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Tama opinnaytety6 on tutkimus introverteista myynnin ja markkinoinnin alalla. Tydela-
massa suositaan ulospainsuuntautunutta persoonallisuutta ja myynti ja markkinointi mielle-
tédan ekstroverteille sopiviksi aloiksi. Tyon tavoitteena oli selvittéda talla alalla olevien intro-
verttien toimintatapoja, seka haasteita ja vahvuuksia. Toisena tavoitteena oli myds selvit-

tad, miten introvertit toimivat ulospainsuuntautuneisuutta vaativissa tyéelaman tilanteissa.

Tietoperustassa kasitelladn temperamenttia, kayden lapi tyypilliset introverttien ominaisuu-
det seka ekstroverttien tyypilliset ominaisuudet. Tietoperustassa esitellaan myds tarkem-
min introverttien haasteita, vahvuuksia sekd ominaisuuksia. Naiden lisaksi kasitellaan
my6s hyvan myyjan seka hyvan markkinoijan ominaisuuksia. Tietoperustassa on kaytetty
lahteina ulkomaisia seké kotimaisia artikkeleita seka teoksia, kuten Sylvia Léhkenin teosta
Hiljaisissa on voimaa! Seka Linus Jonkmanin Introvertit — Tydpaikan hiljainen vallanku-

mous.

Opinnaytetyd toteutettiin laadullisena tutkimuksena, jonka menetelména toimi puolistruktu-
roitu teemahaastattelu. Haastattelut toteutettiin yhteensa viidelle myynnin tai markkinoinnin

alalla tydskentelevalle introvertille.

Tuloksista kavi ilmi, ettd introverteilta [6ytyy aktiivisen kuuntelemisen taito, joka on myynti-
ja markkinointitehtavissa eduksi, silld asiakkaan kuunteleminen nousi eri teorialahteissa
esiin. Introverttien selkea heikkous on verkostoituminen, joka myds teorian mukaan on tar-

kedd myynnissa sekd markkinoinnissa.

Tutkimus toteutettiin kevaan 2019 aikana.
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1 Johdanto

Viime vuosina on julkaistu useita artikkeleita erilaisista persoonallisuuden piirteisté ja tem-
peramenteista. Laajaa huomiota on saanut myos introvertit, ekstrovertit ja ambivertit. In-
troverteista tydelaméassa on julkaistu useita teoksia kuten Sylvia Lohkenin Hiljaisissa on
voimaa! ja Linus Jonkmanin kirjoittama Introvertit — Tyopaikan hiljainen vallankumous.
Syksylla 2018 myds Nordic Business Forumissa puhui Susan Cain, jonka TED talk on ke-
rannyt yli 17 miljoonaa katselu kertaa (Nordic Business Forum 2018).

Introvertit ja heidan erilaisuutensa on siis hyvin ajankohtaista. Ekstroverttien maailmassa
hiljaiset introvertit saatetaan leimata tylsiksi tai kylmiksi. Introvertit itse tietavat, ettei se
pida paikkaansa. Heidan ekstroverteista poikkeava sosiaalisuus voi olla hieman aliarvos-
tettua, silla sosiaalisuudeksi usein mielletddn paljon puhuminen ja useiden ihmisten

kanssa.

Kasitys introverttiudesta on muuttumassa. Linus Jonkman (2013, 13) kuvaa termin intro-
vertti vaarinymmarrysta: "Jos googlaa sanan ekstrovertti, eteen lavahtaa tyépaikkailmoi-
tuksia. Jos googlaa sanan introvertti, saa lukea Anders Behring Breivikista.” Anders Beh-
ring Breivik rajaytti Oslon keskustassa pommin, jonka jalkeen han surmasi Utgyan saa-
rella tyévaen puolueen keséleirille osallistuneita nuoria vuonna 2011 (Rantanen 2017).
Nykypaivana hakutuloksista [6ytyy enemman artikkeleita, joissa haastetaan lukija mietti-

maan, onko han introvertti vai ekstrovertti.

Myynti ja markkinointi mielletaan yleisesti hyvin ekstroverteiksi aloiksi. Myynnissa varsin-
kin ulospéinsuuntautuneisuus ndhdaan hyvana ominaisuutena. Miten hiljaisempi, omissa
oloissaan viihtyva myyja toimii asiakkaiden kanssa? Miten introvertin ominaisuudet sopi-
vat kasitykseen hyvasta myyjasta tai markkinoijasta? Taman tyyppisiin kysymyksiin aion
vastata tydsséni ja tutkia introverttien vahvuuksia, heikkouksia seka toimintatapoja alalla,

joka ei ole heille niin tyypillinen.

Introverttien kykyja on helppo aliarvioida, silla he eivéat tuo osaamistaan aktiivisesti ja kuu-
luvasti esille. Hiljaa puurtaminen ja tyon jdljen kautta saatu arvostus on heille arvokkaam-

paa.

Nykyaikana arvostetaan sosiaalisuutta, aktiivisuutta, rohkeutta ja ulospainsuuntautunei-
suutta jopa siind maarin, ettei kukaan halua tunnustaa olevansa jotain muuta. (Keltikan-
gas-Jarvinen 2016, 4) Vaikka suomalaisista puhutaan introverttina kansana, myos taalla

ekstrovertit ovat tutkimuksen mukaan suositumpia (Tyystjarvi 2018).



