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Tama toiminnallinen opinnaytetyd kasittelee myynnin johtajan toteuttamaa itsensa johtamista ja
taman positiivisia vaikutuksia hanen omaan seka tydyhteisén hyvinvointiin seka millaisia vaiku-
tuksia nailla on puolestaan eteenpain. Inspiraatio aiheelle syntyi myynnin ja sen johtamisen no-
peatempoisesta muutoksesta ja mukautumisesta eri sidosryhmien alati muuttuviin tarpeisiin.
Myynnin johtajan taytyy toimia oman henkilostdon, organisaation ja asiakkaiden valikadessa ja
johtaa omaa toimintaansa niin, etta se palvelee kaikkia edella mainittuja sidosryhmia. Taman
opinnaytetyon tavoitteena on luoda ytimekas, helposti ymmarrettava ja visuaalinen opas myyn-
nin johtajille. Opas avaa millaisin keinoin kohderyhma eli myynnin johtajat pystyvat toteuttamaan
itsensa johtamista ja miten itsensa johtamisen avulla pystyy toimimaan entista parempana
myynnin johtajana.

Opinnaytetyd on rajattu koskemaan myynnin johtajia, myynnin esihenkil6ita seka itsensa johta-

mista. Lisarajauksina toimii positiiviset vaikutukset, hyvinvointi, jaksaminen ja vaikutus tyoyhtei-
s6on. Tietoperusta on toteutettu kirjallisuuskatsauksen pohjalta hyddyntaen laajasti eri alan am-
mattilaisten tuottamaa kirjallisuutta seka tutkimuksia. Tietoperusta on jaettu kolmeen eri osioon:
myyntiin, esihenkildtydhon ja itsensa johtamiseen. Opinnaytetyon kehitystydn tuotoksena synty-
nyt opas on toteutettu Canva -tydkalua hyddyntaen. Opinnaytetyd on toteutettu ilman toimeksi-

antoa marraskuun 2024 — huhtikuun 2025 valisena aikana.

Myynnin esihenkild pystyy vaikuttamaan edelld mainittuihin rajauksina toimiviin tutkimusongel-
miin monin eri tavoin johtamalla itsedan ja omaa toimintaansa. Opinnaytetydn tuloksena synty-
neeseen oppaaseen on tiivistetty paatulokset itsensa johtamisesta, jotka jakautuvat oppaassa
kolmen eri paaotsikon alle: itsetietoisuus, oman toiminnan johtaminen ja ihmissuhdejohtaminen.
Jokainen osio sisaltda useita esimerkkeja siitd, miten aihealueen sisalla itsensa johtamista voi
toteuttaa ja millaisia vaikuttimia silld on joko omaan toimintaan tai I&ahiymparistéon. Aihe on
ajankohtainen ja kasvava teema osana vastuullista ja kestdvaa myynnin johtamista.

Asiasanat
Itsensa johtaminen, johtaminen, myynti, esihenkiloty6
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1 Johdanto

1.1 Tyon tausta

Myynnin maailma muuttuu, taitoja vaaditaan niin johtajilta, esihenkil6iltd kuin tydntekijoiltakin koko

ajan enemman ja enemman ja maailman tapahtumat luovat yrityksille valtavia haasteita tuloksente-
koon. Tassa opinnaytetydssa tarkastellaan yleisesti myynnin maailmaa ja siella toimivien myyntiyk-
sikdiden esihenkil6ita, jotka toimivat samanaikaisesti seka myynnin johtajina, etta esihenkildind yk-

sikon tydntekijoille.

Esihenkild toimii linkkind moneen eri suuntaan ja tydonkuvaa kohtaan kohdistuu odotuksia niin tyon-
tekijoiden, asiakkaiden kuin organisaationkin osalta. Usein nama odotukset ovat myds toisistaan
taysin vastakkaisia. Tyoarki on usein hyvin vaihtelevaa ja huomiota joutuu suuntaamaan eri suun-
tiin seka muuttuviin tilanteisiin. Tyo sisaltaa paljon vuorovaikutusta, mutta myds hallinnollisia ty6-
tehtavia (Tyoterveyslaitos). Kun esihenkilon rooliin yhdistetdan moderni myynti, on liikkuvia palasia

tyoarjessa lukuisia.

Itsensa johtamisesta puhutaan nykyaan enemman ja enemman ja mm. johtamisasiantuntija Pauli
Juuti on maininnut itsensa johtamisen yhdeksi isoksi osa-alueeksi oman johtamisen parantami-
sessa (Rubanovitsch 2020, 49). Maailman tahti on kova ja nykyisin lahes kaikkia tehtavia on mah-
dollista tehda limittain ja arsyketulva on valtava. Johtajatkaan eivat kuitenkaan ole robotteja ja tar-
vitsevat inhimillisia tarpeita, kuten vaikka aikaa palautumiselle jaksaakseen paremmin arjessa.
Tassa kohtaa itsensa johtamisen tarkeys korostuu ja sen opetteleminen osaksi tyéarkea (Oulun
Yliopisto 2019). Ajankohtaisuuden vuoksi tavoitteena on luoda helposti ymmarrettava opas myyn-
nin alan esihenkildille. Opas, jonka kautta he pystyvat omaksumaan itsensa johtamisen kaytantdja
ja sen avulla saavuttamaan tuloksia ja hy6tyja omaan toimintaansa. ltsensa johtaminen on edel-
leen suhteellisen uusi kasite, joten se ei ole viela vakiintunut kaikkien organisaatioiden johtamis-
kulttuuriin ja tdman vuoksi helposti ymmarrettava ja visuaalinen tuotos on matalan kynnyksen askel

kohti parempaa, laadukkaampaa ja kestdvampaa myynnin johtamista.
1.2 Tavoite

Tama opinnaytety6 pyrkii selvittdmaan modernin myynnin ja myynnin maailman ominaispiirteita ny-
kymaailmassa seka odotuksia nykypaivan myynnin esihenkildlle. Taman lisaksi opinnaytetyd pyrkii
avaamaan, mita on yksilén itsensa johtaminen. Varsinainen tavoite opinnaytetyolle on pyrkia selvit-
tamaan, mita positiivisia vaikutuksia myynnin esihenkildn omalla itsensa johtamisella on. Koska po-

sitiiviset vaikutukset ovat laaja kasite, on tdma tutkimus rajattu koskemaan esihenkilén omaa



hyvinvointia, vaikutuksia tydyhteison hyvinvointiin ja viihtyvyyteen ja naiden lisaksi toiveissa olisi

I0ytaa vastaus, onko esihenkilon itsensa johtamisella vaikutusta myynnilliseen tulokseen.
1.3 Rakenne

Tama opinnaytety0 toteutetaan toiminnallisena opinnaytetyona ja se koostuu kirjallisuuskatsauk-
seen pohjautuvasta tietoperustasta ja tietoperustan pohjalta luodusta oppaasta myynnin alan esi-
henkilGille. Kirjallisuuskatsaus valikoitui aineistonkeruutavaksi, silla aihetta oli tutkittu jo monipuoli-
sesti, aiheesta I6ytyi kirjallisuutta ja tunsin kokemukseni ansiosta kohderyhman tarpeet, toimintata-
vat ja ymparistdn, johon pystyin aineiston havaintoja yhdistdmaan (Kostamo, Airaksinen & Vilkka
2022, 2.2). Opinnaytetyon raporttiosuus noudattaa perinteistéd mallia eli koostuu kansilehdesta, tii-
vistelmasta, siséllysluettelosta, johdannosta, tietoperustasta, empiirisesta osasta, pohdinnasta, Iah-
teista seka liitteista (Opinnaytetydkoordinaattorit 2022). Opinnaytetydn tietoperusta on jaettu myyn-
tiin ja myynnin johtamiseen, esihenkilétydhon seka itsensa johtamiseen. Nama teemat kasitellaan
omina lukuinaan, mutta aihealueet keskustelevat lukujen valilla jonkin verran myos keskenaan.
Tietoperustaa seuraa empiirinen osa, joka sisaltda tuotoksen ja toteutuksen kuvauksen seka tar-

kemman maaritelman tuotoksen laatimisesta.



2 Myynti

Tama opinnaytetyo kasittelee yleisella tasolla myyntia alana ja kohdistuu alalla toimiviin esihenki-
I6ihin ja myynnin johtajiin, joilla on omia tydntekijoita timinaan. Esimerkiksi tilastokeskus on maari-
tellyt tiimityon kahden tai useamman henkilén muodostamaksi pysyvaksi ryhmaksi, joilla on yhtei-
set tehtavat ja paamaara (Tilastokeskus). Tassa opinnadytetydssa ei pureuduta erilaisiin myynnin
aloihin ja niiden ominaispiirteisiin, vaan pysytaan yleisessa kasityksessa myynnista, myynnin esi-

henkilotydsta seka myynnin johtamisesta, joita avataan enemman tulevissa osioissa.
2.1 Alan ominaispiirteet

Myynnin syvin ja selkein tavoite on tehda kauppa (Jobber, Lancaster & Le Meunier-Fitzhugh 2019,
luku 1.2). Myyntia tapahtuu kaikkialla jatkuvasti ja myynti onkin taloudelliseen voittoon tahtaavien
yritysten tarkein osa liiketoimintaa (Kukkola 2018, 205). Vaikka myynti on pysayttamatén osa maa-
ilmaa ja sen voidaan nahda liittyvan lahes kaikkeen, on silla tietyt ominaispiirteet alasta ja tuot-
teesta riippumatta. Myynti on aina haaste, yha uudelleen ja uudelleen. Myynti on kilpailua asiak-
kaista ja kilpailua asiakkaiden pitamisesta. Myynti on taito-, mutta myds tunnelaji seka psykologiaa
ja ihmisten lukemista. Jokainen myyja tuo omaa persoonaansa mukaan myyntiprosessiin ja jokai-
sen myynnin tai sen yrityksen kohdalla myyja altistaa oman persoonansa prosessiin, joka tekee

tydsta emotionaalisesti kuormittavaa (Kukkola 2018, 199).

Myynti on muuttunut muun maailman mukana ja ajan saatossa paljon. Mikali vuosikymmenia sitten
on riittanyt tuotteen esitteleminen ja kaupan paattaminen, niin nykypaivana menestykseen tarvi-
taan rutkasti enemman kykyja, taitoja ja osaamista. Puhutaan modernista myynnista ja sen mukai-
sesti nykypaivana myynnissa tarvitaan mm. seuraavia taitoja: tuotteiden myynti monikanavaisesti,
erilaisten sosiaalisen median kanavien hyddyntaminen esimerkiksi markkinoinnin tukena, ratkaisu-
keskeisia myynnin taitoja ja kykya etsia asiakkaalle tarve seka kykya luoda lisdarvoa myytavalle
tuotteelle, kykya rakentaa ja yllapitda asiakassuhteita seka yllapitaa ja kehittaa tietdmysta myyta-
vasta tuotteesta tai palvelusta (Jobber, Lancaster & Le Meunier-Fitzhugh 2019, luku 1.3). Myyjat
ovat kriittisen tarkedssa roolissa useassa yrityksessa, silla he tydskentelevat usein asiakasrajapin-
nassa ja ovat suurimmalle osalle asiakkaista yrityksen kasvot. He ovat siis tarkea linkki asiakkai-
siin, tata kautta myyntiin ja eteenpain liikketoiminnan menestykseen (Jobber, Lancaster & Le
Meunier-Fitzhugh 2019, luku 1.2).

