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Opinnaytety6 kuvaa kirjoittajan omaa polkua myyjaksi ja myynnin koulutusohjelman pariin.

Johdannossa kaydaan tarkemmin pohjustusta sille, miksi aihe on valittu. Kirjoittaja on ollut
kaksi vuotta opintovapaalla ja tyon tavoitteena on ollut paikallaan olemisesta pois paasy ja
I6ytada suuntaa tulevaan uraan, ettd mita se voisi olla.

Teoriaosuuteen on valittu kaksi eri teemaa: myyntiprosessi ja huippumyyjan ominaisuudet.
Nama on valittu sen takia, etté ne tukisivat kirjoittajan oppimista. Ominaisuuksista kasitel-
I1d&n kuuntelemisen taitoa, asennetta ja ajankayttoa, silla koen ne tarkeimmiksi aihealu-
eiksi.

Portfolio-osuudessa kasitellaan kirjoittajan omaa polkua myyjaksi, nykytilannetta seka
mahdollisia tulevaisuuden suunnitelmia. Suunnitelmaan on my®és laitettu kolme kirjoittajaa
kiinnostavaa tyoskentelypaikkaa.

Pohdinnassa kaydaan lapi, miten opinnaytetydn tekeminen on avannut ja luonut ajatuksia
tulevaisuuden suhteen. Suunnitelman konkretisoimiseksi on luotu aikataulu kuvio, etta ta-
voitteet menisivat paremmin kaytantoon.

Tyo on toteutettu aikavalilld helmikuu — maaliskuu 2020.
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1 Johdanto

Mikali yrityksessa ei ole myyntia, ei ole yritystdkaan. Siitd harvemmin puhutaan, mutta
myynti on yksi yrityksen tarkeimmista kulmakivista, ellei jopa tarkein.

Kun myyntia on historian saatossa tehty, on huomattu, etta eri menetelmin voi saavuttaa
parempia myynnillisia tuloksia. Tasta on muotoutunut myyntiprosessi, jota tarkastelemalla
voidaan poimia ja erotella tietyt myynnin vaiheet. Kun nama vaiheet kaydaan jarjestyk-

sessa onnistuneesti [api, on todennakdisempaa saavuttaa miellyttdva lopputulos.

Tama opinnaytetyo kertoo kirjoittajan henkilokohtaisen matkan ja kehittymistarinan myyn-
nin parissa, johon han on jaanyt totaalisen koukkuun. Teorian ymmartaminen auttaa kir-

joittajan kehittymista kohti ammattimaisempaa myyntia ja myyntiuraa.

Opinnaytety6 on portfoliotydna tehty, joka sisaltaa teorian lisaksi kirjoittajan omaa tekstia.
Tarkoituksena on ollut peilata omaa historiaa ja |0ytaa sitad kautta uutta suuntaa tulevai-
suuden uralle sita kohti, josta saa energiaa. Ty6 ei saa tuntua vain ty6ta vaan sitd kohtaan
tulee kirjoittajan mielesta oltava jonkinlainen palo. Tyytyvaisyys lopettaa kehittymisen,

minkalaisessa tilanteessa kirjoittaja on tyOurallansa talla hetkella.

1.1 Tavoitteet ja rajaukset

Taman opinnaytetyon tavoitteena on luoda hahmotus omasta tyéurasta finanssialalla ja
kehittymisesta myynnin parissa. Oman historian kautta havaita mahdollisia ideoita tulevai-
suuden tydtehtaviin ja hahmotella kirjoittamisen avulla kiinnostuksen kohteita.
Kehityssuunnitelma on reflektoitu seka teorian etta kirjoittajan omien tuotoksien pohjalta.
Teoria pohjautuu useaan kirjallisuuden lahteeseen ja tuotokset ovat kirjoittajan laatimia
teksteja oman tyduran alkamisen ja myyntityd koulutusohjelman aikana vuosina 2010 —

2020. Kirjoittajan kehittymisprosessi jatkuu edelleen.

Tarkoituksena on omaa historiaa muistellessa ja peilatessa paasta syvalle itseensa ja
nahda/ tunnistaa se, mika kiinnostaa. Kun historiaansa on kaynyt Iapi, niin lukijakin voisi
hyodyntaa menetelmaa I6ytadkseen omia taitoja ja ominaisuuksia, joita voi hyvaksikayttaa

tulevaisuudessa.

Taman opinnaytetyon teoreettinen osuus on rajattu kirjoittajan oman kehityksen kannalta
tarkeimpiin osa-alueisiin. Tarkoituksena on oppia kirjoittamisen aikana lisdd myyntiproses-
sista ja myyjan ominaisuuksista seka taman kautta kehittya myyjana lisda myynnin teorian

kautta.



1.2 Opinnaytetyon rakenne

Opinnaytetyén ensimmainen osio kasittelee myyntiprosessia ja sen kulkua vaiheittain.
Myyntiprosessiin on valittu tarkempaan tarkasteluun seitseman eri osiota, jotka ovat kes-
keisimmat vaiheet. Toinen teoria osuus kasittelee huippumyyjan ominaisuuksia. Niistd on
ottanut tarkempaan kasittelyyn kolme eri ominaisuutta, joita kirjoittaja pitaa erityisen tar-

keana. Niissa on varmasti myos jokaisella muullakin aina kehitettavaa.

Portfolio osio koostuu kolmesta osasta. Ensimmainen osa kuvaa kirjoittajan kiinnostuksen
herdamisesta myynnin parissa eli omaa urapolkua ennen myynnin opiskeluiden aloitta-
mista Haaga-Heliassa. Toinen osio kuvaa havaintoja ja aikaa opintojen parissa. Kolmas
osa portfoliosta kertoo mahdollisista urasuuntautumisista ja uravalinnoista opintojen jal-
keen. Jotta pystyisi haaveilemaan tulevaisuudesta, on pakko tietdd, missa on talla het-

kella.

Johdanto Teorian Portfolio Pohdinta Lahteet a
yhteenveto liitteet

Kuvio 1. Opinnaytetyon rakenne



2 Myyntiprosessi

Myyntiprosessi kuvaa myyntitilanteen etenemista myyjan ja asiakkaan valilla. Jokaista vai-
hetta kuvataan erikseen teorian pohjalta ja siina kerrotaan mita myyjan kannattaa eri

myyntiprosessin vaiheissa tehda.

Rope (2009, 156) on kiteyttanyt myyntiprosessin b to b puolella 5-vaiheiseen jakoon. Ne
ovat valmisteluvaihe, myyntikeskustelu, tarjousvaihe, kaupan paattaminen ja jalkihoito.
Han mainitsee, etta ei ole suosinut kovinkaan usea vaiheista prosessia ja on makuasia,
kuinka moniin eri vaiheisiin myyntiprosessi on tarkoituksenmukaista pilkkoa. Vaihejakoja
on yleensa 4 — 8.

Alanen, Malkia, Sell (2005, 69.) kertovat kirjassaan myyntiprosessin olevan 7-vaiheinen,
johon kuuluvat: yhteydenotto, valmistautuminen, myyntikeskustelu, asiakkaan tilanteen

kartoitus, argumentointi, paatoksen saaminen ja viimeisena jatkotoimet ja jalkihoito.

Myyntiprosessit jaetaan eri [ahteissa useampiin osiin kuin toiset, kuitenkin perusrunko on

idealtaan sama. Myyjan tulee hallita kaikki osuudet. Haluan tarkastella tahan seitsemaa

eri vaihetta.
Valmistelu | Aloitus Tarve- Ratkaisun | Vasta- Kaupan Jalkihoito
kartoitus esittami- vaitteet paattami-
nen nen

Kuvio 2. Myyntiprosessin vaiheet

2.1 Valmistelu

Ihan ensimmaisena tulee ottaa selville millaiselle henkildlle tai yritykselle ollaan myy-
massa. Kun tiedetdan mita tarpeita asiakkaalla on, tiedetdan mita ja miten hanelle kannat-
taa myyda. (Uusitalo, Hautamaki 2017)

Kun tapaaminen on saatu tai sovittu asiakaskaynnistd, niin on todella tarkeda suunnitella
neuvottelu etukateen, jotta siita saataisiin paras mahdollinen tulos irti. Myyntineuvotteluun
kannattaa valmistautua tekemalla asiakkaasta asiakasanalyysi, asettamalla tavoite tapaa-
miselle, suunnitella myyntineuvottelun kulku seka laittaa esittely- ja havaintomateriaalit
kuntoon. (Vahvaselka 2004, 148-150.)

liman hyvaa valmistelua myyntineuvottelu voi ajelehtia ja olla tyhjan paalla. Tassa teh-
daan se perusta ja minka paalle rakennetaan osoitus, ettd myyja on tehnyt kotildksynsa ja

on kiinnostunut asiakkaasta seka tietdd missa on kauppaamassa. (Rope 2009, 157.)



2.2 Aloitus

Aloituksen suunnittelu on tarkeaa varsinkin uusissa asiakaskohtaamisissa, koska talloin
myyjan on ensimmaisend myytava itsensa ja saavuttamaan asiakkaan luottamus. Ensivai-
kutelman luomisessa monesti ensimmaiset 30 sekuntia ovat ne tarkeimmat, koska tassa
ajassa ollaan saatu jo jonkinlainen kuva itsesta luotua. (Vahvaselka 2004, 153.)

Myds Uusitalo ja Hautamaki (Uusitalo, Hautaméki 2017) mainitsevat ensimmaisten 30 se-
kunnin tarkeydesta. Ensivaikutelmassa he neuvovat hymyilemaan, olemaan ystavallinen
ja itsevarma, katsoa silmiin ja katella jamakasti. Kannattaa olla rehellinen ja oma itsensa,
silla ihmisistd nadkee suhteellisen helposti, jos joku teeskentelee. (Uusitalo, Hautamaki
2017)

Aloitukseen kuuluu muutamia toimenpiteita, jotka yleensa edesauttavat mukavan ilmapii-
rin luomista seka luottamusta. Tahan kuuluu jamakka kadenpuristus kattelyssa ja selkea
esittaytyminen. lImapiiri olisi hyva saada rennoksi, niin alussa voi jutella arkisista asioista,
kuten saasta tai yrityksen toimitiloista. Taman jalkeen on hyva kerrata tapaamisen Iahtoti-
lanne, tarkoitus ja sopia ajankaytosta. (Alanen, Malkia, Sell 2005, 78-79.)

Kun alussa harrastaa pienta small talkia, niin se mahdollistaa tarkkailla hetken asiakasta.
Tama auttaa myyjada luomaan jonkinlaisen henkildkuvan vastapuolesta ja pystyy jatkossa

vastaamaan paremmin hanen esittamiin kysymyksiin. (Uusitalo, Hautamaki 2017)

2.3 Tarvekartoitus

Rubanovitch ja Aalto (2007, 77) kertovat, etta tarvekartoitus on myyntiprosessin tarkein
vaihe, koska talldin asiakas yritetddn saada kiinnostumaan yrityksesta ja sen tarjoamista
palveluista tai ratkaisusta. Tarkoitus on saada selville asiakkaan kokonaistarve yksittaisen
tuotteen sijaan. On tarkedd ymmartaa, etta tuotetta ei viela tdssa vaiheessa esitella eika
esitelld sen tuomia hyotyja. Tarvekartoituksessa annetaan asiakkaan puhua, kun myyja
kysyy kysymyksia. (Rubanovitsch, Aalto 2007, 77.)

Kun kysymme kysymyksia, niin on tarkeaa kuunnella. Tama osoittaa asiakkaan arvosta-
mista ja ettd olemme aidosti kiinnostuneita hanta kohtaan. On tarkeaa myds kirjata muis-
tiin asioita, joita tulee esille seka tarkistaa ja varmistaa tarvittaessa, ettd on ymmartanyt
asiakasta oikein. (Vahvaselka 2004, 156.)

Kuuntelutaito on kohtaamisen edellytys, mutta kun kysymme kysymyksia, niin kartoittami-
nen tapahtuu avoimilla kysymyksilla, kuten mita, minkalaisilla, miksi. Oikein asetetut kysy-
mykset aktivoivat asiakkaan mielen. Huono myyja kayttaa suljettuja kysymyksia, joihin voi
vastata helposti vain kylla tai ei. Olennaista on selvittda asiakkaan tarve ja hakea siihen

oikea ratkaisu. (Helsingin Sanomat 2015)



Tarvekartoitukseen on kehitetty erilaisia tekniikoita, ettd kuinka asiakkaan tarpeita voidaan
l&hted selvittdmaan. Yksi tunnetuimmista on vuonna 1988 Neil Rachamin kehittdma SPIN-
malli, joka tulee englannin kielen sanoista Situation (tilanne), Problem (ongelma), Implica-
tion (seuraus) ja Need-Payoff (merkitys). Nama kuvaavat kysymyksia, joita myyjan kan-

nattaa kysya kyseisessa jarjestyksessa.

Situation Tilannekysymykset
Problem Ongelmakysymykset
Implication Seurauskysymykset
Need-Payoff Merkityskysymykset

Kuvio 3. SPIN-mallin kysymykset (Best Seller — competition materiaali 2020)

Tilannekysymyksilla on tarkoitus 10ytaa aihealueita, jossa asiakkaalla on tai voisi olla on-
gelmia. Naita kysymyksia ei tule kysya kovin montaa, koska se saattaa turhauttaa ostajia.
Ongelmakysymyksilla on tarkoitus selvittda missa asiakkaalla on ongelmia ratkottavaksi.
Seurauskysymyksilla selvitetdan, ettd onko I6ydetty ongelma kuinka vakava vai ei ja mita
seurauksia ongelmasta aiheutuu. Merkityskysymyksilla selvitetaan, etta mita tapahtuisi,

jos ongelman seuraukset katoaisivat. (Osterlund 2016)

2.4 Ratkaisun esittaminen

Tassa vaiheessa on myyjan vuoro puhua. Ratkaisun esittdminen tapahtuu tarvekartoituk-
sen pohjalta ja myyja esittelee niita tuotteen tai palvelun piirteita, jotka kiinnostivat asia-
kasta. Tuotteen ominaisuusluettelon sijaan tulee esitella tuotteesta tulevat hyodyt asiak-
kaalle. (Rubanovitsch, Aalto 2007, 98)

Juhola mainitsee (Juhola 2015), ettd myyjan tulee kysymyksillddn vedota asiakkaan alyyn
ja tunteisiin, koska paatokset monesti tehdaan lopulta tunnepohjalta. Nain ollen, tulee
osata ottaa esille ne asiat, mitka asiakasta huolestuttavat. (Helsingin Sanomat 2015)
Koska on psykologisesti helpompaa siirtya kallimmasta tuotteesta halvempaan, kuin pain-
vastoin, niin huippumyyjan tulee aloittaa esittely laadukkaimmasta vaihtoehdosta. Kaikille
on annettava mahdollisuus ostaa parasta ja myyjan tehtava ei ole kyseenalaistaa, etta
onko asiakas arvokkaimpien tuotteiden arvoinen. Totta kai, maalaisjarkea on kaytettava
sen sijaan etta tarjoaisi ylimitoitettua tuotetta tai palvelua. Luottamuksen syntyminen on
kuitenkin paaasia, ettd asiakas tulisi jatkossakin asioimaan. (Rubanovitsch, Aalto 2007,
99)



2.5 Vastavaitteet

Myyntikeskusteluun kuuluvat asiakkaan vastavaitteet. Taman vuoksi mahdollisiin ostones-
teisiin on pitanyt jo varautua valmisteluvaiheessa ja suunnitella etukateen muun muassa
perusteluja vastavaitteisiin. (Rope 2009, 168)

Asiakkaan esittdmat vastavaitteet tulisi nAhda mahdollisuutena syventaa myyjan ja asiak-
kaan valista luottamusta. Nailla asiakas voi myos testata myyjaa. Nain ollen kaikki vasta-
vaitteet on kasiteltdva rauhallisesti ja tyynesti asiakasta keskeyttdmatta. (Rubanovitsch,
Aalto 2007, 117-118.)

Juhola (Helsingin Sanomat 2015) on tallaisia hetkia varten kehittanyt oman, niin sanotun
"hankalien tilanteiden kasittelymallin”. Talldin myyjan on yritettava erottaa, onko asiakkaan
kieltaytymisen syy todellinen vai vain keksitty, jossa on hyvat perustelut. Han mainitsee
myds, ettd myyjan on hyva ymmartaa asiakkaan motivaatiota ja uskomuksia, joka vaatii
ihmistuntemuksen kehittamista. Hyvana vinkkind han on maininnut kehonkielen, etta jos
asiakas puhuu yhta ja kehonkieli viestii toista, niin han luottaa kehon antamiin viesteihin.

Kroppa ei osaa valehdella. (Helsingin Sanomat 2015)

2.6 Kaupan paattaminen

Kaupan paattaminen voi osoittautua melko vaikeaksi tai hankalaksi, jos myyntiprosessin
alkuun ei ole panostettu. Tama voi johtua siita, ettd myyja kokee pelkaavansa kysymista
tai torjutuksi tulemista tai etta se paatoksen kysyminen tuntuu asiakkaalta epamiellytta-
valtd. Taman vuoksi alku on tarked ja siihen tulee panostaa, ettd kaupan paattaminen tun-
tuisi vaivattomalta (Rubanovitsch, Aalto 2007, 120.)

Myyjan on tavoitteellisesti ryhdyttava paattamaan kauppaa ja tdhan on pyrittava valitse-
maan tilanteeseen sopiva tyyli. Sen voi paattaa esimerkiksi suoralla kysymyksella tai toi-
mintatekniikalla, jossa asiakkaalle annetaan erikoislupaus tai annetaan hanen kokeilla
tuotetta. Myds vaihtoehtotekniikkaa voi kayttaa, jossa asiakas saa valita kahdesta eri vaih-
toehdosta mieluisimman. (Vahvaselka 2004, 170.)

Toki myyjan tulee myds huomata, mikali yhteistydssa ei ole jarkea ja viheltaa peli poikki
sen sijaan, etta itsekkaasti jatkaisi myymista. Se voi tuntua hankalalta myyjan kannalta,
mutta on pyrittdva ajattelemaan isompaa kuvaa, silla se tekee hyvaa brandin rakentamista
ajatellen. Sana asiantuntevasta ja rehellisesta myyjasta voi kiiria muille potentiaalisille asi-
akkaille. (Uusitalo, Hautamaki 2017)

2.7 Jalkihoito

Tata vaihetta voidaan kutsua myos asiakastyytyvaisyyden varmistusvaiheeksi. Tahan

kuuluu kaksi osiota, jotka ovat toimituksen toimivuuden varmistaminen ja asiakkaan



kokeman asiakashoidon huomioon ottaminen. Kyseessa on asiakassuhdetyon alkaminen
ja myyjan tavoitteena on seuraavan kaupan saaminen, mutta myds asiakaspito. (Rope
2009, 178)

Jos kaikki on sujunut hyvin, niin on jo siind vaiheessa hyva sopia, ettd milloin tapaa uu-
destaan ja mista silloin tullaan keskustelemaan. Nain syntyy jatkuvuuden ja yhteistyon
tunne. (Uusitalo, Hautamaki 2017)



3 Huippumyyjan ominaisuudet

Huippumyyjalta edellytetdan myyntiprosessin kokonaisvaltaista hallintaa. Hanen tulee hal-
lita oman yrityksensa tuotteiden lisdksi myds kilpailijan tuotteet ja palvelut, kuten myds tar-
peiden kartoittaminen. Lisaksi hanen on oltava ymmarrettava, vakuuttava, ystavallinen
kohtelias ja oma-aloitteinen. Keskivertomyyja voidaan peitota jo silla, ettei anna omien en-
nakkoluulojensa ohjata myyntityota eika paasta sammakoita suustaan. Huippumyyja on
ylpea ammatistaan ja suhtautuu myonteisesti myytaviin tuotteisiinsa tai palveluihin, asiak-
kaisiin ja ylipaatansa myyntityéhon. (Rubanovitsch, Aalto 2007, 18-19.)

