Opinnaytetyo (AMK)
Tradenomi

2023

Julius Kangas

Myyntipsykologian ja kulttuurien
valisten erojen vaikutus myyntiin:
Esimerkkina Yhdysvallat

TURKU AMK

TURKU UNIVERSITY OF
APPLIED SCIENCES



Opinnaytetyo (AMK) | tiivistelma
Turun ammattikorkeakoulu
Tradenomi

2023 | 24 sivua
Julius Kangas

Myyntipsykologian ja kulttuurien valisten erojen
vaikutus myyntiin

Opinnaytetyoni aihe sai alkunsa kesatyopaikaltani, jossa rupesin pohtimaan
miten myynnin psykologia seka kulttuurien valiset erot vaikuttavat myyntiin ja
myyntitilanteisiin. Opinnaytetyoni teoriaosuus jakautuu kolmeen osioon: Myynnin
perusteet, myyntipsykologian vaikutus myyntiin ja kulttuurienvalisten erojen
vaikutus myyntiin. Myynti osiossa tarkastellaan myynnin eri malleja ja tutustutaan
perinteiseen myyntiin. Myyntipsykologia osuudessa pureudutaan ihmisen
mieleen ja miten psykologista myyntia voi kehittaa. Viimeisessa osiossa eli
kulttuurienvalisissa eroissa keskitytadn tarkastelemaan miten erilaiset
myyntitilanteet tapahtuvat maailmalla.

Asiasanat:
Myyntipsykologia, kulttuurierot



Bachelor’s Thesis | Abstract
Turku University of Applied Sciences
Bachelor of professional sales

2023 | 24 number of pages
Julius Kangas

The impact of sales psychology and cross-cultural
differences on sales.

My thesis topic originated from my summer job, where | began to ponder how the
psychology of sales and cross-cultural differences affect sales and sales
situations. The theoretical part of my thesis is divided into three sections: Sales
basics, the impact of sales psychology on sales, and the impact of cross-cultural
differences on sales. In the Sales section, we look at different sales models and
get acquainted with traditional sales. In the Sales Psychology section, we delve
into the human mind and how to develop psychological sales skills. In the final
section, which is the Cross-Cultural Differences section, we focus on examining
how different sales situations unfold around the world.

Keywords:
Sales Psychology, Cultural differences



Sisalto

Kaytetyt lyhenteet ja sanasto
1 Johdanto

2 Myyntipsykologia

2.1 Myynti psykologian nakokulmasta

2.2 Ostaminen, auktoriteetti ja asiantuntemus
2.3 Brandit ja myyntipsykologia

3 Kulttuurierojen vaikutus myyntiin

3.1 Kulttuurien ymmartaminen ja kansainvalinen liiketoiminta
3.2 Kulttuurierot maailmalla

3.3 Lewisin malli ja asiakaskokemus

3.4 Suomi ja Yhdysvallat

4 Toiminnallinen osuus

5 Johtopaatokset ja suositukset

5.1 Johtopaatokset

5.2 Suositukset

5.3 Luotettavuuden ja toistettavuuden arviointi

Lahteet

13
13
13
14
16

18

19
19
20
20

22



Kaytetyt lyhenteet ja sanasto

Liidi Potentiaalinen asiakas, joka on osoittanut kiinnostusta
kyseista yritysta kohtaan. (Huttunen 2020)

Lyhenne Lyhenteen selitys (Lahdeviite)



1 Johdanto

Opinnaytetyoni aiheen keksin kesatyopaikallani. Kiinnostukseni psykologiaa
kohtaan seka intohimoni erilaisiin kulttuureihin toi mieleeni idean tehda tama tyo
kyseisista aiheista. Tyoni tarkoituksena on selvittda miten ihmisen aivot toimivat
erilaisissa myyntitilanteissa seka miten kulttuurilliset erot vaikuttavat
myyntitilanteisiin. Tydssa kerron myynnillisen psykologian eri vaiheista seka siita,
miten ne vaikuttavat ostajan kayttaytymiseen. Kasittelen myos hieman historiaa
seka kerron miten psykologiaa kaytetdan myynnin yhteydessa.

Toisessa kappaleessa kasitellaan kulttuurien valisia eroja myyntitilanteissa.
Kasittelen Lewisin mallia seka Yhdysvaltojen ja Suomen valisia eroja erilaisissa

myyntitilanteissa.

Valitsin tyohoni vertailukohteeksi Suomen ja Yhdysvaltojen kulttuurilliset erot
myyntitilanteissa. Vertailukohteeksi valitsin Yhdysvallat, koska mielestani
jokaisen myyntia harjoittavan henkilon on syyta tietaa kuinka vaikutusvaltainen ja
suuri maa on kyseessa. On tarkeda ymmartaa tiettyja kaytantdja seka
toimintatapoja, jos haluat yrityksesi menestyvan Yhdysvalloissa seka muualla
maailmassa. Mikali myyntitilanteessa et ymmarra tiettyja kaytantoja, voi tilanne
kariutua heti alkumetreilla.

