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llIman Myyntity6ta yritys ei tee tulosta. Myyjanammatti ei siltikdan ole arvostetuimpia ammat-
teja. Myynnin mainetta vievat stereotypiat puhelinmyynnista ja tyrkyttavista myyjista. Digitali-
soitumisen myo6ta kuitenkin asiakkaat pystyvat etsimaan enemman tietoa itse ja myynti on
muuttumassa kokoajan konsultoivampaan suuntaan. Kaikki edella mainitut asiat luovat pai-
neita myyjalle omassa tydssaan. Hyvan myyjan ei ajatella eparodivan, mutta tosiasiassa koke-
nut myyjakin eparéi toisinaan.

Myyjan tulkinnat mahdollisesta epdonnistumisestaan ja onnistumisestaan vaihtelevat niin
tehtava- kuin tilannetasolla. Tulkinta epaonnistumisesta aiheuttaa eparointia ja vaikuttaa nain
esimerkiksi myyntisuoritukseen tai —aktiivisuuteen. Naita tulkintoja kutsutaan minapystyvyy-
deksi. Yksinkertaisesti puhutaan huonosta ja hyvasta minapystyvyydesta. Opinnaytetydn on
tarkoitus kertoa mista minapystyvyys muodostuu ja sita kautta saada lukija ymmartamaan
mitd osa-alueita olisi syyta kehittaa, jotta minapystyvyys paranisi.

Ty6 on produktimuotoinen opinnaytety0 ja tuotos yhdistaa kaksi viitekehysta: B2B-myynnin ja
minapystyvyyden yhtenevaiseksi itsensa kehittdmisen oppaaksi. Aihe on valikoitunut kirjoitta-
jan mielenkiinnosta psykologiaan.

Opinnaytety6 on toteutettu aikavalilld touko-joulukuu 2015. Aiheen ideointi on alkanut touko-
kuussa. Aineiston keraaminen tapahtui kesan aikana ja systemaattinen kirjoitusprosessi alkoi
elokuun puolella.

Tyon lopussa kirjoittaja pohtii kirjoitusprosessia ja omaa oppimistaan sen aikana.
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1 Johdanto

Myyntia tarvitaan kaikkialla ja jokaisen asiantuntijan on oltava myyva. Myynti muuttuu ko-
koajan konsultoivaan ja ratkaisukeskeisempaan suuntaan. Tama ei valitettavasti nay kaik-
kien asenteissa, ja stereotypia herkkauskoisia manipuloivasta myyjasta elaa yha ainakin
kuluttajapuolella. Myynnin muutos ja merkitys on kuitenkin B2B —puolella alettu sisaista-
maan. Tama taas luo osaltaan paineita myyjalle. Vaatimustasot nousevat myynnillisyyden
kasvaessa. Hyva myyija ei eparoi ideaalimaailmassa. Tosiasia on kuitenkin se, etta koke-

nut myyjakin on valilla epavarma.

Epardinti on tiedollinen paatds. Minapystyvyys kasittelee ihmisen, tdssa asiayhteydessa
myyjan, uskomuksia omasta onnistumisesta ja epdonnistumisesta — miksi joskus myyja
uskoo epaonnistuvansa ja mista taas onnistumisen uskomukset johtuvat. Minapystyvyys
sekoitetaan usein virheellisesti minakuvaan tai itsetuntoon. Itsetunto on kasitys itsestaan
ja arvostaan. Minapystyvyys on puhtaasti uskomuksia onnistumisesta tai epaonnistumi-
sesta tiettya tehtadvaa kohtaan. Jossain tapauksessa itsetunto voi vaikuttaa niihin usko-

muksiin.

Myynti on tavoitteellista tyota. Tavoitteet saavuttaakseen on oltava motivaatiota. Minapys-
tyvyys koostuu tunteista, ajatuksista ja motivaatiosta, joiden mukaan uskotaan ja toimi-
taan. Tama maarittaa osaltaan persoonallisuutta ja sitd miksi myyja toimii niin kuin toimii —
minkalaisten tehtavien parissa myyja toimii sisukkaasti ja onko hanelle muodostunut te-

hokkuutta estavia toimintatapoja.

Minapystyvyyteen katsotaan vaikuttavan omat aikaisemmat kokemukset, omaksuminen
mallista, sosiaalinen tuki ja fysiologiset tekijat. Tosin sanoen siis aikaisemmat kokemukset
myynnista, kokeneemmalta kollegalta oppiminen, esimiehen kannustus ja omien tunteiden
hallinta. Minapystyvyys ei tule aina olemaan samalla tasolla. Ei voida siis puhua yleisesti

minapystyvyydesta vaan se on aina tehtava tai tilannekohtainen.

1.1 Opinnaytetyon tausta

Opinnaytetydn aihe muodostui, kun kirjoittaja alkoi pohtimaan mité opinnaytety6 sanana
tarkoittaa: nayttaa oppimansa. Pohdinnan tuloksena kirjoittaja hyddynsi aikaisemman,
lukiossa oppimansa psykologisen tiedon uuteen tietoon. Tarke&na pointtina oli myds kir-
joittajan aito sisainen kiinnostus psykologiaan. Myynnin opinnoissa kaytiin jonkun verran
l&pi psykologista perustaa myynnille ja myynninjohtamiselle, mika heratti mielenkiinnon

kirjoittaa opinnaytetyd psykologisesta aiheesta.



Psykologiseksi tietoperustaksi minapystyvyys muodostui, kun kirjoittaja mietti oman
myynnillisen minakuvansa ja pystyvyytensa muodostumista esimerkiksi tyoharjoitteluissa.
Tahtotila ei kuitenkaan ollut tehda portfoliomuotoista opinnaytety6td vaan ennemmin hyo-
dyntda omia epaonnistumisen ja onnistumisen tuntemuksia myyntityossa. Taman kautta
kirjoittajalle muodostui aihe, jolla han halusi lisata myds muiden myyjien tietotaitoa, mista

oma pystyvyys muodostuu ja mitka voivat olla sille esteita.

Myyntihenkildiden persoonallisuuksia testataan paljon testeilla ja arvioidaan millainen per-
soona sopii myyjaksi. Myds ostamiseen liittyvaa psykologiasta on paljon tuotoksia. Nama
littyvat usein tunteisiin. Myynti on nimenomaan tavoitteellista ty6ta, joten siksi kirjoittajan
mielesta oli tarkea tehda tuotos, joka pureutuu juuri siihen miten tavoitteet vaikuttavat ih-
miseen. Miksi ihminen ryhtyy tekemaan tiettyja tehtavia, mutta eparoi toisenlaisten tehta-
vian kohdalla? Minapystyvyydesta on tehty paljon graduja, nimenomaan sosiaaliselle alal-
le, mutta ei liiketaloudelliselle alalle. Psykologiaa ei valttamatta ensimmaisena yhdisteta

myo6s myyntitydhon, vaikka jokaisen paatoksenkin takana on psykologinen perusta.

1.2 Opinnéaytetyon tavoitteet

Opinnaytetyon tavoitteena on tuottaa tuotos (Liite 1.) mindpystyvyydestd myyntialalla toi-
mivalle henkildlle. Tuotos yhdistaa kaksi toimialaa: psykologian minapystyvyyden kautta ja
liiketoimintaosaamisen myyntitydn kautta. Tarkoituksena on kertoa, mitd minapystyvyys
on ja mitka voivat olla sille esteitd, ja liittdd se myynnilliseksi minapystyvyydeksi myynti-
tyon piirteiden ja haasteiden kautta. Tavoitteena on, etta lukija ymmartaa, mita minapys-

tyyvyys on, mistd se muodostuu ja hahmottaa, miksi toimii myyntitydssaan niin kuin toimii.

Tuotos ei selkeasti ole opas minapystyvyyden parantamiseen vaan tuotoksen kautta lukija
pystyy itse miettimaan kehittdmisehdotuksia sen parantamiseksi. Kehittaminen tapahtuu
ehka parhaiten ymmartamalla, mista mindpystyvyys muodostuu ja mitka ovat sille haastei-
ta. Hyvien myyijien ajatellaan olevan sellaisia, jotka luottavat itseensa ja omiin kykyihinsa.

Tuotos kertoo myyjalle mista se luottamus omiin kykyihinsa oikein muodostuu.

1.3 Opinndytetyon rakenne ja keskeiset kasitteet

Opinnaytety® noudattaa perinteisen opinnaytetyon rakennetta. Se koostuu teoriaosuu-
desta ja sen pohjalta tehdysta tuotoksesta. Teoriaosuudessa on kaksi teoriapohjaa:
myynninteoria ja psykologinen teoria. Ne ovat irrallaan omina kokonaisuuksinaan teo-

riapohjassa ja tuotoksen tarkoituksena on yhdistella ne yhtenevaiseksi kokonaisuudeksi.



Keskeisina kasitteind ovat minapystyvyys, B2B, myyntityd, epaonnistuminen ja onnistumi-

nen.



2 B2B myynti

Myyntity6ta tekee jokainen. Jokaisen asiantuntijan on osattava myyda jos ei muuta niin
ammattitaitoaan esimerkiksi tydhaastattelussa. Pelkka tuote-esittely ei itsessdan ole
myyntity6ta. Tuotelahtbisestd myynnista ollaankin siirrytty asiakaslahtdiseen myyntiin.
Asiakkaat eivat tarvitse myyjia enaa juurikaan tiedonkeraamiseen. Se onnistuu nykypai-
vana internetin kautta (Alanen, Malkia & Sell 2005, 13-15.)

Myyminen on asiakkaiden tarpeiden tunnistamista ja asiakkaan vakuuttamista siita, etta
tarjottava tuote tai palvelu vastaa tarpeeseen. Tietenkin myyntityon on oltava kannattavaa
myds myyijalle. Itse tuotteen tai palvelun myymisen lisdksi myynti on myds asiakassuhtei-
den luomista ja niiden yllapitamista. Tavoitteena on siis toistuva kaupankaynti asiakkaiden
kanssa ja asiakastyytyvaisyys, joka johtaisi tuotteen tai palvelun suosittelemiseen muille
asiakasryhmille. Myyntityd ei lopu kaupan paattamiseen vaan siitd seuraa jalkiseuranta-
vaihe (Alanen ym. 2005, 13-15; Leppéanen 2007, 49).

Yritysmyynnissd myydaan suoraan yritykselle tai jakelijalle, joka tarjoaa tuotteen tai palve-
lun loppukayttajalle. Se eroaa kuluttajamyynnisté erityisesti tarkemman tarvekartoituksen
ja pidemman myyntisyklin takia. Yritysmyynnissd myos perehdytaan tarkemmin asiakkaan

myynti- ja ostoprosessien ymmartamiseen (Castleberry, Tanner & Weitz 2010, 10.)

Ratkaisumyynti tai yritysmyynti on itsessdan myyntiprosessi tai osa sitd. Sen tarkoitukse-
na on auttaa ymmartamaan mita tehda voittaakseen potentiaaliset asiakkaat puolelleen,
mutta ennen kaikkea miten tehda se. Ratkaisumyynnin tavoitteena on ratkaista asiakkaan
ongelmia ja tuottaa positiivisia tuloksia. Talloin asiakas on kaiken keskipisteena ja koko

prosessi alkaa siitd miten ostaja ostaa (Eades, Sullivan & Touchstone 2005, 7-8.)

Ratkaisumyynnin toteuttamiseksi on tehtava suunnitelma eli strategia miten paasta ta-
manhetkisesta tilanteesta tavoitteeseen. Myyntistrategia maaraytyy osaltaan jo yrityksen
liikeideasta. Taman tekeminen vaatii tavoitteiden maarittelya ja tutkimusta asiakkaiden
ostokayttaytymisesta ja ostovalmiudesta, kilpailijoista, riskeista ja mahdollisuudesta onnis-
tua (Eades ym. 2005, 8; Leppanen 2007, 49-50.)