Huippumyyjaksi on myos mahdollista paasta toistamalla niin sanottuja perusasioita, seu-
raamalla toisen huippumyyjan tydskentelya ja toimintaa seka valmentautumalla. (Rummu-
kainen 2015, 11.)

Uusitalo & Hautamaki sanovat, etta hyvaksi myyjaksi opiskellaan eika siihen synnyta, niin
kuin monesti sanotaan. Myyntity6ta voi opiskella nykyaan ammattikorkeakouluissa. (Uusi-
talo, Hautamaki 2017)

Juhola mainitsee, ettd myyminen on maailman helpoin ammatti. Monesti ihmiset haluavat
tai ainakin tekevat siitd monimutkaista nayttamalla osaamistaan ja tietdmystaan ja jopa
hienoja tutkintoja. Hanen mielestaan siina hukkuu se ydin, joka pitaisi olla yksinkertaisesti
vain inhimillisyys. Kyky huomioida ihmisia, kysymisen ja kuuntelemisen taito, yhteyden

avaaminen toistensa valilla. Ammattiylpeys. (Helsingin Sanomat 2015)

Kirjoittaja on koonnut tarkempaan tarkasteluun kolme erilaista teemaa, mitka kokee itse

erityisen tarkeiksi.
3.1  Kuuntelemisen taito

Myyijan tarkeimpiin ominaisuuksiin voidaan lukea kyky olla hiljaa ja kuunnella muita. Se,
ettd han ei vain kuule, vaan myds kuuntelee, on osoitettava asiakkaalle esimerkiksi ilmai-
semalla asiakkaan kommentin peraan "aivan” tai "ymmarran”. Kuuntelemalla asiakasta
mahdollisimman paljon, myyja |0ytaa tarvitsemansa myyntiargumentit kaupan paattamis-
vaiheessa. (Rubanovitsch, Aalto 2007, 87.)

Ollakseen asiakaslahtdinen, myyja tarvitsee kuuntelutaitoja. (Vahvaselka 2004, 18.)
Helsingin Sanomien artikkelissa 2015 haastateltavana toiminut huippumyyja Huhta kertoo,
ettd myyjan tarkein tehtdva on saada asiakas puhumaan, niin silloin on kuunneltava. Kun
myyja osaa kysya relevantteja kysymyksia asiakkaan haasteista ja mahdollisuuksista, niin
siina syntyy aito tilanne ja innostus, jolloin asiakas voi jo odottaa myyjan tarjoavan vas-

taukseksi laakettaan. (Helsingin Sanomat 2015)



Vuorio (2008, 66.) on listannut kirjassaan muutamia hyvan kuuntelijan ominaisuuksia, ku-
ten rivien valista lukemisen taidon, arvostelukyvyn, keskittyminen sanoman vastaanotta-

miseen ja taidon ymmartaa asiakkaan erilaisia nakokulmia.

3.2 Asenne

Vuorio (2011, 11-13.) kuvaa, ettd myyntitydssa kaikki on asenteesta kiinni. Myyjalla pitéa
olla onnistumisen halu kauppojen tekemiseen, muuten kauppoja ei synny. Han sanoo
asenteen olevan suhtautumistapa, joka ohjaa myyjan toimintaa ja vaikuttaa lopputulok-
seen. Suhtautuminen koskee muun muassa torjutuksi tulemista, vastoinkaymisia ja erilai-
siin- seka eri kokoisiin asiakkaisiin suhtautumista. Ainoa mahdollinen suhtautumistapa
myyntitydssa on itsensa kehittdminen jatkuvasti, koska taman paivan taidoilla ei parjata
huomisen kilpailussa. (Vuorio 2011, 11-13.)

Rubanovitsch & Aalto (2007, 44-45.) mainitsevat, etta jokaiseen asiakaskohtaamiseen on
l&hdettadva myynti mielessa. Myynti asenteen omaksumisella on myyjan kannalta suuri
merkitys ja se vaikuttaa menestymiseen. Myyjan onkin asetettava jokaiseen asiakaskoh-
taamiseen selkeat myyntitavoitteet ja ymmartda myyntiprosessi, jota noudattaa. (Ru-
banovitsch, Aalto 2007, 44-45.)

Menestyvan myyjan yksi tunnuspiirteista on positiivinen ja myonteinen ajattelu. Tiukoissa-
kin tilanteissa on osattava ajatella myonteisesti. Myonteisen ajattelun estona toimivat
muun muassa tavoitteiden puuttuminen, onnistumisen tai epaonnistumisen pelko seka
liian suuret vaatimukset itsedan kohtaan. Mydnteisella ajattelulla myyja pystyy vaikutta-
maan asiakkaaseen luomalla myodnteisen keskusteluilmapiirin, jolloin ostotapahtumasta
saadaan parempi kokemus. (Vahvaselka 2004, 195-196.)

Juhola mainitsee, ettd myyminen ei ole tyd vaan se on eldamanasenne. Hanen mielestaan
myyjan tulee uskaltaa sanoa olevansa myyja, vaikka usein kayntikorteissa myyjijilla lukee-

kin erilaisia titteleita, kuten Key Account Manager. (Helsingin Sanomat 2015)

3.3 Ajankaytto

Huippumyyjien tuloksissa nakyy, etta he tietdvat mihin he kayttavat aikaansa, nimittain tdi-
den tekoon. He suunnittelevat aikataulunsa, valmistautuvat parhaansa mukaan tarvitta-
vien materiaalien kanssa seka keskittyy siihen mita on tekemassa. He siis kayttavat ai-
kansa kauppojen tekemiseen ja tapaamisten sopimiseen, eivatkd hoida tydajallansa omia

vapaa-ajan asioitansa. (Rummukainen 2015, 36-39.)



4 Teorian yhteenveto

Teoria osuus on jaettu kahteen eri osioon, joita molempia huippumyyja tarvitsee onnistu-
akseen. Ensimmaisena on keskitytty myyntiprosessiin ja toisessa huippumyyjien ominai-
suuksiin.

Valitsin teorian aiheet oman mielenkiintoni pohjalta ajatellen omaa oppimistani ja sita,
minne suuntaan haluan jatkossa menna seka paasta. Haluan naissa kaikissa aiheissa
tulla vieldkin paremmaksi.

Ymmarran sen, ettd myyntitilanteet eivat 1ahes koskaan ole samanlaisia, jonka takia kan-
nattaa olla omalla persoonalla tilanteessa mukana, aitous nakyy. Taman vuoksi vaiheet
myyntiprosessissa saattaa hieman muuttua, mutta jos silld saadaan tilanteeseen rento ja
mukava ilmapiiri, niin jo silla voidaan paasta pitkalle. Kuitenkin, myyntiprosessin kautta on

helppo ja jarkevaa rakentaa omaa myynnillista uraa.

Jalkihoito

Myynti-
prosessi
Kaupan
paatta-
minen

Tarve-
kartoitus

Ratkaisun
esitta-
minen

Vasta-
vaitteet

Kaavio 4. Myyntiprosessin vaiheet

Huippumyyjan
ominaisuudet

Kuuntelemisen

Asenne Ajankaytto

taito

Kaavio 5. Huippumyyjan ominaisuudet
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5 Portfolio ja kehityssuunnitelma — oma tarina

Tassa kappaleessa kayn lapi omaa polkuani myyjana ja myynnin parissa. Aloitan siita, jol-
loin kiinnostukseni myyntia kohtaan syntyi, mutta ennen sita kayn Iapi opinnaytetyon port-
folio-osuuden toteutuksen, riskienhallinnan ja aikataulun.

Tulen kdymaan lapi nykytilannetta ja mahdollisia tulevaisuuden skenaarioita analysoiden

muutamia eri vaihtoehtoja.
5.1 Portfolion toteutus ja aikataulu

Olen jo pitkaan ollut kiinnostunut myynnistd. Omassa tyéssani pankissa myynnin osuus
vain heikkeni, joten I1ahdin opintovapaalle sen sijaan opiskelemaan sitd. Nain ajattelin saa-
vani parin vuoden tauon tyontekoon, verkostoitua ja miettia jatkotoimenpiteitd urani suh-
teen tai jos aiempi tydkuvani tulisi takaisin, voisin hyvinkin palata. Pari vuotta on mennyt ja
muutosta tydokuvassani ei ole enka ole I6ytanyt mitdan muuta uudempaa suuntaa uralleni.
Toihin minun tulee palata kesalla, jolloin opintovapaani loppuu.

Taman vuoksi halusin tehda portfoliotydn, jossa kdyn omaa polkuani lapi myynnin parissa,
muistella niin sanotusti vanhoja hyvia aikoja ja saada sita kautta potkua myyntiuralle aja-

tellen avoimesti uusia mahdollisuuksia.

Tavoitteenani oli tehda tyé mahdollisimman nopeasti pois alta. Halusin keskittya siihen
kerralla kunnolla enka tehda sita vain silloin talloin, ettei projekti veny pitkaksi. Lisaksi
kaikki kirjoittelu on paremmin muistissa, kun keskittyy kerralla eikd aihe muutu liialti ajan
saatossa. Helmikuussa palattuani joululomilta ja tdista kouluun sain aiheen keksittya opet-
tajan hienoisella avustuksella melko kevyesti. Sen jalkeen alkoi suunnittelu ja hetked myo-
hemmin onnekseni hiihtoloma. En ollut silloin tdissa vaan sain keskittya kaikki paivat opin-
naytetydn tydstamiseen. Tydstaminen jatkui maaliskuuhun, jonka aikana sain tyon val-

miiksi.
5.2 Kehittyminen myyjana peilaten omaa historiaa

Seuraavaksi kerron oman urapolkuni ja siind tuomat oppini.

5.2.1 2010 — Suomen Liikemiesten Kauppaopiston kautta pankkiin

Paasin merkonomi opintojeni kautta Hakaniemen Nordea pankkiin téihin tekemaan tyo-
harjoittelun viideksi kuukaudeksi ja siita jatkona kesatyontekijaksi. Kokonaisuudessaan
kesto oli yhdeksan kuukautta. Tuona aikana teimme muun muassa rahan nostoa ja tallet-
tamista, korttiin liittyvia asioita seka avasimme maaraaikaistalletustileja ja saastotileja.

Kollegan kanssa kilpailtiin, siitd kumpi saa niita paivan aikana enemman myytya. Muita
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saastamis- tai sijoitustuotteita ei siltd asiakaspalvelutiskilta voinutkaan myyda, vaan ne
hoitivat sitten muut henkilot.

Tama oli se, jos voi sanoa ensimmainen kunnon muisto myyntialasta. Muistan viela ne fii-
likset kuin sain myytya jotain, varsinkin sen kerran, kun se tapahtui englannin kielella. On-
nistumisen tunteet ja hyva palaute kasvattivat ruokahaluani”. TallGin jain myyntitydhon

koukkuun.

Olen aina pitdnyt matkustamisesta. Valmistumiseni jalkeen SLKsta, tein sitd melko aktiivi-
sesti ja pankissa olin kesalla kesatdissa. 2011 olin Jumbossa, Vantaan seudun paras ke-
samyyja. Silloin kesakilpailuun laskettiin mukaan muun muassa erilaisia tili- ja korttisopi-
muksia, muistaakseni jotain rahastomyynteja myds. 2012 asuin Saksan Berliinissa ja tein
siella kahta eri ty6ta, kunnes pankista soitettiin kevaalla. He olivat pyyténeet saksalaista
numeroani isaltani ja tiedustelivat kiinnostustani palata Suomeen téihin ja toimia Nordean
Private Bankingissa (pankin varakkaimmille asiakkaille suunnattu yksikkd) Sijoitusassis-
tenttina. Suostuin.

Mietin silloin, ettd minun on ollut pakko tehda jotain oikein ollessani aikaisempina vuosina
ahkera tyontekija, jolla on ollut motivaatio ja myynnit kunnossa, ettd pankista tehdaan tuol-
lainen ponnistus saadakseen minut sinne takaisin toihin. Siita tuli erityisen hyva mieli ja
itsevarmempi olo finanssialaa kohtaan, etta tama saattaa olla minua varten. Lisaksi tama

antoi suunnattoman ison motivaatiopiikin opiskella alaa lisaa.

5.2.2 2012 — Vauraus Suomi Oy

Tyoni pankissa oli Helsingin keskustassa Stockmannia vastapaata paraatipaikalla keskus-
kadulla. Oli mahtavaa olla siella. Toissa ollessani kuitenkin havahduin, ettd pelkka back
office tyd ei ole minua varten ja ettad haluan olla asiakkaiden, sekd myynnin kanssa teke-
misissa. Nain ollen 1ahdin syksylla neljan kuukauden jalkeen Sijoitusasiamieheksi Vauraus
Suomi Oy:lle, jonka toimisto sijaitsi kulman takana Aleksanterinkadulla, sekin Stockman-
nia vastapaata. Yhtio oli vastikaan perustettu ja tuotteina sellaisia tuotteita, joita Suo-
messa ei ollut aikaisemmin myyty, jonka lisaksi ne olivat sijoitustuotteista kaikkein riski-
simpia. Normaaleilla ihmisilla oli nyt mahdollisuus tulla niin sanotuiksi bisnesenkeleiksi tai
enkelisijoittajiksi eli sijoittaa varojansa listaamattomiin kasvuyrityksiin. Aiemmin taman kal-
tainen mahdollisuus oli vain instituutioilla tai sitten varakkaimmilla henkil6illa. Oli siis aika-
moinen paketti, josta |&hdettiin liikkeelle ottaen huomioon my®és, ettéd palkkaus oli pelkka
provisio. Olimme myos jokainen sijoitusasiamies hyvaksynyt sen, ettd osa meidan “pal-
kasta” maksettaisiin yrityksien osakkeissa siina suhteessa, mita kukin oli saanut kyseita
yritysta myytya asiakkaillensa. Taman johdosta oma kiinnostus oli suuri siihen, etta yritys

menestyy tulevaisuudessa.
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Aiemman tydokokemukseni perusteella kuitenkin tiedostin, ettd olen valmis tekemaan pit-
kaa paivaa ja paljon hommia onnistuakseni. Asenne on kunnossa ja minulle oli kertynyt
jonkin verran saastoja parjatakseni aloittelevan yrittdjan kuolemanlaaksosta (joskin sen
olisi oltava lyhyt).

Tulostimme julkisista tiedoista eri osakkeiden omistajien listoja, joita Iahdimme soittamaan
lapi. Heilla kun on osakesijoituksia, niin varmaan heillda on myds kiinnostusta sijoittami-
sesta noin ylipaansa. Huomasimme kuitenkin, ettd melkoisen monta kylmasoittoa sai
tehda ennen kuin kalenterit alkoivat tayttya. Samaan aikaan saimme myds kayttéémme
toisen konttorin, kattohuoneiston Bulevardilta. Se kuulostaa paljon paremmalta mita se oi-
keasti oli, silla se naytti Iahinna isolta ullakolta, johon oli rakennettu erillisia huoneita. Yri-
tys kuitenkin halusi [&htea heti laajentamaan toimintaansa Helsingissa, kuten myos
muissa maakunnissa.

Jonkin verran kauppaa alkoi tippumaan, mika tassa tilanteessa nosti mielta todella suu-

resti. Kavi todeksi, ettd konsepti toimii.

5.2.3 2014 - Danske Bank

Vaikka hommia tehtiin paljon arkipaivind, lanseerasimme myds lauantai aukioloajat bruns-
silla, jonka tavoitteena oli kutsua asiakkaita, jotka eivat viikolla paasseet. Tama ei kuiten-
kaan osoittautunut menestykseksi. Taloudellinen stressi alkoi painamaan mielta ja varsin-
kin Suomen kesa, jolloin ihmiset ovat mokilla tai lomalla muualla, oli todella raskas talou-
dellisesti. Myynti sakkasi, jonka vuoksi jouduin ottamaan satunnaisia keikkatoita varastolta
parjatakseni. Tama oli lopun alkua, keskittyminen ei ollut enda 100% sijoitusasiamiehen

tittelissa, joten aloin katsomaan muita tayspaivaisia tydpaikkoja.

Danske Bankiin siirtyminen oli melkoinen helpotus, mutta kuitenkin vaikea, koska jatin sel-
laisen pestin ja yhtion, jota olin ollut rakentamassa ja kehittamassa alusta asti. Aika Vau-
raudella kasvatti luonnettani suuresti myyntia kohtaan. Tuli opittua valtavasti finanssimaa-
ilmasta tyon kautta eika pelkastaan kirjoista. Se myds pisti oikeasti tekemaan ja kehitty-
maan tyéssani sekd opettelemaan kunnolla oman aikataulun priorisoimista. Todella hyva

oppikoulu ja juuri tdman takia olen hyvin kiitollinen omasta ajastani siella.

Danskessa minulla oli pohjapalkka ja provisio (toki, siina oli provisiokatto). Motivaatio oli
taas huipussaan oppia uutta ja tehda myyntia. Ja se myynti osoittautuikin melko helpoksi,
silla nain asiakkaiden varallisuuden suoraan koneelta, jonka vuoksi oli suhteellisen help-
poa ehdotella eri ratkaisuja asiakkaiden tarpeisiin. Provisioni osuivat maksimiin l&hes joka
kuukausi ja olin Sijoituslinjan parhaimpia myyjia kuukaudesta toiseen eri mittareilla mitat-

tuna (myynti euroissa, tapaamiset, asiakastyytyvaisyys, aktiivisuus jne.). Paasinkin
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vuonna 2016 pankin tarjoamalle palkintoretkelle Saksan Muncheniin kiitoksena vuoden
2015 tyostani. Matka oli viimeinen, joka jarjestettiin, johtuen uudesta EUn lainsdadannosta
sijoittamiseen ja sen palkitsemiseen liittyen.

Sijoituslinjalla oli (ja on vielakin) kaksi eri tiimia, joista molempiin kuului noin 15 henkil6a.
Meilla oli erilaisia leikkimielisia kilpailuja, joista oli mahdollista voittaa tiimipalkintoja. Poik-
keuksetta minun tiimini voitti ne, jossa minulla oli vahva vaikutus lopputulokseen myynneil-
I&ni. Namakin Kilpailut lopetettiin lakimuutoksen tultua. Hetked myéhemmin lopetettiin
myos provisiopalkkaus.

Suomen Liikemiesten

Kauppaopisto * Kipina myyntiin syttyi

* Kiinnostus voimistui asiakaspalvelua, myyntia

R ja finanssialaa kohtaan

¢ Myyntiasenteen luominen, stressin sietokyky

Vauraus Suomi Oy kehittyi, aikatauluttaminen, kommunikaatio

Danske Bank * Myyntipersoonana kehittyminen, itsevarmuus
nousi, karsivallisyys,

» Taukoa t6istd, myynnin teoriaa ja tekniikoita,
uusi suunta uralle?

Haaga-Helia

Kuvio 6. Opit urani eri vaiheissa

5.3 Nykytilanne

5.3.1 2018 — Haaga-Helia, Myynnin koulutusohjelma

Provisiopalkkauksen jalkeen huomasin motivaationi laskeneen. Sain tehda tapaamisia ja
myyntid, mutta se ei tuntunut enda samalta. Aikaisemmin oli hyvin peraanantamaton, mie-
tin tapaamisiani ja myynninpaikkoja, mutta enaa sita ei samalla tapaa ollut.

Sijoituslinjalle lanseerattiin Tiimi10, joka toimii esimiesten oikeana katena hoitaen erinaisia
tehtavia, joita he eivat ehtineet tai pystyneet priorisoimaan omaan tekemiseen. Siita pai-
kasta sai pienen kuukausikorvauksen ja tarkoitus oli, ettd se on kiertava paikka kuusi kuu-
kautta kerrallaan. Sain kyseisen roolin.

Rooli oli mukavaa vaihtelua, mutta ei se myyntia voittanut. En saa siitd samanlaisia mieli-
hyvan tuntemuksia kuin myynnin saattamisesta maaliin. Motivaationi laski edelleen ja ajat-
telin hakea muita paikkoja tai menisin kouluun. Kesalla 2017 minut valittin myynnin koulu-
tusohjelmaan Haaga-Heliaan, mutta sivuutin sen hetkeksi, koska kuulin, ettd Private Ban-
king osastolla tulisi muutoksia syksyn mittaa ja siella haettaisiin uusia tydntekijoita. Olin
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haastattelussa ja kaikki naytti hyvalta uuden tyén suhteen, mutta sitten tuli yt-neuvottelut
ja rekrytointikiellot. Tiedon kuultuani paatds aloittaa koulu tammikuussa 2018 syntyi nope-

asti.

