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1 Opinnaytetydn tausta ja tavoitteet

Opset Oy on OP Ryhman ja ISS Palveluiden omistama yhteisyritys. Opset tuottaa
ja asiantuntija- ja tukipalveluita OP Ryhmalle. Opset toimii kahdeksalla paikka-
kunnalla Suomessa ja tyollistaa yli 1000 tyontekijaéa. Opsetin kasvu on ollut no-

peaa vuodesta 2013 eteenpdin. Uusia tiimeja ja tehtavankuvia syntyy jatkuvasti.

Opset tuottaa Kuopiossa puhelinpalvelua OP Ryhmalle. Puhelinpalvelussa rat-
kotaan asiakkaiden ongelmia ja myydaan mm. pankkisopimuksia ja ajanvarauk-
sia OP Ryhman asiakkaille. Puhelinpalvelun tavoitteita ovat prosessitehokkuus,
laatu ja myynti. Puhelinpalvelua tuotetaan OP:n nykyisille pankki- ja vakuutus-
asiakkaille ja puhelinsoitot kohdistuvat my6s OP:n uusasiakashankintaan. Puhe-
linpalvelutimeissa on yleensa tyontekijoitd 15 — 40 henkilo&. Tiimiin sisaltyy esi-
mies ja isoimpiin tiimeihin myds palveluohjaaja, joka toimii tiiminsa
myynninvalmentajana. Seka esimiehen etta palveluohjaajien on tarkoitus olla tii-
minsa valmentajia. Opsetin esimiesty0 perustuu valmentavaan johtamiseen. Pu-

hun tutkimuksessani palveluohjaajista ja esimiehista yleisesti valmentajina.

Opset on suuren kasvun ja muutoksen myota saanut paljon uusia valmentajia
seka tyontekijoitd. Valmentajilla on erilaiset lahtokohdat ja kokemukset tyotehta-
vistaan. Myos kaikki toimihenkilét, joita kutsun tutkimuksessa valmennettaviksi,
ovat kaikki erilaisia. Urheilun saralla patevat samanlaiset lainalaisuudet valmen-
nettavien ja valmentajien suhteen. Valmentajien on kyettava valmentamaan eri-

laisia tiimeja ja yksiloita kohti yhteisia tavoitteita.

Opinnaytetyon tavoitteena oli tutkia myynninvalmennuksen ja urheiluvalmennuk-
sen eroja ja yhtalaisyyksia. Molempia on tutkittu omina osa-alueinaan kirjallisuu-
dessa ja urheiluvalmennuksen oppeja on hyddynnetty myynninvalmennuksessa
jo pitkdan. Urheiluvalmennusta on harjoitettu jo vuosituhansia, joten se on huo-
mattavasti vanhempi asiakokonaisuus myynninvalmennukseen verraten. Antiikin

olympialaisten menestyvien urheilijoiden takana oli osaavia valmentajia, joilla oli



omia rooleja eri valmennuksen osa-alueilla, esimerkiksi gymnasteseja tai pai-
dotribeseja (Koski & Rissanen, 2004, 89). Yritysmaailmassa on havaittu sama
asia kuin urheilussa: henkilokohtaisen asiantuntijan huomio on ainoa tapa hyo-
dyntaa henkilon koko lahjakkuus (Kvist, Miekkavaara & Poutanen 2004, 19). Ta-
voitteena on myos I6ytdd myynninvalmennuksiin uusia lahestymistapoja urheilu-
valmennuksesta.  Urheilijoilta voidaan saada maksimisuoritus  esiin
kannustamalla, auttamalla ja ohjaamalla. Tutkimuksessani pyrin l16ytdm&an ur-
heiluvalmennuksen keinot, joita voidaan hytdyntdd myynninvalmennuksessa.
Tutkimuksen kautta tavoitteeni oli parantaa omaa seka Opsetin myynninvalmen-

nusta.

Teoriaosiossa kayn lapi tehtavassaan onnistuneiden valmennettavien, eli urheili-
joiden ja myyjien ominaisuuksia, tavoitteita seka muita yhtalaisyyksia ja eroja.
Tutkin samoja asioita myds valmentajien kesken ja syvennyn valmentajien roo-
liin, luottamuksen rakentamiseen ja valmennuksen keinoihin. Tavoitteena on pa-

rantaa omaa ja yrityksen valmentavaa tyoskentely& urheilun opeilla.

Olen itse toiminut ammattiurheilijana, urheiluvalmentajana, myyjana, myynninval-
mentajana sek& myyntitimin esimiehend. Mitd enemman olen tehnyt t6ita, sita
paremmin huomaan urheilijoiden hyvia ominaisuuksia ty6éelamaan. Koen myos
henkilokohtaisesti, ettd urheilu on antanut minulle erinomaiset valmiudet tydela-
maan. Olen seurannut entisten ja nykyisten urheilijoiden tydntekoa verrattuna
henkil6ihin, joilla ei ole urheilutaustaa. Kevaalla 2017 paasin rakentamaan koko-
naan uuden tiimin OP Prosessipalvelut Oy:n alaisuuteen, ja lahdin rakentamaan
tiimi& pohjaten urheilijoiden ominaisuuksiin henkildvalinnoissani. Puolen vuoden
ajan olen siis seurannut nykyisten ja entisten urheilijoiden tydskentelya ja kehit-

tanyt valmennustani urheilusta saaduilla opeilla.



2 Myyjan ja urheilijan ominaisuudet

21 Keskeiset kasitteet

Méaarittelen seuraavaksi muutaman kasitteen, jotka ovat useaan kertaan opin-
naytetydssa esilla ja joiden ymmartaminen on tarkeda opinnaytetyon kannalta.
Valmentaja — Valmentaja on henkil6, joka valmentaa yksildita tai joukkoja kohti
parempia suorituksia. Tyonkuvaan kuuluu valmennuksen suunnittelua, harjoi-
tusten ohjaamista ja myds johtamista. (TE-palvelut, 2017.)

Valmentaminen - Valmentaminen on henkilon tai henkiléiden harjoittamista
kohti maarasuoritusta tai tehtavaa (Hirvihuhta 2006, 33).

Myyja — Myyja on henkild, joka myy tuotteita tai palveluita asiakkailleen, joita
voivat olla kuluttajat tai yritykset.

Myynti — Myynti on vaikuttamista toiseen osapuoleen siten, ettd han tekee myy-
jan kannalta oikean paatoksen (eKurssi, 2017)

2.2 Myynnin ja urheilun taustaa

Kilpaurheilua on harjoitettu jo vuosituhansien ajan. Varhaisimmat todisteet urhei-
lun harjoittamisesta ovat vuosilta 3000 - 4000eaa. Egyptistd. Suurimmalle osalle
urheilun historiasta tulee mieleen antiikin Kreikan olympialaiset, joista ensimmai-
set tunnetut kisat jarjestettiin jo 776 eaa. (Siukonen 2012, 12.) Kaupankayntia eli
myyntid on samaan tapaan harjoitettu jo pitkédn aikaa, heti ensimmaisesta vaih-
dannasta lahtien. Myyntia ja urheilua yhdistaa siis pitka historia. Myyntia ja urhei-
lua yhdistdd myos valmennus - ilman sita on vaikea kehitty& huippumyyjaksi tai

huippu-urheilijaksi.

Myynti on laventunut perinteisestéd edustajamyynnista arkipaivaiseksi ihmisen ny-
kyaikaisessa yhteiskunnassa parjaamisen valttamattomaksi peruslajiksi. Myyntia
tulee siis jokaisen osata ja hallita, oli sitten urheilija, myyja tai valmentaja. (Rope
2003, 9.) Nykyisessé vuorovaikutteisessa yhteiskunnassa on ilman myyntitaitoja
vaikea saada itsedaan ja omaa tyopanostaan kaupaksi. Tulevissa luvuissa tutkin
myyjan ja urheilijan ominaisuuksia, joihin tutustuminen luo perusteet valmennuk-

selle. Minkalainen on hyva myyja tai urheilija ja mita urheilusta voidaan oppia?



2.3 Myyjan ja urheilijan motivaation lahteet

Motivaatiosta sanotaan, ettd se on toiminnan voima. Motivaatio ohjaa yksilon te-
kemisté kohti tavoitteita. Tavoitteista kerrotaan seuraavassa luvuissa enemman.
Motivaation perusteina ovat motiivit, jotka voivat olla tarpeita, haluja, vietteja,

palkkioita tai rangaistuksia.

Urheilijalla motivaation lahde voi olla olympialaisten voitto (tavoite). Motivaatiota
lisdavat kisoista saadut palkinnot (palkkiot) ja halu olla menestynyt suomalainen
(halu). Tyoelamassa motivaation lahteet ovat samankaltaisia. Tyontekija haluaa
olla tiimins& paras myyja (tavoite), saada tulospalkkiota (palkkio) ja haluaa saada
nimensa nakyviin (halu). (Carlsson & Forssell 2008, 155-156.)

Motivaatiota voi tarkastella jakamalla motivaation lahteet sisaisiin ja ulkoisiin mo-
tivaatiotekijoihin. Ulkoiset motivaatiotekijat vaikuttavat motivaatioon ulkoapéin.
Tyb6ssé ulkoiset motivaation lahteet voivat olla virallisia tai epavirallisia palkkioita
tai kannusteita. Palkan lisaksi myds kiitos, kannustus ja tunnustus kuuluvat ulkoi-
siin motivaatiotekijoihin. (Carlsson & Forssell 2008, 155-156.)

Vallitsevien olosuhteiden, ihmisten ja johtamiskulttuurin (erityisesti lahiesimiehen
ja valmentajan) on todettu vaikuttavan hyvin paljon tydmotivaatioon. Motivaatiota
voi lisata siis myyijille muillakin asioilla kuin tulospalkkiolla. Tulospalkkiot, kannus-
teet, kiitokset ja muut ulkoiset motivaatiotekijat on todettu tydelaméssé olevan
niin sanottuja hygieniatekijoitd, joiden on oltava olemassa ja jotka on miellettava
reiluiksi. Kuitenkin, jos esimerkiksi tulospalkkiot eivat ole kohdallaan, saattavat
ne muuttua "epahygieniatekijoiksi”, joilla on selkea vaikutus motivaation laskuun.
Ulkoiset motivaatiotekijat eivat kuitenkaan yleenséa synnyta kestavaa ja voima-
kasta tyomotivaatiota, vaan siihen tarvitaan my0s sisaisia motivaatiotekijoita.
(Carlsson & Forssell 2008, 156.)

Sisaiset motivaatiotekijat voivat olla hyvin erilaisia ihmisesta riippuen, eika niita
voi aina tiedostaa. Olennaisiin sisaisiin motivaatiotekijoihin kuuluvat unelma, mis-

sio, arvot ja sisdiset vahvuudet. (Carsslon & Forssell 2008, 156.)



Reteaming-menetelma jakaa motivaation viiteen eri tekijaan:

1. Koet tavoitteen omaksesi.

2. Tavoite on sinulle tarkeé ja arvokas.

3. Uskot voivasi saavuttaa tavoitteen.

4. Koet edistyvasi.

5. Olet valmistautunut selviytymé&an mahdollisista takaiskuista.

(Furman & Ahola, 2007, 13.)

Motivaation on lahdettava yksilosta. Valmentaja voi panostaa ja auttaa motivaa-
tion syntymiseen. Valmentajan tehtavéa on urheilussa motivoida urheilijaa lahte-
maan juoksulenkille rankkasateessa ja tybelamassa auttaa suoriutumaan epa-
miellyttavistakin tyotehtavista Kiitettavasti. Valmentajan pitda tuntea hyvin
valmennettavansa motivaation lahteet ja kayttaa naitd hyddykseen. Valmentajan

tehtavana on myos motivoida tiimia kohti parempia tuloksia.

Motivoitunut tyontekija on sitoutunut antamaan mahdollisimman suuren osan
kaytettavissa olevasta kapasiteetistaan organisaation kaytt6én. Mitd motivoitu-
neempi tyontekija on, sitd suuremman osan kaytettavissa olevasta kapasiteetista

han antaa organisaatiolle. (Aarnikoivu 2008, 154.)

Motivoitunut urheilija antaa myds motivaationsa mukaisen osan joukkueelle tai
omalle henkilokohtaiselle tavoitteelle. Motivaation ja viihtymisen kannalta paras
tulos saavutetaan, jos urheilija on tehtavaorientoitunut ja myds toimintaymparisto
on tehtavasuuntautunut. (Mero, Nummela, Keskinen & Hakkinen 2007, 225.) En-
nen kuin valmentaja pystyy motivoimaan tiimiaan, on hanen itse oltava motivoi-
tunut. Vankan perustan toimenpiteille luo se, etta palveluyrityksen valmentaja itse
on innostunut ty6stddn. Oma esimerkki on usein paras motivaattori (Joutsenkun-
nas & Heikurainen 2003, 219). Tullakseen huippu-urheilijaksi tai huippumyyjaksi
on jokaisesta l0ydettdva motivaation lisdksi halu kehittya. Myyntityd on myos niin
vaativaa ja henkisesti raskasta tyota ettd ilman aitoa motivaatiota tehda myynti-

tyota sita ei jaksa kauaa (Rope 2003, 109).
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Tarkeinta tekemisen kannalta on se, etta tekijalta 16ytyy motivaatiota. Motivaation

taytyy lahtea itsestdan, mutta myos valmentaja ja toimintaymparistd motivoivat.

2.4 Asenne

Urheilun motivaation yhteydessa puhutaan usein asenteesta. Motivoituneella ur-
heilijalla on asenne kunnossa ja tuloksia syntyy, kun muut olosuhteet ovat kun-
nossa. Urheilijan tyd on kokopéaivaista ja asenteen on oltava koko ajan kunnossa.
Asenne vaikuttaa valintoihin, joita urheilija tekee aamusta iltaan. Urheilijalla on
oltava motivaatiota nousta aikaisin ylos ja lahtea lenkille ja samalla taytyy [6ytya

asennetta tehda harjoitus taysilla.

Tarkeimmat ominaisuudet oikean asenteen oppimiseen urheilijalla ovat innostus
omaan lajiin, voimakas halu kehittya ja voittamisen halu. Voittaminen on olennai-
nen osa kilpailua, mink& vuoksi urheilijalla on oltava halu voittaa ja menestya.
Pitkajanteisyys ja itsekuri ovat hyvia luonteenpiirteita, jotka auttavat huippu-ur-
heilijan asenteen omaksumisessa ja oikean asenteen oppiminen puolestaan ke-
hittaa pitkajanteisyytta ja itsekuria. Pitkdjanteisyytta tarvitaan tuhansien harjoitus-
ten toistoihin. Itsekuria taas tarvitaan, kun urheilijalla ei ole mahdollisuutta
osallistua muiden ikatovereiden tapaan jokaviikkoisin juhliin. (Mero ym. 2007,
413)

My0Os myyja tarvitsee asennetta. Jokaiseen asiakaskohtaamiseen on lahdettava
voitto eli myynti mielessa. Voittamisen asenteen omaksumisella on suuri merkitys
myyjan menestyksen kannalta (Rubanovitsch & Aalto, 2007, 200). My6s menes-
tyva myyja tarvitsee pitk&janteisyytta. Hyvaksi myyjaksi kehitytdan ja se tarkoittaa
omien puutteiden l6ytdmista ja hyvaksyntaa. Myyja tarvitsee samalla tavalla
useita asiakaskohtaamisia ja myynteja, jotta saavutetaan tarvittava taso. Itseku-
ria on myos levéta vapaa-ajalla ja noudattaa annettuja ohjeita mm. taukojen suh-
teen. Valmentajan roolina on auttaa myyjaa tekemaan pitk&janteinen ja motivoiva
suunnitelma tulevaisuudelle. Itsekuria on syyta myds valmennussuhteessa tut-
kiskella - syntyyko parempia tuloksia, kun malttaa levéta iltaisin ja karsii menoista
téiden vuoksi. Myyjan asenteen tarkeytta kuvaa Rope (2003,114): myyjalla tulee

olla positiivinen asenne myyntia ja myynnin tekemista kohtaan.



11

2.5 Myyjan ja urheilijan tavoitteet

Tavoitteet syntyvat unelmista. Tavoitteiden tulee olla selkeitd, portaittain etenevia
ja itsetuntoa vahvistavia. Tavoitejarjestelmén purkaminen paivittaiseksi sisaiste-
tyksi toimintaohjelmaksi luo perustan motivaatiolle. (Mero ym. 2007, 216.) Urhei-
lijalla pitéaa olla riittavasti valitavoitteita, jotka muodostavat selkedn, vaha vahalta
kovenevan portaikon kohti pdatavoitetta. Seké paa- etta valitavoitteiden on oltava
realistisia harjoittelun laatu ja maara huomioiden (Mero ym. 2007, 220). Samalla
tavalla myyjan pitdd asettaa valitavoitteita, jotka ovat askelmerkkeja kohti paata-
voitetta. Tavoitteita kannattaa pilkkoa useaan eri osaan. Esimerkkind puhelimen
kautta tapahtuvassa myynnissa myyjan tulee pilkkoa tavoitteet tunti-, paiva-,
viikko- ja kuukausitavoitteisiin. Tavoitteita voi myos spesifioida mm. kampanja-

kohtaisesti.

