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On olemassa erilaisia temperamenttityyppeja, joista tassa opinnaytetytssa keskityin kah-
teen tyypillisimpaan, eli ekstroversioon ja introversioon. Ekstrovertilla ihmisella kuvataan
henkil6a, joka viihtyy ihmisten kanssa ja saa energiaa erilaisista sosiaalisista kohtaami-
sista. Introvertit taas koetaan usein hiljaisempina ja he kokevat sosiaaliset tilanteet usein
energiaa kuluttaviksi ja viihtyvatkin usein yksin. On kuitenkin otettava huomioon, etta tuskin
kukaan henkild on taysin introvertti taikka ekstrovertti. Useimmat |0ytavat molemmista tem-
peramenttityypeista piirteitd, jotka sopivat itseensa.

Myyntityd koetaan usein alaksi, joka sopii paremmin ekstroverteille kuin introverteille.
Usein kuullaankin sanontaa: "Myyjaksi synnytaan”. Myyntityé onkin melko nopeatempoista
ja siina ollaan paljon tekemisissa erilaisten ihmisten kanssa, jonka takia on ymmarrettavaa,
mink& takia se ei ole ehké luonnollinen uravalinta introvertiksi itsensé kokevalle henkildlle.
Kuitenkin modernissa myyntitydssa korostetaan kuuntelutaitoja, ihnmisten huomioon otta-
mista yksiléina ja vuorovaikutusta. Myyntity6 ei ole enéa sita, ettd puhutaan asiakas pyor-
ryksiin, vaan aktiivista kuuntelemista ja asiakkaan tarpeen kartoittamista.

Kuten kaikissa tdissa kaikilla inmisilla on omat haasteensa ja vahvuutensa. Introvertin vah-
vuuksia myyntitydssa onkin esimerkiksi hyvét kuuntelutaidot, analyyttinen ajattelu ja sinnik-
kyys. Jokaista ndista taidoista tarvitaan myyntitydssa. Heikkouksia taas on passiivisuus ja
kontaktien valttely. Opinnaytetyon tuloksista voi kuitenkin huomata sen, ettéa temperament-
tityyppi ei vaikuta henkildn ammattitaitoon taikka osaamiseen. Myyntity6 voi sopia my6s in-
troverteille ja he saattavatkin olla tytssaan todella hyvia. Viihtyvyyteen ja tytssa parjagami-
seen voikin vaikuttaa tydymparisto ja tapa tehda t6itd. Koska myyntityd on lahes poikkeuk-
setta tydskentelemista ihmisten kanssa, introvertin on hyva kartoittaa keinoja, jotka tuntu-
vat juuri hanelle ominaisilta ja kayttdd omia vahvuuksiaan hyvéksi, seka taas ottaa heik-
koutensa huomioon niin, etta l6ytaa juuri itselleen sopivat tydskentelytavat, jotta tyo ei ku-
luttaisi niin paljon energiaa, jota kuluu ihmisten kanssa tydskenneltdessa. Myyjaksi ei siis
synnyta vaan siihen voidaan oppia ja siina voidaan péarjata, kun opitaan ymmartamaan
omaa temperamenttityyppidén ja sen heikkouksia seké vahvuuksia.

Asiasanat
Introversio, myyntity®, ekstroversio, myyja
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1 Johdanto

Opinnaytetyoni aihe sai alkunsa omasta ajatuksesta "Olenko liian introvertti myyntityo-
hon?”. Tama johti sitten siihen, etté lahdin kirjojen ja artikkeleiden pohjalta tutkimaan, mi-
ten myyntity0 ja tydskenteleminen introverttina ylipaataan voisi olla mieluisampaa tassa
lansimaisessa kulttuurissa, missa ekstrovertit tuntuvat jyrédavén. Erilaiset persoonatyypit
ovatkin nousseet pinnalle ja puheenaiheeksi lahivuosina, joten ajattelin aiheen olevan
myds ajankohtainen. Kayn |api eroja erilaisten persoonatyyppien vélilla, jotta jokainen lu-
kija saa kasityksen siita, mita kasitteet kuten introvertti ja ekstrovertti tarkoittavat, ja mah-
dollisesti pystyvét itse pohtimaan sitd, kumpaan naistd kahdesta ryhmasta he kokevat itse
tuntevansa kuuluvan vai ovatko he kenties véahan molempia. On otettava huomioon, ett&
ihmisia ei tietenkaan pystyta taysin jakamaan kahteen eri ryhmaan. Jokaisesta meista l0y-

tyy niin introvertin kuin ekstrovertinkin piirteita.

Halusin itse oppia aiheesta lisaa ja lahtea pohtimaan ehka sitd, miten hyvin introverttikin
voi sopia myyjan rooliin, tai ainakin opetella siihen. Viela edelleen jotkut kayttavat sanon-
taa, "'myyjaksi synnytaan” ja yleensa silla viitataan supliikkeihin ulospéin suuntautuneisiin
myyntihenkildihin. Kuitenkin myyjan tehtava on lahivuosina muuttunut paljon, ja nain ollen
mya0s siihen liittyvat ajatukset ovat muuttuneet. Ennen myyja puhui paljon ja nykyaan
myyja kuuntelee ja kyselee ja asiakas puhuu. Ajattelin, ettad tAman tyyppisesta opinnayte-
tydsté voisi hyodtya muutkin, jotka pohtivat samaa kysymysta kuin ming; "olenko liian intro-
vertti myyntity6hén?”. Tallaisia henkil6itd voi olla esimerkiksi jo myyntity6ta tekevat am-
mattilaiset, alan opiskelija, henkild, joka harkitsee alan opiskelua tai siina tyoskentelya tai
mahdollisesti henkild ketd kokee omassa alassaan olevan saman tyyppisia haasteita kuin
myyntity6ssa ja voisi ndin saada opinnaytetydsta irti jotakin. Ajatuksena on kerété kirjalli-
suudesta vinkkeja siihen, miten parjata myyntityossa tana paivana introverttina. Monet
tunnistavat omat heikkoutensa, mutta vahvuuksia ei valttdamatta niin helposti. Opinnayte-
tyohon on keratty introvertin heikkouksia seka vahvuuksia, seké konkreettisia esimerkkeja
siitd, millaisissa tilanteissa niista on hyotya ja millaisissa ne tuottavat haasteita, ja miten

selvita niista.

Introverteissa ja ekstroverteissd on kulttuurillisia eroja siten, etta jossain maissa suoma-
laista ekstroverttia voidaan pitaa siihen kulttuuriin verrattuna melko introverttina ja toisin-
pain. Taman takia tahdoin kayttaa lahinn& suomalaista ja eurooppalaista kirjallisuutta,
jotta isoja eroja ei tulisi tutkijoiden ja kirjoitusten valilla. Tamé onnistuikin melko hyvin,

muutamia poikkeuksia lukuun ottamatta.



1.1 Opinnaytetyon tavoitteet

Tassa opinnaytetydssa on selvitetty sitd, miten introverttius ja myyntityd sopivat yhteen, ja
miten parjatd myyntitydssa introverttina, silla ala usein koetaan enemman ekstroverttien
ammatiksi. Tavoitteena on ollut |6ytaa niita asioita ja ominaisuuksia, mité introvertti pys-
tyisi kayttamaan hyvaksi parjatakseen myynnin alalla. Opinnaytety® on toteutettu kuvaile-
vana kirjallisuuskatsauksena ja tavoitteena onkin ollut koota helposti luettava ja ymmarret-
tava tiivistelma siitd, miten ekstroverteille suunnatulla alalla voisi parjata introverttina ja

mité se tarkoittaa.

Paatutkimuskysymyksena on; Voiko introverttina parjata myyntitydssa?
Alatutkimuskysymykset:

- Mita tarkoittaa introversio seka ekstroversio?

- Mité ominaisuuksia niilla on?

- Mitd introvertin ominaisuuksia ja asioita voi kayttaa hyvaksi myynti-

ty0ssa?

Opinnaytetydssa selvitan mita introverttius tarkoittaa ja mitd yleisimpia piirteitd heissa on.
On kuitenkin otettava huomioon, etta kaikki ovat yksildita ja toiseen introverttiin lahes
kaikki piirteet voivat pitaa paikkansa, kun taas toiseen vain muutama. Ihmiset ovat myds
harvemmin luokiteltavissa taysin intro taikka ekstroverteiksi. Yleensa molemmista [6ytyy

kummankin tyypin piirteita.

1.2 Opinnaytetyon rakenne

Opinnaytety6 on pyritty rakentamaan niin, etté se olisi lukijalle mahdollisimman helppolu-
kuinen. Se alkaa teoriaosuudella, jossa kdydaan lapi peruskasitteitd, joiden ymmartamista
vaaditaan, jotta taman teoksen lukeminen olisi mahdollisimman helppoa ja selkeda. Siina
pohjustetaan temperamenttityyppien eroja eri lahteiden pohjalta. Ekstroversio ja introver-
sio poikkeaa monella tavalla toinen toisistaan, ja useimmat ihmiset voivatkin l6ytaa itses-
taan piirteitd molemmista. Teoria osuuden luettua lukijan on myds itse helpompi hahmot-
taa mihin temperamenttityyppiin han itse tuntee samaistuvansa eniten. Tassa opinnayte-
tydssa ei kuitenkaan uppouduta aiheeseen sen pintaa syvemmalle, silla temperamentti

tyypit on luokiteltavissa enemman psykologiaan liittyvaksi aiheeksi.

Seuraavassa osiossa olen l&htenyt tutkimaan sit&, miten temperamenttityypit nahdaan
tyoelaméssa. Monet tybelamassa yleisesti patevét asiat sopivat myos myyntityéhon, joten

tama tuki hyvin sitd, mita paéasiassa lahdin opinndytetydssani selvittamaan.