Myynti on ollut jo jonkin aikaa murroksessa, minka vuoksi modernin myynnin kasite on yha enem-
man esilla myynnista puhuttaessa. Isoimpana muutoksen aiheuttajana on ollut ostokayttaytymisen
muuttuminen. Myyjavapaa ostaminen on yha toivotumpaa ja vuonna 2021 eraan Linkedlnissa teh-

dyn tutkimuksen mukaisesti puolet vastaajista eivat nde myyjia luotettavina tiedonlahteing, vaan



myyjalta toivotaan enemman apua tuotteen tai palvelun asiantuntijana eika niinkdan myyntipaatok-
sen loppuun saattamisessa. Nykypaivana ostopaatds tehdaan siis paaosin itsenaisesti jo ennen
kontaktia myyvaan tahoon, joka pakottaa yritykset muuttamaan myynnin tapaa seka johtamista.
Aiemmin tarkeimmat osa-alueet olivat uusiasiakashankinta seka nykyisista asiakkaista kiinnipitami-
nen. Naiden rinnalle on tullut vahvasti verkkokauppojen hallinta ja hyédyntaminen osana moni-
kanavaista myyntia ja ostajan opastaminen ostoprosessissa asiantuntijan tavoin (Helsingin Seudun

Kauppakamari 2023).
2.2 Myynnin johtaminen

Tassa kohtaa on jo huomattu, ettd myynti seké sen johtaminen ovat muuttuneet paljon ja myynnin
johtaminen vaatii monen eri asian huomioimista samanaikaisesti. Myynnissa on ohitettu vaihe,

jossa esihenkildt ja myynnin johtajat ohjaavat tydntekijéita eteenpain samankaltaisten toimintojen
kautta. Nykyaikainen johtaminen korostaa yksildiden johtamista ja usein kuulee myos puhuttavan

valmentamisesta johtamisen rinnalla.

Johtaja toimii myyjien ja tiimien suorituksen mahdollistajana (Rubanovitsch 2019, 136-142). Niin
kuin myynti, myds sen johtaminen on murroksessa. Myynnin johtaminen on vaihtunut tai osassa
yrityksista viela vaihtumassa auktoritaarisesta ihmislahtdiseen johtamiseen, jossa huomioidaan jo-
kainen yksiléna. Ihmislahtdisessa johtamisessa yksi ja sama tyyli ei toimi kaikille ja koko tiimille,
vaan tarvitaan taitoja mukauttaa johtamista ihmisesta riippuen. Myyjat eroavat toisistaan mm. per-
soonan, koulutuksen, osaamisen, motivaation ja ian osalta (Rubanovitsch 2020, 174). Helsingin
Seudun Kauppakamarissa julkaistu teksti pohjautuu Nordic Sales Enablement -tapahtumaan, jossa
myynnin johtamisen tietokirjailija Kati Huusko-Viikila oli puhumassa myynnin johtamisesta ja sen
vastuun kasvamisesta muuttuneessa myynnin maailmassa. Aikaisemmassa kappaleessa kerrottiin
myynnin muuttuneen konkreettisesta myynnin paattamisesta enemman tuotteen tai palvelun asian-
tuntijuutta kohti. Tutkimuksissa on todettu, etta asiakas kaipaa entistda vahemman apua myyjalta,
mutta kaipaa kuitenkin edelleen apua asiantuntijalta. Huusko-Viitala nakee, etta myyjat tarvitsevat
enemman ja nopeammin uusia taitoja, valmentamista, jotta he pystyvat luoda lisaarvoa asiak-
kaalle. Han siis nakee, etta myyjien osaamisen kehittdminen on isossa osassa myynnin johtamista

nykymaailmassa (Helsingin Seudun Kauppakamari 2023).

Johtamisasiantuntija Pauli Juuti on nimennyt teoksessaan huono johtaminen kolme kohtaa, joihin
keskittymalla voi parantaa omaa johtamistaan. Ensimmaisena han on maininnut esihenkilon olevan
palveluammatissa. Esihenkild tekee t6ita inmisten eteen, organisoi muita onnistumaan ja tavoitte-
lee tilannetta, jossa onnistumisia olisi mahdollisimman paljon. Esihenkilén on tarkea osata myoés
kannustaa, kun osaamista karttuu, mutta myoés olla tukena epaonnistumisten hetkella. Kolmantena

kohtana han nimeaa itsensa johtamisen, jonka avulla esihenkildn olisi tarkea tarkastella omaa



toimintaansa saanndllisesti ja olla avoin uusille nakdékulmille ja toimintatavoille (Rubanovitsch 2020,
49).

Tomi Hilvo ja Mika D. Rubanovitsch puhuvat tuoreessa kirjassaan kestavastd myynnista ja sen joh-
tamisesta osana myynnin seka sen johtamisen modernia kasitystd. He ovat maininneet, etta “johta-
minen on nykyisin vaikeampaa kuin koskaan aiemmin” (Hilvo & Rubanovitsch 2023, 32). Paljon pu-
hutaan uudesta, modernimmasta kasityksesta, mutta kaikkea ei kuitenkaan tarvitsisi olla muutta-
massa. Auktoriteetin, kontrollin harjoittamisen, kilpailun ja tulosjohtoisen myynnin aikakausi on
vaistymassa, mutta edelld mainittuja teemoja ei kannattaisi kokonaan unohtaa, vaan pyrkia kesta-
van kasvun mukaisesti kehittymaan ja laajentamaan johtamisen kasitysta vastaamaan nykyaikaisia
tarpeita. Kirjan mukaan joissain edellakavijaorganisaatioissa on huomattavissa selkeita teemoja,
joiden merkitys kasvaa koko ajan. Naitd ovat mm. yhteisty0 ja itseohjautuvuus tiimeissa. Myds kon-
sulttitalo McKinsey on havainnoinut samoja teemoja modernissa myynnin johtamisessa, joista on
kerrottu samaisessa kirjassa. Konsulttitalo McKinsey on esitellyt nykyajan kehitystrendeja johtami-
sen muutoksessa, jotka painottavat mm. seuraavia teemoja:

Ihmisten, yhteiskunnan ja planeetan huomiointi kannattavuuden lisaksi

Kilpailusta yhdessa tekemiseen

Yhteisollisyys ja oppiva organisaatio

A w b=

Ammattijohtajan roolista siirtyminen aitoon ihnmisyyteen, joka vaatii johtajaa tunnistamaan

omat arvot seka toimimaan omien arvojen mukaisesti (Hilvo & Rubanovitsch 2023, 31-33)

Aitous, inhimillisyys ja empatia korostuvat useassa lahteessa modernista johtamiskasityksesta pu-
huttaessa. Aivotutkija Katri Saarikivi on maininnut empatiataitojen seka ihmisten ymmartamisen
olevan erityisen tarkeita taitoja nykyaikaisella johtajalla. Empatiataitojen avulla ymmarramme toi-
sen tunteita seka sita kautta vaikuttimia toimintaan. Saarikiven mukaan johtajien on tarkeaa kyeta
ymmartamaan ihnmismielta ja esimerkiksi sen kautta hahmottamaan mika kutakin motivoi (Ru-
banovitsch 2020, 41).

2.3 Vastuullinen ja kestava myynnin johtaminen

Kestavyys ja vastuullisuus ovat nykyaikaa ja ne tulee huomioida myds myynnissa ja sen johtami-
sessa, vaikkakin kestavyydesta ja vastuullisuudesta puhutaan viela verrattain vahan johtamisen
ymparilla. Tomi Hilvon ja Mika Rubanovitschin kirjassa kestavasta myynnista ja sen johtamisesta
aihetta kasitellaan yrityksen ylimman johdon nakokulmasta, mutta vastuullisen johtamiskulttuurin
vallitessa, vaikuttaa teemat ja kdytanndt myos organisaation lahijohtajien johtamiseen. Vastuulli-
suuden seka taloudellisen, sosiaalisen ja ymparistdvastuun nakdkulman tulisi nakya yrityksen toi-
minnassa, ja myynnin johtajat pystyvat omalta osaltaan vaikuttamaan parhaiten sosiaalisen nako-

kulman toteutumiseen eli tydntekijdiden, asiakkaiden ja muiden eri sidosryhmien tarpeiden



huomioimiseen. Kestava johtaminen vaatii enemman kuin pelkan voiton tavoittelua, silla johtajalta
vaaditaan kykya jatkuvaan oppimiseen, kehittymiseen ja sopeutumiseen. Kaytdnndssa tdma tar-
koittaa sita, etta taytyy olla valmis muuttamaan ja mukauttamaan toimintaa parantaakseen tulosta,
mutta myOs parantaakseen kestavyyden eri nakdkulmia. Jotta johtajana toimiva henkild pystyy toi-
mimaan vastuullisesti, tdytyy hanen pystya keskittymaan lyhyen aikavalin tavoitteiden ja haastei-
den lisdksi myds pidemman aikavalin nakdékulmiin. Johtaja tarvitsee siis kykya johtaa itsedan,
mutta myos myyntitiimiaan ja tama vaatii tietoisuutta itsestaan, ettda omasta ymparistostaan. Johta-
mista kehittamalla, yrityksilld on mahdollisuus luoda kestavyys ja vastuullisuus osaksi toimintaa ja
nain ollen tuottaa lisdarvoa useille eri sidosryhmille pitkalla aikavalilld (Hilvo & Rubanovitsch 2023,
246-248).



3 Esihenkilotyo

Paras myynnin johtaja on taitava seka tuloksellisessa myynnin johtamisessa etta ihmisten johtami-
sessa. Johtaminen on ihmisten kanssa tydskentelya ja usein isoin tulos tehdaan tyontekijoiden el
asiakasrajapinnassa toimivien myyijien kautta. Oman tiimin tunteminen on siis keskiéssa (Kukkola
2018, 202-203). Myynnin johtaja toimii usein esihenkiléna eli henkildéstdjohtajana ja talléin roolissa

taytyy pystya yhdistamaan myynnin johtaminen seka henkiléstéjohtaminen.

Lahijohtaminen on yksi tarkeimmista osista inhimillisessa padomassa ja suuri linkki menestykseen.
Lahijohtaminen on peili yrityksen johtamiskulttuuriin ja se voi olla joko valtava voimavara tai iso su-
denkuoppa. Hyva lahijohtaminen nakyy arvostavana ja vuorovaikutuksellisena ilmapiirina, selkeina
tavoitteina, yhteistydhon kannustavana, kehittyvana ja onnistumisiin tukevana kulttuurina. Lahijoh-
taminen vaikuttaa taten suoraan tyontekijoihin ja heidan koettuun tyotyytyvaisyyteen seka tydohyvin-
vointiin (Viitala 2021, 2.9). Yrityksissa voidaan toteuttaa lahijohtamista monin eri keinoin ja se voi
olla joko tarkea ja iso osa yrityksen strategiaa tai osa-alue, jonka toteuttamiseen ei juurikaan puu-
tuta. Mikali Iahijohtaminen ndhdaan yrityksessa tarkeana osana strategiaa, ymmarretaan yrityk-
sessa johtamisen vaikutus esimerkiksi edistaa liiketoiminnan toteutumista ja tulosta tai keinona
erottua alan muista tyénantajista. Tama vaatii ylemmalta johdolta Iahijohtamisen laadun ja kritee-
rien maarittdmisen ja varmistamisen, etta lahijohtamista toteutetaan tasalaatuisesti ympari organi-
saatiota (Viitala 2021, 3.11).

