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Taman opinnaytetyon tavoite oli selvittaa, mika on myyntivalmentajien vaikutus myyjien ke-
hitykseen ja motivoimiseen. Opinnaytetyo kasittelee kolmen myyntivalmentajan vaikutusta
heidan oman tiiminsa kehitykseen seka milla valmennus tyyleilld he pystyvat motivoimaan
myyjid. Tassa opinnaytetydssa konkretisoidaan teorioita ja kirjallisuutta kommunikoitiin, mo-
tivaatioon ja myyntivalmentamiseen liittyen.

Priméaarilahteena on tiedonkeruussa kaytetty teemahaastatteluja, joiden avulla on keratty
kvalitatiivista tietoa. Pddkaupunkiseudun myyntipisteen myyntivalmentajia ja myyjia haasta-
teltiin yksiloina seké tiimissa eri nédkokulmien saavuttamiseksi. Sekundéarista tietoa on ke-
ratty aihealueeseen liittyvan akateemisen kirjallisuuden, Internet-lahteiden sekad olemassa
olevien opinnaytetdiden kautta. Tutkimus toteutettiin kvalitatiivisen tiedon avulla.

Suurimmaksi haasteeksi myyntivalmennukseen liittyen osoittautui ajan puute. Haastattelui-
den kautta selvisi myyntivalmentajien sekda myyjien toive yksilévalmennuksille seka tiimival-
mennuksille tydaikana. Tutkimuksen myoté selvisivat eri motivaatiotekijat myyjien valilla. Eri
motivaatiotekijat myyjien valilla voidaan nahda haasteena myyntivalmennuksessa. Taman
vuoksi myyjat painottivat yksilovalmennuksien tarkeytta. Myds kommunikoinnin tarkeys myyn-
tivalmentajan ja myyjan valilla nousi esiin haastatteluiden kautta.

Téarkein tutkimustulos tassa opinndytetytssa oli kommunikaatio myyntivalmentajan ja myyjan
vélilla sek& heidan keskinédinen kemia. Kommunikaation toimiessa molemmat osapuolet ovat
tietoisia kehityksesta seka asetetuista tavoitteista. Taman tutkimuksen perusteella Yritys X:n
paakaupunkiseudun myyntipisteelle voidaan suositella ajankayton lisdamistéa yksiléiden val-
mentamiseen myynnin osa-alueella.

Asiasanat: Myyntivalmennus, motivointi, kommunikointi
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The purpose of this research was to identify and critically analyse the influence of the sales
coaches at Company X's sales on company’s sales persons. The research aimed to point out
specific factors and coaching methods that motivate insurance salespersons to progress in the
selling process. This research aims to concretize theories related to motivation and communi-
cation in an organization such as Maslow’s hierarchy and leading and managing change theo-
ries. Another objective for this research was to make recommendations for Company X’s sales
coaching process based on the results.

Primary data were collected through theme interviews. Sales coaches and sales persons of
the Helsinki metropolitan area team were interviewed in order to take into account both per-
spectives on coaching and motivation. Interviews were carried out individually and in teams.
Secondary data were collected from printed and online literature and thesis reports that con-
tained information about motivating employees and sales coaching.

It was found out that the major challenge related to sales coaching was a lack of time. Both
sales coaches and sales persons hoped to have more time for individual and team sales coach-
ing during working hours. The research highlighted that each sales person has his/her own
motivators which can be found as a challenge when coaching in a team. Sales persons stated
that there would be more demand for individual coaching and highlighted the importance of
communication between sales coach and sales person.

The conclusion of this research is that communication and motivation are linked factors in

sales coaching. A recommendation for Company X’s sales coaching is to increase more time
for individual training for the sales persons.

Keywords: Sales coaching, motivation, communication
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1 Johdanto

Téassa opinnaytetydssa tutkitaan Vahinkovakuutusyhtién X:n paakaupunkiseudun myyntipisteen
myyntivalmentajien toimintatapoja ja niiden vaikutusta myyntipisteen myyjiin. Osana myynti-
valmentajien toimintaa on motivointi, jonka vuoksi tutkimuksessa kaydaan lapi motivoimisen
eri keinoja. Myyntivalmentajien yksi tarkein osa-alue tydssaén on vuorovaikutus myyjien ja
oman esimiehen kanssa. Selkedn vuorovaikuttamisen avulla esimies luo luotettavia ja toimivia

suhteita omaan valmennettavaan, joka vie molempia eteenpain tydssaan.

Myyntivalmentajalla on omalla vastuullaan monta ihmista ja kaikki heista on erilaisia. Val-
mentaja ei saa asettaa ketdan eriarvoiseen rooliin tiimissa vaan tiimin taytyy olla tasoarvoi-
nen. Myyntivalmentajan taytyy muistaa tyossaan, ettéa asettaa itsellensa tietyt rajat sille,
kuinka paljon tydskentelee myynnin parissa ja kuinka paljon paneutuu esimiesrooliin. Taman

avulla myyntivalmentaja pystyy panostamaan valmentamiseen ja tekeminen on laadukasta.

Valmentajan tulee olla tiimin tavoitettavissa. Taméa luo myyjiin luottamusta, jonka avulla hei-
dan valinen valmennussuhde syvenee. Valmentajan tehtavana on luoda tiimille hyva ryhma-
henki ja nostattaa tunnelmaa tilanteen vaatiessa. Heidan tehtéavanéan on motivoida myyjia
jatkuvasti ja auttaa ongelma tilanteissa. Valmentajien tehtava on asettaa selkeat tavoitteet
myyijille, joiden avulla myyja tietédad mihin pyrkia. Myyjid tulee haastaa ja antaa entista ko-

vempia tavoitteita, jos edelliset ovat olleet liian helposti saavutettavia.

Valmentajien tulee pitaad huolta myods omasta hyvinvoinnista, koska heidan avulla myyjat ke-
hittavat toimintaansa ja tahtaavat tavoitteisiin. Taman vuoksi myyntivalmentajan esimiehen
tulee seurata valmentajien toimintaa ja pitéda vuorovaikutusta ylla. Valmentajan tulee itse
olla motivoitunut, jotta voi motivoida valmennettaviaan. Tavoitteet voivat organisaation joh-

don osalta, joskus osoittautua haastaviksi, mutta se ei saa vaikuttaa valmentajan toimintaan.

2 Opinnaytetyon tausta

Vahinkovakuutusyhtioon kuuluu kahdeksan erillistd myyntipistettd, jotka toimivat franchise-

periaatteella. Jokaisella myyntipisteella on erillinen yrittaja, joka on palkannut omat tyonte-
kijat. Myyntipisteet myyvat Yritys X:n tuotteita ja ovat sen konseptin alla. Myyntipisteen yrit-
tajan tyontekijat ovat kaikki yrittdjia, joille maksetaan palkka sen mukaan, mité he ovat kuu-
kaudessa myyneet. Toiminta on Yritys X:lle kannattavaa, koska ulkoistetussa myyntikanavassa
kaikki perustuu uusasiakashankintaan. Yritys X:n myyntipisteen palkkalistoilla olevat tyonteki-

jat hoitavat lisamyynnin jo olemassa oleville asiakkaille. (If, 2018)

Yritys X:n franchising-toiminta alkoi vuonna 2003 ja on siitd lahtien laajentunut jatkuvasti.

Myyntipisteyrittdjia on tullut lisda seitseman ensimmaisen pisteen avauduttua. Yritys tarjoaa



myyntipistetta pitavéalle yrittajalle vakuutusympariston, tuotteet ja jarjestelmat. Yritys X jar-
jestaa aloittaville franchise yrittajille aina koulutuksen, jossa heille koulutetaan perusteet.
Tydhon kuuluu uusasiakashankinta paaosin puhelimitse, mutta myyjalla on mahdollisuus kut-
sua asiakas tapaamiseen myds konttorille. Kotikaynnit asiakkaille ovat vahentyneet nykypai-
vana huomattavasti, koska markkina on muuttunut viime vuosina enemman puhelimitse asi-
ointiin. (If, 2018)

Ulkoistetun myyntipisteen tavoitteena on tuottaa asiakkaalle ainutlaatuinen asiakaskokemus,
jossa kaydaan hanen tarpeet lapi sekda myydaan hanelle oikeanlainen vakuutuskokonaisuus.
Tama mahdollistuu, kun myyjat ovat motivoituneita, asiantuntevia, palvelualttiita ja tulevat

toimeen erilaisten ihmistyyppien kanssa. (If, 2018)

Téassa opinnaytetydssa tullaan keskittymaan Padkaupunkiseudun myyntipisteeseen. Helsingin
myyntipiste muodostettiin vuoden 2017 alussa, kun Tikkurilan, Tapiolan ja Vantaan myyntipis-
teet yhdistyi. Yhdistymisen jalkeen Paakaupunkiseudun piste on ollut Suomen myyntipisteista
suurin. Myyntipisteessa tytskentelee télla hetkelld 27 myyjéaa, kolme myyntivalmentajaa ja
yksi myyntipisteyrittaja. Myyjien lisaksi myds myyntivalmentajat myyvat normaalisti valmen-
nuksen ohella. Myyjat on jaettu kolmeen eri tiimiin ja jokaisella tiimilla on oma myyntival-
mentaja. Valmentajat ovat aloittaneet uusien tiimien kanssa, silloin kun pisteet yhdistyivat

keskenaan.

Jokainen valmentaja kehittdd oman tiiminsa myyjia yksiléina ja tiimind. Myyntivalmentajien
tavoite on pitda valmennettavat myyjat motivoituneina ja samaan aikaan saavuttamaan aina
mahdollisimman paras lopputulos. Myds myyntivalmentajat saavat tehtavaansa koulutuksia ja

kehittavat valmennustaitojaan Yritys X:n jarjestamilla esimiespaivilla vuosittain.