Jotta ymmartaisi miten introversion heikkoudet ja vahvuudet heijastuvat myyntity6hon on
tarked ymmartaa, mitd moderni myyntityd on. Myyntitydstéd onkin monia eri kasityksia ja
tasta syysta pyrin kayttamaan tuoretta kirjallisuutta aiheesta. Myyntiprosessi ja sen efri
osa-alueet vaativat myyjalta erilaisia taitoja. Myyjan pitaé olla suunnitelmallinen ja osata
valmistautua myynnin eri osiin, mutta tdman liséksi myyjaltd vaaditaan myds hyvia ihmis-
taitoja, jotta han parjaa kasvotusten tai erilaisten viestintavalineiden kautta kaytavissa kes-
kusteluissa ja neuvotteluissa. Osiossa kerrotaan my6s nakemys siitd, millainen on hyva
myyja, jotta pystymme vertaamaan introvertin ominaisuuksia niihin. Tassa osiossa paasin-

kin hyddyntamaan koulussa opittuja aiheita.

Tutkimuksen tuloksissa kaytin viela pitkalti erilaisista lahteista kerattya tietoa. Tassa kayn
lapi vahvuuksia ja heikkouksia, jotka liittyvat introversioon. Naiden pohjalta on helppoa
lAhted rakentamaan tuloksia siita, miten introvertit sopeutuvat myyntitydhonsa ja mitka
asiat voivat olla esteena siind parjaamiseen. Kirjallisuuskatsauksen toteutus osiossa on
aikataulua, tietoa menetelmavalinnasta ja lahteista. Halusin tehda kirjallisuuskatsauksen
aiheesta, silla kuten olen maininnut, on vaikeaa luokitella kuka on introvertti ja kuka ekst-
rovertti silla moni voi kokea olevansa hieman molempia. Tasta syysta en lahtenyt teke-
maan kyselytutkimusta aiheesta vaan tahdoin perehtyé jo kerattyyn tietoon, joka péatee
yleisesti erilaisiin temperamenttityyppeihin.

Opinnaytetydn lopussa olenkin tehnyt paljon pohdintaa siita, mita introvertti myyntitydssa
tarkoittaisi ja mink& asioiden uskon vaikuttavan siihen, parjaisiko introvertti myyntitydssa
vai ei. Sen lisdksi olen pohtinut kirjallisuuskatsaukseni luotettavuutta, pohtimalla eri lah-
teideni luotettavuutta. Loppuosa on kuitenkin l&hinna omaa pohdintaani aiheesta perus-
tuen siihen, mita kaikkea opin opinnaytety6ta tehdessani. Samalla oli helppoa proses-

soida sita, mita kaikkea opin tAman opinnaytetyon aikana.



2 Temperamenttipiirteet

Tassa ensimmaisessa teorian osuudessa kayn perusasioita l&pi siitd, mitd introversio ja
ekstroversio tarkoittavat, jotta jokainen lukija saa siité kasityksen, ja nain ollen myés opin-
naytetyon lukemien helpottuu. Introverttius ja ekstroverttiys liittyvéat vahvasti persoonalli-
suuspsykologian kenttdan, joka on hyvin laaja. Kaynkin opinnayteytssa pinnallisesti lapi
mita tietyt termit tarkoittavat, jotta saadaan viitekehys sille, miten persoonallisuudella sek&a
tyoelamalla on yhteyksia. En siis kasittele persoonallisuuspsykologiaa sen laajemmin, silla

tama on kuitenkin vain myynnin koulutusohjelman opinnaytetyo.

Temperamenttiteorioita on monia, mutta on olemassa tiettyja asioita, jotka yhdistavat tem-
peramenttiteorioita. Yksi on se, ettéa temperamentti on pysyva ja silla on seka perinnélli-
nen, etta biologinen pohja kaikkien tutkijoiden mukaan. (Keltikangas-Jarvinen 2016, 73.)
Temperamentti saattaakin olla yksi tutkituimmista persoonallisuuden ominaisuuksista. Pe-
rustemperamentti on ominaisuutena melko pysyva, jonka takia sen kassa on opittava ela-
maan. (Oulasmaa & Pesonen 2020, 16-17)

Maailman vaesttsta noin seitsemallakymmenelld prosentilla arviolta on seka ekstro- etté
introvertteja tarpeita. Naista henkildista suurin osa pitaa itseaan ekstroverttind. Puhtaasti
introvertiksi tai ekstrovertiksi itsensé kokivat vain noin kolmekymmenté prosenttia inmi-
sista. (Jonkman 2019, 21-22; Léhken 2016, 45.)

2.1 Persoonallisuus ja temperamentti

Temperamentti on ainoastaan osa persoonallisuutta. Sen lisaksi persoonallisuus on myoés
tunteiden, alykkyyden, seka ihmisen fyysisen ulkomuodon rakentama kokonaisuus. Niiden
lisaksi siihen vaikuttavat henkilon elaman kokemukset seka kasvatus. (Tunne tyyppisi
s.19) Hippokrates lajitteli temperamentit neljaén eri tyyppiin. Ne ovat melankolikko, kolee-
rikko, flegmaatikko ja sangviinikko. Eysenckin nimesi nelja persoonallisuustyyppid, jotka
syntyivéat Hippokrateen piirteiden yhdistelmistda. Temperamenttia voidaan tutkia esimer-
kiksi seuraamalla ihmisten reaktiota asioihin. Eri temperamenttityypit reagoivat asioihin eri
tavoin. (Jonkman 2019, 45; Erikson 2018, 65.)

Seuraavaan kuvaan on jaettu ndma nelja Eysenckin persoonallisuustyyppié ja niiden tun-

nusomaisia piirteita:
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Kuva Introvertit: Tyopaikan hiljainen vallankumous s.65

Ekstrovertti ja epastabiili, eli koleerikko on temperamenttinen sek& ulospainsuuntautunut.
Koleerinen henkild todennakdisesti perustaa nakemyksensa ensimmaisten ajatustensa
pohjalta ja reagoi nopeasti. Henkild voi olla my®s oikukas vaihdellessaan mielipidettaan ja
mielialaansa nopeasti. Introvertti ja stabiili, eli flegmaatikko on taas vahvan minakuvan
omistava henkild ja samalla turvallinen seka rauhallinen. Painvastoin kuin koleerinen hen-
kilo, flegmaatikko pohtii ja analysoi ajatuksiaan ja miettii objektiivisesti. He eivat veda huo-
miota puoleensa vaan kuuntelevat mieluummin. Ekstrovertti ja stabiili, eli sangviinikko
tyyppiselle henkildlle on tunnusomaista optimistinen asenne elamaan. Han ottaa muut hy-
vin huomioon. Sangviiniseksi piirteeksi voisikin sanoa auttavaisuutta ilman, ett odottaa
toiselta vastapalvelusta. Neljas ja viimeinen persoonallisuustyyppi on Introvertti ja epésta-
biili, eli melankolikko. Tassa yhdistyvat huono itsetunto seka introversio, jolloin lopputulok-
sena voikin olla huolestunut luonne. Muutoksista ei pidetd ja muut ihmiset koetaan kilpaili-
joina. Melankolikko voikin olla melko pessimistinen seka kyyninen ja epailee muita. (Jonk-

man 2019, 65-67)



2.2 Introverttius ja ekstroverttiys

Introvertteja pidetaan usein hiljaisina henkil6ing, joilla on huonot sosiaaliset taidot ja viih-
tyy ainoastaan kuuntelijan roolissa. Ekstrovertit ovat taas vastakohtana viihtyvat huomion
keskipisteenda ja ovat erittdin sosiaalisia. Vaikka introvertit seka ekstrovertit voivat toki olla
my06s hama piirteet omaavia, ei se ole kuitenkaan koko totuus. Erot naiden valilla tulevat
esille enemman siinga, miten ilmaisemme ja kanavoimme energiaamme. Vastoin yleista
uskomusta, introvertit eivat valttamatté ole ujoja taikka antisosiaalisia. Sen sijaan he ovat
usein tarkkoja havainnoitsijoita ja hyvia kuuntelemaan. Kokouksessa, taikka muussa sosi-
aalisessa kokoontumisessa introvertit usein pysyttelevét alkuun hiljempaa, kun taas ekst-
rovertit hyppaavat heti kommentoimaan. Introvertit sen sijaan ottavat mieluummin kaiken
asiaankuuluvan tiedon vastaan ennen puhumista, mutta yllattavat usein yleisonsa teke-

malla asiaankuuluvia, harkittuja kommentteja. (Finkle 2019.)

Etsittdessa eroja ekstroversion ja introversion valilla, yleensa keskitytd&n siihen, miten ih-
minen kayttaytyy sosiaalisissa tilanteissa. Lahteekd han esimerkiksi luontoon yksin, vai
hakeutuuko mieluummin muiden ihmisten seuraan, tai onko juhlissa sen puheliain vai
enemman kuuntelijan roolissa. Kuitenkin ekstroversion ja introversion valinen keskeinen
ero on Keltikangas-Jarvisen mukaan: "niin sanotun arousalin eli stimulaation tai viritystilan
tasossa.” Tama tarkoittaa sita, etta aivojen ja keskushermoston viritystila on erilainen
ekstro- ja introversion takana. Kaytoksen takana onkin tarkoitus saada ympariston stimu-
laatio seké sisainen viritystila tasapainoon. Introvertin sisdinen stimulaatio on korkea ja ta-
man takia introvertti henkild pyrkiikin véhentamaan ymparilla olevia arsykkeita, ja nain las-
kemaan sisaisen viritystilan tasoa. Tama yksin viihntyminen ei viittaa siihen, etta introvertti
vihaisi ihmisia, vaan sita, ettd sosiaaliset tapahtumat kuormittavat kyseista inmista, ja
usein toistuessaan jopa stressaavat. Tama ei kuitenkaan tarkoita sita, etteivatko introvertit
parjaisi sosiaalisissa tilanteissa, painvastoin, he voivat olla hyvid puhumaan yleison
edessa tai tehda toita rynmassé, mutta téllaisen aktiviteetin jalkeen he kuitenkin usein ha-
keutuvat olemaan yksin, jotta saavat akkunsa taas ladattua. (Keltikangas-Jarvinen 2019,
24-46; Pollard 2018)

Kirjassaan Cain on kuvaillut sitd, millaisia erilaisia ja yleisia toimintatapoja introverteilla on.
Introvertit esimekiksi haluavat usein keskittya yhteen asiaan kerrallaan, joten he saattavat
tydskennellda hieman hitaammin, mutta harkitsevammin. Heill& usein onkin hyvé keskitty-

miskyky. Introverttius ei mydskaan sulje pois sosiaalisia taitoja, jotka introvertilla



saattavatkin olla todella hyvat. Usein energiaa ei kuitenkaan haluta kayttda esimerkiksi
isoihin juhliin, vaan ennemmin I&heisiin ystaviin ja perheeseen. On myads tyypillista intro-
verteille, etta he puhumisen sijaan kuuntelevat enemman, mutta nauttivat kun paasevat

keskustelemaan syvallisesti erilaisista asioista. (Cain 2014, 24.)

