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Opinnaytetyon tavoitteena on kayda lapi mité itsensa johtaminen on ja miten B2B-myyja voi
hyoddyntaa itsensa johtamisen taitoja etatydossaan. Covid-19 pandemian aikana etatydskentelyn
maara kasvoi huimasti ja sitd mydéta itsensa johtamisen taitojen arvostus nousi. Ty on
narratiivinen kirjallisuuskatsaus.

Mita itsensa johtaminen on? Itsensa johtaminen on omien ajatusten, kehon ja arvojen
ohjaamista. Itsensa johtamisen teoriassa esitellaan termin historiaa, Oy Mina Ab — malli seka
itsensa johtamisen strategiat. Itsensa johtamisen strategiat voidaan jakaa kolmeen eri
kategoriaan: kayttaytymiseen keskittyvat strategiat, luonnollisen palkitsemisen strategiat seka
rakentavien ajattelumallien strategiat. Erityisesti itsensé johtamisen strategioita B2B-myyjat
voivat hyodyntaa tydskennellessdan etéana.

Mita henkilokohtainen B2B-myynti pitda sisalladn? Henkilokohtainen B2B-myynti pitaa sisallaan
kaikki myyntiprosessin vaiheet. Myyntiprosessi pitaa sisallaan esimerkiksi prospektoinnin,
kontaktoinnin, tapaamisen, tarjouksen jattamisen, kaupan paattamisen, asiakkuudesta
huolehtimisen sek& oman toiminnan arvioinnin. B2B-myynti osiossa kirjoittaja kdy lapi ndméa
myyntiprosessin vaiheet lapi yksityiskohtaisemmin.

Miten B2B-myyntid tehdaan etdnd? B2B-myyntid tehd&éan etédna hyddyntden moderneja myynnin
tydkaluja kuten CRM-jarjestelmaa, videoneuvotteluita seka sahkoista allekirjoitusta. Teknologian
ansioista koko myyntiprosessin pystyy tekemaan etana, mutta se vaatii myyjaltd hieman lisaa
keskittymista.

Miten B2B-myyja voi hytdyntaa itsensa johtamista tydssadn? B2B-myyja voi kayttaa itsensa
johtamisen strategioita hyddykseen. Niiden avulla myyja voi tehda téiden tekemisesta
tehokkaampaa sekd motivoivampaa.
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1 Johdanto

Taman tyon tavoitteena on tutkia miten B2B-myyjat voivat hytdyntaa itsensé johtamisen taitoja
etamyynnissa. Nykypdaivan tybelamassa itseohjautuvuus ja itsensa johtamisen taidot korostuvat
erittdin paljon. Erityisesti Covid-19 pandemian ansiosta etaty6t ovat lisdantyneet monilla aloilla,
kuten B2B-myynnisséa. Hyvét itsensa johtamisen taidot ovatkin nousseet todella tarkeéksi taidoksi
lyhyessa ajassa. Kirjoittaja on kaynyt melkein koko ammattikorkeakoulun etdna ja myos siksi
uskoo itsensa johtamisen taitojen olevan myds tarkeita tulevaisuuden ammatissa. Nama aiheet

yhdistamalla syntyi tutkimuksen tutkimuskysymys.

Taman opinnaytetydn ensimmainen teoria osuus keskittyy kysymykseen mité itsensa johtaminen
on. Itsensa johtaminen on varsin uusi kasite ja sille on siksi useita eri maaritelmia. Teoria osuus
keskittyy moniin eri itsené johtamisen maaritelmiin ja esittelee mité erilaisia itsensa johtamisen

strategioita on. Toinen teoria osuus tarkastelee mitd B2B-myyjan arkeen kuuluu.
1.1 Tutkimus

Tama opinnaytetyd on kuvaileva kirjallisuuskatsaus, jonka tavoitteena on tutkia, miten itsensa
johtamisen taidot tukevat B2B-myyjaa etatydssa. Tyodssa tarkastellaan itsensa johtamisen taitoja ja
miten B2B-myyijat voivat hyddyntdd naita taitoja etatydmaailmassa. Opinnaytetyon tuloksia voi
hyodyntaa erityisesti B2B-myyjat, myyntitydn opiskelijat sekd itsensa johtamisesta kiinnostuneet

ihmiset.

Tutkimuskysymys: Miten itsensa johtamisen taidot tukevat B2B-myyjaa etatydssa?
Alakysymys 1: Mita itsensa johtaminen on?

Alakysymys 2: Mita henkilokohtainen B2B-myynti pitaa sisallaan?

Alakysymys 3: Miten B2B-myyntid tehd&an etdnd?

Alakysymys 4: Miten B2B-myyja voi hyédyntaa itsensa johtamista tydssaan?

Seuraavasta kappaleesta I6ytyy opinndytetyon peittomatriisi, josta voi tarkemmin katsoa missa

luvuissa kysymyksia kaydaan tarkemmin I&pi ja missé luvuissa niihin 10ytyvat vastaukset ovat.
1.2 Opinnaytetydn rakenne ja peittomatriisi

Opinnaytety6 koostuu johdannosta, tutkimuksen toteutuksesta, tietoperustasta, teorian

yhteenvedosta seké pohdinnasta. Luvussa 2 kaydaan lapi, miten tutkimus on toteutettu ja mita



vaiheita sen tekemisessa on ollut. Luvusta 2 |6ytyy esimerkiksi projektin aikataulu sek& mita

tutkimusmenetelmaa tytssa on kaytetty.

Luvussa 3 pureudutaan itsensa johtamisen teoriaan ja méaritelladn mité itsenséa johtaminen on.

Taman jalkeen luvussa 4 siirrytd&n B2B-myyntiin ja siihen, miten sité tehdaan etatyéna. Luvusta 5

I6ytyy teorian yhteenveto seka vastaukset tutkimuskysymyksiin.

Luvussa 6 on kirjoittajan omia pohdintoja, johtopaatoksia, jatkotutkimusehdotuksia seka

opinnaytety6 prosessin arviointia.

Alla oleva taulukko havainnollistaa mista luvuista l16ytyy kysymyksien tietoperusta ja misté tulokset.

Taulukko 1. Peittomatriisi

Tavoitteet

Tietoperusta (luku)

Tulokset (luku)

Paakysymys: Miten itsensa johtamisen

taidot tukevat B2B-myyjaa etatyossa? 3,4 5,6
1. Mita itsensé johtaminen on?

3 5,6
2. Mita henkilokohtainen B2B-myynti
pitaa sisallaan? 4 5,6
3. Miten B2B-myyntia tehdaan etana?

4 5,6
4. Miten B2B-myyja voi hyodyntaa
itsensa johtamista tydssaan? 3 5,6




2 Tutkimuksen toteutus

Tassa luvussa kaydaan lapi tutkimuksen vaiheet seka aikataulu missa tutkimus on toteutettu.
Luvussa kasitellaan myos kuvailevaa kirjallisuuskatsausta tutkimusmenetelmana ja miksi se sopii

hyvin taman tutkimusongelman ratkaisemiseen.
2.1 Tutkimuksen vaiheet ja aikataulu

Opinnaytetydprosessi alkoi syksylla 2022 ja tavoitteena oli saada ty6 valmiiksi vuoden 2023
maaliskuun alussa. Opinnaytetyon ensimmaisené vaiheena oli projektisuunnitelman tekeminen ja
sen hyvaksyttaminen ohjaajalla. Projektisuunnitelman tekeminen ja ohjaajan kanssa siita
puhuminen helpotti opinndytetyon kirjoittajaa hahmottelemaan mité opinnadytetyon eri osiot tulisivat
pitdmaan sisallaan. Prosessi ja aikataulussa pysyminen oli kuitenkin odotettua hankalampaa.
Opinnaytetyon aikataulusuunnitelma ndkyy alla olevassa taulukossa 2.