3.1 Henkilostdjohtamisen tehtavanalueet

Henkilostd on mahdollistamassa yrityksen ja likketoiminnan menestysta, joten henkildstdjohtaminen
on suuri edellytys yrityksen menestymiselle. Henkildstdjohtaminen sisaltaa lukuisia tehtavia ja
Riitta Viitala on kirjassaan esitellyt henkildstdjohtamisen nelja keskeista tehtavanaluetta. Ensim-
maisena Viitala on esitellyt suunnittelun. Tavoitteena on maaritelld henkildstdjohtamisen tavoitteet,
jotka voivat liittyd mm. henkildstdon osaamisen, sitouttamisen, tydhyvinvoinnin tai tydnantajakuvan
kehittdmiseen. Suunnitelmaa laatiessa taytyy usein huomioida samanaikaisesti yrityksen tavoitteita
ja padmaaria seka henkildstén omia toiveita. Taman jalkeen suunnitelmien laatimiseen taytyy viela
valita tapa seka keinot tavoitteiden saavuttamiseksi. Seuraavana tehtédvaalueena on esitelty orga-
nisointi eli on maariteltava toteutumisen edellytykset. Tassa kohdassa paatetaan, kuka tekee, mita
tekee, missa ajassa tehdaan ja millaisia valineita ja resursseja tavoitteiden saavuttaminen vaatii.
Kolmantena tehtavaalueena on toteuttaminen, joka on myynnin esihenkilon kaytannon tyota ja toi-
minnot riippuvat taysin tavoitteista, joita pyritaan saavuttamaan. Esimerkiksi osaamista kehitetaan
osana arjen toimintaa niiden henkildiden ja toimintojen kautta, jotka on maaritelty organisointivai-
heessa. Viimeisena tehtdvanalueena on arviointi, jota henkildstdjohtajana tehdaan saanndllisesti ja

jatkuvasti osana tydtehtavaa. Tuloksia ja edistymista verrataan tavoitteisiin ja tdman perusteella



tehdaan tarvittaessa kehitysta tai uudistamista. Tehtadvaalueet eivat toteudu jarjestyksessa, vaan

elavat tilanteen mukaan (Viitala 2021, 1.1).
3.2 Henkilostoresurssien varmistaminen

Henkildstdjohtamisen perusideana on mahdollistaa yrityksen ja lilkketoiminnan strategioiden toteu-
tuminen varmistamalla, ettad kaytdssa on riittdvat henkiléstovoimavarat eli inhimilliset voimavarat.
Henkildstdjohtamista toteutetaan yrityksissa usein monella eri tasolla, mutta lahiesihenkildlla on iso
rooli inhimillisten voimavarojen varmistamisessa omassa yksikdssaan. Inhimillisiin voimavaroihin
kuuluu henkildkunnan oikean maaran varmistaminen, mutta myds osaamisen, suoriutumisen, tyo-
hyvinvoinnin, motivaation, organisaatiokulttuurin ja ilmapiirin varmistaminen seka niiden yllapito
(Viitala 2021, 2.1). Sanomattakin selkeda on, etta esihenkildén on tarkea varmistua siita, etta yksi-
kossa on tarpeellinen maara tydvoimaa ja tydvoima on osattu kohdentaa oikein, jotta menestymi-
nen on mahdollista. Voidaan nahda, ettd tama on pohja, joka luodaan jokaiseen yksikkdon tai yri-
tykseen (Viitala 2021, 2.2). Riittava maara tydvoimaa ei kuitenkaan yksistaan riitd, vaan menesty-
minen vaatii yrityksen tarpeita vastaavaa osaamista ja sen hyddyntamisesta. On siis tarked varmis-
tua siita, etta tarpeellinen osaaminen tulee hankittua, sita yllapidetdan seka kehitetdan jatkuvasti.
Paras mahdollinen tilanne syntyy silloin kun tyétehtavan vaatimukset ja tyotekijan omat tehtava- tai
ammattikohtaiset taidot kohtaavat. Tall6in yhtaldlla on positiivinen vaikutus tydssa viihtymiseen,
joka lisaa itsessaan sitoutumista seka tydhyvinvointia (Viitala 2021, 2.3). Tama vaatii esihenkilolta
jatkuvaa ympariston havainnointia, jotta ymparilla tapahtuvia asioita esimerkiksi henkilostomaaran,

osaamisen tai suoriutumisen parissa ei jaa huomioimatta.
3.3 Motivaatio

Tutkimukset ovat osoittaneet, ettd suurin osa ihmisista kokee tydon mielekkaaksi ja motivoivaksi,
kun tyo vastaa omia kykyja, on tarpeeksi haastava, tavoitteet ovat saavutettavissa, palkkio koetaan
oikeudenmukaiseksi ja tydymparisto tukee tydssa onnistumista. Ihmisen motivaatio on yksildllista,
eika siihen pysty vaikuttamaan, mutta tydymparistossa on lukuisia tekijoita, jotka voivat huonontaa
motivaatiota itsessaan. Viitala on luetellut kirjassaan tekijoita, joilla on epaedullinen vaikutus henki-
I6ston motivaatioon ja iso osa naista on esihenkilon vastuulla varmistaa. Naita tekijoita ovat esi-
merkiksi seuraavat: huonosti organisoitu tyo, epaselvat tavoitteet, eriarvoisuus tyoyhteisossa,
huono ilmapiiri ja esihenkilotyo, palautteen vahaisyys seka liian vahainen tai liian suuri tydomaara.
Nama ovat kaikki sellaisia, joita esihenkilon tulisi siis pystya havainnoimaan jatkuvasti ja joihin tulisi
osata reagoida oikeaoppisesti. Rekrytointi linkittyy moneen edelld mainituista, sillda onnistuneen
rekrytoinnin kautta tydéhon ja tyétehtavaan valitaan jo entuudestaan oikeanlaisia, oikealla osaami-

sella ja asenteella varustettuja tydhon sopivia henkildita (Viitala 2021, 2.4).



3.4 Tyohyvinvointi ja sitoutuminen

Psykologian tohtori ja laillistettu tydterveyspsykologi Marjo Pennonen on kirjassaan "ltsetuntemuk-

sesta apua tyohyvinvointiin” kuvannut tydhyvinvoinnin seuraavalla tavalla:

Tyohyvinvointi tarkoittaa kokonaisuutta, jonka muodostavat turvallinen, terveellinen ja tuottava
tyd, jota ammattitaitoiset tyontekijat ja tydyhteisot tekevat hyvin johdetussa organisaatiossa ja
jossa tydntekijat ja tydyhteisét kokevat tydnsa mielekkaaksi ja palkitsevaksi ja jossa tyonteki-
jéiden mielesta tyo tukee heidan elamanhallintaansa (Pennonen 2021, 16).

Tyohyvinvoinnin tulisi olla téarkea osa yritysten henkildstdjohtamista, silla vain hyvinvoivassa tyoyh-
teisdssa henkildstd pystyy yllapitdmaan tehokasta tydskentelyd, oppimaan uutta, kehittymaan seka
kayttdmaan luovuutta ja luomaan uusia ratkaisuja ja innovaatioita. Tydhyvinvointi rakentuu yksilon
itseensa vaikuttavista tekijoista, joista esimerkkina fyysinen, henkinen ja sosiaalinen jaksaminen,
seka tydympariston tekijoista, esimerkiksi ilmapiiri ja johtaminen yrityksessa (Viitala 2021, 2.5).
Tydhyvinvointi on kuitenkin monen tekijan summa ja vastuuta on niin tydntekijalla kuin tydnantajal-
lakin. Tyohyvinvoinnin edistaminen ja yllapito vaatii hyvin johdonmukaista johtamista ja jokaisen
tydyhteis6on kuuluvan tyontekijan osallistumista (Pennonen 2021, 19). Henkilostéjohtamisella pys-
tyy vaikuttamaan tydhyvinvointiin monessa eri vaiheessa. Tydhyvinvoinnin vahvistamista voi tapah-
tua lisaamalla tyon mielekkyytta ja sitoutumista edeltavassa alaluvussa mainittujen toimintojen
kautta, joita oli muun muassa sopivan haastavat tehtavat, vahvuuksien hyddyntaminen, johtami-
nen, arvostus jne. TyOpahoinvointia voi myds torjua ennakoivasti kiinnittamallda huomiota ja puuttu-
malla henkiléston riskitekijéihin, poissaoloihin ja stressin oireisiin. Adritapauksissa henkildstdjohta-
misen kentalle kuuluu my6s uupumusten hoitaminen. Tydhyvinvoinnilla seka -pahoinvoinnilla on
suuria vaikutuksia yritykselle. Vaikutukset nakyvat poissaoloissa, tydterveyden kuormituksessa,
ilmapiirissa, henkildstdn vaihtuvuudessa seka asiakkaiden palvelukohtaamisissa eli taten myos

asiakastyytyvaisyydessa (Viitala 2021, 2.5).

Lainsaadantd velvoittaa tydnantajia ja nain ollen myés lahiesihenkilbita noudattamaan eri lakeja,
joilla pyritddn myds varmistamaan, ennaltaehkaisemaan ja korjaamaan erindisia esimerkiksi hyvin-
vointiin, terveyteen ja tasa-arvoon liittyvia tilanteita. Yleisimpia tydelamaan vaikuttavia lakeja ovat
tyoturvallisuuslaki, ty6aikalaki, yhdenvertaisuuslaki ja tydsopimuslaki (Tyd- ja elinkeinoministerio;
Tydturvallisuuslaki 738/2002).

Sitoutumisella tarkoitetaan tydntekijan suhdetta organisaatioon ja kansankielisemmin sanottuna
henkilon Iahtéherkkyytta organisaatiosta. Mikali yhteys ja suhde yritykseen on huono, on talléin
kynnys yrityksesta lahtemiseen matalampi. Sitoutuminen linkittyy vahvasti koettuun tyétyytyvaisyy-
teen. Sitoutuminen on aina kahden kauppa ja vaatii sen, ettd myds tydnantaja osoittaa tydntekijaa
kohtaan sitoutumista. Kun olosuhteet sitoutumiselle on luotu organisaation puolesta oikeiksi edelli-

sissa kappaleissa mainittujen toimintojen puolesta, tydntekija kokee tydnsa merkitykselliseksi ja
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han kokee kehittyvansa ja kuuluvansa joukkoon. Tallgin tyollda on myds muuta merkitysta tyonteki-
jalle esimerkiksi rahan tai aseman lisaksi ja tama ilmenee lojaaliutena tyonantajaa kohtaan (Viitala
2021, 2.6).

3.5 Illmapiiri

Esihenkildn rooli ilmapiirin muodostumisessa ja ylldpidossa on olennainen. Hanen osoittama esi-
merkki, tavat, hdnen antama tuki, kannustaminen ja palaute sen kaikissa muodoissa vaikuttavat
ilmapiiriin tydyhteisdssa. Positiivinen ja negatiivinen ilmapiiri tarttuu ja negatiivinen usein vield her-
kemmin, jolloin esihenkildn omalla tunneilmastolla on valtava vaikutus hanen lahiymparistdéonsa.
Myés negatiivissavytteisten ristiriitatilanteiden hoitaminen rakentavasti on tarkeaa osata, jotta ti-
lanne ei paase vaikuttamaan yleiseen ilmapiiriin. Mikali tydyhteisdssa on tekijoita, jotka vaikuttavat
negatiivisesti ilmapiiriin, tulisi ndihin puuttua ja pyrkia etsimaan aktiivisesti ratkaisuja tilanteen
muuttamiseksi. Me -hengen luomiseen olisi kaikissa useita ihmisia sisaltavissa ja varsinkin yhtei-
seen tulokseen tahtadavissa tydyhteisdissa tarkea keskittyd. Yhteisdllisyyden tunne auttaa yhteisten
pelisdantdjen noudattamisessa, avoimen ja terveellisen ilmapiirin yllapidossa, hyvien kaytostapojen
vaalimisessa, seka yleisessa ystavallisyydessa, kiitoksen ja onnistumisen kulttuurissa (Pennonen
2021, 121). Esihenkilon hyva kommunikaatio on avainasemassa ja tama pitaa sisallaan taidokkaan
ja empaattisen kuuntelun, selkean itseilmaisun seka aidon valittamisen ja kunnioituksen. Vaikka
tydhyvinvoinnin yllapitoon vaikuttaa jokainen tydyhteison jasen, on viimekadessa paavastuu aina
yrityksen johdolla ja yksikoissa yksikon lahiesihenkildlla. Esihenkilond on myos tarkeaa ymmartaa,
ettd koska kaikki Iahtee esihenkildsta itsestaan, niin mikaan ei muutu, ellei oma kaytds ja toiminta-
tavat muutu (Pennonen 2021, 122-125)

Kun puhutaan tuottavuudesta, joka myynnin parissa on olennaisessa osassa, ilmapiiri on isossa
merkityksessa. Tavoitellessa korkeaa tyotyytyvaisyytta ja motivaatiota, taytyy keskittya seka suori-
tukseen, ettd ihmisiin suorituksen mahdollistajina. lImapiiri muodostuu vahvasti tunteiden pohjalta,
koetaanko tydpaikka hyvana, huonona, ahdistavana vai motivoivana (Viitala 2021, 2.7). Hankalaksi
ja herkaksi ilmapiirin tekee se, etta yhteison jokainen jasen vaikuttaa siihen omalla vuorovaikutuk-
sellaan. Hyvaan ilmapiiriin tahtdaminen ja sen vaaliminen vaatii sen, etta ilmapiiri koetaan tarke-
aksi arvoksi yrityksessa ja luodaan kulttuuri, jossa jokainen sitoutuu toimimaan hyvan ilmapiirin
edistamiseksi (Viitala 2021, 3.13).
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4 Itsensa johtaminen

Tyoturvallisuuskeskus on maaritellyt itsensa johtamista muun muassa seuraavin esimerkein: ta-
voitteellisuutta, suunnittelua ja ennakointia, valintoja ja priorisointia, keskeytysten hallintaa, oman
edistymisen, onnistumisten ja kehityskohteiden saannoéllista arviointia, omasta palautumisesta huo-
lehtimista, omien ajatusten, tunteiden ja motivaation johtamista, omien rajojen tunnistamista ja
niista huolehtimista ja ennen kaikkea, sitd tehdaan yhdessa ymparilla olevien ihmisten kesken, joi-

den kanssa ollaan vuorovaikutuksessa (Tyo6turvallisuuskeskus 2022).