1.1 TyOn tavoitteet ja rajaukset

Taman opinnéaytetydn tavoitteena oli selvittédd, voiko introvertti parjata ekstrovertilla alalla
ja minkalaisilla keinoilla. Tydssé avataan kasitteitéd temperamentista, kayden |&pi ekstro-
vertit seka ambivertit introvertin liséksi, jotta eroja on helpompi ymmartaa. Tyon tavoit-

teena ei ole asettaa introvertteja ja ekstrovertteja vastakkain, eika etsia syita pitaa toista

parempana.

Viiden myynnin sek& markkinoinnin alalla tyéskentelevan introvertin haastatteluissa selvi-
tetdan, miten he kokevat onnistuvansa ja minkalaisilla keinoilla he parjaavat. Tyon tutki-
muskysymyksia ovat seuraavat: Miten introvertti kokee luonteensa sopivan ekstrovertille
alalle? Miten introvertti toimii tydelaméan ulospéinsuuntautuneisuutta vaativissa tilanteissa?
Onko introvertin ominaisuuksissa yhtenevaisyyksia hyvan myyjan tai markkinoijan ominai-

suuksiin?

1.2 Tyon luonne jarakenne

Tama opinnaytetyo toteutettiin kvalitatiivisena tutkimuksena ja menetelmana toimi puo-
listrukturoitu teemahaastattelu. Kvalitatiivinen tutkimuksen eli laadullisen tutkimuksen ta-
voitteena on kuvata, ymmartaa seka tulkita ilmioita. Tama voidaan toteuttaa haastattele-
malla, niin kuin tdssa opinnaytetydssa on tehty. Puolistrukturoitu teemahaastattelu toteu-
tetaan etukateen laadittujen kysymysten pohjalta, mutta kysymysten jarjestys voi vaihdella
seka haastattelussa voi esittaa lisdkysymyksia. (Drake & Salmi 2018) Tutkimuksen haas-

tattelukysymykset valikoituivat teoriasta introverteista tydelamassa.

Tietoperustan alussa kasitellaan temperamentti, temperamenttipiirteet introversio ja ekst-
roversio seké niiden maaritelmat. Taman jalkeen kasitellaan teoriaa introverttien vahvuuk-
sista seké haasteista, introverttien tapoja tytskennelld, seka introvertille sopivia ammat-
tialoja. Neljannessa luvussa siirrytdan teoriaan hyvista myyjista seka markkinoijista omi-
naisuuksien ja piirteiden perusteella. Luvussa viisi kdydaan lapi tarkemmin tutkimusmene-
telmaa. Taman lisaksi luvussa kaydaan lapi haastattelukysymykset seka haastateltavien
taustat. Seuraavassa luvussa esitellaan haastattelujen tulokset, jotka on jaettu aiheittain
eri lukuihin. Seitsemas luku koostuu pohdinnasta ja tyon tutkimuskysymyksiin vastaami-
sesta. Kahdeksannes luku sisaltaa tydn arvioinnin. Naiden jalkeen on lopuksi lahteet ja liit-

teend haastateltaville tehty testi.



2 Temperamenttipiirteet: introversio ja ekstroversio

Tassé luvussa kasitelladn temperamentti, temperamenttipiirteet introversio ja ekstroversio
seka niiden maaritelmat. Tasséa luvussa avataan myds sisaan- tai ulospainsuuntautunei-

suuden kasitetta, ekstroversiota ja ekstroverttien tyypillisia piirteita seka introversiota ja in-
troverttien tyypillisia piirteitéd. Luvun lopussa kaydaan viela lapi, mitéa eri introverttityyppeja

on sekda selvennetdan, mitka piirteet ja ominaisuudet kuuluvat introversioon.

2.1 Mita tarkoitetaan temperamentilla?

Temperamentti on yhdistelma taipumuksia, jotka altistavat ihmisen toimimaan héanelle
luonteenomaisella tyylilla ja kokemaan asioita hanelle tyypillisella tavalla. Kasvatuksen,
kokemusten ja perittyjen valmiuksien kautta temperamentista kehittyy aikuisen persoonal-
lisuus. Temperamentti piirteet ovat pysyvia ja antavat persoonallisuudelle pohjan. Tempe-
ramentti on siis erillinen kaytoksesta ja persoonallisuudesta. (Keltikangas-Jarvinen 2016,
4)

Englantilainen Eysenck kuvasi kasitteen ekstroversio ensimmaisena 1940-luvulla.
Eysenck jakoi teoriassaan ihmiset kahteen temperamenttityyppiin, neuroottiseen ja ekstro-
verttiin. Han kuvasi tatéa myds jatkumona, kuten tdman paivan vallitsevassa teoriassa in-
troversiosta ja ekstroversiosta. (Keltikangas-Jarvinen 2016, 16-19) Linus Jonkmanin mu-
kaan Eysenck lainasi kasitteet introversio ja ekstroversio Freudilta ja Jungilta, mutta ol
ensimmainen, joka tutki kasitteita tieteellisin menetelmin. (Jonkman 2013, 62)

Linus Jonkmanin (2013, 17) mukaan temperamentti maarittelee persoonaamme. Liisa
Keltikangas-Jarvisen mukaan "temperamentti ei ohjaa ihmista vaan ihminen tempera-

menttiaan” (Jensen, 2017).

