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Myyjéan rekrytointiprosessi saa alkunsa
yrityksen kasvusta tai muutoksen
tarpeesta. Syyt voivat liittya

tai
R tai

— tai

Myyjéan rekrytointi poikkeaa

“* kuluttajaliikkeiden ja B2B-yritysten
vdlilla. Kuluttajaliikkeissa viihdyttéva
sisaanheittdja houkuttelee asiakkaita,
kun taas B2B-myynnisséa vaaditaan syvéaa
ymmadrrystd myytéavista ratkaisuista ja
yritysten tarpeista.

MUUTOKSEST/
N {'x

\

on usein
myyjétyypin valinta (ensitapaamisten
bookkaaja vs. ratkaisumyynnin vetajd) ja
yrityspadttdjien vakuuttaminen.
tarjoaa nopeasti
ja
asiakaspolun eri vaiheissa. Myyjien
rekrytointi on yrityksille haastavaa.
Kokeneille tyontekijéille on tarjolla
runsaasti vaihtoehtoja.

eivatka

aktiivisesti etsi uutta tydnantajaa. Siksi
yritysten on léydettéva uusia keinoja

rekrytointiprosessin parantamiseksi ja
parhaiden osadajien houkuttelemiseksi.




MYYJAN REKRYTOINNIN

MUISTILISTA

Hyvéan myyijén rekrytointi vaatii oilcciden
ehdokkaiden I6ytamisté ja heidén
motivoimistaan tyénantajan vaihtoon.
Tahan vaikuttavat useat tekijat, kuten
palkka, yrityksen arvot, tyon
merkityksellisyys ja tuotteisiin tai
palveluihin uskominen. Tekniikan alan
myyjét arvostavat erityisesti
mahdollisuutta hyddyntéé osaamistaan ja
jatkuvaa kehittymista. He haluavat olla
osa yrityksen kasvutarinaa ja ratkaista
asiakkaiden haasteita. Luonnollisesti
keskié6n nousee myés palkkaus, joka on
myyjille todella tarkeé asia. Erilaisia
palkkamalleja on todella paljon.

Yleisimmat loydat sivulta 7.

1. Myy yrityksesi tyénantajana
hakijoille

Huipputalenttien I6ytaminen ei ole
helppoa, ja pelkan tyépaikan
mainostaminen ei riitda. Yritysten tulee
myyda itse@én houkuttelevana
tyopaikkana, jotta parhaat osaajat

valitsevat juuri sinut tydnantajaksi.

2. Léyda oikea kumppani myyjéan
rekrytointiin

Menestyksekké&aan myyntitiimin
rakentaminen alkaa oikeiden myyjien
lIoytamisesta. Téhén tehtavédn on tarkeaa
valita oikea kumppani, jolla on todistettu
kyky loytaa ja rekrytoida menestyvia
myyjid.

Paras kumppani on usein sellainen, jolla on
kokemusta ja ymmadérrysté menestyvien

myyjien ominaisuuksista.

Vaikka rekrytointi voi houkutella
kustannusten minimoimiseksi, silla on omat
haittansa. Se vie aikaa ja resursseja, joita
voisi kayttdda tehokkaammin muihin
tehtaviin. On my®és riski, ettei loydeta
parhaita ehdokkaita tai palkataan
yrityksen kulttuuriin sopimattomia

henkiloita.

Jos yrityksellasi ei ole omaa rekrytointiin
erikoistunutta HR-osastoa, harkitse
rekrytoinnin ulkoistamista. Oikea
kumppani auttaa sinua I6ytamaan ja

rekrytoimaan parhaat mahdolliset myyjét.
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Ennen uusien myyntipositioiden avaamista on

tarkeaa varmistaa

Selkeé suunta on avainasemassa
onnistuneessa rekrytoinnissa. Kun tiedéit,
mita etsit, voit I6ytad oikeat ihmiset, jotka

ja auttavat
saavuttamaan tavoitteet. Suunnan
madrittaminen auttaa myés muotoilemaan
houkuttelevan ty6paikkailmoituksen ja
kertomaan hakijoille, mité vusilta myyjilté
odotetaan ja millaista tulevaisuutta he tulevat
rakentamaan. Jos esimerkiksi