Hyvan tavoitteen tulee olla realistinen mutta haastava. Sen on edellytettava pon-
nisteluja tullakseen saavutetuksi (Joutsenkunnas & Heikurainen 2003, 219). Liian
matalalle asetetut tavoitteet saavutetaan helposti, ja tydhon voi kyllastya herkasti,
jolloin motivaatio laskee. Liian kovat tavoitteet voivat sytda itsetuntoa ja aiheut-
taa negatiivista painetta, mikd nakyy myods motivaation laskuna. Valmentajan teh-
tava motivaation asettajana on merkittdva. Valmennussuhteessa on tarkeata tar-
kastella tarpeeksi usein tavoitteiden saavuttamista ja muokata niita jatkuvasti.
Hyva valmentaja luo tiimikohtaisten tavoitteiden liséaksi henkilokohtaiset tavoit-
teet, jotka motivoivat ja sitouttavat tyontekijad. Tavoitteita ei voi olla lian montaa,

jotta niihin voi sitoutua ja ne sisaistetaan riittavalla tavalla.

Tavoitteiden tulee olla mitattavissa (Joutsenkunnas & Heikurainen 2003, 220).
Mittareiden tulee olla selkeita ja yksinkertaisia. Urheilijoilta voidaan mitata omi-
naisuuksia mm. Cooperin testilla tai laukaisututkalla, ja ne kertovat selkeita lukuja
urheilijan ominaisuuksista. Urheilijoiden testit ja mittarit ovat vertaansa vailla. Yk-
sittaisid suorituksia voidaan mitata esimerkiksi laktaattitesteilla (maitohappotes-
tilla) hiihtgjiltd. Suorituksen aikana voidaan mitata myos syketta, nopeutta ja lak-
taatin muodostumista harjoituksessa. Nain pystytaan analysoimaan esimerkiksi

urheilijan vahvuudet aerobisella puolella. Nama mittaukset antavat valmentajalle
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ja valmennettavalle arvokasta informaatiota, jota voi hyddyntaa valmentautumi-

sessa kohti tavoitteita.

Myo6s myyjélle voidaan asettaa mittareita, jotka voivat samalla toimia tavoitteina.
Puhelintytssa useasti toistuvat mittarit ovat tehokkuus, vastausaste, kasittely-
aika, myynti-%/kpl/€ ja laadukkuus (asiakastyytyvaisyys). Mittarit ohjaavat ty6ta
kohti yhteisia tavoitteita ja niita tulee seurata aktiivisesti. Valmentajan on osattava
tulkita myyjan eri mittareiden vaikutuksia toisiinsa. Esimerkiksi, myyja voi olla ak-
tiivinen asiakaskohtaamisessa, ja hanen tehokkuutensa on huippuluokkaa. Sa-
manaikaisesti laatu voi kuitenkin karsia sietamattomalla tavalla, jolloin toiminta ei
ole pitkgjanteistd. Hyva valmentaja reagoi tilanteeseen mittareiden avulla, ja val-
mentaa myyjaa toimimaan oikealla tavalla. Tassa esimerkkitapauksessa myyjaa
tulisi valmentaa asiakaskohtaamisessa ja analysoida tarkemmin syyt, mitka asiat
heikentavét laatua. Urheilussa toimitaan vastaavissa tapauksissa seuraavalla ta-
valla: jaakiekkoilija ei padédse kokoonpanon, kun rannelaukaus ei ole tarpeeksi voi-
makas. Valmentaja kdy asian urheilijan kanssa lavitse, ja urheilijaa ohjataan tree-
naamaan rannelaukausta mm. toistoilla ja tukiharjoitteilla (esim. kuntosali).
Valmentaja auttaa urheilijaa jaalla tekniikassa ja teettaa oikeanlaisia harjoitteita.
Kuntosalille valmentaja tekee ohjelman, jota noudattamalla rannelaukaisun voi-

makkuus paranee. Valmennuksen tyOkalut ovat usein kunnossa.

Yhteenvetona tavoitteet voivat noudattaa niin sanottua SMART-muotoa. Ak-
ronyymin muodostavat sanat tarkoittavat seuraavia asioita; Spesific (tarkkoja),
meaningful (henkilokohtaisesti merkityksellisia), attainable (saavutettavissa ole-
via), resourced (tavoitteisiin on aikaa tai/ja rahaa), timed (aikaan sidottuja).
(Carlsson & Forssell 2008, 94.)

2.6 Hyvan urheilijan ja myyjan ominaisuudet ja valinnat tehtaviin

Menestyneet urheilijat ovat urheilullisesti lahjakkaita. Urheilulahjakkuus tarkoittaa
sitd, ettd lapsella (mitad nuorempi sita parempi) todetaan jossakin urheilulajissa
hyvin taidokas ja tekninen lajisuoriutuminen. Han on fyysisissa ominaisuuksissa
(nopeus, voima, kestavyys) samanikaisiaan parempi ja han osoittaa hyvia psyyk-

kisia piirteita urheiluharjoitteluun ja kilpailemiseen liittyen. Urheilulahjakkuuteen
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kuuluu myoés voimakas psyykkinen taipumus "kovaan” harjoitteluun ja kilpailemi-
seen. (Mero ym. 2007, 400.)

Jotta kehityttaisiin huippu-urheilijaksi, on kodin ja koulun osuus suuri. My6s eri-
laiset ymparistotekijat (esim. kaveripiiri) vaikuttavat huomattavasti menestymi-

seen urheilussa (Mero ym. 2007, 403).

Mero ym. 2007 (405) jakavat urheilulahjakkuuksien ominaisuudet viiteen osa-alu-

eeseen.

1. Lajitaito, lajitulos
e absoluuttinen taito
e taidon kehittymisen nopeus
2. Fyysiset ominaisuudet
Voima, nopeus, notkeus, kestavyys
e absoluuttinen tulos
e ominaisuuden kehittymisen nopeus
3. Rakennetekijat
e kehon pituus
e kehon paino
e lihasrakenne
4. Psyykkiset ominaisuudet
e innostuneisuus harjoitteluun ja kilpailuihin
¢ lajisidonnainen kehittyminen
e tahdonvoima ja tahtokestavyys
¢ |lajille ominaisia piirteitd (esim. rohkeus, keskittymiskyky)
5. Aikaisempi likunnan ja urheiluharjoittelun maara
e omaehtoinen liikkunta

e urheiluharjoittelu

Urheilussa etsitaan seké valitaan maajoukkueisiin henkil6ita, joilla on ennen kaik-
kea suorituskyky parempi kuin kella&dn muulla. Joukkuelajeissa haetaan hyvien
maalintekijoiden lisaksi erilaisia vahvuuksia, kuten sinnikkaité alivoimapelaajia tai

johtohahmoja. Urheilijoilta kaivataan myos siis fyysisten ominaisuuksien lisaksi
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kestavaa henkista vahvuutta ja sosiaalisia taitoja. Menestynyt urheilija osaa my6s
myyda itsensa sidosryhmille (esimerkiksi sponsoreille) ja edistaa positiivista mie-
likuvaa edustamastaan seurasta tai itsestddn. On myos tapauksia, joissa urheili-
jan esiintyminen tai kaytds on sulkenut hanet pois maajoukkuetoiminnasta. Ur-
heilijoita valitaan joukkueeseen valmentajien tai joukkueen johtajien paatoksilla.
Valinnat tehdaan yleensa aikaisempien nayttéjen perusteella. Urheilussa kyky-
jenetsijat (scoutit) seuraavat urheilijan toimintaa ja soveltuvuutta punniten oman
seuransa tilannetta ja tarvetta uusille urheilijoille. Urheilijat voivat saada jouk-
kuepaikkoja aikaisempien suoritusten perusteella tai try out -leirien perusteella,

jota voisi kutsua tydelamassa koeajaksi.

Ensisijaisesti suomalaisessa valmennusjarjestelmassa lahjakkaat urheilijat [6yty-
vat kilpailujarjestelman kautta (Mero ym. 2007, 403). Valinnat ovat mielestani

huomattavasti raaempia kuin suomalaisessa tydelamassa.

TyOelaméassa etsitaan samalla tavalla soveltuvia henkildita haettaviin paikkoihin.
Tyopaikoilla perinteisin tapa valita tyontekija on pitaa tydhaastattelu, jossa alle
tunnin mittaisella keskusteluhetkella pitaisi 16ytaa henkilén soveltuvuus typai-
kalle. Haastattelussa on esimiehen tai valmentajan punnittava henkil6t valmiuk-
sia, ominaisuuksia, luonteenpiirteita ja soveltuvuutta tyopaikalle sekd haettaviin
tehtaviin. Haasteellisiin tehtaviin voi olla soveltuvuustesteja ja psykologisia tes-

teja. Valinnan jalkeen tyontekijan on annettava viela naytténsa koeajalla.

Valinnoissa korostetaan usein vankan teknisen ammattitaidon merkitysta, mutta
viime aikoina kannatusta on saanut sellainen ajattelutapa, etta oikealla asenteella
ja riittavilla perusvalmiuksilla varustettu henkild on usein erittain sopiva tehtaviin
alan erikoistietojen ja -taitojen tiiviin opettamisen jalkeen (Joutsenkunnas & Heli-
kurainen 2003, 45).

Sopivia ehdokkaita tyontekijoiksi voidaan hakea mm. seuraavista kanavista:

. toisen palvelualan palveluksessa olevat
. kilpailijan palveluksessa olevat
. halukkaiksi ilmoittautuneet

. tyovoimatoimisto
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. ammatinvalinnanohjaustoimisto

. aikaisemmin palveluksessa olleet
. koulut ja muut oppilaitokset

. jarjestot ja niiden alaosastot

. asiakkaat.

(Joutsenkunnas & Heikurainen 2003, 46).

Myyjan kyvykkyysperusteita tehtaviin on summattu myds Ropen (2003, 105) toi-
mesta. Hanen mielestdan myyjaltd odotettavia ominaisuuksia on paljon. Kyvyk-
kyysperustaisesti kuvattuna voidaan jakaa myyjan tarvittavat ominaisuudet kol-
meen kategoriaan; myyjan taustaominaisuuksiin (ik&, sukupuoli, koulutus),
toimintaominaisuuksiin (nopeus, rauhallisuus, asiansa osaava) ja haluominai-

suuksiin (motivaatio, henkilékohtainen into).

Valitessaan tiimiaan esimies vaikuttaa ratkaisevasti siihen, millaiseksi hanen yk-
sikkdnsa muodostuu (Joutsenkunnas & Heikurainen 2003, 47). Kun valitaan hen-
kiloita tiiminjaseniksi, pitda ottaa tiimiin ja yksikon nykyiset tekijat huomioon tun-
nistamalla heidan kehityskohteensa seka vahvuutensa. Tiimin pitdd toimia
joukkueena, jossa eri henkildiden vahvuudet taydentavat toisiaan ja tiimin yhtei-
set tavoitteet saavutetaan. Liian homogeeninen tiimirakenne aiheuttaa vaista-
matta konflikteja tydyhteison sisassa. Olen valmentanut Opsetin tydntekijoita et-
simaan ja hyddyntamaan omia vahvuuksiaan henkilbista itsestaan ja myynnissa.
Samanaikaisesti henkil6t huomaavat myos kehityskohteita, joita on helppo val-

mentaa ne tunnistettuaan.

Urheilijoiden valinnoissa aikaisemmat naytot ja suoritukset merkitsevat siis hyvin
paljon enemman valintakriteereissa kuin tyontekijoiden. Tyontekijoiden aikaisem-
pia suorituksia on todella vaikea mitata ja tunnistaa, vaikka hyvat suosituskirjeet
ja aikaisemmat ammattinimikkeet olisivatkin paperilla. Urheiljan ominaisuudet
ovat mitattavissa suorituskyvyn mittareilla, kun taas vastaavasti tyontekijoiden
ominaisuudet mitataan psykologi- numeraalisilla yms. testeilld. Antavatko testit
riittdvan kuvan tyontekijan soveltuvuudesta tydtehtavaan tai tiimiin? Testit ovat

yleensa hyvin yleisluontoisia, eika tarkkoja ominaisuuksia pystyta yleensa rekry-
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tytoinnin soveltuvuustesteista havaitsemaan. Urheilijoiden valintatesteista try ou-
tin tapaiset testit voisivat toimia myds myyijia valittaessa. Erilaisia asiakaspalvelu-

ja myyntitehtavia sisaltavat kokeet toimisivat hyvana esivalintana rekrytoinnissa.

Valmentajan/esimiehen on tehtava siis tyontekijavalinnat, tunnettava tyontekijat
sekd heidan heikkoudet ja vahvuudet, jotta paastaan valmentamaan tekijoita
kohti tavoitteita. Rekrytoinnissa on havaittava ndma tyontekijan piirteet, joista on
hyotya kokonaisapanokselle.

Omien havaintojen mukaan urheilijoilla on samankaltaisia hyvia ominaisuuksia,
joita voi hyddyntaa tyoelamassa. Yksilo- ja joukkueurheilijoilla on tosin pienia
eroavaisuuksia. Urheilijan ominaisuuksista mainittakoon kilpailuhenkisyys, tavoi-
tehakuisuus, itsetietoisuus, yrittdmisen halu, ymmarrys valmennukseen ja palaut-
teen vastaanotto. Jalonen & Lampi (2012, 15) kuvaavat yrittajyysmaisyytta esi-
merkilla jaékiekkoilijoista: parhaat jaakiekkoilijat ovat kuin yksityisyrityksia, jotka
tekevat darettoman paljon lisatyota paastakseen jollakin osaamisen alueella viela
paremmiksi. Heilla on kunnianhimoinen vastuu "omasta yrityksestaan” ja sen tu-
loksesta niin kauan kuin peliura jatkuu. TAma sama yrittdjyysmaisyys ja vastuun

kantaminen nakyvat myos urheilijan siirryttyd tydelamaan.

Urheilijat ovat hyvin kilpailuhenkisia, mitka luovat positiivista kilpailuhenkea
myynnin parissa. Myyntikilpailut ovat usein toivottuja urheilutaustaisten tyénteki-
jéiden keskuudessa. Kilpailuhenkisyys voi olla kuitenkin lilan kovaa, mika voi ai-
heuttaa tilanteen, misséa kilpailu pyhittda keinot. Urheilijat kestavat myos hyvin
pettymyksid myynnin parissa; he ovat tottuneet tappioihin ja niistéa palautumi-
seen. Yleensa tappion jalkeen tullaan entistd kovemmin takaisin. Tavoitehakui-
suus ei ole "normaalilla” tyontekijalla itsestaanselvyys, urheilijalla se yleensé on.
Kaudesta toiseen on tehty t6ita valitavoitteiden kautta kohti paatavoitetta. Nama
tavoitteet on helppo jalostaa myos tybelamaan. Itsetietoisuus tarkoittaa urheilijan
kohdalla sita, etta tunnistetaan "normaalia” tyontekijaa paremmin omat vahvuu-
det ja heikkoudet ja osataan analysoida niitd. Omien suoritusten analysointi luon-
nistuu myos helpommin urheilutaustaisilla tyontekijoilla. Valmennuksen merkitys
ja vuorovaikutteinen valmennus onnistuvat myds paremmin urheilijoilta, koska he

ovat tottuneet saamaan valmennusta urheilu-uransa aikana.
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Urheilijat ovat tottuneet ottamaan seka hyvaa etta kehittava palautetta runsaasti
vastaan. Onnistuminen ja onnistumisen tunteen saavuttaminen vaativat ponnis-
tuksia, joihin kuuluvat kyky antaa ja vastaanottaa palautetta (Kansanen 2004,
119).

Menestyksen osatekijat on kuvattu kuviossa 1.

Aly

Lahjakkuus (31%)
31%

Uutteruus
28 %

Paamaéaara
12%

Suhteet Onni, sattuma
8% 5%

Kuvio 1: Menestyksen osatekijat (Lampikoski & Miettinen, 1999, 51)

3 Urheilun ja myynnin valmennuksen perusteet

Urheiluvalmennusta on tehty vuosituhansia. Myynnin valmennus on lajina huo-
mattavasti tuoreempi asia. Kvist ym. (2004, 32) tuovat esille, etta urheilussa ja

yrityksessa valmentamisen ero on pieni. Tama johtuu siité, ettd seka urheilussa
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ettd liiketoiminnassa on pohjimmiltaan sama menestystekija — osaaminen. Li-
saksi molemmissa rakennetaan joukkueita, joissa pelaajien pitaa pelata hyvin yh-
teen. Tavallisten pelaajien ja huippupelaajien valille ei saa syntya kuiluja, koska
jos néin kay, yhteispeli romahtaa. Keskeisin yhteinen tekija liiketoiminnalle on

kuitenkin valmentaja ja valmentajan rooli.

Yritysmaailmassa on havaittu sama asia kuin urheilussa: henkilokohtaisen asian-
tuntijan huomio on ainoa tapa hyddyntaa henkilon koko lahjakkuus. Joukkueur-
heilussa valmentaja kehittéda pelaajien taitoja ja toimintatapoja siten, ettd yhdessa
pelaajat joukkueena pystyvat huippusuorituksiin. Joukkueen menestys perustuu
yksildiden kykyjen kehittdmiseen ja hyédyntamiseen seka niiden ohjaamiseen oi-
keaan suuntaan. Menestyksen takana onkin aina todella hyva valmentaja. (Kvist
ym. 2004, 19-20.)

