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Tiivistelma

Myyntiprosessin hallinta on tarkein tekijd myyntitydssa, minka vuoksi myyjan tulee kehittya siina
jatkuvasti. Myyntiprosessin tavoitteena on tarjota ratkaisu asiakkaan ongelmaan ja saada asiakas
vakuutettua ratkaisun sopivuudesta. Business-to-business -markkinoilla asiakkaan kokonaisvaltai-
nen ongelman ratkaiseminen korostuu, silla palvelut ovat monimutkaisuutensa vuoksi vaikeasti
ymmarrettavid. Kiristyvassa kilpailutilanteessa kokonaisvaltainen palvelu ja asiakaslahtdinen toi-
mintapa ovat avainasioita, jotka vaikuttavat merkittavasti yrityksen menestymiseen.

Tassd opinnaytetydssa keskitytdan Tilitoimisto X:n tilitoimistopalveluiden myyntiprosessin kuvaa-
miseen ja sen kehittAmiseen. Tyon alkuosa koostuu teoriatiedosta, kun taas tyén loppuosassa
kasitelladn toteutettua tutkimusta. Tutkimuksessa kaytettiin laadullista tutkimusotetta ja tutki-
musmenetelmdna oli teemahaastattelu. Haastattelujen tavoitteena oli selvittdd Tilitoimisto X:n
myyntiprosessiin liittyvat kehittamiskohdat asiakasnakokulmaa hyddyntéen ja ne pidettiin yrityksen
neljalle vapaaehtoiselle asiakkaalle. Liséksi tavoitteena oli selvittdd yrityksen nykyisten myyntipro-
sessin tilaa ja sen toimivuutta. Sen vuoksi yrityksen myyntipaallikk6a haastateltin ennen tutki-
muksen toteuttamista.

Tutkimus osoitti, ettd yrityksen myyntiprosessista l6ytyy monia hyvid osa-alueita. Tulosten pohjal-
ta voidaan sanoa, ettd monet myyntiprosessin vaiheet toimivat hyvin. Asiakkaat toivovat, etta kir-
janpitgja olisi alusta alkaen tiivimmin mukana myyntiprosessissa ja asiakkaan ammattitaito otet-
taisiin paremmin huomioon palveluita kasiteltdessa. Tutkimus osoitti myds, ettd asiakassuhde ra-
kentuu tilitoimiston kanssa vahvaksi melko nopeasti, mikéli asiat hoidetaan asiakaslupausten mu-
kaisesti.

Tutkimuksesta saatujen tulosten perusteella luotiin myyntiprosessin kehittamissuunnitelma Tilitoi-
misto X:n tarpeisiin. Suunnitelmaa noudattamalla yritys voi saavuttaa paremmin tavoitteensa, joita
ovat maksimaalinen tuotto ja asiakastyytyvaisyys.
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Abstract

Controlling of the sales process is the most important factor in sales work and that is why a sales-
person has to constantly develop in it. The objective of the sales process is to provide a solution
for a customer’s problem and get a customer to be convinced of the suitability of the solution.
Providing a comprehensive solution for the customer’s problem is highlighted on the business-to-
business market because the services are, due to their complexity, difficult to understand. A com-
prehensive service and customer-oriented approach are the key issues in the intensifying competi-
tion which significantly affects the company’s success.

This thesis focuses on describing the sales process of accounting company X and its development.
The first chapters consist of theory and the later chapters deal with the survey. The research was
conducted by using qualitative methods and the primary research method was a theme interview.
The objective of the interviews was to find the parts of the sales process that required develop-
ment by utilizing the customers’ perspective and they were held with four volunteer customers of
the company. A further aim was also to clarify the current state of the sales process in accounting
services and its functionality. To further this goal, the company’s sales manager was interviewed
before the research.

The research results showed that there are many good areas in the company'’s sales process.
Based on the results it can be stated that many steps of the company’s sales process work well.
The customers are hoping that the accountant should be more closely involved in the sales pro-
cess from the beginning and the customers’ skills should be taken into account when dealing with
services. Furthermore, the research findings also showed-that the relationship between the client
and the accounting company becomes strong relatively quickly if the customer promises are kept.

Based on the results of the research, a plan was created-to develop the company’s sales process.
Following the development plan the company can better achieve their objectives which are getting
a maximum profit and ensuring customer satisfaction.
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