Ekstroversio eli ulospainsuuntautuneisuus on ihmistyyppi, ei ainoastaan ihmisen yksi omi-
naisuus. Ekstroversiota kuvataankin monella erilaisella piirteelld, joista osa viittaa tempe-
ramenttiin, kun taas toiset pikemminkin persoonallisuuteen. Kasite on kuitenkin epamaa-
rainen piirteiden moninaisuuden takia. Liisa Keltikangas-Jarvinen kirjoittaakin, etta: ”"Ihmi-

nen voi olla ekstrovertti hyvin monella tavalla.” (Keltikangas-Jarvinen 2016, 24.)

Introvertti osiossa kavin lapi, miten introverteilla sisainen viritystila on korkea ja miten se
heihin vaikuttaa. Ekstroverteilld sisainen viritystila on taas matala. Ekstrovertti joutuukin
taman takia hakemaan ulkomaailmasta arsykkeita jatkuvasti. Han on aina siella, missa ta-
pahtuu ja tarvitsee ihmisia ymparilleen ja pyrkii siten nostamaan viritystilaansa, joka syn-
nynnaisesti on matalaa tasoa. Syy siihen, etta ekstrovertti viettdd aikaa ihmisten kanssa ei
ole se, ettd han rakastaisi heita niin paljon, vaan se, ettéd han tarvitsee stimulaatiota, mita
muut ihmiset hanelle antavat. (Keltikangas-Jarvinen 2019, 188.)

2.3 Ekstroversion jaintroversion ihanne

Lansimaalaisessa kulttuurissa katsotaan ylospain ihmisia, jotka toimivat ekstroverttien ta-
voin. Kuvailemme usein johtajia, joita ihailemme, ulospainsuuntautuneiksi, viehattaviksi ja
karismaattisiksi. Menestyneet ihmiset nayttavat ja toimivat ekstrovertin tavoin. Siksi ekst-
rovertit ovat ihmisia, joista meidan ikaan kuin tulisi ottaa mallia. (Pollard & Lewis 2018.)
Introversioon liitetyt vahvat stereotypiat ovatkin paasseet kasvamaan, silla ekstroversion
piirteita arvostetaan yha suuremmin. Koska ekstrovertit esimerkiksi tyopaikoilla ovat esilla
enemman ja heidan piirteensa korostuvat, introvertit vaikuttavat yha hiljaisemmilta. Tama

saattaakin johtaa heidéan aliarvostukseensa. (McCord & Joseph 2020, 7.)

Introversio voi myds olla ominaisempaa toisissa kulttuureissa verrattuna toisiin. Tuoreen
tutkimuksen mukaan Psykologi Robert McCrae paljasti, ettd kolmestakymmenestakuu-
desta kulttuurista Aasian kulttuurit, seka jotkut Afrikan kulttuureista identifioituvat lahei-
semmin introversioon. TAma johtuu todennékdisesti siitd, ettd molemmat kulttuurit painot-
tavat perinteitd, konservatismia seka ohjeiden noudattamista. Japanissa normaaliin vuoro-
vaikutukseen kuuluvat myds hiljaiset hetket, jotka jaetaan tuttavien kanssa. Yhdysvallat

taas suosivat ekstroversiota, kuten lansimaisetkin maat tyypillisesti. Aloitteellisuudesta



palkitaan, on hyva tuoda esille omat mielipiteensa. (FInkle 2019.) Oulasmaan ja Pesosen
kirjassa Tunnista tyyppisi olikin mielenkiintoinen vertaus, kun siina pohdittiin, miten suh-
teellista temperamentti on. Kirjassa todettiin, etta: "Miten hiljainen suomalainen saattaa
vaikuttaa jopa puheliaalta viela hiljaisemman ja pidattyvaisemman japanilaisen rinnalla.
Toisaalta vilkas etelékarjalainen ei parjaa aktiivisuudessa vilkkaalle italialaiselle.” (Oulas-
maa & Pesonen 2020, 20.)

3 Introversio jatydelaméa

Taman hetken tydymparistdssa suositaan pitkalti ekstrovertteja, vaikka tyontekijoilta voi-
daankin kaivata introverttien piirteitd. Vaikka aiempina vuosikymmenina introversiota suo-
sikin yhteiskunnallinen normi, on ekstroversio noussut ihanteeksi viidenkymmenen vuo-
den aikana. Jos joku kuvailee itsedan introvertiksi tydhakemuksessaan, ei sita usein pi-
deta positiivisena asiana. Kuitenkin introvertin ominaisuudet kuten laatuun ja yksityiskoh-
tiin keskittyminen, itsemotivoituvuus ja analyyttisyys voivat olla asioita, jota tyéntekijalta
toivotaan. (Roloff 2015)

Ihmiset ja heidan temperamenttinsa ovat ympaéristonsa kanssa jatkuvassa vuorovaikutuk-
sessa. Kun mietitdan aikuisten sopeutumisvaikeuksia tydelaméssa, ei syyna ole ainoas-
taan vaaranlainen temperamenttityyppi tai ympariston vaatimukset. Syy saattaakin johtua
siitd, ettei ympaéristo ja temperamentti sovi yksinkertaisesti yhteen. Tallainen vuorovaiku-
tus seka yhteensopimattomuus korostuu kahden erilaisen inmiset tydéskennellessa sa-
malla tyopaikalla. He usein tulkitsevat ymparistdaan eri tavalla verrattuna toisiinsa. On
ymmarrettavaa, ettd ymparisto ei pysty ottamaan huomioon kaikkia yksildita ja heidan eri-
laisia temperamenttityyppejaan. Toivottavaa kuitenkin olisi kaikkien temperamenttityyp-
pien kannalta, etta aikuiset kayttaytyisivat hyvin ja huomioon ottaen toisiaan kohtaan, jol-
loin jokaisen henkilén on helpompaa sopeutua temperamentista rippumatta. (Keltikangas-
Jarvinen 2009, 117-120.)

Ympaériston ja ihmisen yhteensopivuudesta puhuu myods McCord ja Joseph heidén artikke-
lissaan. Artikkelissa kerrotaankin, etta tyontekijat, joiden vahvuuksia tuetaan, on tyypilli-
sesti tapana suoriutuakin paremmin. Tasta esimerkkina tytpaikat, joissa sen sijaan, etta
pyrittaisiin muuttamaan tyontekijoiden kayttaytymisen tyylia tai luontaisia toimintatapoja,
otetaankin huomioon ympariston ja temperamentin yhteensopivuus. Taman tyyppisissa
organisaatioissa introvertit voivat paremmin, silld he saavat toimia itselleen mukavilta tun-

tuvien tydtapojen kanssa. (McCord & Joseph 2020, 7)



Vaikka temperamenttityyppeja tunnistetaan ja ymmarretaan nykyaan paremmin, koetaan
introversio yha edelleen kielteisemp&na kuin ekstroversio. Sen voi huomata myds McCor-
din ja Josephin tutkimustuloksista tulee. Introvertiksi itsensa kokevista henkildista lahes
puolet olivat kokeneet, ettd heihin suhtaudutaan negatiivisesti heidan tydssaan. Opinnay-
tetydssa aikaisemmin onkin tullut esille se, ettd lansimaalaisessa kulttuurissa ekstrover-
siota ihannoidaan, joka onkin todennéakdisesti syy siihen, miksi introvertit ovat kokeneet
tyopaikallaan negatiivista suhtautumista. Kun introvertit eivat pysty vastaamaan tyopai-
kalla toivottuun ekstroversion ihanteeseen ja timan kautta heidat saatetaan ajatella huo-
nommin suoriutuviksi, muodostuu tydyhteistissa ongelma. Kun introvertti kokee painos-
tusta toimi ja kayttaytya kuten ekstrovertti, seurauksena saattaa olla heikompaa suoriutu-
mista seka heidan tyohyvinvointinsa heikkenemista. Tasta syysta onkin muistettava se,
ettd kukaan ei pysty muuttamaan omaa temperamenttiaan. Introvertit ja ekstrovertit voi-
vatkin paremmin, kun heille annetaan mahdollisuus kayttaytya heidan omalle tempera-
menttityypillensé luontaisella tavalla. (McCord & Joseph 2020, 1, 4-6.)

Vaikka introversio koetaankin ehka kahdesta vaihtoehdosta ei niin toivotulta tydelamassa,
on muistettava, ettd kun puhutaan ympariston yhteensopivuudella temperamenttiin, ei silla
tarkoiteta, etta introvertit eivat pystyisi tekemaan tiettyja asioita. Silla ei tarkoiteta introvert-
tien olevan vahemman patevia taikka epésopivia erilaisiin tyétehtaviin, kuin mita ekstro-
vertit olisivat. Ei siis tulisi ymmartaa, etta ekstrovertit olisivat kulttuurista johtuvan ihan-
noinnin ja arvostuksen takia parempia tytelamassa. Nain ei ole. (Keltikangas-Jarvinen
2016, 29).