Suunnitelman yllapitdminen vaatii jatkuvaa raportointia esimerkiksi potentiaalisista asiak-
kaista ja kontaktoimisesta, onnistuneista ja epaonnistuneista myynneista seka nykyisten
asiakkaiden aktiivisuudesta. Kun halutaan pysya suunnitelmassa ja toteuttaa sita oikein
valitaan oikeanlainen myyntitaktiikka. Hyva myyntitaktiikka ei pelkastaan tuo hyvia tulok-
sia. (Leppanen 2007, 49-54.)



2.1 Henkilokohtainen myyntityo

Henkilokohtaisella myyntity6lla tarkoitetaan asiakkaan ja myyjan valista vuorovaikutusta.
Se on myyntikanavana kaikkein kallein mutta luo eniten luottamusta. Sen tavoitteena on
juuri luoda luottamussuhde asiakkaaseen tunnistamalla asiakkaan tarpeet ja tarjoamalla
niihin oikeanlainen ratkaisu. Taman on tarkoitus johtaa pitkdaikaiseen hyotyyn molemmille
osapuolille. Henkildkohtainen myyntityd on prosessi, jossa tarjotaan tuotteen liséksi palve-
lua, ideoita ja tietoa ja nain luodaan arvoa asiakkaalle. Tama on suurin keino erottua kil-
pailijoista markkinoilla, varsinkin silloin kun tuotteet ovat hyvin samankaltaisia. Mikaan
yritys ei voi saada samoja resursseja henkildkohtaisen myyntitydn osalta. Myyjat muodos-

tavat tdman resurssin (Ahearne, Manning & Reece 2014, 37; Alanen yms. 2005, 13-15.)

Digitalisoitumisen myota on ajateltu myyjien tarpeen vahentyneen, monien yrityksien siir-
tyessa esimerkiksi verkkokauppamyyntiin. Myyjien tarve on kuitenkin kasvanut entises-
taan, myyntitavat vain muuttuneet jatkuvan kehityksen myota ratkaisukeskeisemmiksi.
Asiakas ei aina tunnista tarpeitaan omaehtoisesti, I6yda hienosti suunniteltua markkinoin-
tisuunnitelmaa netista, eikd hyvakaan tuote valttdmattd myy vain ominaisuuksillaan (Ala-
nen yms. 2005, 13-15; Laine 2009, 4.)

2.2 Ratkaisumyyjan vaatimukset

Myyjantaidot eivat ole synnynnainen ominaisuus. Tietenkin jotkut luonteenpiirteet kuten
ulospain suuntautuneisuus ja sosiaaliset perustaidot ovat ominaisempia myyijille kuin esi-
merkiksi sisdanpain kdantyneisyys. Myyjantaidot opitaan peruskoulutuksen, ja lopullisesti
kaytannon myota. Ratkaisumyyjalta eli yritysmyyjalta oletetaan jo enemman kuin pelkkia
vuorovaikutustaitoja tai tuotetuntemusta. Ratkaisumyyjan on oltava asiallinen ja rehelli-
nen, luotettava ja innovatiivinen seka halukas oppimaan uutta. Yritysmyyntiprosessit ovat
kestoltaan kuukausien tai vuosien pituisia siita kun asiakkaalle on todettu tarve, joten pit-

kajanteisyys on myds perusedellytys (Joki-Korpela & Roune 2008, 13-18.)

Ratkaisumyyjan on ymmarrettava millainen on asiakkaan lilkketoimintaprosessi ja mista se
koostuu, ollakseen uskottava myyja. Pelkastaan myyntiprosessin kautta lahestyminen ei
osoita hyvaa ratkaisumyyjan taitoa, vaan on yhta tarkeaa, tai melkein tarkedmpaa, keskit-

tya asiakkaan ostoprosessiin (Vuorio 2011, 33-34.)

Myyntialalla toimivan henkilon on oikeasti nautittava tyostaan tehdakseen sita ja vaikut-
taakseen asiakkaaseen. Jos asiakastapaamiseen mennaan vakisin, ei tuloksen tekemi-

sesta tule mitdan. Myynti on vaikuttamista ja myyjan pitaa itsekin olla vaikuttunut tekemas-



taan tyostaan. Se nakyy myyjan luontevana vuorovaikutuksena asiakkaan kanssa. Myos
sitoutumisella, ja uskolla omaan organisaatioonsa sekd myymaansa tuotteeseen tai palve-
luun, on merkitysta vaikuttamisen kanssa. Kun tuotteen tai palvelun ominaisuudet, edut ja
hyodyt tunnetaan hyvin, on asiakkaaseen vaikuttaminen rehellista. Myyminenhan on vai-
kuttamista etenkin asiakkaan ostopaatokseen mutta myds ennakkokasityksiin tuotteesta
tai palvelusta (Vuorio 2011, 118-120.)

Ratkaisumyynti ei ole yksilosuorittamista vaan koko organisaation yhteisen paadmaran
saavuttamista. Ratkaisumyyja on usein tiiminsa vetaja, jolloin tarkeita kykyja ovat myos
tiimin johtajuus, koordinointikyky, koko myyntiprojekti hallinta ja ennen kaikkea erilaisten

ihmisten hyvéksyminen ja ymmartaminen (Joki-Korpela & Roune 2008, 21.)

2.3 Myynnin haasteet asenteissa

Myyntia epaillaan edelleen ammattina. Joidenkin kasityksissé myyja on edelleen henkild,
joka yrittda pakottaa asiakasta ostamaan tuotetta, johon asiakkaalla ei ole varaa. On var-
masti edelleen organisaatioita, jotka kayttavat hyvakseen hyvauskoisia asiakkaita, mutta
rehellisyys vie myyjan pidemmalle. Myynti tahtaa kuitenkin kumpaakin osapuolta tyydytta-
vaan tulokseen. On muistettava myos, ettd asiakas on aina merkittdvammassa roolissa ja

tekee lopullisen ostopaatoksen (Castleberry yms. 2010, 4-5; Jobber & Lancaster 2015, 4.)

Edellakuvatut asenteet vaikeuttavat pitkdaikaisempien asiakkuussuhteiden luomista. Myy-
jan toimenkuvahan ei ole vain myyda vaan myds etsia potentiaalisia asiakkaita ja luoda
asiakkuussuhteita. Silti myyntia ei pidetad arvostetuimpana ammattina ja myyjan on osatta-

va suhtautua torjumisiin (Castleberry yms. 2010, 4.)

2.4 Luurikammo

Luurikammo on yleinen myyijien este tuloksenteolle. Luurikammolla tarkoitetaan, kun myy-
ja pelkaa ottaa puhelimen kateen ja soitella potentiaalisia asiakkaita |1api asiakastapaami-
sen toivossa (Sahlsten 2011.) Luurikammolla on psykologinen perusta. Se liittyy myyjan
pystyvyyteen eli odotuksiin onnistumisesta ja epdaonnistumisesta. Luurikammoinen myyja
luo mielessaan tilanteita, joissa epaonnistuu ja mika voi mahdollisesti menna pieleen on-
nistumisen sijaan. Ajattelu on siis negatiivista ja nain vahentda myyjan tuottavuutta (Shore
2014.)

Suomen Paras Myyntiorganisaatio 2011 -kilpailuun osallistuneen myyntijohtajan mukaan

luurikammo voidaan ndhda myos hyvana ominaisuutena. Hanen mukaansa on tervetta,



ettd myyja kokee jonkintasoista luurikammoa. liman sitd myyja ei tekisi tarvittavaa tausta-

tyota potentiaalisista asiakkaista (Sahlsten 2011.)

Myyntikouluttaja Mika D. Rubanovitschin mukaan monet yritykset siirtyvat kylmasoittelusta
johonkin muuhun ratkaisuun digitalisoitumisen myo6ta. Hanen mielestaan digia hyddynta-
malla potentiaalinen ostaja tekee aloitteen, jolloin myyjan tehtavaksi jaa ottaa jo varmasti
potentiaaliseen asiakkaaseen yhteys ja esitella yritystaan enemman. Talldin siis potenti-
aalinen asiakas ymmartaa, mista puhutaan. Rubanovitsch vetoaa kylmasoittelun tehotto-
muuteen SiriusDecisions’in teettdmaan tutkimukseen, jonka mukaan on tehtava kahdek-
san soittoyritysta, ettd puhelimeen ylipdansa vastataan. Keskivertomyyja tekee keskimaa-
rin vain kaksi. Tutkimuksen mukaan myds 67% ostoprosesseista tapahtuu digina (Ru-
banovitsch 2015.)

2.5 Sosiaalinen epavarmuus

Adeptuksen blogissa luokitelleen yhdeksi suureksi myynninesteeksi sosiaalinen epavar-
muus. Talla tarkoitetaan kun ollaan epavarmoja soittamaan sellaisille yrityspaattajille, joi-
den koetaan olevan paremmassa asemassa kuin itse. Yksinkertaisesti ei uskalleta kontak-
toida yritysjohtajia. Tama taas aiheuttaa sen ettei kontaktoida oikeista paattajia yrityksis-
sd. Sosiaalinen epavarmuus ei ole vain aloittelevien myyjien ongelma vain yleinen myo6s

kokeneilla myyjilla. (Pajula 2014.)

3 Minapystyvyys

Minapystyvyys on Psykologi Albert Banduran (1925-) kehittdma termi ihmisen uskosta
omiin kykyihinsa. Termi on osa isompaa sosiokognitiivista teoriaa, joka tutkii, miksi ihmi-
nen toimii niin kuin toimii. Minapystyvyydella tarkoitetaan sita, ettd ihminen uskoo pysty-
vansa saavuttamaan tavoitteet, jotka han on asettanut itselleen tai yhteis6 on asettanut
hanelle. Bandura néakee minapystyvyyden keskeisena tekijana ihmisen persoonallisuuden
maaraytymiselle eli kuinka ihmisen ajatukset, tunteet ja kayttdytyminen luovat kokonai-
suuden, joka on luonteelle ominainen ja vaikeammin muutettavissa kuin pelkat tunnetilat
(Ferchen, Hakkarainen, Lautso, Lonka, Salmela-Aro & Sauri 2010, 39-41.)

Minapystyvyys maarittelee osaltaan miten ihminen tuntee, ajattelee ja motivoi itsedan, ja
sitd kautta kuinka han kayttaytyy. (University of Kentucky 2014). Minapystyvaisiksi itsensa
tuntevat ihmiset ajattelevat, toimivat ja tuntevat eritavalla kuin ne, joilla minapystyvyys ei
ole hyvalla tasolla. Minapystyvaiset ihmiset luovat itse tulevaisuutensa, eivatka vain yrita

ennustaa millainen se tulisi olemaan. (Bandura 1986, 395.)



Ihmisille tulee joka paiva eteen tilanteita, joissa on mietittava, millaisia tavoitteita haluaa
tavoitella ja millaiset tehtavat edesauttavat tavoitteiden saavuttamista ja kuinka kauan
niiden parissa kannattaa toimia. Paatokset, jotka liittyvat tehtavien ja sosiaalisten ymparis-
tojen valitsemiseen, ovat vahvasti sidoksissa minapystyvyyteen. Ihmisilléa on taipumus
valtella tehtavia ja tilanteita, joiden he arvelevat ylittdvan kykynsa. Nain ollen ihmiset ovat
mielellaan tilanteissa ja tekevat sellaisia tehtavia, joihin he kokevat omien kykyjensa riitta-
van (Bandura 1986, 393.)

Minapystyvyydella ei tarkoiteta, ettd ihmiset omaisivat kyvyt, joilla suoriutua tehtavasta.
Minapystyvyys on uskomuksia omista kyvyista, etta pystyy suoriutumaan tehtavasta. Ta-

ma ei ole sama asia kuin tulosodotus. (Bandura 1997, 61.)

