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1 JOHDANTO

Témai opinnidytetyd kisittelee provisiopalkkaisten myyjien johtamista kasvavassa or-
ganisaatiossa. Ty0ssd kisitellddn johtamisen vaikutusta myyntituloksiin. Johtamista,

ympéristdd ja thmisid myyntity0ssé tarkastellaan teorian ja empirian tasolla.

Tama aihe on valikoitunut tyon aiheeksi toimiessani kuusi vuotta provisiopalkkaisessa
tyOssd alaisena, kouluttajana ja nyt viimeiset kaksi vuotta johtotehtdvissd. Olen toimi-
nut viimeiset kolme vuotta kasvavassa yrityksessi ja ollut kasvussa mukana. Toimin-
taan on kuulunut yrityksen tavoitteiden suunnittelu ja tavoitteiden asettaminen myyn-
nillisesti ja organisaatiopohjaisesti. Parasta tavoitteiden asettamisessa on niiden saa-
vuttaminen ja tyOssd onnistuminen. Olen péddssyt alaisena toimiessani kokemaan toi-
mivia ja toimimattomia johtamismalleja, seké itse johtajana omia toimintamallejani.
Toimintamallien pohjalta olen ndhnyt niiden vaikutuksia tuloksiin sekd motivaatioon.
Aiheen valinta auttaa minua ldhtdkohtaisesti kehittyméddn tydsséni ja tutustuessani sy-

vemmin aiheeseen.

Opinndytetyon teoriaosassa kdydaén lépi keskeisid késitteitd myynnistd sekd myynnin
parissa toimivista henkildistd. Ympdristo, jota opinnédytetyo kisittelee, on kasvava or-
ganisaatio ja sen johtaminen, joita kiyddan ldpi opinndytetyon teoriaosuudessa. Pai-

ldhteind kdytetddn myynnin ja markkinoinnin teoksia.



2 TUTKIMUSONGELMA JA KASITTEELLINEN VIITEKEHYS

2.1 Tutkimusongelma ja tutkimustavoitteet

Opinndytetyon tarkoituksena on perehtyd kasvavan organisaation ongelmakohtiin, joi-
den pohjalta tarkastellaan erilaisia johtamismallien vaikutuksia myyntituloksiin. Tut-
kimusongelmana on selvittdd kasvavan organisaation ongelmakohtien nikokulmasta
johtamisen keinot ja menetelmdt, joilla kykenee varmistamaan myyntitavoitteiden saa-

vuttaminen.

2.2 Kasitteellinen viitekehys

Kasitteellinen viitekehys tydssd koostuu késitteistd ihmiset, ympiristo ja johtaminen.
Kisittelen tydyhteis6d ja sitd, minkélaisia ihmisid myynnin parissa toimii sekd heidén
ominaisuuksiaan. Ympdristd koostuu tydyhteisostd ja kasvavan organisaation ongel-
mista. Johtamisessa késitellddn tavoitteet, koulutus, asioiden sisdistiminen ja ulosanti.
Johtaminen pitéd sisdllain sekd ihmisten ettd esimerkilld johtamisen. Viitekehys muo-
dostuu asioiden, ympariston ja henkildiden kautta, joiden kanssa olen toiminut viimei-
sen kolmen vuoden aikana. Ndiden asioiden kautta saa selvitettyd, miten kasvavassa
organisaatiossa tulee toimia menestyksekkédsti johtotehtdvissd. Tutkimusongelman
selvittiminen ja siithen vastauksien saaminen edistdd omaa tyodtini ja auttaa saamaan
teoriapohjan ja empiiristen kokemusten perustaa. Viitekehykseen valikoitui ihmiset,
koska he vaikuttavat myyntiin eniten ja siithen, ettd saavutetaanko koko organisaation
tavoitteet. Yksin voi olla mahdotonta saada tuloksia, mutta ryhméssd mahdollistetaan
sen saavuttamiseen enemmén voimaa. Tdssd opinndytetydssd halutaan tietdd, minka-
laisia ihmisié on ylipddtddn myyntitydssa. Lisdksi selvitetdén, miten myyjid johdetaan.
Ympiristo, jota kasitellddn, on kasvava organisaatio. Teoriaosuudessa selitetdéin, mil-
lainen on ylipdénsd myyntiymparisto, jossa toiminta ja johtaminen tapahtuu. Johtami-
nen on onnistumisen kannalta keskiossé, joten viitekehys pohjautuu johtamiseen. Ih-
miset, ympdristd ja johtaminen koostavat yhdessd tdmén opinndytetyon teoriapohjan
ja niiden avaaminen tuo ymmarrysti, miten menestyd jatkuvasti muuttuvassa ympé-

ristssd johtamisen saralla.



Myyntityon perustana voidaan pitdd vuorovaikutustaitoja ihmisiin. Vuorovaikutuksen
eri toimintatavat ja -mallit ovat ominaistaitoja myyjélle, mitkd hdnen tulee hallita.
Usein myyjéltd 16ytyy edelld mainittuja taitoja jo ennestddn ja myyjd on hyvin ulos-
pdinsuuntautunut ja hallitsee sosiaaliset tilanteet. Myyjéllé tulee olla myds esiintymis-
taitoja sekd ymmaérrysté kdsittdd sanalliset ja sanattomat viestit. Tuotteiden tunteminen
on tirkedd myyntitydssi, jotta myyjd osaa myyntitilanteessa tarjota asiakkaalle ongel-

maan ratkaisua, mikd on myynnin tarkoitus. (Kokonaho 2011, 10-11.)

Ympiristo pitdd siséllddn organisaation tavoitteet, perustehtédvét, vision, strategian ja
arvot. Ndma luovat raamit tyoskentelylle tietynlaisessa ympéristossd ja myyntityd on
usein tiimitydskentelyd. Alaistaidot ovat keskeinen késite puhuttaessa tydskentelyssa
myyntiympéristossd. Alaistaidot helpottavat ymmartdméén sitoutumista perustehta-
viin ja tavoitteisiin. Rakentava vaikuttaminen ja osallistuminen tydyhteisdssd vaatii
alaistaitoja, jotka ovat myyjin perusominaisuuksia, kuten vuorovaikutus-, viestinta-,

ja yhteistyotaidot. (Aarnikoivu 2010, 95.)

Johtaminen kasvavassa myyntiorganisaatiossa on johtajalle haastavaa, koska johtajan
tulee olla tietoinen, mika on yrityksen suunta sekd hanelld tulee olla selvilld yrityksen
selkedt tavoitteet, jotta pddmaddrdn ndyttiminen ryhmdlle onnistuu. Huolehtiminen tyo-
yhteison hyvinvoinnista, yhtendisyydestd sekd innokkuudesta on johtajan vastuulla.
My0s myyjén yksildiminen on johtajan vastuulla, jotta myyjan kehitys kyvyissé, tai-
doissa ja tiedoissa eivit lopu keskelld yrityksen kasvun sekd yrityksen etuna on tieten-
kin myyjien potentiaalin maksimaalinen kédyttiminen. Johtajan vastuulla on johtaa toi-

mintaa, henkilostod ja yhteydenpitoa organisaation ulkopuolelle. (Palmu 2003, 13-14.)
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YMPARISTO
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Kuvio 1. Kisitteellinen viitekehys (Opinndytetyon tekija 2020).
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3 MYYNTITYO

3.1 Myynti

Myynti voidaan mééritelld monella eri tavalla, mutta peruspohjaltaan myynti on vaih-
tokauppaa, tuotteen tai palvelun tarjoajan sekd tarpeen omaavan henkilon valilla.
Tuote tai palvelu siirtyy tarpeen omaavalle ja valuutta siirtyy tarjoajalle. (Kokonaho

2011,9.)