Keltikangas-Jarvinen Kirjoittaakin, etta introvertin on taysin mahdollista sopeutua ekstro-
vertin lailla hektiseen myyntitybhon. Haasteena onkin lahinna I6ytaa juuri heille soveltuva
tapa tehda taman tyyppista ty6ta, ja valmiiseen muottiin mahduttamisen sijaan toivoa, etta
heidan ehka hieman erilainen ty6tapansa sallittaisiin tyopaikalla. (Keltikangas-Jarvinen
2016, 156.) Jokaisella tytpaikalla kuitenkin tarvitaan erilaisia tyontekijoita. Tarkkailijat,
jotka miettivat asioita rauhassa ovat yhta tarkeita kuin nopeatempoisemmat tyontekijat.
Totuus on kuitenkin se, etta temperamentti vaikuttaa lIahinné siihen, minka tyyppisistéa asi-
oista ihminen pitaa tai ei pida ja miten epamiellyttaviksi tai miellyttéaviksi he asiat kokevat.

Se ei vaikuta siihen, miten osaava tai ammattitaitoinen henkild tyontekijané on.



4 Myyntityo

Tama kappale kertoo myyntityosté ja millainen on hyva myyja. On tarke&a tunnistaa mita
myyntity® on ja mit& vaiheita se pitaa sisallaan, jotta saadaan selville se, millaisia ominai-
suuksia se vaatii. Ensimmaéisessa osassa olenkin kirjoittanut myyntiprosessin vaiheista, ja
miten ne tulisi onnistuneesti hoitaa, ja seuraavassa osiossa kayn lapi enemman sitd, mité

ominaisuuksia ja taitoja myyjalta vaaditaan.

4.1 Myyntiprosessin vaiheet

Rubanovitsch on jakanut myyntiprosessin vaiheet kymmeneen tarkeimpaan kohtaan:
1. Puhelinsoittoon valmistautuminen

Soitto

Tapaamiseen valmistautuminen

Tarvekartoitus

Hyotyjen esittely, asiakkaan aktivointi

Kaupan paattamiskysymyksen esittaminen

Asiakkaan kieltdvan vastauksen taklaaminen

Sopimuksen solmiminen

© ©® N o 0o bk 0D

Lisamyynti
10. Seuranta
(Rubanovitsch 2014, 3.)

Ennen myyntiprosessia on kuitenkin kartoitettava asiakkaat, jotta on jokin kohde, kenelle
myyja voi soittaa. Jo ennen soittoa pyritddn perehtymaan asiakkaaseen seka yritykseen,
jotta myyijalla on jokin kasitys siité jo ennen, kun han soittaa asiakkaalle. Taman tyyppinen
tiedonkeruu luokin hyvan perustan myyntity6lle. (Vuokko 2003, 174.) Prospekti pitaisikin
sanana olla tuttu myyijélle. Silla tarkoitetaan todennékéisia ostajia. Hyvan prospektin omi-
naisuuksia on se, etta yritykselld/henkilollda on pddomaa ostaa tuote tai palvelu ja sen li-
saksi silla on tarve sille. Jos taman tyyppinen yritys on Ioydetty, olisi téarke&a tavoittaa hen-
kilo, jolla on lupa tehda paatoksia yrityksessa, tai ainakin vaikuttaa niihin. Potentiaalisien
asiakkaiden Idytdmiseen on monia eri keinoja kuten messut, vanhat asiakkaat, erilaiset
ohjelmat, jotka automaattisesti etsivat lildeja tai jopa uutisista. (Bergstrom & Leppanen
2003, 366.)

Ennakkovalmistautuminen tapaamiseen on aarettoman tarkeaa ja hyodyllista niin myyjalle

kuin asiakkaalle, silla se sd&staa molempien aikaa. Silla ei ole merkitytd, onko asiakas
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uusi vai vanha, myyjan tulisi joka tapauksessa valmistautua tapaamiseen hyvin. Myyjan
mahdollisuus saada kaupat tehdyksi kasvaa huomattavasti, jos h&n on tehnyt valmistautu-
misen hyvin. Jos kilpaileva myyja ei esimerkiksi ole tehnyt yhta perusteellista esivalmiste-
lua kuin toinen, on han heti huonommassa asetelmassa. Valmistautunut myyja antaa it-
sestaan paljon ammattimaisemman kuvan. Ennen tapaamista tulisi myyjan myds kerata
valmiiksi kaikki tarvitsemansa materiaali myyntitapaamisen. Jos on mahdollista, ottaa esi-
merkiksi naytteita taikka papereita mukaan, joilla tuotetta voi esitella paremmin, jotta asia-
kas saisi tuotteesta tai palvelusta mahdollisimman hyvan kuvan, eika se jaisi vain pu-
heeksi. (Rubanovitsch 2014, 42-43.)

Tapaamiseen mentaessa on hyva ottaa oikeanainen asenne ja oikeanlaiset tavoitteet. Jos
asenne ei ole kohdillaan, on silloin vaikea lahtea tavoittelemaan onnistuneen myynnin te-
kemistd. Kun tavoitteet on kirjoitettu itselleen ylés selkedasti, on niitéd helpompi lahtea ta-
voittelemaan. Osatavoitteita voi esimerkiksi olla nykytilanteen selvittaminen, tarpeiden
seka toiveiden selvittdminen, ajatusten herattdéminen, ratkaisun laatiminen ja jonkinlainen
paatds, jotta asia etenee, jos kauppa ei synny vield tassa tilanteessa. (Rubanovitsch
2014, 44,45))

Ihmiset haluavat tietdd, mihin keskustelu on menossa, erityisesti myyntitapaamisissa.
Myyjan tulisikin kertoa keskustelukumppanille, miksi hén aikoo kysya heilta tiettyja kysy-
myksid, ja miten se auttaa hanta auttamaan keskustelukumppaniaan. Se kuulostaa yksin-
kertaiselta, mutta asiakkaassa on huomattavissa merkittava ero siihen, miten han suhtau-
tuu keskusteluun, kun tdman on hanelle kertonut. Kun he saavat edes karkean agendan
siitd, mita tapaaminen tai puhelu pitaa sisallaén, he usein selkeésti rentoutuvat. Tama joh-
tuu siita, ettd he voivat istua rauhassa tietaen, etta toisella henkildlla on niin sanotusti oh-
jat kasissa ja etta hanella on selkea suunnitelma. Ja kun keskustelu on hoidettu hyvin, he
ymmartavat, etta kysymykset on suunniteltu auttamaan heita ja he vastaavatkin nain kysy-

myksiin mielelldaan. (Pollard & Lewis 2018.)

Ostajalla on varmasti jotain epailyksia ja kysymyksia, ja myds siihen on oltava varautunut.
Myyjan on kyettava perustelemaan, miksi asiakkaan tulisi ostaa juuri h&nen tuotteensa ja
naiden argumenttien tulisi olla vahvoja erityisesti silloin, jos asiakas kayttaa jotain kilpaile-
vaa yritysta talla hetkelld. Vastaukset on perusteltava huolella ja niiden on vastattava asi-
akkaan kysymyksiin, silla ympéaripyoreat vastaukset eivét tuo asiakkaalle arvoa, eivatka
ne myoskaan kasvata luottamusta asiakkaan ja myyjan valille. Yliajattelemaan ei kuiten-
kaan kannata ryhtya tai kayttamaan liikaa aikaa tahén vaiheeseen. (Rubanovitsch 2014,
47).
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4.2 Hyva myyja

Usein hyvan myyjan piirteiksi luetaan ominaisuuksia, jotka ovat tyypillisempid ekstrover-
tille kuin introvertille. Sellaisia on esimerkiksi sosiaalisuus, ulospainsuuntautuneisuus ja
innostuneisuus. Ajatuksena voikin olla, ettd huippumyyjaksi synnytééan ja siihen vaaditta-
vat ominaisuudet ovat synnynnaisia, vaikka néin ei ole. Myynnin ammattilaiset Kert Ken-
ner ja Sani Leino kirjassaan "Myyntikirja” uskaltavatkin vaittaa, ettda menestyva myyja ei

tulevaisuudessa ole vain "sosiaalinen ja peloton ekstrovertti.” (Kenner & Leino 2020, 161.)

Yksi taidoista, joita jokainen voi opetella, on aktiivinen kuunteleminen. Aktiivisella kuunte-
lulla tarkoitetaan sita, ettd myyja asennoituu ja toimii niin, ettd asiakas kokee tulleensa
ymmarretyksi ja etta hanta oikeasti kuunnellaan. Kuuntelemista voi osoittaa esimerkiksi
eleilla, nyokyttelylla tai kysymalla tarkentavia kysymyksia asiakkaalta, joilla viittaa hanen
aiempiin puheisiinsa. Talla aktiivisella kuuntelu tavalla on myds tarkoitus helpottaa myyjan
tyota. Tarkentavat kysymykset saattavat tuoda esille asiakkaan piilevia tarpeita tai haas-
teita. (Kenner & Leino 2020, 162.) Myynti onkin pitkalti vuorovaikutusta myyjan ja asiak-
kaan valilla. Nain molemmat osapuolet vaikuttavat keskusteluun ja sen kulkuun ja se tah-
tda molemminpuoliseen hyotyyn. Ei olekaan tarkoitus etsia asiakkaan heikkouksia, vaan
pyrkia ratkaisemaan hénen ongelmansa. (Hernberg 2020, 71,73.)

Tana paivana on yha tarkedmpaa, ettd myyja tuntee tuotteensa ja palvelunsa hyvin, ja
pystyy néin tarjoamaan asiantuntevaa palvelua asiakkaalleen. Asiantuntijuudella ei kuiten-
kaan tarkoiteta sitd, ettéa tiedolla padetaan taikka alennetaan asiakasta ja hanen tietotaso-
aan myytavasta asiasta. Taméan tyyppinen myyminen ei yksinkertaisesti toimi. Tarke&a oli-
sikin tuoda asiantuntijuus esille siten, ettd vakuuttaa ostajan omasta taidostaan, kuitenkin

niin, ettei tima tunne oloaan huonoksi tai typeraksi. (Hernberg 2020, 79.)