Valmentajan merkitys menestykselle on todettu myos yritysmaailmassa. Yhdys-
valtalaisen koulutusyritysjohtaja Jack Zengerin mukaan keskivertoesimiehen/val-
mentajan yksikon suoritukset eivat merkittavasti eroa huonon valmentajan yksi-
kon suorituksista. Ero huonon ja hyvan valmentajan yksikon tuloksissa
muodostuu merkittdvaksi vasta, kun valmentaja on todella hyva tai erinomainen
tydssaan. (Kvist ym. 2004, 7-9, 19-20.)

Valmentaja on henkild, joka toimii opastajana tai kouluttajana. Valmentaja auttaa
ja kannustaa oppilastaan tai valmennettavaansa saamaan parempia tuloksia ai-
kaan ja ohjaa valmennettavaa kohti jotain suoritusta. Valmentamisen tarkoitus on
paadasiassa suorituksen parantaminen. Valmentajan vastuulla on opettaminen ja

valmennettavan vastuulla oppiminen. (Clutterbuck & Megginson 2005, 4.)

Urheiluvalmentamisessa taytyy ottaa huomioon seka fyysinen etta psyykkinen
puoli. Mikali keskitytddn vain toiseen, toinen karsii. Valmentaja kehittdd jouk-
kuelajeissa yksil6iden taitoja ja tapoja, jotta yhdessa joukkueena pelaajat pystyi-

sivat huippusuorituksiin. (Kvist ym. 2004, 19.)

3.1 Valmentajan tehtava ja tavoitteet
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Valmentajan tehtava on valmentaa valmennettavansa yksilot ja joukkueet tai tii-
mit kohti yhteisia tavoitteita. Yrityksissa tehtavat muodostuvat yleensa yhtion ta-
voitteiden kautta. Valmentajan on siis tarke&a tuntea yrityksen padmaara, tavoit-
teet, visiot, missio ja arvot. Eri osastot, yksikot ja tiimit tekevat erilaisia tehtavia
auttaakseen yritysta paasemaan kohti paamaaraansa. Valmentajan on ennen
kaikkea tarkeé tuntea oman tiiminsa toimialue: mitka ovat tiimin yhteiset tavoitteet
(esim. KPI -mittarit) ja minkalaisia tavoitteita tiimilaisilla on (yksilon tavoitteet, esi-
merkiksi vastausaste, myynti-% ja NPS). llman huolellisista tavoitteisiin tutustu-
mista valmentaja ajautuu tuuliajolle. Valmentajan tulee siis tutustua tavoitteisiin
ja valmennuksen erilaisin keinoin valmentaa tiimi kohti naita tavoitteita. Yrityk-

sessa valmentava esimies valvoo ja vastaa tavoitteiden toteutumisesta.

Valmentajan on sitouduttava itse luotuihin tavoitteisiin, jotta voi luoda merkityksen
valmennettavalle. Valmentaja auttaa valmennettavaa poistamaan itseltddn on-

nistumisen esteita. (Rasanen 2007, 49.)

Urheilussa valmentajalla on samankaltaiset tavoitteet. Valmentajalla voi olla ta-
voitteena mahdollistaa ja auttaa hiihtajaa paasemaan Olympialaisiin tai joukku-
eettaan nousemaan yléspain sarjataulukossa. Tavoitteet maarittyvat usein sijoi-
tusperusteisesti. Valmentajilla pitdd olla samalla tavalla kuin urheilijallakin
valitavoitteita, kuten tietyn nopeustason saavuttaminen valmennettavallaan. Suu-
rissa joukkueissa voi olla useita valmentajia -maalivahtivalmentajia, fysiikkaval-
mentajia ja henkisia valmentajia. Jokaisella on omalla osa-alueellaan tavoitteet,

jotka ohjaavat joukkueen tekemista kohti yhteista suurta tavoitetta.

Valmentajan on paamaaratietoisesti olla joukkueen mestaruuden tai tavoitteen
tayttaminen. Hyva valmentaja ei tyydy ns. keskivertosuorituksiin (Kvist, Miekka-
vaara & Poutanen 2004, 8).

Valmentajilla myynnissa ja urheilussa voi olla siis yhta monta tehtavaa kuin on
valmentajiakin. Valmennuksen tehtavat ja tavoitteet taytyy yrityksissa ja joukku-
eissa maariteltava strategian mukaisesti. Mero ym. (390) mukaan valmentajan

perustarkoitus on auttaa urheilijaa saavuttamaan oman urheilullisen potentiaali-
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sensa ja suorituskykynsa rajat. Valmentamisen perustavoite on siis yksinkertai-
nen, mutta prosessi erittdin kompleksinen ja vaativa. Vain hyvin harva huippu-
urheilija on paassyt huipulle ilman hyvaa valmentajaa, ja erittdin moni urheilija on
jadényt tavoitteistaan puutteellisen valmennuksen takia. Havunen (2007, 17) sa-
noo valmentajan tehtavan olevan auttaa inmisia motivoitumaan tydstaan varmis-

tamalla fyysisten ja henkisten voimavarojen riittavyys.

Kvist ym. (2004, 116) kuvaa valmentajan tehtavat kuuteen eri osa-alueeseen.
Valmentajan tulee olla asiakaspalvelun parantaja eli kehittda voimassa olevia
prosesseja paremmaksi. Valmentaja kehittdd osaamista, joten han luo oikeanlai-
sia edellytyksia oppimisille. Valmentaja rakentaa ilmapiirig, ja osoittaa henkilds-
ton merkityksen. Valmentajan on tunnettava yrityksen arvot ja saatava oma tiimi
suorittamaan tehtavat sen mukaisesti. Valmentaja ohjaa toimintaa sopeuttaen
kustannukset yritykselle sopiviksi. Valmentajan tulee toimia myés muutosagent-

tina, eli toimia muutoksen vetgjana, esimerkkina.

Méakirintala (2011, 13) summaa valmentajan tavoitteeksi, ettd valmentajan tulee
tehda itsensa tarpeettomaksi. Joskus valmennus kasittelee abstrakteja asioita,
joiden mittaaminen voi olla ongelmallista. Hirvihuhdan (2006, 33) mukaan tavoit-
teena on kuitenkin 16ytdd valmennukselle mittarit, jotta voidaan mitata valmen-

nuksen onnistumista.

3.2 Valmentajan rooli

Urheilussa valmentaja on urheilijan ylivoimaisesti tarkein tukihenkil®, jonka rooli
voi muuttua urheilijan uran edetessa (Mero ym. 2007, 390). Yrityksen on paatet-
tava, toimiiko esimies valmentajana vai hankintaanko kokonaan ulkopuolinen pal-
kattu valmentaja. Edell&a mainittujen ty6tavat ja tyo eroavat toisistaan, vaikka poh-
jimmiltaan valmentaminen on samankaltaista (Heikkila 2009, 137). Téassa

tutkimuksessa keskitymme tiimin oman valmentajan rooliin.
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Valmentaja johtaa valmennustoimintaa (Mero ym. 2007, 412). Valmentajan rooli
vaihtelee urheilijan tilanteen mukaan. Lapsille ja nuorille valmentaja edustaa auk-
toriteettia, joka varsin konkreettisella tavalla opettaa ja ohjaa valmennuksessaan

olevia urheilijoita.

Urheilijan kasvaessa ja itsenaistyessa valmennussuhde muuttuu tasa-arvoisem-
maksi yhteistydokumppanuudeksi, jossa urheilijan rooli itsenaisené toimijana ko-
rostuu ja valmentajan tehtavana on toimia neuvonantajana ja avustajana (Mero
ym. 2007, 412). Jalonen ja Lampi (2012, 15) kuvaa valmentajan roolin olevan
joukkueensa jasenten auttajaksi. Valmentava ja auttava rooli suhteessa valmen-

nettavaan edellyttda luottamuksellista suhdetta.

Paras valmennustulos saatetaan saavuttaa silloin, kun pyrittaisiin aidosti selvitta-
maan ja ottamaan huomioon, minkélainen ihminen valmennettava on psykofyy-
sisena kokonaisuutena ja minkalaisessa elamantilanteessa han parhaillaan elaa
(Mero ym. 2007, 382).

Jalonen & Lampi (2012, 56) avaavat urheilujoukkueen ja yritysmaailman valisia
roolieroja; jadkiekossa seura- ja maajoukkuetasolla valmentajan ja pelaajan roolit
ovat yleensa hyvin selkeat. Jadkiekkojoukkueessa tehtavat ja roolit kdydaan aina
[&pi niin, ettei synny tilannetta, jossa ei tiedeta mita tehtavia kukin tekee ja mitka
ovat naihin tehtaviin liittyvat odotukset. Tydelamassa ja yritysmaailmassa luul-
laan usein, ettd ihmiset tietdvat heihin kohdistuvat odotukset tarkasti. Tosiasiassa
on hyvin yleista, etta tyétehtavien ymmartaminen jatetaan pelkastdén kunkin ym-

marryksen varaan.

Myynninvalmennuksessa valmentajan rooli muuttuu my6s valmennussuhteen
mukaan. Opsetilla valmentajat ovat alkuun perehdyttdjia, jotka ovat suurena
apuna ja turvana tydsuhteen alussa. Valmentaja on siis tarkea tukihenkil6. Val-
mentajan rooli kuitenkin muuttuu ajan saatossa. Auktoriteetti muuttuu enemman
mabhdollistajiksi. Kun valmennettavilla ja valmentajalle on samat tavoitteet, muo-

dostuu valmentajan rooli perehdyttajasta oivalluttajaksi.
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Usein valmentaja osallistuu operatiiviseen ja tuottavaan tyéhon, jolloin valmen-
taja on lahella valmennettaviaan. Valmentaja on tyéyhteison jasen, jonka on tun-
nettava yritys ja sen toimintatavat. Valmentaja voi toimia mygds valvojana, joka
seuraa, ettd annettuja pelisaantdja ja ohjeistuksia noudatetaan. Valmentajan tar-
koitus on pysya kentén laidalla ja antaa tyontekijan oppia itse. (Jalava 2001, 70).
Valmentaja yhdistelee paatehtavassaan kouluttajan, psykologin, opettajan, tek-
nisen asiantuntijan, vanhemman, markkinoinnin ja myyntimiehen rooleja (Korpi &
Tanhua 2008, 42).

Tehtavat ja roolit on siis syyta selkeyttdd yhteistyon ja tiimin toimivuuden kan-
nalta. Valmentajalla tulee olla tavoite ja tehtava selkeana, jotta han voi valmentaa
joukkueensa kohti tavoitteita. Hyvassa tyoyhteisossa tai urheilujoukkueessa syn-
tyykin yhteishenked, joka perustuu juuri siihen, etta jokaisen panos ymmarretaan
kaikkien kannalta tarkeéksi (Jalonen & Lampi, 2012, 57). Valmentajaksi opitaan
ja kehitytaan (Kvist ym. 2004, 8).

Valmentajaroolin sisdistamiseksi on tehtava myds téita. Aikaisempi huippumyyja
ei voi olla samalla tavalla parrasvaloissa, kun astuu valmentajaksi. Valmentaja-
rooli vaatii tietynlaista itsekkyytta, silla kunnia ja huomio kuluvat ryhmalle ja siina
tyoskenteleville yksildille (Havukainen 2007, 21). Esimiehen tai joukkueenjohdon
on mietittava tiiminsa tai joukkueensa hyvaa valittaessa valmentajaa. Valmenta-
jan valinnassa taytyy arvioida tarkkaan valmentajan valmennukseen ja lajiin liit-
tyvan asiantuntemuksen lisdksi valmentajan persoonallisia ominaisuuksia ja mi-
ten ne sopivat yhteen urheilijan (tai urheilijoiden, myyjan tai myyjien)
omaisuuksien kanssa (Mero ym. 2007, 419).

Valmentajan rooliin liittyva toinen tarkea asia on valmennustyyli. Yksinkertaisim-
millaan Kansasen (2004, 16) mukaan menestyksellinen valmennustyyli tasapai-
nottaa kaksi eri ulottuvuutta: tuki ja haastaminen. Naiden kohdalla on valmenta-

jan loydettava tasapaino.

Valmentajan rooliin kuuluu myds ammattimaisuus ja siihen panostaminen. Urhei-
luvalmennuksessa on paljon amatdorivalmentajia, joilla ei ole taloudellisia resurs-

seja harjoittaa taysipainoista valmennusta pienen valmennettavien lukumaéarien
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takia. Sen vuoksi usein joukkuelajeissa on palkallisia ammattivalmentajia enem-
man kuin yksiléurheilussa (Mero ym. 2007, 415). My6s myynninvalmennuksessa
rooli maaraytyy valmennettavien maaran mukaan. Valmennustoimintaa harjoitta-
van yrityksen elinehto on useat valmennettavat. Jos valmennettavia ei saada tar-

peeksi, on yrityksen tehtava muuta selvitakseen.

3.3 Valmentajan ominaisuudet ja ammattitaito

Kuten aikaisemmin Kirjoitin, valmentajat ovat kaikki erilaisia ja eri tehtaviin kaiva-
taan erilaista valmennusosaamista. On kuitenkin ominaisuuksia, joita voidaan
tunnistaa urheiluvalmentajista tai myynninvalmentajista. Valmentajilla on myos
ammattitaitoon liittyvia peruselementteja, joista on alla lisda. Valmentajan omai-
suuksista ja kyvyista on kirjoitettu paljon. Mero ym. (2007, 412) koostaa urheilu-

valmentajan ammattitaidot seuraavanlaisiksi tekijoiksi:

. valmennuksen perustiedot

. lajiasiantuntemus

. valmennustapahtuman hallinta
. taitojen kehittaminen

. fyysisten ominaisuuksien harjoittaminen
. innostamiskyky

. kehittamiskyky

. sitoutuminen, sitouttaminen

. esiintymistaito

. terve jarki

. johtaminen

Jalosen & Lammen (2012, 61) mukaan pelkké lajintuntemus, kokemus ja intuitio
eivat riitd eivatkd auta urheiluvalmentajaa kehittymaan ja kehittaméaéan. Tieto on
johtamisen ydinsiséltéd. Jarjestelmallinen tietoaineiston l&pikaynti voi tuoda na-
kyviin toiminnoissa ne asiat tai alueet, joissa pitdd tehdad muutoksia tai kiinnittaa
erityistd huomiota. Hyvalla valmentajalla pitaa olla objektiivista tietoperustaa te-
kemiselle ja tavoitteille. Asiantuntemukseen ja tietoon on kuvattu Havukaisen

(2007, 20) toimesta asiantuntija-esimies eli pelaaja-valmentaja valista roolijakoa
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seuraavalla tavalla: asiantuntijoiden johtaminen vaatii heidan tyonsa syvallista
ymmartamista. Sen hankkimiseksi ei riita ulkopuolinen perehtyminen. Esimies ei
pysty myoskaan arvioimaan tyomaaria, ellei han tunne tarkkaan tyon sisaltba. Se

taas on valttamaton laadun ja kannattavuuden varmistamiseksi.

Havukainen (2007, 19) tasment&a valmentajan kyvykkyydet kolmeen isompaan
osa-alueeseen. Valmentaja luo yhteiset nakemys- ja arvopohjaiset paamaa-
rat johtamalleen ryhmalle ja varmistaa viestinnan avulla ryhman sitoutumisen nii-
hin. Valmentaja muodostaa ja kehittda yhtenéisen ja yhteisvastuullisen tyo-
ryhmén, jossa jokainen ryhman jasen koordinoi oman toimintansa muiden
toimintoihin ja pyrkii yhdessa erinomaisiin tuloksiin. Valmentaja kehittaa jatku-
vasti alaistensa ammatillisia ja henkisid valmiuksia. Taman han tekee seka
kouluttamalla ettd johtamalla oikein ja taitavasti erilaisissa paivittaisissa tilan-

teissa.

Kansanen (2004, 16) maarittelee valmentajan hallittavat perusasiat tehokkaaksi
kyselyksi, aktiiviseksi kuunteluksi ja palautteenantamiseksi havaitun kayttaytymi-
sen perusteella. Kvist yms. (2004, 23) summaa huippuvalmentajan ominaisuudet
viiteen ominaisuuteen: huippuvalmentaja on rehellinen ja oikeudenmukainen,
on henkilokohtaisesti pateva, pyrkii huippusuorituksiin, h&nella on hyvat

vuorovaikutustaidot ja osaa johtaa muutosta.

Huippuvalmentajalla pitda olla samoja piirteitd kuin huippu-urheilijallakin: hanella
taytyy olla 100 %:n luottamus omiin kykyihinsa ja rohkeutta tehda ratkaisuja. Val-
mentajan epavarmuus tarttuu helposti urheilijaankin (Mero ym. 2007, 422). Myyn-
ninvalmentajalta pitda I6ytya samanlaista itsevarmuutta ja luottamusta itseensa.
Menestyvalla valmentajalla tulee olla myds kunnianhimoa ja jatkuvaa menesty-
misen halua (Korpi & Tanhua 2008, 42).