Yhdistaessasi myynnin psykologian ja kulttuurien ymmartamisen, sinulla on hyvat
evaat menestya yritysmaailmassa Suomen ulkopuolella. Lewisin mallit ovat
mielestani loistava esimerkki psykologisen myynnin pohjaksi. Ymmartaessasi
kulttuureista ja maista riippumattomat erot ihmisten kayttaytymisessa, osaat
toimia erilaisten ihmisten kanssa erilaisissa tilanteissa. Tahan lisattyna
kulttuurillisten erojen oppiminen antaa sinulle vahvan pohjan toimia

yritysmaailmassa Suomen ulkopuolella.



2 Myyntipsykologia

Tama luku keskittyy myyntiin psykologian nakdkulmasta. Luvussa perehdytaan
asiakkaiden kayttaytymiseen tietynlaisissa asiakaskohtaamisissa. Lisaksi

luvussa kaydaan lapi sita, miten myyja voi ymmartaa asiakkaita paremmin.

2.1 Myynti psykologian nakokulmasta

Asiakkaiden kayttaytymisen mallit maaraavat, ostavatko he tuotteesi vai
ohittavatko tarjouksen. Ymmartamalla nama mallit voit ohjata heitd kohti
ostamista ja siten lisata myyntiasi. Myyntipsykologia kertoo naista malleista
tarkemmin ja antaa kasityksen siita, mitd asiakas haluaa, mistd he ovat
peloissaan seka miksi he toimivat ja ajattelevat tietylla tavalla. Myyntipsykologia
on myos kaytannollista ja selitysten lisaksi se tarjoaa vinkkeja ja nikseja, joilla
saat asiakkaat ostamaan paremmin. (Taplink 2023) Myyntipsykologia on myos
tutkimusta tietoisesta ja tiedostamattomasta ostokayttaytymisesta, tunteista seka
ajattelu- ja paatoksentekoprosesseista. Kun myyntiedustajat perehtyvat myynnin
psykologiaan, he voivat muokata myyntipuheitaan vastaamaan prospektien
ainutlaatuisia ja usein sanattomia tarpeita. Sen sijaan, etta luodaan yksi
universaali myyntiesitys tai puhe, myyjat voivat kayttdaa myynnin psykologian
periaatteita koskettaakseen prospektien emotionaalisia tarpeita suoraan
prospektien emotionaalisiin tarpeisiin. (O’Connor 2023) Psykologinen myynti
perustuu usein siihen, mita tiedamme sosiaalisesta kayttaytymisesta ja siita,
miten aivot vaikuttavat ostopaatokseen. Kun myyntiprosessissa tehdaan kaikki
asiakkaan hyvaksi, talloin autetaan potentiaalisia asiakkaita |0ytamaan jotain,
mita he tarvitsevat, mutta mita heilla ei viela ole, tai paasemaan eroon jostakin,
jota heilla jo on, mutta mita he eivat tarvitse. (Pipedrive 2023)

Vaikka ostopaatokset ovatkin usein harkinnan tulosta, ne eivat juurikaan perustu
pelkastaan logiikkaan. Kuten kaikissa muissakin vuorovaikutusta ja
henkilokohtaista kommunikaatiota sisaltavissa aloissa, myd0s myynnissa
(erityisesti B2B-myynti) kyse on siita, kuinka vakuuttava olet. Toisin sanoen,
kaikki riippuu niistd psykologisista keinoista, joita kaytat vakuuttaaksesi



potentiaaliset asiakkaat siita, etta he todella tarvitsevat tarjottua tuotetta tai
palvelua. llman liioittelua voidaan sanoa, etta psykologia on menestyksekkaan
myynnin selkaranka. (Sydorenko 2023) Voidaan my0s sanoa, etta menestyksen
kannalta, on tarkedd ymmartaa asiakkaita. Menestykseen ei riitd vain se keita
asiakkaat ovat, vaan myods se, mika motivoi heitd kayttdmaan rahojaan.
Myyntipsykologia  tarkoittaa asiakkaiden emotionaalisten tarpeiden
ymmartamista tuotteen arvon korostamisen sijaan. Asiakkaan asemaan
asettuminen auttaa hallitsemaan myyntipuhetta huomattavasti. Useimmat
ihmiset ostavat ennemmin tunteiden kuin logiikan perusteella. Olemassa on
seitseman yleisinta emotionaalista reaktiota myyntitilanteessa, jotka ovat yhteen
kuuluvuuden tunne, pelko, syyllisyys, luottamus, johtajuus, arvot ja mielihyvan
tunne. (Business 2023)

Seuraavaksi kerron muutaman tarkean esimerkin psykologian vaikutuksista
myyntiin. Ensimmainen esimerkki psykologian vaikutuksesta myyntitilanteisiin on
nopea vastaaminen asiakkaalle. Tama nayttaa asiakkaalle sen, ettda hanen
tarpeensa on huomioitu ja hanet on huomioitu. (Taplink 2023) Seuraavaksi
vuorossa on vastavuoroisuusperiaate. Yksi suosituimmista ja todistetuimmista
myyntipsykologian keinoista on vastavuoroisuus. Tekniikkaan kuuluu asiakkaille
ilmaisten naytteiden, lahjojen, yllatysten, erikoisalennusten antaminen tai
kilpailujen jarjestaminen palkintoineen. (Taplink 2023) Kolmantena aiheena on
empatia. Ymmartaaksesi kenelle myyt, on oltava empaattinen. Silloin syntyy
parempi mahdollisuus myyda tuotetta aktiivisesti eika vain yrittamalla ymmartaa,
miksi asiakas etsii tuotetta tai palvelua. Empatia-kartan luominen operationalisoi
empatian kasitettd rakentamalla nelja neljannesta, joiden avulla voi arvioida
asiakaskokemuksia. (Pederson 2020)