Mielestani temperamentti on luontainen ja kehittyy lapsuuden ja nuoruuden aikana. Lap-
suuden ja nuoruuden kokemukset voivat vaikuttaa ihmisen taipumukseen esimerkiksi
suuntautua sisaanpain tai ulospain. Ulospainsuuntautuneemmaksi voi halutessaan ope-
tella ja tottua. Synnynnainen temperamentti ei kuitenkaan mielestani ole kovin pitkalti lii-
toksissa erilaisiin persoonallisuuden piirteisiin, vaikkakin tietyn temperamenttipiirteen

omaavat ihmiset saattavat kayttaytya usein samankaltaisesti tai samantyyppisesti.

2.2 Suuntautuminen: sisddnpain vai ulospain

Ihmiset suuntautuvat joko sisdanpdin tai ulospéin jo syntymasta. Taten ihmiset voidaan

luokitella karkeasti kahteen eri tyyppiin: introvertteihin, eli sisddnpéin suuntautuneisiin, ja



ekstrovertteihin, eli ulospain suuntautuneisiin. Sis&én tai ulospainsuuntautuneisuutta aja-
tellaan jatkumona, jossa ndma ovat eri aaripaat. Jatkumolla on likkumavaraa ja ihmisilla
voi olla molempia piirteitd. Suurin osa ihmisista sijoittuu taméan jatkumon keskelle, vaikka
kaikilla on kuitenkin enemman taipumusta toiseen suuntautumiseen. (Lohken 2015, 22)
(Keltikangas-Jarvinen 2016, 15-16) Stereotyyppiset déaripaat kuitenkin ovat harvassa ja
yleisesti jaottelu tapahtuu sen mukaan, kumman temperamentin piirteitd ihmisella on
enemman. (Loéhken 2015, 22; Keltikangas-Jarvinen 2016, 15-16) Carl Jung, joka teki ter-
mit introvertti ja ekstrovertti tunnetuiksi, mukaan puhdasta introverttia tai ekstroverttia ei
ole olemassa. (Cain, 2012) Yleensa ikaantymisen myota ihmiset suuntautumisjanalla 1a-
hemmas keskikohtaa. Introverttien seké ekstroverttien ominaiset piirteet hioutuvat maltilli-
semmiksi, kun elamankokemuksen mydta ymmarrys kasvaa toista daripaata kohtaan.
(Lohken 2014, 24) Introvertti-ekstrovertti-jatkumolla kaikilla on oma mukavuusalueensa,
jos ihminen joutuu olemaan sen ulkopuolella suurimman osan ajasta, han voi alkaa voi-
maan huonosti (L6hken 2014, 48). Jatkumon keskivaiheilla olevia kutsutaan ambiverteiksi
(Cain, 2012). Ambivertti on ihminen, jolla on suurinpiirtein yhta paljon introvertteja kuin
ekstrovertteja piirteitd. Ambivertti elaa tasaisesti ulkoisessa, etta sisdaisessa maailmassa.
Han kykenee muuttumaan itsendisesta ajattelijasta sosiaaliseksi ryhman keskipisteeksi.

Ambivertilla on erityiskykyja esimerkiksi myyntitydssa. (Jonkman 2013, 21)

Introversio ja ekstroversio voivat olla myds sidottuja tilanteeseen. Eri tilanteissa ihmiset
sopeuttavat suuntautumisensa, riippumatta luontaisesta taipumuksesta. Alykkyys ja itse-
hillinté ohjaa toimintaamme, jolloin kayttaytymistamme saatelee eri nakdkohdat kuten se

ettd mita muut meiltd odottavat. (L6hken 2014, 23)

Ympardiva kulttuuri vaikuttaa myds suuntautumiseen, joka saattaa vaatia kayttaytymaan
enemman sisdanpain tai ulospain suuntautuneesti. Introverttikulttuuri l16ytyy esimerkiksi
Japanista, missa arvostetaan mietiskelya, rauhaa ja yksin oloa. Yhdysvalloissa taas on
ekstroverttikulttuuri, jossa on normaalia olla osa ryhmaa kaikessa toiminnassa. Japanissa
hiljaiset hetket kuuluvat vuorovaikutukseen tuttavien kesken, kun taas Yhdysvalloissa ne
koetaan kiusallisiksi. (Lohken 2014, 24) Myo6s Keltikangas-Jarvisen (2015, 7) mukaan
temperamenttipiirteiden ilmiasuun vaikuttaa kasvatus ja ymparistd, mutta temperamentti-
piirteet ovat osin perinnéllisia. Tama tarkoittaa siis sita, etta introvertti-ekstrovertti-jatkumo
ulottuu psykologian oletuksesta myds biologiaan. Eri tutkimukset ihnmisten keskushermos-
tojarjestelman osista ovatkin osoittaneet, etta aivoista l6ytyy fysiologisia vastaavuuksia
erilaisille persoonallisuuden ominaisuuksille ja toiminnalle. (LOhken 2014, 31) Identtisilla
kaksosilla tehdyilla tutkimuksilla on my6s osoittettu, ettéd temperamentti on perinnéllista,

eikd ymparistotekijoista johtuvaa (Jonkman 2013, 17).