Kirjoitin aikaisemmin urheilijan kyvysta ottaa vastaan palautetta. Sama palaut-
teen vastaanottokyky patee myos yritysmaailmassa myyjille. Palautetta saa kol-
legoilta, mutta valmentajan rooli palautteen antajana on erittéin tarkea. Palaut-

teen antaminen on taitolaji, jota todella kannattaa harjoitella.
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Valmentajan antaman palautteen pitda kohdistua toimintatapaan ja tilanteeseen,
ei persoonaan. Palautteen tulee olla rakentavaa, ei negatiivista. Palautteen tulee
perustua tosiasioihin ja palautteen tulee olla tasmallistd, fokusoitua ja kuvailevaa,
ei vihjaavaa. Jos mahdollista, palaute annetaan kahden kesken ja valittmasti.
Kypsassa organisaatiossa samankaltaista palautetta annetaan myos kollegalta
toiselle (Kansanen 2004, 120).

3.4 Luottamuksen merkitys valmennussuhteessa

Toimivassa valmennussuhteessa luottamuksen merkitysta ei voi likaa korostaa.
Valmennettavan on luotettava taysin valmentajaan, jotta valmennussuhde vie
eteenpain. Luottamusta pitaa rakentaa omalla esimerkilla paivittaisessa tyosken-
telyssa. Valmentajalla pitaa olla tunneélya ja empatiakykya, jotta selviytyy haas-

tavistakin valmennussuhteista ja kohtaamisista.

Jukka Jalonen (Jalonen & Lampi, 2012, 124) pitdé& luottamusta tarkeana asiana
menestymisen kannalta. Jos antaa luottamusta, saa luottamusta. Valmentami-
sessa kohti parempaa suoritusta pitaa kysya itseltaan, miten pystyy itse vaikutta-
maan valmentajan siihen henkeen, jolla nostetaan yksittaisten pelaajien ja koko

ryhmén tasoa. Luottamus on avainsana.

Luottamusta pitaa olla keskinaisissa valeissa, luottamusta joukkueena ja tervetta
itseluottamusta. Luottamus ja turvallisuudentunne luovat olotilan, joka johtaa par-
haisiin suorituksiin rennolla otteella (Jalonen & Lampi 2012, 125). Luottamus on
jokaisen yhteison tarkeda peruspddomaa. Jos ihmisilla ei ole avointa luottamusta
toimiinsa, he eivat kykene mihinkaan hedelmalliseen yhteistoimintaan (Jalonen
& Lampi 2012, 135).

Urheiluvalmennus perustuu myds valmentajan ja valmennettavan keskindiseen
luottamukseen, kunnioittamiseen ja arvostukseen (Mero ym. 2007, 419). Jos ur-
heilijan ja valmentajan valinen suhde ei perustu naihin tekijéihin, syntyy ristiriitoja.
Luottamuspula henkilokohtaisessa valmennussuhteessa ei tietenkaan tuota pa-
rasta mahdollista tulosta, josta karsii kumpikin. Urheiluvalmennus kerrotaankin,

ettd urheilijan pitaisi valita valmentaja eika painvastoin. Tama on toki helpompaa
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yksil6lajeissa kuin joukkuelajeissa, koska mielipiteitdkin on useampia. Tata ajat-
telutapaa on myds tuotu esiin yrityksissa; palkitussa ohjelmointiyrityksessa tyon-
tekijat vastuutettiin valitsemaan itselleen sopivat valmentajat ja valmennusaihiot
tyontekijan tarpeen mukaan. Tama lisési tyontekijoiden luottamusta vastuuttami-

sen kautta.

Tiimin ilmapiirin kehittymiseen luottamus on kriittinen tekija. Jos valmennussuhde
karsii luottamuspulasta, ei avoin kommunikaatio ole mahdollista ja vuorovaikutus
karsii. Avoimen kommunikaation puute vaikeuttaa merkittavasti laadukasta ja te-
hokasta yhteistoimintaa. Luottamuksen puute johtaa vaarinymmarrykseen ja sul-
keutumiseen (Aarnikoivu 2008, 58). Luottamuspula johtaa kehaan, jossa yhteis-
tyo heikentyy ja alkaa perustua pakoon ja vain pakollisten asioiden hoitoon.
Luottamuksen ilmapiirin aikaansaaminen ja yllapitaminen vaativat pitkgjantei-
syytta ja karsivallisyytta sekd avointa kommunikaatiota (Jalonen, Lampi 2012,

15). Kuvio 2 kuvaa luottamuspulaa.

Luottamuksen
puute

Ei avointa

kommunikaatiota

Epéluottamus Yhteistyd
kasvaa pakkona

Vaaringmmarryksid

Kuvio 2: Luottamuksen puute (Aarnikoivu 2008, 59)

Valmennussuhteessa syntyvan luottamuspulan voi korjata, mutta se ei kay kuin
taikaiskusta. Luottamusta pitda lahtea rakentamaan samoilla asioilla, milla se on
normaalisti muodostunutkin. Luottamuksen jalleenrakentaminen on vaan huo-

mattavasti vaikeampi ja pitkaaikaisempi prosessi. Luottamuksen kariutuessa on
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syyta miettid, mista tekijoista luottamuspula johtuu. Luottamuspulan selvittami-
seen voidaan tarvita ulkopuolista apua, kuten esimiesta tai valmennusjohtoa.
Avoin kommunikointi ja luottamuspulan syiden selvittaminen auttavat ymmarta-
vaan valmennussuhteen molempia puolia ja miettimaan keinoja, miten kannattaa
edetd. Pahimmillaan luottamuspula johtaa valmennussuhteen katkeamiseen,
mika voi olla hyvékin asia. Luottamusta rakennetaan kommunikoinnilla, esimer-

killa, avoimuudella ja ajan kanssa.

3.5 Valmennukset riskit ja ratkaisumahdollisuudet

Valmennusta kuvataan helposti auvoisin termein. Valmennuksessa voi tulla kui-
tenkin muitakin kuin luottamukseen liittyvid pulmatilanteita, joihin kannattaa va-
rautua. Yksi pulmatilanne voi olla johdon toiminta, joka rajoittaa valmennustoi-
mintaa ja asettaa valmentajan ristiriitaiseen tilanteeseen. Valmentaja voi myds
vahingoittaa yrityksen tai joukkueen toimintaa omilla, vaarilla toimintatavoillaan.
Naissa tilanteissa on avoin keskustelu ja tavoitteiden ja toimintatapojen huolelli-
nen tarkastelu jalleen tarpeen. (Hirvihuhta 2006, 142-143.)

Valmennus voi olla myds vellovaa, jossa valmennuksesta ei tule hy6tya, tyésken-
tely ei etene. Ratkaisuna on muuttaa tydskentelytapoja ja tehda tyosté innosta-
vaa. Valmennus voi menna myads liian tuttavalliseksi. Tall6in riskinda on valmen-

nuksen neutraalin otteen karsiutuminen. (Hirvihuhta 2006, 47.)

Suuria tunnistettuja haasteita urheiluvalmennuksessa on valmennussuhteen
kesto. Valmentajat ovat jatkuvasti vaakalaudalla huippujoukkueissa, jossa on ko-
vat menestyspaineet. Valmentaja saattaa vaihtua jopa useamman kerran kau-
dessa. Tama aiheuttaa levottomuutta pelaajien tunteissa ja mahdollisesti petty-
myksid. Pelaajat voivat kdyda suruty6td edellisen valmentajan vaihtumisesta
uuteen ja se heijastuu kritiikkind valmennustoimintaan. Toisaalta valmennussuh-
teet voivat kestdd myos lian kauan, jolloin valmentajan viehatys katoaa ja val-
mennus ei ole enda kehittavaa (Heino 2000, 184). Valmennussuhteen kestoa
taytyy tarkastella myds myynninvalmennuksessa. Kuvio 3 kuvaa valmennussuh-

teen elinkaarta.
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Valmennussuhteen elinkaari + - + - -

Taantuma

[ Valmentajan noste -Uutuuden viehétys katoaa
- Uusi persoona -Nakemyserot
- Vaihtelu -Valinnat
- Toivottu persocona -Pettymykset
+ - Uudet asiat
Aika

Kuvio 3: Valmennussuhteen elinkaari (Heino 2000, 158)

Valmennussuhteen hidasteita voivat olla myds epéoikeudenmukainen kohtelu,
tappiot, arvostuksen puute tai aikapula. Jos valmennuksen yhteistyo ei suju ja
valmennuksesta koituu harmia osapuolille tai yritykselle/joukkueelle eivatka rat-

kaisutoimenpiteet auta, on valmennussuhde katkaistava. (Heino 2000, 183-184.)

4 Valmennus kaytannéssa

Huippu-myyjéksi tai varsinkaan urheilijaksi ei tulla ilman harjoittelua eik& ilman
osaavaa valmennusta. Urheilussa harjoittelu vie suurimman osan ajasta urheilun
parista ja suorituksen vain murto-osan. Myynnissa tilanne on toisin pain - suurin
osa ajasta kuluu itse myyntitydssa, eika harjoittelulle |16ydy tuottavuuden vuoksi
niin paljoa aikaa. Urheilusta tunnetaan parhaiten fyysinen harjoittelu, kun myyn-
tivalmennus on enemman mentaalipuolen valmennusta. Urheilussa on aloitettu
kiinnittAmaan yha enemman henkiseen valmennukseen ja sen merkitykseen hui-
pulle padasemiseksi. Huippu-urheilijat ovat yleensa viettdneet aikansa lapsuu-
desta asti harjoittelun parissa. Harjoittelun tulee olla tehokasta, suunniteltua ja
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motivoivaa. Valmennussuunnitelma luo pohjan harjoittelulle, ja valmennuksen tu-
loksia tulee seurata. Seuraavissa luvuissa kerrotaan lisaa valmennusproses-

seista.

4.1 Valmennussuunnitelma

Harjoittelun tulee olla erittédin hyvin suunniteltua. Hyvin suunniteltu valmennus-
suunnitelma lisaa motivaatiota ja ohjaa kohti tavoitteita. Suunnittelun avulla ha-
vainnollistetaan keinoja, joiden avulla pyritdan toteuttamaan tavoitteita ja saavut-
tamaan paamaaria. Harjoittelun suunnittelun lahtdkohtana tulee aina olla
urheilija/valmennettava ja hanen kehittymistavoitteensa. Harjoitussuunnitel-
massa tulee ottaa huomioon urheilijan |ahtdtaso, ik&, laji ja tavoitteet. Suunni-
telma on tehtdva valmennettavan kanssa, koska se lisdd valmennettavan sitou-

tumista suunnitelman toteuttamiseen. (Forsman & Lampinen 2008, 412.)

Harjoituksien toteutumista on myo6s seurattava esim. harjoituspaivakirjan avulla
(Forsman & Lampinen 2008, 412). Suunnitelman ja paivakirjan avulla voidaan
etsia syita joko tavoitteiden saavuttamiseen tai mahdolliseen epéonnistumisiin.
Syiden l6ydyttyd valmennussuhteen molemmat osapuolen oppivat tulevaa var-
ten, ja osaavat keskittyd oikeisiin asioihin harjoittelussa. Harjoitusvuosi on suun-
niteltava hyvin (Anttila, Roponen 2012, 111).

Harjoitussuunnitelman tasot urheilijalle ovat seuraavanlaiset:
e Pitka tahtain
e Vuosisuunnitelma
e Jaksosuunnitelma
e Viikkosuunnitelma
(Forsman & Lampinen 2008, 412)

Urheilussa pitk&n tahtdgimen suunnitelmat voivat olla esimerkiksi olympiadeja
(neljan vuoden jakso). Siina suunnitellaan neljalle vuodelle suunnitelma, mihin
harjoituksissa keskitytaan isossa mittakaavassa ja asetetaan valitavoitteet (esim.
MM-kisat). Vuosisuunnitelmassa tehddan kaudelle suunnitelma. Esimerkiksi hiih-
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tajalla kausi loppuu huhtikuussa, ja uusi kausi alkaa toukokuussa. Kauden vaih-
teessa tehdaan kausisuunnitelma, johon merkataan paatavoitteet (esim. Maail-
mancupin osakilpailut) ja valitavoitteet (esim. suoritustason nostaminen ylamaki-

juoksutestissa).

Vuosisuunnitelma jaetaan useaan jaksoon: hiihtajalla kausi alkaa peruskuntokau-
desta, jossa panostetaan kestavyyteen ja maaraharjoitteluun. Syksylla siirrytdéan
tehopainotteiseen ohjelmaan, ja talvella alkaa kilpailukausi. Kilpailukauden jal-
keen tulee viela lyhyt ylimenokausi, jonka jalkeen aloitetaan uusi kausi. (Anttila,
Roponen 2012, 111.)

Urheilijan valmennus on erittain tarkkaa joka paivatasolla. Urheilijan viikkosuun-

nitelma voi olla seuraavanlainen:

Kotiviikko (viikko 21, teho) Yht. 14 tuntia 5 minuuttia

Ma ap. Suunnistus 1.00 sis. 30’ VK + verrat 30’
ip. Rullahiihto (v) 30’ + Voima NV 40’

Ti ap. Lepo (sponsoritilaisuus)

ip. Lepo

Ke ap. Rullahiihto (p) 2.00

ip. Juoksu 30’ + Loikat 0.45°

To ap. Juoksu 1.30 sis. 25’ VK1 + 5" AnaK
ip. Lepo

Pe ap. Rullahiihto (v) 2.00 sis. 6x5/5’ SH
ip. JK 20" + penkki + voimatestit 45’

La ap. Juoksu 30’ + pidot 1.00

ip. Lepo

Su ap. SJK 2.05

ip. Lepo

(Halonen & Pelttari 2011, 40)
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Kansanen (2004, 81) pitdaa suunnittelua pohjana yritysmaailman valmentami-
selle. Han korostaa suunnitelmallisuudessa hiukan lyhyemman aikavalin suunni-
telmia. Olennaisena han pitaa tietoa, milloin suoritus vastaa odotuksia, milloin
ollaan odotusten ylapuolella ja milloin alapuolella todellisessa ongelmatilan-
teessa. Nain voidaan varmistaa, ettd vakaa tai poikkeuksellisen hyva suoritus-
taso jatkuu tai ettd ongelmasuoritukseen puututaan ajoissa. Motivoivien ja tuke-
vien toimenpiteiden I6ytdminen vaatii jatkuvaa ideointia ja suunnittelua.
Joutsenkunnas & Heikurainen (2003, 41) korostaa asiakkaiden ja kuluttajien tar-

peiden seuraamista olennaisena asiana suunnittelun pohjalla.

Opsetilla tehd&aéan perinteisesti strategisia suunnitelmia, johon kuulu yrityksen vi-
sio ja missio. Strateginen suunnitelma luo suunnan pilkotuille suunnitelmille. Seu-
raava taso on vuosisuunnittelu, jossa yhtid maarittaa tulevalle kalenterivuodelle
yhtibkohtaiset tavoitteet ja tiimikohtaiset tavoitteet. Yrityksien taloutta ohjaavat
kvartaalit (4kk jaksot). Valmennussuunnitelmat voidaan tehdé edella mainittujen
aikajaksojen puitteisiin. Valmennussuunnitelma muokkautuu kuitenkin jatkuvasti
vallitsevan tilanteen muutosnopeuden vuoksi, joten se kannattaa pilkkoa esimer-

kiksi kuukausittaisille jaksoille.

4.2 Valmentamisen prosessi

Valmentajan vaikuttamisen tulee olla jokapaivaista. Aktiivinen valmentaminen on
jatkuvaa yhteistyota valmennettavien kanssa, ja laadukkaat onnistumiset vaativat
nopeitakin liikkkeita, tehokkuutta ja nopeutta (Korpi & Tanhua 2008, 22). Valmen-
tajan on tiedostettava ja tunnistettava toimintaprosessit, jotta voi onnistua. Val-
mentajan on pystyttdva uudistumaan, jotta valmennettavat eivat ennalta arvaa
jokaisen valmennuksen sisaltéa. Valmennuksen toimintaprosessia on kuvannut
Korpi & Tanhua (2008, 27) seuraavanlaiseksi: prosessin avainsanat ovat perus-
tyon pydrittdminen, uudistaminen ja saneraaminen. Pydrittdminen tarkoittaa pe-
rustoiminnan sujuvuuden ja tehokkuuden varmistamista. Sité taytyy yllapitaa pai-
vasta toiseen, vaikka tehtavat olisivat rutiininomaisia ja ikavystyttavid. Taman
huomaa hyvin esimerkiksi kampanjasoitoissa, jossa saatetaan soittaa kuukausi
samasta asiasta samankaltaisille asiakkaille. Valmentajan on pystyttava motivoi-

vaan tiimia paivasta toiseen ja yllattamaan rutiininkin keskella.
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Uudistaminen on tulevaisuuden nakemisté. Valmentajan on oltava utelias uusille
mahdollisuuksille ja kyseenalaistaa nykyisia toimintamalleja aktiivisesti. Oivallut-
tava valmentaja pystyy uudistamaan toimintaa urheilijoiden tai myyjien aloitteesta

ja ideoista.

Saneerausprosessin kaynnistavat yleensa toimintavirheet ja laiminlyénnit. Niiden
taustalla on usein kurittomuutta ja vastuuttomuutta (esim. sopimusten unohtami-
nen ja poissaolot). Valmentajan on aloitettava saneerausprosessi heti, kun sille
iimenee aihetta. Valmentajalle tama prosessinvaihe tarkoittaa ikavien asioiden
vastuullista hoitamista. Epékohtien vastuullinen korjaus lisda valmentajan arvos-

tusta ja parantaa porukan henkeda. (Korpi & Tanhua 2008, 27 — 28.)