3 Myyntivalmennus yleisesti

Jotta myyntityota saadaan valmennuksen avulla tehostettua, on oikeanlainen valmennustyyli
oleellinen osa myyjan kehittymisprosessia. Myyntivalmentajien keskuudessa henkil6kohtainen
valmennus on nykypaivana korostunut enemman verrattuna tiimivalmennukseen. Valmennuk-
sesta on tullut kaytannon laheisempaa, eika teoriavalmennusta painoteta yhta paljon. Itse te-
kemista ja oikeita asiakaskohtaamisia korostetaan enemman. Myyntivalmennuksen kautta
myo6s huippumyyjéat ovat loytaneet osa-alueita kehitettavéksi sekéd oppineet kriittisesti tarkas-
telemaan omaa toimintatapaa myyjanéa. Valmentajat tuovat myyjien keskuuteen tuoreimman

tiedon sen hetkisista toimintatavoista seka malleista. (Piili 2006, 126-132)

Esimiehen kannattaa valmentaa myyjiaan saannollisesti. S&dannollisyydelld voidaan esimerkiksi
tarkoittaa saannollisin valiajoin pidettavia palavereja, joissa kdydaan lapi myyjan tuloksia,
onnistumisia ja epdonnistumisia. Esimiehen palautteen kautta myyja tulisi pystya oppimaan

epaonnistumisista sekd ymmartamaan tekijat, jotka johtavat onnistumiseen. Jokaisen myyjan



kehityskayraa tulisi seurata sdannéllisesti, jotta huonoihin, seké hyviin tuloksiin pystytaén
puuttumaan riittavan ajoissa. Mikali huonoihin tuloksiin ei puututa ajoissa, voi tietyistd myyn-
titavoista muodostua pitkaaikaisia ongelmia. Tasta syysta esimiehen eli valmentajan tulee
olla helposti lahestyttava, ettei myyja koe vaikeaksi lahestyd huonoissakin asioissa omaa val-
mentajaa. Valmentajan ja myyjan valisiin keskusteluihin on hyvéa ottaa teema esimerkiksi re-
ferenssien pyytaminen, jonka avulla saadaan liséa kontakteja jo olemassa olevalta asiak-
kaalta. Kaikki tapaamiset ja niissa kaydyt keskustelut on hyva kirjata yl6s. Nain niihin pysty-

taan palaamaan ja myyjan kehitysta voidaan helposti seurata. (Piili 2006, 126-132)

3.1 Myyntivalmennus aloittavalle tyéntekijalla

Aloittavan myyjan valmennuksessa on tarkeinta saada hyva luottamus hénen ja valmentajan
vélille. Tassa kyse on siita, ettd myyja pystyy kertomaan myéskin huonoista asioista ja siita
mika hanta mietityttaa. Jos luottamusta ei synny myyjan ja valmentajan valille, ei valtta-

mattad myoskadn asetettuihin tavoitteisiin voida paasta.

Valmentajan tulee ottaa esille asiat mita han vaatii uudelta myyjalta sekd mitka ovat hanen
toiveensa. Valmentaja kay lapi valmennusprosessin, jota kaytetadan seka kertoo, miten yrityk-
sessa asiat hoidetaan. Valmentajan tulee keskustelussa painottaa, ettd myyjan tulee myds an-
taa palautetta valmennuksesta valmentajalle. Taméan avulla pystytaan kaymaan lapi asioita,
jotka ovat tarkeitd myyjalle. My6s rakentavan palautteen antaminen molemmin puolin on
oleellinen osa valmennusprosessia. Valmennettavan palautteen kautta valmentaja voi kehit-
tdd omaa taitoaan valmentaa seka pain vastoin. Yleisin ongelma on, ettd valmennettavat ei-
véat uskalla kertoa kehityskohtia valmentajalle ja han luulee valmentavansa heité oikealla ta-
valla. (Ekman 2004, 109-113)

Myyjélle on téarkeé tehda selvaksi, etta virheiden tekeminen on sallittua. Se auttaa myyjaa ke-
hittdmaan itsedan, sekd muita samassa tyéryhmassa tydskentelevia kollegoita. Myyjéalle olisi
hyva olla mentori, jolta han pystyy kysymaéan apua. Tamé auttaa hanta keskittymaan myyntiin
ja myos lisda myyjan itsevarmuutta tydhon. Mentorin avulla myyja pystyy kdymaan lapi erilai-
sia tilanteita tulevaisuutta varten ja samalla esimerkiksi oppia kuinka selvita haastavista ti-
lanteista. Mentori mydskin antaa esimiehelle aikaa keskittyd hdnen omiin valmennuksiin ja
tarpeen vaatiessa kdymaan lapi asiaa myyjan kanssa. Myyjalle itselle tulee saada ajatus myy-
tya tuotteesta tai palvelusta mitéd han on myymassa, jotta myynti on itsevarmaa ja uskotta-
vaa. (Piili 2006, 124-126)

3.2 Myyntivalmennus kokeneelle myyjéalle

Jokaisella tydpaikalla on kokeneita tyontekijoita, jotka ovat olleet myyntitydssé jo useamman
vuoden tai jopa suurimman osan elamasté. Heit& on huomattavasti vaikeampi saada muutta-
maan toimintatapojaan varsinkin, jos ne ovat toimivia ja kantaa asetettuihin tavoitteisiin

saakka. Hyvan myyjan olemus perustuukin siihen, miten hén pystyy muuttamaan toimintaansa



jo olemassa olevasta tai lisadmaéan siihen toimivia elementtejé. (Furman & Rubanovitsch
2014,27-28)

Kokeneetkin saavat paljon vinkkeja omaan tekemiseensa, joita he pystyvat sovittelemaan
muiden kollegojen kanssa. Kokeneelta myyjalta saadut vinkit voidaan kayda lapi esimerkiksi
yhteisesti esimerkiksi tiimipalavereissa, jolloin myyja voi jakaa tietotaitoaan muiden kesken.
Tama osoittaa arvostusta valmentajalta ja tiimiltd, jota pystyy hyédyntdméén itse omassa
tydssdan. Valmentajat ovat pitédneet kokeneiden myyjien kanssa paljon palavereita myyntitu-
loksista ja tulevista uudistuksista. Jos valmennus ei ole koko ajan ollut aktiivista voi vanha
myyja tyytyd olemassa oleviin tapoihin, joista on vaikea irtautua. Taman takia onkin hyva val-
mentaa aktiivisesti uusia ja vanhoja myyjia yhdessa. Eri tasoisten myyjien valmentaminen yh-
desséa on todettu lisdédvan myds myyjien motivaatiota tyéhon. Aktiivisen valmentamisen tar-
koitus on myos seurata kaikkien motivaation kehitysta. Valmentaja pystyy seuraamaan kehi-
tysta, kun yllapitad sdanndéllisesti valmennuksia kahden kesken seka tiimissa. (Furman & Ru-
banovitsch 2014, 22- 24)

3.3 Myyntivalmennuksien pitdminen

Myyntivalmennuksia voidaan pitda kahden kesken tai ryhmassa eli yleensa tiimina. Tiimin kes-
ken on hyva pitaa palavereita, jolloin esiin nousee useampi eri nakokulma ja mielipide. Tiimin
keskeiset palaverit eivit ohjaa suoraan myyjan toimintaa, mutta nostaa esiin tarkeité asioita
ja toimivia myyntimalleja. Tiimin jasenien keskindinen sparrailu vaikeisiin myyntitilanteisiin
liittyen auttaa myyjia késittelemé&an erilaisia asiakaskohtaamisia. Palavereissa ajatusten ja
ideoiden jakamisen avulla voidaan l6ytaa ratkaisuja tehokkaasti ja nopeasti myynnin osalta

askarruttaviin kysymyksiin. (Aaltonen ym. 2005, 317-319)

Ryhmaéakeskustelut nostattavat tiimihenked, josta hydtyvat kaikki. Keskustelussa on hyva olla
eritasoisia myyjia uusia ja vanhoja. Nain mielipiteet vaihtuvat ja molemmat voivat oppia toi-
nen toiseltaan. Palaverien jalkeen toimiviksi todetut toimintatavat voidaan hyddyntaa kaytan-

nossa oikeissa myyntitilanteissa. (Aaltonen ym. 2005, 314-316)

3.4 Myyntivalmennus Yritys X:ss&

Myyntivalmennus on purettu osiin, joiden avulla on helpompi hahmottaa, kuinka valmentaja
tyoskentelee myyjan kanssa. Myyntiprosessiin kuuluu valmentajien osalta ensimmaiseksi Yritys
X:n vaatimat tavoitteet myyntipisteelle. Toisena on myyntivalmentajien suunnitelma tavoit-
teiden toteutuksesta ja tdméan hetkisen tilanteen paikantaminen tavoitteeseen néhden. Seu-
raavaksi suunnitellaan, miten asetettuihin tavoitteisiin paastaan ja mita se vaatii koko tii-
milta. Tavoitteiden saavuttamiseksi laaditaan suunnitelma, jossa kdydaan lapi mita osa-alu-
eita harjoitellaan myyjéakohtaisesti. Taman jalkeen varataan henkilékohtainen aika kalenteriin
Ja kdydaan kaikkien myyjien kanssa erikseen henkilokohtainen keskustelu, mita osa-aluetta

tulee kehittda, jotta tavoite saavutetaan. Kokonaisuudessaan myyntivalmentajat joutuvat
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analysoimaan kunkin myyjan taitoja ja tdméan perusteella katsoa mitd osa-alueita tullaan ke-

hittamaan.
/ !
Tavoitteiden
A | toteuttaminen
A | Tavoitteiden
Suunnitelma asettaminen
| | | tavoitteiden valmentajan
IF:n saavuttami- kanssa
asettamat .
- seksi
tavoitteet

Kuvio 1: Myyntivalmennus

3.5 Prosessin toteuttaminen

Yritys X antaa myyntipisteille vuosittaiset tavoitteet, joita myyntipisteen tulee noudattaa.
Painopistealue voi olla esimerkiksi henkildvakuutusmyynti tai omaisuusvakuutukset. Painopis-
tealueet ovat viime vuosina vaihdelleet paljon ja sen vuoksi valmentajat ovat joutuneet &ari-
rajoille, koska myynnin pitaéa olla kokonaisvaltaista, eikd mistaan painopistealueesta saa luis-
taa. Painopistealue maaraytyy sen mukaan, mihin suuntaan yritys haluaa omaa toimintaansa

vieda ja panostaa tulevaisuudessa.