Itsensa johtaminen on nykyaikainen termi, mutta se ei ole viela vakiintunut henkilostojohtamista ja
sen kehittamista kasittelevaan termistoon. Viime vuosikymmenen taitteessa vallinnut pandemia
muutti maailmaa ja jatti jalkeensa mm. sosioekonomista epavarmuutta, joka estaa yksildiden kas-
vua ja kehittymista. Tama puolestaan on johtanut tydymparistdjen muutokseen ja nykyinen ympa-
ristd vaatii tyontekijoiltdan joustavuutta ja mukautuvuutta. Kuitenkin jo kymmenen vuotta sitten on
esitetty ndkemys siita, etta yksildilla on kyky johtaa itsedan kohti omaa kehitysta seka kohti organi-
saation tavoitteita. Tama kasitys on tullut haastamaan kasitysta siita, etta esihenkildiden taytyy olla
valvomassa tyontekijoitdan saavuttaakseen tuottavia tuloksia, mika kuuluu jo aiemmin ilmennee-
seen vanhanaikaisempaan kasitykseen johtamisesta. Taman vuosikymmenen aikana on tehty
useita tutkimuksia johtamisesta yhdistettyna itsensa johtamiseen ja tutkimukset ovat osoittaneet,
ettd itsensa johtamisen kulttuurilla on iso vaikutus yksilon motivaatioon, sitoutumiseen organisaa-

tiota kohtaan seka tyossa suoriutumiseen (Kim, Wang & Williams 2024, 1-15).

Pentti Sydanmaanlakka on Suomessa tunnetuimpia johtamisen tutkijoita, ja han on valmentanut
johtajia ympari maailman yli 20 vuoden ajan. Han on kirjoittanut useita kirjoja johtamisesta ja kasi-
tellyt useita eri johtamisen nakdkulmia, myos itsensa johtamista (Pentti Sydanmaanlakka). Kirjas-
saan Alykas itsensa johtaminen, han aloittaa esipuheen seuraavasti: "Kaikki johtaminen alkaa it-
senséa johtamisesta ja johtamisen opettelu tulisi aloittaa itsestd (Sydanmaanlakka 2017).” Alykasta
itsensa johtamista on, kun yksilo tekee parhaansa oman hyvinvointinsa kehittamiseksi ja vasta
osatessaan johtaa itsedan, osaa johtaja johtaa muita. ltsensa johtamiseen vaikuttaa johtajan oma
kokonaiskuntoisuus, jonka taytyy olla kunnossa. Sydanmaanlakan mukaan kokonaiskuntoisuuteen
kuuluu fyysinen, psyykkinen, sosiaalinen, henkinen ja ammatillinen osa-alue (Sydanmaanlakka
2017, esipuhe). Han tuo esiin toisen nakdkulman, jonka mukaan itsensa johtamisen ensimmaiset
termit on otettu kayttéon jo 1980-luvulla englanninkielisilla sanoilla self-management ja self-lea-
dership (Sydanmaanlakka 2017, 27). Sydanmaanlakka maérittelee kirjassaan itsensa johtamisen
ytimeksi lausahduksen "tunne itsesi”, josta on puhuttu jo Aristoteleen ja Sokrateen aikakausista

lahtien (Sydanmaanlakka 2017, 34). Voidaan siis paatella, etta itsensa johtamista on mahdollisesti
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tapahtunut jo pidemmankin ajan, mutta tydeldmassa tata on alettu tiedostamaan vasta viimeisten

vuosikymmenien aikana enemman.
4.1 Itsensa johtamisen tukipilarit

Pentti Sydanmaanlakka on kirjoittanut kokonaisen kirjan alykkaasta itsensa johtamisesta, josta on
kirjoitushetkella luettavissa jo neljas painos. Han kertoo, etta itsensa johtaminen on joogafilosofian
mukaan kehon ja mielen hallintaa ja Sydanmaanlakka on jakanut kirjassaan tietoisuuden itsestaan
jakautuvan viiteen eri tukipilariin: keho, mieli, tunteet, arvot ja tyo eli ammatillinen ulottuvuus (Sy-
danmaanlakka 2017, 29).

Kehon osuus pitaa sisallaan liikunnan, ravitsemuksen, unen, levon ja riippuvuuksista irti padsemi-
sen. Fyysisella kunnolla on selkea yhteys yleiseen jaksamiseen, joka vaikuttaa nakyvasti tdissa
jaksamiseen, luovuuteen ja yleiseen koettuun hyvinvointiin. Sydanmaanlakka on itse todistanut
kouluttaessaan esihenkiléita ja johtajia eri projekteissa, kuinka huonolla fyysisella kunnolla on na-
kyva vaikutus ja yhteys motivaatioon ja sitoutumiseen tyétehtavissa (Sydanmaanlakka 2017, 98).
Parantaakseen ja yllapitddkseen hyvaa fyysista kuntoa, on liikuttava riittavasti ja tarpeeksi moni-
puolisesti. Viikoista I6ytyisi niin hyoty- kuin tydmatkaliikuntaa seka kuntoliikuntaa kestavyysliikun-
nan ja lihaskunnon muodossa (Sydanmaanlakka 2017, 107). Terveellinen ja monipuolinen ravitse-
mus puolestaan vaikuttaa aivoihin, sydadmeen, suolistoon, luustoon ja vastustuskykyyn (Sydan-
maanlakka 2017, 110). Yhta tarkeaa, kuin liikunta ja ravitsemus, on lepo ja uni. Riittdva maara
unta, useammalla aikuisella noin 7—-8 tuntia, palauttaa fyysisista ja psyykkisista rasituksista, lisaa
vastustuskykya seka siirtad paivan aikana opittuja ja sisaistettyja asioita pitk&kestoiseen muistiin
eli auttaa myos oppimaan. Vaikka uni ja lepo ovat tiedossa olevia hyvinvoinnin peruspilareita,
usein niista myos karsitaan kiireisessa arjessa. Myds uniongelmat ja unettomuus ovat yleisia ih-
miskunnan haasteita, joiden muodostumiseen vaikuttavat niin yhteiskunnan seka omat elamanta-
vat (Sydanmaanlakka 2017, 116). Lepoon ja rentoutumiseen liittyvat olennaisesti stressi, mutta

naistd on edempana oma kappaleensa.

Mielen osio tarkoittaa yksinkertaistettuna mielen hallintaa. Tama pitaa sisallaan mielenrauhan,
mutta myos yksilon kyvyn hallita omia ajatuksiaan, mielikuviaan ja tunteitaan (Sydanmaanlakka
2017, 170). Tunteista ja tunnealykkyydesta puhutaan nykyajan johtamiskasityksessa paljon ja esi-
henkildlle ja myynnin johtajalle nama taidot ovat suuria valttikortteja. Emotionaalisesti alykas hen-
kild osaa tunnistaa, ilmaista ja hallita tunteitaan, ymmartaa muiden tunteita, on alistamatta ja valt-
taa riippuvuutta muista henkildista, pitaa ylla optimismisuutta, joustavuutta ja realismia seka ratkoo
ongelmia ja selviytyy stressistd menettamatta kontrollia (Sydanmaanlakka 2017, 173). Mieliala on
jokaisen yksilon sen hetken tunneilmasto ja omiin tunteisiin tutustuminen on hyvin tarkeaa, silla sita

kautta pystyy ymmartamaan millaisia tunteita ja miksi ja milloin yksild niitd kokee. Joitain tunteita
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on helpompi kokea ja jotain puolestaan vaikeampi. Positiivisessa tunneilmastossa koetaan enem-
man positiivisia negatiivisten sijasta ja tdma olisi varsinkin esihenkilo- ja johtotehtavissa toimivalle
tavoitetilanne (Sydanmaanlakka 2017, 182). Kognitiivinen psykologia on tutkimuksissa osoittanut,
ettd negatiiviset tunteet eivat syntyisi ymparistén tapahtumista, vaan negatiivinen tunneilmasto
muodostuisi jatkuvasti mielessa pydrivien ajatusten seurauksena (Sydanmaanlakka 2017, 189).
Taman vuoksi tunteita olisi tarkeaa opetella kohtaamaan, jotta negatiivisesta tunneilmastosta op-
pisi pddsemaan pois ja tunteiden kohtaamiseen on luotu useita eri tapoja, joita pystyy harjoittele-
maan (Sydanmaanlakka 2017, 191-193). Jokapaivaisessa arjessa pystyy kuitenkin pyrkia keskitty-
maan positiivisiin tunteisiin ja pyrkid vahvistamaan niitd. Tamakin tarvitsee tiedostettua ja aktiivista
toimintaa. Onnellisuus kuitenkin tarttuu ja tutkitusti ihmiset hakeutuvat positiivisten ihmisten ympa-
rille, mika esihenkiléroolissa toimivalle henkilélle olisi erityisen tarkeada (Sydanmaanlakka 2017,
194).

Yhdysvaltalainen psykologi David Goleman on tullut tunnetuksi vuonna 1995 julkaistusta kirjastaan
Emotional Intelligence eli Tunneély (Daniel Goleman). Han on sittemmin jatkanut tutkimuksia ai-
heen tiimoilta ja yhdessa muiden tutkijoiden kanssa esittaneet jo 2000-luvun alussa ominaisuuksia,
joita tunnealykkaalla johtajalla tulisi olla. Ominaisuudet ovat jaettu neljaan osioon, joita ovat: itsetie-
toisuus, oman toiminnan johtaminen, sosiaalinen tietoisuus ja ihmissuhdejohtaminen. ltsetietoisuus
pitaa sisallaan, etta johtaja kykenee tulkitsemaan ja tunnistamaan tunteitaan, tuntee omat vahvuu-
tensa seka rajoituksensa ja omaa hyvan itseluottamuksen, jolloin arvostaa itseaan ja tuntee omat
kykynsa. Kun johtaja osaa johtaa omaa toimintaansa, toimii han Iapinakyvasti ja rehellisesti, on so-
peutuvainen muuttuviin tilanteisiin, on motivoitunut parantamaan suorituksiaan, on aloitteellinen eli
valmis toimimaan ja tarttumaan toimintaan, optimistinen sekd omaa hyvan itsekontrollin, jolloin han
kykenee pitamaan toimintaa hairitsevat tunteet hallinnassa. Sosiaalisesti tietoinen henkilé osaa
tunnistaa toisen tunteet ja ymmartaa sekd huomioi ne omassa toiminnassaan, on palvelualtis eli
osaa tunnistaa ja tyydyttaa seka tyontekijoiden etta asiakkaiden tarpeita ja lisdksi osaa hahmottaa
organisaation tilanteen eli tunnistaa ajankohtaiset teemat, paatdksentekijat ja muut vaikuttimet or-
ganisaation ymparilla. Viimeinen ominaisuus eli ihmissuhdejohtaminen pitaa sisalldédn ohjaamisen,
motivoinnin ja kannustamisen, oman vaikutusvallan hyédyntadmisen monipuolisesti eri ihmisten
kanssa, kyvyn kehittda muita, taidon johtaa muutoksia, taidon hallita konflikteja ja muita ristiriitati-

lanteita seka hyvat ryhma- ja yhteistydtaidot (Sydanmaanlakka 2017, 200-201).