Kaksi vuotta koulun aloittamisesta on kulunut, mutta mitaan selkeampaa suuntaa omalle

myynnilliselle uralle ei viela ole selkeytynyt. Tauko tOista on tehnyt hyvaa ja olen nauttinut
niin sanotusta omasta ajastani ja on ollut mukava huomata verkostojeni laajentuneen kou-
lun my6ta. Sité ei aina tieda mihin se tulevaisuudessa voi johtaa. Opinnaytetyon valmistut-

tua on aika alkaa etsia uusia tydmahdollisuuksia.
5.3.2 Koulun verkostot ja sen tarjoamat mahdollisuudet

Olen huomannut, vaikka aluksi epailin kovasti, etta koululla on melko hyvat yhteydet ty6-
elamaan. Tunneilla on kaynyt jonkun verran yritysesittelijoita kertomassa omasta yrityk-
sestaan, kuten luokkana olemme myo6s kayneet yritysvierailuilla tutustumassa. Molemmin
puolin on haluttu kertoa avoimesti mahdollisuuksista ja tyonkuvista. Hyva esimerkki on
myos ollut my6s pakollinen kurssimme 21 paivaa yritysmyynnissa, jonka jalkeen moni
luokkalaiseni on jaanyt kyseiseen firmaan osa-aikaiseksi téihin harjoittelun jalkeen. Tama
on ollut mitd mainiointa kaikin puolin. Tassa haluan viela mainita sen, ettd saimme valita
yritykset, joihin menemme, noin 20 eri vaihtoehdosta ilman, ettd mitdan haastatteluja teh-
daan. Melko pienella vaivalla tyopaikka, ei huono.

Yritysmyyntikurssin lisaksi Myyntityon koulutusohjelmassa on kolme erilaista tyoharjoitte-
lua, joista yksi asiakaspalvelussa, yksi puhelintydssa ja yksi yritysmyynnin parissa. Kun
nama kaikki on lapikayty ja jos ne on kayty eri yrityksissa, niin se antaa jo melko laajan
nakemyksen erilaisista toimintatavoista eri yrityksissa puhumattakaan kokemuksen saami-

sesta tydelamassa.

Pakollisten kurssien lisaksi koulun aulassa on jarjestetty tilaisuuksia, kuten Duuniin.net,
jossa yritykset tulevat kertomaan itsestansd enemman ja mainostamaan esimerkiksi ke-

vaisin kesatydpaikkojansa. Tama on aiheuttanut kovaa hulinaa aulassa niin kuin pitaakin.

Vapaaehtoisena kurssina on Best Seller- competition, jossa myydaan jonkun yrityksen
tuotetta sen yrityksen edustajana jollekin, tietyn yrityksen ostajalle. Tarkoituksena on
kayda myyntiprosessi lapi kaupan paattdmiseen asti 20 minuutissa. Myyntivedot nauhoite-
taan ja pisteytetaan tietyn kaavanmukaisesti tuomarien johdolla, jotka ovat saapuneet eri
yrityksista. Tama on todella hyvaa harjoitusta, jonka vuoksi halusin osallistua kurssille.
Olin ensimmaisena vuotena kuvaamassa kilpailua ja ainakin silloin tuomarit eli eri yrityk-
sien edustajat ovat olleet pilke silmakulmassa rekrytoimassa parhaita myyjia omiin yrityk-

siinsa.
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Tyobharjoitteluissa ja koulun jarjestdmissa tilaisuuksissa, kuten Duuniin.net, on ollut minulle
se haaste, ettd monesti tydtehtavia kuunnellessani, ne ovat olleet niin sanottua sisdanheit-
tokamaa, joissa saadaan se ensimmainen askel uralla omaan suuntautumiseen liittyen.
Itse kun olen ottanut jo sen askeleen ja ollut tybelamassa sen kahdeksan vuotta, niin omat
tarpeeni ja haluni ovat muualla. Tai ainakin olen kokenut nain. Tdma on kuitenkin minun
ongelmani ja en varmasti olekaan se paddkohderyhma mita nailld haetaan. Toki, voisin
aloittaa alusta, mutta en usko, ettd minusta on siihen. Best Seller- competition toimii mu-
kavana lisamausteena, jossa on potentiaalia tydpaikkojen suhteen ja onhan siind myds

tuo kilpailullinen tilanne, josta pidan. LIITE

5.3.3 DiSC

DISC-testi on tydkalu, jota kaytetaan esimerkiksi puheviestinnan ja itsetuntemuksen kehit-
tamiseen. Se edesauttaa ymmartamaan ihmisten tapoja vuorovaikutustilanteissa. Tutki-
mukset ovat osoittaneet, etta ihmiset voidaan jakaa neljaan eri kaytostyyppiin. Nama kay-
tostyypit kuvataan nelikentassa eri vareissa; Punainen (D) hallitseva, keltainen (i) vaikut-
tava, vihrea (S) vakaa, sininen (C) tunnontarkka. Ihminen voi kuulua naista kayttaytymis-

tyypeista yhdesta kolmeen. LIITE

Myynnin koulutusohjelmaan sisaltyvalla kurssilla meilla oli mahdollisuus tehda DiSC-pro-
fiili itsestamme. Profiilimallini on Di eli siihen kuuluu hallitseva ja vaikuttava. Raportissa
mainitaan ensimmaisena, etta olen hyvin aktiivinen ja patistan itseani saavuttamaan kun-

nianhimoisia tavoitteita. LIITE

Luettuani raporttia pidemmalle, pystyn samaistumaan siihen taysin. Olen aina ollut ja olen
vielakin hyvin tuloskeskeinen, jonka takia harrastukseni ovat olleet hyvin tuloskeskeisia,
mitattavia paremmuudesta muihin ndhden. Jos olen jotain halunnut, niin olen vimmatusti
yrittanyt 16ytaa tietd sinne. Taman vuoksi on ollut hyva olla avoin ja luoda verkostoja ym-
parille eri tahoilta, koska koskaan ei tieda pystyisikd joku auttamaan tai pystyisinkd itse
kenties auttamaan hanta paasemaan eteenpain omien tavoitteidensa kanssa. Olen
yleensa aika nopeasti innostuva ja energinen tekemaan asioita, jonka vuoksi turhaudun

monesti kaytantoihin tai tdissa johonkin jatkuvaan raportointiin.
Taman analyysin tarkkuus hammastytti, koska koen asian olevan juuri ndin kuin siina sa-

notaan. Tama auttoi minua ymmartamaan enemman itsestani, silla nyt se on puettu sa-

noiksi, vahan niin kuin, etté diagnoosi olisi annettu ja voin palata siihen haluttuani. Se
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antoi myas linjoja muihin ihmisiin ja nyt ymmarran seka osaan heijastaa esimerkiksi oman

perheeni kayttaytymistyyleja paremmin. Ne kun ovat erilaisia kuin itsella.

5.3.4 CxO Vaikutusvoima 5.0

Olin mukana CxO Professional jarjestamassa paivakoulutuksessa, jossa kaytiin lapi esiin-
tymistaitoja ja karismaa. Tata paivaa varten tuli kysella viidelta tutultani, josko he pystyisi-
vat anonyymisti vastaamaan kyselyyn, joka koskee minua. Vastasin itse myos kyselyyn ja
naita vastauksia sitten vertailtiin keskenaan. Sita verrattiin myo6s kaikkien ihmisten kanssa,
jotka ovat kyselyn tehneet saadakseni keskiarvon. (LIITE)

Tuosta paivasta ja itse kyselysta en ihan hirveasti oppinut mitdan tai ainakin muistan sen,

ettd olin hieman pettynyt, koska odotin saavani enemman.

5.4 Tulevaisuuden suunnitelma

Opinnaytety6ta kirjoittaessa on muistunut tosi paljon hyvia kokemuksia ja muistoja myyn-
tiin liittyen mieleen. Taman johdosta olen alkanut hieman aktivoitumaan tydnhaussa ja nii-
den tutkimisessa. Olen laittanut LinkedIn profiilini ja CVni kuntoon koulun ty6- ja uraohjaa-
jan Timo Lampikosken kanssa. Soitin Danske Bankin Private Banking osaston rekrytointi-
vastaavalle kysyakseni kuulumisia ja suunnitelmia sieltd. Olen saanut kontaktieni kautta
luotua tydhaastattelun Oma Saastopankin Helsingin konttorin- ja aluejohtajan kanssa. He
etsivat niin sanotussa hiljaisessa haussa Sijoituspuolen osaajaa pankkiinsa. Nama ovat
hienoja ensimmaisia askeleita kohti tavoitetta, uutta tydpaikkaa. Kavin myos keskustele-

massa Alexandria pankkiirilikkeessa heidan toiminnastaan ja tuotteistaan.

Ominaisuuksiltani olen hyvin nopeasti syttyva ja tekeva, haluan saada aikaiseksi, jonka
takia pidemmat projektit, jotka kestavat vuosia, eivat kiinnosta. En pysty keskittymaan ja
olemaan aloillani. Haluan saada ja nahda tuloksia omasta toiminnastani ainakin kuukau-
sittain. Haluan olla hyva, ellen paras siind mita teen seka valmis tekemaan normaalia pi-
dempaa paivaa saavuttaakseni tavoitteeni. Haluan olla asiakkaiden ja myynnin kanssa te-
kemisissa, jonka vuoksi, en ainakaan viela koe, etta haluaisin esimieheksi ryhtya. Aina-

kaan sellaiseksi, joka ei kay asiakkaissa ja myy.

Koen, ettd haluan olla finanssimaailmassa mukana auttamassa ihmisia parempaan talou-
delliseen tilanteeseen, on se sitten paivatyoni puolesta tai ei. Suomessa on kuitenkin noin
400 000 maksuhairidistd henkilda, niin tarvetta talousopetukselle ja sen eteenpain viemi-

selle on yllin kyllin. (yle 2019)
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Mahdollisia tulevia tyopaikkoja ja niiden spekulointia.

Alexandria Pankkiiriliikkeen sijoitusneuvoja:

Hieman ehka negatiivinen maine rahoitusalalla, johtuen aggressiivisesta myyntitavasta,
jota jotkut tyontekijat ovat tehneet. Kylmasoittelua ainakin aluksi, jotta nayttaa talolle, etta
on halukas tekemaan téita. Tama on Vauraus Suomi ajalta minulle jo tuttua. Asiamiehena
toimiminen ja provisiopalkkaus houkuttaisi, silla siind maksetaan talolle tehdyn tuloksen
mukaan. Ottaa aikansa, kun tutustuu uusiin sijoitustuotteisiin ja talon tapoihin. Miten
kauan menee ennen kuin myynti alkaa sujua? Enta miten stressinsietokykyni talla kertaa

sujuisi?

Oma Saastdpankin sijoitusneuvoja:

Helsingissa uusi pankki, hieman yli vuoden vanha. Sijoituspuolta ei ole tehty tdhan men-
nessa Helsingissa lainkaan, joten tydnsarkaa riittaa, ettd asiakkaille tuodaan esiin, etta
pankissa 16ytyy myos sijoituspuolen palveluita. Luultavasti pankin omien asiakkaiden kon-
taktoimista ja kartoittamista sijoitustapaamiseen ja samalla palveluiden laajentamiseen.
Suhteellisen hyva maineinen pankki, mutta todella pieni. Kuukausipalkkaus, joka luulta-
vasti pienempi, joka minulla on nyt Danskella. Alkaisiko muutaman kuherruskuukauden
jalkeen motivaationi laskea, koska ei provisiomallia lainkaan? Vai onko talon bonusmalli
sellainen, etta se pitaa mielenkiinnon ylla? Uran kannalta titteli pysyisi samana, mutta
tydnkuva muuttuisi enemman myynnillisempaan seka uusasiakashankintaan keskitty-

vaksi.

Suomen Asuntoneuvojien myyja:

Tarjoavat sijoittajaringissaan oleville asiakkaillensa sijoitusasuntoja. He rakentavat itse
kohteensa tai sitten ostavat kaytettyja kerrostaloja, jotka jalleenmyyvat eteenpain sijoitta-
jille yksittaisina asuntoina. Ovat kasvaneet valtavasti vime vuosina. Kuukausipalkkaus ja
luultavasti provisiopalkkaus myynneista. Olen ollut kiinnostunut asuntosijoittamisesta jo
pitkdan ja hankkinutkin sijoitusasuntoja. Tata kautta saisin luotua verkostoja enemman
asuntosijoittajiin ja oppisi valtavasti siina sivussa jo alalla pidempaan toimineilta. Tassa ta-
pauksessa tulee esille se, etta jaksaisinko tehda tata tyota vield viiden vuoden paasta vai

olisiko tama sellainen valietappi jonnekin muualle?

Danske Bankin Private Banker:
Taman pestin voisi sanoa kiinnostavan kaikista eniten. Se olisi selkea askel eteenpain
urallani isompiin saappaisiin. Tassa hoidetaan Danske Bankin varakkaimpia asiakkaita,

heidan talous- ja pankki asioitaan. Tdma vaatisi jo omaan osaamiseeni jatkuvaa
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kehittymista ja tason nostoa kokonaisvaltaisempaan asiakassuhteen hoitoon. Tavallaan

tulisi olla myds tavoitettavissa aamusta iltaan.

Oma urani tdhan mennessa on muokannut minua vahvasti finanssimaailmaan ja olen
ehka siten my0Os alkanut oppia kiinnostumaan siitda enemman ja enemman ajan myo6ta.
Olen aina ollut hyvin saastavainen ja kiinnostunut rahasta, niin tdmakin asia muodostaa

oman polkunsa ammatinvalintaa ajatellen.
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6 Pohdinta

Opinnaytetyon tekemisen aikana olen saanut ajatuksiani selkeammaksi sen suhteen, mi-

hin suuntaan haluan lahtea. Tamahan oli myos tavoitteeni tata tehdessa.

Opinnaytetyon kirjoittaminen sujui odotettua kevyemmin. Olin jollain tavalla miettinyt ai-
hetta vuonna 2019 ja jutellut eri aihealuista tuttujeni kanssa. Ajattelin, etta sitten kun me-
nen takaisin kouluun 2020 niin alan miettia asiaa. Ensimmaisella tai toisella Tutkimustyon
perusteet ja menetelmat- oppitunnilla kuitenkin asia kirkastui ja sen jalkeen aiheesta kir-
joittaminen on edennyt todella jouhevasti. Osittain myds sen takia, etten ole ollut tdissa
lainkaan tassa sivussa eika kouluakaan ole juuri ollut, niin olen paassyt keskittymaan tay-

sin opinnaytetyon kirjoittamiseen. Pysahtyminen kirjoittamaan on tehnyt tehtavansa.

Tavoitteena oli oman polkuni hahmottamisen kautta |10ytda uusia ajatuksia tulevaisuuden
tyopaikoiksi ja I6ytaa kipina myyntia kohtaa. Se on mielestani tayttynyt, silld uuden suun-

nan Idytamiseen ja tyOpaikan eteen tulee tehda t6ita ja olen siina aktivoitunut.

Taman lisdksi olen oppinut lisdd myyjan tydsta tehdessani teoria osuutta.

6.1 Tulevaisuuden suunnitelman arviointi

En arvannut aloittaessani opinndytety6ta, etta saisin nain helposti ajatuksiani eteenpain
urani suhteen. Lahinna toivoin sita. Tein kuvion hahmottaakseni paremmin tulevaisuuden

tavoitteitani suunnitelmien pohjalta.

*Tydpaikkojen jatkuva kartoittaminen A
eHakemuksien laittaminen yrityksiin vaikkakin avoimena
Puolen . o .
ey *Tyohaastatteluihin padseminen )
N
eUuden tydpaikan I6ytyminen
ALLE oL Oytad iso halu oppia uutta ja samalla kehittyd myyjéna
sisalla )
. . )
¢Olla osastoni parhaita myyjia
eSaada lisdvastuuta toimenkuvaani
Kolmen . . Lo
e *Myyntiprosessin eri vaiheet hallussa )

Kuvio 7. Tulevaisuuden suunnitelma
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Taulukko konkretisoi lahitulevaisuuden tavoitteeni urani suhteen. On mainittu, etta tavoit-
teiden asettamiseksi on jarkevaa laittaa paivamaara, koska se konkretisoi tavoitteen saa-

vuttamiseen yha enemman (Rusanen 2020)

6.2 Kehittamis- ja jatkotutkimusehdotukset

Luulenpa, ettei portfolio-osuuteen ole jatkotutkimuksiin aihetta muilla kuin minulla. Tosin,
en itsekkaan 10yda tutkimukseen aihetta. Tulevaisuuden suunnitelmiin ehka. Muutamia

tutkimuskysymyksia.

Voisiko ala olla jokin toinen kuin finanssiala? Miksi jokin toinen olisi parempi? Ottivatko tu-
levaisuuden suunnitelmat onnistuakseen? Missa olen kolmen vuoden paasta? Kuinka

usein DiSC-profiilia kaytetaan oikeasti tydelamassa tai rekrytointi tilaisuuksissa?
6.3 OpinndytetyOoprosessin ja oman oppimisen arviointi

Olen ehtinyt kirjoittamaan opinnaytety6ta todella hyvin, koska lahes kaikki kurssit koulussa
ovat tehty ja nyt samaa aikaa suoritettavat ei vieneet niin paljoa aikaani. Lisaksi opintova-
paalla en t6itdkaan pysty tekemaan, ainakaan omaa ty6ta. En ole mydskaan halunnut ot-
taa mitdan keikkatyo6ta, silld olen halunnut priorisoida aikani opinnaytetydn tekemiseen ja
sen valmiiksi saattamiseen. Tdman johdosta opinnadytetydni valmistui melko nopeasti, kun

aihe oli paatetty.

Teoria-osuuden tekeminen ja sen aiheet olivat jo entuudestaan tuttuja, jonka vuoksi kirjoit-
taminen ja muun muassa lahteiden I6ytaminen oli melko helppoa. Oikeastaan piti vain
miettia mitd haluaa missakin kertoa ja kuinka paljon. Kuitenkin uskon, ettd koskaan ei voi
oppia huonommaksi ja asioiden kertaaminen on aina hyvasta. Varsinkin nyt kun on istunut
miettimaan aihetta enemman ja kirjoittanut omasta mielestaan paaasioita myyntiproses-

siin liittyen ylOs, on se ollut opettavaista.

On sanottu, ettd ihmisen lempiaihe on kertoa itsestansa. On se totta tai ei, niin kirjoittami-
nen itsestani oli melko helppoa ja vaivatonta Portfolio-osuudessa. Huomasin, etta tulosta
syntyy ja opinndytety6 valmistuu hirmuista vauhtia, jonka vuoksi motivaatio tekemiseen
pysyi koko ajan lasna. Toki, samalla myos hienoja muistoja kertyi mieleeni, joka entista
enemman sytytti tekemaan seka tyota ettd uraan kohdistavia toimenpiteita, joita mainittu

aiemmin.
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Opinnaytetyon tekeminen innosti minua uudelleen myyntia kohtaan ja etsimaan vaihtoeh-
toja tyouralleni. Voisi sanoa, etta itsetuntoni myos kehittyi. Kun innostuu jostakin todella,

niin sitd kummasti saa asioita aikaiseksi ja alkaa tapahtumaan asioita jopa sattumailta.
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DISC® - JOHDANTO

Jussi, deko koskaan mettnyt, mksa jadenkin ihmsen
ymmértaminen on sinulle halpompaa kuin toisten?

Olet ehid huomannuwt samasiwvas enemman

hyoowverahin, jotka keskittyvat luotettavien fa tarkkoen

twosten Bkaamissen.

Tokaata sinusta voi olla luontevampaa tyoskennald
selaisten ihmeten kanssa, jolla on energinen ja rohkea

lahestymigtapa, kan sallaisten kanssa otka
hyoskentebva asasempaan tahtin.