Suuntautumisen ydinkysymys kuitenkin on jokaisen yksilon kohdalla se, ettd mista ihmi-
nen saa voimavaransa ja miten han kayttaytyy, kun on stressaantunut tai uupunut
(Lohken 2014, 25). Sosiaalisuus on erillinen piirre, sillda molemmat ekstrovertit, etta intro-
vertit ovat sosiaalisia luonnostaan. Sosiaaliset kyvyt ja taidot eivat ole suoraan yhteydessa
sisdén tai ulospainsuuntautuneisuuteen. (Lohken 2014, 36) Keltikangas-Jarvinen kuvaa
tata sosiaalisuuden temperamenttipiirteend. Sosiaalinen ihnminen on mieluummin seu-
rassa, kuin yksin. Sosiaalisuus ohjaa hanté tavoittelemaan muiden hyvaksyntaa ja hakeu-
tumaan vuorovaikutukseen. Tata voisi myos kutsua seurallisuudeksi. (Keltikangas-Jarvi-
nen 2016, 20)

2.3 Ekstroversio

Ekstrovertit ammentavat energiaa yhdessa olemisesta muiden kanssa. (Lohken 2014, 25)
Tyypillisia piirteitd ekstroverteille ovat muun muassa halu olla juhlien keskipisteend, ute-
liaisuus tuntemattomia kohtaan seka kyky tydskennella keskittyneesti melussa. (Jonkman
2013, 21) Ulkoiset arsykkeet ovat tasta syysta ekstroverteille mieleisia, toisin kuin introver-
teille. Ekstroverteilla voi myds valilla tulla tarve yksinololle ja rauhalle. (Lohken 2014, 26)
Keltikangas-Jarvisen (2016, 15) mukaan ekstroversiota kuvataan monella eri piirteella,
joista jotkin viittaavat temperamenttiin ja toiset enemmankin persoonallisuuteen. Kasite on
epamaarainen: ihminen voi olla ekstrovertti monella tavalla kuten esimerkiksi impulsiivinen
ja ékkipikainen tai sosiaalinen ja huoleton. Ektroversiota kuvataan aktiivisena suuntautu-
misena ulospain, herkkyytena havaita yksilolle positiivisia signaaleja ymparistosta, palkit-
sevien asioiden tavoittelu ja positiivinen emotionaalisuus. Ekstrovertti havaitsee ja reagoi
herkasti hanelle miellyttaviin, kannustaviin ja positiivisiin asioihin. (Keltikangas-Jarvinen,
17)

Ekstroverttien aivoissa on havaittu korkeaa aktiivisuutta valittajaaineisiin lukeutuvan dopa-
miinin kulkureiteilla. Dopamiini yllyttaa liikkeelle, tekee uteliaaksi, vaihtelunhaluiseksi ja
saa kaipaamaan palkkiota (L6hken 2014, 33). Hermoston valittdjaaineiden reitit vahvistu-
vat toistumisen myoéta. (Léhken 2014, 32) Sympaattinen hermosto kayttaa dopamiinia ar-
sykkeiden siirtamiseen. Sympaattinen hermosto vastaa suorituksista: valmistaa kehon
puolustautumaan ja pakenemaan tai yllattaviin ponnistuksiin. Autonominen hermojarjes-
telméa eli hermoston automaattisesti toimiva osa, koostuu kahdesta eri hermostosta.
(Lohken 2014, 33) Marti Olsen Laney (2002, teoksessa Lohken 2014, 34) on paatynyt joh-
topaatokseen, ettd ekstrovertteja ohjaa enemman sympaattisen hermoston toiminta. Har-

merin ja Copelandin mukaan (1998, teoksessa Lohken 2014, 34) ekstrovertit tarvitsevat



ulkoisia arsykkeita ja niiden puute johtaa ekstroverttien alivirittymiseen. Tahan voivat joh-
taa esimerkiksi rutiininomaiset tehtavat, innoton seura seka jaykat rituaalit. Talldin ekstro-
vertit pitkastyvéat ja heista tulee levottomia. (Lohken 2014, 34)