Viidenneksi tukipilariksi Sydanmaanlakka on esitellyt tyon, silla tyd on iso osa elamaa ja vaikuttaa
merkittavasti kokonaiskuntoisuuteen (Sydanmaanlakka 2017, 227). Tydssa hyva itsensa johtami-
nen toimii perustana, jota kasitelldan tassa tutkimuksessa kokonaisvaltaisemmin ja tdman vuoksi

taman osio on lyhyempi.
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4.2 Stressi

Stressi, uupuminen ja loppuun palaminen ovat yleisia nyky-yhteiskunnan sanoja ja tiloja ja yksilot
joutuvat harjoittelemaan rentoutumisen taitoa. Kanadalainen stressitutkija Hans Selye on maaritel-
Iyt stressin seuraavasti: "elimistdon sopeutumattomuutta epamaaraiseen, tunnistamattomaan, ja pit-
kaaikaiseen arsytykseen, jota ei luonnostaan pysty poistamaan (Sydanmaanlakka 2017, 121).”
Stressia voi aiheuttaa niin todelliset kuin kuvitellutkin asiat ja ne voivat olla niin ulkoisia kuin si-
saisiakin tekijoita. Kaikki stressi ei ole pahasta, vaan tietyissa maarin stressilla on myos positiivisia
vaikutuksia ja lyhytaikaisesti positiivinen stressi saa meidat tekemaan ja aikaansaamaan asioita.
Kun stressitaso nousee liilan korkeaksi, alkaa kuitenkin suoritus heikentyd. Stressaavassa tilan-
teessa kehoon erittyy stressihormoneja, adrenaliinia seka noradrenaliinia. Stressitilanteessa syda-
men syke tihenee, hengitys muuttuu pinnalliseksi, lihakset jannittyvat ja aineenvaihdunta kiihtyy.
Toistuvat ja pitkaaikaiset stressitilanteet keholle rasittavat mm. sydanta, verisuonia seka aivoja ja

lopulta saattavat jopa vaurioittaa niitéa (Sydanmaanlakka 2017, 120-123).

Itsensa tunteminen on isossa osassa, kun halutaan vahentaa stressia seka sen kautta lisata hyvin-
vointia. Oman temperamentti on yksiléllinen taipumus reagoida ymparistéon, jonka jokainen meista
saa synnyinlahjana. Sen ymparille muovautuu oma persoonallisuus lapsuuden kasvuympariston,
vuorovaikutustilanteiden ja muiden kokemusten myo6ta. Temperamentti ei maaraa kayttaytymista,
mutta sen piirteet reagoivat eri tavoin eri ymparistoissa, minka vuoksi on hyva tunnistaa oman tem-
peramentin piirteet. Mikdan temperamentin piirre ei ole siis toistaan parempi, vaan olennaista on
I6ytaa ymparistd, johon oma temperamentti sopii (Leino 2020, 13—-14). Temperamentin ymmarta-
minen on isossa osassa, kun pyritddn hahmottamaan, mitka asiat aiheuttavat stressia (Leino 2020,
16). Temperamentin tuntemisen my6ta tyo- ja vapaa-aika tulisi saada sellaiseen muotoon ja tasa-

painoon, etta se sopii ja palvelee omaa temperamenttia ja persoonallisuuta (Leino 2020, 23).

Stressi lahettda merkkeja, joita voi oppia tunnistamaan. Stressireaktioita lueteltiin jo hieman aiem-
min, mutta naita oli mm. pinnallinen hengitys, lihasten ja hartioiden jannittyminen seka sydamen
sykkeen ja verenpaineen nousu (Leino 2020, 97-98). Sympaattinen hermosto on ihmisen nopea
hermosto, joka auttaa meita taistelemaan, pakenemaan ja selviytymaan, mutta tuo myos virtaa pai-
vien toimintoihin. Parasympaattinen hermosto puolestaan on hidas hermosto, joka huolehtii mm.
kehon rauhoittumisesta, ruuansulatuskanavan toiminnasta, ravintoaineiden imeytymisesta, stressi-
hormoneiden ja verenpaineen tasaamisesta ja parasympaattisen hermoston avulla kehoon vapau-
tuu tilaa palautumiselle. Rauhoittuminen ja rentoutuminen ovat siis tarkeita taitoja harjoitella ja op-
pia, jotta keho ja mieli paasevat palautumaan paivan kuormasta. Tarkea on 16ytaa yksildlle oma

keino aktivoida parasympaattinen hermosto ja usein tdma on jotain hieman erilaista kuin paivan
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aikana paaasiassa tehty aktiviteetti. Istumistydn vastapainoksi kehon monipuolinen liikuttaminen

voisi olla yksi esimerkki tasta (Leino 2020, 110-111).

Stressaavissa tilanteissa ajatuksissa poukkoilee useita toisiaan hairitsevia ajatuksia ja suurin osa
naista ajatuksista liittyy usein menneisiin tai tuleviin tilanteisiin. Tdman vuoksi tietoisen lasnaolon
harjoittaminen olisi erityisen tarkeaa, mikali esimerkiksi omaan tyonkuvaan liittyy stressaavia tilan-
teita. Mitd paremmin yksilé osaa keskittdd ajatuksensa vain tiettyyn hetkeen ja halventaa ajatuksia
menneesta tai tulevasta, sitd vahemman stressia mielemme tuottaa (Leino 2020,112-113). Tietoi-
sen lasnaolon harjoittaminen vaatii yksilon oman ymmarryksen ja halun siita, etta stressi ei vaikut-
taisi yksilon toimintaan. Mitd enemman tiedostaa oman arjen stressaavia tilanteita ja harjoittelee
toimintaa ja tietoista lasnaoloa niissa tilanteissa, sitd sujuvampaa ajan kanssa toiminnasta tulee
(Leino 2020, 115). Esihenkildroolissa ja myynnin maailmassa on paljon tilanteita, jossa menneet ja
tulevat tapahtuvat kuormittavat ajatuksia, mutta silti taytyisi pystya samanaikaisesti osoittamaan
lasnaoloa ymparilleen ja esimerkiksi kuuntelemaan tyontekijoitaan, havainnoimaan ymparistéaan

tai toimimaan tehokkaasti tietyssa tilanteessa.

Stressiin linkittyy isosti myds arvot. Omat arvot ohjaavat arjessa ja auttavat [0ytamaan, tekemaan
ja elamaan niita asioita, jotka ovat itselle tarkeita. Mikali oman arjen tai tydelaman toiminta on tay-
sin vastakkaista omiin arvoihin nahden, kokee yksild arvoristiriitaa ja lopulta kuormittuu. Stressin
vahentamisessa on tarkedad ymmartaa ja tiedostaa omat arvonsa, jotta pystyy tekemaan niita asi-
oita, jotka ovat yksilolle tarkeita ja merkityksellisia. Tarkeda on myos ymmartaa, etta arvot muuttu-
vat elaman varrella ja taman vuoksi ajoittain olisi hyva pysahtya pohtimaan, mika ja mitka asiat
ovat siina hetkessa tarkeita (Leino 2020, 142—-143). Myds Marjo Pennonen on puhunut kirjassan
arvoista ja niiden roolista yksilon hyvinvoinnissa. Pennonen painottaa myds omien arvojen tunnis-
tamista ja kuuntelemista, silla elaessaan omien arvojen mukaista elamaa, vahvistaa se yksilon
mielenrauhaa seka tekee omasta arjesta mielekkdampaa. Arvojen mukainen eldma nakyy konk-
reettisesti yksildn valinnoissa, teoissa ja sanoissa. Pennonen kuitenkin myés painottaa, ettd omien
arvojen tunnistaminen ja niiden mukaan eldminen ei kuitenkaan ole aina helppoa. Yksilon arkeen
juurtuneet tavat ja rutiinit tai ymparistén luomat odotukset saattavat hankaloittaa omien arvojen
tunnistamista, ellei niiden aarelle varta vasten huomaa pysahtya. Omien arvojen huomioiminen ja
niiden pohjalta toimiminen auttaa myds jaksamaan toissa ja estavat uupumusta. Pennonen antaa
esimerkkina tydyhteison, jossa ihannoidaan pitkia paivia, mutta mikali itse huomaa jaksamisen kar-
sivat tydymparistdn luomien odotusten vuoksi, kannattaa pyrkia pitdmaan kiinni omasta arvomaail-
mastaan ja poistua tydpaivan paattyessa vapaa-ajalle. Myos tydelaman paineet saattavat vieda
mukanaan ja oma arvomaailma jaada jalkoihin. Mikali omiin arvoihin kuuluisi liikunta, perhe ja ter-
veyden yllapito, mutta kayttaa aikaa vain toihin, karsii oma hyvinvointi vaistamatta. Myos Penno-

nen painottaa arvomuutoksia elaman varrella. Elamankokemus saattaa muuttaa arvoja tai arvot
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saattavat vaihtaa paikkaa toistensa kanssa. Usein isot tapahtumat elamassa saavat pysahtymaan

ja ndkemaan itselle tarkeat arvot (Pennonen 2021, 101-103).
4.3 Kiire ja ajanhallinta

Pennonen on luetellut kirjassaan tapoja, joiden avulla kiireen tunteen hallintaa voi tyoarjessa to-
teuttaa. Alustuksena, tydhyvinvoinnin olennaisena perustana toimii ymmarrys siita, mita yksilélta
odotetaan, mika on tyon tavoite ja millaisia tyétehtavia omaan tyonkuvaan kuuluu. Tama patee niin
esihenkildlle, myynnin johtajalle, kuin hanen tydntekijdihinsakin, roolista riippumatta. Omien tyéteh-
tavien ja tavoitteiden ymmartamista seuraa priorisointi, jolla pystyy hallitsemaan parhaiten tydkuor-
maa (Pennonen 2021, 130). Edellisista luvuista pystyttiin huomaamaan, ettd myynnin alan esihen-
kilon tyotehtaviin sisaltyy paljon muuttuvia ja kuormittavia tilanteita seka useita liikkuvia palasia,
joita tulisi pystya johtamaan limittdin samanaikaisesti. Priorisoinnissa oleellisinta on osata aikatau-
luttaa omaa tekemista ja keskittya siihen, mika on oleellista ja tarkeaa. Yksi tapa ajanhallintaan on
luoda listoja asioista, jotka tulisi saada tehdyksi. Listoja voi luoda erikseen yhdelle tyépaivalle, tyo-
viikolle, -kuukaudelle tai jopa pidemmalle ajalle ja varata kalenterista hetkia tarvittaville asioille ja
erityisesti keskittymista vaativille tehtaville. Tavoitteiden ja tehtavien edistymisen seurantaa helpot-
taa aikarajat ja asioiden listaaminen tarkeys- ja kiireellisyysjarjestyksen mukaan. Ajanhallinnassa
tarkea kohta on suunnitelmallisuus. Suunnitelmallisuuden avulla esimerkiksi vapaa-ajalla ei tarvitse
antaa sijaa seuraavan tyopaivan suunnittelulle, silla sisallon voi suunnitella valmiiksi edeltavan tyo-
paivan aikana. Talloin vapaa-ajalle jaa enemman aikaa ja keholla ja mielella on enemman mahdol-
lisuuksia palautua paivan kuormasta. Pennonen on antanut myos hyvan vinkin aikatauluttamiseen
ja tdma on paivan paattaminen esimerkiksi 15 minuuttia aikaisemmin. Ajatus tassa on, etta esimer-
kiksi tietokoneen sulkisi ennen varsinaisen tydajan loppumista, jolloin viimeisen 15 minuuttia tai
jonkun muun hyvaksi todetun ajan voisi kayttaa ennakoimattomille asioille, tydntekijoiden kohtaa-

miseen, tyopaivan reflektointiin tai seuraavan tydpaivan suunnitteluun (Pennonen 2021, 78-79).