Valmentajan prosesseista on tunnistettu sekd urheilu- etta yritysmaailmassa
myds H-T-O prosessi, vaikka prosessin toteuttaminen on urheilussa usein huo-
mattavasti nopeatempoisempaa kuin tyoelaméasséa. Prosessissa H tarkoittaa ha-
vainnointia. Valmentajan on hankittava aisteillaan informaatiota joukkueen tai tii-
min toiminnasta tilastojen ja muiden tiedonhankinnan avulla. T tarkoittaa
tulkintaa. Havaittua tietoa on analysoitava eri keinoin ja sitd on pyrittava tulkitse-
maan. Tassa vaiheessa valmentajan on oltava ratkaisuherkka ja rohkea. Proses-
sin viimeinen vaihe O on valmentajan ohjausta. Ohjausprosessi on valmenta-
mista  kaytannossa: ohjaus tapahtuu hyvassa vuorovaikutuksessa
valmennettavien kanssa. Ohjaukseen kuuluu palautteen anto, jossa pyritddn vah-

vistamaan oikeita toimintamalleja ja korjaamaan véaaria tapoja toimia.
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Tulkinta
* Analysointia ja ratkaisu-

keskeisyyteen pyrkien; synteesia
toimenpidepadtdikseen

Havainnointi
* Oleellisen informaation
hankinta aisteilla

* Innostuneena: keskittyneena
tdssa ja nyt -tilanteeseen

Ohjaus
* Vuorovaikutteista, osallistavaa
palautetta

= Vahvistamista / Ruusuja
= Sammuttamista / Risuja

Kuvio 4: H-T-O Prosessi (Korpi & Tanhua 2008, 33)

4.2.1 Myynninvalmentamisen keinot ja harjoitteet

Valmentajan keskeinen tydkalu on kysely. Kysely auttaa jasentamaan asiaa ja
nostaa esiin tilanteen eri puolia (Rasanen 2007, 50). Kyselyn tarkoituksena on
oivalluttaa valmennettavaa ja haastaa pohtimaan omia toimintatapoja. Kyselyn
tulee olla tilanteen ja valmennettavan mukaan muotoiltuja, yllattavia ja tunnetta

virittavaa. Kysymykset valmennustuokiossa voivat olla seuraavanlaisia:

. Mika sinua innostaa ja vetaa magneettina eteenpain?
. Mit& uutta haluat oppia ja missa asioissa kehittya?

. Mitk& ovat vahvimmat alueesi?

. Mita haluat antaa asiakkaalle?

. Mitéa uutta ja yllattavaa voisit tuoda tyohosi?

. Oliko tama mielestasi kayttokelpoinen ehdotus?

. Asteikolla 1-10, missa olet tavoitteesi suhteen nyt?

(Hirvihuhta 2006, 73-74)

Esittamalla oikeita kysymyksia valmennus johtaa onnistumisiin. Hyvat kysymyk-
set esittéavat kunnioitusta keskustelukumppania kohtaan ja valmentaja paasee

asettautumaan kuuntelijan rooliin. (Furman, Pinjola & Rubanovitch 2014, 69).
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Valmentajan on myo6s Kirjoitettava muistiinpanoja valmennuksistaan ja kayttaa

sopivia, konkreettisia esimerkkeja valmennuksissa (Kvist ym. 2004, 24).

Nakymattomampi mutta tarkea valmentamisen keino on toimia sailiéna. Valmen-
taja kuuntelee, ottaa vastaan erilaiset negatiiviset tunteet ja muut kuormitusteki-
jat. Tama keventaa valmennettavan kuormitusta ja antaa mielelle tilaa 16ytaa uu-

sia ratkaisuja.

Valmentamista voidaan tehdéa joko yksil6- tai rynmavalmennuksena. Yksiléval-
mennukset ovat henkilokohtaisesti raataldityja valmennuksia, jossa syvennytaan
yksilon ominaisuuksiin ja tekemiseen. Yksilovalmennuksessa on tarke&a oivallut-
taa ja haastaa valmennettavaa. Tavoitteet ovat yksilon omassa tekemisissa ja
niitd on helppo sopia valmennustilanteessa. Ryhmavalmennuksessa valmennuk-
sen tavoitteet ovat yritys- tai tiimikohtaisia. Ryhméavalmennuksen vahvuuksia
ovat usean nakdkulman yhtaaikainen esiintuominen, laajat keskustelut ja nake-
mykset. Ryhmatyoskentelyn haasteena on luottamuksen rakentaminen. (Rasa-
nen 2007, 51-52.)

Myynnissa valmennus tapahtuu paaosin keskustellen. Tyypillinen kahdenkeski-
nen valmennuskeskustelu kestéaa tunnin, ryhméavalmennus puolitoista tuntia. Val-
mentajan apuvdlineitd valmennushetkiin ovat flappitaulut, tilanteeseen sopivat
havainnollistavia helpottavat elementit ja tekniikat ja tehtavat. Valmennuksessa

voidaan kayttaa myos Case -esimerkkeja. (Hirvihuhta 2006, 15.)

Valmentajan ja tyontekijan vélisessa keskustelussa voidaan arvioida suorituksia,
sopia uusia tavoitteita tai kehittda toimintaa. Onnistunut keskusteluhetki edellyt-
taa hyvaa vuorovaikutusta. Valmentajan tulee valmistautua valmennuskeskuste-

luun parhaan lopputuloksen saamiseksi. (Kansanen 2004, 139-40).

Myynninvalmennuksessa on huomattavasti vahemman harjoitteita kaytossa kuin
urheiluvalmennuksessa eikd naista ole juuri kirjallisuudessakaan esimerkkeja.
Olen luonut yhdessa muiden Opsetin valmentajien kanssa harjoituksia myyjille,

jotka tukevat valmennusta.
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4.2.2 Urheiluvalmennuksen keinot ja harjoitteet

Urheilussa valmentaminen jaetaan henkiseen ja fyysiseen valmentamiseen. Fyy-
sisen valmentaminen on erilaisten harjoitteiden valmentamista yhdessa valmen-
nettavan kanssa. Valmentaja kayttdd ammattitaitoaan ja osaamistaan erilaisissa
harjoitteissa. Fyysinen harjoittelu on urheilulle ominaista, ja en sita on tutkittu pal-

jon. Fyysiset valmennukset voivat koskea

. lajitekniikkaa

. harjoituksen toteutukseen

. alku- ja loppuverryttelya

. lihashuoltoa

. nopeusvoiman kehittamista
. kestavyyden kehittamista

. yms.

(Mero ym. 2007, 417)

Urheilussa on helppo pilkkoa eri valmennuksen ja harjoittelun osa-alueet. Eri osa-
alueelle on usein erilliset valmentajat, jotka ovat erikoistuneet tietyn osa-alueen
valmentamiseen. Fyysisen valmennuksen tulosta ja urheilijan kehittymista on

helppo seurata urheilun selkeilla mittareilla.

Urheilun konkreettinen liittymé&kohta myynninvalmennukseen tulee henkisessa
valmennuksessa. Myynninvalmennus painottuu henkiseen, keskustelevaan val-
mennukseen. Urheiluvalmennuksessa on alettu kiinnittamaan henkiseen valmen-
nukseen yha enemman huomiota viime aikoina. Huippu-urheilussa tasoerot fyy-
sisessd suorituskyvyssa pienenevat koko ajan, jolloin henkiset vahvuudet
nostavat merkitystaan. Henkisen valmennuksen tavoitteena on, etté urheilija voi
paremmin, kehittda vahvuuksiaan systemaattisesti, haastaa itsedan, saa kaiken
irti itsestaan ja saa kaytt6on tyokaluja jotka toimivat seka urheilukentalla etta

muussa elamassa. (Forssel 2012, 13.)

Valmentajan ja urheilijan valmennuskeskustelut voivat olla luonteeltaan
. tulos- eli kausianalyysikeskusteluja

. kehitys- eli tavoitekeskusteluja
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. ohjauskeskusteluja
. kriisikeskusteluja
Heino 2000, 125

5 Tutkimusmenetelma

Tassa luvussa kaydaan lapi tutkimuksen toteutustapa. Luvussa kerrotaan, miten
tutkimusmenetelma valittiin, minkalaisia kysymyksia haastateltavilta kysyttiin ja
kuinka kysely toteutettiin. Lopuksi selvitan, miten kasittelin opinnaytetydni aineis-

ton.

51 Tutkimusmenetelméa

Opinnaytetyoni tarkoitus oli parantaa omaa ja Opset Oy:n myynninvalmennusta
urheiluvalmennuksen keinoin. Tutkimuksen onnistumisen takeeksi taytyi miettia
sopiva menetelméatapa tutkimukselle. Tutkimuksestani tuli kvalitatiivinen eli laa-

dullinen tutkimus.

Kvalitatiivinen tutkimus sopii parhaiten tutkimusongelmiin, joiden pohjalta halu-
taan kuvailla ja ymmartaa tutkittavaa asiaa tai ilmiota. Tuloksia ei kasitella nume-
roita, vaan kuvailemalla ja luokittelemalla aineistoa sanallisesti. Kvalitatiivinen
analyysi sopii parhaiten aineistoihin, joissa tutkittavien yksikdiden méaara on suh-

teellisen pieni. (Jarventausta, Moisala & Toivakka 1999, 57).

Kvalitatiivisen tutkimuksen ja teemahaastattelun lahtékohtana on huolellinen teo-
riaan perehtyminen. Teoria on oletus todellisuuden luonteesta, ja tutkimuksella
voidaan pyrkia todentamaan t&td oletusta. Teoriassa on valttAmatonta perehtya
jo aiemmin tehtyihin tutkimuksiin. Kirjallisuuden perehtyminen osoittaa, mita uutta

tehtavasta tutkimuksesta voidaan odottaa. (Hirsjarvi & Hurme 2008, 56-57.)

Haastattelu on yksi tiedonhankinnan perusmuoto. Kayttaytymis- ja yhteiskunta-
tieteissa tutkimushaastattelu on eri muodoissaan kaytetyimpia menetelmia (Hirs-

jarvi & Hurme 2008, 11) joten teemahaastattelu on sopiva valinta tutkimukseeni.
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Teemahaastattelu- eli puolistrukturoitu haastattelu kay hyvin, kun haluamme ym-

martaa, miksi ihmiset toimivat havaitsemallamme tavalla.

Haastattelussa voidaan puhua haastateltavien kanssa ja kysya perusteita heidan
toimilleen ja mielipiteilleen. Teemahaastattelu antaa seka tutkijalle etta haastatel-
tavalle mahdollisuuden valmistautua haastatteluun ja molemmat osapuolet pita-
vat sitd yleensa miellyttavana tapahtumana (Hirsjarvi & Hurme 2008, 11). Tee-
mahaastattelu kohdennetaan tiettyihin teemoihin, joista keskustellaan.
Teemahaastattelu ei ota mydskaan kantaa haastattelukertojen maaraan tai sii-
hen, miten "syvalle” aiheen kasittelyssa mennaan. (Hirsjarvi & Hurme 2008, 47—
48). Puolistrukturoidulle haastattelulle on ominaista, etté jokin haastattelun nako-
kohta on ly6ty lukkoon, mutta ei kaikkia.

Teemahaastattelu antaa myds mahdollisuuden tdsmentaa kysymyksia joka tuo
joustoa haastatteluhetkeen. Haastattelututkimuksessa tavoittaa myds helpom-
min haastateltavat, koska kieltdytymisprosentti haastatteluille on pienempi kuin
lomaketutkimuksissa. Haastattelun validius voidaan myds tarkastaa muista tie-
doista, esimerkiksi observoimalla. Haastattelun vahvuuksiin kuuluu myds, etta

sen avulla saadaan kuvaavia esimerkkeja. (Hirsjarvi & Hurme 2008, 36.)

Teemahaastattelun liittyy myds ongelmia, jotka pitdé tiedostaa tiedonkeruuvai-
heessa. Haastattelijalta vaaditaan kokemusta ja taitoa, jotta haastattelutilannetta
voidaan saadella joustavasti. Haastattelu vie myos aikaa ja siihen voi sisaltya
monia virheldahteita. Myos haastatteluaineiston analysointiin, tulkintaan ja rapor-
tointiin on ongelmallista, koska valmiita malleja kasittelylle ei ole olemassa. (Hirs-
jarvi & Hurme 2008, 35.)

Haastattelu mahdollistaa koko tiedonkeruutilanteen luontevan ja vapaan havain-
noinnin ja reagoinnin, koska haastattelutilanteessa ollaan suorassa vuorovaiku-
tuksessa haastateltavan kanssa ja tama antaa mahdollisuuden suunnata tiedon-
hankintaa itse tilanteessa ja tehd& lisakysymyksid. Haastatteluaiheiden

jarjestysta on mahdollista vaihdella. (Hirsjarvi & Hurme 2008, 34.) Valitsin teema-
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haastattelun tiedonkeruumenetelmaksi, koska halusin saada myynnin- ja urhei-
lunvalmentajilta syvallista ja monipuolista tietoa heidan ajatuksistaan valmennuk-

sesta.

Teema-alueet muodostin opinnéytetyén teorian ja tutkimusongelman pohjalta.
Olen tutkinut ja pohtinut teema-alueen kysymyksia valmentaessani urheilijoita ja
myyjid, ja ne teema-alueet muokkautuivat opinnaytetyoni prosessin aikana.
Teema-alueet on hyvéa osata ulkoa, jotta haastattelutilanteessa aika ei mene pa-

perien selailuun ja kirjoittamiseen (Hirsjarvi & Hurme 2008, 92).

Teemahaastattelun yksi tarked ja valttamaton osa on esihaastattelut. Niita tulee
tehdd ennemmin runsaasti, kuin lilan vahan. Esihaastattelujen avulla hankitaan
kuva haastateltavan kohdejoukon kokemuksista ja esimerkiksi sananvalinnasta.
Esihaastattelu tehd&én, kun haastattelurunko on valmis. Esihaastattelun tarkoi-
tus on testata haastattelurunkoa, aihepiirinen jarjestysta hypoteettisten kysymys-
ten muotoilua. Esihaastatteluissa jalkeen voidaan muuttaa viela haastattelun
muotoa. (Hirsjarvi & Hurme 2008, 72.) Esihaastattelun suoritin samalla alalla
tydskentelevalle tuttavalleni 2.11.2017. Esihaastattelua ennen pyysin haastatel-
tavaa henkilod antamaan palautetta haastattelun runkoon ja kysymyksien aset-
teluun. Kerroin myods esihaastattelevalle, ettd hanen vastauksensa eivat sisally

opinnaytetydhon.

5.2 Kohderyhmat ja aineiston keruu

Kvale (1996, 102) toteaa, ettd kvalitatiivisessa tutkimuksessa haastateltavien lu-
kumaara on yleensa joko liian pieni tai lilan suuri. Jos haastateltavien lukumé&ara
on liian pieni, aineistoista ei voi tehda tilastollisia yleistyksia tai testata ryhmien
valisia eroja. Jos taas joukko on lilan suuri, aineistoista ei voi tehda syvallisia

tulkintoja.

Kohdejoukko vaikuttaa siihen, miten haastattelua kaytetaan ja keta valitaan haas-
tateltaviksi. (Hirsjarvi & Hurme 2008, 73.) Opinnaytetydssani valitsin haastatelta-

viksi kokeneita urheilun- ja myynninvalmentajia, joilla oli naytt6a osaamisestaan.
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Ennen haastattelua on tutkijan tehtava joitakin kaytannon ratkaisuja. Tutkijan on
paatettdva haastattelun ajankohta, paikka, likimaarainen kesto ja haastattelun
valineistoista (Hirsjarvi & Hurme 2008, 73). Haastattelijan ammattirooli vaikuttaa
myds lopputulokseen. Haastattelijan on toimittava tehtavakeskeisesti, osoittaa
luottamuksellisuutta, osallistua keskusteluun ja tutkia samalla (Hirsjarvi & Hurme
2008, 98). Valmistauduin haastatteluihin varaamalla omaan kalenteriini tilaa
haastatteluajoille hyvissa ajoin ja varaamalla sopivia tiloja tyOpaikaltani haastat-
telun lapikaymiseksi. Muokkasin my6s haastatteluaineistoon helposti kaytetta-

vaan muotoon ennen haastatteluja.

Haastattelut kaytiin suhteellisen nopealla aikataululla, viikoilla 45-46/2017. Halu-
sin haastattelut mahdollisimman lahekkéin toisiaan, jotta haastattelujen aineiston

tulkinta olisi helpompaa.

5.3 Haastattelujen toteutus

Haastattelut toteutettin 6.11 - 14.11.2017 Kuopiossa. Sain haastateltaviksi
kolme myynninvalmentajaa ja kolme urheiluvalmentajia erilaisista rooleista. Osan
valmentajista tunsin jo etukateen ja loput sain vinkkien kautta. Kaikki haastatel-
tavat keté kysyin, suostuivat haastateltavaksi. Ensimmainen myynninvalmentaja
on valmentavassa esimiestydssa (valmentaja F), toinen "ulkopuolinen” valmen-
taja (valmentaja D) ja kolmas tiiminsa myynninvalmentaja (valmentaja F). Urhei-
lunpuolelta ensimmainen haastateltu oli yksil6lajin valmentaja ja samalla maa-
joukkuevalmentaja ulkomailla (valmentaja A), toinen naisten joukkuevalmentaja

(valmentaja B) ja kolmas miesten joukkuevalmentaja (valmentaja C).

