulevaisuudessakin. (Kasvio 2014, 22-23.) Vastuun huomisesta tulisi olla kaikilla,

unohtamatta oman hiilijalanjéljen vaikutusta.

6.4 Opinnaytetyon arviointia

Laadullisen tutkimuksen luotettavuutta arvioidaan kokonaisuutena, koska sille ei ole

olemassa minkaanlaisia yksiselitteisia ohjeita. Tarkeintd on sisdinen johdonmukaisuus
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ja tutkijan objektiivisuus. (Tuomi & Sarajarvi 2009, 140.) Tyon luotettavuus varmistettiin
jo  suunnitteluvaiheessa maarittelemalld  tutkimuksen kannalta asiantunteva
kohdejoukko. Teoreettiseen viitekehykseen valittiin useiden tulevaisuuden tutkijoiden
nakemia trendeja. Viitekehykseen valittiin ne trendit, joiden uskottiin vaikuttavan B2B-
myyjan tyéhon tulevaisuudessa. Aluksi trendeja tutkittiin ilmiding, eik& niinkdan B2B-
myynnin kannalta, mutta kuitenkin mahdollisimman laajasti. Vasta kun teoreettinen
viitekehys oli valmis, tutkimusta jatkettiin asiantuntijahaastatteluilla. Validiteetin eli
oikeiden asioiden tutkimisen varmistamiseksi tehtiin esihaastattelu, jonka seurauksena

kysymyksia tarkennettiin.

Tutkimuksen luotettavuutta lisda se, ettd vastaajilla oli mahdollisuus perehtya
haastattelun teemoihin ja kysymyksiin etukateen, ja haastattelutilanne oli rauhallinen.
Lopulliset haastattelukysymykset olivat laadittu siten, ettd haastateltavat pystyivét
tuomaan omat nakemyksensd avoimesti ja kaunistelematta niita esille seka
haastateltaville luvattu taysi anonymiteetti toteutui. Tosin tietynlainen myynti- ja

markkinointihenkisyys oli hyvin havaittavissa kaikissa haastatteluissa.

Tutkimuksen luotettavuutta kuitenkin horjuttaa tutkijan kokemattomuus, mika saattoi
my0s vaikuttaa tutkimuksen tuloksien patevyyteen. Muutamassa haastattelussa tutkijan
oli vaikea saada suunvuoroa, kun haastateltava oli tehnyt omat esityksensa ennalta
lAhetetyn haastattelurungon perusteella, mutta ndissékin haastatteluissa kaikki teemat

tuli Iapikaytya ja tutkimuskysymyksiin 16ytyi vastaukset.

Tutkimuksen tavoitteena oli selvittdd, miten tulevaisuuden trendit vaikuttavat B2B-
myyjan tyohon paivittdistavarakaupan alalla. Vaikutusta tutkittin tulevaisuuden
trendien, tydn muuttumisen ja muuttuvien osaamisvaatimuksien kautta, joten oli
itsestdan selvaa, ettda nama aiheet nousivat tutkimuksen teemoihin seka
kysymysrungossa ettd tutkimusaineiston analyysivaiheessa. Juuri tama teki tyosta
johdonmukaisen ja mielestani tutkimuksen laadullisesta datasta onnistuttiin 16ytamaan
tarvittava aineisto ja saatiin koottua yhtendinen ja teoreettista viitekehysta tukeva
tutkimustulos. Tutkimus onnistui, koska tutkimusaineistosta saatiin ratkaisu
tutkimusongelmaan ja vastaukset tutkimuskysymyksiin. Tastd voidaan myo6s todeta,
ettd tutkimus on validi, ettd on tutkittu juuri oikeita asioita. Myds tutkimuksen
reliabiliteetti eli tulosten pysyvyys on mielestéani hyva, koska péivittaistavarakaupan
B2B-myynnin maailmassa toiminta perustuu henkilokohtaisiin suhteisiin ja eletd&an niin

intensiivisesti juuri nykyhetked, etten usko tulosten juurikaan muuttuvan, jos tutkimus
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toistettaisiin. Haastavinta tutkimusprosessissa oli sopivien haastateltavien 16ytaminen
ja  haastatteluaikojen  sopiminen, mikd sitten hidasti tutkimusprosessia.

Tutkimusprosessi onnistui mielestani hyvin, vaikka aikataulu hieman venyikin.

Tutkimus antoi hyvét viitteet siitd, mitd B2B-myyjélta odotetaan tulevaisuudeesa.
Tehokkuus nousi useasti esille tutkimustuloksista eri yhteyksissa. Kaikki haastatellut
ennustivat tyon ja toiminnan tehokkuuden vaatimusten lisdéntyvan tulevaisuudessa.
Jatkotutkimuksena voitaisiin selvittaa, mitka olisivat ne keinot, joilla B2B-myyja pystyisi
liséama&an tehokkuuttaan asiakkaiden vaatimusten mukaisesti. Toinen merkittava
6ydos oli se, ettd asiakaskohtaamisten uskotaan tulevaisuudessa vahentyvan eika
tydn uskota olevan enaa aikaan ja paikkaan sidoksissa. Naiden tulosten pohjalta toinen

ehdotus jatkotutkimukseksi voisi olla tulevaisuuden B2B-myyjan tyénkuva.
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Haastattelurunko

Tulevaisuuden trendien vaikutus B2B-myyjan tyohon
Teemahaastattelu

Haastattelija
Ajankohta
Toiminimi
Yrityksen koko

Teema 1. Tulevaisuuden trendit

Mitka trendit mielestasi vaikuttavat tulevaisuuteen eniten ja miten?
Kuinka uskot trendien kehittymisen vaikuttavan yrityksenne toimintaan?
Mitk& ovat erityisesti B2B-myyntitydhon vaikuttavat trendit?

Teema 2. Tybn muuttuminen

Miten uskot tulevaisuuden trendien vaikuttavan ty6tehtaviisi?
Miten asiakkaiden vaatimukset mielestanne ovat muuttumassa?

Teema 3. Tulevaisuuden osaamisvaatimukset

Miten néaet, ettd nama edelld mainitut trendit vaikuttavat teidéan yrityksenne
osaamistarpeisiin?

Minkalaista osaamista uskotte tarvitsevanne 5-10 vuoden kuluttua?
Millaisia vaatimuksia tulevaisuuden trendit asettavat teidan yritykseenne
myyjille?