Pennonen on maininnut useaan otteeseen myds taukojen merkityksen. Tarvittavat kahvi- ja lou-
nastauot olisi hyva pitaa, mutta niiden lisaksi Pennonen kannustaa myos mikrotaukoihin. Kiireen
tunteessa moni saattaa jattaa tauot valista ajatellen, ettd saastaa talla aikaa, mutta tauot nimensa
mukaisesti tauottavat ty6ta ja palauttavat mielta tydpaivan keskella ehkaisten ylikuormittumista pai-
van aikana. Yksi keino hallita kiireen tuntua, on tehda ennakkoon paatos tydhon kaytettavasta
ajasta seka taukojen ajankohdasta. Tama saattaa ehkaista tunnetta siita, etta ty6ta on loputtomiin,
mutta my0Os ehkaista paivien venymista ja ylitdita. Ylitdiden tekoa pystyy suurimmassa osassa tyo-
tehtavia myos valttdamaan tietoisesti. Nama kaikki tavat hallita kiireen tunnetta ja aikatauluttamista
vaativat kuitenkin yksildn oman ymmarryksen siita, miksi nain tehdaan ja mita naiden toimien

avulla pyritdan ehkaisemaan. Viimeisempana Pennonen on maininnut keskeytyksien hallinnan.
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Ihmisten kanssa ja seassa tehtava tyd sisaltaa paljon keskeytyksia ja keskeytykset kuormittavat
mieltd. Myyntialalla ty6ta saatetaan tehda asiakkaiden keskella tai isoissa konttoreissa omien tyon-
tekijoiden keskella, jolloin kuka tahansa pystyy keskeyttamaan milloin vain. Tydyhteisoon olisi tar-
peen luoda selkeat sdanndét tydrauhasta, mutta myos itse viestia ja pitdd huolta omasta tyérauhan
tarpeestaan. Tyontekijdille tdAman voi viestid monin eri tavoin, esimerkiksi laittamalla mahdollisen
tydhuoneen oven kiinni, kuulokkeet paahan tai jollain muulla selkealld merkilla. Tarkeaa on kuiten-
kin aktiivisesti pyrkia etsimaan ratkaisuja kuormitustekijoihin, jotka selkeasti aiheuttavat haittaa

tyon sujuvuuteen (Pennonen 2021, 130).
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5 Yhteenveto

Vetaen yhteen viimeisten kolmen luvun sisallén, myynnin esihenkilén omalla itsensa johtamisella
on useita erilaisia positiivisia vaikuttimia haneen itseensa seka hanen ymparistéénsa. Hanen oma
toimintansa toimii perustana koko tydyhteison ilmapiirille ja hyvinvoinnille. Huolehtimalla itsestaan,
monipuolisesta likunnasta ja ravinnosta seka unen ja levon tarpeestaan, pystyy henkilé vaikutta-
maan oman fyysisen kunnon muodostumiseen ja sita kautta omaan jaksamiseen. Nailla oli tode-
tusti vaikutus ty6hon sitoutumiseen seka motivaatioon. Tutustumalla itseensa, tunteisiinsa ja kehon
reaktioihin, pystyy harjoittelemaan ja kehittdamaan omia tunnetaitojaan, joilla on suuri vaikutus seka
itseensa, mutta myos henkildston johtamiseen. Tunteiden opettelun kautta pystyy tietoisesti valtta-
maan negatiivisen tunneilmaston muodostumista ja kasittelemaan omalle mielelle ja keholle haital-
lisia tunteita, joilla olisi negatiivinen vaikutus omaan hyvinvointiin ja jaksamiseen tydymparistossa.
Kehon tuntemiseen ja sen reaktioiden tunnistamiseen linkittyy myds stressi, jolla on pitkittyessaan
todetusti negatiivinen vaikutus hyvinvointiin. Omien arvojen, mielen seka palautumistarpeen ym-
martaminen toimivat perustana oman stressin ymmartamiselle ja ndiden taitojen avulla stressin
muodostumista voi oppia ehkadisemaan tietoisesti, jotta silla ei olisi vaikuttimia yksiléon itseensa tai
ymparistdon. Omaa ajankayttdéa johtamalla tyéstd on mahdollista saada vahemman kuormittavaa
ja myds nama vaikuttavat yleiseen ilmapiiriin tydyhteisdssa. Tydaikaa seka kiireen tunnetta puoles-

taan pystyy hallitsemaan aikatauluttamalla, priorisoimalla seka hallitsemalla keskeytyksia.
5.1 Vastuullisuus

Vastuullisuus ja kestava kehitys on isoja tdman aikakauden teemoja, mutta vastuullisuus osana
myyntid ja sen johtamista, on vasta herailemassa. Vastuullinen toiminta pitaa sisallaan sosiaaliset,
taloudelliset ja ymparistéon vaikuttavat nakdkulmat. Monet opinnaytetyéssa mainitut itsensa johta-
misen keinot liittyvat osaltaan vastuulliseen johtamiseen eli tutkimus on hyvin ajankohtaisen tee-
man ymparilla. Kestavan ja vastuullisen myynnin johtamisen tulee hyddyttaa seka myyntiorgani-
saatiota, asiakkaita, etta yhteiskuntaa. Kestavasti ja vastuullisesti toimiva myynnin johtaja hahmot-
taa myyntiymparistdbn muutoksia ja sen vaikuttimia omaan seka tydympariston toimintaan (Hauta-
maki & Heikinheimo 21.12.2022). Vastuullisuus on myds todettu olevan suuri kilpailuetu yrityksilla
ja tyonhakijat haluat tydnantajaksi yrityksen, joka toimii vastuullisesti ja kestavan kehityksen mukai-
sesti (Kauppinen, Nieminen & Ryhanen 29.5.2023). Vastuullisesta johtamisesta on kerrottu enem-

man luvussa 2.3.

Voidaan nahda, ettd myynnin johtajan itsensa johtamisen tavoitteena on, etta henkild pystyy johta-
maan omaa toimintaansa niin hyvin, ettd pystyy huomioimaan toiminnassaan niin organisaation,
henkil6ston kuin asiakkaidenkin tarpeet. Myynnin johtajien toteuttama itsensa johtaminen on siis

tarkedssd asemassa, silla myynnin johtajan itsensa johtamisella on todetusti vaikutusta tydyhteisén
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hyvinvointiin ja toimintaan, joka puolestaan taas vaikuttaa eteenpain myynnin tulokseen. Myynnin
johtajan toteuttama itsenséa johtaminen on osa vastuullista ja kestavaa johtamista ja yrityksen to-

teuttaessaan kestavaa johtamista, on silla merkittavia hyotyja myos yhteiskuntavastuullisesti.
5.2 Myynnin tuloksen nakdokulma

Kestava myynti ja myynnin johtaminen ovat suoraan yhteydessa myds pitkdaikaiseen menestyk-
seen (Hilvo & Rubanovitsch 2023, 232). Modernissa myynnissa korostetaan myynnin sijasta asia-
kaspalvelua, asiakkaan kuuntelemista, asiakkaan tarpeiden ymmartamista ja kommunikaatiota,
joka ei ensisijaisesti ohjaakaan ostopaatdkseen vaan korostaa palvelua ja arvon luomista myyta-
vélle tuotteelle tai palvelulle. Uudenlainen myynnin tapa vaatii jo aiemmin todettua laajaa ja moni-
puolista osaamista, joustavuutta ja laajoja sosiaalisia taitoja ja tdma puolestaan tarvitsee johtajan
itsensa johtamista. Koska ty6ta tehdaan asiakasrajapinnassa, henkildkunnan hyvinvointi nousee
korkeaan asemaan ja on suoraan yhteydessa myynnin tulokseen (Hilvo & Rubanovitsch 2023,
234). Tiivistaen siis, mitd paremmin henkildstda johtaa, sitd paremmin henkiléstd voi ja sita suu-
remmat mahdollisuudet organisaatiolla on tehda myynnille tulosta. Nain olleen voidaan todeta, etta
esihenkilon itsensa johtamisella ja sen kautta muodostuneella hyvinvoinnilla on yhteys parempiin

myynnillisiin tuloksiin.
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6 Itsensa johtamisella paremmaksi myynnin johtajaksi -opas

Opinnaytetydprosessini alkoi virallisesti alkaessani tydstdmaan opinnaytetydsuunnitelmaa
11.11.2024 alkaen. Tavoitteeksi asetin opinnayteyon palautuksen 31.3.2025 mennessa, joten ta-
voitteenani oli saada opinnaytetyd kirjoitettua noin neljan kuukauden aikana. Laadin opinnaytety6-

suunnitelmaani aikataulun, jossa pysyin kaytannodssa koko kirjoitusprosessiajan (Kuva 1).

4 N 4 A e R
VKO 45-47
Opinnaytetydsuunnitelman VKo 12 VKO 13
tyostaminen ja sen Pohdinta Lahteet + liitteet
valmistuminen
N J \ J N J
e N e N e N
VKO 48-51 VKO 10-11 VKO 14

Opinndytetyon

Kirjallisuuskatsauksen Empiirisen osan alauttaminen 31.3.2025
haaliminen kasaan kirjoittaminen P L
mennessa
\_ J N\ J \_ J
e N e N
VKO 1-6 VKO 7-9

Tietoperustan kirjoittaminen
kirjallisuuskatsauksen
pohjalta osio kerrallaan

Oppaan laatiminen
tietoperustan pohjalta

Kuva 1. Opinnaytety6prosessin aikataulutuksen kuvaus

6.1 Lahtotilanne

Opinnaytetyon ja sen pohjalta luotavan oppaan suunnittelu aloitin kesan 2024 loppupuolella. Tal-
I6in aihe ei ollut vield kokonaan muodostunut, mutta myynti, esihenkilotyo ja johtaminen py0rivat
teemoina mielessani. Kesan 2024 jalkeen ensimmainen kurssi kasitteli itsensa johtamista, jonka
pohjalta aihe alkoi muodostumaan selkedammin ajatuksiini. Olen toiminut myynnin parissa kymme-
nen vuoden ajan eri rooleissa ja saanut nahda ja tutustua alaan ja sen muutoksiin. Olen paassyt
toimimaan itse tulosvastuullisessa roolissa ja kokemaan henkilokohtaisesti esihenkilotyon ja myyn-
nin johtamisen yhdistamisen. Tulosvastuullisessa roolissa tyoskennellessani, sen aikainen esihen-
kiloni puhui ja johti itsensa johtamista oman toiminnan perustana ja yhdessa han, seka vastikaan

kayty kurssi inspiroivat lopullisen aiheen talle opinnaytetydlle.
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Myynti on muuttunut valtavasti, jonka pystyy havaitsemaan tdman opinnaytetyon toisesta luvusta.
Naen, ettd myynnin parissa tyoskentelevat esihenkilot hyotyisivat valtavasti itsensa johtamisen tai-
doista omassa tydssaan ja oman toiminnan johtamisessa, silla koin itse saavani itseni johtamisesta

ja sen opettelusta valtavasti apua oman toiminnan tueksi.