Minapystyvyyden vaarinarvioimisessa on haittansa. lhmiset, jotka aliarvioivat jatkuvasti
pystyvyytensa jattaytyvat usein pois palkitsevista kokemuksista. He epailevat itseaan ja
luovat jatkuvasti sisaisia esteitd, jotta valttyisivat tuloksellisilta tehtavilta. Naita voivat olla
tehtavat, jotka vaativat uskomuksia siita, mita pystyy tekemaan annetussa ajassa. Tama
laskee kokoajan heidan motivaatiotaan kehittaa itsedan. Myos arviointikyky jopa realistis-

ten tehtavien tekemisessa saattaa pidemmalla tahtédimelld heikentya (Bandura 1986, 394.)

3.1 Omat kokemukset

Omat kokemukset vaikuttavat vahvasti minaystyvyyteen. Jos aikaisempi kokemus on se,
ettd onnistuu saavuttamaan tavoitteet helposti ja nopeasti, voi epaonnistuminen vaikuttaa
vahvemmin negatiivisella tavalla pystyvyyteen tulevissa haasteissa. Hyvan minapystyvyy-
den rakentaminen vaatii haastavien esteiden selvittamista, seka epaonnistumisien kaan-
tamista haasteeksi. Epaonnistuminen on ymmarrettava opettavaksi ja hyodylliseksi koke-

mukseksi, jotta ymmartaa oikeasti mitéd onnistuminen vaatii. (University of Kentucky 2014.)

3.1.1 Skeemat

Skeemojen eli sisdisten mallin avulla ihminen ymmartaa sosiaalista ymparistéaan. Ne
ohjaavat toimintaa ja havaintoja. Ne ovat rakentuneet aikaisempien kokemuksien kautta ja
auttavat ennakoimaan tilannetta ja nain toimimaan tilanteessa vaaditulla tavalla. Inmisen
ei siis tarvitse tietoisesti pohtia jokaista tilannetta vaan sisaisiin malleihin rakentuneet ai-
kaisemmat kokemukset auttavat tulkitsemaan niitd (Ahokas, Ferchen, Hankonen, Lautso
& Pyysidinen 2012a, 45.) Skeemat auttavat tulkitsemaan ymparistéa, mutta voivat hanka-
loittaa uuden tiedon sisaistamista. Tama luo stereotypioita ja valikoivaa havaitsemista

(Ahokas, Ferchen, Hankonen, Lautso & Pyysidinen 2012, 46.)



Pohjustusvaikutuksella tarkoitetaan sita, kun aikasempi kokemus auttaa ymmartamaan
uutta toimintaa ja nain tukee onnistumista. Arsykkeet ovat esiintyneet niin monta kertaa
saanndnmukaisesti, ettd ne aktivoituvat tiedostamattomasti tukien tiedonkasittelya. Nama
aikaisemmat kokemukset tulevat ihmisten sisaisista malleista. (Ferchen, Hakkarainen,
Huotilainen, Lautso & Lonka 2012, 164.)

3.1.2 Attribuutiot

Minapystyvyyden ollessa korkea ihminen ei pelkda epaonnistumista. Han on motivoitunut
yrittdmaan seka asettaa itselleen korkeampia tavoitteita. Korkea minapystyvyys ei yksi-
naan kuitenkaan auta onnistumaan suorituksissa vaan ihmisella taytyy olla sisainen moti-
vaatio kehittaa tehtavan suoriuttamiseen vaadittavia taitoja. Minapystyvyyteen liittyy olen-
naisesti omat selviytymisodotukset eli attribuutiot onnistumisesta ja epaonnistumisesta
(Ferchen, Hakkarainen, Lautso, Lonka & Salmela-Aro 2009, 69-70.)

Attribuutiolla tarkoitetaan oman tai toisen kayttaytymisen selittdmistéd. Omaa ja toisen
kayttaytymista tulkitaan kokoajan, ja onnistumisille ja epaonnistumisille pyritdan selitta-
maan syyta. Tarkein tekija syiden selittdmiseksi on koetaanko se itsestaan johtuvaksi vai
ulkoisten tekijoiden vaikutukseksi. Yleisesti tehdaan attribuutioerhe eli tulkitaan onnistumi-
nen omasta taitavuudesta johtuvaksi ja epaonnistuminen olosuhteiden aiheuttamaksi.
Tallaisella tulkinnalla ihminen suojelee mindansa ja omaa pystyvyyttaan. Tasta voi kuiten-
kin aiheutua aina ulkoisen tekosyyn keksiminen epaonnistumiselle ja tama taas voi vahin-

goittaa tavoitteelliseen toimintaan ryhtymisen. (Ferchen yms. 2010, 50-53.)

Muita tekijoita syiden selittamiselle ovat, ajatellaanko ne pysyvina vai muuttuvina ja pys-
tyykd niihin itse vaikuttamaan. On tarkeaa sailyttda kontrollin tunne. Vahingollista on, jos
syy selitetdan itsestaan johtuvaksi, pysyvaksi ominaisuudeksi, jota ei pysty muuttamaan

vaikka kuinka yrittaisi. (Ferchen yms. 2010, 51.)

3.1.3 Itseaan toteuttava ennuste

Psykologi Robert K. Mertonin kasitteellad, itsedan toteuttavalla ennusteella, tarkoitetaan
sita, etta asia johon uskotaan toteutuu. Jos ihminen ajattelee useimmiten onnistuvansa on
hanelld pienempi kynnys ottaa vastaan haastavampia tehtdvanantoja, jolloin hanella on
taas mahdollisuus onnistua. Helpompana esimerkkina on, etta jos kaupasta pelataan
maidon loppuvan rupevat ihmiset hamstraamaan sita sen pelossa etta se loppuu, jolloin
se hamstraamisen takia loppuukin. Uskomus saa aikaan toiminnan, joka luultavasti toteut-

taa sen. (Niemeld 2012.)



Omalla sisaiselld puheellaan saadaan itsensa onnistumaan tai epaonnistumaan. Jos tilan-
teesta tai suorituksesta puhuu itselleen mydnteisen ja virittelee mieleensa positiivisia mie-
likuvia, on suurempi todennakoisyys onnistua kuin kielteisella ajattelulla. Yksinkertaisesti
talla tarkoitetaan sita, etta ajattelet mielessasi "mina pystyn tdhan, suoriudun tésta hyvin”,
jolloin myds stressitasosi pienenee, silld aivot alkavat Iahettaa tietoisesti rauhoittavaa
viestia. Silloin kun virittelee mielessaan onnistumista myds tekee enemman onnistumisen
eteen (Kohlrieser 2014, 57-58.)

3.1.4 Piirteet: optimismi ja pessimismi

Optimismi ja pessimismi ovat verrattavan pysyvia oletuksia asioiden lopputuloksista. Op-
timismilla tarkoitetaan hyvaa odotusta lopputuloksesta ja pessimismilla huonoa. Optimis-
min katsotaan pysyvan aikuisialla, mutta pessimistisyydesta on mahdollisuus oppia pois.
Optimismiin vaikuttavat perima seka ymparistolliset tekijat. Hyvat ihmissuhteet ja turva-
verkko lapsuudessa ja onnistumiset elaman eri osa-alueilla mahdollistavat optimistisuu-
den aikuisialla (Ferchen yms. 2010, 48-49.)

Optimisismilla ja pessimismillé on vaikutuksia millaisia skeemoja eli sisdisia malleja ihmi-
nen rakentaa ymparistéstdan. Optimisti havannoi maailmaa, jossa on paljon mahdolli-
suuksia ja pessimisti saattaa nahda ymparéivassa maailmassa paljon uhkia. Optimistinen
ihminen useimmiten menestyy paremmin kuin pessimistinen, koska han odottaa tapahtu-
vaksi enemman positiivia kuin negatiivisia asioita. Omalla toiminnalla on myés vaikutus
onnistumiseen. Optimistinen ihminen on useimmin valmiimpi hyddyntdmaan erilaisia sel-
viytymiskeinoja ja tekemaan onnistumisen eteen enemman kuin pessimistinen inminen.
Pessimisti on taipuvaisempi valttelemaan tilanteita ja luovuttamaan yrittdmatta (Ferchen
yms. 2010, 48-49.)

3.1.5 Odotusarvoteoria

Millaisia tehtavia ihnminen valitsee, kuinka sisukkaasti niiden parissa han toimii ja kuinka
hyvin niistad suoriutuu voidaan selittdd Jaquelynne Ecclessin odotusarvoteorialla. Odotuk-
sella tarkoitetaan ihmisen omia tuntemuksia ja ennakointia omasta suoriutumisestaan.
Tahan liittyy vahvasti minapystyvyys. Arvo viittaa tehtavan arvoon eli miten arvokkaaksi
tehtava tai toiminta mielletdan. Odotusarvoteorian mukaan jo tehtavan valinta itsessaan
nojaa siihen, miten ihminen on ennakoinut onnistumisensa siina ja miten paljon tehtavaa

arvostaa (Ferchen yms. 2009, 47.)

Tehtavassa onnistumisen odotukset liittyvat motivaatioon. Odotukset vaihtelevat tehtava-

kohtaisesti miten ihminen nakee omat kykynsa ja tehtavan vaikeusasteen. lhminen, joka
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luottaa omiin kykyihinsa, yrittdd uudelleen sisukkaasti, vaikka kohtaa vaikeuksia ja epaon-
nistumisia. Epaonnistuminen tulkitaan vain yrittamisen puutteeksi. Ne, jotka eivat luota
kykyihinsa, luovuttavat helposti tai eivat yrita ollenkaan valttddkseen epaonnistumisen
mahdollisuuden (Ferchen yms. 2009, 47; Nurmi & Salmela-Aro 2002, 106.)

Arvostukset liittyvat tehtavassa sitoutumiseen. Ihminen on taipuvainen tekemaan asioita ja
tehtavia joita arvostaa. Jos tehtavaa ei arvosta, ihminen ei sitoudu sen tekemiseen, vaikka
uskoisi suorittavansa sen onnistuneesti. Tehtavan arvostuksen voi jakaa kolmeen osa-

alueeseen: saavutusarvoon, hyétyarvoon ja kiinnostusarvoon (Ferchen yms. 2009a, 47.)

Saavutusarvolla tarkoitetaan sita, miten tarkea tehtava on ihmiselle itselleen. Tehtavassa
onnistuminen siis vastaa siitd millaisena ihminen ndkee oman mindkuvansa tai miten teh-
tava vastaa hanen omiin yksildllisiin tarpeisiinsa. Onnistunut suoriutuminen vahvistaa ha-
luttua minakuvaa (Ferchen yms. 2009, 48; Salmela-Aro & Nurmi 2002, 108.)

Kiinnostusarvo vastaa siihen, kuinka kiinnostunut ihminen on suoritettavasta tehtavasta.
Korkea kiinnostusarvo viittaa vahvaan sisdiseen motivaatioon tehtavassa suoriutumisessa
ja sitoutuminen siihen tuottaa mielihyvaa koska se on kiinnostava (Ferchen yms. 2009,
48.)

Hydtyarvolla viitataan tehtavan teon hyodyllisyyteen. Tehtava tehdaan siksi, etta silla voi-
daan saavuttaa muita tavoiteltavia padmaaria. Tama ja kaksi edella olevaa viittaavat teh-
tavassa suoriutumisen myonteisiin vaikutuksiin. Yksi vaikuttava tekija, eli kulut, on odo-
tusarvoteorian mukaan kuitenkin negatiivinen eli sitoutumista tehtavan suorittamiseen
vahentava tekija (Ferchen yms. 2009, 48; Salmela-Aro & Nurmi 2002, 109.)

Kuluiksi katsotaan esimerkiksi se, kuinka paljon vaatii yrittamista tehtavassa suoriutumi-
seen suhteessa sen arvoon. Kuluilla tarkoitetaan psykologisia kuluja, ei niinkaan taloudel-
lisia. Esimerkiksi mahdollinen epaonnistuminen toisi niin paljon hapeaa ettei sen suoritta-

mista kannata yrittda ja hukata aikaansa (Ferchen yms. 2009, 48.)