Myyntivalmentajat pitavat myyntipisteyrittajan kanssa useita kokouksia, joissa kaydaan lapi,
miten asetetut tavoitteet tullaan saavuttamaan ja mitd muutoksia se vaatii jokaisessa pis-
teessa. Tiimin valmentajat suunnittelevat mité eri harjoitteita tulisi kdyda myyjien kanssa
Iapi. Henkilokohtaiseen tapaamiseen myyntivalmentaja valmistautuu kerdamalla kaiken mah-

dollisen datan myyjéasta ja sen perusteella sopivat harjoitteet myyjakohtaisesti.

Jokainen myyja on luonteeltaan ja ihmistyypiltaan erilainen, joka asettaa paljon haasteita
valmentajalle. Valmentajat haluavat saada palautetta myoskin myyjilta, koska se auttaa heita
kehittamaan omaa toimintaansa. Valmentajat havainnoivat myyjien myyntipuheluita useita
kertoja kuukaudessa ja pyrkivat nain ulkopuolisin silmin seuraamaan, miten myyja edistyy.
Taman avulla he pystyvat puuttumaan mahdollisiin ongelmiin ja auttamaan asian korjaa-

miseksi.
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3.6 Myyntivalmentajien koulutus Yritys X:ssa

Valmentajat havainnoivat tdissa myyjia, josta he poimivat asioita jotka toimivat. Nama asiat
kaydaan lapi tiimi palavereissa, joissa pyritddn jakamaan tietoa ja oppimaan toisilta. Yritys X
jarjestaa intranetissa koulutuksia saannéllisesti, joiden avulla pidetéan tydntekijoiden tuote-

tietous ajan tasallaan.

Myyntivalmentajat kayvéat tietyin valiajoin Yritys X:n omissa koulutuksissa ja esimiespdivilla.
Naissa tapahtumissa on aina esiintyjia myoskin ulkopuolelta, jossa kdydaan lapi uudistuksia ja

kuluvaa vuotta eri teemojen kautta.

3.7  Myyntivalmennuksen haasteet

Jokaisen valmentaja tyonkuva ja tavoitteet vaativat suunnittelua, seka niissa pysymista.
Vaikka suunnitelma olisi tehty hyvin, tulee vastaan aina haasteita. Myyjalla voi olla ongelmia
henkilokohtaisessa elamassa, joka nakyy tydelamassa. llmapiiri tyopaikalla voi olla kireé ja
huono, joka ndkyy toimistolla. Valmentaja ei valttaméatta kykene aina ennakoimaan ja valmis-
tautumaan kaikkiin haasteisiin. Myos tyontekijoéiden henkilokohtaisilla elamanmuutoksilla on
suuri vaikutus etenkin myyntitydssa, koska tydskennelldén asiakasrajapinnassa muiden ihmis-
ten kanssa. (Kupias ym. 2011, 160-164)

Esimies seuraa valmennettaviaan jatkuvasti ja havainnoi, miten he ovat kehittaneet tekemis-
taan aikaisempien keskusteluiden perusteella. Tiimin jasenet voivat olla erimielta asioista,
jonka vuoksi on hyva keskustella niista koko tiimin kesken. Kahden keskeisilla keskusteluilla
voidaan pureutua asioihin, jotka ovat henkildkohtaisia tai jos valmennustilanteesta halutaan
tehda intensiivinen. Esimiehen tulee pystya ymmartamaan valmennettavaa ja antamaan myés
ratkaisuita ongelmatilanteisiin. (Piili 2006,140-155)

Esimiehen taytyy osata ottaa puheeksi vaikeitakin asioita valmennettavan kanssa. Esimerkiksi
myyjén kehityksen hidastuminen tai ettei tavoitteita olla pystytty saavuttamaan. Esimiehen
tulee kerata tilastoja ja faktoja, jonka avulla palaute voidaan perustella myyjalle. Rakentavat
keskustelut esimiehen ja myyjan valilla voivat korjata tilanteen, kun siihen puututaan tar-
peeksi ajoissa. Tydyhteiso ja tiimi vaativat kaikilta taydellista osallistumista, jos néin ei ole se
nakyy tuloksissa. Esimiehen tulee puuttua, mikali joku tiimin jasenista ali suoriutuu, koska se
nékyy muiden tydmaarassa. Sairaspoissaolot lisdantyvat helposti, mikali tulokset ja paineet
kasaantuvat pelkéastddn muutamille henkildille. Tamé& nostaa rekrytointeja ja tuo yritykselle
lisda kuluja. Myyjien tavoitteet tulisi olla selkeét ja helposti ymmarrettavat, jolloin niihin on
helpompi toteuttaa. (Piili 2006,120-138)
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3.8 Myyntivalmennuksen haasteet myyntipisteella

Myyntivalmennuksen suurin haaste Helsingin myyntipisteella on ajanpuute. Tama ilmenee esi-
merkiksi aktiivivalmennuksen méaarissa. Myyntivalmentajat pitéavat henkilokohtaisia koulutuk-
sia tiimin jasenille kerran kahdessa kuukaudessa. Koulutukset ovat usein tunnin mittaisia ja ne
siséltavat aina teeman, jota kdydaan yhteisesti 1&pi koko tiimin kesken. TAma on osoittautu-

nut valmentajilla toimivaksi tavaksi.

Valmentajat koittavat havaintojen ja myyntilukujen perusteella oppia ymmartaméaan, mitka
ovat jokaisen myyjan motivaattorit ja kehityksen kohteet. Valmentajat pyrkivat kehittamaéan
myyjid myds yksildin&, jolloin valmennus vaatii, ettd my6s myyja on halukas vastaanottamaan
valmennusta. Myyjan tulee olla itse aktiivinen osapuoli ja nayttaa halua oppia ja kehittaa it-
seddn. Aktiivisen valmennuksen tarkoitus on pitdd myyja keskittyneena ja auttaa myyjaa kes-
kittamaan taitonsa oikeisiin asioihin. Aktiivisessa valmennuksessa myyntivalmentaja pitaa tii-
viin kontaktin myyjaéan, jolloin myyjé ei harhaudu keskittymaé&n epaolennaisiin asioihin. Hel-
singin myyntipisteessa myyntivalmentajien tyénkuvaan kuuluu myds myyjien tapaan tuottei-
den myynti, joka voi osittain vieda aikaa pois myyjien aktiivivalmennuksesta ja yleisesta
myyntivalmennuksesta. Myyntivalmentajien tydpanos on asetettu 70 % myymiseen ja 30 % val-

mentamiseen, jota sovelletaan parhaan mukaan.

4 Muutosjohtaminen yleisesti

Muutoksen johtamisen merkitys korostuu nykymaailmassa entisestaéan, kun teknologia kehittyy
ja siirrymme kohti yha tieto intensiivisempéaa palveluyhteiskuntaa. Muutoksia tapahtuu eri or-
ganisaatioiden sisalla jatkuvasti, eivatka suurin osa niista ole ennakoitavissa. Organisaation
menestyksekk&an muutosjohtamisen kannalta avaintekijoita ovat luottamus, avoimuus, li-
saantyva itsetietoisuus seka sisainen muutos. Sisdiselld muutoksella tarkoitetaan muutosta,
joka lahtee liikkeelle organisaation sisélta, eika esimerkiksi ulkoisen pakotteen (lainsaadanto)
kautta. (Ponteva 2010, 26-27)

Usein organisaatioissa muutoksien oletetaan olevan hallittavissa ja helposti toteutettavissa.
Todellisuudessa parhaiden kaytantdjen kopioiminen organisaatiosta toiseen ei useinkaan ole
mahdollista. Tahan vaikuttavat useat kontrolloimattomat elementit, jotka liittyvat muutok-
siin. Esimerkiksi organisaation siséinen kulttuuri ja preferenssit ovat suuressa roolissa muutok-
sien aikana. Usein ympériston muutos pakottaa organisaatioita muuttumaan, jolloin parhaiten
menestyvat joustavat organisaatiot, joissa tiedonkulku organisaation sisalla tapahtuu poikit-

tain, eikd muutosta vain “vieritetd” tyontekijéiden paalle. (Ponteva 2010, 30-33)

Periaatteessa muutoksen tulisi siis lahtea liikkeelle tyéntekijoista, jolloin sen toteuttaminen
onnistuu todennakdoisesti parhaiten. Toimintatutkimuksena tunnetun kasitteen juuret ulottu-

vat 1940-luvulle asti, jolloin Kurt Lewin otti kasitteen kayttédn. Toimintatutkimus on muu-
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tosta, jossa tyontekijat (toimijat) kehittavat tyotaan yhdessa tutkijoiden kanssa. Toimintatut-
kimus toimii reflektiivisesti, eli tydntekija pohtii omia kokemuksiaan ja ty6ta pyritaan kehit-
tamaan tata kautta. ldeaalitilanteessa tydntekijan ja tutkijan valinen raja hamartyy. (Pon-
teva 2010, 40-50)