Saatat myés samaigtua paremmin ihmisin, jotka ovat

pkemminkin hyvaksywd kun skep¥sé.

Taveatuoa Everything DISC Workplce® -profilin parin.
DECe-mall on yksnkertainen tydkalu, joka on asttarut

ihmisd ymmarnamaan toigaan paemmin yi

kalmenkymmenan vuoden ajan. Raportti perusi
henkitkonaseen anvointia |a taoaa saren madran
tiena tydyhieiaddsi koskevsta pronteeeistaa g
misltymyksistisi. Lisaksi opit ymmanaméaan paremmin
selasa tydloveraeita, piden priontestit ja midtymykast

ercavat omsasi

HALLITSEVA

o Tuoshakunen
* Jamakka
* Voimakastahioinen

* Luyaloniinen

o Analysova
o Vaauturat
o Tasmallren
o Sulkeuturwt
o JanesEimalinan

TUNNONTARKKA

EVERYTH ‘”ll_‘@

Everything DISC Workplace® -
profillin perusperiaatteet

P Kaikiki DISC-tyyit ja -pricriteetit ovat
B jobal
henkilGkoaisessa tyylissi on pineta
kalkista nefdsta tyyista

P Tydskentelytyylin vakuttavat myds mut
it kuen elimankokemus, kouutus g
KA.

> ftsensd ymmilrtAminen o cosmmanen

askd koM ehokkaampaa yhastyota
muiden kanssa.

P> Muiden ihmisten DIBC-tyyllen 1 < ostaminen
VoI auttaa ymmarimasin heidin
priorteetisjaan ja tapoja, jola re saattavat
polketa omistasi.

P Voit kehittdd tydyhteisbds kiyttamald DISC-

VAIKUTTAVA

¢ Ubspdinauuntautnut
* Innostunut

¢ Optimistnen

* Posttivinen

e Ebsa

VAKAA
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YLEISKATSAUS DISC®-TYYLIIS: cvervin ()

Miten tama raportti kuvastaa juuri sinua, Jussi?

Jotta saiat Everything DISC Workplice® -profilstasi suuimman hyddyn, sinun on enain osattava tukita
herkidkohtaista kuvaagas .

Oma pisteesi

Kuten edelliseld avdla kivi imi, Everything DISC®

mali rakenuu neliistd perustyyisti: D hallitseva), |
(vakuttavg), S (vakaa) g C (tunnontarkka). Kukin tyli
jastaan kolmeen alusegeen. Olkeanpudlanen kuva
havainnolistaa nitd 12 1a en aluetta, missd henkdldn oma
pEe saattaa s|ata.

Sinun DISC®-tyylisi: Di

Pisteed siginti osottaa DISC-tyyia. Koska pisteea
sjaitsee D-aleella mutta onmyds Bhell Falusen rgaa
sinula on Di-tyyii.

Kannattaa pitid mielessd, ett jokasen tyyi on kakkien /

neliin tyin yhdisteimd, mutta ussinmilla yka tal kaksi
tyyld onmuta valwempi. Pisteasi voi gjaita keskeld
jotakin tyyié ta kahden tyyin raja-aleella, mildiin
sjaintipalida ol ole tolsta parempl. <k DECT it
oval samanavoiaa ja anvokkata omilla tavalaan.

Lahempana reunaa vailahempana keskustaa?

Pateen otiisyys ympyrlin reunasta cootas, missa madann herkldld onluonnalinegn tapumus oman DISC-
tyyinad omnaisuuksin, Lahald ympyrdn reunaa sigitseva piste kertoo voimakkaasta tapumukesata tyylin
ominaisuksin, Ympyrén reunan |a keskustan vAilE sjatssva piste on osoitus kohtalasesta tapumuksesta.
Ympyrén keskustan Bhelld sjatseva pisie kertoo puclestaan vandisesta tapumukessta. Ympyrdn keskustan
lahedd sigitssva piste &l ole yhitddn sen parempi kun reunala sigitssva piste tal pirvasion. Pisteed gjatsee
laheld ympyran keskustaa, joten andla on vlhiinen taipumus |a samaistut luutavasti jossan méadin kalkkien
nelEn tyin ominasuuksin, Koska pseesi gjatses kutenkin Di-aluedla, Di-tyyin ominalsuudet saattavat olla
andle luontasimpia.

Nyt kun sruda on kiatys sitd, mhin Everything DISC Workplace -kuvaajasi panusiug, voit lukea, mita pisteea
sjain kertoo anusta. Opit ymmértamadn oman lkavagas vintetyn dusen ja priorteett sekd sen, miken ne
valkuttavat mieltymyksisi. Sen flkeen saat paustietoa musta DISC-tyyleisti g opit kiyttamaan tata tistca
ymmértiikeesl paremmin kalkkia tydyheisda [dsenii.
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SINUN DISC®-TYYLISI JA PISTEES| EVERVTH "’“—’@

Pisteesi kertoo tarinan

Sinun DISC®-tyyiisi on Di.
Jussi, koska sindla on Di-tyyl, clet luuitavast aktivinen ja patistat itseds
saavuttamaan kunnianhimosia tavoitteita. Sindla on nopea tahti, ja anula saattaa
alla vain vahin karsivalisyytti ssllasa asoita kohtaan, jotka voivat hidastaa

% Todenndk&iammin haluat pditds vapaasti omasta suunnastas. Valkka Ldtavasti
clet ajoittain meko yhestythalunen, haluat sallyitas tselds okeuden painas,
mien kiytat alkasi ja vomavaras. Turhaudut tavdlisest kaytantohin g
menattelytapoihin, jotka oval bovuuden | joustavuuden esteand.

Koska det kunnanhimainan, ainua vetivat lutavasti pucleensa tirkedl Bhtavit, jotka anavat sinun hyOdyntai

lahjakkuutias taysllé. Saatat ottaa meluusti vastana @ nastit luutavast tlaisukasta oftaa ohat kisia. Vakka

edstymisti. Koska tavitset vaihielua, olet usain innokas tarttumaan uusin
tilaisuksin, valkka 92 tarkottasikin suunnan muuttamista.

sinuda on kyky saada ryhmé etlenemadn, anusta val olla midusampaa delegoida syvéllssmmat tydtehtiava

mulle.

Olet tavallssst mako rohkea ja ppa uhkarohkea. Koska haluat asioden etenavan luonnollisest, anule saattavat
tuottaa joskus valkauksa tlankeet, jotka edelyttavit snuita suurnteimallsempaa 1a fnesteimalisempéi otetta.
Todenndkdismmin suhtaudut avaimesti nskien ottamissen ja clet vaimis tekemadn pdittksid tarnittasessa
vasogsi pohjata. Sen vuoka sinua analysoivammat tydtovena saattavat kyseenalaistaa tavoitieitasi ja
padttkaas.

Kuten muutkin Di-tyylin henkildt, soimit luutavasti tandttavat inmissuhteat saavuttaaksesi tuoksia.
Todenndkfismmin clet avain @ isevanma, ja suosiutteltalins saattavat tuoda andle muden tuen, jonka
pohjdta vort tydekennald avoittedea eteen. Olet saattanut huomata, ettd muden hmisten ideciden kysyminen
pamantaa menastymisen mahdallisuutta, pten tartut todenndkdisssti miskellas] tiaisuuksin ptd avorihid

Kondktitilanteiain suhaudut luftavast proaktivessti ja pynt ratkalsemaan ne nopeasti. Kutenkin kun joudut
kovan paineen alisska, saatat joskus tulla nidanhalusska . Vakka wrhautumisea purkamingn woi olia anudle
vapautiavaa, muista se saattaa tunua hyin gpamukavalta.

Koska haluat wila kudika, sinuda on tapana kayttaytyd itssvarmasti, kun sinusta untuy, etta mielpiteitisi oteta
huomioon ta eftd nitd viheksytaan, Saatat myds wila lian tsepintaisska, jos idecitasi & miskestisi arvoseta tal
hyviksytd. Valkka odotat saavuikastasi ainakin jonkin verran uikista tunnustusta, et luutavast tavitse
pajoakaan yisevuotavaa kitosta. Uisdka koska pidit tillasta tunnustusta anvossa, saatat teskin jakaa runsaasti

kehwja mudle,
Jussi, kuten muutkin Di-tyyin henkilot, voit tuoda tydyhisistos lisiarvoa enargsyyddiaa, pyriamyksslisi

saavuttaa tuoksa sekd kywllasi innostaa muita. tse asiassa ndma ovat luitavasti ssllasia omnaisuaksa, jota
mut inallevat anussa enfen.
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DISC®-PRIORITEETTISI JA VARITETTY ALUEESI Cveri i ‘"‘“-’@

Varitetty alueesi taydentaa tarinaa

Jussi, pisteed siginti ja DISC®-tyia kertovat pdjon anusta,
mutta myos kovaaas) vildbetty alue oo tiiked TOIMINTA

Everything DEC -kuvagan ympérnlla clevat kahdeksan
sanaa ovat priofieetiela < aacita, b hmiset pAiasassa
keskittavat vamavaransa Mitd lahampand vinetty alueea
on jotakn pronteettia, ata todenndkdisemmin keskitit
vamavaras aihan. Jokassla on vahmaan kame
prioteettia; pskus nitd vol ola neli@ ta visikin, Kultenkaen
viisl prioritesttia el ole koimea parempi tal plinvastoin.
Tyypllsesti Di-tyyin henkdldiden virtetty alue koskettaa
tamntaa, tuoksia |a innostunasisuutta Vanetty aluees
kattaa myds yhtestyin, miki & de tyypilista Di-tyile.

Mitka prioriteetit muovaavat tydyhteistkokemustasi?

» Toiminta

Jusa, haluat asciden tapahtuvan nopeast, joen albitat usan uudet poekit ywn energsest. Saatat tula
Karamattmaka, jos jokin hidastaa nopeaa ahtiaa, |a odotat muden ekevin kalken arvittavan pysy 3kseen
vauhdssaa. Unkarohkea puclea mahdolistaa todenndkGammin sen, et kykenet tekemadn nopeta paitdkaa
huclentimatta likaa sewrakasta. Halkkuuies! tama nopeaasti vol auttaa yhmad edstymain supvastl.

» Tulosten saavuttaminen

Kaltaissa Di-tyin henkild t ovat kunnianhimaiga g keskttyvit menestymiseen. Sinula on myds korkeat
vaatmukset, etka tyydy plenin vaitiohin. Suosit suunnitdmia, pista on suunn hydty, ja innovaatiot |a niskit
antavat ande utavasti energaa. Muut saattavat arastela tamokkuuttas g nmenaivayyttisi, mutta cet vamis
Ekemian kalken tavittavan saavuttiaakseda tavotteed |ja tuokaa.

» Innostunelsuuden luominen

Kuen mudlakin Di-tylin henkilGilld, andda on tapana pysyd energsend myds vastoinkdymisé kohdaessas.
Todenndkdsimmin suhtaudut ideaihia vamakastuntasesti, ja dosanisi auttaa muta ndkaméin visios yhta
selkadsti kun sind ise. Uisika itssluottamukessea nnostaa usan muita jakamaan stoutumsea. Koska yhiernen
Kinnostus yhtesen Bvoltteen saavutamiseksi on melestia tirkaid, pda rmostunesuuden luomista suressa
avossa.

» YhisistyOn arvostaminen

Samalla keskityt usen yhteistydhdn ja nhman yhtasin pornnistelubhing, miki a de tyypllista Di-tyyiile. Saatat
mieldlids oftaa muut mukaan tarkeiain p &tdkain tal taimin, ja sndla on tapana ottaa muden inmisten
nékemykaet tarkotuksenmukaiseat huomioon. Yieisesti oftaen olet luuitavast sitd mieltd, et yntestyd phtaa
parempin uokain, joten muut ndkeva anut todenndkdisestl hankiltng, pka tydskenilee rfhman hywiks.
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MOTIVAATTORISI JA STRESSITEKIJASI EVERVTHING @
Mika motivoi sinua?

En inmiset pitdvét en puola tydstiaan motvoivina Kuten
mutikin tyylis omaavat henkiot, etat luutavasti tlaisaksa
saavuttaa vakuttavia vioksa hywn energassi ympansissi.
Todenndkfismmin pida uhkarohkesta idecista ja tlaneista,
joissa vort kay1naa vamakastunieisuattas | kanamaas
johdattaaksesi ryhman suunin saavutukain, Uisiksi pda
ladtavast surest tyoskentdemsestd ryhmassa, joka
tavoittdes yhisista avoltetta.

..|I“||= ?

Pidit luuitavasti monista seuaavsta tyda puolista:

Muutoksen kaynnistaminen

Padvsvallan omaaminen

Vaittémen wosien saavuttaminen
Innovaaticiden edistaminen

Risken oftaminen

Innostunasuuden jakaminen ideaita kohtaan
Asioden pitaminen likkeessa

Yhtastydn tekeminen tydiovenen kanssa Mita prionitesttsi kertovat aitd, mikd motivor
hmisten auttaminen tyd skentelemaan anua @ mika aheuttaa sinue stress@?
yhdeaesa

MOTIVAATTORIT

Mika aiheuttaa sinulle stressia?

Tybssas on kutenkin myds pudlia, jotka alheuttavat snulle sresad. Koska sinda on tapana pitas tahsi
enargeend |a pyrkid nopaiain tulokain, anua saattavat arsy1ad ihmisst tal menetielytavat, jotka midestasi
tuhlaavat akaas. Todenndk&ammin anua turhauttaa, jos muden inmisten epdrdintl vaarantaa nnovativiest
id=sasi, ja saatat ola Wred tilantessa, joissa sinula &l ole pditisvaltaa 1a tsendisyyttd Snusta v ola yha
vakeaa tydskennalld ympinsttissi, pissa & pddse bomaan henkilbkohtasia suhieita tal tekemain ynestyota
toisten kanssa.

Monet sewraavista tyGsi pudlista saattavat olla sinude stresateldoia:

Tiukkoen sidnmden ta kaytantden noudattaminen

Nopasan tahtia muuttaminen kohtuulissmmaksi

Vahdren itsendisyys ta halima

Tybskentdeminen lian vaovasten ta padtimandmien ihmisten kanssa
Pakon alla rohkesta idecista luopuminen

ideodea tal padttsvaltas kyseenaaistaminen

Ty&skentdeminen haasti kohti pitkén alkavalin tavoiteita
Epdsosadissesa ympansttssa tydskenteleminen

Pitiidin eristi i clemi

STRESSITEKIJAT
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YLEISKATSAUS DiSC®-TYYLEIHIN

cvervnG ()

Ala olevassa kaawossa luodaan yeskatsaus neljdin DISCe-perustyyiin,

HALLITSEVA

Proriteetit; tuloksian saavuttaminen

valittomasti, tominta, Rsensa @ muden Aktivinen

kyseenalastamingn Nopeatahtinen
tsevarma

Motivaattorit: valta ja auxtorieet, ;

kipsleminen. vottaminen, merestys D’m"“

Pelot: halirnan menettaminen,

hyvaksikaytatyks tulsmnen, haavoittuvasuus

Luonteanpirteat: Mesuottamus, BUONUUE,

ljaliomeisuus, riskien ottaminen

Rajoitukset: muiden huomictta
jattaminen, karsimattomyys,
valinpramattomyys

Epdileva
Loogsuuteen
kaskittyva

T i
Skeptiren
Kyseenaalstava

Pricriteetit: larkdcuuden
takaarminen, valiintuneisuuden
salyttiminen, olettamusten

_ :

Motivaattont: mahdolisuudet
asanmuntemusta 18 lisita cssamsta, laadun hucmicminan

Pelot: lwitisonti, huclimatiomuus, vadrissd olemnen

Luonteenpirtest: tasmalisyys, analyysi, Mettelas
skaptisyys, varautunelsuus, hilelsuus Tahoiltaan
kohtuulinen
W: Waliran Knitteyys, tapumus Rauhalinen
ylanalyeontiin, eristityminen Suunnitelmalingn
Varovainen
TUNNONTARKKA
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VAIKUTTAVA

Prioritaetit; iInnostunasyuuden
osaittamingn, taiminta,
yhteistyohan rohikaiseminan

Motivaattorit: sceiaainen hyvillesynth,
ryhmatydskentely, ystivaliset subtest

Pelot: soslaghnen tonunta, paheksunta,

valkutusvalian menatiaminan, huomictia Baminen
Luonteenpirteat: vehlitysvwoima, nnostuneisuus,

sosiaalisuus, cptimistisuus, pubeldsuus

Rajoitukset: impusiisuus,
epajanesteimalisyys,
asoidan keskean Attaminan

Hyvél .
Ihmiskeskeinen

Empaattinen
Vastaanottavanen
Mukava

Prioriteetit: tuen antaminen,
vakintuneisuden salyttiminen,
yhteistySsta nauttimnen

vakiintunut ympéristo, Wwipiton
anogtus, yhelatyd, auttamismahcolisuudet

Pelot: vakintunesuuden menettiminen,

muutos, Sovun Menettiminen, muicen loudaamnen

Luonteenplirtest: karsvalisyys, ryhman csana
todmiminan, rauhalnen ldhastyrmistapa,
kuuntelemean taito, ndyryys

Rajoitukcset: lialinen mukautuvasuus,
tepurmus vakeld mustosta,
padttdmatiomyys

VAKAA



KUINKA SUHTAUDUT D-TYYLIIN

Kunittele clevasi jatianvast tekemisissi D-tyyin henkildn
kanssa Snun tavon hin keskittyy tuloksiin ja haluaa
saavutiaa suura asoifa, |a dtavast jaat hinen
alotteslisanensa |a vankan magdtiensuensa Hina
kunniotetaan organisaatiossa lunnianhimosena ihmsand,
joka pitad lupauksenaa, |a ndenndkdises samastut hinan
Innokiuateensa saawuttaa lavoltteet,

Sinun tavain tllanen tyHtoven pitdd arnvossa timintaa g
tarmokoutta, |a saatat arvostaa sitd, ettd hin assftaa
paimaadt korkeale @ ryhtyy tavoittelamaan nitd Han
valkutiaa itssvarmalta g vamakastantossita, |a hin jakaa
halukkuuted tartiua asolhin suoman. Koska myds sinule
on mislusta dynaaminen tyd skentely-ympénstd, hinen
inensiveyytensi ja nopea tahtinaa Laitavasti sopivat
snule.

Et myGskian samasiu kovn hyvn hinen skepiseen ja
epdllevain luonteeseensa, @ anun vl ola vakea
ymmaéarii, miksi hin vakuttaa nauttivan inmisten ja
ideciden kyssenalaistamisesta. Hin saattaa vakuttaa
tunne cloasi tayan mukavaka tydskennallessisi hinen
kanssaan projeldien panssa.

EVERYTHING @

Mika motivoi heidan kayttaytymistaan?