Opinnaytetydn tekeminen alkoi suunnitellusti tiedon hakemisella ja opinnaytetydn hahmottelulla,
jonka jalkeen vasta alkoi teorian kirjoittaminen. Ensimmainen teoria osuus saatiin aikataulussa
kirjoitettua. Heti ensimmaisen palautuksen jalkeen kirjoitukseen tuli pidempi tauko. Toisen teoria
osuuden ohella opinnaytety6hon kirjoitettiin johdantoa seka tutkimusmenetelmien osuudet.
Aikataulua siirrettiin tdssa vaiheessa muutamalla viikolla eteenpéin. Tydn viimeiset vaiheet olivat
teorian yhteenveto seka pohdinta. Viimeisten palautteiden ja viimeistelyjen jalkeen lopullinen

palautus tehtiin viikolla 13.

Taulukko 2. Opinnaytetydn aikataulusuunnitelma

Viikko Tehtava Vaihe

43 Suunnittelua Aloitus
44 Opinndyetyon hahmottelua

45 Menetelmat

46 Lahteiden etsiminen

47 Teorian kirjoittamista Vaihe 1/3
48 Teorian kirjoittamista

49 Teorian yhteenveto

50 Teorian yhteenveto

51 Loma

52 Loma

1 Loma

2 Pohdinta Vaihe 2/3
3 Johdanto ja tiivistelma

4 Johdanto ja tiivistelma

5 Varaviikko




6 Varaviikko
7 Varaviikko
8 Viimeistely
9 Viimeistely Vaihe 3/3
10 Varaviikko
11 Varaviikko

2.2 Tutkimusmenetelmat

Tassa osiossa esitellaan kirjallisuuskatsauksien kolme perustyyppia: kuvaileva kirjallisuuskatsaus,
systemaattinen kirjallisuuskatsaus sekéd meta-analyysi. Opinnaytety6n tutkimusmenetelmaksi
valikoitui naista kolmesta kuvaileva narratiivinen kirjallisuuskattaus. Tasta osiosta l16ytyy myos

perustelut, miksi se sopi parhaiten tAman tyén tutkimusongelman ratkaisemiseen.

Kuvaileva Meta-analyysi
Kirjallisuuskatsaus Systemaattinen e _yy
o A -Kvalitatiivinen
-Narratiivinen Kirjallisuuskatsaus e
. -Kvantitatiivinen
-Integroiva

Kuva 2. Kirjallisuuskatsauksen tyypittely (mukaillen Salminen 2011)

Kuvaileva kirjallisuuskatsaus on ensimmainen kirjallisuuskatsausten perustyypeista. Kuvailevassa
kirjallisuuskattauksessa ei ole tarkkoja saant6ja ja aineisto kokonaisuudet voivat olla laajoja. Tyon
tekemista ja aineistojen hankintaa ei rajoita metodiset sdannét. Myos tutkimuskysymykset voivat
olla hieman valjempia verrattuna muihin kirjallisuuskatsauksien perustyyppeihin. Kuvaileva
kirjallisuuskatsaus pystytaan vield jakamaan kahteen eri alakategoriaan: narratiivinen sekéa

integroiva katsaus. (Salminen 2011)

Narratiivinen on ty6tavoiltaan kevyin. Siind usein annetaan aiheesta laaja kuva tai kdydaan lapi sen
aiheen historiaa ja kehitysta. Tavoitteena on yhdistella epayhtendista tietoa yhdeksi
kokonaisuudeksi, joka on mahdollisimman helppolukuista. Narratiivista kirjallisuuskatsausta voi
tehd& monella tapaa, mutta yleensa silla tarkoitetaan yleiskatsausta. Tassa kirjallisuuskattauksen
muodossa on tavoitteena tiivistdd aikaisempia aiheen tutkimuksia, mutta hankittua aineistoa ei
valttamatta ole hankittu systemaattisesti. Narratiivinen kirjallisuuskatsaus on erinomainen tapa

tiivistdd ajankohtaiset tiedot samaan paikkaan. (Salminen 2011)

Integroivaa kirjallisuuskatsaus on kuin systemaattinen kirjallisuuskatsaus, mutta narratiivisella

otteella. Suurin ero narratiivisen ja integroivan Kirjallisuuskatsauksella on se, etta siihen kuuluu



kriittinen tarkastelu. Tama myds tarkoittaa, etta siind tutkimusmateriaalilla on tietyt kriteerit.
(Salminen 2011)

Systemaattinen kirjallisuuskatsaus on kirjallisuuskatsauksien toinen perustyyppi. Systemaattinen
kirjallisuuskatsauksessa paéosassa on aihepiirin aikaisempien tutkimusten olennaisin sisalto. Siina
pyritaan rakentamaan tiivistelma tutkimusten tuloksista seka arvioida niiden johdonmukaisuutta.
(Salminen 2011)

Kolmas kirjallisuuskattauksien perustyypeistda on meta-analyysi. Meta-analyysit jaetaan kahteen eri
suuntaukseen: kvalitatiivinen seka kvantitatiivinen meta-analyysi. Kvalitatiivista meta-analyysia voi
tehda kahdella eri tavalla, jotka ovat metasynteesi ja metayhteenveto. Metasynteesi on monella
tapaa erittdin samankaltainen kuin systemaattinen kirjallisuuskatsaus. Kuten systemaattisessa
kirjallisuuskatsauksessa metasynteesin paaperiaate on yhdistaa aikaisemmat saman aihealueen
tutkimukset ja rakentaa niista selke& kokonaisuus. Metayhteenvedossa puolestaan kaytetaan
kvantitatiivisia menetelmia tutkimuksen tiivistamiseen. Metayhteenveto tehdaan laskemalla
yleisyyden efektikoko ja voimakkuuden efektikoko. Yleisyyden efektikokon laskemalla saadaan
selville ovatko tutkijat saaneet samankaltaisia tutkimustuloksia keskenaén. Voimakkuuden
efektikokon laskemisella pystytaan tarkastamaan, kuinka keskeinen tutkimusraportti on suhteessa

tutkimusongelmaan. (Salminen 2011)

Kvantitatiivinen meta-analyysi on tutkimusmenetelmé, jossa hyddynnetdén kvantitatiivisia
tutkimuksia ja niita yhdistellaan tilastotieteen menetelmin. Taméan kaltainen meta-analyysi on
erittdin vaativa tehda ja se vaatii tekijaltédan tilastotieteen osaamista. Se on myos erittdin uskottava
silla tulokset ovat numeerisia. Kvantitatiivinen meta-analyysi vaatii korkeatasoisia tutkimuksia, joita
hyodyntaa. Metodi sopii erinomaisesti, jos aiheesta on tehty useita tutkimuksia, jotka ovat
ristiriitaisia keskenaan. Kvantitatiivista meta-analyysia hyddynnetaan erityisesti tieteisiin, jossa
tutkimuskohteet ovat pysyvia ja joissa tutkijan omalla mielipiteelld ei ole merkitysta. (Salminen
2011)

Naista kolmesta opinnaytetydn tutkimusmenetelméksi valikoitui narratiivinen kirjallisuuskatsaus.
Itsensa johtaminen on varsin uusi kasite ja siitd on paljon eri m&aritelmia, jotka voivat vaihdella
kesken&an hieman. Myos B2B-myyntiin on ilmennyt muutoksia etatydskentelyn lisd&ntyessa.
Narratiivisen yleiskatsauksen menetelmin voimme tarkastella aihetta laajasti ja tiivistda taman
hetken tilanteen. Lahteitd on myds laajasti, joten vahaisella seulonnalla aiheesta saa helposti

hyvan nakemyksen.