, myyjien on oltava

Kun olet maarittanyt yrityksesi suunnan ja
tavoitteet, on tarkeda viestia ne selkeasti

uusille myyjille.

ja tarjota tarvittaessa tukea ja
ohjausta. Témadi lisaé luottamusta ja poistaa
pelkoja hakijoilta seké antaa ammattimaisen
kuvan yrityksen toiminnasta. Selkea visio ja
tuki myyjille motivoivat ja sitouttavat heidat
paremmin tyéhoénsa. He tietdvat, mita
odottaa ja tuntevat olonsa tuetuksi yrityksen
johdolta. Témé johtaa parempaan

suorituskykyyn ja myyntituloksiin.
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Rekrytoinnissa on tarkedd tuotteiden ja
palveluiden ominaisuuksien lisaksi kertoa
tarina siitd, miksi yrityksesi on olemassa ja
millainen vaikutus silla on asiakkaiden
eladmédn. Selitd, miten myyjan tys auttaa
toteuttamaan téta visiota ja palvelemaan
asiakkaiden tarpeita sekd

liiketoimintatavoitteita.

Kun tyéntekijat jakavat yrityksen arvot ja
uskovat sen perimmadiseen tarkoitukseen,
heidéin sitoutumisensa yritykseen syvenee
merkittavasti. Heista tulee yrityksen
asiantuntijoita ja he tyoskentelevdit
aktiivisesti lilkketoiminnan kasvun

edistamiseksi.

Uusien myyjien onnistunut perehdytys on
avainasemassa myyntitiimin menestykselle.
Valitettavasti monissa yrityksissa
perehdytykseen panostetaan liian véhén,
mika johtaa turhautumiseen ja heikkoon
tulokseen.

Hyvin suunniteltu perehdytys auttaa vusia

myyjia:

Perehdytysohjelman suunnittelussa on térkeéé
madrittaa tavoitteet, aikataulu, budjetti, sisalts,
menetelmét ja vastuut. Toteutuksessa on
tarkeaa tarjota lammin vastaanotto, selked
kasitys yrityksestd ja myyntiprosessista.
Myyntijohdon resurssien puutteessa
ulkopuolinen myyntivalmennusyritys voi olla

avuksi perehdytysprosessin toteuttamisessa. ()4



Ratkaisumyyjéillé on
Lisciksi ratkaisumyyijilta usein odotetaan
. Ratkaisumyyjéillé on usein
ja verrattuna tavallisiin myyjiin, ja he ovat taitavia neuvottelemaan

ja ratkaisemaan asiakkaiden ongelmia.

Kilpailun kiristyessa ja tuotteiden monimutkaistuessa asiakkaiden tarpeiden
ymmdrtdminen ja ratkaisujen tarjoaminen ovat avainasemassa.

. Menestydakseen ratkaisumyyjan on kyettéva
asettumaan asiakkaan asemaan ja tunnistamaan heidén haasteensa ja
tavoitteensa. Kun hénella on témé ominaisuus, pystyy ratkaisumyyjé
tarjoamaan réadtalGityja ratkaisuja juuri tamén yrityksen tarpeisiin.

. Han
on luotettu neuvonantaja, joka auttaa asiakkaita I6ytaméaéan parhaat

ratkaisut heidan yksilollisiin tarpeisiinsa.

Projektinhallintatyékalua myyvé asiantuntija ei pelkéstédn esittele
tyokalun teknisié ominaisuuksia, vaan analysoi asiantuntijoiden ja yrityksen

johdon tyénkulkua tunnistaakseen tehokkuutta parantavat ratkaisut.