Shusta D-tyytn henvdlo
saattavat vakuttas
seuwvaavanalaita;

v Tarmokas

v Luduonteinen

v Mukaton

v Vomakastanmoinen

Kuten kuvaajasta kay imi, henkilot, jollla on Dy, pitavat uioksa, toimintaa ja kyseenalastamista tirkand.
Koska hep'l.&yét kysesid koimea osa-aluetia nin suressa anvossa, se luitavast vallkuttaa snun g hadan

valigin suhieigin,
Tulokaet

D-tyyiin henkiltt ovat tavalisesti voimakastahtoisa ja pitiva Slolall tirkend. Koska he ovat hyvin tamokkaita,
he asva |akuvasti uusia haasteda ja tlasuksia He pyrkivat menastymain ewatka luowata, valkka
kohtasvakin esieitd Todenndkdsimmin pystyt samastumaan hyin haidin tavolekeskasyyteensi g saatat

Toiminta

Lisiks tolminta on halle takedd, minkd vuoksi he keskittyvét saavattamaan tavoitieensa nopaasti ja
Igduonteisssti. Varovaiset ja ennakoitavat ympanisiit ovat hellle edtyissn ikdvystyttavid, ja he saattavat tula
kdramanomiksi, jos muut kayttavét paljon alkaa idecidan analysontin taimimisen sigan. Koska myds snd hauat
miduten edatd nopeasti tavaitteitasi kohtl, pystyt luutavasti samasiumaan haidin hduunsa pitad tahti nopeana

Kyseenalals-taminen

D-tyylin henkildt pitava myds iyesensisistamiets 1iieiani. Koska he haluavat hallta sarauksia, he ovat ussin

epdilev ja isendsi aatteljoia. He eivat todenndkdissatl hyvaksy asoita, pista he oval epdvarmog, elvitka he
epdrdl kyssendaistaa idecita, piEta he elvit cle samaa meltd Koska det luutavasti hyvasyvampr, anun vl ola
valkea ymmanai, mksi he vakuttavat nin tsspasita ja vaativia,
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KUINKA SUHTAUDUT I-TYYLIIN S @

Kuvittele tydskentelevisi myds i-tyyin henkildn kanssa.
Sinun tavoin hin on innostunut ja optimistinen, g luutavast
arvostat hdnen avamuutiaan uusa idecita kohtaan,
Haneld vakuttaa cevan tuttavalliset vaiit kalklken kanassa,
|a hén osaa ana kertoa tuoreimmat uutiset sitd, mita
omanisaatiossa on menallaan,

Koska tedld molenmilia on tapana pid timintaa g
nopaaa tantia tarkeind, luutavast halet hianen
spontaansuutiaan @ pustavuutiaan. Todenndk&ammin
jaat hdnen energsen Bhestymistapansa |a tapumuksean
muutokssen, mutta saatatte innostua uuaista idecista nin,
efté tedan on valkea pysyteld rutininomaisemmissa
Vakka se & dekaan tyypllistd Di-tyyin henkilGile, jaat
hédnen Kinnostuksenaa yhteatydhdn, joten te molemmat
ludtavasti tartutte tileisukain tyd skenndld yhdessa
muiden kanssa progekten panssa Snusta hin saattaa
kutenkin vakuttaa olevan lian kinnostunut clemaan
huomion keskpiseend, |a saatat inmetelld, miten hin saa
yipaatadn 14t tentyd kalkdta jutusteluta ja wisaluta

7 N
Sinusta i-tyyln henkice Nalv
saattavat valutaa ¥ Optimistinen

seuwraavanaiaia. 7 Pundias

Mik& motivoi heidan kayttaytymistaan?

Kuten luvaajasta kiy Imi, hankilét, plla on i-tyll, prtivét innostuneisuutta, timintaa g yhtestyota tirkeind.
Koska he pitivit kysesid kamea csa-aluetia nin suressa anvossa, se luutavasti valkuttaa sinun ja hedin
vaiain suhtasin.

Innostuneisuus

Innostunelsuus on aittan tirkedd -tylin henkidille, ptka myds tavallsesti salyttavit asenteansa optimistisena.
Koska he kiinnostuvat uusista mahdollisucksista, he saattavat keroa idecistaan hywvin vikkaasti. Koska jaat
tavallseati heidin optmistisen asenteensa, vastaatte astenne energaan |a autatte luomaan elasan Imaginn.

Toiminta

Liséks tobminte on helle tirkedd, minki vuoksi he pyrkivét etenemdin nopeasti kohi Kinnostavia ratkasua.
Koska he ovat tavalisest nopeatahtiaa, he saattavat ola innokkata ryntymadn tameen kayttamana parnikaan
alkaa ssurausten miettimsean. Koska myds andla on tapana tartiua nopeasti timeen, saatat avostaa hedin
spontaana |@hestymistapaansa

Yhteistyd

tylin henklot pitivat myds yhielstyOlll tirkeind. Hasti on mukavaa tavata uusia hmiad, |a helld on ludtavasti
taio luoda yhteshenked |a saada kalkki osalistumaan. He avostavat timityota ja kokoavat usen nfhmdén
tydskentelemidn yhdessi progktien panssa Koska jaat hedan yhieistytkeskelsyyensd, saatat etsié yhdessi
heidian kanssaan tlaisuksia ehda ynteistyota.
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KUINKA SUHTAUDUT S-TYYLIIN F""?F*"’.“?""‘G@

Kuvitellaan, ettd det sidnndlisesti tekemigiasd S-tyyin
henkiltn kanssa. Sinusta hin valkuttaa toisa tukevalta g
mukauivata, |a aina kun kysyt hdnsltd ptain, hdnon
kéravilinen g auttaa miekelladn. Sinua saattaa kutenkin
turhauttaa, kun hinen keskittymisensa inmisten
llahduttamissen johtaa sihen, ettd hin JatEa hvomomatia
muita takeitd asota.

Kalkld privit hdnest ja voivat uottaa sihen, ettd hin
tekee 1ydnai johdonmukasest.. Hinet tunnetaan
tydpakalla Loettavuudestaan, |a saatat anvostaa hinen
tapaansa viedd tehtavat loppuun. Koska et kutenkaan
hénen Bvwon kapaa vakintunasuutta, anusta hin saattaa
ola joskus lilan varovainen ja padtamaldn,

Uséks andla on tapana pitad yhiestyHtd yhia tirkednd
kuin hin, mikd on epaavallista Di-tyyin henkilGile. Siksi
sinun on luutavasti helppo samaistua hinen
ryhmikeskesean assnieeseensa |a huomaavalsusteensa.
Héanald on tapana pitad matdaa profila, ja hin saattaa
nolostua, ps hinelle annataan yitsevuotavaa kitosta.
Saata arvostaa sitd, etta hintd huoleta, kuka saa tyosta
kunnian, atka tunne koskaan Kipalevasi hdnen kanssaan

tydskemeallessanne yhaessi,
Sinusta S-tyylin henkiiot v Cpkmasiing
v Paattamatn
saattavat vakuttaa + Epévarma
sswraavaniaita 7 Mukauta

Mika motivoi heidan kayttaytymistaan?

Kuten lavaajasta kay Imi, hankildt, plla on S-tyyli, pitdvat tukea, vakiinunaiauutta ja yhieistyo i tirkend. Koska
he pitava kyssiad koimea osa-aletla nin suressa avossa, 98 wutavasti vakuttaa sinun ja hedan valsin
suhtasin.

Tud

Tuen antaminen on enttain 1akeds S-tyylin henkiltile. He ovat lavallisesti hywa kuunelemaan, minkd angiosta
heita prdetdan usan karsvaliand ja mukanuvna, He auttaval eplrdimitta aina kun vowvat ja anvostava Bmmnta
jarentoa ympans16d. Valkka saatat avostaa hedin ystavilisti Bhestymistapaansa, saatat gatdla, ettd he
yrittavit likaa vastata jJokasen tarpaiain,

Valkdintuneisuus

Liséka he pitavit veldiniunslsuntie 1irkednd, jolen he keskittyvdl ussin ennakoitavan, [drjestyneen ymp anston
sdlyttdmiseen. Koska halld on tapana ola varovaisia, he ovat utavasti suunnteimallisia ja valttiva nopsita
mutoksa ana kun mahdollista. Koska okt hadukkaampl toteuttamaan rohketta ideoita nopaasti, snun vol olla
vakea sanaistua haidin varovalsaneansa |a valdinunaisuuden tarpeessensa.

Yhtelstyd

MySs yiialstyd on tarkeds S-tyyin henkildille. He pitdvit muden kanssa tydskentelemisssti luottavaissssa,
lampimassi ympénstdssa, g he saattavat tehdi kalkkensa varmistaakssen, efta muat untevat itsensd osaliaks
ja hyvikaytyka . Koska myds snd keskityt ystavillssen timitydhon, saatatte tydskenndld yhdessd avaimen,
vastaanottavaisen Imapinn silyttamiseksi.
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KUINKA SUHTAUDUT C-TYYLIIN SVERI YNNG @

Kuvittele devasa sddnndlisest ekemsiasi C-tyyin henkildn
kanssa. Hin a de kown sosaalinen, |a han halaa
vasymatt tydstaa tehtava, lkunnes ne on tehty hinen
korkean vaatmusiasonsa mukaisestl. Koska hin tahioo
laata |a takkuutta, hdnelld on tapana enstiytyd omaan >
tyOpsteeseenai pikiksi ajoksi |a tarkstaa tydnai kahteen &

tal kolmeen kertaan ennen kuin on gihen tyytyvanen. 3

Vakka saatat kunnioittaa hiinen sitoutumistaan tehdi asiat &

oken, hin lutavast vakuttaa sinusta lian 3 '
pedertioristissita. %

Sinusta tllanen tyooven valluttaa usan lian vaovaselta Z

ja suurnieimdliseita. Hanele on midusta ennakoitava
ympansid, pssa hin val tuottaa parasta tyondlked, |a
saatat ajaella, eft han kay1aa tuhan pajlon akaa
padtdsen liallssen aralysoinin, Kutenkin ludtavasti
arvostat ata, eftd stouduttuaan phonkin han myds vie
asan oppuun,

Us&ka handld on tapana eattdd palpn kysymykad, eka
hén epérds csoiftaa virneita nitd huomatessaan. Koska et
kyseenalasta idecita yna todenndkdisest, sinun on
ladtavasti valkea samasiua hinen skeptisyyteensd, g hin
saattaa valkuttaa sinusta itsepaiseita ja

pedinantanattomalta.
Snust C-vii henkild : Taamélinen
Yyt Andysava
saattavat valutaa 7 EBllanndennd
Sourmaveniaisie: v Suunnitelimallinen

Mika motivoi heidan kayttaytymistaan?

Kuten lanvaajasta kiy Imi, hankildt, plla on C-tyll, pitavit takkuutta, vakintuneisuutta ja kyssenalastamista
tarkeind. Koska he pitavit kysasié koimea csa-alustta niin suuressa anvossa, se luuitavast vakuttaa snun g
heididn valsin suhtesin.

Taridans

Terldasss on enttiin tirkaid C-tyyin henkildile. Koska he haluavat taata ensiluokkaiset tuokset, hellé on tapana
analysoda vaintoehio g rationaalsest] |a pitaa tunteet anli@in akioista. He arvostavat tiamalisyytid, minkd
vucksi he ussin kysyvit syventivii tal skeptiad kysymykad. Sinun on luutavasti vakea samaistua heidin
jdneatdmaliseen Bhestymistapaansa, |a saatat vasyd hedan tapaansa keakifty 3 taamalisyyteen.

Valdintunelsuus

Lisdka he pitavat veldniunslsuutta tirkednd. Koska he arvostavat avdlisest asioden loppuun vemisti ja
pdatyvasywita, hesti on gpamukavaa tehdi nopeita ta rskalttita paitdkaia He haluavat misluummin kaytias
alkaa tetahn perusiuvan valiman tekemisean. Helld on tapana analysada kakki vaihtoehdot, ja he tekevét
usen padtdksid, piden seuraukeset avat ennakoitavssa Koska dlet luudtavast kinnosuneempl rohkeista idecista
|a nopeasta edstymisesti, anua saattaa turhasttaa hewddn varovainan ldhestymstapansa.

Kyseenalals-taminen

Myo s iyesenslaistamingn con tirkeia C-tyyin herkildile. Koska he pyridvit Bytamasn suuvimman ja
tuottavmman tydskentelytavan, he saattavat avomesti epalld idecita ja osottaa virheita, jorta muut eivit
vanaméana de huomanneet. Koska sindla on tavalisest hyviksyva ldhestymistapa, anun on ludtavasti valkea
ymméanai, mika he vallkuttavat nin skeptialtd g kntisomita



STRATEGIOITA SUHTEIDEN TEHOSTAMISEKSI D- cermane @
TYYLIN HENKILOIDEN KANSSA

Pyrittaessa yhteisymmanykseen
Jussi, D-tyyin henkildt haluavat mennd suoraan asiaan, mka
saattaa valkuttaa vuorovalkutustapaanne. Luutavast olet haidan
tavoin vaimis omaksumaan kKertelemandman tal jopa
suorasukasen ldhestymistavan, jotta asiat tulevat ehdyksi.
Kuitenkin koska talld on vamakastahtoingn ja mutkaton uonne,
saatatte puhua DBtane pédle, jotta varmast saatte
mielpiteenre kuduksi. Ska atte vatamana kuunkele, mita
tosslla on sanottavana.
Kun pyit ymméanaméan D-tyyin henkilitd, pida ska mielessi
sewraava stra\egat:
e Kuuntde haidin mielpieitain aan kanssa g huomiol
hedan ndkdadmansa.
e Armna helle alkaa eatdld kantansa keskeytykastid ennen
kuin eatit oma deotas.
e Keskity vworopuhalun sen sjaan, et puhusitte
tostanne padle.

Ratkottaessa ongelmia
D-tyyin hankiibhin verrattuna teet yna todenndkdisest nopaita plattksia ja pidit pydrdt pydnmassi, Koska
anvostatte mhkeita ideoita ja nopaita ratkalaga, olefte udtavast samaa mieltd sitd, ettd ongalmien rakasemnen
eddlytad valtontd tomintaa. Jos clefte lkutenkin en mieltd sitd, mien tuee imia, saatatte ajaua
vatataseluun. Usiks koska kalpaate nopaita vastaukaa, ete vatamana huomaa mahdollisa ongamia
Kun pyit mtkomaan ongaimia D-yyin henkildden kanssa, pidd siksi mielessd seraavat strategat.

e Al pidi nin tsepintaisasti kilnni omista ratkaisustasl, etti sivuutat heidin idecidensa ansiot.

e Pdamidessd, eftd avoltteana on tydekennald yhdessa tehokkalden, pitkan akavalin ratkaisgen

e Ok vaims tekemain tolanaan kompromissaga.

Valien kiristyessa
Koska sindla ja D-tylin tydoverallasi on tapana imaista kantanne mutkattomasti konfikitilantessa, ette
todenndkdiesal avauta enmelsyyksénne yheenotioen valttimisska . Uisiks jaat haidian taippumuksensa
kipaluhenksyyteen, jolain kompromissile @ @A Jun siga tlankeen Knstyeasd. Sen saraukssna aimelisyytanne
saattavat pahentua, efleka vataman Dyda andttavaa yheista savelld mtkasuun paisemasks.
Kun vdlt D-tyyin henkiléiden kanssa kinstyvit, pidi aksi mielessi sewraavat straiegat:

o Keskity kondiktin ratkasamissen 92n sigan, et pyikiat voitamaan.

e \Vala halua vastata heidin aggressiviaateensa.

e Esitd kantas tasapucisest gasumata valtatastduhin
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STRATEGIOITA SUHTEIDEN TEHOSTAMISEKS! i PE
TYYLIN HENKILOIDEN KANSSA

Pyrittaessa yhteisymmanykseen
Jussi, koska i-tyyin hankildt ovat enttan uospiinsuuntautuneta,
he pitava yestyita tirkednd aivan luten sindkin, valkikel se
olekaan tyyplista Di-tyyin herkilGile. Kutenkin vakka saatat
heidin avoin nauttia yhieistyosta, det luutavasti hata
tarmokkaampi saavuttamaan mitattava wokaa. Siksi
tapumuksed ajaa omia tavoitieitas saattaa saada heidit
tuntemaan tsensd hieman avuutetuksi ta alarnvosetuksi.
Kun pynt ymménamaan - tyylin henkiiind, pda siksi melessa
sewraaval straegat:
e \Ela pancstamasta heitd assttanaan menestys
herkilGkoaisten suhteden edelie.
o Yhtd IGytaa keinoja huomioda heidit, ptta he tunevat
clevansa pidefty g g anvostettua.
e Yhitd IGytaa tilasuksia, joissa vortte hyOtya yhieises
Kinnostuksestanne yhtastydhin.

Ratkottaessa ongelmia
Herkildt, jolla on i-tyyl, haluavat ryhtyd valttdmasti tameen g eteneviit nopeasti ongelman kohdatessaan. Siksi
heitd saattaa mellytiad nopea tahtisi |a talpumuksea vaita tamintasuunta p Sattavasestl. Koska olet luaterkin
niin vama omista rakasustas, heista saattaa joskus tuntua, ettet ota heidin ideoitaan huomioon. Sind
puciestasi saatat ajaklla, ettewvit he de yhia maFitietasia ekemiin plitksi, jolla saawstetaan mitatiava
tudoksa.
Kun pyit mtkomaan ongeima Ftywin henkiddiden kanassa, pidi aka mielessi seuraavat strategiat:

e VA4 antamasta uottamuksesi omiin idecinia estid anua kuuntdemasta heldin idecitaan,

e Kiytd yheisti energaanne tahdin siilyttimissen.

¢  Rohkase heiti |akamaan uhkarohkeita deotaan.

Valien kiristyessa

Koska i-tyyin hankilit haluavat slily1aa ystavallset suhteet, he todenndkdsesti aluksi svuuttavat orgdmat ja
vattelevat Wreda tlankeita, kun aas sndla on tapana puuttua asiolhin suoraan. Helle on kutenkin hywn tarkeda
saada lmaista itsedin, joten he saattavat itsepntaisesti vaatia tula kuulluksi kondiktitlaneissa, valkka se
tarkoittasi, eftd he tuevat Lnteeliaka g hydkkadviat muita vastaan. Koska et arastele puclustaa omaa kantaasi,
saatatte yhdessi pahentaa tlannatta.

Kun valt i-tyiin henkiliden kanssa Knstyvit, pidi ska melessi sewraavat srategat:
e Varo, ettel suoruutea valkuta henkiltkohtaselta hyGkidykadta.
e lImaise halusi ssivttad kondkti nopeast mutta pern pohjin,
o Sdvernd helle, atteivit mykyiset aimielisyytanne takoita, etti suhieenne olsi jatkossa huono.
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Pyrittaessa yhteisymmarnykseen

Jussi, S-tyylin henkilit arvostavat ynastydta ja ystavalista
vuorovalkutusta, mikd saattaa valkuttaa voorovakutustapaanne.
He ludtavasti arvostavatl ipumustasi pitad yesyona tarkedand,
joka on odottamaton pire Di-tyyin henkiléissa. Snusta on
kutenkin haitd mukavampaa oftaa ohi@at kasin, es asiassa
koska he tyytyvat ussin Baméain taka-alale g amavat mudan
hoitaa puhumisen, saatat paatyd halitsemaan keslkustduya
yhisistyo i tehdessinne. Haluatte yhdessl kuitenkin Luitavasti
saada kakki osdlistumaan g tydskentelemadn rfhmand.

Kun pyit ymménaméin S-tywin henkiditd, pidd sksi midessa
sewraava straegat:

e Luo wunalnen ja ystavdlinen ympénsto, jotta he
uskaltavat imaoittaa, jos jokn hartsee haitd

e Osoita valittivasi heidin tuntestaan sen sigan, etté vain
patstast saavuttanaan tuokaa.

e Sdvernd helle, attd olet haidin avon kinnostunut
yhiestydst, ja kysy haedan idecitaan @ mislipisitain
aktivsesti.

Ratkottaessa ongelmia
S-tyyin henkilGihn verratiuna et luutavasti todenndkdsemmin nopaita padtksd ongaimaa ratkoessas. Kun he
tavalisesti valtelevit nopata, suura muustoksa, andla on apana suhautua avoimesti kokellemattomin tal
rohkeiain ratkaisuhin, Sksi hadan varovasanpl ldhestymstapansa saattaa valkuttaa snusta paattamandmaia,
kun taas snun halkkuuesi muuttaa suuntaa nopaasti vol tuntua haista lian rskialtiita.
Kun pyit mtkomaan ongaimia S-tylin henkididen kanssa, pidd aka miskessi ssuraavat strategiat:
e  Kunniota hadin varovaista tantiaan, mutta tydskennalkdi yhdessd tehdikesnne paitokad
tehokkaammin,
o Harkitse yhieisest sovtun alkarajan asettamista vatadksenne kieyden, jola ercavasustenne
pddttksenteossa saattavat aheuttaa,
e Pyrluomaan tasapaino uskdiaan lahestymistapas ja heidian varovalssmman lahestymistavan valile.