3 Mitd itsensa johtaminen on

Taman kappaleen tavoitteena on ymmartaa mita itsensa johtaminen on ja mitéa se sisaltda. Ensin
kdymme itsensa johtamisen historiaa lapi ja alkuperéisten termien syntymistad. Taman lisaksi tasta
kappaleesta l6ytyy itsensa johtamisen eri teorioita ja malleja, kuten Oy Mina Ab — malli seka

itsensa johtamisen strategiat.

Itsensé johtaminen on vaikuttamisprosessi, jossa henkilé ohjaa omaa kehoaan, ajatuksiaan,
tunteita ja arvoja kohti syvallisempaa tietoisuutta. ltsensa johtamisen taitojen merkitys on kasvanut
huimaa tahtia viime vuosien aikana. Tydelama on jatkuvassa muutoksessa ja se edellyttaa
joustavuutta, nopeaa reagointia, luovuutta seka kykya uudistua. Tyborganisaatioissa kuljetaankin
kohti jaettua johtajuutta, jonka mydta tydntekijat joutuvat ottamaan enemman vastuuta itsensa
johtamisessa. Monesti ihmisilla olisi tarpeeksi tietoa, kuinka johtaa itse&an hyvin, mutta he eivat vie
tietoa kaytantdon. Itsensa johtaminen vaatiikin konkreettisia toimia pitkajanteisesti.
(Sydanmaanlakka 2010.) Itsensa johtaminen on paivittéinen valinta ja loputon prosessi. (Bryant &
Kazan 2013)

3.1 Itsenajohtamisen historia

Self-leadership eli itsensa johtaminen on varsin uusi termi. Sen juuret tulevat 1980-luvun termisté
self-management. 1980-luvun self-management tutkimuksissa keskityttiin yksildiden ajanhallintaan
seka tehokkuuteen tilanteissa, joissa he tekevat toita yksin. Muita hyvia self-management kykyja
ovat esimerkiksi tavoitteiden asettaminen, paatoksenteko, keskittyminen, suunnittelu,
aikatauluttaminen, tehtavien seuranta, itsearvionti seka itsensa kehittaminen. (Bryant & Kazan
2013)

Modernin itsensé johtamisen maaritteli Manz vuonna 1986. Han kuvaili itsensa johtamista matkana
itsensa loytamiseen, itsetyytyvaisyyteen, itsevaikuttamisen menetelmaksi, itsetehokkuuden
tekniikaksi, kayttaytymisen ohjaamisen lahteeksi seka itsensa toteuttamisprosessiksi. Self-
management pyrkii ammatillisiin tuloksiin sekéa tehokkuuteen, kun taas self-leadership on
laajempaa itsevaikuttamista, joka tdhtd&d myos henkilokohtaiseen tayttymykseen. (Bryant & Kazan
2013)

3.2 Oy Mina Ab - malli

Sydanmaanlakka (2010) on rakentanut aikaisempien mallien ja teorioiden pohjalta Oy Mina Ab —
mallin kuvatakseen itsensa johtamista. Mallissa jokainen on oman yrityksensa toimitusjohtaja.
Johtamistaidon mukaan selviad oman yrityksen tilanne. Yritys on jaoteltuna kehon, mielen,

tunteiden, arvojen, tydn sekéa uudistumisen osastoihin. Kuvassa 1 on Oy Mind Ab-malli kuvitettuna.



Visio
Tietoisuus
Keho Mieli Tunteet Arvot Tyd
(Fyysinen) (Psyykkinen) (Sosiaalinen) (Henkinen) (Ammatillinen)

Uudistuminen: itsetuntemus, itseluottamus
ja reflektio

Kuva 3. Oy Mina Ab-malli. (Mukaillen Sydanmaanlakka 2010)

Keho on fyysisten toimintojen osasto. Keho on tarkein osasto silla iiman kehoa meité ei olisi
olemassa. Siksi kehosta tulisi pitda hyvaa huolta syomalla, likkumalla, lepaamalld, nukkumalla
seka rentoutumalla. Moni tiedostaakin kehosta huolehtimisen tarkeyden, mutta silti usein emme
toimi niin. Mallin toinen osasto on mieli eli psyyke. Osaston toimintoja ovat havaitseminen,
ajatteleminen, muistaminen sekéa oppiminen. Oman mielen hallinta on tarkea osa itsensa
johtamista. Kolmas osasto on tunteet. Tunteet voivat luoda meille energiaa seka myos ajoittaisia
konflikteja. Tunteet voivat olla arvaamattomia ja siksi niiden analysointi seka maaréatietoinen
hallinta on tarke&é itsensa johtamisessa. Ymmartamalla omat sekd myos muiden ihmisten tunteet
voit edesauttaa hyvien sosiaalisten tilanteiden rakentamisessa. Neljannella osastolla
avainasemassa on arvot. Ihminen kaipaa merkitysta elamaansa ja siksi on tarke&a ajoittain miettia
omia arvojaan ja miettimaan toimimmeko arvojemme mukaisesti. Viidentena mallissa on tyon
osasto. Tyon osastolla olisi tarkead, ettd meilld olisi selkeat tytehtavat, tavoitteet, riittava

osaaminen ja ettd saamme palautetta ja kehitymme jatkuvasti. (Sydanmaanlakka 2010)

Mallissa toimitusjohtajan asemassa toimii tietoisuus, joka johtaa ohjaa ndita osastoja. Itsensa
johtaminen on prosessi, jossa kehoa, mieltd, tunteita ja arvoja ohjataan itsereflektoinnin avulla.
Reflektointi ja jatkuva itsetutkistelu ovat valttdmattomia prosesseja hyvéassa itsenséa johtamisessa.
Uudistumisen osasto kay kaikkien eri osastojen lapi menevat prosessit. Uudistuminen vaatii
yksiloltd hyvaa itsetuntemusta, riittavasti itseluottamusta seka reflektointitaitoja. (Sydanmaanlakka
2010)