Muutamat myyntipsykologian vinkit pysyvat samoina ajan kuluessa, mutta on
myos niitd, jotka muuttuvat. Tama johtuu siita, ettd asiakkaiden psykologia
vaihtelee eri aikoina. Esimerkiksi nykyaikaiset inmiset ovat tottuneet lahes liikaa
siihen, ettd voivat ostaa mita tahansa milloin tahansa. Tarjonnan valtava
monipuolisuus on tehnyt meista valikoivia ja vaativia, melkein nirsoja. Halu valita
lukemattomista vaihtoehdoista paras, johtaa pelkoon tehda vaara valinta ja
viivastyttaa ostoksia. Siksi liian monet vaihtoehdot eivat aina ole hyvia. (Taplink



2023) Olemassa on kuitenkin kayttaytymismalleja, joiden avulla voidaan
ymmartaa asiakkaan kayttaytymista. Naista suosituin on DISC kayttaytymismalli,
jonka kehitti ensimmaisena psykologi William Moulton Marston vuonna 1928
kirjassaan "Emotions of Normal People". Han ehdotti, ettd persoonallisuutta
voidaan ymmartaa neljan keskeisen piirteen kautta: Dominoiva, Vaikuttava,
Vakaa ja Noudattava. Nama piirteet maarittavat henkilon kayttaytymisen ja sen,
miten han vuorovaikuttaa ymparistonsa kanssa. (Discassessment 2022) DISC-
variarviointimallin avulla voit arvioida potentiaalisia ja olemassa olevia
asiakkaitasi kayttaen varikaavioita, jossa jokainen vari vastaa tiettyja
ominaisuuksia. (Sydorenko 2023)

Seuraavaksi tassa luvussa esitellaan DISC-tyypit tarkemmin. D-tyypin ihmiset
turhautuvat hitaudesta. He odottavat myyjan liikkkuvan heidan maaraamassaan
tahdissa, vaikka se olisi nopea ja holtiton. Paatoksenteko tai hitaus voi estaa
myynnin. (Bowser 2017) Toisena vuorossa on Vaikuttavuus eli vaikuttavat
henkilot ja myyjat. He ovat luonteeltaan sosiaalisia ja ystavallisia. Heilla on erittain
hyvat vuorovaikutustaidot seka ovat erittain ilmaisuvoimaisia ja innostuneita. I-
tyypin ihmiset ovat ymmartavaisia asiakkaita, mutta karsivat suuresti
jarjestaytymisen puutteesta ja voivat helposti eksya. Heita on stimuloitava, jotta
voivat pysya keskittyneena tavoitteeseen. Liian muodollinen ymparistd saa heidat
menettamaan innostuksensa. (Carrier 2022) S-tyyppiset ihmiset ovat usein
hiljaisia ja myontyvaisia. He ovat varovaisia paatoksentekijoita ja haluavat olla

aivan varmoja, etta valinta on oikea, ennen kuin sitoutuvat. (Bowser 2017)

2.2 Ostaminen, auktoriteetti ja asiantuntemus

Myyntialalla noudatetaan samoja periaatteita kuin muuallakin yhteiskunnassa,
missa ihmiset arvostavat tiettyja ominaisuuksia ja ovat valmiita luottamaan
auktoriteetteihin. Tietyt ammatit ja niihin liittyva pukeutuminen voivat luoda
auktoriteettivaikutelman. Esimerkiksi valkoinen laakarintakki voi antaa mielikuvan
ravitsemusterapeuttina tai |aaketieteen asiantuntijana. Oman alan kirjojen
julkaisu, julkiset esiintymiset, jatkokoulutus ja asiantuntijuus televisiossa voivat