3.2 Sosiaalinen tuki

Sosiaalinen tuki auttaa minapystyvyyden muodostumisessa. Toisten antamat kehut ja
kannustus auttavat tavoitteiden saavuttamisessa. Kannustamisen johdosta itsensa epai-
leminen vahenee. Kehut ja kannustaminen myds kasvattaa halua kehittaa itsedan. (Uni-

versity of Kentucky 2014.)
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Sosiaalinen tuki on osa ulkoista motivaatiota. Motivaatio on peréisin jonkun muun kuin
itsensa toimesta. Toisen kehu tai kannustus aiheuttaa pystyvyyden tunteen ja motivaation
suorittaa tehtava loppuun. Tehtava voidaan myo6s suorittaa hyvin loppuun nimenomaan

sen takia etta tasta halutaan kehuja. (Suomen virtuaaliyliopisto 2004.)

3.3 Mallit

Ihminen oppii mallista, havainnoimalla ja jaljittelemallda muiden toimintatapoja. Mallioppi-
misessa jonkun kayttaytyminen on havainnoitu hyvaksi ja kiinnostavaksi. Toimintapa ei
valttamatta ole paras ja tehokkain mutta mallioppija kokee sen mydnteiseksi toimintamal-
liksi. Useimmiten siis omaksutaan toimintaa, joka on saanut osakseen myodnteista palau-

tetta kritiikin sijaan (Yrittdjyyskasvatus 2012).

Mallioppimista laheisella termilla sijaisvahvistamisella tarkoitetaan, kun ihminen seuraa
itsensa kaltaisia ihmisia ja saa toisten onnistumisesta uskoa oman onnistumisensa tueksi.
Ihminen haluaa omaksua sellaisen toiminnan, joka on hanen mielestaan mielenkiintoista,
tai sellaista, jota kannattaa tavoitella. Sijaisvahvistamista vahvistaa myos se, jos seuratta-
vaa mallia palkitaan onnistumisesta tai rangaistaan epaonnistumisesta (Ahokas yms.
2012, 32-33.) Parhaiten omaksutaan sellaisen mallin toiminta, joka on samankaltainen
kuin itse ja on saanut osakseen arvostusta ja hanta on palkittu toiminnastaan (Peltomaa
2002).

Seuraamalla ihmista, joka on samankaltainen kuin itse, ja joka onnistuu ylittdmaan itsensa
haastavissa tehtavissa saa tuntemaan, ettd itsekin pystyy samaan. Tama toimii myds pain
vastoin. Jos samankaltainen malli epaonnistuu ja saa kritiikkia tasta, ei se motivoi ihmista

itsedankaan yrittamaan. Jos ihminen ei koe mallia samankaltaiseksi tai samankaltaisessa

asemassa olevaksi kuin itse, ei hdnen onnistumisensa ja epdonnistumisensa vaikuta

omaan pystyvyyteen. (University of Kentucky 2014.)

Sijaisvahvistamista seuraa itsevahvistaminen. Talla tarkoitetaan kun ihminen arvioi mie-
lessaan omia suorituksiaan. Nama voivat olla uusia toimintamalleja, jotka ovat omaksuttu
sijaisvahvistamisena mallilta. ltsevahvistaminen voi olla kehuvaa tai moittivaa. Oman arvi-
oinnin tuloksena toimintapaa voidaan pitaa hyvana tai vaihtoehtoisesti sitd aletaan muut-
tamaan parempaan suuntaan. Nain ollen esimerkiksi koulutuksissa oppima hyodyllinen
tieto ei valttamatta ole hyddyllista ennenkuin sen kokee ja itsevahvistamisen kautta arvioi.

Ainakin itsevahvistamisen kautta sen omaksuu paremmin (Ferchen yms. 2010, 41.)
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3.4 Fysiologiset tekijat

Uskomukset pystyvyydesta vaikuttavat ihmisten ajatusmalleihin ja tunnereaktiohin vuoro-
vaikutuksesta heidan ymparistoonsa. Huono minapystyvyys aiheuttaa esimerkiksi stressi-
tiloja. Inmiset jotka niin sanotusti tuomitsevat itsensa epaonnistujiksi, eli heilld on huono
minapystyvyys, ovat taipuvaisempia ahdistukseen ja pitkdkestoisempaan stressiin (Ban-
dura 1986, 395.)

On hyva ymmartaa ettei ensisijaista tunnetta itsessdan voi muuttaa tai kehittda. Tunne on
hetkessa tapahtuva psyykkinen eli mielellinen kokemus liittyen asioihin ja tapahtumiin.

Esimerkiksi onnistumisesta syntyy iloa ja epaonnistumisesta surua. Ensisijaisesti syntyva
tunne on aina hyvaksyttava, myos negatiivinen tunne. Kaikki tunteet ovat siis hyvaksytta-

via eika niitéd voi muuttaa tai parantaa (Dunderfelt 2009, 91-92.)

Tunteisiin liittyvat tulkinta eli emootio on se osa, jota voi kehittdd. Emootio on subjektiivi-
nen eli yksilollinen tunnekokemus, joka syntyy sekd ihmisen kokemista fysiologisista muu-
toksista etta kognitiivisesta arvioinnista. Siihen vaikuttavat sisaiset mallit eli aikaisemmin
opittu tulkinta ja toimintapa samankaltaiseen tunnekokemukseen ja tilanteeseen. Tunne-
kokemus on se, joka vaikuttaa kayttaytymiseen (Dunderfelt 2009, 92 & Ferchen yms.
2009, 109.)

Ihmisen ollessa kiihtynyt tai hermostunut jonkin tilanteen kohdatessaan hanen pystyvyy-
den tunteensa laskee (Ferchen yms. 2010, 41). Aivojen tunteita saateleva jarjestelma on
kokoajan yhteydessa aivokuoreen, joka ohjailee ja sdatelee kayttaytymista. Tasta syysta
hermostuminenkin on kokonaisvaltainen negatiivinen tunne. Hermostuminen tai stres-
saantuminen ei aina ole tietoista. Hermosto reagoi johonkin arsykkeeseen ja alkaa eritta-
maan stressihormoonia eli tunteita saateleva jarjestelma lahettaa viestia aivokuorelle.
Tietoisesti voidaan kuitenkin I1dhettad hermostumista rauhoittavaa viestia takaisin aivokuo-

relle oman sisaisen puheen kautta (Ferchen, Hakkarainen, Lautso & Lonka 2009, 26.)

Tunne-eldamaa voi oppia saatelemaan, mutta ihmisilla on siind kuitenkin eroja. Synnynnai-
nen tempperamentti vaikuttaa siihen, miten herkka ihminen on arsykkeille (Ferchen yms.
2009b, 27.) Tempperamenttipiirteet ovat piirteita, jotka eivat ole niin helposti muutettavis-
sa. Nama maarittelevat inmisen kayttaytymistaipumuksia eli kuinka sinnikkaita tai aktiivisia

he esimerkiksi ovat (Ferchen yms. 2010, 229.)
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3.5 Mindpystyvyyden prosessit

Minapystyvyytta voidaan tarkastella prosessien kautta. Ne iimentavat tietoa, tunteita, va-
lintoja ja motivaatiota. Minapystyvyys voidaan jakaa kognitiivisiin, motivationaalisiin, affek-

tiivisiin ja valintaprosesseihin. (Bandura 1997, 116.)

Kognitiivisilla prosesseilla tarkoitetaan ihmisen tietoa kasittelevia prosesseja, kuten miten
ihminen havaitsee ymparistéaan tai miten ihminen oppii (University of Kentucky 2014).
Kognitiiviset prosessit liittyvat siihen, miten ihnminen nakee oman suoriutumismahdollisuu-
tensa ja millaiset tavoitteet han asettaa. Korkean minapystyvyyden omaava asettaa itsel-
leen korkeampia tavoitteita ja sitoutuu noudattamaan niita pitkgjanteisemmin (Bandura
1997, 116).

Valitsemalla oman ymparistonsa ihminen voi kontrolloida sita millaiseksi tulee. Valinnat
ovat uskomusten ja oman kyvykkyyden tulosta. Yleisesti ihminen valttelee sellaista sosi-
aalista ymparistoa tai toimintoja, jotka kokee heikentavan omaa kyvykkyyttaan, ja viihtyy
sellaisissa ymparistdissa, jotka tuntee tuovan oman kyvykkyytensa esiin (Bandura 1997,
160.)

Sille, miksi ihminen toimii niin kuin toimii, on aina syynsa eli motiivinsa. Tarpeet ovat tie-
dostamattomia ja valttdmattémia motiiveja. Nama ovat usein fysiologisia: syéminen nal-
ka&an ja juominen janoon. Tavoitteet ja paamaarat ovat taas tietoisia, kohdistuvia motiivi-
rakenteita. Toimintaa tehddan, koska halutaan saavuttaa asetetut tavoitteet. Tavoitteet
voivat olla itse itselleen asettamia, jolloin motivaatio on useimmin sisaista eli tavoite on
kiinnostava ja tarkea. Jonkun toisen asettama tavoite voi synnyttaa taas ulkoista motivaa-

tiota eli merkitys itselle on vaan suoriutuminen (Nurmi & Salmela-Aro 2002, 10.)

Tavoitteita ei voi saavuttaa nykyisella motivaatiolla. Tavoitteiden saavuttamiseksi motivaa-
tiotason on noustava. Motivaatio tehtavaa kohtaan syntyy kun ihminen arvioi saavutettaa
tavoitetta, omia kykyjaan ja onnistumisen tai epaonnistumisen seurauksia. Naiden pohjal-
ta syntyy niin sanottu paatés motivoituuko tehtédvan tekemiseen vai ei. (Bandura 1997,
122-123.)
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4 Toiminnallinen tuotos

Toiminnallisena tuotoksena on itsensa kehittamisen opas minapystyvyydesta B2B —
myyntitydssa. Oppaan tarkoituksena on auttaa lukijaa tarkastelemaan ja kehittdmaan
omia toimintatapoja onnistumisen tueksi. Omien toimintamallien tehostaminen vaatii usein

oman mielensa tutkiskelua ja tapojensa tarkastelua.

4.1 Projektisuunnitelma ja aikataulu

Milloin Mita
Viikko 22 Aloittaminen: rajaus + teorian aloitta-
minen

Viikko 23-25 | Teorian rakentaminen

Viikko 26 Loma

Viikko 27-31 | Teorian kirjoittaminen + tuotoksen

aloittaminen
Viikko 32-33 | Tuotoksen tekeminen (PP+Audio)
Viikko 34 Seminaari
Viikko 35 Loma
Viikko 36 Esittamisesta sopiminen Pirjon kanssa
Viikko 37 Viimeistely

Tavoitteenani on tehda opinnaytety6ta koko kesan ja syyskuun ensimmaisilla viikoilla (14
vko). Tulen olemaan koko kesan samanaikasesti tdissa, joka pidentaa esimerkiksi teorian
kirjoitusta useimmille viikoille. Itse tuotoksen tekeminen tulee olemaan helppoa teorian
kokonaisvaltaisen ymmartamisen jalkeen. Aikaa vie varmasti vain ulkoasun hiominen.
Aion pitda kesalla lomaviikkoja, jolloin 1ahden reissuun. Naina viikkoina en kirjoita opin-

naytetyota ollenkaan. Uskon lomien pidon lupaamisen itselle olevan motivoiva tekija.