Jos mietitadn esimerkiksi elintarvikealaa, niin ala sisaltaa erilaisia
lains@adantoja ja hygieniavaatimuksia. Jos tuote pédsee pilaantumaan, voi
kymmenia tai jopa satoja henkilsité sairastua. Siksi laaja ymmadrrys,
koulutustausta ja toimialatuntemus ovat vélttaméattomyys. Tietotaidon lisaksi
teknisen alan ratkaisumyyjéalla tulee olla kyky soveltaa ja olla luova.
Tyéympdristot voivat olla vaativia, joka vaatii ratkaisumyyjalta tarkkuutta ja
huolellisuutta. Ratkaisumyyjén tulee mukautua nopeasti muuttuviin

tilanteisiin ja olla joustava.
i isiin joustav 05



OMINAISPIIRTEET

Ratkaisumyyja on kuuntelija, Ratkaisumyyjéalla on

joka kuulee mitéa asiakkaalla tarvittava toimialatuntemus
on sanottavaa ja osaa ja osaaminen

tarjota radtalsitya ratkaisua. lainsaadantoon seka

viranomais-saadoksiin.

Uteliaisuus ™~

Ratkaisumyyjdlla on aito
oppimisen halu ja héan
haluaa oppia
ymmartamadn asiakkaan
pelikenttaa tarjotakseen
parasta apua.

Ratkaisumyyja osaa lysyd,
luoda turvallisen ilmapiirin
ja kasvattaa luottamusta,

Hyva myyja vie asiakasta kohti ratkaisua seké tuntee

oman toimialansa erityispiirteet, haasteet ja ympariston.




Myyjén palkitsemiseen on hyvin paljon eri vaihtoehtoja, jotka vaih-televat
organisaatiosta riippuen. vaikuttaa myos
mahdollisuuksiin paljon.

Myyjéan palkitsemisessa tulee huolehtia, etta

. Tyypillinen palkit-
seminen muodostuu , joskus
my®s provisiosta.

Parhaita osaajia houkuttaa usein
mahdollisuus seka




Ominaispiirteitd selvitetddn
keskusteluissa ja syvahaastatteluissa,
miten potentiaalinen rekrytoitava
toimisi aidossa tilanteessa. Etenkin

testataan.
Toimialan ja haasteellisuuden myé6ta
tulee tarvetta etsia vastauksia eri
keinoin.

Nykypdaivana sitoutunut ratkaisumyyja
vaatii tyénantajalta tiettyja
ominaisuuksia, jotta edes harkitaan
tyoépaikan vaihtoa. Tyénantajan tulee
madrittaa selkeét tavoitteet seké johtaa
selkedasti. Tydympadristén on tunnuttava
vapaalta, vastuut oltava selkeitd ja
ratkaisumyyjille on annettava
luottamus hoitaa oma tonttinsa ilman
jatkuvaa mikromanageerausta.

_&in hyvcm myyjdan
ominaisuudet ja vaatimukset
huomioidaan rekrytoinnissa

Ratkaisumyyjglle on tarkeda paasta

kehittymédin, vaikuttamaan ja
kehittamaan. Tuotteen tai palvelun on
oltava hyvé, jotta myyjé uskoo siihen
ja seisoo arvokkaasti yrityksen edessa.

Tyévadlineet on oltava kunnossa ja téna
pdivéna hyva myyjéa ei tule taloon,
mistd ei I6ydy erinomaista CRM-
jarjestelmaa. Vuosia takaperin oli
haastavaa l6ytaa myyja, joka olisi
osannut hyédyntéé CRM:n yrityksessd.
Nyt se on pdinvastoin.

Palkkausmalleja on erilaisia, mutta
nyky&aan myyjat vaativat
pohjapalkkaa pelkén bonusmallin
sijaan. Usein toivotaan myos
tiimikohtaisia tavoitteita
yksilétavoitteiden sijasta.



Nain
ratkaisumyyjdan
rekrytointiprosessi
poikkeaa muista
rekrytoinnista

Monille ratkaisumyyjille palkasta
puhuminen voi olla haastavaa.

4 Tietotyon tulokset ovat usein
o abstrakteja ja vaikeasti
. mitattavissa, toisin kuin fyysisen
e

tuotteen ominaisuudet. Tamda voi
\1 vaikeuttaa ratkaisumyyjén arvon

selkeaa osoittamista

rekrytointitilanteessa.