lisatd auktoriteetin asemaa. Naiden elementtien avulla ihmiset oppivat
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luottamaan ja tekemaan ostoksia. (Nortio 2018) Auktoriteetin osalta my0os ostajaa
vakuutetaan henkildiden toimesta, jotka ovat tunnettuja asiantuntijoita alallaan tai
alallaan arvostettuja tahoja. Esimerkiksi monet hammastahnamainokset
vaittavat, etta tuotetta suosittelevat hammaslaaketieteen yhdistykset ja etta se on
"hammaslaakareiden luottotuote". (Freedman 2023) Nain myds esimerkiksi
kiinteistonvalittdja voisi korostaa kokemustaan alueella tai asemaansa
sertifioituna erikoisasiantuntijana tietylla osa-alueella. (Mchunu 2023)
Myyntipsykologiassa auktoriteetti viittaa myoOs aikaisempien saavutusten tai
tunnustuksen kayttamiseen luottamuksen inspiroimiseksi. Tama periaate voi olla
ratkaisevan tarkea myyntipuheessa tai muissa tilanteissa, joissa luottamus on
luotava luottamus nopeasti. Uskottavuus asiantuntijan roolissa maarittaa sen,
kuinka vakavasti kuluttajat suhtautuvat myyjan ehdotuksiin. (Mchunu 2023)
Neuropsykologit Bede Broshnan ja Martin Fairn (Gazing Performance Systems,
Inc.) ovat tutkineet ostamiseen liittyvia psykologisia vaiheita jo yli 15 vuoden ajan.
Ihmisen paatoksenteko koostuu joukosta taysin ennustettavia vaiheita, joita
ymmartamalla myyja voi parantaa mahdollisuuksiaan onnistua merkittavasti.
Paatoksentekoprosessi etenee kaikilla ihmisilla samalla tavalla, riippumatta
tuotteen kompleksisuudesta, toimialasta, kulttuurista, hinnasta tai asiakkaan
persoonasta kuten kuvasta 1. nahdaan. (Adeptus 2016)

Tunne Jarki

1. Mita haluan? 2. Mita tarvitsen?

3. Olenko varma? 3. Kumman valitsen?

Kuva 1. Tietoisuus ostaessa. (Adeptus 2016)
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Ostamisen vaiheet ovat aina asiakkaan paassa, eivatkd myyjan tekniikoissa.
Siksi myyjan kannattaa kartuttaa ymmarrysta siita, mita asiakkaan mielessa
tapahtuu ostamisen aikana. (Adeptus 2016)

2.3 Brandit ja myyntipsykologia

Brandays on olennainen osa liiketoimintaa. Tuote tai palvelu voi olla parasta
laatua, ja hinta kilpailukykyinen, mutta jos brandays ei ole kohdallaan, on vaara
menettdd paljon potentiaalisia asiakkaita. Brandays tekee erottuvaiseksi seka
yrityksestasi tunnistettavan. Vahva brandi-identiteetti on olennainen osa
menestysta ja kasvua sekd sen kehittaminen parantaa myyntiasi seka lisaa
tunnettavuutta. (Dillard 2022) Tyontekijat tai tiimit, jotka ymmartavat
myyntipsykologiaa, voivat luoda yhteyksid potentiaalisiin tai nykyisiin
asiakkaisiinsa henkilokohtaisemmalla tasolla. Asiakkaat arvostavat usein
yrityksia, jotka osoittavat heille kunnioitusta ja empatiaa. Jos asiakas kokee
saavansa arvostusta myynti- tai markkinointiedustajilta, he saattavat olla
halukkaampia tekemaan ostoksia, antamaan suosituksia tai sitoutumaan
yrityksen kanssa. Myyntipsykologia voi myOs auttaa yrityksia sailyttdamaan
asiakkaitaan. Kuluttajat ovat todennakodisemmin uskollisia brandille, joka tarjoaa
heille personoitua huomiota ja kuuntelee heidan palautettaan. Brandiuskollisuus
voi johtaa muihin etuihin kuten esimerkiksi luomaan enemman kommentteja
verkossa tai luomaan henkilokohtaisia suosituksia. (Indeed 2023)
Myyntipsykologia voi auttaa vyritystd sailyttamaan asiakkaat pidempaan.
Kuluttajat saattavat olla taipuvaisempia pysymaan uskollisina brandille, joka
tarjoaa heille henkilokohtaista huomiota ja kuuntelee heidan palautettaan.
Brandiuskollisuus voi johtaa muihin etuihin, kuten lisaantyneisiin vierailuihin
verkkosivuilla tai henkilokohtaisiin suosituksiin. (Indeed 2023)

Kilpailullisilla markkinoilla vahva brandi-identiteetti on ratkaisevan tarkea minka
tahansa yrityksen menestykselle. Huolellisesti muotoiltu brandi-identiteetti voi
muokata asiakkaiden kasityksia, vaikuttaa paatoksentekoon ja lopulta lisata
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myyntia. Panostaminen selkedaan brandistrategiaan, ainutlaatuisen branditarinan
luominen ja yhtenaisen brandidanen seka visuaalisen identiteetin rakentaminen
voivat auttaa yrityksia luomaan luottamusta ja tuttavallisuutta kohdeyleiséjensa
kanssa. Brandin arviointi ja menestyksen mittaaminen datan ja analytiikan avulla
on ratkaisevaa pysyakseen relevanttina ja sopeutuakseen muuttuviin

asiakastarpeisiin. (Upwardspiralgroup 2023)
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3 Kulttuurierojen vaikutus myyntiin

Menestyksekkaan kansainvalisen myynnin ytimessa on asiakassuhteiden
hallinta. Koronapandemia aiheutti nopeita muutoksia kansainvalisessa
myynnissa, koska matkustaminen ja kasvokkaiset asiakaskohtaamiset vahenivat
tai loppuivat kokonaan. Jopa 86% myynnin ammattilaisista uskoo, etta globaali
pandemia lisasi pitkaaikaisten asiakassuhteiden ja luottamuksen merkitysta
myynnissa. Talla hetkellda pitkdaikaisten asiakassuhteiden yllapitaminen on
erityisen tarkeaa liikketoiminnan jatkuvuuden takaamiseksi. (UEF 2021)

Tama kaikki on kuitenkin vain pintaraapaisu kulttuurieroihin myynnissa. Tassa
osiossa kasitellaan sita, miten kulttuurien valiset erot vaikuttavat erilaisiin

myyntitilanteisiin ja tapaamisiin maailmalla.