2.4 Tyypillisia ekstrovertin ominaisuuksia

Tyypillisesti ekstrovertti uusiutuu sosiaalisessa kanssakdymisessa ja saa siitd energiaa.
H&an puhuu ja toimii spontaanisti ja selvittdd omia ajatuksiaan puhumalla niistd, sen sijaan
ettd jalostaisi ne ensin itsekseen valmiiksi. Ekstrovertti toimii tilanteissa mieluummin kuin
tarkkailee niitd. Han saa vauhtia paineesta ja maaraajoista, seka suosii hopeita ratkaisuja.
Ekstrovertti tydskentelee mielellaan useiden projektien parissa samanaikaisesti, eika mul-
titasking ole ongelma. Henkilokohtaiselle tilalle ekstrovertilla ei ole varsinaista tarvetta.
Tyypillisella ekstrovertilla on laaja ystavapiiri, silla hanesta small talk on hauskaa ja innos-
tavaa, joten han solmii helposti uusia kontakteja. Tyypillinen ekstrovertti saattaa pitkastya
nopeasti ja harhautua helposti yrittdessaan keskittya. Han tyoskentelee mielellaan tiiming,
silla tarvitsee arsykkeitd muilta inmisilta ja toiminnasta. Tyypillisesti ekstrovertti pitda vuo-
rovaikutuksesta suurissa ryhmissa. Ekstrovertti odottaa ja tarvitsee hyvaksyntaa ja myon-
teista palautetta. Han pitda enemman puhumisesta kuin kuuntelemisesta, joten han on
avoin, paljastaa henkilokohtaiset ajatuksensa ja tunteensa nopeasti. Ekstrovertti saattaa
vaikuttaa rauhattomalta, hermostuneelta, malttamattomalta, yliaktiiviselta tai jopa hyok-
kaavalta. Usein ekstrovertti tuntee olevansa elementissdén ryhmisséd, odottamattomissa
tilanteissa tai paineen alla. Tyypillisella ekstrovertilla on monia kiinnostuksenkohteita,
joista tietda jotakin. Han arvostaa informaation selkeytta ja helppoa saatavuutta. Ekstro-
vertti ei yleensé ota asioita henkilokohtaisesti tai karsi ristiriitatilanteista. Helposti pitkés-
tyva ekstrovertti tuntee pitkien ja monipolvisten kehittely- ja paatdsprosessien loppuun vie-
misen rasittavaksi. limaisutyyliltaan tyypillinen ekstrovertti puhuu kuuluvasti, painokkaasti
ja nopeasti. (Lohken 2014, 45-46) Keltikangas-Jarvinen on puolestaan liittanyt taman erilli-
seen temperamenttipiirteeseen, joka on aktiivisuus. Aktiivinen ihminen on vauhdikas ja

tarmokas liikkeissaan ja toiminnassaan. (Keltikangas-Jarvinen, 12)

2.5 Introversio

Introversiosta on tehty laajalti tutkimuksia, mutta introversion maaritelmasta ei ole viela
kunnollista konsensusta. Introversion kolme selvinta piirretta ovat itsenaisyys, keskittymi-
nen ja pohdiskelu. (Jonkman 2013, 239)

Introvertit ammentavat voimavaransa yksinolosta ja tarvitsevat omaa aikaa. Kaytdnnossa
tama esiintyy esimerkiksi raskaan paivan jalkeen haluna sulkeutua ulkomaailmalta ja ve-

taytya omiin oloihin. Kahdenkeskeinen keskustelu hyvan ystavan kanssa voi myos ladata



introvertin akkuja. (LOhken 2014, 25) Suuri maara ulkoisia arsykkeita kuluttaa introvertin
nopeasti loppuun ja taméa aiheuttaa heille tarvetta vetaytya hiljaisuuteen yksin. Introver-
teille yksinolo tarvittaessa on tarke&a toimimisen kannalta, silla muuten he uupuvat ja
muuttuvat artyisiksi. (Lohken 2014, 26)

Tyypillisia piirteita introverteille ovat muun muassa vahaiset, mutta syvalliset ihmissuhteet,
kiusaantuminen joutuessaan huomion keskipisteeksi, sekd uupuminen uusiin ihmisiin tu-
tustuessa. (Jonkman 2013, 21) Introverteille on tyypillista suojata yksityisyyttaan ja itse-
aan niin sanotun kuoren avulla. Omissa oloissaan introvertti on erilainen, kuin sosiaali-

sissa tilanteissa. (Jonkman 2013, 77)

Tutkimusten mukaan introverttien aivoaktiivisuus kuluttaa enemman energiaa verrattuna
ekstrovertteihin. Introverttien aivojen sahkdaktiivisuus on suhteellisesti voimakkaampaa
yleisesti. Anna Romingin vuonna 2008 tekemdasséa tutkimuksessa suurempaa energianku-
lutusta on havaittu varsinkin aivojen otsalohkon kuorella, jossa paddasiassa tapahtuu mie-
lensisdinen tydskentely eli oppiminen, paatoksenteko, muisti ja ongelmanratkaisu.
(Lohken 2014, 28) Debra Johnsonin tutkimusten mukaan voimakas verenkierto samalla
alueella on todettu myds olevan yhteydessa sisaanpain suuntautuneisuuteen (Lohken
2014, 32; Jonkman 2013, 52). Introverteilla ja ekstroverteilla veri kiertaa aivoissa eri reit-
teja. Introverttien aivoissa arsykkeet kulkevat myds pidemman matkan hermoradoissa.
Tama nakyy siten, etta introvertit saattavat tarvita enemman aikaa jonkin asian tyéstami-
seen tai aloittamiseen. Wolfgang Rothin tutkimus esittaa, etta introverttien aivoissa hallit-
see erilaiset vélittajaaineet, jotka saatelevat isoaivojen toimintaa ja vaikuttavat esimerkiksi
hyvinvointiin ja tyytyvaisyyteen. Olsen Laneyn tutkimuksessa taas introverteilla on mitattu
korkeampia asetyylikoliinipitoisuuksia, kuin ekstroverteilld. (Léhken 2014, 32) Asetyyliko-
liini vaikuttaa merkittavasti keskittymiseen, muistiin ja oppimiseen Wolfgang Rothin tutki-
muksen mukaan. Asetyylikoliini liikuttaa arsykkeitad parasympaattisessa hermostossa, joka
vastaa levosta, elpymisesta ja kehon hoivasta rauhoittaen sydamen syketta ja vahvistaen
ruuansulatusta. (Lo6hken 2014, 33) Introvertteja ohjaa parasympaattisen hermoston toi-
minta (Lohken 2014, 34).

