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Huomautus lukijalle

Tama eKirja ei ole juridinen, taloudellinen tai tydsuhteisiin liittyva
ohjekirja, eiké se anna 100% takeita osaamisen myynnissa
onnistumisesta. Kirjan sisalté perustuu kirjoittajan omiin havaintoihin,
kokemuksiin ja nakemyksiin osaamisen myymisestéd Suomen
tyémarkkinoilla eri osaamisen tydmuodoissa. Kirjoittaja on toiminut itse
useissa osaamisen tydbmuodoissa ja tdydentanyt naksékulmiaan,

nakemyksiddn ja osaamistaan keskusteluilla alan vaikuttajien kanssa.
Y J )

Kirjan tarkoituksena on tarjota inspiraatiota, uusia nékékulmia ja
kaytanndn esimerkkeja oman osaamisensa myyntiin péaasiallisesti
yrittajan osaamisen tydmuodoilla (interim. fractional, konsultti,
freelancer), mutta se tarjoaa myss tydkaluja oman osaamisen myyntiin
tydnhakijana (tydsuhde). Jokainen lukija tekee kuitenkin itse omat

ratkaisunsa ja kantaa vastuun niiden seurauksista.

Kirjan sisalté ei siis muodosta toimeksiantosuhdetta kirjoittajan ja lukijan
valilla. Mikali harkitset muutoksia yritystoimintaasi, verotuskaytantsihisi,
sopimusmalleihisi tai muihin liiketoimintaa koskeviin ratkaisuihin,
suosittelen aina kaéntymadén patevan kyseisen alan asiantuntijan (esim.

juristi, veroneuvoja, talousasiantuntija) puoleen.
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Alkusanat

Suomessa ei ole pulaa osaamisesta. Mutta osaamisen

myymisen taidosta on.

Tyéeldma on muuttumassa yhé projektimaisemmaksi. Yrityksissa
syntyy jatkuvasti tilanteita, joissa tarvitaan osaamista nopeasti,
mutta ei valttamattd pysyvadn rooliin. Samalla monella
asiantuntijalla on osaamista, joka voisi ratkaista naita tilanteita -

jos se osattaisiin tuoda esiin oikealla tavalla.

Yritykset eivat kuitenkaan osta titteleitd tai tydhakemuksia. Ne
ostavat ratkaisuja tilanteisiin, joissa jokin ei toimi, jokin pitaa

rakentaa uudelleen tai jokin téytyy saada liikkeelle.

Siksi osaamisen myynti alkaa tarpeen ymmartamisestd. Kun
tunnistat tilanteen, jossa yrityksella on todellinen tarve, seuraava
kysymys ei ole vain mit& osaat tehdd, vaan missé muodossa

osaamisesi kannattaa siihen tuoda.

Tama kirja on kirjoitettu oppaaksi vastaamaan kysymykseen:
miten oma osaaminen muutetaan ratkaisuksi, jonka yritys
pystyy tunnistamaan lisdarvoa tuovaksi ja ostamaan silloin,

kun tarve on todellinen.
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Miksi tama kirja on kirjoitettu?
Useimmat meistd eivat karsi osaamisen puutteesta. Silti osaaminen jad

usein kayttamatta tavalla, joka loisi todellista liséarvoa yrityksille ja

uusia mahdollisuuksia asiantuntijoille.

Syy ei useimmiten ole osaamisessa, vaan tavassa, jolla osaamista
ajatellaan tyselamassa. Osaamista tarkastellaan edelleen usein vain
rekrytoinnin nakdkulmasta, vaikka yrityksissa syntyy jatkuvasti tilanteita,
joissa tarvitaan osaamista myds muilla tavoilla: konsultointina, interim-

tai fractional-rooleissa sekd monissa muissa yhteistyén muodoissa.

Tama kirja tarkastelee osaamisen myymista edella kuvatusta
nakskulmasta. Sen sijaan, etta lahtisimme likkeelle rooleista tai
titteleista, kirjassa lahdetaan likkeelle roolien ja titteleiden sijaan
tilanteista, joissa yritykselld on ratkaistava ongelma tai eteenpdin
vietdva muutos. Kun tarve tunnistetaan, seuraava kysymys ei ole vain
kuka voisi tehda tyén, vaan millaista osaamista tilanteessa tarvitaan ja

miss& tydmuodossa se kannattaa tuoda yritykseen.

Kun tama ajattelutapa muuttuessa, muuttuu myés tapa rakentaa omaa
tyduraa. Yha useampi asiantuntija tydskentelee tulevaisuudessa
useissa eri tydmuodoissa ja eri organisaatioiden kanssa. Nain syntyy
vahitellen portfolio-ura, jossa oma osaaminen toimii ratkaisuna sielld,

missd sille on eniten tarvetta.

Tama kirja on kirjoitettu auttamaan sinua ymmartdmaan ja

hyddyntamaén tata tydeldman muutosta.
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Kirjan ydinmalli
Miten osaaminen muuttuu ostettavaksi

Tama kirja rakentuu yhden yksinkertaisen ajatuksen ymparille:
osaaminen muuttuu ostettavaksi vasta silloin, kun se on kytketty
yrityksen tilanteeseen, rajattu palveluksi ja sanoitettu tavalla, jonka

asiakas tunnistaa ratkaisuksi.

Yritys ei osta osaamista varmuuden W @s-aaja
vuoksi. Yritys ostaa osaamista, ostaa myyj
koska silla on jokin tavoite, haaste

tai muutos, joka vaatii ratkaisua. Kun tarve on tunnistettu, yritys alkaa

etsia osaamista, joko auttaa sitd padsemadn eteenpdin.

