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• Tutkimuksia
• Koulutus vs. innovaatiot
• Myynti-insinööri työssä
• Loppupäätelmä



2

Esimerkkejä viimeaikojen lehdistä

• “Meidän pitää oppia myymään” Mats Jungar, Johtaja, 
Kemwater/Talouselämä 38/2006

• “Pyry Lautsuo alusti keskustelun ja korosti liike-elämän
vaativan hyvää myyntitaitojen osaamista. Hän painotti, että
myyntitaitojen opetusta tulisi lisätä...” PRODECO´n 
neuvottelukunnan kokous Tammikuu 2007 Pyry Lautsuo / 
ent. IBM

Esimerkkejä viimeaikojen lehdistä

• “Taidetta pitäisi viedä ammattimaisesti niin kuin kännyköitä
tai paperikoneita” lasitaiteilija Vesa Varrela, Talouselämä
17/2006

• “Ensin pitää oppia myymään” Hanna Säntti Talouselämä
14/2006

• “Suomessa elää vanhanaikainen kuva myynnistä. Sen takia
myyntityötä ei arvosteta ammattina” sanoo aiheesta väitellyt
Elina Oksanen-Ylikoski…, Talouselämä xx”/2006

• “Teollisuus ei osaa myydä. Emme pysty myymään mitään. 
Katsokaa paperin hintoja, niin näette, miten hyviä myyjiä
olemme.” Carl G. Björnberg, Myllykoski Oy, Talouselämä
9/2006
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Esimerkkejä viimeaikojen lehdistä

• “Insinöörin työ täällä kyllä osataan, mutta markkinointia ei”
Professori Mai Anttila / HKKK, Helsingin Sanomat Elokuu
2006

• “Yhä useampi DI päätyy myyntitöihin. Palkka on hyvä ja työ
haastavaa, mutta myyntityön imago on surkea. Miksi
ihmeessä ?” Tuotepäällikkö Jani Turku, AWL Kemia T- Lehti
5/2006

• “On hienoa ja akatemisesti uskottavaa puhua
markkinoinnista, mutta ei myynnistä “ Mikko Misukka / 
myyntijohtaja GapGemini, T-Lehti 5/2006

Esimerkkejä, tutkimus /Teknologiateollisuus 2007

• “Tulevaisuus haastaa
osaajat” 27.2.2007

• Haastateltu 223 
Teknologiateollisuuden
jasenyritystä

http://www.teknologiateollisuus.fi/files/14980_
Tulevaisuushaastaaosaajat.pdf
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Esimerkkejä, tutkimus /Teknologiateollisuus 2007

MYYNTIHANKE

Esimerkkejä, tutkimus /Teknologiateollisuus 2007

MYYNTIHANKE
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Esimerkkejä, tutkimus / Deloitte

• Mark Sutton, 3M Finland 
toimitusjohtaja, 

• “Myynti- markkinointi ja
palveluosaamisen
lisääminen on selkeä
haaste Suomelle” / Jan 
Sasse, Deloitte

• tutkimuksessa 56 Amerikkalaisyhtiön
Suomen tytäryrityksistä, by Deloitte

MYYNTIHANKE

Esimerkkejä, tutkimus / Deloitte

MYYNTIHANKE

MYYNTIHANKE
MYYNTIHANKE
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Esimerkkejä, tutkimus / Deloitte

MYYNTIHANKE

Esimerkkejä, tutkimus / Deloitte Compass Management Partners

• tutkimuksessa
35 Suom. 
yritystä

http://www.compassmp.fi/kehittamisen_haasteet_lyhyt_yhteenveto.pdf

MYYNTIHANKE
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Esimerkkejä, tutkimus / Deloitte Compass Management Partners

• tutkimuksessa
35 Suom. 
yritystä

http://www.compassmp.fi/kehittamisen_haasteet_lyhyt_yhteenveto.pdf

MYYNTIHANKE

Esimerkkejä, kommentteja Suomen koulutuksesta

• “ University graduates are better educated than ever before, 
but they don´t have the knowledge required by the future 
employers” , Uratie/Tekniikka & Talous Elokuu 2006