Introverteilla on rikas sisdinen maailma, joten he eivéat tarvitse paljoa ulkoisia arsykkeita.
Introvertit nauttivat kahden tai kolmen hengen ryhmassa tapahtuvasta vuorovaikutuksesta
ja isoissa ryhmissa he jaavat taka-alalle silla se kuluttaa heité. Introverttien vetaytyminen
sosiaalisista tilanteista auttaa heitd kasittelemééan ja ymmartamaan kaiken koetun ja kuul-
lun. He pyrkivat asettamaan itsensa toisen ihmisen asemaan vuorovaikutustilanteissa ja
tyostavat ulkoisia vaikutelmia jatkuvasti verraten niita asenteisiinsa, arvomaailmaansa tai

aiempiin kokemuksiinsa. (L6hken 2014, 37)



2.6 Tyypillisia introvertin ominaisuuksia

Lohkenin mukaan tyypillinen introvertti uusiutuu yksin ja rauhassa, eli han tarvitsee palau-
tumisaikaa. Tyypillinen introvertti ajattelee, tarkkailee ja harkitsee ennen kuin puhuu tai
toimii. Introvertti kuormittuu aikapaineesta ja tarvitsee aikaa pohtimiseen ja paatéksente-
koon. Han tyoskentelee mieluiten perusteellisesti keskittyen yhteen asiaan kerrallaan.
Tyypillisesti introvertti arvostaa ja tarvitsee henkilokohtaista tilaa. Tyypillisella introvertilla
ei ole laajaa tuttavapiiria, vain muutama laheinen ystava. Han kokee kevyen jutustelun ra-
sittavana ja pinnallisena, suosii syvallisia keskusteluja kahden kesken tai pienissa ryh-
missd. Sosiaalisissa tilanteissa introvertti saattaa odottaa aloitteellisuutta muilta. Liisa Kel-
tikangas-Jarvinen (2015, 26) kuvaa tatd matalana sosiaalisuutena. Matalan sosiaalisuu-
den piirteen omaava viihtyy myds yksin, eika valttamatta karta muiden seuraa. Toisten ih-
misten lasnéaolo ja heidan kanssaan vuorovaikuttaminen ei ole palkitsevaa ja yksityisyys

on hanelle tarkeaa.

Toisin kuin ekstrovertti, introvertti ei kaipaa ulkoisia arsykkeita. Tyypillinen introvertti tyos-
kentelee mieluiten yksin tai parin kanssa ja tydskennellessédan hairiintyy keskeytyksista.
Tyypillinen introvertti pitd& pohdiskelusta ja haluaa tulla hyvaksytyksi ihmisen&, josta hén
kokee turvallisuuden tunnetta. Introvertti kuuntelee mieluummin kuin puhuu, vaikkakin
omista mielenkiinnonkohteista ja tarkeista asioista puhuu paljon, varsinkin pienessa ryh-
massa. Tyypillisesti introvertti vaalii yksityisyyttdan, joten hén on varovainen henkilékoh-
taisten asioiden ja tunteista kertomisen kanssa. Yleensa introvertin antama vaikutelma on
rauhallinen, poissaoleva, etainen tai ylimielinen. Introvertti voi menna hamilleen ryhmissa
ja paineen alla mennéa lukkoon. Tyypillinen introvertti on valikoiva kiinnostuksen kohteiden
kanssa, joissa on yleensa asiantunteva ja perehtynyt yksityiskohtaisesti. Introvertti arvos-
taa yksityiskohtia. Tyypillisesti introvertti ottaa asiat henkilékohtaisesti, eiké sieda ristiriita-
tilanteita. Pitkien ja monipolvisten kehittely- ja paatdsprosessien aikana introvertti on pitka-
janteinen ja keskittymiskykyinen. Tyypillinen introvertti voi puhua hiljaa ja ponnettomasti.
(Lohken 2014, 45-46) Liisa Keltikangas-Jarvinen (2015, 12) on erottanut edella mainituista
ominaisuuksista osan omaksi temperamentti piirteekseen, joka on matala aktiivisuus. Kay-
tanndssa ihminen siis toimii rauhallisesti ja hidastempoisesti. Han ei hataile, eika ole aa-

nekas.