3.1 Kulttuurien ymmartaminen ja kansainvalinen liiketoiminta

Vaikka globalisaatio on yleinen ilmi6 maailmalla, ei ole olemassa universaalia
kulttuuria. Painvastoin tastd, suuntaus nayttaisi olevan kohti kulttuurien
monimuotoisuuden lisaantymista. Kulttuuriset erot ovat todennakdisemmin
kasvamassa kuin supistumassa. On odotettavissa, etta kulttuurinen kehitys
suuntautuu kohti vahemman yhtenaista kulttuuria, mika korostaa yhteistyon ja
kulttuurien valisen ymmarryksen kasvavaa merkitysta. (Sironen 2018)

3.2 Kulttuurierot maailmalla

Yritysmaailmassa kohdataan todennakoéisimmin kaksi kulttuurityyppida. Nama
tyypit ovat nimeltaan transaktionaalinen kulttuuri ja suhdekulttuuri. Ensimmaista
tyyppia kutsutaan transaktionaaliseksi kulttuuriksi. Tassa tapauksessa myyja ja
asiakas laativat sopimuksen, jossa maaritellaan tarkasti, mita sovitaan ja miten
ehdot pannaan taytantoon. Tata pidetdan suorempana ja suoraviivaisempana
lahestymistapana, mutta tietysti tama riippuu siita, minka kulttuurin piirista olet
alun perin kotoisin. Toinen tyyppi on suhdekulttuuri. Tassa tapauksessa laadittu
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sopimus on enemmankin aikomuslausuma. Luottamus ja suhteiden
rakentaminen korostuvat enemman kuin muodollisuudet. Suhdekulttuurissa
rakennetaan luottamusta seka enemman ajankayttoa asiakkaan yhteydenpitoon.
TaPitkakestoisen vuorovaikutuksen voidaan nahda vahvistavan myyjan mainetta
asiakkaan silmissa. (Onsightapp 2023) Erityistd huomiota kannattaa kiinnittaa
myyntitilanteen tai palaverin muodollisuuteen ulkomaisten liikekumppanien ja
kollegoiden kanssa toimittaessa. Toisissa kulttuureissa on hyvaksyttavaa
puhutella juuri tavattujakin henkil6ita etunimelld, kun taas toisissa kulttuureissa
heitd odotetaan puhuteltavan sukunimellda tai tittelilla. Kanadalaiset ja
Yhdysvaltalaiset kayttavat usein etunimia jopa uusien tuttavuuksien kanssa.
Mutta monissa Aasian maissa, kuten Singaporessa, Kiinassa ja Etela-Koreassa,
henkil6ita tulisi aina puhutella henkilda muodollisesti lisaamalla herra tai rouva
heidan sukunimensa eteen. (Daytranslations 2021)

Tasmallisyys on kuitenkin suhteellista. Kun kasittelet likekumppaneita, asiakkaita
tai kollegoita Yhdysvalloista, Etela-Koreasta, Japanista ja Vengjalta, odotetaan
sinun olevan ajoissa. Saksassa odotetaan tapaamisiin saavuttavan jopa 10
minuuttia etuajassa. Kreikassa odotetaan, etta ulkomaalaiset saapuvat ajallaan,
mutta kuten Venajalla, voit odottaa, ettad vastapuolesi saapuu hieman myohassa.
Brasilia on kaksijakoinen. He voivat olla myohassa muutamia tai useita
minuutteja. (Daytranslations 2021) Kulttuurillisia eroja pohdittaessa on kuitenkin
hyva muistaa, etta kyseessa ovat usein stereotypiat, jotka eivat pade kaikkiin
kyseisten kulttuurien edustajiin.

3.3 Lewisin malli ja asiakaskokemus

Tassa opinnaytetydssa hyoddynnetaan erityisesti Lewisin mallia. Malli kuvaa
kolmea erilaista kayttaytymismallia, jotka esitelldan tassa alaluvussa.
Opinnaytetyossa tarkastellaan myyntia ja kulttuurillisia eroja, joten
kayttaytymiseen keskittyvan mallin voidaan nahda tuovan opinnaytetyohon
monipuolisuutta.