Nykyaikaisessa myyntitydsséa tuodaan usein esille adaptiivinen myyntityd. Adaptiivisen
myynnin ajatuksena on se, etta jokainen asiakas on yksilo ja jokaista heista tulisi siis
my0s lahestya eri tavoin. Tunnedly onkin tarkea ominaisuus myyijalla hanen pyrkiessa
adaptiiviseen myyntiin. Taman tyyppisessa myynnissa pitaisikin pystya hyppaamaan asi-
akkaan saappaisiin, ja ehk& hieman pohtia sitd, minkalaista myyntityylia juuri tAman asiak-
kaan kanssa tulisi kayttaa. Henkilokohtaisessa myyntitydssa mukautuminen onkin avain-
sana. (Parvinen 2013, 81-82.)
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5 Kirjallisuustutkimuksen tulokset

Teoria osuudessa onkin selitetty mita introvertti paapiirteittain tarkoittaa, seka kuvailtu sita,
mit& asioita myyntityd pitaa sisalladn ja millaisia taitoja se vaatii. Tassa osiossa esittelen
tutkimuksen tuloksia lahteita kayttden. Pyrin esittamaan kirjoituksia siitd, miten introvertit
parjaavat tydelamassa ja yhdistaa niitd myyntitydssa tarvittaviin piirteisiin. Selkein tapa
tata oli mielestani kuvailla keraamalla heikkouksia ja vahvuuksia, joita tyypillisesti introver-

teilla on ja yhdistella niitd myyntityon vaatimuksiin.

5.1 Introvertin haasteet myyntitydssa

Sylvia Léhken on kerannyt kirjaansa "Hiljaisissa on voimaa” listan, mihin on keratty kym-

menen introverttihaastetta. Lista toimiikin hyvana yleiskatsauksena niihin.

1. Pelokkuus
Vuorovaikutustilanteissa esiintyva epavarmuus seka pidattyvyys
2. Pikkutarkkuus

Yksityiskohtiin takertuminen ja nain vaikeudet hahmottaa kokonaiskuva
3. VYlivirittyminen
Ylivirittymisella tarkoitetaan liian monista arsykkeista tai aanekkaista asioista yli-
kuormittuminen
4. Passiivisuus
Tama voi tarkoittaa haitallista muutoshaluttomuutta ja jamahtéaneisyytta
5. Pakeneminen
Tietynlaisten tehtavien taikka tilanteiden véltteleminen
6. Tosikkomaisuus
Tunteiden kieltdminen
7. Itsensa kieltaminen
Omien tarpeiden taikka introvertti ominaisuuksien tukahduttaminen
8. Takertuminen
Vuorovaikutustilanteissa jaatyminen ja jahmeys
9. Kontaktien valttely
Talla tarkoitetaan taysin ihmisten valttelemista
10. Konfliktien vélttely
Introvertti saattaa sulkeutua paineen alla tai taysin luovuttaa
(Léhken 2016, 78.)
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Anni Tikkasen opinnaytety6n aineistosta kaikkein voimakkaimmin kay ilmi se, etta tydela-
maa ja tydyhteisdssa toimimista ovat hankaloittaneet sosiaaliset tilanteet ja Introvertit ko-
kevat ne haastaviksi. Téllaisia ovat esimerkiksi palaverit taikka esiintymistilanteet ja jopa
virkistyspaivat tyoporukan kesken seka tiimitydskentely. Nama tilanteet koettiin jannitta-
viksi ja jopa hyvin epamiellyttaviksi tilanteiksi paadsaantoisesti. Taman tyyppiset tilanteet
aiheuttivat henkilille stressia jo etukateen, mutta myds itse tilanteessa saatettiin kokea
suurta ahdistusta. Jopa useat esimiehet jannittivat taman tyyppisia tilanteita. Tutkimuk-
seen vastaajat olivat kokeneet, etta yksin tekemalla he olisivat enemman konkreettisesti
aikaiseksi, ja muiden kanssa tydskentely vie voimia jopa itse tyon teolta. (Tikkanen 2016,
54-55.)

Introvertille puhelin tytskentely voi olla monella tavalla painostavaa. Puhelin saattaa
soidessaan hairita keskittymista ja siihen puhuminen sydda introvertin voimavaroja. YKsi
syy siihen on se, ettd puhelu saattaa tulla yllattaen, eika siihen nain ollen ole ehtinyt va-
rautumaan etukateen. Myds se, ettei puhelimessa voi nahda soittajan kehonkielté tekee
siitd haasteellisemman. Puheluihin vastaaminen saakin introvertille usein sen olon, etta
hanet on pakotettu vuorovaikutustilanteeseen. Myds puheluiden soittaminen voidaan ko-
kea epamiellyttavéaksi. (Lohken 2016, 162.)

On kuitenkin olemassa keinoja mitka saattavat tehda puhelinasioinnista vihemman epa-
miellyttavaa. Soittaessa puhelua kannattaa introvertin tehda ennen sita itselleen muistiin-
panot. Muistiinpanot antavat puhelulle punaisen langan, mité seuraamalla puhelu voi on-
nistua sujuvammin. Lisaksi aikaa saastyy niin soittajalta kuin puhelimeen vastanneelta
henkildlta, kun on selked ajatus siita, mitd puhelu koskee, ja mika tavoite silld on. Joskus
saattaa tulla myds olo siita, etta puhelu héiritsee henkil6a, jolle se kohdistetaan. Taman
takia kannattaa myds puhelun alussa kysya onko aika sopiva ja pyrkid sopimaan uusi
aika, mikali aika ei ole hyva. Puhelun saadessa taas kannattaa itse pohtia, onko silla het-
kella aikaa puhelulle. Jo puhelinsoiton alussa voit kertoa sen, miten paljon sinulla on ai-
kaa, jotta puhelu ei esimerkiksi paase turhaan venymaan ja soittaja menee suoraan asi-
aan. Jos puhelu tulee huonoon aikaan, on aina mahdollista ehdottaa toista aikaa tai soit-
taa henkildlle itse mydhemmin. Nain puheluun ehtii valmistautumaan ennakkoon ja asen-

noitua siihen oikein ennen puhelun soittamista. (Léhken 2016, 163—-164.)

Verkostoituminen usein vaatii jutustelua uusien ihmisten kanssa erilaisissa sosiaalisissa
tapahtumissa. Introvertille siita tekee harmillista se, etta kontaktit usein luodaan jo ennen
tapahtumien virallista osaa tai niiden jalkeen. Ekstrovertit usein ovatkin tapahtumien jal-
keen viela esimerkiksi korkkaamassa viinipulloa ja konferenssin jalkeen jaavat keskustele-

maan muiden osallistuneiden kanssa tapahtumasta. Introvertit sen sijaan taas mieluusti
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l[Ahtevat taméan tyyppisen tapahtuman jalkeen lataamaan akkujaan kotiin. 1kava kylla nuo
hetket ovat usein juuri niitd, missa epavirallisesti valmistellaan paatoksia seka jaetaan
mielipiteita. Niihin osallistumatta jattdAminen voi koitua haittatekijaksi. (L6hken 2016, 178—
179.)

Opinnaytetydssa Anni Tikkasen yhtena teemana oli ollut my6s vastaajien kokemat ongel-
mat. Vastaajat olivat kokeneet kommunikoinnin hankalaksi tydkavereidensa kanssa. Jos-
sain tilanteissa kommunikointi oli koettu hankalaksi myds esimiehen kanssa. Esimerkiksi
niin sanotun "small talkin” puhuminen oli monesta vastaajasta vaikeaa. (Tikkanen 2016,
56.)

Verkostoituminen on tarke&a niin ekstroverteille, kuin introverteillekin. Ekstroverteille pu-
huminen tulee yleensa luonnostaan ja heille ihmisten seurassa oleminen on helppoa. In-
troverttien vahvuus on taas kuuntelemisessa. Introvertit mielellaan kuuntelevat toista osa-
puolta ja kerd&vat néin tietoa. Usein keskustelukumppani pitaakin taman tyyppisesta tilan-
teesta, silla he saavat vapaasti ilmaista itsedan ja heidat huomioidaan. Tarkeaa onkin
osoittaa, etta on kiinnostunut siita, mité toisella on sanottavaa ja nayttaa se esimerkiksi
esittamalla tarkentavia kysymyksia seka pitamalla katsekontaktin. (Lohken 2016, 190-
191.)

5.2 Introvertin vahvuudet myyntitydssa

Sylvia Léhken on kirjassaan tiivistanyt introverttivahvuudet kymmeneen eri ominaisuu-
teen:
1. Varovaisuus.
Introvertti usein valttaa riskeja ja etenee varovasti ja kunnioittaa muita.
2. Paneutuminen.
Henkild pyrkii opitun hyddyntédmiseen ja painottaa olennaisia asioita.
3. Keskittyminen.
Kyky suunnata energia taysin yhteen tehtavaén ja syventya siihen.
4. Kuuntelutaito.
Tarpeiden, asenteiden seka tiedon suodattaminen keskustelukumppanin pu-
heesta.
5. Rauhallisuus.
Rauhan vaaliminen, jotta pystyy pysyméaan selkeana ja keskittya.
6. Analyyttinen ajattelu.
Kyky hahmottaa ja suunnitella seka kehittaa ratkaisuja.

7. Riippumattomuus
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Kyky tyoskennelld ja olla yksin sek& toimia omien nakemysten mukaan, riippu-
matta muiden mielipiteista.