2.7 Erilaiset introverttityypit

Lohkenin mukaan olemassa on erilaisia introverttityyppeja, riippuen siitd mihin kohtaan in-

trovertti-ekstrovertti-jatkumoa ihmisen mukavuusalue sijoittuu. Lahelle jatkumon keskipis-



tettd sijoittuvat introvertit eivat kaipaa kovin pitkéa palautumisaikaa, joten he viihtyvat hy-
vin ihmisten seurassa ja vaikuttavat helposti ekstroverteilta. (Lohken 2014, 39) Taméan tyy-
pin introvertteja Sylvia Lohken (2014, 39) kutsuu termill& joustava introvertti. He eroavat
ekstroverteista vain siina, etta he tarvitsevat vain hetken rauhaa yksin. Joustava introvertti
usein unohtaa tarvitsevansa hetken rauhaa, eivatkd muutkaan sitd huomaa. (L6hken
2014, 39) Lohken mainitsee introverttityyppeja olevan useampia, mutta ainoa nimetty

tyyppi on joustava introvertti.

Englantilainen tutkija Eysenck kehitti teorian erilaisista introverteista ja ekstroverteista li-
saamalla introversioon ja ekstroversioon uuden ulottuvuuden, stabiliteetin. Stabiliteettia
kutsutaan myds neuroottisuudeksi, joka kuvaa alttiutta kielteisen tunteiden kokemista ja
tuntemista. Naiden yhdistelmasta syntyi nelja persoonallisuustyyppid, jotka esiintyivat
myds Hippokrateen temperamenttiteoriassa. Nama tyypit ovat koleerinen, flegmaattinen,
sangviininen ja melankolinen. Stabiileilla ihmisill& esiin nousee siis introversion tai ekstro-
version hyvat puolet ja epastabiileilla nousee esiin piirteiden huonot puolet (Kuva 1).

(Jonkman 2013, 64)

Epastabiili

Varautunut Karsimaton
Pessimistinen Impulsiivinen
Vahapuheinen | Optimistinen

Levoton Ailahteleva

nuaAcHU|

Passiivinen Puhelias
Rauhallinen Eloisa
Luotettava Huoleton
Huolehtivainen Sosiaalinen

Ekstrovertti

Stabiili

Kuva 1 Eysenckin neljan persoonallisuustyypin tunnusomaiset piirteet (Jonkman 2013)



Flegmaatikko eli stabiili introvertti on rauhallinen ja vahvan sek& vakaan mindkuvan
omaava ihminen. Hanella ei ole tarvetta itsensd korostamiseen tai huomion vetamiseen
itseenséa. Flegmaatikon on ominaisuuksiltaan hyvéa kuuntelija, harkitsevainen paattksente-
kija, pohdiskeleva analyytikko, objektiivinen ja horjumaton mielipiteissaan. Heille on tyypil-
listd antaa muiden ympariltddn loistaa nostamalla heita esiin. (Jonkman 2013, 66)

Epastabiili introvertti, eli melankolikko on huolestunut luonne, joka johtuu huonon itsetun-
non ja introversion yhdistelmasta. Hanelle muutokset ovat uhka ja muut ihmiset ovat kil-
pailijoita. Melankolikko on ominaisuuksiltaan pessimistinen, kyyninen ja epdilevainen.
(Jonkman 2013, 67)

2.8 Introversio ja paallekkaisyys muiden ominaisuuksien ja piirteiden kanssa

Englantilainen tutkija Eysenck oletti ujouden kuuluvan introversion piirteisiin, mutta tempe-
ramentti tutkijat Buss ja Plom totesivat sen olevan oma temperamenttipiirteensa. Tempe-
ramenttitutkija Kaganin mukaan ujous eli estyneisyys ei ole jatkumo kuten muut piirteet,
vaan kaksi laadullisesti erilaista ominaisuuskategoriaa. (Keltikangas-Jarvinen 2016, 34-
35) Estynyt ihminen on siis varovainen, hiljainen ja emotionaalisesti varautunut uusissa
tilanteissa. Sosiaalisissa tilanteissa tata valttamisreaktiota kutsutaan ujoudeksi ja uusien
asioiden kanssa inhibitioksi eli estyneisyydeksi. (Keltikangas-Jarvinen 2016, 36) Kaganin
mukaan autonomisen hermoston toiminta on vastuussa siita, etta valttadko vai lahestyyko
ihminen vastaan tullutta tilannetta. (Keltikangas-Jarvinen 2016, 36) Inhibitio ja ujous ei kui-
tenkaan esiinny yhdessé, vaan ihmisilla voi olla ndista toinen ominaisuus tai molemmat.
(Keltikangas-Jarvinen 2016, 36) Jonkmanin (2013, 190) mukaan ujous ei liity introversi-
oon. Ujous on piirteend epamukavuutta huomion keskipisteena. Ujo ekstrovertti hakeutuu

ihmisten pariin, mutta valttdd olemasta seurueen keskipiste. (Jonkman 2013, 190)

Introvertit reagoivat ekstrovertteja herkemmin ulkoisiin arsykkeisiin, mutta introverttius ei
ole sama asia kuin arkuus tai erityisherkkyys. (L6hken 2014, 28-29) Nama kolme piirretta
ja ominaisuutta ovat toisistaan rippumattomia. (Lohken 2014, 48) Introvertit eivat ole epa-
sosiaalisia. Sosiaaliset suhteet tai niiden puuttuminen vaikuttavat terveyteen seka intro-

verteilla, etta ekstroverteilla. (Jonkman 2013, 191)
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3 Introvertit tydelaméassa

