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Timo Holopainen yliopettaja, Turun ammattikorkeakoulu, TUAS

Myynti on tiedetti ja taidetta, joka on ollut olemassa yhti kauan kuin ihmisten vilista
vuorovaikutusta on ollut olemassa. Tapa myydéi on muuttunut tutkimuksen, ymmirryksen ja
teknologian kehittyessi. Timan artikkelin Kirjoittamiseen innoitti arkistoista l0ytynyt Iloinen
myyji -lehti vuodelta 1958. Miki on myyntityossd muuttunut reilussa kuudessakymmenessi
vuodessa?

Perinteinen myyntivuorovaikutus koostui aikanaan aktiivisesta myyjasta, joka esitteli
myytyjen tuotteiden ominaisuuksia yksisuuntaisella viestinnalla passiiviselle asiakkaalle.
Palveluiden tarkeyden noustessa yksisuuntainen kommunikaatio muuttui tasa-arvoiseksi
keskusteluksi ja asiakkaan rooli muuttui aktiiviseksi osallistujaksi, joka on vuorovaikutuksessa
aktiivisen myyjan kanssa.

Yksisuuntainen kommunikaatio on muuttunut tasa-arvoiseksi keskusteluksi ja asiakkaan rooli
aktiiviseksi osallistujaksi.

Nykyaikaisessa ratkaisumyynnissa myyja toimii ongelmanratkaisijana, joka yrittaa yhdessa
aktiivisen ammattiasiakkaan kanssa maaritella ratkaisunsa edut hyddyntaen
myyntitekniikoita, kuten tilanne-ongelma-implikaatio-tarve (SPIN) -kysymyksia.

Miten myyjia ohjeistettiin entisaikoina? Alla olevat ohjeet loytyvat Iloinen Myyja lehdesta
numero 9, joka ilmestyi syyskuussa 1958. Lehtea julkaisi Kauppiaiden kustannus QY ja
paatoimittajana toimi J.J. Jidskeldinen.

Kannattaa pukeutua hyvin — sanovat psykologit

Laakari Linder (Iloinen myyja 1958) mainitsee, etta "Vaikka suoranaisia tieteellisia
tutkimuksia pukeutumisen ja mielenterveyden keskinaisesta vuorovaikutuksesta ei ole, ovat
psykologit voineet todeta nailla kahdella asialla olevan paljon yhteista. Henkild, joka on
vaarin tai huolimattomasti pukeutunut, tuntee itsensa myos helposti epavarmaksi, mika
puolestaan voi antaa hanen toiminnalleen negatiivisen suunnan. Seka vaatteista
piittaamattomuudesta etta niilla keikaroimisessa on epailematta kysymys sielullisesta
tasapainottomuudesta, tosin lievahkosta”.

Samaisessa lehdessa (ks. kuva 1) on pohdittu myds sita, miten erilaisiin asiakastyyppeihin
olisi syyta suhtautua ja miten heidan kanssaan olisi viisainta toimia (Iloinen myyja 1958).
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Kuva 1. Ohjeita myyjélle vuonna 1958 (Iloinen myyja -lehti).

Onneksi vuoden 1958 asiakastyypeista ollaan edetty kaytosprofiileihin ja toimintatyyleihin,
koska taulukon kaytosta kuvaavat adjektiivit eivat taida olla rinnasteisia vaikkapa diivan
kanssa.

Tallainen tyyppi ei sovi myyjaksi

[loinen myyja -lehdessa (1958) todetaan selkeasti myos tyypit ja tyylit, jotka eivat
myyntityohon sovellu. Myyjaksi eivat sovellut seuraavanlaisesti toimivat henkilot:

Hén pyrkii aina joko-tahi ratkaisuihin, joista hén ei suvaitse poikkeamista, olivatpa toisten
yksilolliset ndkokohdat kuinka painavia tahansa.

Hén antaa mukavuudenhaluisena ja rauhan séilyttdmiseksi periksi mihin tahansa harkitsematta, mita
seurauksia myoten antamisella ajan pitkddn saattaa olla.

Hinelld on tarve voittaa aina ja kaikessa. Vastustajaan hdn suhtautuu epéluuloisena ja
pahansuovasti.

Kaikki suunnitelmat tai tydtavat ovat hdanen mielestién joko ehdottoman suurenmoisia tai tiysin
pain honkia. Vaihtoehdot tai muunnelmat eivét hantd kiinnosta.

Hin késittelee kaikkia asioita yhté térkeina.

Han uskoo ettd kaikki ihmiset toimivat samassa tilanteessa samalla tavalla, ottamatta huomioon
ndiden yksil6llisid kokemuksia, taustaa, toiveita ja tarpeita.



Mpyyntivuorovaikutus muuttunut tuotteiden ominaisuuksien yksisuuntaisesta viestimisestdi arvon
yhteisluomiseksi.

Vaikka jo vuonna 1958 kiinnitettiin huomiota erilaisiin asiakkaisiin seka myyjan
ominaisuuksiin, on myyntivuorovaikutus muuttunut tuotteiden ominaisuuksien
yksisuuntaisesta viestimisesta arvon yhteisluomiseksi. Talloin seka myyja etta asiakas
toimivat arvon luojana luoden ja saaden jopa itse myynnillisesta vuorovaikutuksesta arvoa.

Turun ammattikorkeakoulussa myyntid tutkitaan Myynti ja B2B-liiketoiminta -
tutkimusryhmissi. Tutkimusryhmén tutkimus- ja kehitystoiminta kohdistuu erityisesti
vuorovaikutus- ja neuvottelukompetenssien kehittimiseen myynti- ja ostoprosessien rajapinnassa,
B2B yritysten kannattavuuden kehittdmiseen, TKI-toiminnan, opetuksen ja liiketoiminnan
integroimiseen seki yritysten liiketoimintaa kehittidvien innovaatioiden tutkimukseen ja
kehittdmiseen seké ldhi- ettd etdvuorovaikutustilanteissa.
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