8. Sinnikkyys
Kyky olla kéarsivallinen seka pitkajanteinen.

9. Kirjoittaminen (puhumisen sijaan)
Helpompi sek& mieluisampi kommunikaation muoto.

10. Mydtaelamiskyky
Ristiriitojen valttaminen ja keskustelukumppanin tilanteeseen elaytyminen. (LAh-
ken 2016, 79.)

Monella on varmasti oma kasitys siitd, millaista myynnin tana paivana pitaisi olla. Koko
ajan kuitenkin korostuu se, etta hyva myyja osaa kuunnella, silla ostopdatokset tehdaan
yha useammin kotona myyjien ulottumattomissa ja ostettavasta tuotteesta tai palvelusta
otetaan myos selvaé ennen sitd netin kautta. Introvertti on usein samalla aaltopituudella
keskustelukumppaninsa kanssa. Rauhallinen ote myymiseen herattaakin varmemmin luot-
tamusta asiakkaaseen, kuin myyja, joka kiirehtii kauppoja. Rauhallisesta otteesta syntyy
herkemmin olo, ettei asiakkaalle olla vakisin myymassa mitaan. Introvertit useimmiten py-
syvatkin rauhallisina ja usein introvertista myyjasta hyvan tekeekin hanen tapansa kuun-
nella. (Jonkman 2019, 218-219.) Anni Tikkasen opinnaytetydn aineistossa yksi vahvim-
pana koettu vahvuus joka introverteilla on, oli omat kuuntelutaidot. Toisten ihmisten huo-
mioiminen ja kuunteleminen on monesti introverttien vahvuus, silla he usein viihtyvat
enemman taka-alalla. Taito olla lasna oli yksi vahvuus, jonka vastaajat olivat kokeneet.
Osa oli myds kertonut, etté heille saatetaan usein tydpaikalla uskoutua ja avautua jopa
henkilokohtaisista ongelmista. (Tikkanen 2016, 51.)

Introverttina tydelaméssa -opinnaytetydssa oli kerétty tietoa siitd, mita introverttiuden per-
soonallisuuden piirteita on voitu kayttaa hyddyksi tydelamassa. Itseohjautuvuus ja itsenai-
syys oli koettu isoksi vahvuudeksi. Tallainen itsenainen tapa tyéskennella on tuonut var-
muutta yksin tekemiseen, seké kykya ottaa vastuuta tydtehtavistd myos yksin. (oppari
S.48) Opinnaytetydssa myos introvertin piirteena koettiin tunnollisuus seké tarkkuus. Huo-
lellisuudesta oli my6s saatu kiitosta. Rauhallisuus ja tydtehtéviin paneutuminen nakyi
tyonteossa ja yleensa téllaista tyylia pidettiin myds ahkerana. Aineistosta kavi kuitenkin
ilmi, etta introverttien tydkaverit olivat joskus saattaneet kayttaa tata hyvakseen esimer-
kiksi jattamalla tekemétta omia tydtehtéavia, tai olemalla huolimattomia tarkoituksella, silla

olettamuksella, etta introvertti hoitaa sen. (Tikkanen 2016, 49.)
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6 Kirjallisuustutkimuksen toteutus

Tassa opinnaytetydn osiossa kerron miten tdma kirjallisuustutkimus on toteutettu. Ensim-
maisessé osiossa on tiivistetty tutkimuksen vaiheet seké aikataulu, jonka jalkeen on ker-
rottu minka takia valitsin tutkimuksen tyypiksi nimenomaan kirjallisuuskatsauksen. Lo-

pussa on viela tiivistelma siita, mita

6.1 Tutkimuksen vaiheet ja aikataulu

Tarkoituksena oli lahtea heti alkuun rakentamaan teoriapohjaa ja saada aikaiseksi paljon
tekstia. Olin alkuun todella optimistinen, silla vaikutti silta, ettd materiaalia ja lahteita 16ytyi
paljon. Lopulta tietyista aiheista aineiston jai vahaiseksi ja olisin toivonut I6ytéavani enem-
man lahteita. Opinnaytteen Kirjoittamisen aloitin jo vuonna 2020. Kuten sanoin, alku oli lu-
paava, mutta en voi suositella kenellek&an opinnaytetydn kirjoittamista pandemian aikaan.
Lahiopetuksen loputtua, minulta katosi taysin rytmi koulutdihin ja tasta syysta opinnayte-
tydn valmistuminen viivastyikin todella merkittavasti. Laitan tihan Excel-taulukon siitd, mi-
ten olin alustavasti suunnitellut opinnaytetydni edistymisen, ja taman jalkeen kerron viela

hieman lisdd, miten todellinen aikataulu sujui.

Opinnaytetyon tyotunnit
Ajankayton seuranta

Pvm Sisalto Tunnit
Suunnitelman teko
17.10.-20.10.2020 19
Suunnitelman tekoa ja aineiston keruun selvitysta.
9.10.2020 6
Aineiston keruu ja opinndytetyon kirjoittamisen aloitta-
6.11.-22.11.2020 minen 50
Rungon suunnittelu ja kirjoittaminen. Aineiston tutkimi-
23.11-25.11.2020 nen 14
Aineiston tutkiminen / lukeminen + muistiinpanojen te-
4.12.-19.12.2020 keminen 45
Sisallon kirjoittaminen ja aineiston lukeminen ja tutkimi-
29.12-14.1.2021 nen. 35
23.1.-26.1.2021 Sisallon kirjoittaminen 18
Opinnaytetyo muotoilun opiskelu ja sisallon kirjoittami-
31.1.2021 nen. 8
Sisallon kirjoittaminen + aineiston selaaminen
4.2.-.2.2021 46
10.3-3.3.2071 Aineiston lukeminen ja sisallon kirjoittaminen 12
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Sisallon lapiluku ja korjaukset
12.3.2021 6
Sisallon kirjoittaminen + Iahdeluettelon teko + lahteiden
15.3.-16.3.2021 tarkistus 9
21.3.-29.3.2021 Sisallon kirjoittaminen, korjausluku, viimeistely 29
5 4.-5.4.2021 Tarkistus ja korjauksia. Pohdintaa. 51
Sisallon kirjoittaminen. Aineiston selaus. Tarkistus ja kor-
16.4.-23.4.2021 jaukset. 34
<5116n Kirioittami
57 4201 Sisallon kirjoittamista 7
Viimeistelya. Lahdeluettelon muotoilu ja tarkastus. Léh-
deviitteiden muotoilu ja tarkastus. Sisallon kirjoittami-
6.5.-8.5.2021 nen. 19
Viimeistelya ja aikataulun tarkistusta.
14.5.2021 3
Paivitys ja aikataulu
20.5.2021 5
Yhteensa 386

Kuten aikataulusta pystyy huomaamaan, olen alkuperaisesta suunnitelmasta kaksi vuotta
myo6hassa. Lahes puolet opinnaytetydsténi sain ajallaan valmiiksi, jonka jéalkeen sen kir-
joittaminen vain pysahtyi. Pidinkin melko pitkan tauon kirjoittamisesta ja vasta lahiaikoina
olen saanut vihdoin taas kirjoittamisesta kiinni ja viimeisteltya taman opinnaytetyon. Ta-
voitteeni olivat myts melko korkealla numeron suhteen, mutta ajan my6ta myos ne tavoit-

teet laskivat. Siirsin opinndyteyoni valmistumista kolmesti.

6.2 Menetelmavalinnat perusteluineen

Kirjallisuuskatsaukset on jaettu kolmeen eri perustyyppiin, joita ovat kuvaileva kirjallisuus-
katsaus, systemaattinen kirjallisuuskatsaus ja Meta-analyysi. Naista tyypeista kuvailevaa
katsausta kaytetaan tyypillisesti eniten. Itse lahdin rakentamaan opinnaytetydtani kuvaile-
van kirjallisuuskatsauksen mukaisesti. Tama tutkimusmenetelma sopi erinomaisesti
omaan tydhoni, silla tutkimuksia siita, miten introvertit myyntitydssa, tai ylipaataan tydela-
massa parjaavat, ei ole juurikaan tehty. Aiheena se on myos vaikea l&hted tutkimaan, silla
jokainen kokee oman temperamenttityyppinsé eri tavoin. Harkitsin sita, etta olisin lahtenyt
tutkimaan kysely lomakkeella myyjiltd, miten he itse kokevat menestyvansa myyntitydssa
juuri introverttina, mutta aloin epéailemaan olisinko saanut vaatimaani materiaalia. Syy sii-
hen on nimenomaan oman temperamenttityypin tunnistaminen, seka epailys siita, kuinka
moni introvertti tekee myyntid tytkseen; olisiko tutkimus materiaalia kertynyt tarpeeksi.

Opinnaytetydssa puhutaankin melko yleistavasti niin ekstroverteista kuin introverteistakin,
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silla kuten aiemmin on tullut esille, monet huomaavat itsessaan usein niin ekstroversion

kuin introversionkin piirteita.

Systemaattinen kirjallisuuskatsauksessa tutkitaan jo valmiina olevia tutkimuksia jostakin
aihepiirista. Naista tutkimuksista tehdaéankin tiivistelma niista olevista olennaisesta sisal-
|6sta. Talla tekniikalla voidaan my6s tukea muita kirjallisuuskatsauksen tyyppeja. Ajatuk-
sena taman tyyppisessa tutkimuksessa onkin kayda lapi monia tutkimuksia ja runsaasti
tutkimusmateriaaleja tiivistden sen sopimaan omaan kontekstiin. Tarkoituksena on koota
helppolukuinen lopputulos keratystd materiaalista. Vaikka taman tyylinen tutkimustyyppi
auttaa ikaan kuin ajantasaistamaan tutkimustietoa, ei se varsinaisesti tarjoa kaikkein ana-

lyyttisinta tietoa. (Salminen 2011)

6.3 Aineisto ja kaytetyt analyysit

Koska opinnaytety0 on toteutettu kirjallisuuskatsauksena, aineisto keratty laajasti alaan
liittyvasta kirjallisuudesta. Introverttius on osa persoonallisuuspsykologiaa, jonka takia mu-
kana on kirjoja niin persoonallisuus psykologiaan liittyvista aiheista, kuin myynnistakin.
Olen lukenut aineistoa paljon ja pyrkinyt poimimaan lahteista ne tarkeimmat ja osuvimmat
kohdat opinnaytety6honi liittyen. Koska temperamentti tyypit koetaan erilaisina ympari
maailmaa, halusin myos keskittya aineistoon, joka on eniten verrattavissa Suomalaisiin

ihanteisiin.