Siksi osaaminen ei muutu ostettavaksi pelkastadan kertomalla mita
osaat. Se muuttuu ostettavaksi silloin, kun asiakas ymmartad, mihin
tilanteeseen osaamisesi on ratkaisu ja millaista tulosta sen avulla

voidaan saavuttaa.

Kaikki osaaminen ei mysdskadn sovi kaikkiin tilanteisiin. Yritysten
tarpeet vaihtelevat vastuunkannon, toteuttamisen, aikajanteen ja
muutoksen laajuuden mukaan. Siksi sama osaaminen voidaan tuoda

yrityksen kayttéén monessa eri tyémuodossa.
Kun osaaminen on rajattu selkedksi palveluksi ja kytketty oikeaan
tilanteeseen, syntyy kohtaamispiste: yritys tunnistaa tarpeensa ja

osaaja pystyy tarjoamaan siihen ratkaisun.

Jos myyt kaikkea kaikille, et myy mitadn kenellekadn.
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Johdanto

Miten yritykset ostavat osaamista

Tarve syntyy

Tarvittava osaaminen
tunnistetaan

konsultti
« freelancer

6 Osaaja valitaan

uka ratkaisee taman tilanteen.

Yrityksen nakékulmasta osaamisen ostaminen on siis aina ennen
kaikkea ratkaisun etsimista vallitsevaan tilanteeseen.
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Johdanto

Miten osaajien pitaisi myyda yrityksille
osaamisensa

Osaamisen myynnin
logiikka

Osaaminen

Ratkaisu

Tyomuoto

?

Osaajan nakskulmasta osaamisen myynti on ennen kaikkea sen
muuttamista ratkaisuksi yrityksen tilanteeseen.
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Johdanto

Kun yrityksen ja osaajan
logiikat kohtaavat
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Johdanto
Miksi osaaminen ei enaariita?

Moni meistd on kasvanut ja kasvatettu ajatukseen, ettd osaaminen on
valuuttaa itsessddan. Siihen, ettd kun koulutus, kokemus ja tydhistoria
ovat kunnossa, tyémahdollisuudet sen eri muodoissaan seuraavat kylla
perdssd. Valitettavasti tdmaon luonut myés kuvitelman, ettd
ansioluettelosi kertoo kaiken sen mita yrityksen tarvitsee tietad
osaamisestasi. Silla pitkaén ndin myss oikeasti oli. Mutta tyselama,
jossa tdma ajatus syntyi, ei ole end& sama ja muuttuu nopeammin kuin

osaajat ovat oppineet siihen mukautumaan.

CV kertoo, mité olet jo joskus tehnyt. Se listaa rooleja, vastuita ja
aikajanoja. Se kuvaa osaamista menneessd muodossa. Mutta yha
useammin yritykselle se ei vastaa siihen kysymykseen, joka on juuri nyt
tarkein: miksi juuri sinut kannattaisi ottaa mukaan vallitsevaan

tilanteeseen ratkaisuksi.

Yritysten tarpeet tydmarkkinassa ovat muuttuneet. Ne eivat usein endd
ole pitkia ja ennakoitavia, vaan usein &killisia, rajattuja jo aikaan

sidottuja. Tarvitaan osaaja paikkaamaan valiaikaista aukkoa, viemaan
lapi muutos, vakauttamaan tilanne tai rakentamaan jotain uutta silloin,

kun aikaa ei ole hukattavaksi.

Siksi perinteisen rekrytoinnin rinnalle on noussut muita tapoja hyédyntaa
osaamista. Interim- ja fractional-roolit eivat ole syntyneet sattumalta,
vaan vastauksena todelliseen tarpeeseen. Yritys ei aina tarvitse uutta
tydntekijéd. Se tarvitsee ratkaisun. Talldin osaamisen merkitys ei véhene,

mutta sen arviointitapa muuttuu.
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Tiedatko, miksi osaamisesi ei muutu toimeksiannoiksi?

Ei siksi, ettet osaisi. Vaan siksi, etta kukaan ei ymmmarra mita olet
myymassa.

Useimmilta asiantuntijoilta ei puutu osaamista. Silti suuri osa siita
jaa kayttamatta, koska se esitetaan tavalla, jota yritykset eivat osta.
Kerrotaan kokemuksesta, rooleista ja taidoista, vaikka yritys etsii
ratkaisua tilanteeseen, joka hidastaa tekemista juuri nyt.

Yritys ei osta CV:ta. Se ostaa sen, etta jokin ongelma lakkaa
olemasta ongelma.

Jos tata yhteytta ei synny, osaamisesi jaa nakymattomaksi, vaikka
sille olisi kysyntaa.

Tama kirja nayttaa, miten tama korjataan.

Opit, miten osaaminen rajataan, tuotteistetaan ja sanoitetaan
palveluksi, jonka asiakas tunnistaa ratkaisuksi omaan
tilanteeseensa. Samalla ymmarrat, missa tyomuodossa osaamisesi
tuottaa eniten arvoa ja miten rakennat nakyvyytta, joka johtaa
oikeisiin keskusteluihin ja toimeksiantoihin.

Tama kirja ei ole sinulle, jos et ole valmis muuttamaan tapaa, jolla
djattelet omaa osaamistasi.

Mutta jos olet huomannut, etta osaamisesi ei yksin riita, tama kirja
nayttaa miksi ja mita sinun pitaa tehda toisin.

Kun ymmarrat, mita olet oikeasti myymassa, myynti ei enaa tunnu
myynnilta. Se on seuraus siita, etta asiakas tunnistaa sinut
ratkaisuksi oikeaan tilanteeseen.
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