3.3 Itsensajohtamisen strategiat

Itsensé johtamisen strategioiden tavoitteena on auttaa yksilod parantamaan tehokkuuttaan
erilaisten kayttaytymis- ja ajattelumallien avulla. ltsensé johtamisen strategiat voidaan jakaa
kolmeen eri kategoriaan: kayttaytymiseen keskittyvat strategiat, luonnollisen palkitsemisen

strategiat seka rakentavien ajattelumallien strategiat. (Neck 2006) Naista kolmesta strategiasta tai



niiden yhdistelméasta juuri oikean I6ytaminen voi vieda aikaa. Néaita strategioita voi myds muokata

omia tarpeitaan varten. (Bryant & Kazan 2013)

Kayttaytymiseen keskittyvat strategiat: tavoitteena on nostattaa yksilon itsetietoisuutta, jota
hyodyntamalla yksild pystyy paremmin ohjaamaan omaa kayttaytymistaan. Tasta on erityisesti
hyo6tya, kun joutuu tekemaan epamiellyttavia tehtavia. Kayttaytymiseen keskittyvat strategiat
sisédltavat itsensé havainnoinnin, tavoitteiden asettamisen, itsensa palkitsemisen, itsensa

rankaisemisen seké itseohjautuvuuden. (Neck 2006)

Itsensa havainnoinnilla pyritdé&dn ymmartamaan miksi ja milloin kayttdydymme eritavoin.
Itsetietoisuuden lisddminen havainnoinnin avulla on erittain tarkead, jotta yksild pystyy
muuttamaan tai lopettamaan huonoksi todetut kayttaytymismallit. Kun yksil6lla on tarpeeksi tietoa
omasta kayttaytymisestadn, on myds realististen tavoitteiden ja suunnitelmien tekeminen naiden
muuttamiseksi helpompaa. Tarpeeksi haastavien ja tarkkojen tavoitteiden asettaminen lisaa
yksilén mahdollisuutta suoriutua naista haasteista. Itseaan voi palkita onnistumisista onnittelemalla
itsedan tai vaikka lomamatkalla pitkan projektin paatteeksi. ltsedén ei kannata rankaista lilkkaa
epaonnistumista, silld se voi haitata omaa suorituskykydan. Tarkoituksena on antaa itselleen
palautetta virheistéaan ja pyrkia miettimdaan mitka toimintamallit vaikuttivat epaonnistumiseen.
Itseohjautuvuutta voi lisata esimerkiksi tekemalla muistiinpanoja, listoja tai vaikka motivaatiota
lisdavalla taustakuvalla. Naiden tarkoituksena on lisata positiivisia kayttaytymismalleja ja samalla

karsia huonot tavat pois. (Neck 2006)

Luonnollisen palkitsemisen strategiat: tarkoituksena on luoda tilanteita, joissa henkil6 tuntee
olonsa motivoituneeksi ja palkituksi tehtavasta tai tydsta sen luonnollisten ominaisuuksien
ansiosta. Luonnollisen palkitsemisen strategioita on kahdenlaisia. Ensimmaisessa strategiassa
tehtavasta luodaan mukavampi ja siihen integroidaan nautinnollisia ominaisuuksia, joidenka
ansiosta tehtava on luonnostaan palkitsevampi. Toisessa strategiassa huomiota siirretaan pois
tehtéavan huonoista puolista tehtavan hyviin puoliin. Molemmat néista strategioista ovat hyvia

luomaan patevyyden ja itseohjautuvuuden tunteita. (Neck 2006)

Luonnollisen palkitsemisen strategioita hyddyntamalla toistuvista tai haastavista tehtavista voi
tehd& palkitsevampia. Hyvia tapoja lisata tehtavien palkitsevuutta on esimerkiksi: Loytaa mukava
paikka missa tydskennella, kuten luonnon aaressa. Palkitsemalla itse&an elokuvaillalla, jos on
saanut tehtavan tehtya ajoissa. Keskittymalla tyon parhaaseen ja mielekkaimpaan osaan tai
kayttamalla sita palkintona, kun on tehnyt jonkun epamiellyttavan tehtavan ensin. (Bryant & Kazan
2013)



Rakentavien ajattelumallien strategiat: tarkoituksena on edistaa rakentavien ajatusmallien
syntyé, joista voi olla positiivinen vaikutus tyén tulokseen. Rakentavien ajatusmalleihin kuuluu
vadarien uskomusten, ajatusten ja oletusten huomaaminen ja korvaamaan ne rakentavammalla
ajatusmallilla. Negatiiviset ja itsetuhoiset ajatukset tulisi huomata ja korvata ne positiivisemmilla
ajatuksilla. Tarkkaan analysoimalla omia ajatusmalleja ja puheita on mahdollista korvata
negatiivisuus positiivisuudella. Yksil6t, jotka uskovat onnistuvansa tehtavassa parjaavat yleensa
paremmin kuin ne, jotka ajattelevat epaonnistuvansa. (Neck 2006) Rakentavien ajatusmallien
strategiat voidaan jakaa neljaan osaan: uskomusten kehittdminen, mielikuvituksen kayttaminen
suorituskyvyn parantamiseksi, sisdisen puheen kayttaminen seka uusien paranneltujen
"kasikirjoituksien” oppiminen ja kayttaminen. (Bryant & Kazan 2013)

Ensimmainen rakentavien ajatusmallien strategia on omien uskomusten kehittdminen. Uskomukset
ohjaavat jokapaivaista kayttaytymistamme, mutta osa naista uskomuksista voivat vaikuttaa
negatiivisesti tavoitteisimme. Esimerkiksi uskomus "nyt on lilan myohaista tehda muutos” voi estaa
muutoksen tekemisen. Uskomusten kehittamisen vaiheet ovat: 1. 16yda uskomus, joka estaa sinua
tekemasta mita haluat. 2. Tajua, ettd tAma uskomus ei ole totta. 3. Muotoile uskomus uudestaan.
4. Ota uusi uskomus haltuusi ja ala toimia sen mukaisesti. 5. Varmista, ettd uusi uskomus vie sinua

lahemmaksi tavoitteitasi. (Bryant & Kazan 2013)

Toinen strategia on mielikuvituksen kayttaminen suorituskyvyn parantamiseksi. Ammattiurheilijat
kayttavat tata strategiaa saavuttaakseen tavoitteensa, mutta sita voi kayttaa kuka tahansa.
Strategian tavoitteena on harjoitella jokin tilanne mielikuvituksen avulla useita kertoja, jotta kun

tilanne tapahtuu oikeasti, osaat toimia tilanteessa haluamallasi tavalla. (Bryant & Kazan 2013)

Kolmas strategia on sisdisen puheen kayttaminen positiivisesti. Itselleen kannattaa puhua
rohkaisevalla ja positiivisella asenteella, niin kuin kannustaisit ystavaa. Voit kannustaa itseasi
esimerkiksi sanomalla itselleen "voin oppia tdman” tai "tama vie minua lahemmas tavoitteitani”.
Kannattaa alkaa miettiméén milla tavalla puhut itsellesi ja milla tavalla voisit muuttaa sita

saavuttaaksesi tavoitteesi. (Bryant & Kazan 2013)

Neljas ja viimeinen strategia on uusien paranneltujen kasikirjoituksien oppiminen ja k&yttdaminen.
Jokainen meista on oman elamamme kasikirjoittaja ja ohjaaja. Monet ihmiset jaavat jumiin tiettyihin
samoihin kasikirjoituksiin tiedostamattaan. Kaikilla on kuitenkin mahdollisuus muokata omaa
k&sikirjoitustaan ja muokata mita tapahtuu seuraavaksi. Kun huomaat, etté kayt samaa
k&sikirjoitusta uudestaan ja uudestaan lapi voi olla aika miettia mista se on tullut, onko se viela
hyva ja olisiko aika muuttaa sita? Uuden kasikirjoituksen tekemiseen voi menna aikaa eika se ole

aluksi helppoa, mutta uskomalla itseensa kaikki on mahdollista. (Bryant & Kazan 2013)
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4 B2B-myynti

B2B-myynti viittaa siihen, kun yritys myy tuotteitaan tai palveluitaan toiselle yritykselle eli business
to business. Tassa kappaleessa kerrotaan B2B-myyjan tydsta. Ensimmaisena kaydaan lapi mita

B2B-myyntiprosessi voi pitaa sisallaan ja toiseksi, miten B2B-myyntia tehdaan tehokkaasti etana.