Myynti on psykologiaa. Thmisen tunteminen ja kéyttdytyminen ovat avainasioita
myynnissd. Asiakkaan kuunteleminen on keskeinen osa myyntid, jotta saadaan selville
asiakkaan tarpeet ja voiko tuotteesta olla hénelle hyotyd. Ostopaitokset tehddén asiak-
kaan nidkokulmasta aina tunteella. Tunteella tehty ostopdétds perustellaan aina jarjelld,
joten sopimuksen tulee olla hyvé seki jarkevd. Myynnin tehtédvina on selvittdd asiak-
kaalle, miten hén hydtyy tuotteesta. Lopuksi myynnissd ratkaisee merkittdvésti itse
tuote. Tuotteen tdytyy olla hyddyllinen ja uskottava, jotta myynti on kannattavaa.

(Luukkanen 2020.)

Thmisen tunteminen on osa myyntid. Myynti on hienovarainen prosessi, koska asiak-
kaat eivit halua kohdata myyntis, mutta usein he kuitenkin haluavat ostaa. Myynti ei
saa olla tyrkyttdmistd tai pakottamista vaan hienovaraisesti ihmisen johdattelemista
kohti ostopddtostd. Myyjén on luotava ilmapiiri, jossa asiakas haluaa ostaa. (Geoffrey

Gitomer 2005, 1.)

Myynti on kuin salibandya. Yhteydenluominen mahdollisen asiakkaan kanssa on kuin
pelid edistdvin sy6ton antaminen joukkuekaverille. Esittdessddn vaikuttavan myynti-
esityksen, on kuin jatkavan sy6ton antamisen eteenpdin ldhemmas maalintekopaikkaa.
Maaliin johtavan sy6ton antaminen vaatii vastavditteiden kumoamista, jotka vaikutta-
vat asiakkaasta luotettavalta. Luottamus myyjddn syntyy, kun luodaan asiakkaaseen
yhteys. Sopimuksen syntyminen on kuin maalin tekeminen. Asiakkaalta pitdd aina us-
kaltaa kysyé ostopddtos, jotta hin ostaa. Taitava myyjd kuitenkin olettaa jo asiakkaan

ostavan, jotta kieltdytyminen on vaikeampaa. (Chapman 1992, 23.)
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”Myynti on prosessi, jossa vakuutetaan potentiaalinen asiakas siitd, ettd hinta, jonka

asiakas maksaa on pienempi kuin hydty, jonka asiakas saa” (Aaltonen 2019).

Myynnin tavoitteet ovat aina luoda yritykselle kauppoja alentamatta yrityksen tai ylei-
sen tarjoaman arvoa (Aaltonen 2019). Myynnin tavoitteet ovat aina yrityksen tavoit-
teiden saavuttamisen keinoja. Yrityksen tavoitteena on usein litkevaihdon kasvattami-
nen, jolloin tavoitteeseen padseminen vaatii myynnillisid tavoitteita. Pelkéstién liike-
vaihdon jakaminen myyntitavoitteisiin ei toteuta periaatetta, vaan esimerkiksi myyn-
nin tavoitteena on hankkia tietty médard kohderyhméan kuuluvia asiakkaita, joista johto
uskoo saavansa parhaan tuloksen. Toisena tavoitteena voi olla vanhojen asiakkaiden

tavoittaminen ja uuden tuoteversion tarjoaminen. (Actionalin www-sivut.)

Tavoitteellisuus on suuntaviiva myynnissd. Tavoitteet maérittavét yrityksen, markki-
noinnin ja myynnin suunnan. Myynnin tavoitteet pohjautuvat yrityksen liikevaihtota-
voitteisiin ja myynnin johdon tehtdvéni on asettaa myyjékohtaiset tavoitteet. Myynnin
tavoitteisiin pddsemiseksi motivointi ja palkitseminen ovat usein keskeinen asia niiden
saavuttamiseksi. Myynnin tavoitteisiin paddsemiseksi myyjin tarvitsee olla motivoitu-
nut, koska se on voima saadakseen myyji ponnistelemaan. Motivaation kykenee luo-
maan esimerkiksi sisédiselld palkinnolla, jonka saavuttaa tietyn myyntitavoitteen saa-

vutettuaan. (Héanti, Kairisto-Mertanen, Kock 2016, 74.)

Provisiopalkka on palkkaustapa, jota ei ole yksiselitteisesti mééritelty tydsopimus-
laissa. Tyosopimuslain 2 luvun 10 §:n mukaan ”jos tydsuhteessa ei tule sovellettavaksi
tydehtosopimuslain nojalla sitova tydehtosopimus eika yleissitova tyoehtosopimus ei-
vitka tyonantaja ja tyOntekijd sopineet tydstd maksettavasta vastikkeesta, on tyonteki-
jélle maksettava tekemadstddn tyostd tavanomainen ja kohtuullinen palkka. ” Provisio-
palkka médrdytyy muun kuin tyohon kdytetyn ajan perusteella. (Lakimiesliiton www-

sivut, 2017.)

Palkka on korvausta tehdysti ty0sté ja usein se maksetaan rahana, mutta se voi my0s
olla luontoisetu tai muu taloudellinen arvo. Raha tyydyttdé aina tyOntekijén perustar-
peita. Provisiopalkka on sidoksissa tyosuoritukseen, jolloin siitd tulee suorituksen

mitta. Tdman seurauksena se voi lisitd sisdistd motivaatiota. (Kauhanen 2007, 111.)
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Palkitsemisjérjestelmé on pohja aina kilpailukyvyn, tuottavuuden ja tydeldménlaadun
parantamiseksi. Palkitsemisjarjestelmdd kéytetdén johtamisvélineend, silld se on kyt-
koksissé yrityksen organisaation strategiaan. Palkitsemisjérjestelmé on aina oikeuden-

mukainen seké tyontekijoiden ja johdon hyviksyma. (Hyppédnen 2007, 135.)

3.2 Myyja

Myyntitydssd menestyminen ldhtee asenteesta. Asenne on suhtautumistapa, johon
myyjéd kykenee vaikuttamaan. Asenne ohjaa toimintaa ja se vaikuttaa lopputulokseen.
Asenteella pystyy korjaamaan puutteita tiedoissa ja taidoissa. Arvostus kuuluu myyjin
keskeisiin ominaisuuksiin. Arvostaminen luo pohjan ja perustuksen myyjélle. Arvos-
taminen on perusominaisuuksia, joka on menestyvin myyjan salaisuus. Perusominai-
suuksia ovat itsekriittisyys, perusasioiden kertaaminen, tiimityoskentely, uudistumi-
nen ja kuunteleminen. Taitava myyja hallitsee my0s ajankdyton, jotta osaa suunnata
energiansa oikeaan asiaan. Myyntitilanteessa my0s ajankdytolld on tirked merkitys.
Ahkeruus kuuluu myyjin ominaisuuksiin, koska ilman kovaa ty6td ei voi saada mer-
kittdavid tuloksia aikaan. Ominaisuus, joka luokitellaan yleenséd paheeksi, on ahneus,
mutta myyntitydssd myyjén on oltava ahne saamaan arvostusta ja tyydytysta tyOstién.
Viimeisend myyjén on oltava ldsni tilanteessa. I[lman ldsndoloa, ei asiakas tunne ole-
vansa vuorovaikutuksessa ja ostopddtoksen saavuttaminen ilman sité on 1&hes mahdo-

tonta. (Vuorio 2011, 11-29.)