4.2 Aineisto

Aineistona on kaytetty enimmakseen psykologi Albert Banduran englanninkielisia alkupe-
raisteoksia Helsingin yliopistolta. Toinen kaytetyista kirjoista kasittelee pelkastdan mina-

pystyvyytta ja toinen hanen sosio-kognitiivista teoriaansa. Myynnillinen teoria rakentuu
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taas Haaga-Helian kurssikirjoista. Teoriapohja myynnilliseen osioon rakentui myyntityon

piirteista, ratkaisumyyjan vaatimuksista ja myynnin haasteista.

Psykologisen aineiston ja teoriapohjan rajaamiseksi oli apuna alkuun lukioaikainen psyko-
logian opettaja. Tama auttoi siina ettei eri psykologien kehittdmat teoriat sekoitu keske-

naan, niin ettd ne olisivat toisiaan kumoavia tai keskenaan liittymattomia.

Tuotoksen toteuttamiseksi on hyddynnetty jonkin verran oman toiminnan havainnointia
uudessa tyOpaikassa. Itse aloittelevana myyjana koen olevani viela jonkin verran epavar-
ma. Olen saanut palautetta siita, ettd olen hieman hitaasti lampiava vaikka osaamiseni
onkin hyvaa. Nain hyddynsin tuotoksessani aihealueita, jotka koin itsellenikin hyodylliseksi

ja mitd olen omassa toiminnassani huomannut tapahtuneen.

4.3 Toteutus

Milloin Mita

Viikko 22 Aloittaminen: rajaus + teorian aloittami-
nen

Viikko 23 Teorian rakentaminen

Viikko 27 Teorian kirjoittaminen

Viikko 33 Teorian kirjoittaminen

Viikko 39 Teorian kirjoittaminen

Viikko 40 Teorian kirjoittaminen ja tuotoksen aloit-
taminen

Viikko 42 Tuotoksen kirjoittaminen

Viikko 44 Teorian kirjoittaminen

Viikko 46 Teorian kirjoittaminen

Viikko 47 Teorian ja tuotoksen viimeistelya

Viikko 48 Melkein valmiin opinnaytetyon esittami-
nen

Viikko 49 Ystavan opponoitavaksi

Viikko 50 opparin Kirjoittaminen valmiiksi
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Viikko 51 Oppari urkundiin

Opinnaytetydn alkuperainen suunnitelma viivastyi ajallisesti todella paljon, kun kesan lo-
pulla piti olla valmiina, mutta jouluksi valmistui. Viikkoja kaytin kuitenkin kirjoittamiseen
suurin piirtein saman verran kuin alkuperaisessa suunnitelmassani. Vielapa kun aikaa jai
kirjoittamiseen viikossa ehka pari tuntia. Toki luovin ideoita useammin, joten paivatason
tuntikirjaustyyppinen seuranta olisi ollut realistisempi tapa tarkastella kirjoitusprosessin

kestoa.

En tiennyt vield eteen tulleesta harjoittelusta, joka alkoi jo kesalla, enka verkkokurssista ja
siita, kuinka paljon ne veisi voimavaroja. Taloudellisista syista tein yli 40 tuntista tyoviikkoa
kahdessa tyopaikassa. Tahtaan kuitenkin tutkinnollani tyéelamaan enka halunnut ottaa
aikaa pelkastaan opinnaytetyoni tekemiseen. Yritin tehda kaiken samaan aikaan, joka
viivastytti opinnaytetyotani, kun sen kirjoittaminen tuntui ahdistavalta tyopaivan jalkeen.
Tiesin kuitenkin kokoajan, etta minulla olisi viela joulun jalkeenkin puoli vuotta aikaa val-
mistua, mutta valmistuminen ennen maaraaikaa tuo jonkinlaista itseisarvoa ja sain opin-

naytetyoni kirjoitusprosessin valmistumistavoitteeseen nahden ajoissa valmiiksi.

Aikatauluttamisen takia myds paatin muuttaa tuotokseni formaattia. Paadyin tekemaan
oppaan Word —muotoisena Power Pointin sijaan. Tama vahensi sopimista esimerkiksi
esitysajoista opettajan kanssa. Halusin tuotoksen, jonka voi lukea ilman etta se vaatii sen
enempaa selittelya tai taustatietoa. Power Point —esitykseen olisi ideana liittda audio ja
sita ei siksi valttamatta olisi tarvinnut esittaa. Toteutus olisi ollut vaikeampi ja aloin jo miet-
timaan kaikkia ddnenpainollisia asioita, jolloin olikin jo ihan selvaa etta teen word —

formaattiin.

5 Pohdinta

Tuotoksena syntyi itsensa kehittdmisen opas, joka kasittelee minapystyvyyden muodos-
tumista B2B —myyntitydssa. Alkuun jouduinkin paljon selittdmaan mita minapystyvyys
tarkoittaa, silla se koettiin minun itse kehittelemaksi termiksi, joka on huonoa suomenkiel-
ta. Tama on kuitenkin virallinen kdannds Albert Banduran englanninkielisesta termista
"self-efficacy”. Tama osaltaan myds innosti tekemaan opasta, kun kyseisesta teoriasta ei
tiedeta juurikaan, mutta vaikeutti ohjaajani hyédyntamista, silla ensin oli selitettava mita
minapystyvyys on ja mitkd on mahdollisuudet tehda tastd myos myynnillinen tuotos. Itselle

kun alkuvaiheessa ei ollut edes selkeaa millainen opinnaytetyd kuuluu olla.
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Alunperin tavoitteena oli tehda opiskelumateriaalit koululle. Pohdimmekin jo kursseja opet-
tajan kanssa minne verkkomateriaalit sopisivat parhaiten. Opas muodostui kuitenkin jar-
kevammaksi tavoitteeksi ajanhallinnan ja toteutuksen suhteen. Pelkastaan nimena opas ei
kuitenkaan avaa tarpeeksi tuotoksen sisaltda, silla tuotoksessa ei ole selkeita toimintamal-
leja minapystyvyyden oppimiseksi. Mielestani opas on sellainen, jonka uusia tyontekija
saa esimerkiksi tullessaan uuteen tyohon, jossa on listattu selkeasti kuinka tulisi toimia.
Minapystyvyytta kehittda parhaiten siten, etta tietdd mistd sen muodostuu ja osaa pysah-
tya ja miettia tilanteissa joissa se esiintyy, eli kehittaa itsedan. Nimeksi muodostui siis it-

sensa kehittamisen opas, joka antaa ehka enemman painoarvoa tuotoksen sisalldlle.

Aluksi tuntui, ettd opas jaisi vain oppaaksi minapystyvyydesta, silla suoria toimintamalleja
on vaikea listata. Myyntity6 alana sopi kuitenkin erittain hyvaksi viitekehykseski minapys-
tyvyydelle sillla tyd on niin tavoitteellista ja siind nimenomaan ihmisten omat pystyvyysus-

komukset saattavat olla usein koetuksella.

Tavoitteet siis tayttyivat ja on ollut mukava huomata, etta tutut ovat kiinnostuneita luke-
maan tuotoksen. Omien kykyjen epardinti on varsinkin nuorella ialla hyvin yleista. Nain
ollen oli myds helppoa hyddyntaa omia kokemuksia omista kyvyistdan, kun siirrytaan uu-

teen tydhon ja uusin tavoitteisiin nyt valmistumisen kynnyksella.

Tuotos on siis hyddyllinen myyntitydssa toimivalle henkildlle. Varsinkin B2B —myyntity0ssa
myyntisyklit ovat pidempia ja ne vaativat enemman valmistaumista kuin kuluttajamyynti,
jolloin prosessissa lapikaydaan paljon erilaisia pystyvyysuskomuksia. Myyjaltd vaaditaan
enemman B2B —myyntity6ssa ja se voikin herattad enemman epailyja omista kyvyistaan.
Tama tuotos on myods soveltua luettavaksi myyjien esimiehille, silla minapystyvyys muo-
dostuu myds palautteesta ja mallista oppimisesta, jotka voivat jossain kohtaa olla hankalia

myyjan itse kehittaa.

5.1 Kehittamisehdotukset

Tama opinnaytetyd on opas, joka auttaa B2B myyntitydssa toimivaa henkildd. Taman tuo-
toksen perusteella myyjat arvioivat omaa minapystyvyyttaan. Tata tuotosta voisikin jatkaa
tekemalla tutkimuksen myyjien minapystyvyydesta; kuinka he itse kokevat pystyvyytensa
myyntitydhon liittyvissa tehtavissa, millaisia tyotehtavia he mieluusti valitsevat ja millaisia
valttelevat ja minkalaiset asiat he kokevat suurimpina myynnin esteina. Tutkimusta voisi
laajentaa myos muille aloille, jolloin voisi vertailla onko myyjien mindpystyvyydessa suuria

eroja verrattain johonkin toiseen alaan.
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Tutkimuksen voisi viela toteuttaa jollekin yritykselle ja sen myyjille, jolloin tarve on selke-
ampi. Talléin myo6s hyotyarvo olisi korkeampi. Tassa voisi myos selvittda hieman koulu-

tuksia ja muitakin ty6taustoja ja niiden mahdollisia vaikutuksia minapystyvyyteen.

5.2 Opinnaytetyoprosessin ja oman oppimisen arviointi

Opinnaytety® prosessi viivastyi ajallisesti alkuperaisesta suunnitelmasta tyéharjoittelun
takia. TyoOharjoittelu kuitenkin auttoi aiheen syventamisessa pohtiessa omakohtaisia ko-
kemuksia. Uuteen tydbhon mennessa minapystyvyys on kokoajan eri tasolla seka hakuvai-

heessa, etta itse tydhon opetellessa.

Osaltaan opinnaytetydprosessia stressaa enemman kuin toimii tehokkaasti sen valmistu-
misen parissa. lronista oli aihe ja ajoittain oma huono minapystyvyys opinnaytetyon kirjoit-
tamista kohtaan. Prosessia helpotti aina kun joku kysyin aiheesta ja huomasin, etta siita
jollekin kertoessa teoria jasentyi huomattavasti helpommin ja tuotosta kohtaan tuli var-
mempi olo, jolloin tajusin myos oppineeni itse aiheestakin paljon. Yritin myds aina muistu-
tella itselleni etten tahtaa taydelliseen tydhon vaan olen omaksi edukseni tahan tilantee-

seen tahdannyt hieman matalammalle.

Kehitettdvaa on omissa tavoitteissa pysyminen. Tieto siita ettd jouluun on matkaa ja viral-
linen dead line, omaan maaraaikaan valmistuessa on juuri se joulu, sai ehka aloittamaan
tyon liian rennosti, jonka takia osaltaan alkuperainen projektisuunnitelma ei pysynyt aika-

taulussaan.

Opinnaytetydn aikana pohtii paljon omaa asiantuntemustaan. Oli ilo huomata, etta joskus
teoriaosuuteenkin olisi Kirjoittanut paljon asiaa suoraan ulkomuistista kuin omin sanoin
tietysta kirjalahteesta, silla tieto on jo niin hyvin prosessoitunut pitkakestoiseen muistiin.
Kolme vuotta koulussakin antaa niin paljon akateemista tietoa, ettd valmistumisen kyn-
nyksella sille voi olla sokea. Voi ajatella ettei oppinut mitaan, silld osaaminen on iskostu-

nut jo niin suuresti selkarankaan ettei sen pohtiminen ole enaa tietoista.