Valien kiristyessa

Koska S-tyyin henkilot haluavat tukea 1isia, he valttavit ongdmien alhauttamsta ja toisten miden
parottamsta. Konfktitlanisissa sindla on tapana puuttua asiolhin haita suorammin. Ska saatat [anas heidit
jalkoinia, minka sauravksena he antavat paka valltadkseen pitkditimasta enmelisyyksia Valkka saatat vottaa
vattelya 8l tavon, permméinen ongdma |aa todenndkdisesti ratkasamatia, |a muut saattavat |4ada
kantamaan sinde kaunaa

Kun vdlt S-tyin henkilbiden kanssa Knstywit, pidd ska melessi sswraavat srategat:

¢ Ot dplomaattisempl lahestymistapa ja keskity ssivttamain kondiktin todsllinen syy.
e Al pidi hadin valkenemistaan makkind siti, etti kondikti olsi rakaistu, silld he saattavat pilotdla

tunisitaan ja antaa siten kakeruuden lisdantya.
o VEAIE kondiktin sivauttamista, elet ole varma, ettd e on ratkaistu,
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KUINKA SUHTAUDUT C-TYYLIN T""frt""“{""“‘-‘@

Kuvittele devaa sadnndlisest ekemisasi C-tyyin herkilén
kanssa. Hin a de kovwn sosaalinen, |a hin haluaa
vasymat tyostad tehavd, lkunnes ne on tehty hinen
korkean vaatmustasonsa mukalsesti. Koska hin tahoo
laana |a takkuutta, hanslld on tapana aenstytyd omaan >
tydpisteeseenai pikiksi ajoksi |a tarkstaa tyonsi kahteen &
tal kolmeen kertaan ennen kuin on siben tyytyviinen. 3
Vakka saatat kunnioittaa hiinen sitoutumistaan tehdi asiat &
oken, hin luftavast vakuttaa snusta lian 3
pedewtionistissita. %
Sinusta tillanen tydoven valluttaa usan lian vaovaselta Z
ja suunnieimdlissita. Hansle on midusta ennakoitava .
ympénsi, pssa hin val tuottaa parasta tyonalked, ja "1,, »

saatat ajaella, eftd hin kaynaa tuhan palon akaa *000

péadtdaen lialseen aralysanin. Kutenkin luutavasti "‘Wuuﬂﬁ\”s
arvostat ati, eftd stouduttuaan phonkin hin myds vie
asan bppuaun,

Usaka hindld on tapana eattadd palon kysymykad, eka
hén epérdl csaiaa virneita nitd huomatessaan. Koska et
kyseenalaista idecita yhia todenndkdisest, snun on
hadtavasti valkea samaisua hinen skeptisyyteensa, g hin
saattaa valkuttaa sinusta itsepdiselta ja
pedinantanattomalta.

7 Taamali

Sinusta C-yyin henkitae 7, o 2l

saattavat valutiaa

sewraavanalaila! v

v Suunniteimallinen

Mika motivoi heidan kayttaytymistaan?

Kuten lanvaajasta kiy Imi, hankildt, plla on C-tyil, prtavat tarkkuutta, vakintuneisuutta ja kyssenalastamista
tarkeind. Koska he pitavit kysasé komea osa-aluetta niin suuressa anvossa, se luultavast vakuttaa snun g
heidin vélsin suntesin.

Tardaus

Tardanss on erittiin tirkeid C-tyyin henkiléile. Koska he haluavat taata ensiluokkaiset tuokset, hellli on apana
analysoida vaintoehiog rationaalsestl ja pitaa tunteet anliian fakioista. He arvostavat taaméalisyytid, minka
vucksi he usein kysyvit syventivia tal skeptiad kysymykad. Sinun on luutavasti vakea samaistua heidin
jdnestdmalissen Bhestymistapaansa, |a saatat vasyd hadan tapaansa keskitty d taamalisyyteen.

Valdintunelsuus

Lisdka he pitavit veldniunslsutta tirkeidnd. Koska he arvostavat avalisesti asioden loppuun vemsti ja
pdéatyvasywiti, hesti on gpiamukavaa tehdi nopeita ta rskalttita paitdksid He haluavat misluummin kaytias
alkaa tetalhin perustvan valiman tekemsean. Helld on tapana analysoida kakki vaintoshdot, |a he tekevét
usen paitdksid, piden sewrauksst ovat ennakoitavissa Koska olet luutavasti kinnostuneempl rohkeista idecista
|a nopeasta edstymisestd, anua saattaa turhauttaa heidin varovainen l@hestymstapansa.

Kyseenalals-tarminen

Myt s iyesensiaistamingn on tarkeidd C-tyyin herkildile. Koska he pyridvat Bytaméin suuvimman ja
tuottavwmman tydskenelytavan, he saattavat avomesti epalla idecita |a csamtaa virheitd, joita muut eivét
vanaméita de huomanneet. Koska snula on tavalisest hyviksyva lahestymistapa, anun on luutavasti valkea
ymménad, mika he valkuttavat nin skeptisiti g kitisonita
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TYYLIN HENKILOIDEN KANSSA

Pyrittaessa yhteisymmarnrykseen —
Jussi, D-tyyin henkildt haluavat mennd suoraan asiaan, mika ==
saattaa valkuttaa vuorovallkutus tapaanne. Ludtavast olet haidan
tavoin valmis omaksumaan Kertelematdman tal jopa
sucrasukasen lahestymistavan, jotta asiat tulevat ehdyksi.
Kutenkin koska talla on vamakastantonan ja mutkaton uonne,
saaatte puhua pstane padle, jotta varmasti saatte
mislpiteenre kuduksi. Ska atte vANAMAENE kuunele, mitd
taseslla on sanoftavana.
Kun pyit ymmértaméan D-tyyin henkil&iti, pidd ska mielessi
sewraava straegat:
e Kuuntde haidin melpieitain aan kanssa g huomiol
hedan ndkdladmansa.
e  Amna helle akaa eatdld kamansa keskeytykesttd ennen
kuin eatit oma deottas.
e Keskity vworopuhalun sen gjaan, eltd puhusitte
tostenne pédlle.

Ratkottaessa ongelmia
D-tyyin hankiiBhin verrattuna teet yhid todenndkdisssl nopaita padttksia ja pidit pydrdt pyinméssi. Koska
arvostatte mhkaita idecia |a nopaita ratkalaga, cette uitavast samaa meltd aitd, efta ongalmeen rakaseminen
eddlyttad vatona tamintaa. Jos dette kutenkin en misltd sitd, mien tuee imia, saatatte aauua
vatataseluun. Usiks koska kalpaatie nopaita vastaukaa, etie vatamana huomaa mahdollisa ongadmia
Kun pyit mtkomaan ongaimia D-tyyin henlildiden kanssa, pidd siksi mielessd saraavat strategat:

e Al pidi nin tsepintaisssti kiinni omista ratkaisustas, ettd sivuutat heidin deodensa ansiot.

e Pdimidessd, eftd avoltteana on tydakennald yhdeasa tehokkaiden, pitkin akavalin ratkalaugen

w' w’ l .‘m‘ -
¢ Ok vaims tekemdain tolanaan kompromissga.

Valien kiristyessa
Koska sndla ja D-tylin tydoverallasi on tapana imaista kantanne mutkattomasti konfikitiantessa, ette
todenndkdieest avuuta enmelsyyksidnne yheenotioen valttimisska . Lisiks jaat heidin talpumuksensa
kipaluhenkisyyteen, joloin kompromissile @ @i un sga tlankeen Kristyessd. Sen saraukssna aimelisyytans
saattavat pahentua, eflekd vatamar Dydd tanvttavaa yhieistd savella mtkasuun paisemasks.
Kun valt D-tyyin henkildiden kanssa kinstyvt, pidd sksi mielessi seuraavat straiegat:

e Keskity kondiktin ratkasamissen san sijgan, et pykiat voittamaan.

e Vaha halua vastata heidin aggressiviaateensa.

e Esita kantas tasapucisesti ajatumata valtatastauhin
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Pyrittaessa yhteisymmarrykseen
Jussi, koska i-tyyin hankildt ovat enttan uospdinsuuntautunata,
he pitaval yntestyota tirkednd aivan kuten sindkin, valkikel se
olekaan tyypllista Di-tyyvin henkilGile. Kutenkin vakka saatat
heiddn tavoin nauttia yhieistydsta, cet luuitavasti hati
tarmokkaampi saawittamaan mitattava uokaa. Siksi
tapumuksea ajaa omia tavoiteitas saattaa saada heidit
tuntemaan tsensd hieman avuutetuksi ta alarvosetuksi.
Kun pyit ymmanamain Ftyylin henki&iné, pida siksi mielessa
sewraava straegat:
e \Ata painostamasta heitd assttanaan menestys
herkilékohaisten suhteden edelie.
e Yhtd lOytad keinoia huomicida heidit, ptta he tunevat
clevansa pidetty@ g anvostettug.
e Yntd IOyl tlasuksia, joissa voitte hyOtyd yhisises i
Kinnostukasestanne yhtastydhn.,

Ratkottaessa ongelmia
Herkilot, jolla on i-tyyl, haluavat ryhtyd valttdméasti tameen g etenevit nopeasti ongelman kohdatessaan. Siksi
heitd saattaa miellytiad nopea tahtsi ja talpumuksea vaita tamntasuunta p Sittiviasestl. Koska olet lkuaterkin
niin vama omsta rakasustas, heisti saattaa joskus tuntua, ettet ota heidin ideoitaan huomioon. Sind
puciestasi saatat gjaella, ettewit he de ya maFitiatasia skemidn piivksé, jolla saavutetaan mitatiava
tuoksa.
Kun pyit mtkomaan ongeimia Fiyyin henkididen kanssa, pidi aka miekessi ssuraavat strategat:

e At antanasta luottamuksesi omiin ideaihia estia anua kuuntdemasta heidin idecitaan,

e Kaytd yheistd energaanne tandin sillyttimiseen.

e  Rohkase heifi |akamaan uhkarohkea idectaan.

Valien kiristyessa

Koska i-tyyin hankilot haluavat sailytiaa ystivillset suhteet, he todenndkdsesti aluksi svuuttavat ongamat ja
vattelevit kreda tlanieta, lun Bas sndla on tapana puuttua asiolhin suoraan. Helle on kutenkin hywn tarkeda
saada lmaista tesdan, joten he saattavat itsspntaisesti vaatia tula kuudluksi kondiktitlaneissa, valkka se
tarkoittasi, efta he tuevat unteeliaka g hyokkaivat muta vastaan. Koska et arastele puclustaa omaa kantaasi,
saatatte yhdessi pahentaa tlannatta.

Kun valit i-tylin henkiltiden kanssa Mnstyvét, pida aka melessi sewraavat srategat:
o \aro, ettel suoruutea valkuta henkilGkontaselta hyOkidykadta.
e Imaise halusi ssivitad kondkti nopeast mutta pern pohyin.
e Sdvernd helle, atteivit mkyisst aimielisyytenne takoita, ettd suheenne olsi jatkossa huono .
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Pyrittaessa yhteisymmarmykseen

Jussi, Stylin henkilit arnvostavat yhtastyota ja ystavalista
vuorovalkutusta, mikd saattaa valkuttaa voorovakutustapaanne.
He ludtavast anvostavat mipumustasi piad ynestyona tarkednd,
joka on odottamaton plire Di-tyyin henkiléiaséd. Snusta on
kuenkin haitd mukavampaa oftaa ohiat kiain. itse asiassa
koska he tyytyvat ussin Gamain taka-alale g amavat mudan
hottaa puhumisen, saatat padtyd halitsemaan keskustdua
yhisistyo i tehdessinne. Haluatte yhdessl lutenkin Lauitavast
saada kakki csdlistumaan g tydskentelemain nfhmand.

Kun pyit ymménaméin S-tyylin henki&ité, pidd aksi midessa
sewraava straegat:

e Luo unalinen ja ystavdlinan ympansto, jotta he
uskaltavat iimataa, jos jokdn hirtsse haitd

e Osoita valittivasi heidin tuntestaan sen sjgan, ettd vain
patstast saawuttanaan tuoksa.

e Sdvernnd helle, attd olet haidin avon kinnostunut
yhiestydst, ja kysy hadan ideaitaan ja mislipieitain
aktivisesti.

Ratkottaessa ongelmia
S-tyyin henkilGihn verratiuna et luutavasti todenndkdisemmin nopsita pditksé ongaimia ratkoessas. Kunhe
tavalisesti valtelevit nopata, suuria muustoksa, andla on apana suhautua avoimesti kokellemattomin tal
rohkeigin ratkaisahin, Sksi hadan varovasampl ldhestymstapansa saattaa valkuttaa snusta paattamanomais
kun taas snun halkkuuesi muuttaa suuntaa nopaasti vol tuntua haista lian rekialttita.
Kun pyiit mtkomaan ongaimia S-tylin henkiéiden kanssa, pidi ks mielessi ssuraavat strategiat:
e  Kunniota hadan varovaista tahtiaan, mutta tydskennalkda yhaeasa tehdikesenne paittkad
tehokkaammin.
o Harkitse yhieisast sovtun alkarajan asettamsta valtaiksenne kireyden, jota ercavasustenne
péddttksenteossa saattavat aheuttaa,
e Py luomaan tasapaino uskadiaan lahestymistapas ja heldin varovalsemman ldhastymistavan valile.

Valien kiristyessa

Koska S-tyyin henkiltt haluavat tukea isia, he valttavat ongdmien alhauttamista ja toisten miden
pahoittamsta. Kondktitlanisissa sindla on tapana puuttua asiolhin haitd suorammin. Sk saatat [8naa heidit
jalkoihia, minka saurauksena he antavat panks valltadkseen pitkiitamasta emelisyyksiad Valkka saaat voittaa
vattelya @A tavon, pernmméinen ongdma |aa todenndkdieest ratkasamatta, ja muust saattavat jaada
kantamaan sinde kaunaa

Kun vélt Stydin henkilbiden kanssa Knstywat, pidd ska mielessi sswraavat srategat:

¢ Ota dplomaattissmpl lahestymistapa ja keskity sshittamain kondiktin todallinen syy.
e Al pidi hadin valkenemistaan makkind siti, ettd kondikti olsi rakaistu, sild he saattavat pilotdla

funisitaan ja antaa aten kakeruuden lisdantyd.
o VEIE kondiktin sivauttamista, elet ole varma, etti 92 on ratkastu,
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Pyrittdessa yhteisymmarnykseen
Jussi, C-tyylin henkidt keakittysivit ussin misluummin faktahin
kun tuntesin, mikd saattaa valkuttaa voorovakutustapaanne.
He saattavat pitad talpumuksestas sitoutua ehtavsi
tavoittesseen keskittyesséisi. He haluavat kuitenkin kiyttis aikaa '
wsien ideciden huokellisean analysoimiseen, lun taas sind i
todenndk&semmin haluat asioden tapahtuvan nopeasti. Ska z
%

he saattavat ptd pyrikimy staa valttémain omintaan lian
vaatuuttomana, |a and puclestas saatat pras hedan
|dneatdmalista lahestymistapaanaa llan alkaa vwevand ja
edstymsti hidastavana.

Kun pynt ymméntamadn C-tyyin henkildit, pida sksi melessa
sewraava straegat:
¢ Keno helle deoden ja progkten puclusettomista,
ko hin perustuvsta pudlista
e \Ela painostamasta hetd valinémain tamintaan.
e Arna helle akaa andysada vahtoshtoaan.

Ratkottaessa ongelmia

Ongelmia rakottasssa C-tyyin henkildt haluavat harkita perusteslisesti kakkia seuraukaa ennen suunnitelman
vditsemista Snd taas det halukkaampi ottanaan nskefd ja muuttamaan suuntaa. Siksi saatat turhautua, jos he
epalevit idecitasi ongeimanmatkasuprosesan akana \Vastaavasti he saatiaval pitad pyikimystaas nopeisin
padttkain hatikiitynd tal vastuutiomana.

Kun pyit mtkomaan ongelmia C-tyyin herkdldiden kanssa, pidi aksi midessa sewraavat straegat:
e  Kurniota hadin tavettaan harkita kalkkia vaihtoehioa g pidi melessi, etta tamé saattaa ohtaa
valkutukaltaan ehokkaampin ratkaisahin,

e  Osoita arvostavaa heidin lbogsta ndkdkantaansa perustelemala vatteed tosasolla.
*  Yhitd IGytad keinoja tasapainottaa nopeatahtista tyylda hedan varovalsuuteensa.,

Valien kiristyessa
Koska C-tyylin henkiltt pitavit kondikieg ussin enmislisyyend aiti, kuka on akeassa, he haluavat yleensi
vateld suoranaista agyesaveuutia |a keskittyd sen sjaan kyseenalaistamaan vitteen takana clevat perustelut.
Sind saatat puclestasi dla yheenotaissa meko sucrasukainen ja mutkaton. Koska he haluavat enemmén akaa
tilanteen kaatelemseksi |a harkitsemiseka tasapucisestl, he saattavat perdintya tal asettua puclususkannalle
vastauksana anun goittan aluonieissen Bhestymistapaasi.
Kun vt C-tylin henkididen kanssa kinstywét, pidd aksa mielessi seuraavat strategiat:

e Hiitse apittan agyessivsa tapumuksas g omaksu rauhalinen, phdonmukainen lahestymistapa.

e Arna helle tilaa Kiasiteld tlannetta ennen asohin puuttumista.

o Al tsepintaisest vaad vaiténti rakaisua, vaan Imaise sen gjaan kantasi tasapucilisesti g ana helle

akaa esteld omansa.
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TYOYHTEISOSSA

Jussi, kun otetaan huomioon kakkl, mitd et nyt oppinut tyylistias, seuraavaks vuorossa ovat kolme heslelsth
shalagiea jotka vowvat auttaa sinua tydskentelemain tehokkaammin ydyhiesdsi jdsenen kanssa.

1

Tunnusta ongelmat niiden
kaunistelemisen sijaan

Haluat luuftavast salyas optimistisen asenteen g
ndhdi asioiden positiviesn pudien. Kutenkin koska
andia ontapana suMautia ongalmin pntapuciissst
82n s@an, ettd puuttuat nhin suoraan, saatat anmaa
plenien asoiden pasua vakavammiksa kun tarpsen.
Musta, ettd nopea reagominen suorala
Ehestymstavalla voi auttaa vANamaan -
epdmelytavd seuraksa. :
e Puutu hati mahdolisin ongaimin tosten kanssa,
jotta ne avatl pdise pasumaan.
¢ Pyn luomaan tasapano opimistsuuden g
realistsuudan vallle.

TOIMINTA

A

Mieti sanojesi vaikutusta
Snula saattaa olla asakeskeinen lahestymistapa muden kanssa tomiessasi. Joskus saatat keskittyd nin
tvisti kaatdtavadn aiheesean, attet osaa tukita, miten muut vastaanottavat sanomasi. Musta, et osa
tyStoverastasi va olla hedkempld, ja lialinen suorasukalsuss voi loukata heldin unteitaan, On tirkedd
osata tunnistaa, miloin olia ehokkaampaa kayitad alkaa dplomaattisuseen.

o Pidi melessd ettd vakka aattdiat van toieavasi fakioa muust saattavat ottaa sanomasi

kikohtaiseeti ja .
¢ Tiantassa, joissa sanomas Nyl bukkaavan jotakuta, valkka shatiomasiking, pyydi anteeks| sen
sijgan, ettd svauttasit hdnen tunteensa.