Huippumyyjin ominaisuuksia ovat tuotetietous, myymisen taidot, asenne seki jatku-
van kehittymisen halu. Tuotetietous tarkoittaa myytivéan tuotteen tai palvelun tunte-
mista riittdvdn hyvin. Myymisen taitoihin siséllytetdén tekniset taidot, kuten tavat kar-
toittaa ja ehdottaa myyntiin liittyvid asioita sekd myyntitilanteessa olevat prosessit,
kiytannot ja ajankdyttd. Asenne ratkaisee myyntitilanteen myyjin puoleen tai hinta
vastaan. Myyjan kuunnellessa asiakasta ja ollessaan miellyttdva, antaa asiakas an-
teeksi, vaikka tiedot ja taidot eivét olisi kohdallaan. Till6in asiakas kokee myyjén te-

kevin tyotd asiakkaan hyviksi ja hakevansa ratkaisua asiakkaan ongelmiin. Jatkuvalla
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kehittamisen halulla tarkoitetaan myyjén tiedoista ja taidoista riippumatta olevaa halua
olla valmiina tarkastelemaan tyotd avoimin mielin ja kehittimiin omia taitojaan en-

tistd paremmiksi. (Herranen 2011, 44-45.)

Itsensd johtaminen on osa myyjdn ominaisuuksia. Yrityksen edustajana asiakkaan
epdilyt kohdistuvat myyjan osaamiseen, rehellisyyteen ja harkintakykyyn. (Kokonaho
2011, 17.)

Itsensd johtaminen myynnisséd, on omien ajattelutapojen haastamista ja niiden kehitta-
mistd. Itsed tdytyy ohjata ajattelemaan, esimerkiksi millainen on oman alan ammatti-
lainen ja miten hdn suhtautuu asioihin ja ihmisiin. Myyjina tulee pohtia omaa kielté ja
ajattelutapaa. Myyjén tdytyy miettid, suhtautuuko hén asioihin myonteisesti vai kiel-

teisesti. (Kokonaho 2011, 18-21.)

Myyjén tehtdvadn kuuluu luoda jatkuvia asiakassuhteita, jotka tuottavat rahaa yrityk-
selle. Asiakassuhteiden luominen vaatii arvoa tuottavien ratkaisujen luomista asiak-
kaille. Myyjan tehtdvand on myyda yrityksen tuotteita tai palveluita asiakkaille. Myyn-
nin tehtdvédnd on tuottaa arvoa ja kehittdd liiketoimintaa. Yrityksen toiminnan jatku-
vuuden perusta on arvon tuottaminen, jolloin se myds on myyjéin tehtdva. (Hénti ym.

2016, 13, 42.)

Henkilokohtaiset tavoitteet tulee asettaa mahdollisimman korkeiksi, jotta voi saavuttaa
jotain. Tavoitteellisessa tydssi tulee aina tavoitella enemmin ja asettaa tavoitetta kor-
keammaksi saavuttaakseen tuloksia. Tavoitteen asettamatta jattiminen vaikeuttaa asi-
oiden tarkastelua ja téll6in ei ole mitddn, mihin voisi peilata tuloksia. Tavoitettaan tu-
lee seurata médratietoisesti ja korjausliikkeité tulee tehdd, jos tavoite ei ole esimerkiksi

saavutettavissa. (Juusela 2016, 5-6.)

3.3 Myyntitiimi

Tiimitydskentely on voimavara. Tiimityoskentelylld saa huomattavan kilpailuedun, jo-
ten tiimin luominen ja tiimisséd olevien yksiloéiden kehittiminen saa tuloksia aikaan.

Henry Ford on sanonut, ettd tuleminen yhteen on aloitus, pysyminen yhdessid on



15

edistymisti ja tyoskentely yhdessd on menestystd. (Carettas 2009, 73.) Tiimi on osa
myynnin systeemid. Yksilot luovat yhdessd tiimin ja tiimit ovat osa organisaatiota

(Ristikangas & Griinbaum 2013).

Vuoropuhelu on perusedellytys luomaan kestdvi yhteistyd. Vuoropuhelu luo luotta-
muksen yksildiden vilille. Yksiloiden nikemys ja ymmaérrys tavoitteista sekd sen to-
teuttamisesta on oltava kuitenkin samansuuntaista, jotta tavoitteet saavutetaan. Hyvén
tiimityOskentelyn tuloksina néyttdytyy asiakaspalvelun sekéd tuotteiden laatu. Ulko-
puolinen nikee tiimin jdsenet edustavan yritystd riippumatta tyotehtévistd. (Ristikan-

gas & Griinbaum 2013.)

”Dynaamiset tiimit ovat huomattava voimavara mille tahansa tyonantajalle niin julki-

sella kuin yksityiselldkin sektorilla.” (Huhtiniemi 2015).
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4 JOHTAMINEN KASVAVASSA ORGANISAATIOSSA

4.1 Myynnin ymparistod

Myynnin ympaéristdjd on erilaisia. Myynnin ympéristd koostuu tuotteista ja palve-
luista, asiakaskunnasta sekd myynnin organisaatiosta. Ndmé yhdessd muodostavat ym-
périston, jossa myynti tapahtuu. Myyjén tulee aina oppia ymmartimaian ymparisto ja
yhdistdimédn se omaan tekemiseen. (Actionalin www-sivut.) Myynnin ymparisto si-
saltdd sosiaalista eldmdd. Myynnin ympéristossd on kanssakdymistd ihmisten kanssa
ja tdllaisessa maailmassa korostuu kuuntelu, havainnoiminen, huomioiminen ja tilan-

netaju. (Hernberg 2013, 15.)

Kasvavaa organisaatiota voidaan kutsua my0s innovatiivisena yrityksend. Innovaatio
tarkoittaa uuden tuotteen tai konseptin kehittdmistd ja kaikkea aktiviteettia, joita kdyt-
toonotossa tarvitaan. Organisaation resurssit tulee olla kdytossé, jotta uudet innovaa-
tiot saadaan kiyntiin ja toimimaan. Resursseiksi luokitellaan yksildiden ja ryhmien
kyvyt, ideat, osaaminen ja taidot. Néiden lisdksi organisaation hiljainen tieto ja kdy-
tettdvissd oleva pddoma ovat avaintekijoitd uusien innovaatioiden toteuttamiseen. Toi-
mivan innovatiivisen organisaation rakentaminen edellyttdd muutoksia organisaatiora-
kenteeseen. Kaksikétinen organisaatio on yksi késite, joka auttaa innovaatioyrityst.
Kaksikidtinen organisaatio on malli, jossa jo aiemman liiketoiminnan lisdksi muodos-
tetaan uudelle liiketoiminnalle omat toimintaryhmit. (Kyllidinen 2020.) Toisaalta in-
novaatio voidaan luokitella ideanhallintaprosessiksi. Toiminta innovaation ympaérilla
halutaan olevan systemaattista ja toteutettavissa olevaa. Sattuma halutaan sulkea yhta-
16n ulkopuolelle. Idea halutaan prosessin avulla viedd kdytantdon ja hyddynnettavéksi.

(Halme 2017.)
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Olemassa oleva
liiketoiminta

Kuvio 2. Kaksikétinen organisaatiomalli.