Nykymaailmassa jatkuva teknologinen kehitys tekee kuitenkin edella kuvaillun toimintamallin
hyddyntamisen kdytannossa hyvin vaikeaksi. Ympariston ja toimialojen jatkuvassa muutok-
sessa selvidminen onkin ennemmin sopeutumista uusiin toimintamalleihin. Muutos ei siis
useinkaan ole ennakoitavissa tai suunniteltavissa, vaan puhutaan niin sanotusta emergentista
muutoksesta, joka on lahtdisin organisaation ulkopuolelta. TAman tyyppiset muutokset ovat
usein reaktiivisia, eli organisaatiot reagoivat ulkoisiin tekijoihin, esimerkkind mahdolliset
“Kkriisit” ja muuttavat toimintaansa naiden seurauksena. Nykymaailmassa organisaatioiden
haasteena onkin muuttaa tdma reaktiivinen toimintatapa proaktiiviseksi, eli mahdollisia krii-

seja ennakoivaksi ja torjuvaksi muutokseksi. (Ponteva 2010, 51-57)

Organisaation sisdlla tapahtuvaa muutosta voidaan siis usein kuvailla erdanlaiseksi oppimis-
prosessiksi, eikd muutos nain ollen tapahdu lineaarisesti organisaation sisalla. Muutoksen ’toi-
mivuus” havaitaan vasta tapahtuneen muutoksen jalkeen, joten usein muutostilanteen jal-
keen organisaatiot ikaan kuin peruuttavat kehityskayrallaan taaksepain. (Ponteva 2010, 51-
57)

Step... O
step3 (B) .

Result

Planning |

next time

Thinking
about result

ime
Anna 2008-05-06. Chaos Theorv. CSM.

Kuvio 2: Muutosjohtaminen (Muutoksen johtaminen)
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Organisaatioiden sisalla tapahtuviin muutoksiin liittyy myds laheisesti muutosvastarinta. Muu-
tosvastarinnalla tarkoitetaan vastustusta, jota yrityksen tydntekijat usein ilmaisevat erilaisia

muutoksia kohtaan. Muutosvastarintaa voidaan lahestya kahdella eri tavalla:

1.Muutosvastarinta néhdaéan haitallisena asiana ja sité pyritdan hallitsemaan tai poistamaan

kokonaan.
1.Muutosvastarinta ndhdaan tarkeéné osana onnistunutta muutosprosessia.

Naista kahdesta nakdkulmasta ensimmaista voidaan pitda vanhanaikaisena ja nykymaailmassa
ongelmallisena. Muutosvastarinnan huomioiminen muutosvaiheessa johtaa yleensa siihen, etta
useampia nakokantoja otetaan huomioon ja ndin ollen saavutetaan myos parempi lopputulos
koko organisaation kannalta. (Luukkala 2011, 180-186)

Muutosvastarintaa tulisi kuitenkin organisaation johdon puolesta pyrkia hallitsemaan jossakin
maarin, ja tahan l6ytyy useita eri keinoja, joista mainitsen esimerkkeina seuraavat: Tuen ja
sitoutumisen rakentaminen, positiivisten suhteiden kehittdéminen, oikeudenmukaisuus seka
koulutus ja kommunikointi. Naisté yleisesti téarkeimpané voidaan pitdéd kommunikointia. Kom-
munikointi on erityisen térkead, silla se saa ihmiset kokemaan itsensa téarkeiksi, antaa parem-
man kokonaiskuvan siitd mité organisaatiossa tapahtuu, ja luo jaettua kulttuuria organisaation
sisalla. Lisaksi selkealla kommunikaatiolla voidaan purkaa erilaisia huhuja, joita usein muutos-

tilanteissa esiintyy organisaation sisalla. (Luukkala 2011, 186-190)

Toimintamallien uudistuessa organisaatioiden sisalla jatkuvasti, kommunikaatio eri toimipis-
teiden valilla on siis erittdin ratkaisevaa. Tassa yhteydessa tarkastelenkin kommunikaatiota
kolmen eri myyntitiimin valilla. Sujuva kommunikaatio tiimien valilla on tarke&a, silla asiak-
kaan silmissa kaikki myyjat ovat osa samaa tiimid. Sujuvan ja onnistuneen asiakaskokemuksen

varmistamiseksi toimintatapojen tulisi olla yhtenaisia. (Luukkala 2011, 190-193)

4.1  Muutosjohtaminen Yritys X:ssa

Muutosjohtaminen on ollut ajankohtaista yrityksessa viimeisen kahden vuoden aikana, kun
kaikki kolme vanhaa myyntipistetta yhdistyi yhdeksi Padkaupunkiseudun myyntipisteeksi. Su-
lautumisen jalkeen myds myyjien maara on lisdantynyt ja Padkaupunkiseudun myyntipiste on
jaettu kolmeen tiimiin. Jokaisella myyntivalmentajalla on oma tiimi. Myyntipisteen yrittaja ja
valmentajat yhdessa ovat tehneet myyntipistekohtaisen tulevaisuuden suunnitelman, jonka

perusteella myds tiimien johtamistavat on loydetty.

Tiimien toiminta tapahtui paljon aluksi ryhmissa ja yhteisissa palavereissa ja tydpajoissa. Pa-
lavereissa kuunneltiin myyjien myyntipuheluita ja analysoitiin, myyjien suoritusta puheli-

messa. Myyjat vaativat tahan valmennusmuotoon muutosta. Valmentajat alkoivat kouluttaa
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myyjia enemman henkilokohtaisesti, jonka huomattiin toimivan paremmin kuin ryhméakoulu-

tukset. Idea henkildkohtaisesta valmennuksesta tuli ilmi myyjien palautteiden kautta. Henki-
I6kohtainen valmennus Paakaupunkiseudun myyntipisteella kehittyy jatkuvasti ja uudistuksia
on tehty myyjien palautteiden myotéa, jotta valmennuksesta saadaan sopivampi ja toimivampi

myyjille.

Kommunikointi tiimien vélilla on tarkedda, etté voidaan sailyttaa Yritys X:n linja, yhtenaisyys
ja johdonmukaisuus asiakkaidenkin silmissa. Tiimien valisen kommunikoinnin hoitavat valmen-
tajat, jotka kayvat palavereissa myyntipisteyrittajan antamat muutosehdotukset lapi ja sopi-
vat sen perusteella yhdessa, miten asiat esitetaan tiimeille. Myyntipisteyrittgjalla ja valmen-
tajilla tulee olla syvaluottamus, jotta voidaan olla varmoja, etta tieto kulkee yhtenaisena kai-
kille tiimin jasenille. Tapa miten tieto esitetddn, taytyy olla tarkasti sovittua valmentajien
kesken, mikali myyjilla tulee kysymyksia tai palautetta siihen liittyen. Tiedon tulee pysya
vaihtumattomana tiimien valilla. Tassa on valmennukseen liittyen selva haaste, koska monesti

tiedon tulkintatapoja voi olla useita.

Saanndllisia palavereita pidetaan esimiesten kesken, joissa keskitytaan kehittamaan yrityksen
kulttuuria ja kdydaan myyjien palautteet lapi. Palautteiden perusteella tehddan muutoksia,
jotka esitetaan tiimeille tiimipalavereissa. Joka vuosi kvartaalein tehtavat tyytyvaisyyskyselyt
myyntipisteyrittdjan sekd myyntivalmentajien toimintaan liittyen, mahdollistaa myyjille re-
hellisen palautteen annon. Palautteiden kautta myyjat antavat kehitysideoita, positiivista

seka negatiivista palautetta.

5  Motivointi yleisesti

Yksi myyntivalmentajien tarkeimmisté tehtavista on myyjien motivointi. Tassa kappaleessa
kasittelen yleisesti motivaation merkitysté organisaation menestykseen vaikuttavana tekijana

ja mydhemmin kasittelen asiaa Yritys X:n nakokulmasta.