Lewisin malli kehitettiin kielitieteilija Richard D. Lewisin johdosta. Se perustuu

Lewisin keraamaan aineistoon hanen vieraillessaan 135 maassa, jarjestaessaan
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kursseja 50 000 johtajalle ja keratessaan yli 150 000 vastausta 68 eri
kansallisuudelta. Lewis paatyi siihen johtopaatokseen, etta ihmiset voidaan jakaa
kolmeen selvaan kategoriaan, jotka perustuvat kayttaytymiseen, ei
kansallisuuteen tai uskontoon. (RedTangerine 2023) Lewisin malliin kuuluu
kolme paakategoriaa, joista ensimmainen on Lineaaris-aktiivinen kulttuuriprofiili.
Naihin kuuluvat ihmiset ovat vahvasti tehtavakeskeisia ja jarjestaytyneita
suunnittelijoita. He suosivat yhden asian kerrallaan tekemista ja pitavat tiukasti
kiinni lineaarisesta aikataulusta. Esimerkkeja lineaaris-aktiivisesta painopisteesta
ovat: tyon tekeminen hyvin, koulutuksen loppuunsaattaminen, Ilaksyjen
tekeminen, talon ostaminen, elakkeen rakentaminen jne. Kaikki voidaan kaantaa
tehtaviksi, koska tehtavat ovat naille ihmisille tarkeinta. (Emergenceglobal 2023)
Moniaktiiviset ihmiset arvostavat suuresti ihmisten valisia suhteita. Hyvat
molemminpuoliset tunteet ovat tarkeampia kuin tuotteet, tapaamiset, aikataulut,
sopimukset ja lainsaadanto. Moniaktiivisessa kulttuurissa kyse on paaasiassa
siitd, kuka sanoo tai tekee jotain ja miten tama tapahtuu. Aika ja suunnittelu ovat
vahemman tarkeitd. (Emergenceglobal 2023) Viimeisena kategoriana on
reaktiivista kulttuuria edustavat henkildt. Yksi tarkeimmistd asioista, joita
reaktiivisen kulttuurin ihmiset pyrkivat valttamaan, on kasvojen menetys. Uusien
ihmisten kohtaamista valtetadn hinnalla milla hyvansa ja tasta nakokulmasta
muiden ihmisten kanssa luodut suhteet ovat elintarkeita. Reaktiivisille kulttuureille
tama ei yleensa ole ongelma, silla toinen henkild tulee olemaan tietoinen
saannodista ja tekee kaikkensa pitddkseen suhteet harmonisina.
(Emergenceglobal 2023)

Analysoitaessa ulkomaisia markkinoita on hyddyllista ottaa huomioon erilaisia
kulttuurisia nakokohtia kuten arkipaivan viestinta, internetin kayttd, markkinointi
ja mainonta, verkkokaupan luottamus, kausittainen myyntipotentiaali tai jopa
varien tulkinta. Nain ollen asiakaskokemuksella on aina yhta suuri merkitys
ulkomaisille asiakkaille kuin kotimaisillakin. Tehokkaan kommunikaation
mahdollisuuksien maksimoimiseksi sinun tulee ottaa huomioon kulttuuriset
erityispiirteet. Kyse on kielimuurin voittamisesta, mutta myos siita, miten kielta

kaytetaan. (Cmswire 2018)
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3.4 Suomi ja Yhdysvallat

Tassa luvussa keskitytddan Suomen ja Yhdysvaltojen eroihin  myynnin
nakokulmasta. Opinnaytetyon toiminnallisessa osuudessa keskitytaan
nimenomaisesti siihen miten suomalaiset myyjat voivat valmistautua

myyntitapaamisiin yhdysvaltalaisten kanssa.

Suomalainen oleskellessaan Yhdysvalloissa hiemankin pidemman aikaa,
huomaa Suomeen palatessaan, kuinka olemme haluttomia ottamaan kontaktia,
asioimaan ja juttelemaan. Kun Amerikassa menee vaatekauppaan,
ensimmaisend myyja kysyy asiakkaalta kysymyksen "How are you”, johon
yleensa asiakas vastaa "I'm fine, thanks”. Suomessa kun asiakas astuu sisaan
likkeeseen, on tavanomaista, etta myyjaa ei nay missaan. Jos kuitenkin myyja
on paikalla, useimmiten tavallinen avausrepliikki on jokin lyhyt ja ankea.
(Parviainen 2013, 10-11) Suomalaisille yrittajille, ja ylipaansa myyjille, on usein
tyypillista se, etta heilla on myyntineuvotteluissa tapana keskittya paljon
edustamiensa tuotteiden tai palvelujen teknisiin yksityiskohtiin.He saattavat myds
kokea tarvetta tarjota kattava yleiskatsaus yrityksen historiasta, mika voi nopeasti
tappaa toisen osapuolen kiinnostuksen. On kuitenkin harvinaista, etta yrityksen
tuote tai palvelu on niin kiehtova, ettd myyntitapaamiset tulisi aloittaa teknisilla
yksityiskohdilla tai kertomalla tarina yrityksen perustamisesta. (Exportmarker
2023)