Kasvavan yrityksen johtaminen kohtaa aina haasteita. Tyypillisimpié haasteita, joita
kohdataan, on esimerkiksi organisaation hierarkia, jota johdetaan ylhdéltid alaspiin.
Téllaisessa organisaatiossa etulinjan tyontekijdt passivoituvat. Etulinjan tyontekijoi-
den tulee olla innokkaita, koska heidin panoksensa tekevét yrityksen tuloksen. Passi-
voituneen tyOntekijén tulokset eivét ikind ylitd odotettuja tavoitteita. Odotettujen ta-
voitteiden ylittdminen on keskeinen asia innovatiivisessa organisaatiossa. Toisena
haasteena voi olla yrityksen kulttuuri. Kulttuurin tulee olla kasvuorientoitunutta, jotta
kasvaminen on mahdollista. Kasvava yritys haluaa saavuttaa hyvii tuloksia, mutta il-
man tarvittavia prosesseja, resursseja tai infrastruktuuria se ei onnistu. Johtajan vas-
tuulla on tarjota resurssit ja kyvyt, joita tydssé ja innovaatioissa onnistuminen vaatii.
Naéiden liséksi on tirked omistaa visio ja fokus. Selkedn vision omaaminen houkuttelee
ihmisid, jotka jakavat intohimon ja halun nidhdé vaivaa innovaation toteuttamiseen.
Fokus puolestaan tdytyy olla kirkas, jotta resurssit ei jakaannu laajasti, jolloin inno-

vaation toteuttaminen ei onnistu riittivan hyvin. (Kyllidinen 2019.)

Alati muuttuvassa organisaatiossa strategian ja yrityksen suunta ovat vaikutuksen alai-
sena muutoksessa. Tédllaisessa tilanteessa korostuu tiimien ja yksildiden vuorovaiku-
tus. Uudet toimintatavat muodostuvat tiimien ja yksiloiden vélilld. (Ristikangas &

Griinbaum 2013.)
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4.2 Myynnin johtaminen

Johtajan tulee olla aina tietoinen mihin suuntaan yritys ja myyntitiimi on menossa,
sekd nayttdd paamadrd selkedsti tiimille. Johtaja vastaa aina tiimin kehityksestd, toi-
minnasta ja yhteydenpidosta organisaation ulkopuolelle. (Palmu 2003, 13.) Johtajan
tulee hallita asioiden ja ihmisten johtaminen. Hénen tulee hallita organisaation asiat ja
tavoitteet, sekd valittdd informaatio ymmarrettavasti alaisilleen samalla halliten yksik-
konsi johtaminen ja kehittiminen seki tavoitteisiin pddseminen. (Hyppénen 2007, 21-

22)

Myynnin johtaminen siséltdd sekd ithmisten ettd asioiden johtamista. Myyntitavoitteet
ja nithin pddsemisen varmistaminen, tukien yrityksen strategiaa on myynninjohdon
tarkein tehtdvd. Myynnin johtaminen on ihmisten johtamista, joten valmentava johta-
minen luo kannustavan ympariston, joka on menestyvin myynnin avaintekiji sisillyt-

tden sitd tukevan palkkausmallin. (Hanti ym. 2016, 53.)

Myynnin johtamiseen on toimiva yhtéld, jota toteuttamalla saavutetaan haluttu tulos.
Kolme tekijai, jotka vaikuttavat tulokseen ovat suunta, miéré ja laatu. Suunta méérit-
tad sen, ettd myyjd ottaa yhteyttd asiakkaisiin, jotka soveltuvat kohderyhméaian. Méara
merkitsee aikaa ja konkreettista lukumaardé asiakkaista, jotka kontaktoidaan. Laatu
midrittdd oman tekemisen tason ja kertoo, jos omassa tydskentelyssd on korjattavaa.

(Hénti ym. 2016, 54.)

Myynnin johtaminen voidaan luokitella strategiseen ja operatiiviseen tasoon. Strategi-
sella tasolla yritys luokittelee asiakkaansa, seuraa niiden arvoa ja méérittelee hoito-
mallit asiakkuuksien hoitoon. Operatiivisella tasolla puolestaan yrityksen tavoitteet,
prioriteetit ja hoitomallit vieddédn myyjétasolle. Uusasiakashankinnan ohjeistaminen

kuuluu my6s operatiiviselle tasolle. (Hénti ym. 2016, 67)

Kasvavassa organisaatiossa kehityksen jatkumisen takaaminen on johtajan tarkeimpid
tehtévid. Johtajan muutosjohtamisen taidot ovat térked palanen tdssé onnistumiseen.

(Kurvinen & Seppd 2016, 118.)



19

Muuttuvassa ymparistossd johtaminen vaatii joustavuutta, taitoa kohdata erilaisia ih-
misid, toimintatapoja seki viestintdkanavia. Ennustaminen on vaikeaa tdllaisessa ym-
paristdssd, joten keskittyminen pitkén aikavilin suunnitelmiin voi kdyda turhaksi. On
tarkedd keskittyd pieniin tekoihin, jotka ndyttdvét suuntaa ja kertovat usein enemmén

muuttuvassa ymparistdssé. (Ristikangas & Griinbaum 2013.)

Johtajana olemiseen muuttuvassa ymparistossd vaaditaan arvostavaa, osallistavaa ja
tavoitteellista johtajuutta. Ndin toimiessa johtajuus valmentaa tiimié kehittyméén asi-
antuntijuudessa seké verkostoituneen yhteistyon tekijoiné. Tiimissd korostuu niin itsed
kuin muitakin arvostava ilmapiiri seki sitoutuneisuus tyohon, kun johtajuus pohjautuu
edelld mainittuihin arvoihin. Esimiehen tulee monimutkaisessa ymparistossd ajatella
organisaation hierarkia ja kontrollin luonne uudestaan. Johtajan tulee kyetd hallitse-
maan erilaisia ympéristdjd, siirtymééin niiden valilld ja opetella pienid tekoja, joiden
vaikutukset ovat suuria. Jatkuvaan muutokseen ja tuleviin tilanteisiin on suhtauduttava

uutena normaalina. (Ristikangas & Griinbaum 2013.)

Myynnissd voidaan luokitella myyjit kolmeen eri kategoriaan - viivyttelijoihin, ydin-
tekijoihin ja tdhtiin. Myyjien motivointi on yksilollistd, joten samat tavat eivét toimi
aina jokaiseen tai ainakin myyjét voivat reagoida niihin eri tavalla. Viivyttelijét tarvit-
sevat kehuja tyOstddn ja rohkaisua, jotta he padsevit eteenpéin. Ydintekijdt ovat suurin
voimavara myynnissd. Ndma henkilot eivdt aina saa huomiota johdolta, mutta suorit-
tavat aina tasaisen varmasti tyotdin ja selvidvit haastavistakin tyotehtéavistd, kun esi-
mies 10ytdd heille sopivat kannustimet. Tédhdet ovat aina yksittéisid henkil6itéd, jotka
saavuttavat ja suorittavat parhaiten ty0yhteisossd. Heilld tehtévit onnistuvat ja myynti
sujuu hyvin. Heidédn ongelmansa on tuntemus siitd, ettd palkkioissa ja palkinnoissa
tulee katto vastaan. Téllaisessa tilanteessa he saattavat lopettaa tydskentelyn ja moti-
vaatio laskee. Térkeintd motivoinnissa on ymmartid, ettd se on suhteessa tarpeisiin,
tekemiseen ja tavoitteisiin. Tarpeiden tdyttiminen, tydn tekeminen ja tavoitteiden saa-
vuttaminen on kolme térkeda palasta, joita jokainen ihminen haluaa saavuttaa ja tehda.
Myynnisti puhuttaessa palkkioiden suuruus on keskeinen osa myyntid. Palkkiojohta-
minen on tirked palanen myynnin johtamista, mutta yksindén se ei kuitenkaan riitd
tayttimadn yksittdisen myyjdn pitkdaikaisia tarpeita, kuten itsensd toteuttaminen.