Alussa piti pohtia, millainen teoriapohja ty6lle sopisi. Koska tarkoituksena oli pohjustaa,
mité introversio ja ekstroversio tarkoittavat oli helpointa kayttéda haussa sanoja kuten intro-
versio ja ekstroversio, seka introvertti ja ekstrovertti. Hain naita samoja termeja myos eng-
lanniksi, silla tarkoituksena oli kayttdd myos englanninkielisia lahteita. Nailla hakutermeilla
[6ytyikin hyvia kirjoja, joita olen pystynyt hyddyntdmaan opinnaytetydssani muutenkin.
Teoriaosuudessa kayn myos lyhyesti |api mita myyntityé on ja millainen on hyva myyja,
joten avainsanoina haussa kaytin I[&hinna sanoja myyja ja myyntity6. Pelkastaan nailla
avainsanoilla 16ytyi paljon kirjallisuutta Haaga-Helian kirjaston sivuilta, jota pystyin kaytta-

maan.

Tiedonhakeminen sijoittui Haaga-Helian kirjastosta saataviin materiaaleihin, sekd Vaski
(Varsinais-Suomen kirjasto) kirjastosta saataviin aineistoihin. Vaski kirjastosta lainasin
isoimman osan kirjoista, joita kaytin opinnaytetydssani. Sen liséksi kaytin Haaga-Helian
kirjaston verkosta I6ytyvia lahteitd. Koska lahes kaikki lI&ahteet ovat kirjoja, tai tieteellisia ar-
tikkeleja, koen l&hteiden olevan melko luotettavaa. Mukana on yksi YLE:n artikkeli, jossa

on haastateltu Linus Jonkmania, joka on kirjoittanut kirjan "Introvertit — typaikan hiljainen
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vallankumous”. Aineistoa on keratty niin suomalaisista lahteista kuin muunkin maalaisilta
asiantuntijoilta. Halusin kuitenkin isoimman osan aineistosta keskittyvdn maihin, joissa

ihanteet ovat lahella Suomalaista kulttuuria, silla introversio ja ekstroversio esiintyvat niin
erilaisina esimerkiksi Aasiassa, verrattuna Suomeen. Kirjojen kirjoittajat ovat esimerkiksi

Suomesta, Ruotsista ja Saksasta.

6.4 Yhteenveto

Kaydesséani lapi opinnaytetyota oli selkead, ettd myds introvertit voivat menestya myynti-
tyossa. Yksi syy téhén on se, etté introvertteja on monia erilaisia ja jollain introvertilla voi
olla esimerkiksi erinomaiset sosiaaliset taidot, vaikka ihmisten kanssa tyoskentely olisikin
uuvuttavaa. Ehk& enemman huolestuttava asia on kuitenkin se, viihtyvatko ja kuinka pit-
kaan introvertit jaksavat myynnin tyylista sosiaalista tyota. Jos viitena paivana viikossa
taytyy ikdan kuin esittda jotakin muuta kuin on, kdy se todennakoisesti pidemman paalle
raskaaksi. Myyntit6ita on kuitenkin erilaisia ja sen takia jossakin myyntitydssa introvertti
Voi parjata paremmin kuin toisessa. Esimerkiksi liikkeessa myyjana toimiminen on koko
ajan ihmisten kanssa tyoskentelya. Sen sijaan esimerkiksi B2B ty6té voi helpommin tehda
toimistosta kasin puhelimen ja sahkopostin valitykselld ja kayda tapaamisissa, joka saat-
taa olla introvertille ihmiselle jopa mieluisaa. Koronapandemian takia myds etaty6t ovat

yleistyneet, joten etatyotkaluja varmasti hyddynnetaan yhd enemman tydpaikoilla.

Esteiksi siind, ettei myyntitydssa parjaisi taman tutkimuksen perusteella voisikin olla se,
ettd tyd on lilan uuvuttavaa sosiaalisesti. Myyntity6 kuitenkin padasiassa on ihmislaheista
tyota, joka tyypillisesti kuluttaa introvertteja helpommin kuin ekstrovertteja. On myos huo-
mioitava se, ettd myyntitdita on monia erilaisia ja tydpaikat voivat tukea erilaisia tydtapoja
eri tavoin. Jos introvertti padsee muokkaamaan omaa ty6tyyliaan itselleen sopivaksi, on
hanen varmasti mahdollista tehd& pitk&kin ura myyntitydssa. Toki jos oma tydtapa poik-
keaa tydorganisaation tyypillisesta tavasta, on otettava huomioon, ettd uudella tydtavalla
on yhta lailla saatava tuloksia aikaan. Haaste onkin I16ytaa tasapaino omien tottumusten ja

tyopaikan tapojen valilla, joka palvelisi niin myyja kuin yritystakin.
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7 Pohdinta

Tassa luvussa tarkastellaan enemman tutkimuksen tuloksia. Ensimmaisessa osassa on
tuotu esille sita, mité tutkimuksessa tuli esille ja olenko I6ytanyt vastaukset tutkimuskysy-
myksiini. Taméan jalkeen kerron millaisia jatkotutkimusehdotuksia minulla olisi introversi-
oon ja myyntityon tutkimukseen liittyen ja lopuksi viela pohditaan opinnaytetyon luotetta-
vuutta sekd omaa opinnaytetyon tekemisen prosessia.

7.1 Tulosten tarkastelu omilla tulkinnoilla

Lahdin opinnaytetytssani rakentamaan pohjaa sille, voiko myyntitydssa parjata introvert-
tina, keraamalla tietoa siitd, mita ominaisuuksia myynnissa tarvitaan, ja millaisia ominai-
suuksia introverteilla tyypillisesti on ja minkalaisia heikkouksia. Taméan avulla minusta ol
helpointa rakentaa kokonaisuutta siitd, omaako introvertti tarpeeksi vaadittavia ominai-
suuksia menestyakseen, vai ei. Opinnaytetyon paatutkimuskysymyksena oli, voiko intro-
verttina parjata myyntitydssa, ja lyhyesti sanottuna vaitan tassa opinnaytetyssa tehdyn

tutkimuksen pohjalta, etta voi. Lahden kuitenkin avaamaan ajatuksiani siita lisaa.

Monessa lahteessa tuli esille se, miten myyntityé koetaan usein ekstroverttien alaksi sen
nopeatempoisuuden ja ihmislaheisyyden takia. Myyntity6ta opiskellessa onkin monesti tul-
lut esille se, miten monta ihmista pitdd kontaktoida ja miten harvan kanssa kaupat kuiten-
kaan menevat loppuun asti. Myyntitytssa on siis todella oltava yhteyksissa asiakkaisiin
jatkuvasti, niin myymisen merkeissa, kuin jalkeenpéainkin esimerkiksi lisimyynnin mahdol-
lisuuden takia. On siis ymmarrettavaa, miksi introvertti voi kokea taman tyylisen tyén ener-
giaa kuluttavana, eika sen takia valttamatta lahdekaan talle urapolulle. Positiivista oli kui-
tenkin todeta, ettd monessa lahteessa todettiin myos se, ettei introverttius tarkoita huo-
nompaa ammattitaitoa. Moni introvertti voikin parjata myyntitydssa aivan yhta hyvin kuin
ekstroverttikin. TAma kuitenkin useimmiten vaatii sita, etta introvertti [oytaa ne omat tyds-
kentelytavat, joilla han pystyy tekemaan myyntitditd mukavuusalueellaan ja kuluttamatta

energiaa suhteettoman paljon enemman, kuin mita tarvitsisi.

Jotta tdman tyyliset tyoskentelytavat pystyisi [0ytdmé&an, olisi introvertin hyva tunnistaa
omat heikkoutensa ja vahvuutensa. Kuten opinndytetydssa tulikin esille, myyntitapaami-
siin varautuminen on varmasti yksi introvertin vahvuuksista. Asioista selvaa ottaminen etu-
kateen ja valmistautuminen tekee tapaamisesta introvertille my6s helpomman, silla esi-
merkiksi vastakysymyksiin tai argumentteihin vastaaminen on helpompaa, kun niihin on

varautunut. Parjadgminen myyntitydssa ei siis ole kiinni siitd, millaisen temperamenttityypin
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henkild omistaa, vaan ennemminkin siitd, etta 16ytaa juuri itselleen sopivat tavat tydsken-

nella alalla. Tamé& pétee toki myo6s niin introvertteihin kuin ekstrovertteihinkin.

Olin yllattynyt siitd, miten monesti lahteissa tuli esille se, ettei myyntityd ole ainoastaan
ulospéinsuuntautuneille ekstroverteille. Kun lahdin kirjoittamaan opinnaytety6téani, olin 1a-
hes varma, ettd lopputulema olisi se, ettei myyntity6ta voi suositella henkil6lle, joka kokee
olevansa introvertti. Introverttiutta ei ehka kuitenkaan nahda enaa niin isona ongelmana
lansimaalaisen kulttuurin ihanteista huolimatta kuin ennen. Tama saattaakin johtua siita,
ettd ihmiset ovat yha kiinnostuneempia itsensé kehittamisesta ja omista temperamenttityy-
peistaan. Kulttuurimuutos myyntialalla on varmasti myods yksi vaikuttava osatekija. Myynti
ei ole enaa sita, etta kerrotaan asiakkaalle mita han tarvitsee vaan painvastoin. Myyjan pi-
taisi oppia kuuntelemaan ja kysymaan oikeita kysymyksia, jotta asiakkaan tarpeet pystyt-
taisiin kartoittamaan mahdollisimman hyvin. Taméan tyyppinen asiakaskohtaaminen onkin
introvertin vahvuuksia, joka tyypillisesti on erinomainen kuuntelija. Myynnin taustalla on
myds paljon analytiikkaa ja pohdintaa, jotka molemmat tukevat introvertin tydskentelyta-
poja.