Viime vuosina Yhdysvaltojen ja Suomen valinen suhde on kasvanut
eksponentiaalisesti, vahvistaen niiden yhteistydon merkitysta monilla sektoreilla.
Suomelle Yhdysvallat ovat yksi keskeisista liikekumppaneista. Yhteistyd luo
erityisesti taloudellisia kaupankayntimahdollisuuksia, jotka vaikuttavat moniin
aloihin. Suomen seka& Yhdysvaltojen liikekulttuurien hienovaraisuuksien
ymmartaminen ei ole pelkdstaan akateeminen harjoitus, vaan kaytannon
valttamattomyys ammattilaisille, jotka ovat mukana rajat ylittavassa yhteistyossa.
(Gronlund 2023) Liike-elamassa suomalaiset ja amerikkalaiset jakavat monia
yhteisia tavoitteita ja ajatuksia. Liiketoiminta perustuu ajankohtaisuuteen,

vankkoihin lukuihin, testattuihin tekniikoihin, pragmaattiseen paattelyyn ja
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tekniseen osaamiseen. Maalaisjarki ja luotettavuus ovat yleensd keskeisessa
roolissa. Yhdysvaltalaiset huomaavat oman suoruutensa, itsevarmuutensa ja
sinnikkyytensa heijastuvan suomalaisesta kayttaytymisesta. Suomalaiset, kuten
ihmiset Yhdysvalloista uskovat, ettd kaikki ovat tasa-arvoisia; minkaanlaista
ylimielisyytta tai oman aseman vaarinkayttoa katsotaan pahalla. Keskustelun
epamuodollisuus, tasa-arvoinen vuorovaikutus ja vahimmaismaara protokollaa
leimaavat suomalaisten ja amerikkalaisten tapaamisia. Huumori voi olla myos

tarkea tekija empatian vahvistamisessa. (Lewis 2015)

Vaikka monet piirteet ovat samankaltaisia, on maiden valilla kuitenkin myos
merkittavia eroja. Viestinnan osalta tasa-arvoisuus saattaa hallita, mutta
suomalaiset ovat paljon introvertimpia kuin Yhdysvaltalaiset. Yhdysvalloissa aika
on rahaa, ja amerikkalainen haluaa saada kaupan paatokseen mahdollisimman
lyhyessa ajassa. Amerikkalaiset eivat nae mitaan vikaa ekstroverttiydessa; he
ovat avoimia, suoria eivatka piilottele mitaan. Suomalaiset arvostavat suoraa
keskustelua, mutta varovat paljastamasta liikaa informaatiota. I|hmiset
Yhdysvalloista ovat myos puheliaita ja vakuuttavia. Suomalaiset sen sijaan
pidattyvaisia, usein hiljaisia, ja heitd on opetettu olemaan jankkaamatta
mielipiteitdédn toisille. Jos he ovat eri mieltd, he usein pysyvat hiljaa.
Yhdysvaltalaiset eivat kesta hiljaisuutta kokouksissa, joten he usein ottavat
suomalaisen vuoron puhua (parhaassa tarkoituksessa, haluten olla selvempia ja
avuliaampia). Suomalaiset, jotka epailevat sanahelinaa, saattavat silloin vetaytya
kuoreensa. Yhdysvalloissa ollaan my0s tottuneempia avoimeen vaittelyyn ja
vastavuoroiseen argumentointiin seka saattavat usein keskeyttaa suomalaisen,
kun tama lopulta paattda puhua. Tama rikkoo suomalaiselle pyhaa saantoa,
jonka mukaan keskeyttaminen on loukkaus toista henkilda kohtaan.
(Helsinkitimes 2013)
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4 Toiminnallinen osuus

Tassa kappaleessa kaydaan lapi opinnaytetyon toiminnallinen osuus.

Miten opinnaytetyon toiminnallinen osuus tehtiin

Opinnaytetyohon tehtiin toiminnallinen osuus, eli opas, jonka tarkoituksena on
auttaa suomalaisia myyjia valmistautumaan myyntineuvotteluihin
yhdysvaltalaisten kanssa. Toiminnallisessa osuudessa on myo0s haastattelu,
jossa haastateltava kertoo omia kokemuksia kulttuurien valisista eroista
maailmalla. Opas on tehty osittain teoriaosuuteni pohjalta mutta lahteita on myds
etsitty internetistd. Oppaan ensimmaisessa osiossa kerrottiin psykologisen
myynnin harjoitteluun liittyvia konkreettisia vinkkeja seka ohjeita. Toisessa
luvussa kerrottiin ensin hieman teoriaa, kuinka voit valmistautua palaveriin tai
myyntitilanteeseen erilaisissa kulttuureissa seka maissa ja sen jalkeen kaytannon

vinkkeja ja harjoituksia liittyen aiheeseen.

Miksi opinnaytetyon toiminnallinen osuus tehtiin

Turun ammattikorkeakoulussa ei ole pakollisena kurssina myyntipsykologiaa ja
taman johdosta kirjoittaja halusi lisata aiheen tietoisuutta ja ymmarrysta aiheesta.
Myynnin psykologia ja kulttuurien valiset erot ovat hyvin yleinen aihe ja taman
vuoksi haluan lisata aiheen tietamysta sekd opastaa muita myymaan seka

ymmartamaan myyntia paremmin.
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5 Johtopaatokset ja suositukset

Tassa kappaleessa kaydaan lapi johtopaatokset, suositukset seka
luotettavuuden seka toistettavuuden arviointi.