Tyontekijdd motivoidessa tdytyy huomioida pitkédaikaset tarpeet, jotka usein kantavat
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kauemmas. TyOntekijd haluaa kokea olevansa tarpeellinen ja saada tunnustusta teke-
méstidn tyostd. Motivoinnin tulee olla muutakin kuin yrityksen ndkdkulmasta tuotet-
tua suoraa motivointia alaisiin. Sen tulee panostaa tydyhteisoon, tydolosuhteisiin ja
resursseihin, jolloin voidaan luoda hyva joukkuehenki, jolla saavutetaan myyjien huip-

pusuorituksia. (Salminen 2006, 98—100.)
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5 TOTEUTTAMINEN

5.1 Johdanto toteuttamiseen

Opinndytetyon johdannossa esitettiin tutkimuksen taustaa ja 1dhtokohta. Téssd luvussa
kisitellddn opinndytetyon tarkoitus, tavoitteet ja tutkimuskysymykset. Tutkimusai-
neiston kerddmiseen liittyvidt seikat ovat merkittdvé osa titd lukua. Lisdksi kuvataan
tutkimuksen vaiheita, haastatteluiden analyysia ja opinnédytetyon tekijdn eettistd ndke-

mystd aiheesta.

5.2 Tarkoitus

Opinndytetyon tarkoitus on pyrkid avaamaan provisiopalkkaisten myyjien johtamista
kasvavassa organisaatiossa. Tutkimuksen aihe toimii padkysymyksend, jota tarkenne-
taan teemahaastatteluun sopivilla kysymyksilld. Tutkimuksesta voi olla hyotyd myy-
jien kouluttamisessa, kehittymisessé ja heiddn johtamisessaan, etenkin kun ajatellaan
kasvavaa organisaatiota. Samoin tutkimus voi antaa vastauksia myyjien ja esimiehien
kysymyksiin toimiessa kasvavassa organisaatiossa tai provisiopalkkaisten myyjien

johtamisesta.

5.3 Tutkimusmenetelmén valinta ja tavoitteet

Tutkimuksen kohteena on provisiopalkkaisten myyjien johtaminen kasvavassa orga-
nisaatiossa. Tamén vuoksi valikoitui teemahaastattelu, silld tarkka rajaus on mahdol-
lista aihealueittain tissa kyselyssd. Tallaisessa haastattelussa tulee herkésti ilmi haas-
tateltavan nikemykset ja tulkinnat johtamismenetelmisséd kasvavassa organisaatiossa,

seki niiden vaikutuksista myyntityohon.

Tédmai tutkimusmenetelmi on laadullinen eli kvalitatiivinen tutkimusmenetelma. Laa-
dullinen tutkimus yrittdd padtavoitteenaan méiéritelld ja selventdd olemassa olevia il-
miditd. Téssd kuitenkin teoreettinen viitekehys on tutkimuksen perusta ldhestyttdessi

tutkimuksen analyysia mistd nikokulmasta tahansa. (Tuomi & Sarajérvi 2009, 17-19)
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Teemahaastattelu on tiedonkeruumenetelméni joustava ja sopii mainiosti erilaisiin tut-
kimustarkoituksiin. Haastattelutilanne on vuorovaikutukseltaan hyvi haastateltavan
kanssa. Tdma mahdollistaa informaation kerddmisen vastausten motiiveista ja tiedon-

hankinta on suunnattavissa tilanteen mukaan. (Hirsijarvi & Hurme 2010, 34)

Teemahaastattelun ideana on selvittdd haastateltavan ajatuksia ja saada mahdollisim-
man todelliset vastaukset sithen miksi hdn toimii niin kuin toimii. Haastattelijan kysy-
mykset voidaan esittdd haluamassaan jdrjestyksesséd ja kysymykset esitetdén suulli-
sesti. Vastaukset kirjataan ylos haastateltavan antaessaan vastaukset. Kysymykset on
hyvé antaa etukiteen haastateltaville, jotta he padsevit tutustumaan kysymyksiin etu-
kiteen. Tama vaikuttaa siihen, ettd saadaan mahdollisimman paljon tietoa halutusta

asiasta. (Tuomi & Sarajérvi 2009, 72-73)

5.4 Kyselylomakkeen laadinta

Kun kyseessd on provisiopalkkaisten myyjien johtaminen kasvavassa organisaatiossa
haastattelua varten, jouduttiin laatimaan kysymykset teemoittain, myyjélle ja esimie-
helle erikseen. Teemoja valikoitui viisi, joista ovat myynti, ympéristd, tavoitteet, ke-
hittyminen ja johtaminen. Kysymyksilld halutaan selvittdd sekd esimiehen, ettd myy-

jén ndkokulmaa aiheeseen.

Haastattelukysymykset ovat aseteltu niin, ettd saataisiin teoriaosiossa esitettyyn poh-
jaan verrattua vastauksia. Kysymykset pyrkivit 16ytiméddan eroavaisuuksia vastauk-
sissa myyjén ja esimiehen vililld. Ovatko asetetut tavoitteet, palautteenanto 1ahtdkoh-
taisesti samantyylisid vai eroavatko ne huomattavasti toisistaan. Haastattelukysymyk-
set pyrkivdt antamaan vastauksia johtamismalleihin organisaation ymparistdssé ja mi-

ten téllaisessa tilanteessa tulisi johtaa.
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Teemahaastattelussa kysymykset jactaan kahteen osaan. Osa kysymyksistd esitetdén
myyjélle ja toinen osa esimiehelle. Myyjélle esitettiin yhdeksdn kysymystd ja esimie-

helle kymmenen kysymystd. Kysymykset ovat laadittu seuraavasti:

Myyjéd

Miten toimit myyntitilanteessa?

Miten ldhdet esitteleméén tuotetta?

Miti asioita pidét tarkednd myyntitilanteessa?

Miti asioita pidét tarkednad yrityksen sisdisessd ymparistossi?
Miten myynnilliset tavoitteet rakentuvat?

Miten sinua on ohjattu tavoitteellisuuteen?

Miten sinua on kehitetty myyjana?

Miten olet kehittinyt itsedsi myyjdnd?

Miten sinua on ohjattu kasvavassa ymparistossi?

VXA R W=

Esimies

Miten olet ohjannut myyjda myyntitilanteen kohtaamiseen?
Miten olet opastanut myyjille tuotteen?

Miten olet opastanut myyjdd myynnin ympéristoon?

Miti asioita pidét tarkednd yrityksen myyntiympéristossa?

Miti asioita pidét tdrkednd myyntitilanteen ympéristossa?
Miten olet avannut yrityksen tavoitteet?

Minkalaista markkinointia yritys tekee tuotteen markkinointiin?
Miten olet kehittinyt myyjaa?

Kuinka sddnnollisesti myyjaa tulee kehittdd ja miten?

0 Miten ohjaat myyjié kasvavassa ympéristossa?

h‘\QS"’.\153\."‘.-“5*’!\)?‘

5.5 Aineiston keruu

Haastattelut aloitettiin kysymaélld tyOpaikalla halukkailta osallistujilta, ettd haluavatko
he osallistua haastatteluun. Kysymykset toimitettiin sihkdpostiin osallistujille hyvissi
ajoin ennen haastattelua. Haastateltaviin kuului yksi esimies ja kaksi myyjdi. Esimies

oli idltadn 27-vuotias. Hénelld on esimiestyOtd takanaan viisi vuotta ja myyntialalla
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toimimisesta kahdeksan vuotta. Myyjét olivat idltdén 24-29 vuotta. Myyntialan koke-

musta heiltd molemmilta 10ytyy kaksi vuotta. Kaikki haastateltavat olivat miehia.