Kaikki haastattelut kestivat yli tunnin, ja osan haastatteluista kdvin kahdessa
osassa. Soitin jokaiselle erikseen ja sovin haastatteluajankohdat puhelimitse. Va-
limatkoista johtuen jouduin kdyméaan kaksi haastattelua puhelimitse, mutta loput
haastattelut paasin kdymaan kasvotusten Kuopiossa. Kerroin jo puhelimessa
haastatteluja sopiessani opinnaytetydn ja haastattelun tarkoituksen. Lahetin viela
puhelun jalkeen haastateltaville kysymykset ja haastattelurungon etukateen séh-

kopostissa ja kerroin haastattelun toteutumistavasta. Kerroin haastatteluiden ole-
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van luottamuksellisia ja aineistoa kasiteltavan nimettémana. Kerroin etta aineis-
toa tullaan kayttamaan hyodyksi opinndytetyon teossa ja etta teen muistiinpanoja

haastattelun aikoina mutten nauhoita haastatteluja.

Haastattelut eivat noudattaneet orjallista seuraavaa runkoa, vaan haastattelut

menivat eteenpain henkilésta riippuen ja eri jarjestyksessa.

5.4 Haastatteluaineiston analyysi ja tulkinta

Vaikka haastateltavien maara voi olla pieni teemahaastatteluissa, tama ei kuiten-
kaan tarkoita sita, ettd aineistoa olisi vdhan. Teemahaastattelun avulla keratty
aineiston on yleensa runsas. Mitd syvempi dialogi haastattelun aikana syntyy,
sitd rikkaampi on myos kertynyt aineisto. Yleensa kaikkea materiaalia ei ole tar-
peen analysoida, eika tutkija voi hyddyntaa kaikkea saamaansa tietoa. Aineiston
kasittely ja analyysi on aloitettava mahdollisimman nopeasti haastattelun jalkeen,
jopa sen aikana. Tama tapa myo6s innostaa tutkijaa. Aineistoa on helpompi tay-
dentda heti haastattelun jalkeen. (Hirsjarvi & Hurme 2008, 135.) Ennen haastat-
teluja on hyva miettia, miten haastattelun materiaalia voi kasitella ja hallita. Laa-

dullinen analyysi alkaa jo itse haastattelutilanteessa.

Ainestoa voidaan purkaa kahdella tavalla. Ensimmainen on aineiston purkaminen
tekstiksi puhtaaksikirjoittamalla eli litteroimalla. Litterointi voidaan tehda koko
haastatteludialogista tai se voidaan tehda valikoiden, esimerkiksi vain teema-alu-
een aiheista. Toinen tapa on tehda paatelmia tai teemojen koodaamista suoraan

kootusta aineistoista (Hirsjarvi & Hurme 2008, 138).

Aineistoa analysoidessa on tarkeaa lukea aineiston tekstid useaan kertaan, jotta
aineistoa ymmartaa ja sen pystyy jasentdmaan hyvin. Aineistoa on hyva lukea
interaktiivisesti. Dey (1993) on ehdottanut tutkijalle kysymyksia, joita tulee miettia
ainestoa lukiessa; kuka, mik& milloin, missa & milloin? (Hirsjarvi & Hurme 2008,
143))
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55 Teemoittelu

Kvalitatiivisen analyysin tavoite on paatya onnistuneisiin tulkintoihin. Samaa
haastattelutekstia on mahdollista tulkita monin tavoin ja eri nakdkulmista. Onnis-
tuneen tulkinnan avainkriteerina pidetaan sita, ettd myos lukija voi 16ytaa tekstista
ne asiat jotka tutkijakin l6ysi, riippumatta siitd onko han samaa mielta vai ei. Kva-
litatiivisessa tutkimuksessa tulkintaa tehdaan koko tutkimusprosessin ajan. (Hirs-
jarvi & Hurme 2008, 151-152.)

Aloitin aineiston analyysin ja tulkinnan jokaisen haastattelun aikana. Toteutin ai-
neiston tulkinnan teemoittelemalla aiheet. Silla tarkoitetaan laadullisen aineiston
pilkkomista ja ryhmittelya erilaisten aihepiirien mukaan (Kajaanin ammattikorkea-
koulu, 2012). Teemoittelu on laadullisen analyysin perusmenetelma, jossa tutki-
musaineistoa pyritaan hahmottamaan keskeisina aihepiireina eli teemoina. Tee-
moittelussa keskitytddn lukuméaarien sijasta teeman sisaltoon. Teemoittelua
suositellaan aineiston tulkintaan silloin, kun ratkaistavana on jokin kaytannon on-
gelma. (Saaranen-Kauppinen & Puusniekka 2006.) Ker&sin my6s haastateltavilta
sitaatteja teemojen alle. Teemoittelussa on tarkeaa loytaa aineistosta tutkimus-
ongelman kannalta olennaiset aiheet, joten kyse on erdanlaisesta pelkistami-

sesta.

Haastattelussa keskityin taysin haastateltavaan ja muistiinpanoihin, ja valitto-
masti haastattelun jalkeen tarkastin muistiinpanoni ja kirjoitin muistiinpanot sel-
keamp&an muotoon. Tein teema-alueet haastattelurungon perusteella ja purin
haastattelun aineiston teemoittain leikkaamalla ja limaamalla sitaatteja teemoit-

tain. Kun aineisto oli teemoiteltu, aloin kirjoittamaan tuloksia.

6 Tulokset

Tutkiessani urheilun ja myynnin valmennukseen teoriassa ja ainestoa keratessani huo-
masin paljon eroja ja jonkin verran yhtalaisyyksia. Ennen kaikkea oivalsin itse viela pa-
remmin, miten samankaltaisia asioita valmentaminen loppujen lopuksi kasittelee

— keinot ovat vain erilaisia.
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Tassa luvussa kayn lapi merkitsevimmat erot ja yhtalaisyyden teorian ja haastat-

telujen pohjalta.

6.1 Tavoitteet

Valmennuksen tavoitteet tahtdavat samaan asiaan — menestykseen. Urheilussa
menestymisen tavoite on maaritelty erittain tarkasti, konkreettiseksi tavoitteeksi.
Tavoite voi urheilijalla olla Olympialaiset tai nousu seuraavaan sarjaan ja valmen-
tajan tavoitteena valmentaa urheilija kohti tavoitteita. Valmentajat kuitenkin ko-
rostivat myods urheilijan kokonaisvaltaisen kasvun ja kehityksen tarkeyttéa osana
tavoitteita. Tavoitteen tulee l&hte& urheilijasta itsestdén, ei valmentajasta. Tavoit-
teet voivat liittya myos ryhman toimintaan, kuten keskinaisiin pelisaantdihin. Osa
urheiluvalmentajista kuitenkin pohti, etta tavoitteita pitaisi maaritella viela vah-
vemmin yksittaisille valmennuksille. Yksilo- ja joukkueurheiluvalmentajien vas-

taukset olivat hieman erilaisia.

En ma osaa muuta tapaa ajatella tavoitteiden luomiselle kuin urheilijan puskemi-
sen eteenpain. Urheilijan tavoitteen pitaa olla sen oma. Se toimii, se motivoi. Sen
pitda olla konkreettinen (esimerkiksi MM-kulta), hieman yliampuva —urheilijan pi-
téa joutua ahtaalle. llman urheilijaa ei ole valmentajaa, ja taméa toimii valmennuk-

sen tavoitteena. (Valmentaja A).

Tavoitteet voivat liittya myds ryhman toimintaan (yhteishenki). Henkinen kasvu
on tosi iso asia. Joukkueena ja yksittain. (Valmentaja A).

Valmentajan pitda tehda paivittdin tavoitteina. Tavoitteena on aina toiminnan
muutos, jokaisessa yksittaisessa valmennuksessa ja kokonaisuudessa. (Valmen-
taja B).

Myyjilla on yleensd myds hyvin selkeét tavoitteet. Yrityselamasséa valmentajille
asetetaan tavoitteet, mutta niiden merkitysta ei korosteta yhta paljoa kuin urhei-

lussa. Valmentajan pitaa olla itse hyvin hereilla tavoitteiden luomisessa itselleen
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ja valmentamiselle. Valmentajat ovat tottuneita asettamaan tiimilaisilleen tavoit-

teita.

Valmennukseni tavoitteet ovat yleensa fiiliksen luominen ja tuloksen parantami-

nen. Jokaiselle valmennukselle luon omat tavoitteet. (Valmentaja E).

Tunnetilan valmentaminen on erityisen tarke&dad — milla fiiliksella ryhmé lahtee

tastad huoneesta valmennuksen jalkeen? (Valmentaja D).

Ryhman tavoitteet voivat olla tdysin minun asettamia. Tavoitteena voi olla oivallus

tai vaikkapa innostaminen. (Valmentaja F).

Myyjan hyva tavoite on selked. Sita pitda voida pienia tuntitasolle, esimerkiksi

tuntitasolle. (Valmentaja E).

Tavoitteiden asettamisessa erona on tavoitelahtoisyys. Varsinkin yksiléurheilula-
jeissa tavoite lahtee taysin urheilijasta, valmentaja tukee urheilijan valitsemaa ta-
voitetta ja luo oman tavoitteet urheilijan mukaan. Joukkueurheilussa ja myynnin-
valmentamisessa tavoiteasetanta on samankaltaisempaa. Tavoitteet tulevat
joukkueenjohdolta, paavalmentajalta ja yrityksissa "ylempaa”. Valmentajat muok-
kaavat omaa toimintaansa asetettujen tavoitteiden mukaan ja pilkkovat tavoit-

teita.

6.2 Tavoitteiden ja toiminnan mittaaminen

Urheilulajeissa toimintaa mitataan hyvin selkeilla mittareilla. Tavoitteen mittarina
toimii konkreettinen tulos, nykyhetke& ja urheilijan toimintaa mitataan testeilla.
Oman, eli valmentajan toiminnan mittaaminen koetaan kuitenkin haasteelliseksi.
Valmentajat toivovat palautetta omasta toiminnastaan enemman ja muiden val-
mentajien ndkemysta valmennuksen kehittdmisesta. Mittaaminen on urheilussa

hyvin analyyttista ja konkreettista.

Mittaan toimintaa testeilla, kuten laktaattimittauksella. Mittausta on helppo tehda

tieteen avulla. Paras mittari on kauden jalkeen urheilijan tulos. Omaa toimintaa
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on hankala mitata, mutta silmat ja tekemisen muutos toimii mittarina. (Valmentaja
A).

Tulokset toimivat mittarina urheilijoille. Oman valmennuksen mittaaminen on suu-
rin haaste. Sain aikaisemin palautetta urheilijoilta, mutta nyt en sitd juuri enaa
saa. Staffilta saan tarkeaa palautetta. Mulla on kaksi mentoria, keneltd saan tar-

ke&a tietoa toiminnastani. (Valmentaja B).

"Edelleen sarjataulukko on ykkosmittari. Pistepdrssi yksittaisilla urheilijoilla. Pe-
laajien kehittamista voidaan mitata omalla silméalla. Tavoitteena voi toimia myos

laukauksen kehittaminen”. (Valmentaja C).

Myynninvalmentajien ajatukset olivat samanlaisia. Myyijille on helppo asettaa mit-
tareita, mutta oman toiminnan mittaaminen on hankalampaa. Toiminnan mitta-

reita toimivat esimerkiksi KPI —mittarit ja palautekyselyt.

Myyijilta on helppo mitata tuloksia numeraalisilla KPI —mittareilla. (Valmentaja E).

Valmennuksen tavoitteena ollessa kaupan paattaminen mittarina toimii myyn-
ninonnistumaprosentit. Raportit eivat aina tue valmennettavan kehittymista. (Val-

mentaja F).

Mittaan valmennuksen onnistumista palautekyselylla ja fillismittarilla. (Valmentaja
D).

Oman toiminnan mittaaminen on tosi haastava juttu. Kylla valmennettavien on-
nistumiset toimii hyvana mittarina. Palautetta pitaisi saada enemman. Analysoin

omaa toimintaani mutta mittaus on hankalaa. (Valmentaja E).

Parhaat valmennukset ovat sellaisia, joista tulee paljon kiitoksia. (Valmentaja D).

Mittaamisen eroina toimii urheilijoiden toiminnan ja valmennuksen tieteellisyys.

Urheiluvalmennukseen ja mittaamiseen on olemassa vahvat tieteelliset keinot.

Myynninvalmennuksessa mittaaminen liittyy enemman palautteeseen ja fiilikseen
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mitd urheiluvalmennuksessa. Urheiluvalmennuksessa korostetaan enemman

mittareina konkreettisia tuloksia.

6.3 Harjoittelu

Suuri ero urheilun- ja myynninvalmennuksessa valilla on harjoittelu. Urheiluval-
mentaminen on huomattavasti systemaattisempaa ja enemman aikaa vievaa
kuin myynninvalmentaminen. Valmennussuunnitelmat ovat urheilussa tehty mi-
nuutilleen ja pilkotusti, nivottuna kokonaisuuteen. Harjoituksia on eri urheilulajeja
varten satoja, jopa tuhansia. Urheilijoilla menee myds suurin osa ajastaan harjoi-
tuksiin, kun myyjilla aikaa on kaytettavissa tunti- pari vilkkossa. Yksittaisillekin har-
joituksille pidettiin tavoiteasetantaa tarkeana.

Valmentamisessa on erittéin iso merkitys ympariston ja sopivien haasteiden luon-
nilla. Rento ilmapiiri luo oppimiselle paremmat mahdollisuudet. Yksittaisellekin
valmennukselle on tavoitteet tarkeita. (Valmentaja A).

Hyva harjoitus on sellainen missa tapahtuu oppimista. Jotain jarjestyy valmen-
nuksessa keskushermostossa tai aivoissa eri tavalla. Sen aistii, kun harjoitus me-

nee oikein tai vaarin. (Valmentaja A).

Harjoituksessa on 2-3 paaasiaa, joihin voidaan keskittya. (Valmentaja B).

Harjoituksessa pitda olla suunnitelmallisuutta. Teeman pitaa loytya. Se voi olla
vaikka perusvoimaa tai nopeusvoimaa tai keskittya avauspelaamiseen. Vahan on

enemman opetellessa uutta. (Valmentaja C).

Myynninvalmennuksessa korostetaan myos harjoittelun ja valmentamisen osalta
oppimiseen liittyvia asioita. Erilaisia harjoitteita on vaan huomattavasti vahem-
man kuin urheilunpuolella. Harjoitteluun kaytetty aika kaytetdan tehokkaasti ja
hyvin suunnitellusti hyddyksi. Myynninvalmentajat kokivat, etté harjoituksia pitaisi

olla enemman mita on ollut. Yleensa valmentaminen on puhumista.
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Hyva harjoitus on esimerkiksi sellainen, etta otetaan alkuun vahan teoriaa, jonka
jalkeen puretaan ennakkotehtava porukassa ja sen jalkeen ryhméssa puidaan

sitd. (Valmentaja D).

Konkreettisia harjoituksia pitaisi tehda viela enemman. Esimerkiksi hyvassa val-

mennuksessa olisi 1/3 asiaa, 1/3 fillista ja 1/3 harjoittelua. (Valmentaja D).

Hyva harjoitus on konkreettinen. Harjoitus opettaa kognitiivisia taitoja. Harjoitus
on askel kohti tavoitetta. Myynnin valmentamisella ja harjoituksella on paljon
eroa. Koen valmentamisen oivalluttamisesta. Harjoitus voi olla esimeriksi ana-

lyysi omasta puhelusta, joka edesauttaa osaamista. (Valmentaja E).

6.4 Valmentamisen tydkalut

Urheilun pitk&n historian vuoksi urheilu on hyvin analyyttista ja tieteellisin keinoin
harjoitettua. Urheilulle on ominaista sadat erilaiset harjoitteet tietyn osa-alueen
kehittamiseen. Urheilijoilla on kehitetty erilaisia tytkaluja, joissa on kaytetty tie-
detta ja teknologiaa hyddyksi. Valmennuksen tydkaluja ovat mm. sykemittarit, vi-
deonauhurit, laukaisututkat, valmennuspaivakirjat ja flappitaulut. Kaikki haasta-
tellut urheilunvalmentajat pitivat valmennuksen tytkaluja erittain trkeana asiana

valmentamisen kannalta.

Konkreettisia tyokaluja kaytetddn paljon. Tieteen pitdé olla hyva kaveri. Ipad, lak-
taattimittarit ja sykevyot esimerkkeind tyokaluista. Pitdd olla myds omassa

paassa, pedagogisessa tyokalupakissa paljon osaamista. (Valmentaja A).

Tilastot on myds hyva tyokalu. Joukkueessamme kapteenit ovat erittain tarke-

assa roolissa. (Valmentaja B).

Valmennuskirja on toiminut tukirunkona jokaiselle kaudelle ja kisakaudelle — se
sisaltaa paljon tarkeita tyokaluja. Muistiinpanot on tarkeda tyokalu valmennukselle.

(Valmentaja B).
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Uutena tydkaluna kaytdn myods Whatsappia, johon pelaajat paivittavat kuvan
omatoimisesta treeneistd. Tama motivoi treenaaman ja luo myods joukkueen si-

saista painetta omatoimiseen tekemiseen. (Valmentaja C).