4.1 B2B-myyntiprosessi

Myyntiprosessilla tarkoitetaan tydskentelyn eri vaiheita, mita seuraamalla paastaan lahemmaksi
kaupan tekemista. Myyntiprosessien pituus ja vaiheiden maara vaihtelee eri alojen ja tuotteiden
valilla. Tyypillisesti B2B-myyntiprosessi koostuu asiakkaiden etsimisesta, yhteydenotosta,
tapaamisista, tarjouksesta seka kaupasta. Viimeisena vaiheena on raportointi ja kaupan eteenpdin
vienti esimerkiksi asiakkuusvastaavalle. (B2BMyynti.fi) Hyva myyntiprosessi auttaa myyjaa
automatisoimaan toistuvia asioita, seka helpottamaan itsensé arviointia sekéa kehitysta. (Helander
2019)

7 N N N N N N N
Prospektointi Kontaktointi Tapaaminen Tarjous pégﬁgfn?rqen Asiakkuus Arviointi
- AN N\ AN N\ AN \ J/

Kuva 4. B2B-myyntiprosessin vaiheet

Prospektoinnilla tarkoitetaan potentiaalisten asiakkaiden etsimistad. Parhaimpia prospekteja ovat

sellaiset yritykset, joilla on jokin ongelma, jonka ongelman voit ratkaista. Hyvin tehdyn
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prospektoinnin ansiosta myyjilla menee vdhemmaén aikaa seuraavassa vaiheessa, kun ei tarvitse
taysin sattumanvarassa tehda soittoja. (B2BMyynti.fi) Prospektoinnissa voi hyodyntaa
ihanneasiakasprofiilin rakentamista (lyhennettyna IAP). IAP on yritys, joka hyotyy paljon myyjan
tarjoamasta palvelusta, eikd vaadi suurta vaivaa saada asiakkaaksi. IAP voi merkita yrityksen
toimialan, henkildstomaaran, likevaihdon kasvuvauhdin, web-sivuilla kaytetyt teknologiat seka
toimiston sijainnin. Yritysten sisalla asiat voivat muuttua nopeasti, siksi IAP merkataan myds oikea
hetki ottaa yhteytta. Naiden lisaksi ihanneasiakasprofiiliin tarvitset henkilon, jonka kautta paaset
kontaktiin yrityksen kanssa. Mita korkeammassa asemassa oleva henkilé sen parempi. (Helander
2019)

Seuraavassa vaiheessa eli kontaktoinnissa tarkeinté on selvittdd, onko myymallesi palvelulle
tarvetta. Yhteydenottotapoja on useita. Yksi yleisimmista tavoista on lahettaa asiakkaille personoitu
sahkoposti, joissa keskitytddn asiakkaan ongelmiin. Talla tavalla saadaan parempia tuloksia kuin
kaikille lahetetyilla massasahkdposteilla. Puhelin soitoilla kuitenkin myyja pystyy antamaan
asiakkaalle enemman lisaarvoa ja se luo paremman mielen yrityksesta. Puhelimitse myyja pystyy
my6s seuraamaan myyntiprosessin edistymista paljon paremmin ja asiat on helpompi kayda lapi
asiakkaan kanssa. (B2BMyynti.fi) Ennen soittoa myyjan kannattaa viela miettia kertaalleen miksi
on soittamassa talle henkildlle. Jos asiakas vaikuttaa kiinnostuneelta voi myyja alkaa sopia
tapaamista. (Helander 2019)

Tapaamista sovittaessa myyjan tehtavana on tarjota asiakkaalle ratkaisua ja syyta miksi tavata.
Ehdota tapaamisaikaa ja lahetd puhelun jalkeen selkea kutsu. Kirjoita kutsuun lyhyesti ja selkeasti
tapaamisen siséltd. (Helander 2019) Ennen varsinaista tapaamista myyjan on hyva myos
valmistautua huolellisesti tapaamiseen. Tassa vaiheessa on hyva lukea aikaisempia muistiinpanoja
ja rakentaa myyntiargumentteja niiden mukaiseksi. Perehtymalla tarkasti asiakkaan toimintaan
myyja pystyy pohtimaan jo etukateen asioita mitd héanen tarjoamansa palvelu voi tehda
asiakkaalle. (B2BMyynti.fi)

Tapaaminen on ehka B2B-myyntiprosessin tarkein osa. Myyjén tulee ohjata keskustelua
kysymyksillaan. Tavoitteena on, ettd asiakas puhuu enemman ja kertoo asioita ilman, etta niista
tarvitsee edes erikseen kysya. (B2BMyynti.fi) Myyntitapaamisessa tarkeinta on olla oma itsensa
seka kohdata ostaja ihmisend. Myyntitapaamisen alussa voi olla mukava esimerkiksi tutustua
hieman ostajaan, kunhan muistaa palata takaisin tapaamisen agendaan. Tapaamisen tavoitteena
on selvittaa yrityksen tilanne seka ongelmat. Kun myyja on saanut kerattya tarpeeksi tietoa
asiakkaan tilanteesta, on hyva aika tehda ratkaisuehdotus. Ennen tapaamisen paattymista myyjan

kannattaa sopia miten prosessi etenee. (Helander 2019)
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Tapaamisen jalkeen myyjan kannattaa edeté prosessissa eteenpdin luontevasti. Tapaamisen
jalkeen myyja voi laittaa asiakkaalleen rennon sdhképostin, misséa on vastauksia asiakkaan
kysymyksiin tai vaikka lahettaa tarjouksen. B2B tarjoukset voivat usein todella teknisia ja siksi
asiakkaan kanssa voi myds sopia ajan tarjouksen lapikayntiin. Tarjousta lapi kdydessa asiakkaalta
voi kysya onko tarjouksessa kaikki sovitut asiat tai jos siihen pitaa viela tehda joitain muutoksia.
(B2BMyynti.fi) Tasséa vaiheessa myyjan on myos hyva kirjoittaa ylos kaikki tieto mita tahan
mennessa on tullut ilmi. Myyja voi esimerkiksi hyddyntéé paatoksenteon portaita, joka on kuvattu
kuvassa 5. (Helander 2019)

1. Kipu ja hyoty

* Ongelma jota ratkaistaan ja kuinka tarjoamasi sen ratkaisee.

2. Hinta ja budjetti

* Onko hinnassa ja budjetissa suuria eroja?