Ymmartamalla tyontekijoiden motivaation léhteet, on yrityksen mahdollista vaikuttaa suoraan
omaan kannattavuuteensa. Motivaatiolla on suuri merkitys osana ty6ssa suoriutumista ja ikaan
kuin ”"menestyksen kaavana” voidaankin pitda esimerkiksi seuraavaa: Tydssa suoriutuminen =
Motivaatio "Kyvyt" tilannesidonnaiset tekijat. Nain ollen vaikuttamalla tyontekijoidensd moti-
vaatioon voi yritys vaikuttaa tydntekijoiden suoriutumiseen ja néin koko yrityksen menestyk-
seen. (Viitala 2004, 150-151)

Motiivit tehda joitakin asioita eroavat perustarpeista. Perustarpeina voidaan pitaa esimerkiksi
ruokaa tai lampoa. Erilaiset puutteet aktivoivat perustarpeita, kuten nalka aktivoi tarpeen
sydda. Perustarpeet ovat usein fysiologisia ja niiden tavoitteena on tayttaa jokin tarve. Motii-
veja ovat sen sijaan esimerkiksi itsensa toteuttaminen ja itse-ilmaisu. Ymparisto aktivoi mo-

tiiveja ja naiden tavoitteena on stimuloida ihmista. (Viitala 2004, 150-153)
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Motivaatio rakentuu niin sanottujen motivaattoreiden kautta. Motivaattoreita on kahden tyyp-
pisia; sisaisia ulkoisia. Ulkoisia motivaattoreita ovat esimerkiksi erilaiset palkinnot ja ulkoinen
hyvaksynté. Sisaisia motivaattoreita sen sijaan ovat esimerkiksi hyvan tekeminen, itseymmar-
rys ja uteliaisuus. Ulkoisiin motivaattoreihin esimerkiksi yrityksen johdon on siis mahdollista
vaikuttaa. Yksinkertaisimpina ulkoisina motivaattorina voidaankin pitaa erilaisia palkitsemis-
jarjestelmia. Palkinnot hyvasté suoriutumisesta ovatkin kaytdssa lahes jokaisessa yrityksessa
ainakin jossakin muodossa. Kuitenkaan pelkastaan palkitsemisjarjestelmien hyédyntdminen
tyontekijoiden motivoimiseksi ei ole riittava keino. Johtamisen ja motivoinnin suurin haaste
piileekin juuri tassa. (Viitala 2004, 154-160)

Tayttamattomien tarpeiden toimiessa motivaation lahteend, tulisi yrityksen johdon pyrkia
ymmartamaan naité erilaisia tarpeita. Nama tarpeet ovat kuitenkin usein hyvin yksil6llisia,
joten kaikkien tarpeiden huomioiminen samanaikaisesti on usein todella vaikeaa. Lisaksi tulisi
pitdd mielessa, ettd jo tyydytetty tarve ei endd motivoi ihmista, nain ollen esimerkiksi suuret
rahapalkkiot eivat endéd motivoi tyontekijoité, mikali taloudellinen tyytyvaisyys on jo saavu-
tettu. (Viitala 2004, 154-160)

Yhten& tunnetuimmista motivaatiotekijoité tarkastelevista teorioista voidaan pitdd Abraham
Maslow’n (1943) kehittamaa tarvehierarkiaa. Kyseista teoriaa kuvataan usein pyramidin muo-
dossa. Teorian ydinajatuksena on, ettd ihminen tyydyttaa ensin fysiologiset perustarpeensa,
kuten sydmisen ja levon. Vasta tdman jalkeen ihminen hakee tyydytysta korkeamman tason
tarpeilleen, kuten taloudelliselle turvallisuudelle perheelle. Pyramidin korkeimmalla tasolla
on itsensa toteuttaminen, johon liittyvat esimerkiksi luovuus ja moraali. (Rauramo 2008, 30-
31)

MASLOW'N TARVEHIERARKIA

/ ESTEETTISET JA
ALYLLISET TARPEET

/ ARVOSTUKSEN TARVE \
LAHEISYYDEN,
RAKKAUDEN TARVE
/ TURVALLISUUDEN TARVE \
/ FYYSISET TARPEET \

Kuvio 3: Maslow’n tarvehierarkia (Wikipedia)
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Mielestani nyky-yhteiskunnassa ihmisten motivaatiota kuvaa paremmin John Stacey Adamsin
(1963) kehittama Equity theory. Teorian mukaan ihmiset ovat motivoituneita, kun he kokevat
tulevansa kohdelluksi oikeudenmukaisesti. Nain ollen yrityksen johdon tulisi pyrkid tyonteki-

joiden oikeudenmukaiseen kohteluun tuottavuuden maksimoimiseksi.

Teorian mukaan tyontekija vertaa omaa panostaan, eli sitd mité han tuottaa, yrityksessa vas-
taanotettuun vastikkeeseen kuten palkkaan. Samalla tyontekija kuitenkin vertaa omaa tuo-
toksen ja vastikkeen suhdettaan esimerkiksi tyokavereiden vastaaviin. Nain ollen, mikali tyon-
tekija kokee esimerkiksi saavansa liian vahén palkkaa verrattuna muihin jotka ovat samanlai-
sissa tyOtehtavissa, pienentad han tydpanostaan. On toki hyva muistaa, ettd ndma asiat eivat
aina ole mitattavissa rahassa. Tyontekijan panoksena voidaan pitda esimerkiksi taitoa ja jous-

tavuutta ja vastikkeena esimerkiksi arvostusta ja vastuuta. (Rauramo 2008, 30-31)

Ihmisten motivaatioon liittyvia teorioita on kehitetty ajan saatossa useita, ja tassa yhteydessa
haluan nostaa viel& esiin itseohjautuvuuden teorian (Deci ja Ryan). Itseohjautuvuusteoriassa
ihmisen perustarpeet on jaettu kolmeen eri osa-alueeseen: omaehtoisuuteen, kyvykkyyteen
ja yhteisollisyyteen. Teorian mukaan motivaatioon vaikuttavat ndma kaikki kolme osa-aluetta.
Omaehtoisuudella tarkoitetaan sita, ettd ihminen kokee olevansa itse vapaa paattamaan
omista asioistaan. Nain ollen tekemisen motivaatio lahtee ihmisen sisélta, ei ulkoisten pakot-
teiden vaikutuksesta. Kyvykkyydella tarkoitetaan tunnetta siité, ettd ihminen kokee olevansa
kyvykas selviytymaan omista tehtéavistaén ja erilaisista haasteista, samalla kokien itse saa-
vansa aikaan erilaisia asioita. Yhteisollisyydella tarkoitetaan sité, ettd koemme tarvetta olla
yhteydessa toisiin ihmiseen ja pyrimme hakemaan esimerkiksi hyvaksyntaa toisilta ihmisilta.
(Rauramo 2008, 32-35)

Edelld mainituilla teorioilla on paljon yhteista, mutta myds eroavaisuuksia 16ytyy. Tyonteki-
joiden motivoimisen suurimpana haasteena onkin yhdistaa ja hyodyntaa useita erilaisia teori-
oita. Yhdenk&an teorian seuraaminen sanasta sanaan ei todennékdisesti auta saavuttamaan
haluttua lopputulosta nykyajan orgaanisissa eli muuttuvissa ja joustavissa organisaatioissa.
Motivaatiotekijoiden merkityksen ymmartadminen kuitenkin auttaa yrityksen johtoa ottamaan
eri tahot huomioon paatoksenteossaan ja ndin parantamaan yrityksen tehokkuutta. Motivaa-
tiotekijoiden eli motivaattoreiden merkitysté pohtiessa olisi siis hyvd ymmartaa, etté ne koos-
tuvat useista eri elementeista, eivatka niista merkittdvimmat ole palkkoihin sidottuja, vaan

sisaisia motivaattoreita, kuten autonomia ja merkitys. (Rauramo 2008, 38-40)
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5.1  Motivointi Yritys X:ssa

Kun tyontekijat ovat tyytyvaisia ja motivoituneita saadaan yleensa aikaan paras lopputulos.
Myyntivalmentajan tarkein tehtéva on saada myyjassa syttymaan halun kehittya. Yritys X an-
taa myyntipisteille tavoitteet ja myyntipisteyrittaja asettaa oman tavoitteen omalle pisteel-
leen. Tavoitteet luodaan sen hetkisten resurssien sek& markkinatilanteen mukaan. Valmenta-
jien tehtéva on antaa myyjille oikeanlaiset tyokalut toteuttaa myyntitavoite ja saada pidettya

motivaatio korkealla tydntekijéiden keskuudessa.

Motivaation yllapitdminen usean tyévuoden jélkeen voi olla haastavaa. Sen toteuttaminen
vaatii tyontekijalté paljon omaa halua kehittya seka kiinnostusta alaa kohtaan. Myyntikilpailut
ja provisiomallin palkkaus on koettu olevan tehokkaita motivaattoreita myyjien keskuudessa.
Suurin myyjan motivaatio lahtee kuitenkin henkilokohtaisen elaméan tarpeista ja niiden to-
teuttamisesta. Tehtyjen haastatteluiden my6téa, suurimmaksi motivaattoriksi nousi raha.
Osalla myyjistd motivaatio muodostui yrittajyydestd, esimerkiksi vapauksista paattaa itse tyo-
ajoista sekd mahdillisuuksista tydskennella etana. Monille myyjille yrittajyys on mahdollista-
nut esimerkiksi sovittamaan aikataulut yhteen perhe-elamén kanssa sekd lomamatkojen suun-
nittelu sopivaan ajankohtaan. Myyjien oma halu kehittya paremmaksi tydssaan ja tytkaverei-
den lasnéolo nousivat motivaattoreiksi haastatteluiden kautta. Valmennuksia suunniteltaessa
ja toteutettaessa valmentajien on hyvéa ottaa huomioon myyjien yksilolliset motivaattorit tu-

loksien tehokkaaksi saavuttamiseksi.

Valmentajat kannustavat myyjia parempiin tuloksiin ja pyrkivat auttamaan heita vaikeiden
tilanteiden kanssa helpottavilla ratkaisuilla. Ongelmatilanteissa valmentajat tuovat ilmi omia
nakodkulmia, joiden tarkoitus on helpottaa myyjaa ja loytaméaan oikea ratkaisu. Valmentajan
kannustuksen kautta on myyjilla monesti mahdollisuus ylittdm&&n omat voimavarat ja onnis-
tumaan yllattavissakin tilanteissa. Esimiehet antavat myyjalle palautetta ja kehuvat hyvista

suorituksista. Palautteen kautta myyja saa itsevarmuutta ja samalla mahdollisuuden keittya.