Rekrytointikonsultin kanssa voi olla
helpompaa keskustella aiheesta ja
paasta yhteisymmarrykseen.
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EHDOKKAIDEN
ARVIOINTI

Arviointi on ehdottomasti tiimitysta! Siihen tarvitaan itse rekrytoija ja
yrityksen avainhenkilsitd, sekéa mielellaan rekrytointikonsultti.

Konsultti varmistaa, etté arvioinnissa on oikeat tyckalut kéytettavissa, ja etta
lahtétilanteen kartoitus ja vaatimusprofiili ovat huolella tehtyjéa.

Konsultti voi hoitaa yrityksen puolesta kontaktoinnit ja ehdokkaiden
kartoituksen, strukturoidut haastattelut, soveltuvuusarvioinnit ja kyky-testit.

Tama vapauttaa rekrytoivan yrityksen resurssejo omaan péactyéhén antaen
arviointiin valmiiksi pureskeltua ja jasenneltyé tietoa ehdokkaista.
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Léhtokoht
kannattaa
suorahaun y
tettua myos a
laatikon ulkopuole t. Heilla
voi olla sellaisia omi ia, verkostoja ja
nakemyksia, jotka eivat tulleet kartoituksessa
mieleen, mutta jotka voisivat olla yritykselle
relevantteja.

Pakottava syy tehdd hiljainen rekrytointi voi olla
esimerkiksi herkké tilanne, jossa myyja ollaan
vaihtamassa tyytymattomyyssyista, ja ehdok-
kaita halutaan identifioida ennen olemassa
olevan myyjan irtisanomista.

Toinen esimerkki voisi olla radikaali muutos
yrityksen sisalla, kuten fuusioituminen tai kilpai-
lijan ostaminen.

Kolmas tilanne voisi olla uvutena toimijana tulo
markkinoille, jolloin halutaan aluksi rekrytoida
myynti rauhassa. Myés kilpailutilanne voi saada
yrityksen valitsemaan hiljaisen rekrytoinnin.
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Suorahakukonsultit kartoittavat potentiaalisen rekrytoitavan elamantilanteen ja kontaktoi
henkil6itd, jotka ovat jo toissé. Pelkét avoimet roolit eri rekrytointikanavissa ei
todenndkaisesti tavoita heita, joiden osaamiselle aidosti olisi kysyntaa ja jotka eivét ole
aktiivisesti tyonhaussa.

, ettd ajankohta on vaard. Rekrytoitava voisi olla
kiinnostunut keskustelemaan lisad, mutta hanella voi olla tietty elamantilanne, ettei
tyopaikan vaihto ole oleellinen. Rekrytointikumppani kirjaa potentiaalisten henkildiden
tiedot omaan "CRM” eli ehdokastietokantaansa ja ottavat yhteyttd myshemmin vudelleen.

Rekrytointikonsultti etsii potentiaalisia ehdokkaita, joista hén kokoaa listan. Listasta han
keraa viela ydinlistan (ns. shortlist), joka esitetadan asiakkaalle. Rekrytointikonsultti on
sparraaja niin loppuyritykselle, kuin myés rekrytoivalle myyjdlle. Myyijé voi pohtia yhdessa
konsultin kanssa sopisiko hén kyseiseen rooliin, vai voisiko jokin toinen toimiala olla
parempi. TySantaja ei usein tule miettineeksi sitda, etta rekrytointikonsultti on suuri apu
my®os tyonhakijalle.
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Suorahakukonsultti
voi tuoda uutta
nakokulmaa ja
ajatuksia yrityksen
oman kuplan
ulkopuolelta, vaikka
talossa olisi oma
inhouse rekrytoija.

Lisciksi yritys saa
kayttoonsa
rekrytointikonsultin
laajan verkoston ja
asiantuntijuuden.

Parhaassa
tapauksessa konsultti
on rekrytoinut
vastaavaan positioon
aiemminkin myyjia.

o Markus Fabricius
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