Myyntivalmentajat pitivat tydkaluja myos téarkeind, mutta kokivat etta niita ei ole
niin paljoa kaytdossa. Haastateltavat kertoikin, etta niita olisi hyva kehittda enem-
man. Myyntivalmentajien ty6kaluina tarkeimpéna tuli esiin kysely ja muistiinpano-
jen tekeminen. Eras kokenut valmentaja piti tarkeimpana tydkalunaan persoonal-

lisuustestin, jonka avulla han valmentaa erilasia persoonia heille sopivilla tavoilla.

Tarkeda tyokalu on persoonallistesti — se auttaa tulkitsemaan ja valmentamaan

yksilgita ihan eri tavalla. (Valmentaja D).

Valmennusvihko on tarkea tydkalu. Valmennettava kirjaa itse asiat vihkoon ja op-

pii samalla. (Valmentaja E).

Tyokaluna valmennuksissa toimii myos "punainen lanka”. Valmentajalla pitaa olla

ymmarrys asioista, joita valmentaa. (Valmentaja F).

Hyvin v&h&n on meilla kdytossa tyokaluja. Pitaisi kayttdd enemman. (Valmentaja
E).

Yhtalaisyytena Ioytyi siis tyokalujen merkityksen tarkeys. Eroavaisuutena tuli tyo-

kalupakin siséltd, johon myynninvalmentajat kaipasivat enemman sisaltoa.

6.5 Valmennussuunnitelma

Valmennussuunnitelma oli tarkea tydkalu, joka merkitys nousi seka myynnin- etta
urheiluvalmentajien vastauksissa esille. Urheilun puolella valmennussuunnitel-
maa ohjasi selkeasti kausitavoitteet, joiden mukaan rakennettiin valmennus- ja
harjoitussuunnitelma n. vuoden mittaiseksi urheilulajista riippumatta. Yksildurhei-
lussa valmennussuunnitelmaan tekoon osallistetaan urheilijoita enemman kuin

joukkueurheilussa. Joukkueurheilun valmentajat kuitenkin pohtivat, ettéa osallista-
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mista voisi tehdd enemman myés valmennussuunnitelman osalta. Valmennus-
suunnitelma tehdaan urheilussa hyvin tarkasti, kuitenkin niin, etta tilanteen muut-
tuessa on mahdollista joustaa ja muuttaa suunnitelmaa. Valmennussuunnitelma

tehdaan hyvin tarkasti paivatasolle.

Karkea valmennussuunnitelman perusyksikké on vuosi. Se jaetaan harjoitus- ja
kilpailukauteen, ja siitd edelleen kuukausiin, viikkoihin ja paiviin. Valmentajalla on
vastuu seurata, ettd valmennussuunnitelma menee oikeaan suuntaan ja muuttaa

sitd tarpeen mukaan. (Valmentaja A).

Valmennussuunnitelma on erittéin tarkea olla. (Valmentaja B).

En osallista pelaajia kausisuunnitelmaan. Toisaalta tdssakin voisi kuunnella viela
enemman pelaajia. Jaksosuunnitelmissa kuunnellaan pelaajan fiilista ja tunte-
muksia enemman. Moni kuitenkin ymmartad hyvin harjoittelusta ja hyviékin ide-

oita voisi tulla joukkueesta. (Valmentaja C).

Myynninvalmennuksessa valmennussuunnitelma on tuttu kasite, mutta sita ei
noudateta laheskaan yhta orjallisesti kuin urheilussa. Valmennussuunnitelmat
tehdaan usein vuosisuunnittelun yhteydessa ja niita tuetaan ja jalostetaan mm.
kehityskeskusteluilla. Valmennussuunnitelmaa on kuitenkin vaikeampaa noudat-
taa hektisen toimintaympaériston ja kiireen takia. Myds vaihtuvuus vaikuttaa pitka-
kestoisiin valmennussuunnitelmiin. Valmennussuunnitelmaa ei myods seurata

yhté vahvasti mita urheilun puolella.

Vuosikello ryhmavalmennukselle on hyva. Olen ollut kuitenkin huono suunnitte-
lussa. Se vaatisi my6s enemman jalkiseurantaa. Hyvaan valmennukseen kylla

kuuluu suunnittelu, seuranta ja jalkihoito. (Valmentaja D).

Teimme valmennussuunnitelmia, se oli jatkumoa, aikajanteet olivat viikon tai kah-

den mittaisia. (Valmentaja E).

Valmentaminen on liian lyhytjanteista. Kehityskeskustelut, tiimipalaverit ja yksik-

kopalaverit ovat liian irrallisia kokonaisvalmennuksesta. (Valmentaja F).
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Valmennussuunnitelman avulla pysyn kartalla. Olen my6s tasapuolinen sen
avulla, ja se rakentaa minun ty6ta. Teen valmennussuunnitelman kehityskeskus-
telun avulla. (Valmentaja E).

Urheilun puolella valmennussuunnitelman tekeminen oli systemaattisempaa ja
sen noudattamista korostettiin enemman mitad myynninvalmentamisesta. Yritys-
maailman hetkinen toimintaymparistd vaikeutti valmennussuunnitelman noudat-

tamista ja katseet olivat huomattavasti enemman lahitulevaisuudessa.

6.6 Osallistaminen

Osallistamista pidettiin tarkeana henkilokohtaisen kehityksen kannalta seka
myynnin- ettd urheiluvalmennuksen osalta. Osallistamisessa nousi esiin vuoro-
vaikutuksen merkitys ja myos yksittaisen tekija osallistumisen téarkeys valmen-
nukseen. Osallistamisessakin on rajat, jotka hyva valmentaja osaa tunnistaa.
Tassakin tuli eroavaisuuksia yksilo- ja joukkueurheilun valilla. Yksildurheilussa
osallistetaan vahvemmin mitd joukkueurheilussa. Myynninvalmennuksessa ja
joukkueurheilussa osallistaminen tapahtuu suurimmaksi osakseen kyselemalla ja

kuuntelemalla.

Yksilourheilussa urheilijaa osallistetaan mahdollisimman paljon. Sellainen paa-
see tuloksiin, joka osaa kertoa mihin haluaa ja antaa syoétetta sita kautta valmen-
tajalle. Jos ei tied&, on vaikea osallistattaa ja toimia valmentajana. Valmentajan
pitdd osallistaa ja haastaa. (Valmentaja A).

Jos osallistaa liikkaa, urheilija voi ajatella ettd mihin valmentajaa tarvitaan ja auk-

toriteettikin voi karsia. (Valmentaja A).

Osallistan juttelemalla ja kyselemaélla. Kayn jokaisen kanssa kerran kuussa kes-
kustelun, jossa pyrin kdymaa nykyhetken elamantilanteen, tekemisen tason yms.

l&pi. (Valmentaja B).

Myynninvalmennuksessa valmentajan tehtavana pidettiin hyvaa osallistamista.

Kuitenkin, osa myynninvalmentajista pohti miten voisi osallistaa viela enemman,
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koska sita pidettiin niin tarkedna asiana valmennuksessa. Valmennuksessa pi-
dettiin myds tarkednad valmennettavan itsensa johtamista, joka vaikuttaa osallis-
tamisen. Omatoimisia valmennettavia on helppo osallistaa, kun taas osa valmen-

nettavista voi olla hankalampaa saada osallistumaan valmennukseen.

Osallistan. Osallistaminen on keskindista vuorovaikutusta. Itsellani on punainen

lanka, ja siihen voisi osallistaa kylla enemmankin. (Valmentaja F).

Jos haluaa taydellistd valmentamista, niin valmennettavan pitaisi 16ytaa ne kei-
not. Valmennettavan pitéisi tietynlaisessa hiekkalaatikossa paattaa, miten haluaa
kehittya. Hiekkalaatikon sisallon paattaa valmentaja. Sitd valmentaminen aika pit-

kalle on. (Valmentaja E).

Kuuntelen, annan vaikuttaa. Osallistaminen on tarkeéaa ja yksilokohtaista. (Val-

mentaja F).

6.7 Luottamus

Luottamus oli aihe, jota kaikki haastateltavat pitivat erittain tarkednéa aiheena.
Luottamusta rakennettiin samoilla keinoilla seka myynnin- etta urheilunpuolella.
Luottamusta rakennetaan paivittaisella ja arkisella kanssakaymisella, puhumalla
paljon myo6s muusta kuin urheilusta tai tydasioista. Jokainen valmentaja piti re-
hellisyytta ja valmennettavien tuntemista hyvin tarkeana. Luottamus rakentuu
my0s teoilla, jotka puhuvat valmentajien puolesta. Tasa-arvoinen kohtelu val-
mennettavien kohdalla pidettiin tarkeana asiana. Valmentajat olivat myds uhrau-
tuvaisia valmennettavien eteen. Myds lupauksien pitaminen ja avoin kommuni-

kaatio tulivat esille haastatteluissa.

Luottamus on erittéain tarkeaa. Olen kiinnostunut urheilijasta ihmisena ja osoitan
sen my6s. Puhun paljon normaaleista aiheista urheilun ulkopuolelta. Rehellinen
pitaa olla kaikessa mitd sanoo tai tekee. Valmentajan on my6s osattava kontak-
toida urheilijaa, vaikkei urheilijasta kuuluiskaan mitdan. Yleensa silloin se kaipaa

eniten valmentaja. (Valmentaja A).
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Luottamus nakyy teoissa, yhdessaoloilla. Joukkue kuvaili kerran staffia ja val-
mentajia, ja valmennettavat kuvaili meita ettd pidetddn joukkueen puolta. Epéa-

tasa-arvoinen kohtelu heikentaa luottamusta. (Valmentaja B).

Vuorovaikutteisuudella luodaan luottamusta. Luottamus rakentuu myds ihmisien
tuntemisen kautta, ei kohdella pelkastaan urheilijoina pelaajia. Osa osaa tulla ker-
tomaan, ettd perhe-elamassé on vaikeuksia, joten elé valmentajana ihmettele,

miksi ei ole ajatukset kentalla. (Valmentaja C).

Myynninpuolella luottamuksesta puhuttaessa otettiin samojen aiheiden lisaksi
esille myds ammattiin kuuluva luottamuksellisuus keskustensisallgista, dokumen-

toinnista ja salassapitovelvollisuudesta, joita tulee noudattaa.

Luottamus syntyy myds salassapidon kautta, kun kasitellaan erittain henkilokoh-
taisia ja arkoja aiheita. Noyryys ja kuuntelu on tarke&a luottamuksen kannalta.
My0Os systemaattisuus on tarkeaé luottamuksen rakentamisessa, koska persoo-
nat ovat erilaisia ja luottamus ei synny kaikkien kanssa niin helposti. (Valmentaja
E).

Rakennan luottamusta olemalla luottamuksen arvoinen. Pyrin olemaan avoin ja
rehellinen. Niin avoin, kuin vaan pystyn — kaikesta en tietenkaan voi puhua ennen

kuin tieto on julkista. Pidan myo6s sen, minka lupaan. (Valmentaja F).

Valmentamisen kivijalka on luottamus. Minuun luotetaan ihmisend ja minuun luo-

tetaan osaajana. (Valmentaja E).

6.8 Valmentajan rooli

Valmentajien kokemat roolit vaihtuivat haastateltavan mukaan. Urheilun puolella
joukkueen paavalmentaja koki roolinsa vastuunkantajaksi, joka vastaa kaikesta
joukkueeseen liittyvasta toiminnasta. Yksilourheilussa valmentajan rooli oli iso-

veljen ja opettajan valissa. Urheiluvalmentajat kokivat olevansa myds mentoreita.
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Mun rooli on isoveljen ja opettajan valissa. Ei saa olla liian kaveri, jos asiat me-
neva vikaan. Pitaa olla myos asettamassa rajoja ryhmalle ja toiminnalle, ja sanoa

mika on vaarin ja mika oikein. (Valmentaja A).

Olen tavallaan sellainen mentori, joka ohjaa ja vie eteenpain. (Valmentaja C).

Vastaan kaikesta, isosta valmennusryhmasta, muista valmentajista, kannan vas-

tuun aina. (Valmentaja B).

Myynninvalmentajilla asema vaikutti myos koettuun rooliin. Rooliin koettiin kuulu-
van rajojen asettaminen, muiden motivointi, valmennettavien valvonta ja oman

kayttaytymisen muokkaaminen valmennettavan mukaan.

Roolissani edustan tydnantajaa ja asetan sita kautta rajoja. (Valmentaja F).

Olen oivalluttanut oman roolini persoonallisuustestin mukaisesti — kaikkea pitaa
olla. Jamakkyytta, johtamista, sitkeytta, suunnitelmallisuutta ja riskinhavainnoin-

tikykya. Aaripaa ei voi olla missaan nimessa. (Valmentaja D).

7 Johtopéaatokset

7.1 Keskeiset tulokset

Opinnaytetyon tarkoitus oli tutkia urheilun- ja myynninvalmennuksen eroja ja yh-
talaisyyksia ja loytda urheiluvalmennuksesta uusia keinoja myynninvalmennuk-
seen. Teorian ja haastattelujen tuloksien perusteella voidaan todeta, etta eroja ja
yhtélaisyyksia loytyy urheilun- ja myynninvalmennuksen osalta. Esittelen johto-
paatoksia myos olennaisista havainnoista, joita voidaan hyédyntaa myynninval-
mennuksessa. Toisessa kappaleessa kokoan teorian ja haastatteluaineiston tuo-

mia havaintoja huippuvalmentajan ominaisuuksista.
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Eroavaisuutena urheilun- ja myynninvalmentamisen valilla oli valmennussuunni-
telman kaytto ja merkitys. Urheiluvalmennuksessa valmennussuunnitelman mer-
kitys ja systemaattinen seuranta ovat suuremmassa roolissa mita myynninval-
mennuksessa. Suorituksia mitataan paljon tarkemmin ja analyyttisemmin
urheiluvalmennuksen puolella. Valmennussuunnitelman tekemista, kayttamista
ja seuranta voisi parantaa myynninvalmentamista ja toimia entista parempana
tyokaluna. Liséksi valmennussuunnitelma voisi lisatd myyjien motivaatiota ja si-

touttaa heitd pidemmaéksi aikaa yritykseen.

Harjoittelun merkitys on merkittéava urheilun ja myynnin valilla. Urheilijoilla valta-
osa ajasta kuluu harjoittelemiseen, kun myyjilla aika menee suorittamiseen. Har-
joitusvariaatioita on valtavan paljon enemman urheilun puolella ja niiden vaiku-
tusta tutkitaan tieteessa. Myynninvalmennuksessa harjoitteita on vahan ja
myynninvalmentajat kaipasivat harjoitteisiin enemman sisaltéa ja variaatioita. Ur-
heilunvalmennuksen tuottamista harjoitteista voidaan ottaa oppia myynninval-
mennukseen. Harjoituksia pitéaisi saada enemman myynnin puolelle. Myynninval-

mennuksen harjoittamisen kehittdminen onkin hyva jatkotutkimusaihe.

Urheiluvalmentajilla oli mydés enemman tydkaluja kaytdssa ja niistd puhuttiin
enemman. Tiede, testaus ja mittarit merkitsivat urheiluvalmentajille paljon. Myyn-
ninvalmennukseen toivottiin enemman tyokaluja avuksi valmentamiseen. Val-
mennuksen mittaaminen koettiin haasteelliseksi. Tyokalujen avulla saadaan har-
joittelusta ja valmennuksesta enemman irti ja analysoitua valmentamisen
vaikuttavuutta. Myynninvalmentajan tytkaluja ja valmennuksen mittaamista pitaa

kehittaa ja aihetta on hyva tutkia lisaa.

Myyntitiimin ja urheilujoukkueen rakentamisesta I6ytyy paljon yhtalaisyyksia en-
tistd enemman. Aikaisemmin yrityselamassa viihtyvyytta, tiimitaitoja ja sosiaali-
suutta ei korostettu niin paljoa, mitd nykyaan. Onkin siirrytty ajattelemaan, etta
"tyoporukasta” on tullut tiimi, jolla on yhteiset tavoitteet. Urheilujoukkueessa jouk-
kueita ei rakenneta kerddamalla parhaita maalintekijoitd porukkaan — joukkueet
rakennetaan kokonaisuutta ajatellen, jotta joukkue paéasee yksikkona kohti tavoit-
teina. Maalintekijoiden liséksi tarvitaan myds puolustajia ja kannustajia. Joukku-

een rakentamisesta pitda ottaa mallia myds myynninjoukkueen valmentamiseen.
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Joukkueen rakentaminen ei kay kuitenkaan noin vaan. Rakentaessa joukkuetta,
pitaa tietaa nykyiset vahvuudet ja heikkoudet joukkueen sisalla, palkkakatto/palk-
kataso ja tavoitteet. Joukkueen yhteen pelaamista ja yksildiden ominaisuuksia
pitaisi myds testata mahdollisimman tehokkaaksi. Urheilijoiden Try -Out -jarjes-
telmat testeineen voisivat toimia hyvana, uutena keinona rekrytoidessa myyjia.
Urheilujoukkueessa roolit koettiin selviksi, jokainen tiesi paikkansa joukkueessa.
Myynninpuolella tiimin jasenien rooleja ei koeta niin selvaksi. Timin jasenien roo-
litus tuo lisda turvallisuutta ja varmuutta tekemiseen ja voi parantaa tiimin tulosta.
Valmentajat kayttavatkin urheilussa kapteeneita jopa tytkaluina, jotka toimivat
esimerkkeina ja toimivat linkkind joukkueen ja valmennuksen valilla. Tiimin toi-
minnassa olisi hyva olla samanlaisia kapteeneja, jotka toimisivat esimerkkeina

muutostilanteissa.