Koen, ettd minulla on laajaa asiantuntijuutta myynnista ja opintojeni kautta olen saanut taydennet-
tya asiantuntijaosaamista myynnin johtamisen ja itsensa johtamisen opeilla tata opinnaytetyota
varten. Opinnaytetydn raporttiosuus pohjautuu kirjallisuuskatsaukseen ja yhdessa aikaisemman
seka opintojen kautta hankitun tiedon avulla opinndytetyon raporttiosuus seka sen pohjalta laadittu
opas muodostavat konkreettisen tuotoksen kehittdmisen tueksi kohderyhmalleni, mitka toimivat
tunnusmerkkeina toiminnalliselle opinndytetydlle (Kostamo, Airaksinen & Vilkka 2022, 1.2). Alusta
saakka oli selkeda, etta tyolla ei tule olemaan toimeksiantajaa, silld minulla oli selkea visio halu-
tusta tuotoksesta ja opinndytetyon kirjoittamisen aikana en tydskennellyt sellaisella tydnantajalla,
jonka kanssa olisin voinut solmia toimeksiannosta. Pohdin jonkin aikaa tutkimustyyppisen ja toimin-
nallisen opinnaytetydn valilla, mutta itselleni tuntui merkityksellisemmalta luoda toiminnalliselle
opinnaytetyodlle tyypillinen ammatillinen tuotos, jota mina seka tydon kohderyhma yleisesti pystyy
hyddyntamaan toimintansa kehittamisessa. Kohdallani toiminnallisen opinnaytetydn tuotoksena
syntyy visuaalinen ja informatiivinen opas ja varsinainen raporttiosuus osoittaa asiantuntijuuteni

aiheeseen.

Kohderyhmaksi valikoitui myynnin parissa tydskentelevat esihenkildt. Kuten jo sanottu, myynti on
muuttunut paljon, mutta monessa yrityksessa myynnin johtaminen ei ole vielda samalla viivalla ny-
kypaivan modernin myynnin kanssa. Taman johdosta, esihenkilo ei valttdmatta saa tarpeellista tu-
kea ja ymmarrysta tydnkuvan haasteista yrityksen puolelta. Oppaan lopullista sisaltéa oli haastava
maaritella suunnitteluvaiheessa, mutta tietoperustaa kirjoittaessa sisaltd alkoi hahmottumaan kohta
kohdalta, mika on hyvin tyypillistd kehittdmisprosessille (Kostamo, Airaksinen & Vilkka 2022, 1.3).
Tarkein kriteeri seka opinnaytetydlle ettd oppaalleni oli pystya vastaamaan kysymykseen: "Mita po-
sitiivisia vaikutuksia myynnin esihenkildn omalla itsensa johtamisella on?” Rajauksina ja lisatavoit-
teina toimi esihenkildn itsensa johtamisen vaikutus hanen omaan hyvinvointiin, vaikutus tydyhtei-
so6n hyvinvointiin ja viihtymiseen seka mahdollinen vaikutus esihenkilén johtaman yksikén tulok-
seen. Tiesin itsensa johtamisella olevan paljon positiivisia vaikutuksia varsinkin hyvinvointiin, jaksa-
miseen ja viihtyvyyteen, mutta varsinaista faktatietoa vaikuttimista tulokseen ei aikaisemmin ollut ja
tama kohta tarkentui vasta tietoperustan ollessa jo kokonaan kirjoitettuna. Opinnaytetydn tavoitteet
toimivat myds tuotoksen laadullisina kriteereing, joiden pohjalta lopulta arvioisin tuotoksen onnistu-

mista.
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6.2 Oppaan tuottaminen

Lahtiessani suunnittelemaan opasta, pidin I[dhtdkohtana, etta sisalto tulisi olemaan hyodyllista ja
merkityksellista oppaan lukijalle eli kohderyhman edustajalle. Sisalté muodostuisi vahvasti oppimis-
tavoitteiden ymparille, jotka tdman tuotoksen kohdalla ovat liitoksissa omiin opinnaytetydn tavoittei-
siini. Opas pyrkii osoittamaan, millaisia positiivisia vaikutuksia myynnin esihenkild pystyy saavutta-
maan omalla itsensa johtamisellaan. Oppaan alussa pohjustetaan varsinaista aihetta tiivistaen,
mita nykyaikainen moderni myynti on, mitd ominaispiirteitd modernin myynnin johtaminen sisaltaa
ja mitd muita tehtavid myynnin esihenkilén tyépoydalle kuuluu. Vaikka ndma teemat saattavat olla
kohderyhmalle itsestdanselvyyksia, tarkoituksena on tukea varsinaisen aiheen syvallistd ymmarta-

mista (Karelia-ammattikorkeakoulun verkkojulkaisu 2021).

Lahdin suunnittelemaan opasta luonnostelemalla rakennetta perinteiseen muistivihkoon. Luin koko
opinnaytetyoni tietoperustan muistiinpanovalineiden kanssa uudestaan |api ja nostin jokaisesta
kohdasta tarkeimmat ja oleellisimmat termit ja sisallét muistivinkooni. Tassa kohtaa olin jo paatynyt
kayttdmaan oppaan luomiseen Canva -suunnittelutydkalua. Canva on paaosin ilmainen visuaali-
nen suunnittelutydkalu, jonka sisalldsta 16ytyy joko valmiita mallipohjia hyddynnettavaksi tai kayt-
taja voi luoda taysin oman tuotoksen valkoisesta pohjasta alkaen. Canva oli itselleni tuttu entuu-
destaan ja koska visuaalinen ilme oli tarkeaa lahtiessani suunnittelemaan opasta, tuntui Canva

varmimmalta ja turvallisimmalta vaihtoehdolta.

Visuaalisuus oli tarkeaa monestakin eri syysta, mutta tarkeimpana seikkana visuaalisuus osana
oppimismateriaalia tukee lukijan oppimiskokemusta. Visuaalinen ilme oppaassa ei ole vain kauniita
valintoja, vaan eri varien, fonttien, kuvituskuvien ja asetteluiden avulla on tarkoitus auttaa lukijaa
keskittymaan olennaiseen seka innostamaan oppaan lukemisessa. Visuaalinen ilme ohjaa lukijaa
eteenpain, selkeyttaa sisaltoa, korostaa olennaisia kohtia, innostaa lukijaansa ja auttaa muista-
maan monimutkaisiakin kokonaisuuksia. Taman vuoksi oppaassa on huomioitu otsikot, yhteneva
[Bmmin varimaailma, tekstisisaltdjen korostaminen varillisilla pohjilla ja erilaisten nuolien ja kuvien

avulla lukijaa on pyritty ohjaamaan ja auttamaan lukemisessa (Hokkanen 9.1.2025).

Lahdin luomaan opasta ilmaista materiaalia hyodyntaen ja taysin valkoiselta pohjalta luottaen
omaan visiooni. Seurasin omia muistiinpanojani ja lahdin liikkkeelle siséllysluettelon hahmottelusta.
Sisallysluettelon kanssa samalle sivulle kirjoitin tiivistelman siitd, mita opas sisaltaa, kenelle se on
suunnattu ja millaiseen tarkoitukseen opas on luotu. Taman jalkeen lIahdin muodostamaan sivu si-
vulta opasta eteenpain niin, etta tietoperustan olennaisimmat teemat tulevat avatuksi, mutta op-
paan paapaino on itsensa johtamisessa. Lahdin liikkeelle modernista myynnin johtamisesta ja sen
ominaispiirteista. Tasta seuraavalle sivulle on tiivistetty myynnin johtajan ja esihenkildn vastuulle

kuuluvat muut tehtavanalueet. Nama toimivat taustoituksena sille, miksi itsensa johtamista
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kyseisessa tehtdvankuvassa on tarkeaa toteuttaa. Seuraavat kolme sivua sisaltavat itsensa johta-
mista ja on jaettu kolmeen eri teemaan: itsetietoisuuteen, oman toiminnan johtamiseen ja ihmis-
suhdejohtamiseen. Nama sivut sisaltavat tietoa sivun teemojen mukaisesti ja konkreettisia vink-
keja, miten kyseista itsensa johtamisen osa-aluetta pystyy kehittdmaan. Viimeiselle sivulta [0ytyy
polku itsensa johtamiseen, johon on koottu tarkeimmat kohdat lyhyisiin ja ytimekkaisiin tekstikent-
tiin, joiden avulla saa kokonaiskuvan tarkeimmista kohdista. Viimeisen sivun polun muotoilin koko-
naan kaskymuotoon, jotta lukija hahmottaa, mitd hanen tulisi tehda tai mita ottaa huomioon joh-
taakseen itsedan. Ohjeen kaltaisissa teksteissd kdskymuodon kayttdminen ei tunnu lukijasta tylylta
tai maarailevalta, sillda oppaan mukaisen toiminnan tulisi olla lukijan omaksi eduksi (Hyvan virkakie-

len ohjeita).
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7 Pohdinta

7.1 Ajankohtaisuus

Kuten jo aiemmin opinnaytetydssa mainittu, esihenkildiden toteuttama itsensa johtaminen on kas-
vava teema tydyhteisdissa ja termi kasvattaa kiinnostusta vuosi vuodelta laajemmin. Aihe on ajan-
kohtainen ja vastaa sisalléllaan alan haasteisiin ja kehityskohtiin ja toimii perustana vastuulliselle ja
kestavalle johtamiselle. Tutkimuksia ja kirjallisuutta I6ytyi paljon, mutta ylitarjonnasta ei kuitenkaan
voida viela puhua. Monessa lahteessa toistui, ettd suurin osa organisaatioista on vasta murrok-
sessa myynnin johtamisen saralla ja itsensa johtamisen opettelu osaksi arkea tulee kasvamaan.

Teema ja opas ovat siis erittdin ajankohtaisia alaan ja kohderyhmaan nahden.
7.2 Hyo6dynnettavyys

Lahetin oppaan kolmelle kohderyhman edustajalle luettavaksi ja pyysin heita vastaamaan oppaan

luettuaan alla olevan kuvan havainnollistamiin kysymyksiin (Kuva 2).

Vastaako opas kysymykseen: "Mita positiivisia
vaikutuksia esihenkilon itsensa johtamisella on?"

Herattaako opas pohtimaan, miten itse toteuttaa
itsensa johtamista?

Voisiko kyseisen oppaan kaltaisesta sisdllosta olla apua
myynnin esihenkilGille?

Kuva 2. Oppaan arviointikysymykset

Kolme kohderyhman edustajaa toimivat jokainen myymalapaallikon tai keskusvastaavan rooleissa
ja taten johtavat seka myyntia, etta henkilostoa. Tyokokemusta vastaavasta tehtavasta jokaisella

vastaajalla oli vildesta kymmeneen vuotta.

Ensimmaiseen kysymykseen jokainen vastaajista vastasi, etta positiivisista vaikutuksista olisi toivo-

nut enemman sisaltéa. Tama vahvistaa hyvin omaa ajatustani siita, etta aiheeni olisi taytynyt olla
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entista rajatumpi ja nykyinen otsikko antaa todellisuutta laajemman odotuksen aiheen sisallsta.
Jokainen kuitenkin painotti, ettd opas vastaa ensimmaiseen kysymykseen laajasti, vaikka lisatietoa

jaétiin kaipaamaan.

Toiseen kysymykseen kaksi vastaajista vastasi, ettd opas heréatti ajattelemaan omaa toimintaa it-
sensa johtamisen nakokulmasta ja visuaalinen ilme teki lukemisesta miellyttavan. Yksi vastaajista
oli puolestaan sita mielta, ettd pidemman tydkokemuksen vuoksi toimii myynnin johtajana jo niin
itsedan tutkiskelevasti, ettd hanelle "vinkki” -tyyliset kohdat toimivat parhaiten oppaassa. Tarkoit-
taen sita, ettd tiedostaa teemat omassa toiminnassaan, mutta konkreettiseen muutokseen johtavat

teot tai kehotukset vinkkien kautta olivat hanelle kiinnostavampia.