3. Paatoksentekijat

¢ Ketka kaikki ovat mukana paatéksenteossa? Ovatko kaikki tietoisia mita
ollaan ostamassa?

‘ 4. Aikataulu ‘

* Milloin paatds ollaan tekemdassa? Onko jarkevaa odottaa vai yrittda
saada p&atos nyt.

‘ 5. Muut esteet ‘

Kuva 5. Paattksenteon portaat (Mukaillen Helander 2019)

Kaupan paattamisessa on tarkeda saada jonkinlainen, paatos oli se sitten kylla tai ei. Jos asiakas
sanoo kylld, voidaan myyntiprosessi vieda loppuun. Jos asiakas sanoo ei, kannattaa kysya miksi
asiakas ei halunnut ostaa. B2B-myynnissa kaikki tieto on arvokasta, jotta myyja voi jatkossa valttaa
samankaltaisia tilanteita. (B2BMyynti.fi) Myynnillisesti myyja on tasséa vaiheessa jo tehnyt

kaikkensa, joten liiallista vatvomista kannattaa valttaa. (Helander 2019)

Kun kaupat on lydty lukkoon, on raportoinnin ja kaupan eteenpdin viennin aika. Tassé vaiheessa
kauppa voi siirtyd eteenpain asiakkuusvastaavalle. Kaikki mahdollinen tieto asiakkaasta kannattaa
raportoida silla se voi lisata asiakastyytyvaisyytta ja helpottaa lisdmyyntida. (B2BMyynti.fi) Helpoin
tapa luovuttaa asiakas eteenpain on kirjaamalla kaikki oleellinen heti alusta alkaen CRM
jarjestelmaan. Myos tassa paatoksenteon portaisiin keratyt tiedot voivat olla hy6dyksi

asiakasvastaavalle. (Helander 2019)
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Hyva myyja voi myos ottaa yhteytta asiakkaaseen ja tarkastaa, etté kaikki meni hyvin tuotteen
toimituksessa, asennuksessa ja ettei mitddn ongelmia ole ilmennyt tuotteeseen liittyen.
Osoittamalla aitoa kiinnostusta asiakasta kohtaan myds kauppojen sulkemisen jalkeen lisda
mahdollisuuksia, ettd sama asiakas ostaa sinulta myods uudestaan. Asiakkaan mukaan yhteytta
kaupan jalkeen voi ottaa puhelimitse, sdhkopostilla tai jopa kdymalla asiakkaan luona. (Jobber
2012)

Viimeisena vaiheena myyntiprosessia myyjan kannattaa arvioida prosessin toimivuutta. Olisiko
johonkin asiaan esimerkiksi voinut valmistautua paremmin? Hyva myyntiprosessi on
henkilokohtainen ja se rakentuu ajan myo6ta. Tyon eri vaiheisiin voi tehda valmiita kokonaisuuksia,

kuten kysymyslistoja, joita voi hyodyntaa jokaisen asiakkaan kanssa. (Helander 2019)
4.2 B2B-myynti etdna

Teknologian kehittyminen on mahdollistanut B2B-myynnin tekemisen etana. Erityisesti Covid-19
pandemia vauhditti yritysten siirtymista etatydskentelyyn. Hyvilla tydkaluilla varustettuna

myyntiprosessin pystyy suorittamaan etéana ilman mitd&n ongelmia.

Etatytskennella voi periaatteessa missé tahansa, mutta tila, jossa voi tydskennelld rauhassa ja
hoitaa asiakastapaamisia hairi6itta olisi suositeltavaa. Rauhallisen tilan liséksi myyja tarvitsee
myynnin tydkaluja, mutta hyva uutinen on se, etta naita tyokaluja kaytetaan myos, vaikka myyntia
tehtaisiin kasvotusten. Myynnin tydkaluihin kuuluu esimerkiksi asiakkuudenhallintajarjestelmaét
(CRM), videoneuvottelut (esim. Teams ja Zoom), sahkdinen allekirjoitus, chat ja
asiakaspalvelujarjestelmat. Erityisesti etamyynnissa tarkeimmat tydkalut ovat videoneuvottelu seka

sahkaoinen allekirjoitus. (Honkanen 2020)

Myyntiprosessin ensimmaisessa vaiheessa eli prospektoinnissa etatydskentely ei vaikuta juuri
lainkaan tyoskentelyyn. Myyjan sijainnilla tdssa vaiheessa ei ole valia ja se on jopa tehokkaampaa
kuin normaalisti. Normaalisti myyjalla menee aikaa esimerkiksi tapaamisiin matkustamiseen, mutta
etdna tAman ajan voi kayttda jatkuvaan prospektointiin. Myds kontaktointi tapahtuu puhelimitse tai

sahkopostitse. (Honkanen 2020)

Tapaamiset etana voivat olla hankalampia kuin normaalit tapaamiset. Etdtapaamisessa
kehonkielen tulkitseminen voi olla vaikeampaa tai jopa mahdotonta, siksi myyjan pitda valmistella
ja harjoitella etatapaamista. Myyjan tulee opetella kayttamé&an valitsemaansa videopuhelu
sovellusta ja pysymaan ajan tasalla, jos siihen tulee muutoksia. Myds itse tapaamiseen kannattaa
valmistautua normaalia paremmin: tutustu huolella prospektin yritykseen silla geneeriset

myyntipuheet eivat valttdmatta kiinnosta enda ketaan. Etatapaamisissa aikataulut ovat yleensa
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tiukempia, joten asiakkaaseen tutustumiseen ja jaan rikkomiseen jaa vahemman aikaa. Hyva tapa
tutustua asiakkaaseen on kayttaa kameraa ja esittaytya ja antaa toiselle osapuolelle myos
mahdollisuus esittaytya. (Honkanen 2020)

Etatapaamisen yksi hienouksista on naytonjako ja diaesitykset. Myyjan tulee varmistaakin, etta
tapaamisessa kaytettavat materiaalit ovat taydelliset ja visuaaliset. Etdtapaamisen aikana asiakas
saattaa tehdé jotain muuta, siksi tavoitteena on herattéé asiakkaan kiinnostus. Myyjan
kannattaakin pitaa keskustelu rikkaana molemmin puolin, esittaa kysymyksia, mutta myos
rohkaista asiakasta tekemaan samoin. Ennen kuin etdtapaaminen loppuu myyjan pitaa sopia

jatkotoimenpiteista, eli aikatauluttaa seuraava vaihe. (Honkanen 2020)

Etatapaamisten jalkeen myyjan tavoitteena on yllapitdd tapaamisessa saavutettu yhteys
asiakkaaseen. Tarkeintd on pysya ajan tasalla prospekti yrityksen tapahtumista ja tehda sovitut
asiat huolellisesti. Kun on aika klousata kaupat on sahkdinen allekirjoitus nopeampi, turvallisempi
seka alentaa my0s kustannuksia. (Honkanen 2020)

Kuten normaalissa myyntiprosessissa prosessia ei kannata lopettaa allekirjoitukseen tai
negatiiviseen paatokseen. Myos etdna kannattaa aina reflektoida prosessin onnistumisia seké
epaonnistumisia. CRM jarjestelman siistina pitdminen ja sinne raportointi helpottaa koko

organisaation toimintaa ja muutosten tekemisté. (Honkanen 2020)
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5 Teorian yhteenveto ja tulokset

Tassa kappaleessa on lyhyet yhteenvedot jokaisesta tutkimuksen alakysymyksestd, sekéa
paakysymyksesta. Lopuksi tama kappale sisaltaa visualisoinnin itsensa johtamisen strategioista,

joita B2B-myyjat voivat hyodyntaéa tydssaan.

