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Myynnin lehtori
Teppo Yrjonkoski

Tampereen ammattikorkeakoulu

Uuden myyjan sisdinajossa nopeus
ratkaisee

- i
Uutta myynnin ammattilaista palkatessasi voit tormétd kahteen isompaan haasteeseen.
Ensiksi sinun voi olla vaikeaa 10ytdi yrityksen toimialaan ja arvoihin sopiva ehdokas. Kun
olet rekrytoinut uuden tydntekijén, on seuraavana haasteenasi saada hinet oppimaan
yrityksen ja toimialan myyntity0ssé tarvittavat tiedot ja taidot mahdollisimman vikkeldsti.

“Palkkaa persoona, kouluta kompetenssi” on perinteinen hyviksi havaittu neuvo. Jos uuden
myyjén palkkaa kilpailijan leiristd, on oppimisprosessi luonnollisesti nopeampi. On kuitenkin
syytd harkita, millaisia uusia nikemyksid erilaisista taustoista tulevat ihmiset voivat tarjota.
Kun sopiva henkil6 on 16ydetty, on seké yrityksen ettd uuden tyontekijin etu pédstd toihin
kiinni mahdollisimman pian. Perehtymisessé hétiin voivat tulla myynnin kouluttamisen
ohjelmistot.

Myynnin koulutusalustoilla padstian ripeasti toihin kasiksi



Yksi parhaista, ellei parhain perehdyttimisen muoto on niin sanottu kisilli-mestari-malli.
Siind uusi myynnin ammattilainen kulkee perehdyttéjéksi osoitetun vanhemman osaajan
rinnalla. Hin oppii aidossa tilanteessa ja kuulee asiakkaiden kanssa kdydyn epidformaalin
viestinnén seké tarinat, joita ei virallisessa koulutusmateriaalissa koskaan ole, esimerkiksi
”Mottosen konepajalla, titd tuotetta kdytetdan juuri noin”.

Kisilli-mestari-malli vaatii kuitenkin aikaa, rahaa ja resursseja. Sen tueksi suosittelen
digitaalisten koulutusalustojen kdyttdmistd seka tiimi- ettd yksildoppimisen tueksi ja
nopeuttamiseksi.

MMA tutkii nyt myynnin ammattilaisten perehdytyskokemuksia, ja sitd, miten digitaalisia
koulutusalustoja hyddynnetddn alalla. Kyselyyn vastaaminen vie vain muutaman minuutin
aikaasi ja olisimme kiitollisia kuulemaan juuri sinun mielipiteesi taalla!

Modernit koulutusalustat analyysimme alla

SPLASH-projektissa analysoidaan moderneja myynnin koulutusalustoja. Tarkastelimme
kaiken kaikkiaan 78 digitaalista koulutusalustaa.

Koulutusalustojen myynfiin litty vat toiminnot

38 35 30

>3 24 23 22

Eri alustoilla oli erilaisia myyntiin liittyvid toimintoja, jotka néet ylld olevasta kuvasta.
Lukumairat kertovat, kuinka monessa eri koulutusalustassa on kyseinen toiminto.
Esimerkiksi koulutusmahdollisuuden myyntityohon tiimissa tarjosi 23 eri koulutusalustaa
analysoiduista 78 alustasta.


https://q.surveypal.com/Myynnin-ammattilaisten-perehdyttaminen-/0?_cldee=Rm_yhX7d6pIDPrVXBx4_jeSk-Z3ViTQldUuQQxWAo_4ATTb32nfB2flbKK-9Bnj6&esid=f0264da4-63e2-ec11-bb3c-000d3abbcf78&recipientid=contact-16f9082495f2ea11a815000d3a2109c9-cffbb67e0abd43bc97ca5a1026c4b13b

Koulutusalustojen yleisid toiminnallisuuksia

78

67
68
58 52 52
48 45 41
38
28
18 12 9
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Téstd kuviosta taas ndet, mitd yleisid toiminnallisuuksia koulutusalustoissa on. Hyvin yleisid
olivat erilaiset kysymyspankit tai vastaavat. Niiden avulla on mahdollista nostaa
myyntijoukkueen kyvykkyyttd sekd rakentaa erilaisia FAQ-tietopankkeja, jotka vastaavat
useimmin kysytyimpiin kysymyksiin.

Koulutusalustojen tirkeimmiit ominaisuudet

Olemme tunnistaneet neljd laajempaa kokonaisuutta, jotka muodostavat rungon myynnin
koulutukselle seki itse myynnille. Namai nelja padkohtaa ovat:

e Myynnin johtaminen (sales management)

o Digitaalinen myyntityd (digital selling)

o Henkilokohtainen myyntityd (personal selling)
e Myyntity0 tiimissd (team selling)

Alla néet havainnollistavan kuvan analysoimistamme koulutusalustoista. Jaoimme ne neljan
padkohdan perusteella kategorioihin ja samanaikaisesti otimme huomioon, ovatko
koulutusalustat ilmaisia (open), maksullisia (paid service) vai onko niissé ilmainen kokeilu tai
tutustumisjakso (free trial).
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Klikkaa ylli oleva kuva suuremmaksi téisti

Koulutusalustoilla voidaan luoda yritykselle kestdvii kilpailuetua sekéd nopeuttaa uusien
myyntihenkildiden oppimista vakiomalla koulutusprosessi ja opetettava aineisto. Niithin
kannattaa tutustua!

Miki ihmeen SPLASH-projekti?

S.PLA.S.H (Sales Platform Studies for Higher Education) on EU-rahoitettu hanke, jossa
tutkitaan myynnin koulutuksen digitaalisia alustoja ja niiden kayttdmistad oppimiseen.
Hankkeessa on mukana korkeakouluja Itdvallasta, Italiasta ja Tanskasta sekd Tampereen
ammattikorkeakoulu Suomesta. Lisdksi mukana ovat meidén lisdksemme kauppakamarit
Erhverv Norddanmark Tanskasta ja Tampereen Kauppakamari. Hankkeessa on nelja
osaprojektia. TAMKin vastuulla oleva osaprojekti on myynnin digitaalisten koulutusalustojen
analysointi.
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