6  Myyntiprosessi

Myyntiprosessi on jaettu eri vaiheisiin. Vaiheet vaihtelevat eri tyyppisten tapaamisten mu-
kaan. Esimerkiksi puhelimessa tapahtuva myyntitapahtuma ja kasvotusten tehtava myynti.
Toisinaan valmistautuminen myyntitapahtumaan on valttaméatonta hyvan suorituksen saavut-
tamiseksi, mutta joihinkin tilanteisiin ei myynnin osalta voi aina valmistautua. Prosesseja voi
jakaa useampaan eri malliin, kuten Rackham (2009, 23) on jakanut mallit 4 eri vaiheeseen, ja
Jobber ja Lancaster (2003, 119) ovat jakaneet ne 7 eri vaiheeseen. Seuraavaksi kdydaéan lapi
prosessin vaiheet ja mita kaikkea hyva kylmasoitto pitaa sisallaan. (Aalto & Rubanovitsch
2007, 44-60.)
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6.1 Puhelun aloitus

Myyntipuhelun alkaessa myyjan tulee herattaa asiakkaan huomio ja mielenkiinto, jonka avulla
paastaan luomaan luotettava yhteys myyjan ja asiakkaan valilla. Puhelun alussa tulee myyjan
esitella itsensd, seka kertoa misté ja miksi hanelle soitetaan. Tdma jaa usein puhelinmyyjilla
puolitiehen, ja paperilta suoraan lukemisen efekti syntyy asiakkaalle. Naissa tilanteissa asiak-
kaan mielenkiinto ei monestikaan her&a ja puhelu lopetetaan asiakkaan toimesta. Myyjan
ulosannin tulee olla selkeda ja helposti ymmarrettavaa. Puhelua ennen kannattaa varautua
esimerkiksi myyntilauseella tai tuoda esiin olemassa oleva kampanja, jotta asiakas saadaan
kiinnostumaan ja kysyméaan lisda. Myyntipuhe tai lause ei saa olla liian pitkd, mutta sitd voi
vaihdella ja kokeilla mista asiakkaat kiinnostuvat helpoiten. Hyvan myyntipuhelun aloituksen

avulla asiakas kiinnostuu ja puhelua saadaan jatkettua. (Pekkarinen ym. 1997, 108-140.)

Myymiseen tarvitaan tietty rentous, minka pitaa valittya asiakkaalle puhelun aikana. Pahin
myyjén tekema virhe on lukea suoraan paperilta sanasta sanaan. Naisséa tilanteissa asiakas pit-
kastyy eika luottamuksen tunnetta synny. Monesti asiakkaalla saattaa olla ennakkoluuloja pu-
helinmyyntiin liittyen, mutta hyvat myyjat pystyvat ehkdisemaan naita pelkotiloja ja kaanta-
maan puheen luontevasti eteenpain. Kylmissa soitoissa kdytanndssa myyt itsesi asiakkaalle ja
luottamuksen saatuasi lahdette kulkemaan yhdessa myyntiprosessin mukaisesti eteenpain.
(Aalto & Rubanovitsch 2007, 55-77.)

6.2 Puhelun kartoitusvaihe

Puhelun kartoitusvaiheessa suurin osa asiakaspalvelukokemuksesta muodostuu asiakkaalle. On
kaksi eri tapaa kayda lapi kartoitusvaihetta. Ensimmainen tapa on kysella asiakkaalta tietoja
suoraan ja kayda jokainen kohta lapi myytavaan tuotteeseen liittyen. Toinen tapa on kayda
luonnollista keskustelua ja samalla omien kysymyksien avulla nostaa esiin tietoa asiakkaasta
edes hanen huomaamatta. Monesti asiakas mieltad jalkimmaisen tyylin mieluisammaksi ja
keskustelu asioista small talkin kautta on kevyempaa. Kartoituksen tarkein on selvittaa asiak-
kaan tarve tuotteelle tai palvelulle. Kartoitusvaiheessa on tarkea antaa asiakkaan itse kertoa
ja ohjailla omien kysymyksien avulla keskustelua eteenpéin. Nain saat selvitettya hanen tar-
peet ja mista asioista asiakas on kiinnostunut. Tuotteen tai palvelun myyminen on helpom-
paa, kun myyjalla on kartoitusvaiheen mydté selvinnytta tietoa asiakkaasta. Rubanovitsch &
Aallon (2007, 77-79)

6.3  Puhelun perustelut

Perusteluvaiheessa kaydaan asiakkaan tarpeet lapi ja ruvetaan perustelemaan, miksi tdma
ratkaisu on hanelle juuri sopiva. Tassa vaiheessa ruvetaan kdymaan tuotteen tai palvelun si-
saltdd tarkemmin 1api ja puhutaan juuri hanelle sopivasta ratkaisusta. Taté on tarkea koros-
taa, etta ratkaisu on mietitty juuri hanta varten, koska se saa asiakkaaseen luottamuksentun-

teen aikaiseksi ja asiakas tuntee itsensa térkeaksi. (Pekkarinen ym. 2007, 88-122.)



20

Asiakkaalle tulee painottaa tuotteen hydtyja ja kertoa niisté esimerkkeja, missa tilanteessa
tuote on hyoddyllinen. Vakuutusalalla asiakkaalle kdydaan selvasti lapi, mita hydtya esimer-
kiksi tapaturmavakuutuksesta héanelle on ja kuinka helppokayttdinen organisaation tarjoama
palvelu on kayttaa. Pitaa korostaa sen helppoutta, esimerkiksi nostaa esiin, kuinka asiakas voi
vakuutuksen kautta kayttaa yksityista ladkariasemaa. Esimerkkien kautta saadaan asiakkaat
miettimaén tuotteen tai palvelun hydtya ja mahdollisesti asiakas ostamaan tuote. Perustelu-
vaiheessa voi myyja kysya esimerkiksi kysymyksen "eikd tama vaikutakin hyvalta?", jonka
avulla myyja saa asiakkaalta myynnin perusteluvaiheessa valihyvaksynnan tuotteen ostami-
selle. (Pekkarinen ym. 2007, 88-122.)

6.4  Puhelun lopetus

Puhelun loppupuolella asiakas on miettinyt ratkaisua, onko kiinnostunut tuotteen ostamisesta
vai ei. Puhelun lopussa on prosessin tarkein vaihe eli puhelun lopetus, jossa myyjan tulee olla
tarkkana ja kommunikoida asiakkaalle selkeasti. Myyjan tulee olla rohkea ja pystya esitta-
maan kysymys ostopaatoksestéa asiakkaalle. Tassa vaiheessa asiakas voi myds itse ilmoittaa,
halun ostaa tuote. Naissa tilanteissa myyjéa voi olla varma, ettd myyntitilanne oli onnistunut
ja luottamus myyjéan ja asiakkaan valille onnistuttiin rakentamaan. Myds myyjan tulee olla ak-
tiivinen puhelun lopetuksessa, se kertoo tahdikkuudesta ja itsevarmuudesta, jota tarvitaan
onnistuneen kaupan tekemisessd. Tarpeen vaatiessa asiakkaalle on myos annettava rauha
miettia ostopaatosta pidempaankin, jolloin myyja voi jalkikateen palata asiakkaalle. Ru-
banovitsch & Aallon (2007, 130-145)

Mikéali ostop&dtds on mydnteinen voi asiakkaalle kertoa, etta asiakas voi jatkossa olla yhtey-
dessa myyjaan, mikali tuotteen kanssa ilmenee ongelmia tai haluaa tehda muutoksia. Omien
yhteystietojen luovuttaminen asiakkaalle luo my6s luotettavuutta myyjén ja asiakkaan vélille.
Asiakkaalta voidaan kysya myds palautetta myyntitilanteesta, jonka avulla voidaan huomioida
epékohdat, mikali sellaisia on ilmennyt. Mikéli palaute on positiivista, voidaan sen avulla
paasta referensseihin, eli toisin sanoen saada uusia mahdollisia asiakkaita joihin olla yhtey-
dessa. Todennakoisyys tehda onnistuneet kaupat valmiiksi saadusta liidistd on suuremmat kuin
tavalliset kylmasoitot mahdollisille asiakkaille. Rubanovitsch & Aallon (2007, 130-145)

Myyntivalmentajat ovat kehittdneet oman myyntiprosessin Helsingin myyntipisteelle, jonka
avulla kartoitetaan ja tehdaan asiakkaalle paras mahdollisen ratkaisu. TAméa myyntiprosessi
on uusi, jota on muokattu myyntikokemusten kautta pistelle ja sen mahdollisille asiakkaille
sopivaksi. Myyntiprosessi ei ole koskaan lopullinen, vaan sitd muokataan markkinoiden seka

tybnantajan toiveiden mukaan.