Prosessi myds opetti perustelemaan valintojaan. Itse perustelin aihettani paljon, silla se ei
ollut kaikille tuttu. Myynti on kuitenkin itsessdan myos perustelua. Kokoajan perustellaan

asiakkaalle myytavaa tuotetta tai ratkaisua ja sen hyotyja asiakkaan liiketoiminnalle.
En ole my6skaan koskaan aikaisemmin ollut tilanteessa, jossa teen kuukaudessa use-

ammin seitsemanpaivaista viikkoa kuin tavallista viisipaivaista ja siind samassa suoritan

opintojani. Olin hyvin stressaantunut mutta opin tehokkaaksi toimijaksi. En ole mydskaan
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koskaan saanut nain paljon aikaan ja urakan takia olenkin optimistisempi kyvyistani. Ai-
heeni kasitteli osaltaan myds stressin ja tunteiden hallintaa. Tama ei ollut ollenkaan pahit-

teeksi tilanteeseen.
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1 Johdanto

Digitalisoitumisen uskotaan vahentavan entisestddn henkilokohtaisen myyntitydn tarvetta. Kuitenkin
myyntikulttuuri on yrityksissa kasvava ja osaavia myyjia tarvitaan lisda. Myynnin arvostus kuluttajapuolel-
la on viela valitettavan negatiivista. Tyrkyttaja on vielakin melko suuren osan mielipide myyjasta konsul-
tin tai ratkaisijan sijaan. Alkuun myyjastakin itsestdankin myyntityd voi tuntua “"turpaanottoammatilta”.

Myyja ei valttdmatta ole joka hetki pystyvainen.

“Kaikki mitd ymparillasi ndet on joku myynyt”’, lukee SMKJ:n jadsenkalenterissa. Myyntia on kaikkialla ja
sita tarvitsee valehtelematta jokainen. Asiantuntijana on osattava myyda ammattitaitoaan. Jo tydhaastat-
telussa myydaan osaamistaan haastattelijalle. llman myyntia yksikaan yritys ei ole kannattava. Myynti on

siis todellakin tarkeaa.

Pelkastaan tuote-esittelya ei voi kutsua myynniksi - varsinkaan yritysmyynniksi. Myyminen on asiakkai-
den tarpeiden tunnistamista ja asiakkaan vakuuttamista siita, etta tuote tai palvelu vastaa tarpeeseen.
Asiakkaalla ei valttamatta ole valmiiksi tarvetta tai tietoa tarpeesta. Myyjan tehtava on luoda tarve asiak-

kaalle. Myynnilla on tarkoitus tuoda ratkaisuja asiakkaalle.

Myyntityon tarkeydesta huolimatta ei myyjantyo ole arvostetuimpia ammatteja. Osaltaan vielakin vallitsee
stereotypia myyjasta, joka pakottaa herkkauskoisia asiakkaita ostamaan tuotteita, mihin heilla ei ole va-
raa ja mita he eivat tarvitse. Rehellisyys on kuitenkin myyjan tie onnistumiseen. Myyntitydhan tahtaa
molempia osapuolia tyydyttdvaan ratkaisuun. Asiakas on kuitenkin merkittavimmassa roolissa ja on lo-
pullisen ostopaatoksen tekijd. Ymmarrettavampaa on, ettd myyntityota pidetaan riskialttina ammattina.
Opinto-ohjaajat eivat valttamatta suosittele |ahtemaan provisiopalkkaiseen ty6éhon; onhan myynti niin

sanotusti turpaanottoammatti. Myynnissa on osattava suhtautua pettymyksiin ja epaonnistumisiin.

"Kaikki on itsesta kiinni” —sanonta on melko pateva, mutta pelkkd hyva mindkuva ei ole optimaalisen
suoriutumisen avain. Mindpystyvyys, eli tunne omasta pystyvyydestamme suorittaa tietty toiminta, on
psykologi Albert Banduran kehittdma termi, joka maarittda osaltaan suoriutumiseen vaadittavaa motivaa-
tiota sekad persoonallisuuttamme. Se ei ole sama asia kuin hyva itsetunto tai hyva minakuva. Minapysty-
vyys muodostuu aikaisemmista kokemuksistamme ja siihen vaikuttavat fysiologiset tekijat sekd muilta
nahdyt mallit. Minapystyvyys auttaa meitd kehittdmaan taitojamme ja maarittdd parjddmisemme ongel-

manratkaisua vaativissa tehtavissa.

Tama tuotos auttaa myyjantyossa toimivia henkildita oman myynnillisen minapystyvyyden maarittami-
sessd ja sita kautta kehittdmisessa. Se selventda mitd on mindpystyvyys; kuinka sen ymmartaminen voi

lisata rohkeutta ja omaa luottoa onnistua myyntialalla. On paatettava onnistual



2 Huonot asenteet myyntia kohtaan

saattavat heikentaa tai kohottaa

pystyvyyttasi

Valitettavasti myynnin merkitys ei ole kaikissa
yrityksissa etulinjalla. llman myyntia yritys ei
tuota tulosta. Silti Suomi on jaljessa myynnilli-
sessa mielessa. Kuluttajien asenne myyntia koh-
taan on vield osaltaan negatiivista. Mielikuva
tyrkyttavasta myyjasta ei ole taysin haihtunut,
vaikka myynti muuttuu kokoajan konsultoivaan
suuntaan. Yritysmyynnissa tilanne on toki erilai-
nen kuin kuluttajapuolella, mutta jokainen yritys-
johtajakin on kuluttaja ja kylmasoittelukin saate-
taan ajatella tyrkyttamisena. Pahempaa on kui-

tenkin se, jos itse koet tyrkyttavasi.

Huonot asenteet myyntid kohtaan voivat joko
laskea pystyvyyttasi tai saada sinut yrittamaan
enemman. Puhelinmyynti voi olla vaikeaa vallit-
sevan stereotypian takia. Tama vaikuttanee
osaltaan myos kylmasoitteluun. Puhutaan luuri-
kammosta, kun pelataan torjutuksi tulemista
puhelimitse. Tama voi olla myods pelkoa siita
ettet osaa vastata kaikkiin asiakkaan kysymyk-
siin, tai pelkoa, etta jaadyt kesken puhelun. Toi-
sin sanoen pelkaat epaonnistuvasi. Minapysty-
vyys on luurikammoisella heikonlaista ja se las-

kee yrittdmisen, eli puheluiden, maaraa.

Huono mindpystyvyys aiheuttaa negatiivisia
asenteita tehtdvaa kohtaan. Ostajan negatiiviset
asenteet voivat peilautua sinun negatiivisiksi
asenteiksesi. Voit esimerkiksi tuntea, etta soitte-
let kylmasoittoja kohtalaisen hyvan maaran pai-
vassa, mutta et saa viestia perille. Potentiaali-

nen asiakas saattaa myo0s perua jo sovittuja

asiakastapaamisia, koska ne eivat ole hanelle
niin tarkeitd ohi menneen viestimisen takia. Tas-
ta syysta ehdollistat aina kylmasoitteluun torju-
misen tunteen ja negatiivisen asenteen. Tasta

opitusta asenteesta voi myos oppia pois.

Luurikammostakin pitaisi tehda itselleen positii-
vinen voimavaran. Jos et kokisi luurikammoa, et
miettisi yhtaan puhelusi scriptia eli mita aiot sa-
noa asiakkaalle. Et myoskaan miettisi tarkkaan
oikeasti potentiaalisia liideja. Sama patee myds
yleisesti torjutuksi tulemisentulemisen pelkoon.
Jos et tuntisi pelkoa, et valttamatta valmistuisi
niin hyvin. Eroon negatiivisista asenteista paa-
see valmistautumalla ja kehittdamalla itselleen
toimivia myyntitapoja. Vaikka sanotaan, etta 10
sekunnissa pitaisi myyda asiakkaalle tuote tai
palvelu niin hyvin, ettd saat tapaamisen, ei se
tarkoita, etta tuotetta tai palvelua tulisi tyrkyttaa.
Ei ole vain myyjan kiusaamista, kun jotkut orga-
nisaatiot nauhoittavat kylmasoittelua. Niiden
tarkoitus on 16ytaa toimivat myyntitaktiikat seka

kehittaa ja tehostaa kylmasoittelua.
i T ——

Yleisestikin myyntiprosessissa onnistumiseksi

on luotava myyntistrategia, joka onnistuakseen
vaatii selkeiden tavoitteiden maarittelya ja tutki-

musta asiakkaiden ostokayttaytymisesta, osto-



valmiudesta, Kilpailijoista ja mahdollisuuksista
epaonnistua ja onnistua. Taustatyd on paljon
suurempi osa myyntityota kuin itse myyntipuhe.
Kaikki taustaty® kiteytyy onnistuneeseen soit-

toon ja asiakastapaamiseen.

2.1 Myynti on kilpailua ja myyja on tarkea
osa sita

Myyntityd on kokonaisuudessaan kilpailua. Var-
sinkin B2B-myynnissa kilpailutetaan eri toimijoi-
ta. Myytavan tuotteen tai palvelun lisdksi myos
myyja on osa kilpailuresursseja. Oikeastaan
myyjana olet iso osa kilpailuresursseja. Henkilo-
kohtainen myyntityd kanavana, on resurssi, mita
kelladn kKilpailijalla ei ole mahdollisuutta saada
juuri samanlaista. Henkilokohtaisella myyntityol-
Ia tarkoitetaan asiakkaan kanssa suoraan tapah-
tuvaa vuorovaikutusta. Tuote voi kylla ominai-
suuksiltaan olla yhteneva, mutta myyjat eivat ole
kopioitavissa.

Ay

Kilpailu luo paineita, ja niin sen kuuluukin. Pai-

neen alla tyoskentely ja haasteet tuovat joskus
parempia tuloksia kuin tasainen helppo tyo. Pai-
neet tulevat tietenkin tavoitteista. Myyntikulttuuri
tahtdad palkitsemisjarjestelmineenkin kokoajan
pieneen kilpailuun ja tavoitteiden saavuttami-
seen. Organisaatioissa on oletettavasti henkil6-

kohtaisia viikko-, kuukausi- ja jopa paivatavoittei-

ta. Provisiomallilla onnistumisista saat lisda
palkkaa, ja organisaatiossa voi olla palkintojar-
jestelmd parhaiden myyjien palkitsemiseen.
Haasteet ja niiden paineet vaikuttavat minapys-
tyvyyteen, eikd se luonnollisestikaan ole koko-
ajan samalla tasolla jokaisena paivana ja jokai-

sen tavoitteen kohdalla.

2.2 Myyjantaitojesi jatkuva kehittaminen

vahvistaa mindpystyvyyttasi

Aina on hyva muistaa etta myyjantaidotkaan
eivat ole synnynnainen ominaisuus, vaikka usein
katsotaan extroverttien olevan parempia myyjia
kuin introverttien. Tarkeammassa roolissa on
kuitenkin asiakas, ja liiallinen extroverttius voi

sy6da asiakkaan roolin.

Tietenkin yritysmyyjalta odotetaan jo enemman
kuin pelkkia vuorovaikutustaitoja ja tuotetunte-
musta, mutta suurin kehittyminen hyvaksi myy-
jaksi tapahtuu ennemmin kaytdnnon kuin aka-
teemisen koulutuksen myota. Mikdan koulu ei
voi opettaa tai varmistaa minapystyvyyttasi suo-
riuvtua myynnillisista tehtavistd tai taata etta

osaat myyda.

Minapystyvyys on kuitenkin uskomus omasta
suoriutumisestasi tietyssa tehtdvassa. Se, ettd
tunnet omaavasi tarvittavat taidot onnistumi-
seen, lisaa pystyvyysuskomuksiasi. Myyjantaito-
jen jatkuva kehittdminen luultavasti johtaa tun-
teeseen, ettd olet valmiimpi ja osaat paremmin

tyosi.

Ei ole tutkimustuloksia siitd, etta akateeminen
osaaminen vaikuttaisi suoranaisesti minapysty-

vyyteen. Voidaan kuitenkin ajatella akateemisen



osaamisen vaikuttavan varmuuteen. Mita
enemman sinulla on tietotaitoa asiasta, sita
varmempi tuntemus sinulla on asian osaamises-
ta ainakin teorian tasolla. llman myyjankoulutus-

ta voi kuitenkin olla minapystyvainen myyja.