Haastattelu jérjestettiin erikseen, jokaisen kanssa ja téssd olivat apuna haastatteluky-
symykset. Jokaiseen kysymykseen haettiin vastaukset ja haastattelu tilanne eteni ky-

symys kysymykseltd eteenpiin.

Haastatteluiden aikana kirjoitin itselleni muistiinpanoja, jotka purin mydhemmin. Oli-
sin voinut valita nauhurin, joka olisi tallentanut kaiken mukaan, mutta ajallisesta
syysté paitin valita muistiinpanot, jotta saan suoraan syotettyd informaation eteenpéin
opinndytetydhoni. Nauhurilla olisin tietenkin vélttynyt omilta virheiltd ja olisin saanut

kaiken informaation yl6s.

5.6 Aineiston kasittely ja analysointi

Haastattelutilanteesta saatiin tulokset ja koostettiin haastatteluvastaukset puhtaaksi ky-
symyspohjaan. Kysymyspohjaan keréttiin kaikkien haastateltavien vastaukset, huo-
miot ja kommentit. Lopputuloksena olivat koostettuna esimiesten ja alaisten vastauk-

set omaksi aineistoksi.

Koottu haastattelulomake oli jaoteltu viitekehyksestd saatujen kysymysten mukaan ja
ndin ollen oli helpompaa vertailla myyjien ja esimiechen vastauksia. Tutkimustulokset
ja johtopditokset pohjautuvat annettuihin vastauksiin. Annettujen vastausten analy-
sointi on tirkedssd roolissa tutkimustuloksissa ja johtopédatoksissd. Haastattelut pyrki-
vit 16ytdmiin myyjdn ja esimiehen vastauksien eroavaisuudet. Miten heidén nike-
myksensd eroavat tilanteessa. Néitd vastauksia my0s verrataan opinndytetyon teo-

riaosioon.
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6 TULOKSET

6.1 Myynti

Téssd osiossa tarkasteltiin mielipiteitd myyntitilanteissa toimimisessa. Miten myynnil-
linen tilanne etenee ja kuinka esimies on valmistanut myyjéé tillaiseen tilanteeseen.
Myyjin kokemukset ovat merkittdvé osa sitd, miten myynnillinen tilanne rakentuu ja

etenee haluttuun lopputulemaan.

Myyjien ja esimiesten vastaukset olivat erilaisia, mutta kuitenkin pohjautuvat hyvin
toisiinsa. Myyjien kokemukset myynnistd kasvavassa organisaatiossa ovat samankal-

taisia ja vastaukset pohjautuvat hyvin teoriapohjassa oleviin asioihin.

Myynti on vaihtokauppaa, myynti on tavaran tai tarpeen luomista asiakkaalle ja vaih-
topuolena myyja yritys saavat vaihdossa valuuttaa. Myynnillisid tuotteita voivat olla

palvelut tai fyysinen tuote. (Kokonaho 2011, 9.)

Myynnissd myyjén tiytyy luoda asiakkaan ja myyjan vilille ilmapiiri, joka on luotet-
tava. Myynti on prosessi, jonka tdytyy olla hienovarainen, koska asiakkaat eivit halua
kokea pakkomyyntid tai kokevansa olevansa myyntitilanteessa. Ilmapiirin tulee olla

sellainen, jossa asiakas haluaa ostaa. (Geoffrey Gitomer 2005, 1.)

Tuotteen tunteminen on tirked osa myyntid, koska myynnin tehtdvd on luoda asiak-
kaalle selked kuva, miten hdn hyotyy tistd tuotteesta. Myyjéin tulee osata tuote ja sen
esitteleminen selkedésti asiakkaalle. Tdmé& on asia, joka ratkaisee lopulta ostaako asia-

kas tuotteen vai ei. (Luukkanen 2020.)

’

"’ Kuuntelen tarkasti ja yritin luoda luottamuksen myyjdn ja asiakkaan vilille.’

"> Olen ohjannut myyjdd kertomalla vinkkejd omista kokemuksistani, kun olen ollut
myyntitilanteissa. Olemme kdyneet yhdessd myyjdn kanssa ldpi erilaisia tilanteita,
Jjoita myyntitilanteissa voi eteen tulla, jotta myyjd osaa reagoida ostajan kysymyksiin

Jja vastavditteisiin.”’
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" Hyédynndn oppimiani asioita ja lopuksi naulaan kaupan kiinni.’’

“’Tuote on aina kdyty ldpi huolellisesti, jotta myyjd osaa vastata kaikkiin kysymyksiin,
Jjoita asiakkaalla on tuotteesta esittid. Jos tulee kysymyksid, niin myyjd voi aina soittaa

Jja kysyd ohjeita ja vinkkejd tai tuotetietoa esimieheltd, missd tahansa tilanteessa.’’

6.2 Ympéristd

Myynnin ympéristd on kanssakdymistd muiden ihmisten kanssa ja siséltdd sosiaalista
eldmai. Sosiaalisissa tilanteissa parjddminen aina vaatii kuuntelua, havainnointia, huo-

mioimista ja tilannetajua. (Hernberg 2013, 15.)

Tédmai osio kasittelee myynnillistd ympéristdd ja sen sisdltod. Myyjien ja esimiehen
kokemukset myynnillisestd ympéristostd ovat hyvin samankaltaisia. He keskittyivat
samankaltaisiin asioihin, mutta tietenkin tydyhteiso on pieni ja varmasti myyjéit ovat
hyvin kartalla toistensa asioista. Ldhiopetus on parhainta seuratessa ldheltd alan am-

mattilaista.

"’Hyvdt sosiaaliset taidot.”’

"’Reippaasti myyntitilanteessa sisdlle ja tervehtiminen kaikille yrityksen tyontekijoille,

myos tietenkin ihmiselle, ketd olet menossa tapaamaan. Tdrked on heti tehdd uudessa

)

ympdristossd hyvd ensivaikutelma.’
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6.3 Tavoitteet

Tavoitteellisuus on tirked osa menestyksekéstd myyntid. Myynnilliset tavoitteet ovat
jokaisen yrityksen pohjana. Jokaisella yritykselld on omat tavoitteet ja ne pohjautuvat
aina yritysten tavoitteisiin. Yritysten tavoitteet aina rakentuvat osakkeenomistajien
kautta. Yrityksen tavoite on aina luoda voittoa osakkeenomistajille. (Actionalin www-

sivut.)

Myynnissa tavoitteellisuuden ldsndolo on vahva. Sen my6td tuoma suuntaviiva ohjaa
kaikkea tekemistd, etenkin myyntid. Myynnin tavoitteet ovat perdisin yrityksen tavoit-
teista. Esimiehen tehtdvédni on aina asettaa myyjalle tavoitteet, koska esimiehelld tulee
olla kirkkaana yrityksen tavoitteet. Tavoitteisiin paddseminen vaatii motivointia. Moti-
voitunut myyji on valmis ponnistelemaan sen etten, etti myyja saavuttaa omat tavoit-

teensa. (Hanti, Kairisto-Mertanen, Kock 2016, 74.)

Esimies ja myyjét olivat yhtd mieltd tavoitteellisuudesta ja puoltavat vastauksiaan.
Heidén vastauksensa pohjautuvat hyvin teoriaan ja molemmat tietdvét, miten tavoitteet
rakentuvat. Tavoitteellisuus on selkedsti esilld haastateltavien tydeldméassé. Téssi osi-
ossa tarkasteltiin kokemuksia tavoitteista ja miten selkedsti se on esilld téllaisessa

myynnillisessd ymparistossa.

2

“’Tavoitteet rakentuvat omista ja yrityksen tavoitteista.