Myyntiprosessi

1) Avaus

2) Kartoitus

3) Perustelut

4) Lopetus
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Avaus Noste/haltuunotto | Aika Agenda
Henkilb/elama (Tarkeat asiat elamassa) Nykytila/vakuutukset (Mité ja miksi?)
—Perhe —Koti
—Kaoti —Auto
—Tyd —Mokki
—Harrastukset/Vapaa-aika =Jne...
—Tulevaisuus
Tarve Ratkaisu Hyoty Valihyvak-
synta
Panost_g§ (.hinta) Asiakasohjaus Palaute Referenssit
>Paatos

Kuvio 4: Myynnin pelikirja

7  Disc-analyysi

Disc perustuu amerikkalaisen tutkijan ja psykologi William Marstonin tyéhon. Marston kehitti
1920-luvun alussa teorian, jonka tarkoitus oli selittdd miksi ihminen kayttaytyy kuin kayttay-
tyy. Ennen sita tutkijat olivat tutkineet pelkastaan mielenterveyspotilaita, mutta tutkija ha-
lusi itse kehittda tavan, jolla kdytokselle olisi selitys. Kaytoksen selvittamiseen han tarvitsi

tavan, milla pystyi mittaamaan kéytdstapoja, joita koitti kuvailla. (Disc-analyysi, 2018)

Han kirjoitti 1980-luvulla kirjan, kun oli tutkinut ihmisten kayttaytymista ja sen perusteella
jakanut heidat neljaan eri kategoriaan. Kirjassa han selittdd inmisen kaytostyyleja neljalla eri
parametrilla, jotka ovat Dominance, Influence, Steadyness ja Compliance. Tama kyseinen
teoria on varmistettu myéhemmin Harvardin yliopistossa. Marstonin itsensd mukaan disc ana-
lyysin kdytostyylit ovat sisaisia sekd synnynndisid, mutta myds riippuvat todella paljon ympa-

ristotekijoista. (Disc-analyysi, 2018)
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8 Haastattelut ja tutkimusmenetelma

Tutkimusmenetelmia opinnaytetydn tekemiseen olisi ollut mahdollista kayttaa kahta, kvalita-
tiivista ja kvantitatiivista. Kvalitatiivinen tutkimus on laadullinen ja siind yleensa sovelletaan
harkinnanvaraista otantaa. Nain ollen suuren méarén korvaa laatu ja perinpohjainen analyysi
jo etukateen esimerkiksi haastateltavasta. Aineisto valitaan tarkasti ja teoriaa perustellen.
Aineistoa analysoidaan yksityiskohtaisesti ja monitahoisesti. Pyritddn ottamaan esiin asioita,
mitka ovat nousseet esille monta kertaa tutkimuksen aikana. Tilastojen yleistdmiseen ei py-
ritd. (Hirsjarvi ym. 2007, 135-140)

Kvantitatiivinen analyysi olisi ollut m&arallinen tutkimus, missé kaytetéan laskennallisia ja
tasméllisia tilastollisia merkintdja. Tilastollisessa tutkimuksessa otanta on iso ja riskit méaari-
tetdadn tarkasti etukateen. Esimerkiksi haastattelut ja kirjekyselyt ovat suosittuja tapoja ke-
rata kvantitatiivista dataa. (Hirsjarvi ym. 2007, 135-140)

P&adyin opinnaytetydssa kayttamaan kvalitatiivista analyysia eli haastattelin myyntivalmenta-
jia ja myyjia ryhmissa, seka erikseen. Kvalitatiivisen analyysin kdayttdminen oli huomattavasti
jarkevampaa kuin kvantitatiivisen, koska sain kasvotusten keskusteltua ja suoria vastauksia
kysymyksiin. Kvantitatiivinen tilastollinen data ei ole vertailukelpoista esimerkiksi myyntitu-
losten osalta, jos vertaa tammikuuta ja elokuuta. Tdma johtuu siita, ettd markkinatilanne ja

hinnat muuttuvat jatkuvasti Yritys X:114, joten vertailu ei ole mahdollista keskendan.

Tutkimuksen tein ryhmahaastatteluilla eli minulla oli myyjia yksin haastattelussa ja ryhmassa.
Tein ryhmahaastatteluja kaksi, mité varten olin miettinyt teemat, jonka perusteella pyrittiin
miettimaan kehityskohteita myyntivalmentajille. Haastatteluiden avulla pystyin ndkemaan
heti, miten myyjat reagoivat kysymyksiini mita heille olin valmistellut ja kysyin. Haastattelin
kaikkia kolmea valmentajaa erikseen, mihin olin valmistellut kysymyksia. Haastattelun aikana
sain myos lisatietoa, koska keskustelun aikana aihe laajentui keskustelun lomassa. Lopuksi
haastattelin vield valmentajia ryhmahaastatteluna, missa pystyimme keskustelemaan jo van-
hojen haastatteluiden pohjalta tulleista tuloksista. Ne olivat kaikkien valmentajien kohdalla

erilaisia, miké antoi monta eri nékdkulmaa myds tydhon.

Olen itse tdissd myyjana Yritys X:n padkaupunkiseudun myyntipisteelld. Aluksi yrityksen myyn-
tivalmentajien toimintaa olen tutkinut ulkopuolisen silmin, koska olen tdissa heidan kanssaan
samassa tilassa paivittain. Havainnoin heité paivittain viikon ajan tekemalla muistiinpanoja ja
kyselemalla heidan omia kokemuksiaan paivittaisesta tekemisesta. Taman liséksi kyselin kah-
vihuoneessa aina myyjilté, miten he kokevat valmentajien hyédyn ja toiminnan onnistuneen.

Palataan naihin tuloksiin mydhemmin.

Haastattelut suoritin 26.10.2018 perjantaina. Haastattelin valmentajia 30 minuuttia kerral-

laan ja viimeiseksi ryhméssa 10 minuuttia. Myyjia haastattelin pienissd ryhmissa missé oli
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kaksi kerrallaan ja ryhmié oli kaksi. Ryhmé&haastattelut kestivat 30 minuuttia. Ryhmé&haastat-
telut olivat itselleni luonnollisempi ja monipuolisempi tapa saada tietoa, koska haastattelui-
den avulla pystyin vaikuttamaan keskustelun teemaan ja sen kulkuun. En aanittéanyt keskuste-
luja, mutta otin jokaisesta haastattelusta muistiinpanoja tietokoneelle, mité pystyin kayttéa-
maan mydhemmin opinnaytetydta tydstaessa. Haastattelut sujuivat hyvin ja kysymykset muo-
toilin aina vastaajalle sopivaksi, niin ettd sain tietoja heiltd mité tarvitsinkin. Kerroin haastat-
telun alkuun, ettd nimi& ei ilmoiteta tyohon. Kavin lapi haastateltaville, etté kaikki kehitys-
ideat ja parannusehdotukset voidaan kayttaa tydssa hyvaksi. Muuten kaikki tiedot olivat luot-
tamuksellisia. Sain myd6skin puhelinhaastatteluiden avulla lisatietoa, kun niitd muutamaan ot-

teeseen tarvitsin.

8.1 Valmennusprosessi

Haastatteluiden kautta selvisi uusia asioita valmentajien tehtavisté ja haasteista. Valmennet-
tavat kayttavat 70 % tydajastaan normaalityhon eli myyntityohon ja 30 % ajastaan valmen-
nuksiin ja taustatyohon. Taustatyéhon kuuluu paljon erilaisia asioita, joista myyjéat eivat edes
tieda. Valmentajille omien tiimiléisten puhelinkuuntelut ovat suuri osa valmentajien tyota.
Puhelinkuunteluissa valmentaja ottaa yleisimmat havainnot ylés, jotta ne voidaan jalkeenpéin
esittédd valmennettavalle myyjalle. Naiden perusteella suunnitellaan kehitysideoita ja harjoit-
teita seuraavaa tapaamista varten. Harjoitteiden laatiminen ja niiden toimivuus taytyy suun-
nitella jokaista ihmistyyppia varten erikseen. Haastatteluissa selvisi, etta valmentajat ko-
koontuvat keskendén viikoittain ja kayvat lapi yleisia asioita, sekd onko jotain parannettavaa
valmennus toimintaan liittyen 16ydetty. Myds myyntipisteyrittdja saa joka viikko kehityside-

oita valmentajien toiminnasta.

Haastatteluiden perusteella valmentajat tekevat eri rytmissa toitéa. Yhden tiimin valmentaja
vetad huomattavasti enemman koulutuksia kuin toisen tiimin valmentaja. Tama vaihtelee kui-
tenkin tiimin sisdisten henkiléiden valilla, koska jotkut myyjisté haluaa enemman koulutusta
kuin toiset. Haastateltavien mukaan jokaisen myyntivalmennustiimin valmentaja on valmiina
kuuntelemaan ja ottamaan tosissaan kehitysideat myynnin haasteisiin liittyen. Myyjien haas-
tatteluista selvisi, etté valmennus on toiminut paasaantoisesti hyvin, mutta tilanteissa kun
myyjalla on hankaluuksia myynnin kanssa pitaisi siihen puuttua aikaisemmin. Monesti valmen-
tajat keskustelevat henkilokohtaisista asioista sekéa antavat rakentavaa palautetta ainoastaan

henkildkohtaisissa tapaamisissa myyjien kanssa.

Valmentajat kertovat kayvansa Yritys X:n esimiespdivilla 1api tiettya teemaa, jonka pohjalta
tehdaan ryhmassa workshopeja. Siella kasitelladn teemaa eri nakdkulmista ja tehdéan spar-
rausharjoituksia. Esimiespaivilla on nahty firman ulkopuolisia kouluttujia, seka toimitusjohta-
jan puheita. Valmentajat ovat kaikki haastattelun perusteella motivoituneita. Yksi haastatel-

tavista valmentajista kertoi myds haluavansa tehda valmentamista kokoaikaisesti jatkossa.
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Valmentajat kehittavat omaa tietotaitoaan myds lukemalla aihealueeseen liittyvaa kirjalli-
suutta. Monesti myds valmentajien koulutustaustat ovat linkittyneind myyntiin tai johtami-
seen. Muutamalla valmentajalla on myds kokemusta esimiestehtavista aikaisemmista tyopai-
koista. Valmentajat ovat yhdessa myyntipisteyrittdjan kanssa kehittaneet myyjille myyntipro-

sessin. Taman avulla toimitaan ja sita tullaan kehittamaan jatkossa lisdd muutoksien mukaan.