2.3 Epavarmuus voi vaivata kokenuttakin

myyjaa

Sosiaalinen epavarmuus estda tehokasta kon-
taktointia. Myyja tuntee epavarmuutta kontak-
toidessaan henkiloita, jotka ovat yelmmassa
asemassa kuin itse. Tama johtaa siihen ettei
kontaktoida oikeita paattajia. Sosiaalinen epa-

varmuus on opittu ominaisuus. Myyja on tehnyt

paatoksen olevansa epavarma.

Esimerkiksi luurikammoon liittyy sosiaalista epa-
varmuutta. Saatat ajatella etett ole tarpeeksi
vakuuttava kohdatessasi yrityspaattajia puheli-
men valitykselld. Onnistumisen sijaan ajatelet
asioita, jotka voivat mahdollisesti menna pie-

leen.

Sosiaalinen epdvarmuus ja luurikammo johtavat
huonoihin tuloksiin. Huonot tulokset taas saavat
ehkd esimiehesi olevan tyytymaton suorituk-
seen. Negatiivinen palaute voi ennestaan hei-

kentda minapystyvyyttasi.

Pystyvyys muodostuu omasta motivaatiosta,
ajatuksista ja tunteista. Luettuasi alta mista on-
nistumisen ja epaonnistumisen uskomukset
muodostuvat olet luultavasti valmiimpi kohtaa-
maan myyntitavoitteet. Sitten onkin aika paattaa

onnistuvasi.

3 Minapystyvyys ei tarkoita minaku-

vaasi myyjana

Minapystyvyys saatetaan usein rinnastaa mina-
kuvaan. Mindkuvalla tarkoitetaan kuitenkin sita,
miten itse kokee itsensa; mika on arvosi ihmise-
na ja myyjanad. Hyva minakuva viittaa hyvaan
itsetuntoon ja huono mindkuva taas huonoon
itsetuntoon. Minapystyvyys on taas uskomuksia
omasta pystyvyydesta. Myyjana voit hyvin epa-
onnistua tavoitteissasi menettamatta itsetuntoa-
si. Samoin voit myds onnistua tavoitteissasi,
mutta et valttamatta nosta itseasi jalustalle, silla
minapystyvyys ei ole suoraan yhteydessa mina-
kuvaan. Mindkuva ja itsetunto viittaavat yleiseen
kasitykseen itsestasi, kun taas minapystyvyys
on suorituskohtainen odotus miten myyjana koet

onnistuvasi annetusta tehtavasta.

On kuitenkin oletettavaa, ettd tehtdvassa onnis-
tuminen vaikuttaa osaltaan mindkuvaan. Onnis-
tunut suoritus vahvistaa haluttua mindkuvaa.
Esimerkiksi onnistunut asiakastapaaminen voi
hyvinkin vahvistaa minakuvaasi hyvana myyija-

na. Jos tama on siis haluttu minakuvasi.



3.1 Hyva minapystyvyys ei ole taito tai
ominaisuus minka avulla onnistut myy-

jana

Hyva minapystyvyys ei tarkoita sita, etta tietaisit,
mita pitdisi tehda onnistuaksesi ja saadaksesi
esimerkiksi asiakkaan luottamuksen tai kaupat
tehtyd. Oma hyva mindpystyvyys auttaa siind
ettei pelkdd epaonnistuvansa. Minapystyvainen
henkild on motivoitunut yrittdmaan ja ottamaan
riskin, seka asettamaan itselleen kokoajan kor-
keampia tavoitteita epaonnistumisesta huolimat-
ta. Minapystyvyys on sita, miten kokee kykynsa
saavuttaa tietty suoritustaso tietyssa tehtavassa.
Minapystyvainen odottaa hyvaa suoritusta ja
positiivisia tuloksia. Tarvitaan sisaistd motivaa-
tiota, jotta jaksaa kehittda suoriutumiseen vaa-
dittavia taitoja, jotka taas voivat tuoda niitd hyvia
tuloksia. Minapystyvyys ei siis ole tulosodotus el
odotus suorituksesi seurauksista tai motivaatio,
jolla jaksat kehittdd itseasi, vaan kasitys miten

mahdollisesti suoriudut.

Myyntitydssad onnistuakseen sinun on oltava
aidosti kiinnostunut myynnista. Huippumyyjaksi
tuleminen vaatii omien taitojen jatkuvaa kehitta-
mista ja tyotd sen eteen. Vakisin ei onnistu mi-
kadan. Optimaalisesti suoriudutaan, kun tyd tai
tehtava on nautinnollista paineista huolimatta.
Myynti on vaikuttamista ja asiakkaaseen on hy-
vin vaikea vaikuttaa, jos et itse ole vakuuttunut
omasta tyostasi tai myytavanasi olevasta tuot-
teesta ja palvelusta. Luottamus asiakkaaseen
muodostuu, kun olet myyjana luonteva. Silloin,
kun et ole tarpeeksi sitoutunut organisaatioosi ja
myymaasi tuotteeseen tai palveluun, tuskin vuo-

rovaikutuskaan on kovin luontevaa.

3.2 Attribuutioerheella suojelet mindkuvaa-

si ja mindpystyvyyttasi

Attrribuutiolla tarkoitetaan tapahtuneen syyn
selittamistd esimerkiksi mistd oma tai toisen
kayttadytyminen johtuu. Tulkitset omaa ja toisten
kayttaytymista jatkuvasta ja pyrit I16ytamaan niille
syynsa. Merkittdvampaa on kuitenkin se, miten
selitat omaa kayttaytymistasi; ajatteletko sen

johtuvan itsestasi vai ulkoisista tekijoista.

Attribuutioerhe tapahtuu, kun minapystyvyytesi
on niin liiallista, ettd tulkitset aina oman onnis-
tumisesi taitavuudeksesi: "mind omaan niin hy-
vat myyntivaittdmat”, ja epadonnistumisen ulkois-
ten syiden aiheuttamaksi: "asiakkaalla vain oli
tdndan huono paiva”. Talla suojelet minakuvaa-
si, mutta voi aiheuttaa itsellesi sen, ettet osaa
kehittaa itseasi, silla ajattelet ettei epaonnistu-
minen koskaan johdu tietotaitosi uupumisesta.
Tama voi myos aiheuttaa sen, ettd keksit te-
kosyyn epaonnistumiselle jo ennen kuin aloitat
tehtavaa. Tama voi olla muutenkin haitallista
tyoyhteisossa. TyOkaverisi kun voivat taas tehda
kayttaytymisestasi erilaisen tulkinnan. Raskainta
olisi tietenkin tilanne, jossa tyOkaverisi antavat
epaonnistumisestasi sellaista palautetta, jota et

pysty itse myontamaan itsellesi.

Kontrollin tunteen sailyttdminen on tarkeaa. Si-
nun pitdad ymmartaa ja myontaa itsellesi kayttay-
tymisesi syita niin itsestasi kuin ulkoisista teki-
joistad johtuvaa. Yhtad vahingollista kuin atribuu-
tioerhe on selittdd epaonnistuminen itsestaan
johtuvaksi ominaisuudeksi, jota et pysty muut-

tamaan tai kehittamaan.



4 Odotusarvoteoria selittaa millais-
ten tyotehtavien parissa toimit si-

sukkaasti

Odotusarvoteorialla voidaan selittdd millaisia
tehtavia valitsee ja kuinka sisukkaasti niiden
parissa toimii seka miten niistad suoriutuu. Tahan
littyy vahvasti minapystyvyys. Nimensa mukaan
odotuksilla ennakoidaan tehtavaa ja arvo viittaa
siihen miten arvokkaaksi tehtava mielletdan it-
selle. Teorian mukaan jo valitsemasi tehtava
itsessaan kertoo jo ennakointisi tehtdvan onnis-

tumisesta ja tehtavan arvosta.

Odotukset ovat ennakointia tehtavan vaikeusas-
teesta ja omista kyvyista. Ne vaihtelevat tehta-
vakohtaisesti ja ovat yhteydessad motivaatioon.
Sisdinen motivaatio viittaa tehtavan tarkeyteen
itsellesi ja ulkoinen taas siihen, etta teet tehta-

van siitd pakollisen suoriutumisen takia.

Arvostukset liittyvat siihen, kuinka sitoutunut on
tehtavaan. Vaikka kokisit onnistuvasi tehtavas-
sa, et valttamatta halua tehda sita, jos et arvosta
sitd. Arvostukset voi jakaa viela kolmeen osa-
alueeseen: saavutusarvoon, hyotyarvoon ja

kiinnostusarvoon.

Tybelamassa jaottelu ei valttamattd mene niin
yksioikoisesti. Tyot on tehtava ja joukkoon mah-
tuu myds epamieluisia tehtavia. Minapystyvyys
ei tule olemaan jokaisessa tehtdvassa samalla
tasolla. Myyjana voit tuntea olevasi pystyvai-
sempi itse asiakastapaamisissa kuin kylmasoit-
tamisessa. Tama on varmasti osaltaan siksi etta

koet asiakastapaamisen miellyttavammaksi.

4.1 Kiinnostavat asiat ovat sinulle mielek-

kdaimpia

Kiinnostusarvolla on vahva merkitys asioiden
tehokkaan suorittamisen kannalta. Olet sitou-
tuneempi tehtavan tekemiseen kun se on sinus-
ta kiinnostava ja motivoi sinua. Tavoitteita ei voi
saavuttaa nykyisentasoisella motivaatiolla. Ta-
voitteen saavuttamiseksi on synnytettdva uutta
motivaatiota. Tehtavan ollessa kiinnostava on se

myods sinua motivoiva.

Kiinnostus voidaan suoraan rinnastaa motivaati-
oon ja motivaatiokaan ei aina tule olemaan sa-
malla tasolla jokaisena tyopaivana ja jokaisen
tyotehtavan kohdalla. Valitsemalla sosiaalisia
ymparistdjaan ihminen kuitenkin maarittelee
millaiseksi tulee. Olet valinnut myyjantyén koska
koet sen kiinnostavaksi ammatiksi. Motivaatiota

joutuu silti toisinaan ty6stamaan.

4.2 Teet asioita, jotka koet hyodylliseksi

itsellesi

Ideaalitilanteessa tehdaan tehtavia, jotka hyo-
dyttavat itsedan. Usein tehtavan tekemisella
halutaan saavuttaa joku paamaara. Myyntityo
itsessaan on tavoitteellista tyota ja se tahtaa

kokoajan paamaarien saavuttamiseen. Yleinen



paamaara on varmasti tehda tulosta ja kauppaa.
Myyntiprosessin kautta voidaan yksinkertaiste-
tusti katsoa liidien lapisoittelun paaméaaran ole-
van asiakastapaaminen, ja asiakastapaamisen
paamaara taas tarjouksen tekeminen, jolla taas
tahdataan kauppoihin. Joskus on tarkeaa vain
selventdd itselle vastenmielisemmankin tyon
hyodyt, jotta jaksaa yrittdd sisukkaammin. Ta-
voitteita on varmasti jokainen myyntiorganisaatio
taynna. Sitoutuneena myyjana organisaatiossa
tuskin kyseenalaistatkaan tehtavia ja paamaaria.
Liika kyseenalaistaminen voi jo viitata siihen
ettet ole oikeassa tydssa tai oikeassa oragani-

saatiossa toissa.

Tehtavien hybty muodostaa meille tapoja tehda
asioita. Hyoty voi olla esimerkiksi turvallisuuden
tai tuttuuden tunne. Joskus kuitenkin hyoty, esi-
merkiksi juuri turvallisuuden tunne, voi olla este
uuden omaksumiselle tai tehokkaammalle toi-
mintatavalle. Voit olla esimerkiksi olla tottunut
aina kysymaan toiselta neuvoa yksinkertaisim-
missakin tyoasioissa, vaikka sinun pitaisi myyja-
na pystya itsenaiseen paatoksentekoon. Aina
tassa ei ole kyse edes huonosta minapystyvyy-
desta vaan tavasta, joka on sinulle helppo tapa
toimia, mutta hyddyttdd sinua enemman kuin

organisaatiotasi.

