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Tunteet ovat myynnin kovaa ydinta

Sielld missd on thmisid, on my0s tunteita. Koska B2B-myyntiin liittyy ithmisid niin myyjind
kuin ostajinakin, tunteet ovat jatkuvasti ldsnd myds myynnin tekemisessd. Silloin talloin
myyjin tunteet (tai hermot) ovat pinnassa, mutta useimmiten olo on perustyytyviinen.
Kiiretilanteissa pitdd joskus laittaa tunteet sivuun, jotta saa asioita edistettyd nopeasti.

Tunteet vaikuttavat myds myyjin ajatuksiin ja aikomuksiin. Sama koskee asiakkaita. Tatd
aihepiirid on opinndytetyOssdin selvittdnyt 4. vuoden litkketalouden tradenomiopiskelija
Moona Kortesmiki. Myynnin tunneilytaitojen valmentaja Mikko Parikka Adeptus
Partners Oy:std sekd Moonan opinnédytetyon ohjaaja, myynnin yliopettaja Sini Jokiniemi
Tampereen ammattikorkeakoulusta, tapasivat virtuaalisesta Moonan kanssa maaliskuun
puolivilissd. Kolmikko 1dhti keskustelemaan opinndytetydn aihepiiristd eli myyjien
tunnetaidoista ja niiden kehittamisestd. Keskustelun kiinnostavimmat teemat ovat koottu
tdhan blogiin.

Tavoitteemme on, ettd jokainen lukija saa kipindn pohtia omia ja koko tydyhteisonsi
tunnetaitoja sekd niiden merkitystd myynnillisessd onnistumisessa!

”’No ne nyt on niita pehmoiluja”

Tunteet voi helposti sijoittaa pehmedn vaaleanpunaiseen, toihin kuulumattomaan
ulottuvuuteen. Onni ja suru, kaiho ja hellyys kuuluvat kaunokirjallisuuteen, eivit B2B-
myyntiin. Tunteiden kirjo on kuitenkin yll4ttavén laaja. Asiakkaan kokema luottamus,
tyytyvdisyys ja uteliaisuus ovat tunteita, joiden syntymiseen myyjd voi omalla toiminnallaan
myotdvaikuttaa. Ehkd myyjan hyvéantuulisuus ja varmuus yhdistettynd rentouteen sai
asiakkaan tuntemaan olonsa innostuneeksi ja helpottuneeksi seké toteamaan “’vihdoin tdhén
asiaan saadaan toimiva ratkaisu!”

Tunteet ovat myynnin kovaa ydintd. Tunteisiin liittyvid keskeisid avaintaitoja voi myds
kehittdd. Tunnetaidoissa on pohjimmiltaan kyse sekd omien ettd muiden tunteiden



tunnistamisesta ja ymmaértdmisestd, tunteiden ilmaisemisesta sekd tunteiden hallinnasta.
Tunneilmaisuaan manipuloiva feikkaaja ei kuitenkaan paise pitkélle, silld ihmiset ovat
taitavia erottamaan muiden ihmisten aidot ja epérehelliset tunteet toisistaan.

”On sitd aiemminkin parjitty, vaikkei tunteista ole
puhuttu mitaan”

Moona haastatteli opinndytetyotdin varten yhdeksdd HRD-ammattilaista ja kartoitti heidan
nidkemyksiddn B2B-myynnin tunnetaitojen kehittdmisestd. Yksi haastatelluista koki, ettd
”suomalainen kulttuuri on aika usein semmosta, etté tunteista ei puhuta”, koska se on vield
’sellainen peikko”. Toinen taas totesi tunnetaitojen kehittdmisen olevan aika vieras ja uusi
asia. Myos Mikon laaja kokemus kentiltd on samankaltainen. Kiinnostus tunnetaitojen
kehittdmiseen myyntiorganisaatioissa on kuitenkin selkedsti herdilemassa.

Kun puhutaan tyossa koetuista tunteista, jokaisella on oikeus suhtautua teemaan torjuvasti
pitamalld kédet tiukasti puuskassa. Tunteet ovat osa yksityistd mindd, mutta ithminen tekee
kuitenkin kokonaisuutena toitd. Tunteet ohjaavat omaa ajattelua sekd toimintaa ja vilittyvit
siten kollegoille ja asiakkaille puheen, elekielen ja muun kadytoksen kautta. Halusi omia
tunnetaitojaan kehittdi tai ei, vaikuttaa myyjin tunnetaitavuus joka tapauksessa asiakkaan
kokemiin tuntemuksiin, ajatuksiin ja aikomuksiin meneilldin olevassa myyntikeskustelussa.

My®0s sinun tunteesi tarttuvat muihin. Minkélaisessa tunnelmassa sind kiyt parhaat
myyntikeskustelut? Mitd tunteita sind haluaisit asiakkaassa heréttad ja miksi? Minkélaisissa
tunnelmissa haluaisit asiakkaittesi kertovan sinusta eteenpéin?

”Paljonko tunteet tuovat sitten lisaa viivan alle?”

Objektiiviset mittarit ja numeeriset faktat puhuvat aina selkeéd kieltd. Kaikkia asioita ei voi
kuitenkaan kesyttdd mitattaviksi rahassa, ajassa tai aktiviteettimddrissd. Henkilokohtaiset
kokemukset ja tuntemukset viistelevét perinteisid mittareita. Vai millaiseen dashboardiin
laitetaan itsetuntemuksen ja -luottamuksen kasvaminen, omien toimintatapojen
tarkasteleminen ja kehittdminen, uudenlainen tekemisen draivi ja asiakkaan parempi
ymmaértdminen, joita Moonan haastateltavat toivat esille tunnetaitojen kehittdmisen hyotyind?

Tunnetaidot muodostavat yhteen kietoutuvan ja toisiaan vahvistavan kokonaisuuden myyjin
muun asenne-, taito- ja tieto-osaamisen kanssa. Mikon mukaan vaikutusta voi todentaa muun
muassa tyohyvinvoinnin ja tyontekemisen ilmapiirin vahvistumisena.

Tunnetaitoja kehittdessddn myyjd voi tunnistaa itsessddn esimerkiksi tunnepohjaisia myynnin
tekemisen esteitd. Esteen tunnistettuaan ja sen ylitettydén myyjd voi saada oman
potentiaalinsa tdydemmin kayttoon — téllainen muutos voi henkildkohtaisella tasolla olla
mittaamattoman arvokas. Yrityksen nikdkulmasta muutos nikyy myyntitulosten
kehittymisessd, tyotyytyvdisyyden kasvussa sekd yhé positiivisempina asiakaskokemuksina.
Voidaankin véittid, ettd mitd useampi myyjd saa potentiaalinsa paremmin kéytto6n
tunnetaitoja kehittamaélld, sitd varmemmin myyntiorganisaatio saavuttaa tavoitteensa.

Moonan opinnéytetyd julkaistaan vield kuluvan kevéan aikana, ja tiedotamme siitd mm.
Tampereen ammattikorkeakoulun Myynnin tutkimusryhmén sivuilla. Tutkimusryhmamme



https://research.tuni.fi/myynti

jatkaa Adeptus Partnersin kanssa “Tutkitusti myyntitunteista” -teeman parissa syyskaudella
2021 osana Tutkitun tiedon teemavuoden aktiviteetteja.

Miltd myynti tuntui tdndén? Miltd haluaisit sen tuntuvan?

Myynnin vuorovaikutuksen yliopettaja
Sini Jokiniemi
Tampereen korkeakouluyhteiso
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