5.1 Mitaitsensajohtaminen on

Itsensa johtamisen maaritteli Manz vuonna 1986. Silloin han kuvaili itsensa johtamista matkana
itsensa loytamiseen, itsetyytyvaisyyteen, itsevaikuttamisen menetelmaksi, itsetehokkuuden
lahteeksi, kayttaytymisen ohjaamisen lahteeksi seké itsenda toteuttamisprosessiksi. Taman ja
muiden aikaisempien teorioiden pohjalta myds Sydanmaalakka (2010) on rakentanut Oy Min& Ab —
mallin, missa itsenséa johtaminen eri osa-alueet on jaettu kuuteen eri osaan: keho, mieli, tunteet,
arvot, tyd seka tietoisuus. Itsensa johtamisen tavoitteena on itsetuntemuksen ja reflektion avulla

uudistua kaikissa naissa osa-alueissa.

Itsensé johtamisen strategioiden tavoitteena on auttaa yksiloa itsenséa johtamisessa. Neck (2006)
jakoi itsensa johtamisen strategiat kolmeen eri kategoriaan: kayttaytymiseen keskittyvat-,
luonnollisen palkitsemisen-, seka rakentavien ajattelumallien strategiat. Kayttaytymiseen
keskittyvien strategioiden tavoitteena on ymmartaa kayttaytymismallimme ja korvata ne
paremmilla. Luonnollisen palkitsemisen strategioiden avulla pyritaan lisaamaan tehtavien
palkitsevuutta. Rakentavien ajattelumallien strategioiden tavoitteena on hyddyntaa omia
ajatuksiaan suorituskyvyn parantamiseksi. Na&ita strategioita voi myds B2B-myyjat hyddyntaa

tyossaan.
5.2 Mita henkilokohtainen B2B-myynti pitaa sisallaan

Henkilékohtaisen B2B-myynnin vaiheet voidaan tiivistda myyntiprosessiin. Myyntiprosessi pitaa
siséllaén kaikki vaiheet, jotka myyja tekee tydssaan. Myyntiprosessien pituus ja vaiheet vaihtelevat
asiakkaan ja tuotteen mukaan. Myyntiprosessi alkaa prospektoinnilla, jonka tavoitteena on l6ytaa
potentiaalisia asiakkaita. Taman jalkeen myyja kontaktoi ja ottaa selvaa onko hanen myymalleen
tuotteelle tarvetta ja sopii tapaamisen. Tapaamisen tavoitteena on kartoittaa asiakkaan tarpeet ja
tehd& niiden pohjalta ratkaisuehdotus. Tapaamisen jalkeen asiakkaalle annetaan tarjous ja kauppa
paatetaan. Hyva myyja lopuksi arvioi toimintaansa ja kehitysta seka pitdd huolen, etta uudesta

asiakkaasta pidetaan huolta.
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5.3 Miten B2B-myyntia tehdaan etana

Teknologian ansiosta kaikki myyntiprosessin vaiheet on myos mahdollista tehda etédna. Suurimpia
eroja normaaliin myyntiin on tapaamisen jarjestaminen videopalvelun kautta seka sahkéinen
allekirjoitus. Myyjalta etatyéskentely vaatii hyvaa ajanhallintaa, silla etatapaamisissa aikataulut ovat
yleensa tiukempia. My6s videopuhelun valityksell& kehonkielentulkitseminen on vaikeampaa.
Videopuheluissa kannattaakin hytdyntaa naytonjakoa ja diaesityksid, jotka herattavat asiakkaan
kiinnostuksen. Myyjané on tarke&a pitaa keskustelu rikkaana molemmin puolin seka varmistaa

asiakkaan kanssa jatkotoimenpiteista normaalia tarkemmin.
5.4 Miten itsensa johtamisen taidot tukevat B2B-myyjaa etatydssa?

B2B-myynti etana vaatii tyontekijalta joustavuutta, reagointi kykya, luovuutta seka kykya uudistua.
Etatyoskentelyssa korostuu itsensé johtamisen taitojen tarkeys. Itsensa johtamisen strategiat
tukevat B2B-myyjaa parantamaan omaa tehokkuuttaan, motivoituneisuuttaan seka tydssa
onnistumista. Alla kuva 6 tiivistda Bryant & Kazan (2013) sek& Neck (2006) méaarittelemat itsensa

johtamisen strategiat.

Kayttaytymiseen

= Tavoitteena havainnoida omaa toimintaa, asettaa realistisia

I(E g k Ittwat tavoitteita ja luoda itseohjautuvuutta
strategiat

» Esim. Tavoitteiden, muistiinpancjen ja listojen tekeminen.

Luonno I I IS€n » Tavoitteena tehd3 toista palkitsevampia

palkitsemisen » Esim. Loytamalld mukavan paikan tyoskennelld tai
. palkitsemalla itsens3 elokuvaillalla téiden jalkean
strategiat

Rakentavien » Tavoitteena on kehittdd omaa ajatusmaailmaa
. . positiivisemmaksi
ajattelumallien

» Esim. Kehittdmalla uskomuksia, kayttamalld sisdistd puhetta
Strategi at positiivisesti sekd mielikuvituksen avulla harjoittelu

Kuva 6. Itsensa johtamisen strategiat

Naiden kolmen itsensa johtamisen strategian avulla B2B-myyja voi tehda etatdiden tekemisesta
tehokkaampaa, motivoivampaa seké palkitsevampaa. Kayttaytymiseen keskittyvat strategiat
pohjautuvat itsensa tuntemiseen. Kun myyja tuntee itsensa, on hyvien kayttaytymismallien
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tekeminen helpompaa. B2B-myyja voi esimerkiksi tehda realistisia tavoitteita, muistiinpanoja ja
listoja. Naiden pohjalta B2B-myyja voi miettid mitk& toimintatavat olivat toimivia. Luonnollisen
palkitsemisen strategioiden tavoitteena on tehda tdiden tekemisesta palkitsevampaa. B2B-myyja
voi esimerkiksi tehda t6itd mieluisassa paikassa kuten parvekkeella. Toinen tapa tehda tyosta
palkitsevampaa on palkita itseaan esimerkiksi elokuvaillalla tai muulla mielekkaalla tekemisella
toiden jalkeen. Kolmantena strategiana B2B-myyja voi hyodyntaa rakentavien ajattelumallien
strategioita. Naiden strategioiden tavoitteena on kehittdd omaa ajatusmaailmaa positiivisemmaksi.
B2B-myynti etdn& on huomattavasti mukavampaa, jos luottaa itseensa. Yksi esimerkki rakentavien
ajattelumallien strategioista on mielikuvituksen avulla harjoittelu. B2B-myyjéa voi mielikuvituksen
avulla harjoitella myyntitapaamista niin paljoin kuin haluaa. Hyvan harjoittelun jalkeen B2B-myyja

osaa toimia tapaamisessaan haluamallaan tavalla.
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6 Pohdinta

Pohdinta kappaleessa kerrotaan opinnaytetyon paatulokset ja niista tehdyt johtopaatokset.
Esitetaan jatkotutkimusehdotus ja mietimme tutkimuksen luotettavuutta. Naiden liséksi Kirjoittaja

my6s arvioi opinnaytety® prosessia.