Myynnin muutoksen takia on osattava unohtaa
ja muuttaa vanhoja tapojaan. Myyntiprosessia
pitdd kehittdd. On turhaa mitata myyntid ja
markkinointia, jos tuloksiin ei reagoida ja kehitel-
1& tehokkaampia toimintatapoja. Muutosvastarin-
ta estda usein tehokkaampien toimintatapojen
omaksumista. Tapa on toiminut ehkd joskus,
mutta muuttuvan maailman mukaan on osattava

toimia. Entapa sitten, kun joku muu osaakin jo

paremmin? Siksi jatkuva itsesi kehittdminenkin

on tarkeaa.

4.3 Asioiden tirkeys on yhteydessa mina-

kuvaasi

Saavutusarvo viittaa tehtdvan tarkeyteen ihmi-
selle itselleen. Tehtavassa onnistuminen on yh-
teydessd minakuvaan ja omiin yksilOllisiin tar-
peisiin. Millaisena naet itsesi? Onnistunut suo-
riutuminen vahvistaa minakuvaasi, jos olet ollut
epavarma suoriutumisestasi. Aikaisemmin Kkui-
tenkin jo selvisi, ettd minapystyvyys ei ole sama
asia kuin minakuva. Totta kai onnistuminen itsel-
leen tarkeassa tehtavassa on positiivista. Tar-
keiden kauppojen tai sopimuksen tekeminen
vahvistaa mindkuvaasi ja ehkd jopa asemaasi
organisaatiossa myyjana, mutta epaonnistuessa

ei tarvitse romuttaa koko itsetuntoaan.

Myynti itsessdan on tdynna suhtautumista epa-
onnistumisiin. Jokainen asiakas ei osta, se on
fakta. B2B —myynnissd myyntisyklit ovat pitkia,
ja niin sanottua mahdollista epaonnistumista tai
onnistumista saa odottaa pitkdan suureellisen
taustatyon jalkeen. Myyja ei onnistu tyossaan,
jos mindkuva romahtaa epaonnistuneista kau-
poista. Romahtaneella itsetunnolla varustettu
myyja tuskin jaksaa yrittda ja epaonnistua mon-

taa kertaa. Hyvalld mindkuvalla varustettu myyja



taas epéaonnistuu ja analysoi pieleen menneet

asiat ja yrittaa uudelleen.

5 Aikaisemmat kokemukset vaikut-

tavat minapystyvyyteesi

Minapystyvyys muodostuu aikaisemmista koke-
muksista tehtavaa tai asiayhteyttd kohtaan.
Ovatko aikaisemmat kokemukset negatiivisia vai
positiivisia yhdistyy siihen mikd on minapysty-
vyytesi niitd kohtaan. Tahan vaikuttavat se, mi-
ten havainnoit ymparistdasi; mihin tarkkaavai-
suutesi kohdistuu, ja oletko optimistinen vai pes-

simistinen persoona.

Minapystyvyys asiakastapaamisen muodostuu
siis aikaisempien asiakastapaamiskokemusten
perusteella. Karrikoidusti huonosti menneet
asiakastapaamiset voivat heikentdd minapysty-
vyyttd seuraavan kerran vastaavassa tilanteessa
ja hyvat taas parantaa. Onkin hyva pysahtya
miettimaan, millainen kuva itsellasi on myynnista

ja sen osa-alueista.

5.1 Sisaiset mallit havainnoivat ymparisto-

asi

Sisaiset mallit havainnoivat ymparistda ja niiden
avulla ymmarrat sosiaalista ymparistda. Ne en-
nakoivat tilannetta tiedostamattomasti jo ennen
kuin alat itse tietoisesti pohtimaan toimintamalle-
ja. Se myds ohjaa tarkkaavaisuutta. Sisaisiin
malleihin rakentuneet aikaisemmat kokemukset
auttavat tulkitsemaan tilannetta ja niiden kautta
muodostuu se, mihin ensiksi kiinnitat tarkkaavai-
suutesi. Toki lopullinen tulkinta ja tarkkaavaisuu-

tesi kohdistaminen on tiedollista. Kokemuksen

kautta opitkin jo kohdistamaan tarkkaavaisuutesi

oikeisiin asiasekkoihin.

Pohjustusvaikutuksella tarkoitetaan, kun sisaisiin
malleihin rakentunut aikaisempi tieto auttaa
ymmartamaan tilannetta ja tukee nain onnistu-
mista. Sama arsyke on esiintynyt niin monta
kertaa, etta tulkinta ja mahdollisesti siitéd seuraa-
va toimintatapakin ovat automatisoituneet. Poh-
justusvaikutus voi kuitenkin joskus vaikeuttaa
uuden tiedon omaksumista. Arsykkeet ovat
esiintyneet niin useasti, ettd uusia tulkintoja ja
toimintamalleja on vaikea omaksua. Tama voi-
daan heijastaa muodostuneisiin tapoihin. Aina et
edes huomaa, etta sinulla on joku tapa ja sita on
vaikea muuttaa. Uuden oppiminen on aina yh-

teydessa vanhaan, jo olemassa olevaan tietoon.

Optimismilla ja pessimismilla on vaikutuksia si-
saisiin malleihin. Optimistisen ihmisen maailma
on taynna mahdollisuuksia ja pessimistille maa-
ilma nayttaytyy uhkien sarjana. Toisin sanoen
optimisti suhtautuu haasteisiin positiivisesti, kun
taas pessimisti usein negatiivisesti. Tasta syysta
optimistinen ihminen menestyy verrattain pa-
remmin kuin pessimistinen. Optimismi ja pessi-
mismi ovat aika pysyvia ominaisuuksia. Niihin
vaikuttavat perimad sek& ymparistolliset tekijat.
Optimismi pysyy ihmisessa aikuisialla, mutta
pessimismistakin pystyy oppimaan pois. Sinun
on vain ymmarrettdva, ettd negatiiviset tunteet
eivat ole pahasta, vaan reaktiosi asiaan, mutta
voit siitd huolimatta pyrkia toimimaan myontei-

sesti ja yritteliaasti.



5.2 Hermostuneena minapystyvyytesi las-

kee

Ensisijaista tunnettaan ei pysty muuttamaan.
Onnistumisesta syntyy iloa ja epdaonnistumisesta
surua. Kaikki tunteet ovat hyvaksyttavia. Tunne-
kokemusta eli emootiota taas voi kehittda. Sisai-
set mallit eli aikaisemmin opitut tulkinnat vaikut-
tavat uuteen tunnekokemukseen, joka taas vai-
kuttaa kayttaytymiseen. Hermostuminen on tun-
nekokemus, joka nakyy myos ulkoisesti esimer-

kiksi eleissa ja olemuksessa.

Tunnetilat ovat osaltaan tarttuvia. Sinun hermos-
tuneisuutesi voi saada asiakkaankin hermostu-
maan ja miettimaan uudestaan ostoaikeitaan.
Toki se, ettd pelkadat hermostuneisuutesi naky-

van, voi hermostuttaa sinua lisaa.

Hermostuneisuus on kokonaisvaltainen tunne
eika se ole aina edes tietoista. Aivojen tunteita
saateleva jarjestelmad reagoi arsykkeeseen ja
alkaa erittamaan stressihormonia. Tietoisesti
voidaan kuitenkin saada itsensa rauhoittumaan

sisaisen puheen kautta.

Tarkeintd on osata tulkita omia tunnetilojaan;
millaisista tilanteista syntyy esimerkiksi hermos-
tumista ja miten sitten ohjaat tunnetiloista synty-
vaa kayttaytymistasi. Kuinka siis sisaisen pu-
heen kautta valitat rauhoittavaa viestia takaisin

aivoillesi ja yllapidat hyvaa viretilaasi.

Tyopaikalla halutaan enimmakseen rationaalista
toimimista, mutta tunteet ovat mukana paatok-
senteossa. Tunteiden olemassaoloa ei voi ohit-
taa. Nain ollen tyopaikalla halutaan hyvaa tun-

teiden hallintaa rationaalisen toimimisen tueksi.

Osat paatdkset juontuvat myos intuition kautta,
eli aavistuksellisen ja tunteenomaisen tiedon
kautta. Jos onnistuminen ei niin sanotusti tunnu
miltaan, niin miksi sita sitten tavoitellaan? Tun-

teet ovat myds yhteydessd motivaatioon.

4

5.3 Omalla sisiaisella puheella voit kohottaa

minadpystyvyyttasi

Omat aikaisemmat kokemukset vaikuttavat tul-
kintaan ja minapystyvyyteen. Oma sisdinen pu-
he kuitenkin se, joka loppuen lopuksi saa sinut
yrittdmaan ja mahdollisesti onnistumaan tai luo-
vuttamaan ja epaonnistumaan. Puhutaan itse-
aan toteuttavasta ennusteesta, kun esimerkiksi
juuri omalla sisaisella puheellaan luodaan posi-
tiivisia tai negatiivisia tuntemuksia ja mielikuvia.
On paljon suurempi todennakoisyys onnistua,
kun hoet itsellesi: "kylla mind pystyn tdhan” kuin
ettd "ei tasta tule mitdan”. Se, mita lopputulosta
odotat, tulee suuremmalla todennakoisyydella
tapahtumaan. Jos odotat epaonnistumista ja
hoet itsellesi "ei tasta tule mitaan”, tuskin jaksat
yrittddkaan kunnolla, jolloin epdonnistuminen on
hyvin todennakdinen seuraus. Tama on yhtey-
dessad aikaisemmin mainittuun optimismiin ja

pessimismiin.



Minapystyvyys on nimenomaan pystyvyysusko-
muksia. Jos uskot suoriutuvasi tehtavasta tulet
todennakodisemmin siitd suoriutumaan onnis-
tuneesti, vaikka et omaisikaan kaikkia vaaditta-
via kykyja. Positiivisella suhtautumisella yritat

enemman ja jopa ylitat itsesi.

Urheilijat ovat hyvia esimerkkeja sisaisen pu-
heen ja mielikuvien hyddyntajista. Jalkapalloilija
esimerkiksi luo mielessdan maalintekotilanteita
ja onnistumisia saadakseen hyvan pelivireen.
Samalla tavoin sind voit luoda onnistumisen
illuusioita hyvin menevista presentaatioista,
myyntipuheluista tai minka tahansa tavoitteen
saavuttamisesta. Luultavasti nain jaksat yrittaa
enemman. Se milld savylla puhut itsellesi ohjaa

sinua tietynlaiseen toimintaan.

6 Haluat omaksua toimintaa, jota

kannattaa tavoitella

Sijaisvahvistaminen tarkoittaa kun seurataan
sellaisen henkilon toimintaa, joka on

mielenkiintosta ja tavoittelemisen arvoista.
Yleensad henkild on samankaltainen kuin itse
olet. Esimerkiksi organisaatiosi toinen myyja,

joka tekee kuukaudesta toiseen hyvaa tulosta.

Tietenkin haluat omaksua hanen toimintaansa ja
oppia hanelta. Luultavasti tata toista myyjaa on

myds palkittu ja kehuttu onnistumisesta.

Sijaisvahvistamista seuraa itsevahvistaminen.
Kouluttajalta olet kuullut jonkun jarkevan toimin-
tamallin tehostamaan toimintaa tyossasi. Tama
muuttuu oikeasti tehokkaaksi vasta kun alat itse
arvioimaan vanhaa toimintamalliasi. Eli vasta
kun tiedostat vanhan tapasi ja arvioit sen toimi-
vuutta ja tehokkuutta. ltsevahvistamisella tarkoi-
tetaan siis kun itse arvioit omaa toimintaasi. It-
sevahvistaminen voi olla savyltdan negatiivista

tai positiivista.

- - . >
- " - J_/
- -
,/.u -

« -
"
JIE s

i /
fﬁ\ V.

Kuvat: Pixabay.com