Kolmanteen kysymykseen jokainen vastasi, ettd oppaan kaltaisesta sisalldsta olisi apua myynnin
esihenkildille. Yksi vastaajista mainitsi, ettd opas saattaisi toimia parhaiten uudemmille myynnin ja
henkiloston johtajille, kun taas kaksi muuta olivat enemman sita mieltd, ettéd oppaan sisaltd toimisi
myds laajemmin eri vaiheissa oleville esihenkilGille. Yksi tdsmensi kohtaa viela niin, etta ei usko
monenkaan esihenkildn olevan kaikissa oppaan kohdissa hyva. Kaikki vastaajat mainitsivat myds
jossain muodossa, ettd oppaan pohjalta olisi mielenkiintoista syventya aiheisiin lisda esimerkiksi

esityksen kautta.
7.3 Onnistuminen ja oma oppiminen

Opinnaytetyd pysyi rajauksien sisalla ja pystyi vastaamaan johdannossa esitettyyn tavoitteeseen
rajaukset huomioiden. Tavoite jai kuitenkin mielestani laajaksi, joka ilmeni myds edellisessa alalu-
vussa ilmenneista palautteista koskien opastani. Positiivisia vaikutuksia olisi paljon laajemmin, mita
oppaasta kay ilmi ja rajaukseni olisi taytynyt ndkya oppaassa selkedmmin. Opinnaytetyd kokonai-

suudessaan kuitenkin vastaa tyon tavoitteisiin, joten opinnaytety6 on validi.

Koen avanneeni aihetta rajatun alueen sisalla laajasti ja mielestani asiantuntijuuteni alasta seka
aiheesta kay ilmi opinnaytetyosta. Aihe on myds todella ajankohtainen ja opinnaytetyon kaltainen
tuotos olisi varmasti hyodyksi useassa myynnin organisaatiossa. Palautteiden pohjalta oppaani on-
nistui myos vastaamaan toivottuihin kysymyksiin, ja kohderyhman edustajat pitivat opasta hyodylli-
sena tyokaluna myynnin esihenkiloita ajatellen. Uskallan itse olla hieman eri mielta siita, etta opas
tai oppaan kaltainen sisalto toimisi parhaiten vain aloittelevilla myynnin johtajilla, mika tuli esiin yh-
deltd kohderyhman edustajalta palautteen pohjalta. Toinen vastaajista kuitenkin mainitsi, etta han
nakee monellakin esihenkildlla viela kehityttavaa aiheen ymparilla ja yhdyn tahan mielipiteeseen
ottaen huomioon oman kokemukseni alalta seka tutkimustulokset myynnin murroksesta. Ala muut-
tuu nopeasti ja jatkuvasti ja uskon, ettd kokeneemmallakin myynnin johtajalla ja esihenkilolla on

varaa kehittya omassa toiminnassaan.
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Koen oppineeni paljon ja isoimmat opit tulivat kokonaisuudessaan ensimmaisesta pidemmasta
projektista kirjoittamisen parissa, jossa taytyi toteuttaa itseni johtamista kaytanndssa. Tydta oli
mahdotonta saada valmiiksi lyhyessa ajassa ja taytyi oppia sietdmaan keskeneraisyytta. Projekti
opetti myds paljon armollisuutta, silla prosessin aikana taytyi kohdata useita paivia, jolloin kirjoitta-

minen ei sujunut ja tietokoneen kansi taytyi sulkea ja kokeilla seuraavana paivana uudelleen.

Koen oppineeni myos varsinaisesta aiheesta laajasti lisdd, mutta moneen teemaan olisin halunnut
myos syventyd enemman. Mitd enemman aihetta tutki, sitd enemman pintaraapaisulta oma tieta-
mys aiheeseen tuntui. Myynnin johtamisen osio oli mielenkiintoinen ja antoi itselleni vahvistusta ja
itsevarmuutta omaan asiantuntijuuteen. Tulevaisuuden urapolullani toivon paasevani hyddynta-
maan oppimaani kdytannossa ja tydskentelemaan myynnin ja henkildston johtamisen parissa,

mutta myos syventdmaan ymmarrysta kaytannon ja kokemuksen kautta.
7.4 Kehitysehdotukset

Mikali aloittaisin tdman opinnaytetydn suunnitelman uudelleen ja tilanne olisi toinen, hyédyntaisin
kirjallisuuskatsauksen lisaksi kohderyhman haastatteluita. Harkitsin tdaman toteuttamista suunnitel-
maa laatiessa, mutta tiedostin haastattelujen vievan ajallisesti runsaammin aikaa ja tdman hetken
elamantilanteessani en kokenut toteutustapaa sopivaksi tdman opinnaytetydn ajankohtaan, vaan
paadyin toteuttamaan opinnaytetydn ja oppaan kokonaan kirjallisuuskatsauksen pohjalta. Mikali
elamantilanteeni olisi sallinut ajallisesti runsaammin mahdollisuuksia, olisin toteuttanut opinnayte-
tydon haastattelemalla useita myynnin esihenkilGita eri aloilta saadakseni mahdollisimman monipuo-
lisen, todenmukaisen ja laajan kokonaiskuvan itsensa johtamisen tilanteesta myynnin esihenkilGi-
den keskuudessa. Haastattelun avulla olisi saanut myos ajankohtaista tietoa siita, miten itsensa
johtamista johdetaan eri organisaatioissa ja kuinka tietoisia taman hyddyistd myynnin ja henkilos-
ton johtamiseen saralla ollaan. Lisaksi haastattelun avulla olisi saanut tulosta siita, miten myyntia
johdetaan ja tiedostetaanko nykyaikainen modernin myynnin malli. Kiinnostavaa olisi ollut myos
saada toteuttaa opinnaytety6 toimeksiantona jollekin myynnin organisaatiolle ja paasta nakemaan
oma kehitysty® konkreettisena apuna jollekin tydyhteisélle. Suunnitelmaa tehdesséni, koin myds
rajanneeni aihetta tiiviisti koskemaan hyvinvoinnin ja viihtyvyyden puolta, mutta huomasin kirjoitus-
prosessissa aiheen olevan kuitenkin edelleen hieman liian laaja. Tassa hetkessa rajaisin tutkimuk-
sen koskemaan myynnin esihenkildiden itsensa johtamisen vaikutuksia omaan koettuun stressiin.
Talloin stressiin paasisi syventymaan laajemmin ja syvemmin ja pureuduttua monipuolisesti eri vai-

kuttimia itsensa johtamisen ja stressin yhteisvaikutuksia.
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Motivaation ylldpito
Positiivisen ilmapiirin Tarpeeksi haastavat ja
tukeminen henkiléston kykyja

Esihenkilon osoittama esimerkki, vastaavat tyotehtavat,

tavat, hanen antama tuki, saavutettavissa olevat

kannustaminen, palaute, tavoitteet,

kommunikaatio, kuuntelu, selke& palkitseminen ja
itseilmaisu ja arvostaminen seka onnistumisia tukeva

kunnioitus tybymparisto




ITSENSA JOHTAMINEN

Tietoisuus itsestda = itsetietoisuus

@ Opi tunnistamaan kehon

stressireaktiot
Mieliala = tunneilmasto

Esimerkiksi pinnallinen hengitys,
lihasten ja hartioiden jannittyminen,
syddmen sykkeen ja verenpaineen

Opettele tunnistamaan eri nousu “/@ H @

Mielessa pyorivat ajatukset
muodostavat tunneilmaston

tilanteissa muodostuvia tunteita.

Onko jotkin helpompi kohdata kuin &
toiset?
Oma temperamentti
Arvot Temperamentti ei maaraa
Arvojen mukainen toiminta toimintaa, mutt.? tﬂir]wii F__'I‘l tavalla eri
on tirkead ja mielekasts ymparistoissa
Arvojen vastainen Luo tyd- ja vapaa-aika sellaiseen
elama kuormittaa muotoon, etta ne palvelevat omaa
= arvoristiriita temperamenttia ja persoonallisuutta
Mikali koet terveelliset « e
elamantavat tarkeaksi,
panostatko niihin? Tai perhe, Léyda tapa, joka palauttaa sinual
ystavat, oma vapaa-aika... Usein pdinvastainen paivan

muuhun aktiviteettiin ndhden

Palautuminen

Parasympaattinen herrmosto huolehtii mm. kehon
rauhoittumisesta, ruuansulatuskanavan
toiminnasta, ravintoaineiden imeytymisest,
stressihormoneiden ja verenpaineen tasaamisesta
= palauttaa paivan kuorrasta 5
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ITSENSA JOHTAMINEN

Oman toiminnan johtaminen

Parasympaattinen hermosto

e ?
Tunnista oman kehon Tl
stressireaktiot, kuuntele niita ja
etsi itsellesi tapa aktivoida oma
hidas hermosto seka pdivan
aikana etta sen jalkeen
Tietoinen lasndaolo
Kiireen hallinta

Mielessa pyorivat ylimaaraiset
ajatukset liittyvat usein joko
menneeseen tai tulevaan

S ' Pyri tietoisesti hiljentamaan
o ylimaaraiset ajatukset ja
keskittymaan kasilla olevaan

hetkeen
Varaa kalenterista aika

priorisoitaville asioille, kahv:j‘a."\"

lounastaukoja unohtamatta

Priorisoi kiireellinen,
oleellinen ja tarked

Opettele sanormaan “EI"
asioille, jotka eivat kuulu
omalle priorisointilistalle

Tauot palauttavat *«
paivan keskella
Hallitse I-:es.k?ytyks.ia ja pida Huolehdi kehostasi
huoli tyérauhasta
Paata omasta tybajasta ja

Sis. liikunta, ravitsemus, uni, lepo ja
paata olla tekemnatta ylitdita

riippuvuuksista irti pdastaminen

( - fﬂ Heikolla fyysisella kunnolla on nakyva
Vinkki! fﬂ{?ll vaikutus jaksamisen lisaksi
Lopettele tyst 15 mlnuu.l.;tia motivaatioon ja sitoutumiseen
aikaisemmin ja suunnittele 8, =
seuraava paiva, reagoi paivan Lo
muutoksiin tai anna aikaa

tyontekijgillesi " e’




ITSENSA JOHTAMINEN

Sosiaalinen tietoisuus & Ihmissuhdejohtaminen

“llmapiiri muodostuu vahvasti

Oma tunneilmasto . .
tunteiden pohjalta” )

Omalla tunneilmastolla on

valtava vaikutus |lahiymparistéén Orma esimerkki, tavat, tuki,
ja negatiivinen tunneilmasto kannustaminen ja palaute
tarttuu positiivista herkemmin vaikuttavat ilmapiiriin tydyhteisossa
Negatiivisesta tunneilmastosta Hyva ilmapiiri lisa3 tydtyytyvaisyytta,
on mahdollista opetella pois motivaatiota seka sitoutumista ja
tunnistamalla omia tunteitaja_ | jhmiset hakeutuvat todennakaisemmin
toimintatapoja  ~. @ positiivisten ihmisten ymprille
Positiivisessa
tunneilmastossa koetaan
positiivisia tunteita
negatiivisia enermnman

Selviytyy stressista

‘ menettamatta
kontrollia
Osaa tunnistaa, ilmaista

Emotionaalinen a@lykkyys — = Ja hallita tunteitaan

Empatiataitojen avulla \ o
ymmarramme toisen tunteita ja sita Yllapitaa optimismisuutta,

kautta eri vaikuttimia toimintaan joustavaa mielta ja

& realismia
Johtajien on tarkeda kyetad ymmartamaan ¢
ihmismielta ja esimerkiksi sen kautta

|
pystyy hahmottamaan mika kutakin l.‘
o
F ) [

tyéntekijaa motivoi
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POLKUITSENSA JOHTAMISEEN

"Kaikki johtaminen Tunnista arvosi

alkaa itsensa -

johtamisesta ja Nakyvatko "':;”“51 @
johtamisen opettelu arjessasi: J

tulisi aloittaa itsestd”
Pentti Sydanmaanlakka Harjoittele tunne- ja

empatiataitoja

y

Pida huolta tyéyhteisosi
tunneilmastosta

T R —— & huolehtimalla omastasi
merkit ja reagoi niihin

\ »

Opettele tietoista Iédsnéoloa ja Huolehdi kehostasi

opettele hiljentdmadn -"? seka palautumisestasi
ylimdadaraiset toimintaa

hairitsevat ajatukset &

Hallitse kiireen

Hvvi . tunnatt

yvinvoiva 000

/"/I tyoyhteiso on / ﬁ
vahvasti

olll

yhteydessa
myynnin tulokseen
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