’

’On kannustettu tavoitteisiin ja keskusteltu tavoitteista.’

IR

” Tavoitteet ovat nostettu korkealle, mutta silti mahdolliseksi tavoittaa.

“’Tavoitteet ovat jokaisella tyontekijdilld hyvin mielessd. Joka myyjdlld on omat viikko
Jja kuukausi tavoitteet. Myos yritykselld on viikko ja kuukausi tavoitteet. Tavoitteita
seurataan tarkasti yhdessd vdhintddn kerran viikossa. Tavoitteet ovat siis kaikkien

ndhtavilld ja tavoitteisiin tulee pyrkid kaikkien omalla panoksella.””
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6.4 Kehittyminen

Myynnillisesti kehittyminen on jatkuvaa. Hyvin myyjdn ominaisuuksiin kuuluu jat-
kuva kehittymisen halu. Tdméa kehittyminen on esimiehen ja myyjén vastuulla. Yri-
tyksen on tarjottava mahdollisuus jatkuvaan kehittymiseen luomalla ympéristd, joka
kannustaa siihen. Viikoittainen koulutus ja asioiden ldpikdyminen luovat kehityst.
Myyjén tulee olla kehityshaluinen ja on tunnettava itsensd keskeneréiseksi. (Herranen

2011, 44-45.)

Myyjien vastaukset, sekéd esimiehen vastaukset ovat samansuuntaisia ja ovat hyvin yh-
teisymmarryksessd kehittymisen saralla. Kehittymisen osiossa vastaukset myyjien

sekd esimiesten pohjautuvat teoriaan.

"’Yhteisid myyntikdyntejd, jossa on saanut ndhdd muiden tapaa myydda’’

IR

’On opastettu ja keskusteltu asioista
" Tyoyhteisossd sparrattu koko ajan toisia ™’

"? Kdydddn vdlilld yhdessd kéyntejd ja kdyddcdn kdyntien jilkeen kohta kohdalta kéiynti

1

ldpi ja mietitddn, mikd oli hyvdd ja missd olisi vield parannettavaa.’
"* Uskaltanut tarttua tilanteeseen’’
"’Ottanut oppia itseddn paremmilta myyjiltd’’

" Myyjdd tulee kehittdd koko ajan. Kaikki myyjdt ja esimiehet oppivat koko ajan. Ku-
kaan ei ole koskaan tdysin valmis myynnin saralla, kehitettivdd on aina. Eli joka

’

viikko kdyddcdn kehittivid keskusteluja ja kdydddn myyntitilanteita ldpi.’

6.5 Johtaminen

Myynnillinen johtaminen muuttuvassa ympéristdssd on aina esimiehelle monien asi-

oiden hallitsemista. Johtajan tulee olla hereilld muuttuviin asioihin sekd yllattdviin
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tilanteisiin. Tdmin kaiken keskelld tulee esimiehen olla turva myds myyjélle. Esimie-

hen tulee hallittava yrityksen tilanne ja toimia esimieheni alaisilleen. (Ristikangas &
Griinbaum 2013.)

Esimiehen on tunnistettava tilanne myyjikohtaisesti ja kohdeltava heité tasapuolisesti
my0s myynnillisessd ympéristossd. Myyjén tulee kokea olevansa onnistunut ja saada
tunnustusta onnistuneesta tyosti. Kannustava ja innostunut ilmapiiri luovat hyvéa poh-
jan myynnille. Esimiehen tehtdvdnd on varmistaa johtajana myyjien onnistuminen

tyOssddn, jotta yritys paddsee myds tavoitteisiinsa. (Salminen 2006, 98—100.)

Johtaminen on selkedsti ldsnd kasvavassa organisaatiossa, jonka vuoksi myds tarkas-
telimme johtamista haastattelussa. Myyjien seké esimiehen kommentit ovat erilaisia,
mutta ovat kuitenkin samansuuntaisia toisiinsa nihden sekd myos teoriaan pohjautu-

via.

’

’On kannustettu koko ajan ja luotu mahdollisuus ansaita rahaa.’

»’On annettu vastuuta asioista.’’

1

“’Opastettu ja tehty yhdessd asioita, jotta saadaan kasvua.’

"’Ohjaan myyjdd rauhallisesti, kaikkien myyjien kanssa tulee toimia pddmddrdtietoi-

sesti, mutta niin ettd jokainen myyjd kohdataan erikseen myyjdin omia vahvuuksia ja

IR

ominaisuuksia kdyttden ja hyédyntden.



30

7 POHDINTA

7.1 Tiivistelma tutkimuskysymyksisti

Tutkittaessa provisiopalkkaisten myyjien johtamista kasvavassa organisaatiossa nou-
see esiin myynti, ympdristd, tavoitteet, kehittyminen ja johtaminen. Kasvu organisaa-
tion kannalta kysymysten antamat vastaukset ovat oleellisia provisiopalkkaisten myy-
jien johtamisessa ja niiden kehittdmisessd. Seuraavassa teen pohdintaa tutkimuskysy-

mysten antamista vastauksista.

7.1.1 Myynti

Tutkiessani myyntiin liittyvid vastauksia ja teoriaa huomaan niiden yhtéldisyyksia.
Myynti on ldhtdkohtaisesti aina vaihtokauppaa ja lopputuloksesta vastaa myyjé. Tar-
peen ja tuotteen kohdatessa syntyy yhteisymmarryksessd myyntid. Kukaan ei halua
tulla myyjén kohteeksi. Myyntitilanne on parhaimmillaan silloin, kun asiakas tuntee
ostavansa vertaiseltaan. Téllainen tilanne syntyy, kun luottamus rakentuu ensivaiku-

telmasta aina pdatokseen ostaa tuote.

Lisnéololla on suuri vaikutus myynnissé, joten myyjén tulee olla ldsné tilanteessa. Ti-
lannetaju ja ldsndolo luovat asiakkaalle vaikutuksen ammattitaidosta seké turvallisen
tunteen. Ldsnédololla kykenee luomaan ostavan ilmapiirin, jota kuvaa parhaiten luotta-

mus asiakkaan ja myyjéin valilla.

Kriittinen ndkokulma kuitenkin on sellainen, ettd vanhan jo opitun tiedon ja taidon
hy6dyntdminen ei aina ole paras mahdollinen vaihtoehto vaan uuden oppiminen voi
olla joskus tilanteessa parempaa. Ennakkoluulottomuus voi luoda myynnissé uusia

mahdollisuuksia.
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7.1.2 Ympéristo

Myynnillinen ympéristd on aina sosiaalinen tapahtuma. Sosiaalisia tilanteita syntyy,
kun ollaan tekemisissé ihmisten kanssa. Ostavan ympériston luominen vaatii aina so-
siaalisia taitoja. Mielestéini vastaukset ovat hyvid ja téllaiseen ympéristdon sopivia.
Toisaalta myds ympéristd voi olla ennakkoluulojen vuoksi kompastuskivi. Ympéristo
on usein kiinni myds ensivaikutelman luomisesta, joka tiytyy aina ennakkoluulotto-

masti luoda jokaiselle tapaamalleen ihmiselle.