• “ Ammattimyyjien löytyminen kiven alla”, “Markkinoilla on 
jatkuvaa pulaa hyvistä myyjistä. Varsinainen myyjän
koulutus on vasta alkutekijöissään. Mistä mahtaa kertoa se, 
että Suomessa on parikymmentä markkinoinnin
professuuria, mutta ei ainuttakaan myyntiin painottunutta ?”
Peter Kietz / Mercuri Int. Kauppalehti /Pääkirjoitus 31.8.2006

• ”Seuraavan hallitusohjelman painopisteeksi on nostettava 
kansainvälisesti kilpailukykyinen korkeakoulujärjestelmä.”
Kati Korhonen-Yrjänheikki / TEK 
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Tutkimus Suomalainen unelma
• Professori Pekka Himanen
• Teknologiateollisuuden 100 v säätiölle, Maaliskuu 2007

Tutkimus Suomalainen unelma

• Professori
Pekka Himanen

• Teknologiateoll
isuuden 100 v 
säätiö

• Johtopäätökset
Suomelle
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Tutkimus Suomalainen unelma

• Professori
Pekka Himanen

• Teknologiateoll
isuuden 100 v 
säätiö

• Johtopäätökset
Suomelle

Esimerkki

http://www.tek.fi/ci/pdf/koty/tek_110teesit_esittelykalvot.pdf

MYYNTIHANKE
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Esimerkki

• Sivu 7

• Sivu 8

http://www.tek.fi/ci/pdf/koty/teknol_ohj06_nettiv.pdf

Esimerkki

• Sivu 14

http://www.tek.fi/ci/pdf/koty/teknol_ohj06_nettiv.pdf
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Innovaatiot vs. kaupallistaminen

• “Suomessa rahoituksen järjestäminen, tuotteistaminen ja
markkinointi on ollut vaikeaa, ei innovaatio. Monet hyvät keksinnöt
on hukattu, kun ideoita ei ole pystytty kaupallistamaan tai 
taloudelliset oikeudet on jouduttu myymään ulkomaille ja hyödyn
ovat korjanneet muut” Petteri Järvinen / Talouselämä 31/2006

• “ Perinteinen tapa on puhua innovaatioista tuotekehityksenä. 
Minun tapani on kysyä, miten voimme kilpailla paremmin kuin
kukaan muu ja miten asioita voi tehdä toisella tavalla.” Jouko
Karvinen / CEO Stora Enso , Talouselämä 35/2006

• “Suomessa yritysten ja yliopistojen välinen vuorovaikutus toimii
erinomaisen hyvin teknologia-alueella. Sen sijaan liiketoiminta- ja
johtamisinnovaatioissa meiltä puuttuu systemaattinen
lähestymistapa” Mikko Kosonen /  juuri valittu Sitran
innovaatiotoiminnan johtaja, HS 5.3.2007

Innovaatiot vs. kaupallistaminen

http://www.teknologiateollisuus.fi/files/15064_suomalainen_unelma.pdf
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Diplomi-insinöörit myyntitehtävissä
• 20 % Diplomi-Insinööreistä on myyntitöissä. T- Lehti 5/2006
• Kati Korhonen-Yrjänheikki, TkL Projektipäällikkö, 

Tulevaisuustutkija / Tekniikan Akateemisten Liitto TEK:

Työtehtävät syntymävuosittain vuonna 2004 
(TEKin työmarkkinatutkimus)
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strateginen suunnittelu, hallinto, talous, johtaminen myynti ja markkinointi
tuotanto, valmistus, ylläpito tutkimus, tuotekehitys
suunnittelu projektitoiminta

Diplomi-insinöörit myyntitehtävissä
DIA myyntitehtävissä 1971-2005
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Myyntihankkeen edut

• Suomelle / Suomen teollisuudelle:
– tavoitteena on pystyä rekrytoimaan yhtä ammattimaisesti koulutettuja myynti-

insinöörejä ja myyntijohtajia kuin tuotekehitysinsinöörejä
– jakaa ja parantaa suomalaisen teollisuuden parhaita käytäntöjä suomalaisen

teollisuuden keskuudessa

• Opiskelijoille:
– mahdollisuus kiinnostua myyntitehtävistä ja kehittyä nissä jo opiskeluaikana
– saada kontakteja suomalaiseen teollisuuteen jo opiskeluaikana

• Organisoijille:
– mahdollisuus palkata koulutuksen sasaneita myynti-insinöörejä ja -johtajia
– oppia muilta myyntijohtajilta ja, jakaa kokemuksia (Round Table) 