5.1 Johtopaatokset

Myynnin psykologia on kuluttajakayttaytymisen, tunteiden ja ajatteluprosessien
tiedettd. Sitd kutsutaan joskus ostajan psykologiaksi, ja se auttaa yrityksia
ymmartamaan miksi ja miten asiakkaat valitsevat ostaessaan tiettyja tavaroita tai
palveluita. Myynnin psykologia korostaa asiakkaan tarpeiden, halujen ja
tunteiden huomioimista suoraan tuotteen tai palvelun mainostamisen sijaan.
Myynti- ja markkinointitiimit hyotyvat usein eniten myynnin psykologiasta koska
nama osastot vaikuttavat yleensa kuluttajan ostopaatoksiin. (Indeed 2023)

Idea "lhmiset ostavat ihmisilta” on keskeinen periaate myynnin taustalla, joka
tarkoittaa sita, etta myyjan on otettava ostaja vastaan henkilona. Ymmarrys siita
miten ihmiset ajattelevat ja tuntevat tuotteesta tai palvelusta seka tunnesiteen
luominen asiakkaan kanssa on olennaista mieleenpainuvan myyntiesityksen tai
kampanjan luomisessa seka liiketoiminnan menestyksessa. Myynnin psykologia
tutkii miten yritykset voivat kohdentaa ja markkinoida asiakkaalle ottaen
huomioon heidan psyykensa ja tunnetarpeensa. (Northumbria 2022) Yrityskasvu
johtaa tyypillisesti siihen, ettda myoOs yrityksen henkilosto- ja asiakasmaara
kasvavat. Vaikka monimuotoisuus usein rikastuttaa tyopaikkaa, kulttuuriset erot
liketoiminnassa voivat tuoda mukanaan komplikaatioita. Erilaiset kulttuuriset erot
voivat hairitd tuottavuutta tai aiheuttaa konflikteja tyOntekijoiden kesken.
Stereotypiat ja tietdmattomyys erilaisista perinteistéd ja kaytdstavoista voivat
johtaa hairidihin ja siihen, etta jotkut tyontekijat eivat pysty tyoskentelemaan
tehokkaasti tiimina tai hoitamaan liiketoimintaa potentiaalisten asiakkaiden
kanssa muissa maissa. (Ray 2019) lhmiset ostavat ihmisiltd kasite perustuu
siihen ajatukseen, etta ihmiset tekevat ostopaatoksensa tunnetasolla ja
perustelevat ne sitten logiikalla. Toisin sanoen, vaikka kaksi tuotetta olisivatkin
saman hintaisia ja laadukkaita, ihmiset valitsevat usein tuotteen yritykselta tai
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myyjalta, jonka kanssa heilla on hyva suhde. Taman takana oleva logiikka on se,
etta ihmiset haluavat tehda kauppaa niiden ihmisten kanssa, jotka he tuntevat ja
joihin he luottavat. Keskittyessd myyntiin, suhteiden rakentaminen on
avainasemassa. (McPheat 2023)

Hyvaksymalla  kulttuuriset erot saat kayttéosi laajan  valikoiman
liketoimintaosaamista. Se on tapa selviytyd mahdollisista esteista
kansainvalisessa liiketoiminnassa ja kulttuurissa. Maailmanlaajuinen yritys
tarvitsee tata ymmartaakseen, etta ero kulttuurin ja kansainvalisen liiketoiminnan
valilla on suuri ja se on otettava huomioon kauppaa tehdessa. Kulttuuri
maaritellaan yleensa tietyn yhteiskunnan jakamina tavallisina ja hyvaksyttyina
normeina. (Smith 2021)

5.2 Suositukset

Suositukseni on, etta opas otetaan kayttoon uusille opiskelijoille, jotka ovat
valinneet myynnin polun. liman tassa tyossa kasiteltyja aiheita seka oppeja on
hankala parjata myynnissa, oli kyse sitten kotimaisesta tai ulkomaalaisesta
kaupankaynnista. Teoriaosuudessa kuvaillaan monipuolisesti  myynnin
psykologiaa seka myyntiin liittyvia kulttuurieroja etenkin Suomen ja Yhdysvaltain
valilla. Opinnaytetyon toiminnallinen osuus puolestaan antaa kaytannon vinkkeja,

varsinkin kun kaupankaynnin vastapuoli on Yhdysvallat.

5.3 Luotettavuuden ja toistettavuuden arviointi

Ty0 on luotettava. Kokonaisuus on luotu luotettavien verkkolahteiden seka kirjan
avulla. Lahteisiin ja kirjallisuuteen on perehdytty laajasti seka naista lahteista on
mielestani l0ydetty tarkeimmat kohdat. Tyo on kokonaisuus, joka on luotu
monipuolisella katsauksella aihetta kasitteleviin verkkolahteisiin seka kirjallisiin
aineistoihin. Toiminnallinen osuus on luotu jokaiselle, joka haluaa kehittaa
itsedaan myynnin saralla seka lisata tietamystaan kulttuurien valisten erojen

osalta. Luotettavuus on mielestani tassa osuudessa hyva.
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Tyon toistettavuus on hyvalla tasolla silla myynnin psykologian seka kulttuurien
valisten erojen tarkeimmat kohdat tulevat selvasti esiin. Tassa on kuitenkin
muistettava, etta myynti on henkilokohtainen vuorovaikutustilanne, jota maarittaa
myyjan tausta, kulttuuri seka psykologiset vahvuudet.
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