Voin siis todeta ldytédneeni vastauksen siihen, voiko introverttina parjata myyntitydssa ja
se on: kylla. On varmasti introvertteja, jotka eivat myyntitydssa parjaisi, mutta niin on
my0Os ekstroverttejd, jotka eivat pystyisi tekemaan myyntityotd. Tama ei kuitenkaan pois
sulje sita, etteivatko jotkut henkil6t, jotka kokevat itsensa introvertiksi voisi olla myyntityds-
saan erinomaisia. Kukaan ei ole myoskaan taysin introvertti tai taysin ekstrovertti. Meilla
voi hyvin olla osaamista molemmista seké heikkouksia molemmista temperamenttityy-
peista. Kukaan ei voi vaittaa, ettd rauhallisessa, hiljaisessa tydssa ei ekstrovertti parjaisi,
tai nopeatempoisessa sosiaalisessa tydssa introvertti, silla temperamenttityyppi ei kerro
osaamisestamme mitddn. Se kertoo lahinna siitd, mista pidamme ja mista emme. Seu-
raava kysymys olisikin ehka se, kuinka moni viihtyy tydssa, joka on ehka luokiteltavissa
epasopivaksi temperamenttityylilemme. Vaikka ty6ssa parjaisi erinomaisesti, ei se kerro

siitd, viihtyykd siind. Tahan en kuitenkaan opinnaytetydssani lahtenyt syventymaan.

7.2 Kehittamis- ja jatkotutkimusehdotukset

Tama minun opinnaytetytni on vasta pintaraapaisu siihen, miten introversio ja myyntity®
kohtaavat. Minusta aiheella on kuitenkin enemmankin potentiaalia, silla temperamentti
tyypeistad puhuminen on yleistynyt, ja ihmiset ovatkin yha enemman kiinnostuneita tutki-
maan sita, millaisia he ovat ja miten se tieto auttaa heitd esimerkiksi itsensé kehittdmi-

sessé tai tybelamassa eteenpain.
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Koska oma tutkimukseni perustuu kirjallisuudesta kerattyyn tietoon, lahtisin tutkimaan tata
seuraavaksi henkilokohtaisten kokemusten perusteella. Tata varten tulisi luoda hyvin
suunniteltu kyselylomake, jonka avulla saadaan selvitettyd, kuinka moni vastaajista kokee
itsensa introvertiksi ja kuinka moni ekstrovertiksi. Tutkimuksessa voitaisiin ensimmaiseksi
kartoittaa se, mika temperamentti tyypeista on eniten samaistuttava ja taman jalkeen lah-
dettaisiin kartoittamaan myyntitydssa viihtymista ja parjgamista. Minusta olisi hyva ottaa
tutkimukseen mukaan niin introvertiksi, kuin ekstrovertiksikin itsensa kokevat ihmiset, jotta
naiden tuloksia olisi mahdollista vertailla kesken&én. Jos henkilé kokee itsensa tasapuoli-
sesti molemmiksi eli ambivertiksi, jattéisin mahdollisesti nama ulos tutkimuksesta. Ainoa
tieto minka siita toki tahtoisin ottaa talteen, on se, miten iso osuus tutkimukseen osallistu-
jista kokee itsensé ambivertiksi verrattuna introverttien ja ekstroverttien maaraan. Olisi
mielenkiintoista nahda, pitavéatkd ennakkoluulot paikkaansa ty6elamassa vai loytyisiko ky-
selyn avulla yllattavia tuloksia. Rubanovich onkin kirjallisuudessaan maininnut, ettei myy-
jaksi synnytd, vaan siihen voi oppia. TA&ma minusta on erdanlainen voitto introverteille,
jotka eivat valttamatta luonnostaan ole sosiaalisia ja puheliaita, jollaisiksi myyjat voidaan

usein kokea.

Aihe on kuitenkin melko haastava tutkimuksen aihe, silla temperamenttityypit ovat osa
psykologiaa, ja ilman psykologian tutkintoja on niita varmastikin vaikeaa taysin ymmartaa.
Vaikka my6s mina pyrin kayttamaan lahteissani psykologian kirjallisuutta, oli siitd saamani
opit, ja kerddmani tieto opinnaytetyota varten todella suurpiirteista. Tama tietenkin on ym-
marrettavaa, silla opinnaytetyoni keskidssa ei ollut psykologia vaan myyntityd. Jotta tutki-
mus olisi viela luotettavampi, saattaisin lahted jopa hakemaan tukea ja apua psykologiaa
opiskelevalta henkildltd. Taman avulla ainakin voisi valttya jonkinlaisilta virheiltd puhutta-

essa erilaisista temperamentti tyypeista.

Hieman erilainen tutkimus aiheesta voisi olla my6s lahtea tutkimaan temperamentti tyyp-
peja tydelamassa tai myyntitydssa eri kulttuureissa. Itse keskityin vain lansimaalaiseen
kulttuuriin ja siihen, miten temperamentti tyypit koetaan meilla. Olisikin mielenkiintoista lu-
kea samantyyppisté tutkimusta siitd, miten esimerkiksi Aasian maissa introversio koetaan
tyoelamassa ja onko sielld siité perdti enemman hyotyd, mita meidan kulttuurimme verrat-
tuna. Tai vaihtoehtoisesti sita, miten hiljaisia meidat Suomalaiset saatetaan kokea Yhdys-
valloissa, jossa introversiota pidettiin lahes sairautena. Saattaisi kuitenkin olla liian laaja
aihe lahtea tutkimaan temperamentti tyyppeja kaikkien eri mantereiden valilla ja tutkimus
pitaisikin rajata niin, etta vertaisi vain kahta eri kulttuuri tyyppia keskenéén. En osaa sanoa
[6ytyisikd tastd miten paljon kirjallisuutta, mutta aihe ehdottomasti voisi kiinnostaa monia.

Siita hyotyisivat eniten varmasti henkilot, jotka suunnittelevat tydskentelya eri maissa.
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7.3 Opinnaytetydoprosessin ja oman oppimisen arviointi

Opinnayteydssani oli ikdan kuin kaksi osaa, joita lahdin yhdistamaan. Minulle introversio
oli aiheena uusi, olen lukenut jonkin verran siitd, mita introversiolla ja ekstroversiolla tar-
koitetaan, mutta tieteellinen méaaritelma ei ollut minulle kovinkaan tuttu. Olin lukenut ai-
heesta sen verran, ettd pystyn kuitenkin tunnistamaan itseni introvertiksi. Oma kasitykseni
myyjasta, varsinkin ennen myynnin koulutusohjelman aloittamista oli se, ettéa he ovat ulos-
painsuuntautuneita ja puheliaita ekstrovertteja. Tasta syysta tahdoinkin niin itseni, kuin
muiden tatd opinnaytetyota lukevien introverttien kannalta selvittédd, miten introvertti voisi
parjata myyntitydssa, vai onko tdmé mitenkdan mahdollista. Jonkinnakdiseen lopputule-
maan tahdoin p&asta. Suurin oppiminen oli varmasti siind, kun aloin selvittdmaan sita, mi-
ten introvertit parjaavat tydelamassa, ja mita siité aiheesta oli kirjoitettu. Oli mielenkiin-
toista lukea, miten tietyt stereotypiat eivat pida paikkaansa laisinkaan. Vaikka tempera-
menttityypit ovat synnynnaisia, ei se tarkoita sita, etteikd erilaisia taitoja, jotka tuntuvat
haasteelliselta oman temperamenttityypin kannalta, voisi oppia. Myyntity0 oli minulle ai-
heena jo tuttu, silla sitd on tullut opiskeltua nyt noin kolme vuotta. Siita oli selkeda raken-
taa pohja, johon lahdin viittaamaan introvertin erilaisilla ominaisuuksilla, joita voidaan lu-
kea niin vahvuuksiksi kuin heikkouksiksikin. Kuitenkin introversion liittminen tahén aihee-
seen toi minulle uuden nakodkulman tarkkailla sita, millainen myyjan ja myyntityon tulisi
olla. Koska suoranaisesti naiden kahden asian yhteytta ei kuitenkaan ole juurikaan tut-
kittu, suurin oppiminen tulikin siind, kun tata asiaa lahti pohtimaan itse ja yhdistamaan eri

|ahteista saatua tietoa.

Olen melko tyytyvainen oppimistuloksiini. En ehka odottanut aivan sellaisia tuloksia mita
opinnaytetydssani sain, ja se oli mielestani upeaa. Mieleni muuttui melko paljon siita, mil-
laisilla ennakkokasityksilla lahdin tata tutkielmaa rakentamaan. Jos olisin kirjoittanut ta-
man taysin omien pohdintojen ja tulkintojen kannalta, olisi lopputulema ollut varsin erilai-
nen. Kirjallisuutta tutkimalla sain kuitenkin uusia nakokulmia asiaan liittyen ja mielipiteeni
muuttui, mita pidemmalle opinnaytetydtani paasin. Kun kerroin laheisilleni siitd, ettd hain
opiskelemaan myyntia olivat reaktiot ehka hieman yllattyneitd. Moni ajatteli, ettei se sopisi
minulle laisinkaan, sill& vaikutan jo ulospain hyvin introvertilta ihmiseltd ja nain ollen en ole
ehké sen tyyppinen, jollaiseksi myyjat yleensa koetaan. Olin itse myods samaa mielta,
mutta mukavuusalueelta poistuminen vaikutti repaisevaltd idealta ja opin itsestani paljon
opintojen aikana. Tama lopputyé oli ehka jopa hyva tapa paatta opiskeluni, silla tassa tii-
vistyy hyvin se, milla asenteella itse lahdin opiskelemaan ja miten vaarassa oppisinkaan

olevani.
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