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Tiivistelma-Referat-Abstract
Tutkimuksessa tarkastellaan yritysmyynnin psykologisia menestystekijoitd kolmen teoreettisen viitekehyksen kautta, joita ovat psykometrinen

persoonallisuuden tutkimus, markkinoinnin psykologia ja sosiaalisen kompetenssin viitekehys. Tutkimuksen empiirinen aineisto on keritty
yhdestd suuresta suomalaisesta teollisuuskonsernista. Tutkittuja myyjid oli organisaation kymmenesti eri yksikostd yhteenséd 47 henkiloa.
Menetelmind pyrittiin kdyttimédn konsernissa jo kidytossd olevia mittareita, niiden kdyton ymmirtdmiseksi ja syventdmiseksi. Analyysi tehtiin
tilastollisesti. Tutkimuksen ensimméiinen hypoteesi oli, ettd on konsernille on kehitettdvisséd yleinen hyvd myynnin mittari yhdistamélla
esimiesarvio ja myynnin tuloksellisuuden mittari. Toinen hypoteesi oli, ettd persoonallisuusmittarin dimensioista tunnollisuus,
ulospdinsuuntautuneisuus ja empatia ennustavat hyvid myyntitulosta. Kolmas hypoteesi oli, ettd kdytetty myyntityohon rddréloity taitomittari
olisi hyvd myynnin ennustaja. Neljds hypoteesi oli, ettd sosiaalinen kompetenssi on hyvd myynnin ennustaja ja viides, ettd kaikkien mittareiden
tarkkuus paranee, kun myynti jaotellaan asiakkaan kokeman arvon mukaan transaktiomyyntiin, konsultatiiviseen myyntiin ja strategiseen
yhteistyohon.Ensimmaéinen hypoteesi kumoutui tdysin. Esimiesarvion ja myynnin tuloksellisuuden mittari korreloivat toisiinsa lievin
negatiivisesti. Toinen hypoteesi sai hieman tukea. Persoonallisuuden ulottuvuuksista vaatimattomuus liittyi negatiivisesti ja empatian suuntainen
mittari positiivisesti myyntitulokseen. Yllattdvéni tuloksena perinteisyys ennusti psykometrisistd mittareista myyntitulosta parhaiten. Tdmin
johtumista toimialasta tai myyjien iésti ei voitu tarkastella. Kolmas mittari myyntitaitomittarin hyvyydestd kumoutui ja neljds hypoteesi
sosiaalisen kompetenssin kiytettdvyydestd sai hieman tukea. Myynnin luokittelu teorian mukaisesti kolmen tyyppiseen myyntiin osoittautui
hyvin hyodylliseksi ja paransi psykometrisen persoonallisuusmittarin mittaustarkkuutta hyvin. Myynnin huolellisempi luokittelu ja
ympdristotekijoiden ja asiakkaaseen liityvien tekijoiden kontrolloiminen parantaisi todennidkdisesti mittareiden ennustavuutta.
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