Valmentajan rooli on muuttumassa yha samankaltaisemmaksi. Yritysmaailman
kova, ohjaava valmentaja on muuttumassa/muuttunut tiiminsa auttajaksi ja kan-
nustajaksi. Valmentajan ja valmennuksen rooli on tunnistettu, ja tata on alettu
my0s tutkia ja kehittéda yritysmaailmassa. Urheilussa valmentajan rooli on ollut jo
vuosituhansia samankaltainen. Trendina urheilussa ja myynnissa on, etta val-
mentaja auttaa yksiloitéa eteenpdin, on kentan laidalla ja haastaa pelaajia teke-

maan ratkaisuja itsenaisesti.

Valmentajan asema on kuitenkin erilainen yrityksissa ja urheilujoukkueissa. Ur-
heilussa valmentajat ovat usein nakyvampia ja temperamenttisempia persoonia,
jotka saavat myos urheilijoilta mielivaltaista kohtelua osakseen. Yrityselaméassa
valmentajien vaihtuminen on huomattavasti pienempad, ja tyot jatkuvat saman
tydnantajan leivissa pitempia aikoja kuin urheilussa. Tavoitteet ovat yleensa ur-
heilussa konkreettisempia ja ne ovat myos usein lyhyemmalle aikajaksolle teh-
tyja. Myynninvalmentajalla tavoitteet voivat olla huomattavasti huonomman konk-
retisoituja (esim. valmennettavan pitkaaikainen kehittdminen asiakaspalvelussa)

ja usein lyhyemmalle aikavdlille tehtyja.
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7.2 Huippuvalmentaja myynnissa

Tassa kappaleessa esitellaan haastattelujen ja teorioiden pohjalta tehtyja havain-
toja huippuvalmentajasta yhdistellen myynnin- seka urheiluvalmentajien ominai-

suuksia.

Huippuvalmentaja kehittda jatkuvasti itseadn. Han hakee palautetta ja antaa pa-
lautetta. Huippuvalmentaja kantaa vastuuta seké jakaa sitéd. Huippuvalmentajan
on tunnettava itsensd, vahvuutensa ja heikkoudet. Heikkouksia tulee kehittda
systemaattisesti. Huippuvalmentaja tuntee myés valmennettavien vastaavat omi-
naisuudet ja tekee t6itd valmentajien suorituksien kehityksen eteen. Huippuval-
mentajan on oltava joustava, avoin ja luotettava. Huippuvalmentaja on esimerkil-

linen, ja vie eteenpain muutoksia.

Huippuvalmentajalta odotetaan myds tunnedlyllisid ja emotionaalisia kykyja. Han
tunnistaa pettymykset ja osaa kasitella niitg, ja iloitsee oikealla tavalla onnistumi-
sista yhdessa valmennettavien kanssa. Tunnedly liittyy valmennettavien tunne-
skaalojen tunnistamiseen ja niihin reagoimiseen. Empatian avulla huippuvalmen-

taja pystyy asettumaan valmennettavan tilanteeseen.

Huippuvalmentaja on systemaattinen. Hanella on selkea valmennussuunnitelma,
jota on raataloidy yksilon tarpeet ja osaaminen huomioiden. Valmennus on jous-
tavaa, ja se noudattelee yrityksen tavoitteita. Huippuvalmentaja luo valmennuk-
selle olosuhteet, jotka edesauttavat rentoa ja opettavaista ilmapiiria ja luo oike-

anlaisia haasteita.

Valmennuksessa kaytetddn hyodyksi harjoitteita, joilla oivallutetaan turvallisissa
olosuhteissa erilaisia tilanteita myyjille. Huippuvalmentaja keksii valmennuksiin
harjoitteita aktiivisesti. Huippuvalmentajalla on kaytossa tyokalupakki apuna val-

mennuksessaan ja oikeanlaisia mittareita.

Huippuvalmentaja ymmartaa ilmapiirin ja tiimin merkityksen menestykselle. Huip-

puvalmentaja rakentaa ja edistaa joukkuetta seka ilmapiirid, ja tietda sen johta-



56

van kohti tuloksia. Huippuvalmentaja pyrkii myés omalla toiminnallaan sitoutta-
maan hyvid myyjia tiimeihin. Huippuvalmentaja ei anna valmiita vastauksia, vaan

oivalluttaa ja valmentaa kysymalla.

7.3 Luotettavuuden arviointi

Haastatteluaineiston luotettavuus riippuu sen laadusta. Jos vain osa haastatelta-
vista on haastateltu ja muistiinpanot ovat heikkoja, haastatteluaineistoa ei voida
sanoa luotettavaksi. (Hirsjarvi & Hurme 2008, 185.) Luotettavuus liittyy myds
haastattelun reliabiliteettiin ja validiteettiin. Haastattelin kaikki tutkimukseen osal-
listuneet huolella ja tein paljon muistiinpanoja, jota tdydensin tarpeen mukaan,
joka lisda tutkimuksen laatua. Sain kuudelta haastateltavalta riittavasti aineistoa

teemahaastatteluista.

Validiteetissa on lyhyesti sanottuna kyse siita, onko tutkimus pateva vai ei. Tutki-
muksen patevyytta voidaan mitata kysymyksilla: onko tutkimus perusteellisesti
tehty ja ovatko saadut tulokset ja tehdyt paatelmat oikeita? Validiteetin kannalta
on tarkeaa, miten tutkija on tulkinnut tutkimusaineistoaan ja miten loogisia tutkijan

esittdman johtopaatokset ovat. (Saaranen-Kauppinen & Puusniekka 2006.)

Jos mittaustulokset osoittavat, ettd saatu tieto vastaa vallalla olevaa teoriaa tai
pystyy sita tarkentamaan ja parantamaan, niin tulos on validi. Validiteetin puuttu-
minen tekee tutkimuksesta arvottoman. Puutteellinen validiteetti merkitsee sit4,
ettd empiiriset havainnot ja koko tutkimus kohdistuu sivuun siita, mika oli tarkoi-
tuksena. (Virtuaali Ammattikorkeakoulu, 2007.) Tutkimus ja teoria kohtasivat hy-
vin, ja haastattelut tdydensivat ja vahvistivat kerattya teoriatietoa. Tutkimus eteni
tutkimusprosessin mukaisesti ja aikataulussa. Kaytin tutkimuksessa runsaasti

lahdekirjallisuutta.

Validiteetin voi jakaa kahteen; siséiseen ja ulkoiseen validiteettiin. Sisaisen vali-
diteetin tarkastelussa tehdadan kysymys; aiheutuvatko empiirisen tutkimuksen
saadut tulokset muuttujien valiset erot niista tekijoista, joiden oletetaan niiden nii-

hin vaikuttavan. Laadullisessa tutkimuksessa tarkastellaan mm. sitd, onko tutki-
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musstrategia valittu tutkittavan kohteen olemuksen mukaisesti. Sisallon validitee-
tin luotettavuus toteutuu ja tutkitusta ilmidsté tieto on oikeaa, kun teoreettiset ka-
sitteet on kyetty operationalisoimaan eli tutkimuksessa mitataan sita asiaa, mita
teoria edellyttaa. Ulkoinen validius tarkoittaa tutkimustulosten yleistettavyytta eri-
merkiksi erilaisiin tilanteisiin ja henkildihin. (Hiltunen, 2009.) Haastattelut ja ai-
neiston kasittely toteutettiin sopivissa olosuhteissa, joten aineiston luotettavuus
nailta osin pitéaisi tayttya. Pidin huolta, etta tilanteissa ollut kiire tai muita hairitte-
kijoita, joka lisaa reliabiliteettia. Reliabiliteettia lisdsi myods keskustelutilanteiden
vapaamuotoisuus, jolloin keskustelut olivat hyvin vapaamuotoisia. Minun piti kui-
tenkin valttaa johdattelevien kysymyksien kysymista, ja mielesténi onnistuin

tassa.

Haastattelurunko testattiin ja se toimi jokaisessa haastattelussa, joka lisda tutki-
muksen validiteettia. Haastateltavat pitivat haastattelukysymyksia hyvina ja mie-
lenkiintoisina. Uskon etta haastateltavien vastaukset olisivat olleet eri aikoina sa-
mankaltaisia. Haluttuja eroavaisuuksia saatiin haastatteluihin haastattelemalla eri
tyyppisia valmentajia. Toisaalta tama heikentaa luotettavuutta, kun vastauksissa

oli hajontaa esimerkiksi joukkue- ja yksildvalmentajien valilla.

Reliabiliteetti ilmaisee sen, miten luotettavasti ja todistettavasti kaytetty mittaus-
tai tutkimusmenetelma mittaa haluttua ilmiota. Reliabiliteetti tarkoittaa mittaustu-
loksen toistettavuutta, ei-sattumanvaraisuutta. Tutkimuksen reliabiliteetti on
hyva, kun tulokset eivat ole sattuman aiheuttamia. Jos haastattelut uusittaisiin,
pitaisi samoissa olosuhteissa saada samat tulokset. Tutkimuksen kyselyiden tu-
lee olla yksiselitteisia ja ymmarrettavid ja haastatteluiden tulee toteutua huolelli-
sesti. Periaatteessa tutkimus voi olla reliaabeli eli luotettava vaikka tutkimus ei
olisikaan validi eli pateva. (Hiltunen, 2009.) Validiteettia pyrin lisadamaan varmis-
tamalla aina haastateltavalta, ettd aiheet ja termit ymmarretadn samalla tavalla

mitd min& ymmarsin.

Tutkimuksen haastattelurungon muodostin teoriasta nousseiden aiheiden perus-
teella, ja tulkitsin tata kautta aineiston vastaavuutta lahdekirjallisuuteen. Paasin

valitsemaan itse haastateltavat monien hyvien vaihtoehtojen joukosta. Uskon,
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ettd tama lisasi myos tutkimuksen luotettavuutta. Pyrin olemaan jokaisessa vai-
heessa rehellinen ja valttamaan ennakkoluuloja. Pyrin myos suhtautumaan Kkriit-
tisesti kaikkiin tutkimuksen aiheisiin. Toisaalta omat mielipiteet ja kokemukset oli-

vat vahvoina taustalla, joka voi vaikuttaa tulokseen.

Opinnaytetyon tuloksia pidan luotettavina, koska tulokset pohjautuvat haastatte-
lujen aineistoon ja teoriaan. Suorat lainaukset valmentajilta lisdavat opinnayte-
tyon validiteettia, koska lukija voi arvioida haastateltavien kertomia mielipiteita.
Opinnaytetyon tuloksia kasittelin huolella ja objektiivisesti. Tuloksien esittaminen

tapahtui rehellisesti, jolloin tutkimustulokset olivat totuudenmukaisia.

8 Pohdinta

Aihe oli erittdin mielenkiintoinen ja mukaansatempaava koko tutkimuksen ajan.
Tutkimuksista |0ytyi eroja seka yhtélaisyyksia urheilun- ja myynninvalmennuksen
valilla. Yhtalaisyyksien kohdalla totesin, ettd nama asiat ymmarretaan myos
myynninvalmennuksessa ja keskityinkin erojen tulkitsemiseen enemman. Yhdis-
tin toimivaksi todettuja valmentajan ominaisuuksia ja keinoja johtopaatoksissa ja
huippumyynninvalmentajaa kuvaillessani. Samalla lisésin tutkimuksessa |0yty-
neitd eroavaisuuksia urheilunvalmentajista myynninvalmennuksen kehittami-
seen. Tutkimus oli mielestani hyva ja ajankohtainen myés toimeksiantaja yrityk-

selle, ja tuloksia tullaan hyédyntamaan.

Teorian kirjoittaminen ja haastattelut olivat mielenkiintoisimmat vaiheet tyéssani.
Niistd opin kaikkein eniten. Haastavinta oli aiheiden rajaaminen, koska aiheet
meinasivat laajentua herkasti. Minun oli pakko rajata tiettyja osa-alueita, mitk&a

liittyvéat valmentamiseen.

Olen erittain tyytyvainen kohderyhmaan, ketéa haastattelin. Heiltéa opin laajasti asi-
oita ja sain tarvittavan aineiston ty6tani varten. Jokainen tilanne oli oppimiskoke-

mus, ja haastateltavat olivat innoissaan mukana tydssani.
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Olen tehnyt tutkimusta toitteni ohella ja alkanut hyddyntamaan tutkimuksen
kautta esiin tulleita urheiluvalmennuksen keinoja omassa tydssani. Olen siis ai-
dosti kehittdnyt omaa osaamistani urheiluvalmennuksen keinoin, esimerkiksi
huolellisella ja suunnitelmallisella valmennussuunnittelulla ja mittareiden kehitta-
misella. Olen vienyt myds muita opittuja tyokaluja kayttdon omaan ja yrityksen

arkeen.

Kirjallisuudessa ja tutkimuksissa on tutkittu urheilun- ja myynninvalmennuksia
omina osa-alueinaan mutta eroja ja yhtalaisyyksia ei ole aikaisemmin tutkittu sa-
malla tavalla. Myynninvalmennuksesta on tehty useita opinnaytetéita ja siitd on
kirjoitettu runsaasti kirjallisuutta, joten vastaavuutta oli helppo l16ytda. Samalla ta-
valla ja paljon tieteellisemmin on tutkittu urheiluvalmennusta, mink& pohjalta teo-
riaan oli miellyttava tutustua. Teoriaa kirjottaessa aloin huomata eroavaisuuksia

ja yhtalaisyyksia, jotka myoéhemmin vahvistin teemahaastatteluilla.

Pohdin tutkimustani tehdessa, miten yritykset voisivatkaan parantaa tulostaan ur-
heiluvalmennuksen keinoin. Urheiluvalmentajilta opittu tavoitteellisuus ja asenne
veisi myds myynninvalmennuksessa pitkélle, ja tama on myds yrityksissa huo-
mattu. Urheilulahjakkuuksia voidaan siirtdd tydelamé&éan ja saada hyvia tuloksia
aikaan hyodyntamalla urheilun oppeja. Myods olosuhteiden luominen oppimisen
ja valmennukselle oli uusi hyva oivallus, joka I6ytyi urheilun teoriasta ja aineis-
tosta. Kokeneilta myynninvalmentajilta saamaa oppia tulen kayttdmaan myos

omassa toiminnassani jatkossa.

Tutkimuksen aikana nousi esille useita uusia tutkimusaiheita. Jatkotutkimuksena
olisi mahdollista tutkia ja syventya lisdan tutkimuksessa esiin nousseisiin aihei-
siin, johon en tassa tutkimuksessa voinut enempaa syventya. Jatkotutkimuksen
aiheet voisivat kasitella myynninvalmentajan tytkaluja, valmennussuunnitelmaa

ja tiimin rakentamista urheilusta opituin keinoin.

Opinnaytetyon kirjoittaminen oli kasvattava kokemus. Tein sen taysin paivatdiden
ohella, jolloin paivista tuli pitkia ja tutkimuksen tekeminen hyvin itsenaista. Tutki-
musta tehdessani opin kayttamaan tiedonhankintamenetelmia ja tutkimusmene-

telmid ja kehityin tutkijana. Tama tutkimus oli suuri oppimiskokemus ja opin paljon
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lisdd valmentamisesta, johtamisesta, tutkimisesta ja kaikista opinnaytetydssa tut-
kituista aiheista. Ennen kaikkea kehityin valmentajana ja oma ammattitaito kasvoi
huomattavan paljon. Oma mielenkiintoni aihetta kohtaan auttoi jaksamaan kirjoi-
tustydssa ja teki tastd tutkimuksesta mielenkiintoisen. Kokonaisuudessaan olen
tyytyvainen opinnaytetyohoni. Voin myds todeta, etté urheilutaustasta on ollut

hyotya myos yritysmaailmassa, ja tutkimus vahvisti tata havaintoa.
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Liite 1

Haastattelurunko

1.

Valmennuksen tavoitteet. Teetko valmennuksellesi tavoitteet, mita ne
ovat?

- Minkélainen on hyva tavoite valmennuksen tavoite?

- Mika on hyva myyjan tavoite?

- Miten mittaat valmennettavan onnistumisia?

Mista asioista koostuu hyva yksittainen valmennus?

- Kaytatkd valmennuksesi apuna "tydkaluja”?

Mista asioista/elementeista koostuu hyva yksittéainen harjoitus?

4. Teetkd valmennussuunnitelman? Miten, mille aikavalille?

- Mika on sen merkitys sinulle?

Kuinka paljon valmennettaviesi ajasta menee harjoitteluun ja kuinka pal-
jon aikaa kuluu suorittamiseen?

Valmennettavan osallistaminen valmennukseen / valmennussuunnitel-
maan. Osallistatko, mika on osallistamisen merkitys mielestéasi?

Miten mittaat onnistumisia itseltasi?

Kuinka rakennat luottamusta ja mik& sen merkitys on valmennussuh-
teessa?

Kuinka valmennat yksil6a/ ryhmaa? Miten valmennukset eroavat toisis-

taan?

10. Mika on sinun roolisi valmentajana?

11. Mitd myyjdn ominaisuuksia (ei suorituskyvyllisid kuten kestavyys tai tek-

niikka) pidat tdrkeand onnistumisen kannalta?