8.2 Haasteet

Haastatteluiden kautta selvisi, ettd valmentajien suurimpia haasteita on ajankayttd. Se nakyy
esimerkiksi puheluiden kuunteluméarissa ja henkilékohtaisen valmennuksen méaaréssa. Yksi
valmentajista on tyytyvainen ajankaytt6on, mutta muun valmentajan mielesta aika myynti-
valmennukseen ei ole riittava. Valmentajat kokevat mydskin suureksi haasteeksi tiimin moti-
voimisen. Tiimissa on useita henkil6itd, jotka ovat tehneet t6itéa samalla alalla useita vuosia.
Haastattelussa yksi valmentajista kertoo, kuinka pidempaén alalla olevien myyjien motivaatio
on laskenut ja osan myyjista halu kehittya ei ole samalla tasolla kuin uusien tydntekijoiden.
Halu saada oman tiimin myyja kehittymaan voi olla haastavaa, koska ensimmaiseksi halun ke-
hittya tulee lahte& myyjasta. Valmentajan tehtéva on kehittdd omaa motivaatiota, seka aut-

taa ongelmien kanssa.

Yksi valmentajista kertoi, ettd joskus voi tulla vastaan tilanteita, joissa myyjan motivoimiseen
on kokeiltu monia eri keinoja, mutta kaikesta huolimatta muutosta myyntituloksissa ei ole ta-
pahtunut. Tallaiset hetket myyntivalmentajat kokevat epaonnistumisina valmennuksen kan-
nalta. Haastatteluissa selvisi, etta kaikki ovat ajan my6ta alkaneet panostaa koulutuksissa
enemman ihmislaheisempaéan kouluttamiseen. Aikaisemmin toimittiin enemman ryhmina,
mutta huomattiin yksilévalmennuksen olevan toimivampi ratkaisu erilaisten ihmisten keskuu-
dessa. Taman myo6ta myods yhden valmentajan idea psykologisen véarikarttaan pohjautuvasta
valmennuksesta my0os tuli esiin. Haasteena valmentajien keskuudessa ilmeni selkeasti myyjien

eroavaisuudet seké toimivien valmennusmuotojen 16ytyminen.

Myyjien kohdalla suurimmat haasteet olivat motivaation puolella ja sen kehittamisessa. Jokai-
nen myyjéa kertoi kokevansa motivaation puutetta ainakin kerran kuukaudessa. Taman he koit-
tavat selattdd kokeilemalla uusia spiikkeja asiakkaille ja puhumalla ongelmista keskendéan.
Monesti motivaation puute tulee heille huonon myyntimenestyksen vuoksi, haastatteluissa sel-
vidd. Tahan valmentajat ovat koittaneetkin todeta, etta jos tekemisen taso on kohdallaan tu-
lokset tulevat kylla ajan kanssa. Suurin osa myyjista kokee saavansa liian harvoin henkilokoh-
taista valmennusta. Toivomuksia olisi enemman henkildékohtaiselle sparraukselle, jonka kesto

talla hetkella on liian lyhyt, noin 30 minuuttia kuukaudessa.

Kaikki haastateltavista myyjista kertoi haasteeksi myyntitydssa kaytdssa olevan provisiomal-
lin. Provisiomallia kéytettaessa, joka kuukausi alkaa niin sanotusti puhtaalta poydalta, eli tu-

los tehdéaan kuukausi kerrallaan. Provisiomallin my6ta myos stressi myyjien keskuudessa on
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suurempaa. Haasteeksi myyjien kohdalla osoittautui myds palautteen puute valmentajista.
Valmentajien kehityksen kannalta olisi oleellista, ettd myds myyjéat antaisivat palautetta

heille annetusta myyntivalmennuksesta.

8.3  Onnistumiset

Valmentajat kokivat parhaimmaksi onnistumisen tunteeksi, sen kun valmennettava oppii jon-
kun asian pitkdn harjoittelun jalkeen ja alkaa toteuttaa laadittua suunnitelmaa. Téahan kysy-
mykseen kaikki valmentajat vastasivat samalla tavalla. Valmentajat kokivat valmennettavan
onnistumisien kautta motivaation kasvua omaa ty6ta kohtaan. Yksi valmentajista kertoi haas-
tattelu tilanteessa my6s valmennettavan tiimin olevan suuri apu toinen toisilleen. Tiimin jase-
net auttavat toisiaan ja keskindisella kommunikaatiolla sdastetdan myods myyntivalmentajien
aikaa.

Myyjien onnistumiset liittyivat kaikki tuloksen tekemiseen. Kaksi myyjista sanoi, ettd oman
kehityksen huomaaminen myyntitydssa on motivoinut heitd eteenpdin ja saa heidat yritta-
maan kovemmin. Vapaus omien tydaikojen suhteen, seka olemalla itsensa tydnantaja ovat
tydn parhaita puolia. Onnistumisia ovat myos tydkavereiden onnistumiset, joista pystyi itse
oppimaan ja mahdollisesti sen avulla kasvattamaan omia tuloksia. Tytkaverit saavat huonon-

kin fiiliksen kdantymaan paremmaksi, mika auttaa kaikkia toissa, kertoo yksi myyjista.

9 Kehitysidea

Valmentajien haastatteluiden aikana yksi valmentajista toi esiin, etta Disc-analyysia voisi
kayttaa tyossa hyddyksi myods myyntivalmennuksessa. Disc-analyysin avulla pystytaan teke-

maan valmentamisesta entisté henkilékohtaisempaa ja laadukkaampaa.

Ajatus syntyi siitd, kun Yritys X:n myyntipisteelld kavi ulkopuolinen kouluttaja pitiméassa
myyntikoulutuksen. Han esitteli tyéntekijoille psykologisen kartan, jonka avulla asiakkaat voi-
daan luokitella kolmeen eri variryhmaan; sininen, keltainen ja punainen. TAma psykologinen
kartta perustuu Thomas Eriksonin Idiootit ymparillani kuinka ymmartda muita ja itsedan -kir-
jaan. Kirjan kirjoittaja on tutkiva journalisti ja konsultti. Myyntikoulutuksen mydtéa psykolo-
gista varikarttaa on hyédynnetty myyntitilanteissa asiakkaisiin. Samaa mallia voitaisiin hyo-

dyntaa myds myyntivalmentajien pitamissa henkilokohtaisissa valmennuksissa.

Paakaupunkiseudun myyntipisteelld on jo aikaisemmin kaytetty varikoodeja syksysta 2018 lah-
tien myymisen apuna. Sen avulla valmentajat ovat tutustuneet Thomas Eriksonin kirjaan ja
harjoitelleet varikoodien tarkoituksia. Yht& vérikoodia ei voi suoraan verrata ihmiseen, mutta

suurimmalla osalla ihmisista on paljon yhtaléisyyksia yhden vérin kanssa.
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varikoodien avulla valmentajat pystyvat valmistautumaan henkilokohtaiseen valmennukseen
paremmin ja keksia harjoitteet perustuen kyseessa olevaan ihmistyyppiin. Tassa voidaan hyo-

dyntaa varikoodien periaatteita. (Erikson, 80-140)

Punainen on hallitseva persoona. Punainen ihminen on kilpailuhenkinen ja on erittain karsima-
ton. Kilpailuhenkisyys nakyy ihmisessa tiimissa helposti, koska jokainen kuukausi on hanelle
verrattavissa kilpailuun muuta vastaan. Punainen on paattavainen, mika nakyy paljon tavoit-

teissa. Punainen toimii nopeasti ja voi myds suuttua helposti. (Erikson, 60-100)

Vihreat ihmistyypit ovat luovia ja innostuvat kaikesta helposti. He elavéat paljon tunteen mu-
kaan toissa ja vapaa-ajalla. Vihreiden ihmisten on koettu oppivan kdytannén kautta. Vihreat
ihmiset puhuvat paljon ja ovat kaikkien kavereita. Sosiaaliset tilanteet luonnistuvat helposti
ja heidan persoonallisuutensa on valilla muista paljon eroava. He uskaltavat olla omia-itse-

jaan ja koittavat saada innostettua muut mukaan. (Erikson, 120-160)

Siniset ihmiset ovat analyyttisid ja toimivat loogisesti asian kuin asian kanssa. Heille tarkkaa-
vaisuus on luontaista. Heita voisi kuvata hieman varovaisiksi, laatutietoisiksi ja helposti yksi-
tyiskohtiin juuttuviksi. Heidan yksityiselama ja ihmissuhteet ovat yksityisia. Sinisia ihmisia on

haastava kouluttaa ja siihen taytyy valmistautua hyvin. (Erikson, 80-120)

10 Johtopaatokset

Tutkimustyén myota selvisi, ettd valmentajien kohdalla on vield parannettavaa, vaikka heidan
toiminta on laadukasta ja arvostettua myyntipisteessa. Palautteen antaminen myyntivalmen-
tajien toiminnasta tulisi mahdollistaa myyjille esimerkiksi myos anonyymisti, jolloin myds val-

mentajilla on mahdollista vastaanottaa palautetta ja kehittya sen myota haluttuun suuntaan.

Aktiivivalmennusta eli lyhytkestoista valmennusta tihedan tahtiin tulisi harjoittaa enemman
myyjien keskuudessa. Aktiivivalmennuksen avulla valmentajilla olisi mahdollisuus pysya tar-
kemmin tilanteen tasalla myyjien kehityksesta. Myyjien toiveena olisi henkilékohtaisten val-
mennuksien ajan lisddminen. Talla hetkella ajanpuute oli yksi suurimmista haasteista myynti-
valmennuksen suhteen. Myyntipisteyrittdja voisi suunnitella ja varata lisdaikaa myyntivalmen-

nuksille, jotta henkilokohtaista valmennusta myyjille voitaisiin jatkossa lisata.

Taman opinnaytetydn myota selvisi myos eri motivaatiotekijat Yritys X:n pddkaupunkiseudun
myyntipisteen myyjien valilla. Ihmiset motivoituvat eri asioista, joka samalla tuo my6s omat

haasteensa myyntivalmentamisen osa-alueelle.
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