7.1.3 Tavoitteet

Tavoitteet ovat oleellinen osa myyntitydssd sekd myynnillisessé organisaatiossa. Ta-
voitteet rakentuvat aina organisaation tavoitteista. Ndiden pohjalta rakentuvat myos
myynnin tavoitteet. Myynnin tavoitteet puolestaan rakentuvat aina henkildkohtaisista
tavoitteista. Tavoitteellisuus on suuntaviiva myyntitydssd ja ohjaa myyjad ponnistele-
maan eteenpdin. Myyjin ponnistelu omiin tavoitteisiinsa vaatii aina motivaatiota. Mo-
tivoitunut myyjd on myyntiorganisaation tarkeimpié tekijoitd. Vuosi tavoitteet liike-
vaihdon ja voiton suhteen tiytyy pureskella myyjin kohdalla aina pienempiin palasiin.
Kuukausi ja viikko tasolle tavoitteet pienennettynd tuntuvat aina saavutettavimmilta,
verrattuna vuositavoitteisiin. Toisaalta tavoitteellisuus voi luoda myyjié kohtaan pai-
neen onnistumisesta. Myynti on aina aaltoliikettd ja tavoitteet voivat joskus olla saa-
vuttamattomissa. Myyjdn jaksaminen on jokaisen organisaation kannalta elinehto,

jotta yritys voi kasvaa ja pysya toimintakykyisena.

7.1.4 Kehittyminen

Kehittyminen myyntitydssd on jatkuvaa. Myyntiorganisaation vastuulla on jokaisen
myyjén kehittdminen. Kehittyminen kuitenkin ldhtee avoimesta toteamuksesta, ettei
ole valmis. Mikili myyjé tahi esimies tuntevat olonsa valmiiksi pyséhtyy kehittymi-
nen. Jokaiselle esimiehelle tai myyjélle ovat myyntitilanteet ja muiden myyjien kuun-

teleminen halu oppia uutta, jos antaa sille mahdollisuuden.
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Haastateltavien vastauksista ei kdy ilmi kehittymisen puutteet palautteen vastaanotta-
misesta. Palautteen vastaanottaminen on vaikeaa ihmisluonteelle, mutta mikali avoi-

mesti pyrkii purkamaan asian voi siité 10ytdd askeleen uuden oppimiselle.

7.1.5 Johtaminen

Myyjéin kohtaaminen henkilokohtaisesti on tirkedd. Johtaminen myyntitydssé on aina
ihmisldheistd johtamista. Ihmisten johtaminen voi olla ohjaavaa, mutta myos esimer-
killd johtamista. MyyntityOssd tdytyy ansaita kunnioitus. Alaisten kunnioitus tulee
usein omista onnistumisista. Johtaminen tiytyy olla henkildkohtaista jokaisen myyjin
kohdalla. Vastauksista tulee tdimd myds ilmi, ettd myyjien kohdalla tdytyy tarkastella
heidin vahvuuksiansa ja heikkouksia yksilokohtaisesti. Toisaalta vastauksista eivit il-
mene esimerkiksi, miten myyjdd tulisi kannustaa rakentamaan omaa urapolkuansa
eteenpdin. Johtaminen haastavassa tilanteessa voi olla vaikeaa, mutta tilanteessa usein

ilmenee jokaisen vahvuudet sekd heikkoudet esimieheni ja alaisena.

7.2 Tutkimuksen luotettavuus ja eettisyys

7.2.1 Validiteetti

Validiteetti kuvaa tutkimuksen kykyéd mitata tutkittavaa ilmiotd. Luotettavuus tutki-
muksessa tulee osoittaa, ettd valitulla tutkimusasetelmalla onnistutaan vastaamaan tut-
kimuskysymykseen. Kvalitatiivisessa tutkimuksessa validiteettikysymys on teoreetti-
nen. OpinndytetyOssd tutkimuksen kysymyksenasetteluun tulee vastata kayttdmalla

valittua tutkimusasetelmaa ja tutkittavaa kohderyhméa. (Anttila 2000, 402, 407—408.)

Aineiston kerddminen on tarked osa validiteetti kysymystd tutkimuskysymyksen kan-
nalta. Teemahaastattelu valikoitui ndin ollen mielestéini parhaiten ja pyrin ottamaan

huomioon ongelman, joka saattaisi liittyd tutkittavan ilmidon uskottavuus
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kysymykseen. Haastattelussa pyrinkin haastateltavien kertoa avoimesti vastauksia ky-
symyksiin enkéd johdatellut lisdkysymyksilld. (Anttila 2000, 290.)

Fenomenografiassa on tarkoitus kuvata ilmidta niin kuin tietty ryhmé yksiloitd sen k-
sittdd ja ymmartdd. Tutkimuksen kohteeksi valitsin kaksi myyjda, joilla oli kokemusta
myyntitydstd kaksi vuotta ja esimiehen, jolla oli kokemusta myyntityodstéd seké esimie-
heni olemisesta. Tdma voi luoda pohjan sille, ettd heidén kasityksidnsd voidaan yleis-
tad provisiopalkkaisten myyjien johtamisessa kasvavassa organisaatiossa. (Niikko

2003, 24-25.)

7.2.2 Reliabiliteetti

Reliabiliteetilla tarkoitetaan laadullisessa tutkimuksessa aineiston kisittelyn ja analyy-
sin luotettavuutta. Reliabiliteettikysymys on erityisen tirked tutkimuksen vaiheessa,
jossa siirrytddn empiirisestd aineistosta analyysin kautta tulkintaan. (Anttila 2000,

410.)

Analysoidessani kysymysten vastauksia kdytin abduktiivista paittelyd. (Tuomi & Sa-
rajarvi 2009, 95.) Nostin esiin tutkimuskysymykseen liittyvid teemoja vastauksista k-
sin. (Eskola, Suoranta 1996, 70-71.) Teemojen 16ytdmiseksi kdytin fenomenografisen
aineiston tutkimusmallia. (Niikko 2003, 55.) T4td mallia kdyttden olisi todenndkdisti,
ettd toinen tutkija 16ytdisi samasta tiedostosta samoja tutkimustuloksia. (Anttila 2000,

408.)

7.2.3 Reflektiivisyys

Tutkimusta tehdesséni olen tiedostanut asemani myynnin ammattilaisena. Tutkimuk-
sen aineiston kannalta se voi heréttdd kysymyksen uskottavuudesta ja objektiivisuu-
desta tutkijan ollessa sisélld myyntitydssd. (Tuomi & Sarajirvi 2009, 135.) Tutkimuk-
sessa on pyritty sulkemaan tutkimuksen ajan tutkija tietoisella toiminnalla ulos. Ai-
neiston ollessa tutkijan kidsitteleméa on huolehdittava, etteivit tutkijan omat késitykset

ja tulkinta ylitd aineiston ja tutkittavana olevien ihmisten késityksid ja tulkintaa.
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Myynnin ammattilaisena oleva tutkija on kuitenkin sisdlld tutkimuksen kohteena ole-
vassa tehtdvissd. Samanaikaisesti tutkimuskohteen tunteminen voi kdéntyd parhaim-
millaan tutkimuksen eduksi, koska sisdlld aiheessa oleva tutkija voi huomata asioita,

joita ulkopuolinen ei nékisi. (Ronkainen 2011, 131.)

7.3 Jatkotutkimus- ja kehittdmisideat

Tédma tutkimus keskittyy provisiopalkkaisten myyjien johtamiseen kasvavassa organi-
saatiossa. Aiheen laajuuden vuoksi aihetta pitdisi tutkia laajemmin. Aiheesta voisi
tehdi, vaikka véitoskirjan. Mahdollinen jatkotutkimuksen aihe voisi olla myyjien tii-

mityOskentelyn johtaminen ja edistdminen.

Toinen jatkotutkimuksen aihe, joka syntyi tutkimusta tehdessd, oli myyjien oppisopi-
muskoulutus. Sen yhteydessé olisi syyta tutkia kasvavan organisaation luomia edelly-

tyksid oppisopimuskoulutuksen edistdmiseen.
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