Hanki muiden hyvaksynta ennen etenemista
Koska sinuda on tavallsest sslked wa0 sitd, miten haluat asioden clevan, saatat ajaa sanniteimias
eeenpiain, valkka tyooversi ja kumppania Lkiavat nitd vasientahosestl. Valkka sinda on tapana luottaa
dechisi, must voivat vieraaniua anusta @ untea mielpahaa, (os et varmista, etta he ovat kanssas samaa
l l H ﬁ -

e Armna hmislie akaa koota ajatuksansa sen sjaan, eftd uikitset hijaisuuden mydntymiseksi.
e Musta, etiel moni kerro huclenalheistaan, jos vakutat lian lyalbonisissita ja maddtienisdia.
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DC-tyyli

Kyseanalas-
taminen

Tulokset
Tarkkuus

Tavoltteet: o0
heri bkohtalset saay L koot

Perustest, jokden mukaan andol
IR (s s ks k)

Ominslsuudet, olla valuttas
U koo s o
MAYMICL LS

uoram ke, sarkastinen
alorfLinen merne

Palneen sl o (oo Ve sckal

Palot: cpdonni stum inen aman
VM IMUERASON Sy mATesA

Usdisl tsholdaitta seurasvastt:
Bmpd . henotuntelnen Wesarta

EVERYTHING @

Jussi, OC 4yyin henkd Ot pitdvit kysoonakstamista takodnd, minka
wioks he haluavat harkta kalkdoa vaintoohio | |a vanmstaa, ot
parhaat mahdollset menatelmdt ovat kiytdssd. Son scurauksena he
2t vt suMtautul Pyvin opdliovass B soeptsess muden deahn. £t
ale i epliiend oun he, pten sinun vol ola vakoa samaisia hadan

soonalastavaan lahestymisapaasa.

Lisicsl adokset ovat hatlle tarkeita, (oten he ovat usein hyn suora @
eroloman ama. Keskit tyessddn lopputu o kseon he saattavat | anad
huomiomana muden Lnteet. Myds snula on pana dla symokas,
pten pystyt Lutvast samastunaan haidin haluunsa saaattaa
wloksa.

Lopuka DC 4yyin henioiot piadvidt myo s tarkdoantta triednd. Koska he
haluxat halla 1yons laatua, he tydskenalevat meluummn

Roon Asest B saafavat kesunyd tunteiden erottamiseon ks
Srun wiola vakeoa samaista holdin analysoaan
Bhextynspaysa.

Tulokset

Toiminta

Kyseanalas-
tamnean

Tovolttoet: | o nd kot

voI maminen

Perustest, jolden mulkaen anviol
e o by s man ko ke

Ominsleuudet, jolla vellatten
i oo
Beoprtasas, kKpad
Ominsisuudet, joita kiyttad Baa:
vOl i son Sarve mudan havion
starrukoela

Paineen all: (o
IR I mamamaiasl | vast vakasi

Pt vk by tetdst adaminen,

hodoola vadomaminan

Uniiel toholdasftia ssurssest!:
Kralsys epaa

D-tyyin heniulot 0@t woImaastian sl |a pivat Llokaa takeind.
Koska he haluxat menestyd, he etavt jatovast uusa haasieita B
tsuskcl Todenn a0 simmin pystyt samasiumaan fyvin haidan
voltoloshoisyyloonsd |a saatat o |opa ipaila heidan karssaan.

Usdicsl sominta on hotlle Sredd, minka wioks he keskattyvat usen
S22 ST TaVOoR Ioonsa Nopeass B Iyaluoneisestl Kosa halla on
2pana dia hyvin nopeatahiisa, e ptvat Sitd, ofd mut menevat
LU asaan. Koska myds snd haluat meluten odeta nopaast)
vaneitas kohe, pystyt ludtvass samastumnaan hadin hauusa
PSS tahe nopeana.

Detyyin herialot pranat myds kseonalastamnista tiednd. Koska he
haluxat halla sourauksa, he ovat usein ep oV |a Isendsd
apteljota Kaoska det ludtavasti hyvicsyvampl snun va ol
vakea ymmartsd, mikes he vakuttavat in itsepd=ita ja vaatvilta

Di-

Toiminta
Tulokset
Innostuneisuu
s

Tavoltteet: o oo toumires Lkt
o asmucot

Parustest, jolden mulkaen anviol

ITRRRE oo Ak ks
Ominslsuudet, jolle vellutiee
e Johes o robkoes
oamirea
Ominalsuudet, joita kdythdd Baa:
I I MAROTY S R aokoTot vy s,
mangudont|

Palneen all&: (o o ook

ruertas mus
Palot: 4L mereminen

Krawwlsys Ndyryys, sen
Kot den huomiceminen

O-tyydin henioion Dt tolmintaa takednd |a Wllomaat ol nast)
ohkeiita |a jopa uharchikeila. Koska he pasty vt helpostl, he etsvit
usen anutiatusia tyotehtdvia |a jotaaa asemaa. Koska sindian
haluat salyTAs nopean ahdn, pystyt LUklaass samastumaan hiyvin
heidan energscen Bhestymistap aansa 108 kohtaan.

Usdics) adokset ovat hotlle takoeitd, minka vuoks! he pyriovat usein
St TN tavoltoonsa nopoass. Valkiaa he ovat kipaluhenkisa he
osaxat myds iy Tad viehdtysvoimaan sa suostuteliiseon muut

AU amaan hottd menest ym adn. Koska sindiin det tulashalomnen
St UnniO Tt aa Neldan o Mo Taan menestya.

Lopuka Dntyyin henidiOf pRaat myds NNOSLNSISUUT A Sriednd, oten
he saamavat vallomaa humaxdita ja hauskolta anergsyytansd
asoRa. He ludvast Ky naat Kinno ustaan muden NN ostamiseen
B daisan ympdrigton luamiseen. Koska myds sinula on tapana ola
posiavinen |a vikas, arvostat ludtavass haidan dynaamsta
Bhestynspaysa
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iD-

Toiminta
Innostuneisuu
s
Tulokset

i-tyyli

Innostuneisuu
s
Toiminta
Yhteistyd

TavolNeak: | oty savar st

Parustest, joiden mulaaan arviol
IR |y ok Lot
kanama

Omiralsuuciet, jolls valottag
[T | RS

VOIM asLriotsLLs

Ominelmaciet, joha kiyTAl Bae

IMpUl S MELE, MUKAmO ML

Palnsen sl boc ks wsoka
Py GRS musta vastaan

Pallok: joy b ympan s o
Pryvaicayrnan @ huomion
manet Smrnen

Usilal tehokiaatta seuraavastt:
yheE DA o IN Kesiam yminan
Karsiv i syys., 0l son Kuumsolominen

Tavoltest: o0 s
Kinmosas

MR o sogmdisa ot
InnosLnesLLE

Ominalsuuciet, jolla valluttas
MW Jchanysvoema. opamiEmL
energia

opam M, kehumnen

Palnson allec oo
cpjpesioimaliscks 2 lan
vikaaka

Palot: torprea, se atel dde
hudbka

Lislal tehokdaatta seuraavastt:
tasapuod suuden | shamnen
toltdvien loppuun vieminan

EVERYTHI! u_,@

Jussi, koska D -tyylin henio it st tamintaa sirikednd, halla on

20 ana kesifyd etenamadn Nopeass kot avanetaan He pravat
nopeasta ahdsia, |a heistl on ludtavass mukavaa tohd & paMokea
kennossa. Koska sindia on haidan tavoin aktivinen e, saatat pyrioa
152amaan nopoutta yhadessa hod an karssaan .

Usicsl rmostunaisuus on halle trkedd |2 he saattavat vasku maa
ennan enorgsitd ihmisita, pSa haluxat koota pukot yhieen
yhioison tavoR toon saavumamiscksl Hadan asenoonsa on
ndenndkdsmmn optimsinen, |a he tuovat myos 1o honsa ana
mydntesyyttia Myds sinda on apana Imaista iseds! |a pysya
POSISMISONa, %N SaM arvostaa haiddn N puUTU S aan saada
hmiset Kinnostumaan ideaista.

Usiisl Dtyyiin honkdOt prdwidt tulohsia Srkend, minka vuoksl he
|Saattavat valkumaa kunarhimosita g avoitokesoisita.
Toderndksmmn he pitvt sita, omd vovat Ihmissusiden avula
YA Lusin sautksin. Myos sind haluat tuoksa, joten pystyt
LUt rass samasiamaan hedan kunnianhimoonsa.

INNCSLN SSULS ON orimin Srkedd Hyyin henkddlie, jotka myds
avalisest sMT At ason onsa optimstsena. He Rinnostvat
wssla mahdolisuuhsista |a saattavat kertoa Idecistaan hyvin
vikkanstl Koska |aat tavalisess hod &n opimis sen asontoonsa,
Vasiaame tastenne energ Ban B autame luomaan claisan Imapinn.

Lisiicsl siminta on hatle Srkodd, minka wioks he keska tyvat usen
SeNem AN Nopeasti koh 8 Rinnostavia mtkaisua. Koska he ovat
wvalisesti nopoatah isia, he saantaat ol Innokdata ryh tymaan
WMeen Ky TATANA junkaan s sourausion miettmseen. Kosa
myds sinula on 1apana TaMua NOPoast| ANMoen, Saaat arvostaa
heidan sporaania Bhestymsapaasa.

Herialot, jalla on Fyyll anostavat myds yhioistyOt. Hesta on
yoorsd mulavas avata usi ihmsa, @ halld va ola @ luoda
yhioishon kol |a saada kalkii osalistumaan. Koska jaat haidan
Yhois o keskoisyytonsd, saatat oSl yhdessd havdan kanssaan
thysuksa tohd yhaoistyons.

Yhteistyd
Innostuneisuu

Tuki

Tevolteet: )
Parustost, joiden mulaan anviol
R |y a8 e ten ey
puciet. |ampd
Omiralsuuciet, jolla vallattas
il e s o s

Ominalsuuciet, jolts kiytthl Bas:
Karsval syys muka kohtaan
opduo hosymestavat
Palroon sl oo ot ian

herkd Okohtatsosn | vl s

korfl kg

Pt musdon panostamnen, se
oftonA st Pl hanestd
Lisflsl tehokdantts seuramastt:
muscion virhed don Lnnust aminen,
ONGEIMIN PULE Uminen

Horilot, |jalla on S-tyyl, praat yhiostyOta tirkodnd, j0t%en haista on
mukavaa tydskennalld ryhmasss mahdo lismman paljon. Koska he
haluxat okasen JuMevan Isensa csalsekst, hadla on para
Kt alkaa o vahaa saxd dlasoon Ihmiset asalistumaan Koska pat
heidan haludoanensa tyo skennedla yhdessd muden kanssa, saatat
olla yMa nnokas koun he muumamaan tehiivat rghmaprojekoekos) .

Usiisl rmostunaisuus on halle Srkedd |2 he juovat tyohdnsa |a
hmssuosinsa 0 donnakd 5est posiTvIRa asenmena. He ovat
losa |a rohkasevia p haluavat usein Wit tas op Smist sut taan
myds muhin. Koska |aat haidan postivsen asonoon s, Sinusta on
LUt xass helppoa samaistua haidan hudlemo maan
Bhemtynspaysa

Myds 0k on trkedd |S-tyin henkiiblie, pten he ovat tavalisess
pustavia |a haluavat ryhman parasta. Kun mulla on valkeaa, he
csoimavat tavalsess vAIRAGrs |a trpaat kntkutoma ukea.
Saatat prAS hoidan hyviaksyval Bhestymstapaansa lan
hy@sydameena.
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Si-

Yhteistyd
Tuki
Innostuneisuu
s

Tuki
Vakiintuneisu
us
Yhteistyd

Ominalsuudet, joits idty®il B
Kimeys, herkdd ot aset suhtoot
Paineen allac , 00 0 ord koo,
YIREAS saacka KalkiN tyy ik
Pelot: o oinen pakioen ks

P NoEt am & muka,

200y essvsLLden Kohtaaminen

Usélial tehoidUta seurasvast:
25002 kool Wty minen
R easa, 290 hn puumumingn

Tavolttest: ) oharturaans

Perustost, joiden mukasn arvl
MU bt o s, W ipi ooy s

Ominalsuudat, jolia valufias
MU b aas as
kohtaan, tasaksa ucrhksa

Orminalsuudiet, joba idyttad Bas:
VRt IR0 IMLAE, P assivinen
vantannta, Komer amissien
Sokemnen

Palnoen allec v oo parkos Wl
20 coll 2 an m el plel doress
Pl sty

Pelot: cen odonsen
ot Sminen, Nop aat M ULAcksot

Uslisl tehoidaatta seurasvast
1 250d LOMmATLACSEN CSO0l mATINen,
20 clell 2 an tunteiden P RS taminen

f_‘ f_r’r THII ) @

Jussl, Sktyyin henkd ot pawvat yhioisty ot tarkednd, |a he haluavat
saada muast csalistumaan pamtisentokoon. He pyriawat
fodenndidiammn Lomaan yhieishonkod onvatha valta ninkaan
yoltsayanksisa Koska pat heidan ipumuksensa tydskennaola
yiemess, arvosiat luutanasti heiddn hall Mo aan turvata ryhman
ytendsyys

Lsdicsi tuld on hatle Srkedd, j0%n he asoeftavat SuUta paNoa o a
muden tapalie. Koska he ovat luonteolt aan mukautuva, he oWat usen
WMt asomamaan anat melploonsd |a tapoen sa synain
aumaakseon muta Srun vl ola vakeoa samaista hoidan
Prv@icsyvaan |ANeslyMISNaEa, |ONa ST WU aa Snust |oskus
hataliscita

Styyin henidlot pRaat myds INNCSANSISUUT A Sriadn A B valloumavat
yeoorsd hyantudsita Halld on pana nahdl tlanteden fryat puoiet,
B he sutaavat ohkaiseass muiden deahin. Todenndkdisimmn
PRyt samastumaan yvin hed an opimist seon lahestymistapaarsa.

Styyin henkddt pitivat tuen aNam B SULressa rvossa. He ovat
valisess hyvid uuntelemaan, minka ansiosta hoitd pidetadn usein
Krsavdlisnd |a mukaanina. Vakia saatat anoaa hod an ysiwvalita
Bhesthymistapasnea, saatat yatelia, ot he ynRtaviat llkaa astata
plaisen wrpaigin.

Lsdisi he pidwdt valinmunosuutta Sriednd, |oten he keskimy vt usein
ernakoitavan, |Mestynoon ynpirsdn salynamseen. Koska halla on
2pana ola vaowaisa, he saattwat edetd suunnitelmaliseen tin |a
WAL Nopata Mmuutoksa ana un mahdolista. Koska odet
haludaamp oteumamaan ohketa deota nopeass, snun wiola

W 0a SATRIRUR NN VD WISULA0ONSa |a vakinunasuuden
pecscensa.

Myds yhioistyd on tarkedd S-tyyin herkiiblle. He anostaat
LomavaRa lanmind ympansid |a saamavat tohdd kalkiversa
TR Aaks00n, N MUt tutovat Isensd asaliskal B hyvakeaytyks.
Koska myds and keskayt mivaliseon 3imitydhon, saatane
tydskennald yhdessad avaimen, vastaanot avasen limagirin
sNtTIseks.

SC-

Vakiintuneisu
us
Tuki
Tarkkuus

Tavoltteet: (o ol ron wrp s
Kirtodt tanol Moot tasainen

ed ymnen
Perustest, joidan mulasn arviol
RS | o o ok A
saren Lorme

Orminalsuucet, jolla valutias
[T | IS SRSy
Itsehiine, phdonmukaaas
Ominalsuudiet, joka iy et Bas:
Paludoas antas mulden ot
ohyat, nowyys

Painoen sl oo

| oLt at tormakod |, tokon
sportaansuucon vakoaksl, i
muden mukasesn

Pelo: o iop ancet. epdvar s,
Kaaos

Usllal tehoidautta seurasvast:
ML Csten Kyyrni aminen,
miolp Redd en dmaseminen

SCadin heniuio ! pltiwid? \aliinunoisuuma |2 tasaiston Lloten

SV ATISE entan Wieind. Koska he ovat tvalisess varovaisa,
hesta var dla mukavampaa tydskenneld ernako taassa

PR ENEsA, |05 o esinny |uurkaan ylidtghsia. Koska olet

LU Ravast halukas onamaan nske, sinusta val dia wailoaa samastua
hed &n 2 aarsa eskonyd urnvalisin, luotettavin tuoksin

Lsdisl tuld on hatlle Sl minka vuoks! he owat vallisest)
MUV & WMl luopumaan T VoS OMIRa Wrpaistaan |a
mielymyksisadn He ovat ndermddammn Joorsa kasialisia p
dplamaisa etk mustu ylunteolisks panastucsen asnaaan .
Srun i dla vakoa samaistua hoidin kirsvalisoon, avlaaseon

Bhestymistapasnea

SC-yin heriiiot arvostanat myds tarouuna. Heldla on tapana
tydshennodd | anestelmilisest) tuon aaksoon laadukasta plked g
fohokdaata rataasya, |a he saamavat ola L sinaan melko analysoma.
Srun i dla vakoa samaisiua heiddn suunntelimalisoen
Bhestymisiap e |a tTapumukseonsa triistan tyon s kahteen
hertaan.
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CS-

EVERYTHING @

Tavoltest: oot remas Jmsl CS tyyin honkioe pRivE vakint una st ta Sikodnd | a vakom avat sk
luchotmavat dickset ke s ynod i3 p tamalmkd. Koska he hausat ol hywin
Parstet Jokden mukasn arvial vaimstyanota, hodld on tapars vamas risken omami sa @ nopedan
S v ot el UG et MRS 0N tokomistd. Koska ola Lk avast| hofd uhkarohkeampl, Snun vl
| anost manotel mat ) ol a valoon syl R hol dan varovasem | hestymistapaansa
Ominalsuudet, jolla valuttas Lisdba! tarkkns on holle orttiin tirkodd, otan he kit it tavall sost alkaa
[T | L idoci donsa hamiseen ennan danemiza. He nofuiyat tod anndkosimmin
yhaR wskohten huomioiminen 5000 hin p Ak Ghald tohd casatn |a hosty vt asiolta el ot | tasapuch sost
m-“- Srun vol ol a valooa samal s holdan Rsopint atsu s oarsa huokelisen
Pairtoisot Menotol Mt andyyan atcen
qs . a
Vakiintuneisuy “¥vas CStyyin herki & arvostavat myts tuhea 2 0wt yiconss valmita aumamaan,
s Painoen allec ooy vioe hun hadin aganunomustaan tanitaan He ovat wwalisest myos tyynia
opdr Ol b= vl isid nin Ihomi ston kuin vakooidon 8 lantel don subteen. Sinun val ola
Tarkkuus Pelot: o g oot oot valoa Samastuaheldin mukausrean Bhestym it apaansa
Tuki e
Lislal teoidantta seuraavastt
| oLt avuLcion OSORt amInen,
PaM ISy s asiolden
ki rood 5 yyd on osol maminen
C' Tavolbest: oo gl et Tarkdows on ermiin tirkedt C tydin herkd Mo Koska he halusvat tata
prosessk ona okde sot tulckset, hala on apana anahsod a valmo dt o it onaaksest |
Peruatect, 0N mukasr 2 pAS oot on Adn faktosta. Sinun on lukavast valooa sama st ua holdan
T - ) estol il soon hestym stapaanea. |a saatat vasyd hol dan paare
|anesteimdl et fr cmosat heskamya tam Al sy yoon
Ominalsuudiet, jolla vallottas Lisdai he pitvdt vakinunolaama tirkodnd Koska hearvostvet taval sost
W | oy e etk B Ukt s cidon | oppULN viemi s |2 piddt ty sy yta, hotstd on opdmukanas tohdd
vatimuksa NOPOR 2 5 N ool Mt pAOkss. Ho halawat mscham imin ks a8 alaa
Ominslsuciet “h 2000 hin parustuvan vl innan okam seen. Koska olet |ukavasy
arahson, m::asws HInMosuneompl rohkotsia ool 22 |2 NOPoastia odksiyim Sastl, SNnus saattaa
b an hol dan varovainen Bhestym stapansa
Tarkkuus Painoen el ot s
Vakiintuneisuu logiialiaan, wico |aykasl Ctyyin hankd it pRint myds kysoonal aist amista tirkodnd Kogka he pyrkvie
[ SRR — oy SN Sy UMAMIMRN |3 Lok S man O skontol/tnan, ho sanit et
S tuntekdon 20 N Ny Aminen aoimest opdiS denita | OS0Imaa UIMoRA, |ORa IMULE ohat Wi am ama cle
. huomanneet. Koska sindda on el sest| ko Bhestymigpa, snun on
Kyseandas- ":1“:1--“ Lt avast| vahoa ymmnad, mia he valumava nin Sepadt B kitsonita
faminan Srtedan huamiaiminen,
Pdkia Sotoa syvermmalio
Katsomnen

Kyseandais-
taminen
Tarkkuus

Tulokset

Tavolbest: ot ohdont tukokot
ranonaal sot pAx chsot

Perustest, joidan mukasn srviol
MR o s, | cognen & at ol
Ominalsuudet, jolla valottas
W b s et

paM tvanen | hestymistapa

Ominmisuuce. johs idyttad B

suoRsuka s NRsovaasenne

Palnoen allec 0 Poomioman s
muden Lnoet, aaee
|teondi sosy

Palot: cpsornsuminen, Felinnan
maesaninen

yhotsno . mudaen tarpedan
Puom icimnen

CO-tyyin herkit pRvE hysconalal sami 2 a tirkadnd |a saamavat valomaa
sSopnEhl (a mayascaigia Todenndodis mmin he of vt hyvikosy idooita

Ry symama onsin usofa kysymyka d |2 he haluanat otsid ongdmia, |oka
vol g vt vakomaa dicksin. Srula on tapana of ahyvakeywampl, |oten Snun on
Lk e vahoa samasiue hooddn kM soon, opd iowdan Bhestymi s apaarsa

Lisdbal tarkbons on hodle trkodd |2 he keskim yat loog scon Mt duun
parhad on ratasuen kamamisoks . He vt vallses anra Lntad asa
ol a rano nand san p AR Gksontoon Solle. Sinusta hodin Bhesymistapansa
Saaman vakomas lan aralsoiala |a perfekoni s solta.