6.1 Johtopaatotkset

Opinnaytetyon tavoitteena oli selvittd& mitka itsensa johtamisen taidot tukevat B2B-myyjaa
etatydssa. Teoria osuudessa esille nousivat erityisesti itsensa johtamisen strategiat. Itsensa
johtamisen strategioiden avulla B2B-myyja voi parantaa omaa tehokkuuttaan, itseohjautuvuuttaan

seka lisaamaan motivaation tunnetta.

Covid-19 pandemian vauhdittamana etatydskentelyn maara kasvoi runsaasti. Kuten
aikaisemminkin on mainittu, opinnaytetyon kirjoittaja on kéynyt melkein koko ammattikorkeakoulun
etana. Etatydskentelyssa korostuu entistd enemman itsensa johtamisen taitojen merkitys.

Etatyoskentelyssa tehokkuudesta, ajanhallinasta seka hyvinvoinnista on vastuussa itse.

Yhta lailla B2B-myynnissa itsensé johtamisen taitojen seka itsensa ohjautuvuuden taitojen
osaamisesta on suuresti hyotya. Etatyoskentely péivina pitdd pystyd johtamaan itsedén ilman
kenenkaan ohjausta. Itsensa johtamisen strategioita hyddyntamalla B2B-myyjat voivat parantaa
omaa tehokkuuttaan, itseohjautuvuuttaan, motivaatiotaan seké jaksamistaan tydssaan ja

elaméassaan.
6.2 Jatkotutkimusehdotukset

Kirjoittajan mielestd mielenkiintoinen jatkotutkimusehdotus olisi tutkimus, jossa vertaillaan uusien
B2B-myyjien toimintaa, tuloksia seka tyohyvinvointia. Osalle myyjista opetettaisiin itsensa
johtamisen strategiat ja toisille ei. Taman kaltaisella tutkimuksella pystyttaisiin mittaamaan ja
vertailemaan itsenséa johtamisen strategioiden hyddyllisyyden myynnisséd, sekd myyijien

hyvinvoinnissa.

Toinen jatkotutkimusehdotus keskittyy jo pitkd&n B2B-myyntia tehneisiin. Jokainen ihminen on
hieman erilainen ja jokaiselle toimii hieman eri strategiat. Haastattelututkimuksen avulla saisimme

hyvia kaytannon vinkkeja ja ideoita itsensa johtamiseen.
6.3 Tutkimuksen luotettavuus

Laadullisen tutkimuksen luotettavuuden arviointi ei ole yksinkertaista, eika siihen ole mitaan

tarkkaa ohjetta. Luotettavuutta voi kuitenkin arvioida esimerkiksi miettiméalla tutkimuksen kohdetta
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ja tarkoitusta, omat sitoumukset tutkijana tassa tutkimuksessa, aineiston keruu, tutkimuksen kesto,
aineiston analyysi, tutkimuksen luotettavuus sek& tutkimuksen raportointi. Tutkimuksessa on

erittain tarkeaa sen johdonmukaisuus. (Tuomi & Sarajarvi 2018)

Tutkimuksen kohteena ja tarkoituksena oli tutkia mité itsensé johtamisen taitoja B2B-myyja voi
kayttad hyodyksi etatdissa. Tutkimuskohde valikoitui sen ajankohtaisuuden vuoksi, silla covid-19
pandemian takia etatydskentely lisdéntyi huimasti erityisesti B2B-myynnissd. Tama lisasi
kirjoittajan mielenkiintoa itsensa johtamisen taitoihin. Aineistoa keréttiin tutkimuskysymyksissa
olevilla sanailla kuten itsensa johtaminen ja B2B, Haaga-Helian verkkokirjastosta seka eri
hakuselaimilla. Tutkimuksen tekeminen alkoi syksylla 2022 ja valmistui 2023 alkuvuodesta, joten
tutkimuksen tekemiseen on ollut riittavasti aikaa. Opinnaytetyo on kirjoitettu Haaga-Helian pitkalle

raportointipohjalle.

Laadullisessa tutkimuksessa luotettavuuden kriteerin& voidaan pitaa uskottavuutta, mutta
uskottavuuden maarittelyssakin on eroja. Tyhjalan (1991) mukaan uskottavuutta on totuusarvo,
sovellettavuus, pysyvyys seké neutraalisuus. Parkkila (2000) puolestaan maarittelee
uskottavuuden tutkimuksen osallistuneiden riittdvalla kuvauksella seka arviolla aineiston
totuudenmukaisuudella. (Tuomi & Sarajarvi 2018) Tama opinnaytetyd on naiden ylla mainittujen
kriteerien mukaisesti luotettava. Opinnaytety® on kirjoitettu neutraalisti, sek& sen taustat on
kerrottu selkeasti. Myds kaytetyt aineistot ovat uskottavia ja totuudenmukaisia. Opinnaytetydssa

kaydyt asiat ovat sovellettavissa.

Toisena laadullisen tutkimuksen yleisesti kaytettavana luotettavuuden mittarina voidaan kayttaa
siirrettavyytta. Parkkilan (2000) mukaan tulosten luotettavuutta mitataan niiden siirrettavyydella
tutkimuskontekstin ulkopuoliseen kontekstiin. (Tuomi & Sarajarvi 2018) My6s taman kriteerin
mukaisesti tutkimus on luotettava. Opinnaytetytssa esille tulleet aiheita ja tuloksia voi kayttaa

myos tutkimuskontekstin ulkopuolisiin konteksteihin.
6.4 Opinnaytety® prosessin arviointi

Opinnaytetydprosessi oli kirjoittajalle taysin uutta. Opinnaytetydn idean keksiminen tuotti paljon
vaikeuksia kirjoittajalle, seka tutkimuskysymysten tekeminen. Myds aikataulusuunnitelman
tekeminen alussa oli vaikeaa, koska tydn sisalt6 ja vaiheet olivat vield hieman hukassa. Ty6
kuitenkin pysyi alun ongelmista ja epaselkeasté aikatulusta huolimatta kiitettavasti aikataulussa.

Aikataulussa pysymisessé auttoi erityisesti viikkkokohtaisten suunnitelmien tekeminen.

Itse varsinaisen opinnaytteen kirjoittaminen alkoi ensimmaisellé teoria osuudella. Jalkikateen

ajateltuna olisi ollut jarkevampdaa aloittaa kirjoittamalla eri tutkimusmenetelmista, jotta alusta alkaen



20

kirjoittajalla olisi ollut selkeampi visio minkélainen opinnaytetyd on kyseessa. Myds jokaiseen teoria
osuuteen kirjoittaja olisi halunnut keraté hieman lisaa lahteita, ja paneutua aiheisiin hieman
syvemmin kuin nyt aikaa oli. N&ista seikoista huolimatta kirjoittaja on tyytyvainen valmiiseen
lopputulokseen ja uskoo, etta tyo tiivistdad aiheista olennaisen.
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