CO-tyyin herkit anvostavat myts Lolsia B subtaavat allses
AN sast laack ki don o ston tohokkaasoon Lot amsom. He ot
ocennakOsImMIN vl Imi i oA W assa proj okt on ot Kasinsa, B
hotin vol yieorsaluomaa sind, oftd he pRvat ag okeolla etolla Kosa
ancia on Rpana ks heldan Kinnostuksonsa tohokde ta ioksa kohtaan,
A0 2 todennO st o N M CAOES LN MoNest v
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Agenda 22.1.2020

» Fiilikset, odotukset ja esittaytymiset
e Best Seller Competition 2020
e Valmennuksen opintojaksot

e Perehdytys Limeen yrityksena ja CRM-
jarjestelmaan, klo 15-17
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Contents

Mika on Best Seller Competition? #"

"""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""" BEST SELLER

COMPETITION

COMPETITION

e BSC on mY_ynti‘ci korkeakoulussa opiskeleville tarkoitettu kilpailu, jonka
Haaga-Helia amk ja Turun AMK suunnittelivat yhdessa ja joka jarjestetaan
vuorovuosin Helsingissa ja Turussa.

» Vuonna 2020 kilpailuun osallistuu Turun ja Haaga-Helian lisaksi opiskelijoita
Tampereelta, Jyvaskylasta, Metropoliasta ja Xamkista

* Kilpailun tavoitteena on kehittaa osallistujien myyntitaitoja seka edesauttaa
tyollistymista myyntityohon seka nostaa myyntityon arvostusta.

» Kilpailun taloudellisina tukijoina ja roolipelien ostajina ja kilpailutilanteiden
arvioijina toimivat valitut yritykset korkeakoulujen'rinnalla. ' Yritysten
nakokulmasta tilaisuus on myds vahvasti re pahtuma.

¢ http://www.bestsellercompetition.fi

gl
[ | .
TURKU AMK Haaga-Helia
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Sponsorit 2020 i

BEST SELLER
1o

COMPETIT

www.bestsellercompetition.fi
 Paasponsori on Lime
« Kultasponsorit ovat:

» Canon
» Fonecta
* Lindstrém
» Hopeasponsorit
+ MMA
* Pihla
* Techdata -
TURKU AMK L Haaga-Helia
T . I
Myytava ratkaisu 2020 | H
Limen CRM-jarjestelma
 https://www.lime-technologies.fi/
.
.
.
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Miksi sponsoriksi BSC — myyntikilpailuun? Hll

BEST SELLER

COMPETITION

« Eturivin paikka seurata tulevien myyjien valmennusta oman
ratkaisun myynnissa.

« Ammattimaisen myyntitydn arvostuksen nostaminen.

» Mahdollisuus tutustua opintojen loppuvaiheessa oleviin myyntityon
opiskelijoihin ja rekrytoida heita.

* Luoda positiivista tydnantajakuvaa tuleville myyntityon
tradenomeille.

« Oman palvelun markkinointi kilpailua seuraavalle laajalle
asiantuntijayleisolle.

Egl
[ | '
TURKU AMK Haaga-Helia

Best Seller Competition JI?"

BEST SELLER

COMPETITION

e Jarjestetaan vuonna 2020 jo 11. kerran.
» Kilpailupdiva on torstai 16.4.2020 Haaga-Helian Pasilan kampuksella

e Tavoitteina:
1. Ammattimaisen myyntitydn arvostuksen nostaminen
2. Myyntiosaamisen nakyvaksi tekeminen ja kehittéminen

e Suunnattu korkeakoulutasoisille myyntitydn opiskelijoille.
» Kilpailutilanne on yritysmyynnin roolipeli, jossa ostaja kohtaa myyjan.
» Arvioitavat osa-alueet:

Aloitus
Tarvekartoitus
Ratkaisun esittdminen
Asiakkaan kysymysten kasittely
Paattaminen
Yleisvaikutelma
Ostajan mielipide
Bfn .
TURKU AMK Haaga-Helia
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il‘ BEST SELLER

COMPETITI1ION

KILPAILUN KULKU

Roolikeskusteluna kaytavassa kilpailussa on nelja
alkueraa ja loppukilpailu, johon paasee kunkin
alkueran parhaat pisteet saanut kilpailija.

ALKUERA 1 ALKUERA 2 ALKUERA 3 ALKUERA 4
=] L
o o
L L
ALKUERAT R GAALAILLALLINEN
- 4 alkuerai - Palkintojen jako: TOP 3

Parhaat sparraajat

1 ostaja/alkueri
Yrityskumppanien puheenvuorot

24 kilpailijaa (6 kilpailijaa/alkuera)
- 3 tuomaria/alkuera
Myyntitilanne 20 min/kilpailija

FINALISTIEN JULKISTAMINEN FINAALI
4 kilpailijaa (1 jokaisesta alkuerdstd) 4 kilpailijaa (1 h aikaa valmistautua)
Finalistit valitsevat itselleen Myyntitilanne 20 min
sparraajan pudonneista kilpailijoista. - Myyntitilanteet videoidaan ja niytetaan suorana kilpailun lampidon.

Osallistut opintojaksolle, haluat siis... #"

BEST SELLER

COMPETITI ON

e nostaa ammattimaisen myyntitydn arvostusta tekemalld myyntiosaamista
nakyvaksi.

» kehittaa valmennuksen avulla vuorovaikutus- ja myyntitaitojasi.

e erottua tydmarkkinoilla muista hakijoista.

e suorittaa valinnaisen 3 + 1 op:n opintojakson myyntiosaamistasi kartuttavalla
hyddylliselld ja hauskalla, mutta ty6ta vaativalla tavalla

» verkostoitua muiden korkeakoulujen myynnin opiskelijoiden ja tulevien
potentiaalisten tyénantajien kanssa.

e osallistua Suomessa kymmenennen kerran jarjestettavaan myyntikilpailuun ja
saada siita todistuksen seka maininnan CV:si

Egs
TURKU AMK """ Haaga-Helia
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Miten kilpailuun vailmentaudutaan #"
Haaga-Heliassa?

BEST SELLER
T

J Opinto_l(aksolla harjoitellaan roolipelitilanteiden avulla _
myyntikeskustelua asiakkaan kanssa kilpailun ratkaisulla ja
julkista asiakasprofiilia hyodyntaen.

 Valmentavan opintojakson lopussa jarjestetdan BSC —kilpailuun

karsintakilpailu, jossa parhaiten menestyneet VIISI (tbc)
opiskelijaa edustavat Haaga-Heliaa vuoden 2020 kilpailussa.

e Lahiopetusaika 1. jaksolla keskiviikko-iltapdivisin klo 14.00-17.30
» Opettaja Pirjo Pitkapaasi
* Vierailevat valmentajat Mika Rubag,o_ﬁyjtsch ja kilpailun aiemmin

kokeneet alumnit TURKU AMK "% Haaga-Helia
SEL8LZ001 Valmennus Best Seller Competition #l :
-myyntikilpailuun BEST SELLER

COMPET. O N

COMPETITION

* Laajuus 3 op (81 t),
» 32 t Iahiopetus (4 t/8vko)
* 49 t itsendinen tydskentely (6t/vko)

* Arviointi: Hyvaksytty/Hylatty
» Hyvaksytyn suorituksen edellytyksena on aktiivisuus lahiopetuksessa,
annettujen tehtavien suorittaminen ja karsintakilpailuun osallistuminen.

-
- Haaga-Helia 11.5.2020

'TURKU AMK
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Miten kilpailupaivaan valmistaudutaan? H"

BEST SELLER

COMPETI T O N

e Karsintakilpailun perusteella valitut kilpailijat osallistuvat
kilpailuun ja valmistautuvat Kkilpailupaivaan.

e Valmistautuminen tapahtuu opintojaksolla SEL8LZ002
Osallistuminen Best Seller Competition —myyntikilpailuun,
laajuus 1 op.

* Valmistautumisen ohjaus toteutetaan paaasiallisesti
parivalmennuksena opettajan kanssa.

e Opettajana Pirjo Pitkdapaasi

-
TURKU AMK ®™® Haaga-Helia
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Sw1-2111208 CxO Vaikutusvoima'™ 5.0

jussi.tapola@myy haaga-helia.fi profossionss

Vaik utusvoima &li henkidkohtainen vak uuttavuus muodostuu ominaisuuksista, joita

voi kehittaa iasta ja lahtotasosta nippumatia. Koska systemaatiinen

vaikutusvoiman, jota karsmaksikin kutsutaan, kehittiminen on viela varsin uutia,

on helppoa nostaa itsensa eroftuvalle tasolle.

Vakuuttamistaidot ovat yllattavan imeisia, kun ne fedostaa. Harjoitlusvakutukset ovat
valitiomia, mutta mestank si tullaksesi sinun on tehtava paatos, etta hanoitielet naita tatoja
loppuelamasi. Tulokset pakitsevat varmast.

Vakuuttamis- ja vakuttamistaidot ovat yksi tarkeimmista menestysiekijoista kakissa
vuorovaikutusammateissa, efenkin johtamisessa, myynnissa ja esintymisessa,
puhumatiakaan yhieiskunnalisesta vakuttamisesta tai uralla etlenemisesta. Karisma on
menestyjien nakyva salainen ase.

Kehitystyd ja soveltaminen asiakkaiden kanssa wodesta 2010 ovat muovanneet CxO
Vaikutusvoima™ -konseptin todistetusti oimivaksi henkiokohtaisen vakuuttavuuden
ke hittami smen etel maksi.

Henkilokohtainen Cx0O vaikutusvoima™ -kehasi:

Lasnaolo

Isearvo

Vaikutusvoim ainde ksi =

SNIaNYoy
CIUISIIA

100

Kokomais val kutusvoimainde ks it:

55 I1ssarvios

63 Muden arvio snusta -
itsetunto 51 Kakkien keskiarvo o

Punainen ohuempi katkoviiva kuvaa luokkien yleista tarkeyttd. Tama aseflaa kakkien

profilien rajat ja kertoo tarkeyspainotuksesta. Ulompi mieletdan tarkeammaksi.

Valk oinen paksumpi katkoviiva on kakkien profilien itsearvioiden keskiarvo yleisella

tarkeydella painotetiuna (=vakutusvoimaindeksi).

Keltainen kuvio on itsearviosi yleisella tarkeydella painotettuna. Mita ulompana kuvio kussakin

luckassa on, sitd voimakkaammin kansmasi omasta mielestasi huokuu.

Sininen kuvio on sinua arvicineiden vakutelmakeskiarvo sinusta painotettuna yieisella

tarkeydelld. Mita ulompana, sita voimakkaammin karismasi muiden mielesta huokuu.

Jos keltainen on sinistd ulompana, oma arviosi on muiden arviota “vahvempi”. Mikali sininen

on ulompana, ovat muut arvicineet sinut itsearviotasi kansmaatfisemm aksi.

Sindnsa kuviciden koolla ei ole merkitysta, koska en ihmiset kayttavat arvointiskaaloja eri nizw
tavalla. Vain enttain suurissa kokoeroissa voidaan tehda varovaisia paatelmia. Kuvioiden ey
muotoeroista taas voidaan tehda suorempia paatelmia nakemyseroista.

Luottamukse linen Parannamme vakuuttavuuttanne k) CO Professional Oy



Sau 2-2111.2018 CxO Vaikutusvoima'™ 5.0
cXo

professions!

pussi tap oladlevyy haag a-helia fi

Kuva alla esittda vakuuttavuutesi muodostumista 8 vaik utusvoimalyokkatasolla
samain kuin edelisen sivun kuvaajakin, Kakki arvot ovat vaikutusvoimaindekseja.

Itsearvio ja 360 (luokkataso)

100 100
0 20
&0 &0
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7 72 ! 70
o & 67 ]
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&0 1'*-.—‘ &0
l - 56
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. 2 R4 ® J .
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't i 44

40 40
30 30
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10 10

0 - 0
Lsndolo nnotus Viestimta Olemus nsetumo Tunnedly Rohkeus Atous

Kaavion lukuohje (ohjgen numeroarvot esimerkkeja):
— Punakatkoviiva ylimpana kuvaa vaikutusvoimaluokkien yleista tarkeytta
T”f - ja toimii painokertoimena. Korkeampi mielletaan tarke mmaksi.
5 Punainen vinoneliopiste on kaikkien tahan mennessa profioitujen
keskiarvo. Tatd voit verrata omaan itsearvioosi.
Keltainen pylvas (65) on itsearviosi painotettuna vieisela tarkeydella.
Mita korkeampi pylvas, sita vakuttavammaksi itsesi arvioit.
Sininen "lampomittari” on sinua arvicineiden vaiheluvalkuvaaa.
Yiapaa (73) on korkein ja alapaa (38 ) matalin arvio. Mita pidempi viiva,
" sita enemman mielipitest ovat jakautunest.
Sininen vaakaviiva (60) on sinua arvioineiden keskiarvo. Mita
korkeammalla se on, sita vakuttavammaksi muut sinut arvioivat.
Tulkintaharjoitus 1:
on vakutusvoimaluokka, jossa itsearvioni perusteelia olen vahvimmillani.
{assa itsearvioni perusieslla vakutusvoimani on hakoimmillaan.
on vakutusvoimaluokka, jossa muiden mielesta olen vakuutiavin.
on muiden mielesta hekoin alueeni.
jakaa minua arvicineiden mielipiteita eniten.

o

Luottamukse linen Parannamme vakuut tavuuttanne ) OO Professional Oy
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cxXo

Jussitap olafenmyy haag ahelia fi

Kuvaaja esittaa vakuuttawuutesi muodostumista 30 vakutusvoimagminaisyustasolla. Kaikki
arvot ovat edelleen indekseja.

Itsearvio ja 360 (ominaisuustaso)
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Edelisen sivun kaavion lukuohje kattaa myds tdméan kaavion. Ominaisuuksien paalla lukee
luokka, johon jokaiseen kuuluu 3-5 ominaisuutta.

Tulkintaharjoitus 2:
on ominaisuus, jossa arvioni perustesalla karismani huokuu eniten.
itsearvioni perusieella vakutusvoimani on helkoimmillaan.
on ominaisuus, jossa muiden mielesta olen vakuuttavimmillani.
on muideni mielestd heikoin ominaisuuteni.
jakaa minua arvicineiden mielipiteitd eniten.

Seuraavilla sivuilla on tarkemmat kuvaukset kustakin kahdeksasta vakutusvoimaluokasta ja
30 ominaisuudesta.

Luottamukse linen Parannamme vakuuttavuuttanne k) OO Professional Oy



Swvud-2111.2018 CxO Vaikutusvoima'™ 5.0

cXo

Seuraavien siwjen taulukot sisdltavat vakutusvoimaluokkien ja -ominaisuuksien kuvaukset ja

tilaa muisfiinpanoille. Valitse profillisi perusteslia mita haluat kehittaa.
Elsnlolo: Ihmiset kokevat minun huomioivan heidat sataprosenttisesti

Positiivisuus: Sateilen positiivisuutta

Vuorovaikutus: Kuuntelen enemman kuin puhun

Keskittyminen: Saan toiset kokemaan, etta huomioni on taysin heissa

JInnoitus: Tarkeina pitamani asiat ja ajatukset tarttuvat muihin

Arvot: Tiedan omat arvoni, jotka maarittavat miten voin toimia

Missio: Tiedan elamani tarkoitukset

Sitoutuminen: Arvoni toteutuvat sanoissani ja teoissani

Energia: Olen energinen

Tunteen siirto: Kykenen levittamaan tunnetilojani muihin

Luottamukse linen Parannamme vakuuttavuuttanne k) OO Professional Oy



Swvu 5-2111.2018 CxO Vaikutusvoima'™ 5.0

cXo

professional

[Viestintd: Ymmamran muita ja minua ymmaretaan

Kiteytys: Kykenen esittamaan asiani kiteytetysti, ronsyillematta

Savykkyys: limaisen itseani savykkaasti

Selkeys: Viestin selkeasti

Kokokehoisuus: Kehonkieleni tukee sanomaani

[Olemus: Tarjcan haluamani viestit vastaanottajien kaikille aisteille

Ryhti: Olemukseni viestii voimaa, valppautta ja tilanteen hallintaa

Siisteys: Annan siistin vaikutelm an itsestani

Pukeutuminen: Pukeudun tilanteet huomioiden

Kaytds: Seurassani on helppo olla

Luottamukselinen Parannamme vakuuttavuuttanne

] OO Professional Oy



Swu 6-2111.2018 CxO Vaikutusvoima' ™ 5.0

cXo

professiona!

setunto: Minulla on totuudenmukainen ja myodnteinen kuva omasta arvostani,
isuuksistani ja rajoitteistani

Itseluottamus: En korosta tai vahattele itseani

Vastaanottavuus: Minulle on helppo antaa palautetta

Joustavuus: Kykenen mukauttamaan toimintaani

unnedly: Minulla on kyky tunnistaa tunteet, niiden vaikutus ja valjastaa ne haluttuihin
voitteisiin

Itsetuntemus: Ymmamran tunteideni valkutuksen itseeni

Itsehallinta: Kykenen hallitsemaan kayttaytymistani

Sosiaalinen ymmarrys: Ymmaman toisten tunteita

Sosiaaliset taidot: Heratan toisissa haluamaani vastakaikua

Luottamukse linen Parannamme vakuut tavuuttanne k) OO Professional Oy



Swu 7-2111.2018 CxO Vaikutusvoima'™ 5.0

cxXo

|Rohkeus: Pystyn toimimaan vaikka pelottaa tai olen poissa hallinta-alueeltani

Riskien ottaminen: Kykenen astumaan mukavuusalueeni ulkopuolelle

Omaleimaisuus: Kykenen ajattelemaan ja toimimaan tavanomaisesta poikkeavasti

Kyseenalaistaminen: Kykenen kyseenalaistamaan asioita toisia vaheksymatta

|Aitous: Minut koetaan ehdaksi roolittom aksi minuksi

Luonnollisuus: Olen luonteva oma itseni

Rehellisyys: Olen rehellinen

Avoimuus: limaisen itseani avoimesti

Luotettavuus: Pidan minka lupaan

Pitkajanteisyytta vaikutusvoimasi kehittamiseen. Mestar harjoittelee ja tarkkailee aina!

Toni Hinkka Marja-Leena Tikkanen
Johtamisakt iviss, vakouu Bavuu smen torl Kehitystunnustelja, vakuuttavuusiehimaa

Mikak haluat henkidkohtaista mentorantia tal vakkapa vakuutiavuusty Spagn
organisaatolles| Kilpaluk ykynne parantamiseksi, ole yheydessa.

oo cxopro fi niofoxopro 4
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