Tassa luvussa kasitella&n teoriaa introverttien vahvuuksista sekd haasteista, avaten mo-
lemmista noin kymmenen kohtaa. TAman lisdksi luvussa kdydaan |api introverttien tapoja
tydskennelld, varsinkin heille vaativissa tilanteissa, sekd minkalaisiin ammatteihin intro-

vertti sopii.
3.1 Vahvuudet

Sylvia Lohken (2014, 50) nimeaa introverteille 10 vahvuutta. N&ita kaikkia vahvuuksia
valttamattd ole kaikilla introverteilla. Naita piirteita voi esiintyd myoés ekstroverteilld, mutta
ovat yleisempid introverteilla. (Lohken 2014, 50) Ensimmainen vahvuus on varovaisuus,
tarkoittaen huomaavaisuutta keskustelutilanteissa. Introvertilla on vahva ymmartamys,
kyky olla hienovarainen sek& kunnioittaa toista. Introvertti usein harkitsee mité sanoo en-
nen puhumista. (Lohken 2014, 52) Toinen vahvuus on paneutuminen. Tahan liittyy juuri
sanojen harkitseminen: introvertin valitsemilla sanoilla on merkitys ja niissa tulee esiin sy-
vallisyys seka ajattelun laadukkuus. Tasta seuraa usein syvalliset ihmissuhteet ja keskus-
telut. Introvertille ilmaisun sisélto on tdrkeamp&a kuin sen muotoilu tai esitystapa. (Lohken
2014, 54) Kolmas vahvuus on keskittyminen pitkajanteisesti. (Lohken 2014, 55) Taméa aut-
taa myds sosiaalisissa tilanteissa, kun introvertti pystyy keskittymaan keskustelukumppa-
niinsa ja elaytymaan heidan tilanteeseensa. (Léhken 2014, 56) Neljas vahvuus on kuunte-
leminen. (L6hken 2014, 56) Keskustelussa aito kuunteleminen avaa mahdollisuuden ai-
dolle vuoropuhelulle, jonka jalkeen molemmat osapuolet ymmartavat toisensa nakokul-
man. (Léhken 2014, 57) Viides vahvuus on rauhallisuus. (L6éhken 2014, 57) Introvertit tar-
vitsevat ulkoista rauhaa, mutta sisdinen rauha on introverttien vahvuus. (L6hken 2014, 57)
Se ilmenee rauhallisena puhetahtina, taukoina puheessa seka yhteisind pohdinta hetkina
vuorovaikutuksessa. Tama voi parantaa jutusteluhetkien kuin kiivaiden neuvottelujen ilma-
piiria. Rauhallisuus vaikuttaa myds positiivisesti aiemmin mainittuun vahvuuteen, keskitty-
miseen. (Lo6hken 2014, 60) Kuudes vahvuus on analyyttinen ajattelu. Tahan liittyy vahvasti
Marti Olsen Laneyn luokittelu vasemman ja oikean aivopuoliskon hallitsevuudesta. Oikea
aivopuolisko on kuvallisen ja intuitiivisen ajattelun keskus. Vasen aivopuolisko taas kasit-
telee tekstid, lukuja ja loogisia yhteyksia. (L6hken 2014, 61) Oikean aivopuoliskon hallitse-
mat introvertit ovat taiteellisesti lahjakkaita, tunneherkempid, seka hyvia improvisoimaan.
Heiltd onnistuu multitasking paremmin kuin vasemman aivopuoliskon hallitsemilta intro-
verteilta. He tyostavat informaatiota subjektiivisesti ja intuitiivisesti. (Lohken 2014, 63) Va-
semman aivopuoliskon hallitsemat introvertit ovat teoriasuuntautuneita. He pitavat jarjes-
tyksesta ja tekevat paatoksid enemman jarjella kuin tunteella ja heilla on erityisen vahva

analyyttinen ajattelutapa. Joutuessaan monien samanaikaisten vaatimusten eteen, he yli-
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kuormittuvat helpommin. (Lohken 2014, 63) Seitsemé&s vahvuus on riippumattomuus. In-
trovertit eivat kaipaa jatkuvaa palautetta ja ulkoisia virikkeita, tehden heista riippumatto-
mampia. (Lohken 2014, 64) Tam& nakyy siing, etta introvertit viettéavat helposti ja jopa
mielellaan aikaa yksin. He ovat itsendisia ja vapaita toisten inmisten mielipiteistéd. Taman
vuoksi heidéan toiminnalleen olennaista on merkitykselliset asiat, kokonaisndkemys tai
muut ihmiset ja heidan tarpeensa. Kyky tdhan pyyteettoméaéan toimintaan tarvitsee kehitty-
akseen terveen omanarvontunnon. (Lohken 2014, 65) Kahdeksas vahvuus on sinnikkyys.
Tama karsivallinen maaratietoisuus tulee esiin esimerkiksi perusteellisuutena seka tunnol-
lisuutena ty6ssa. (Lohken 2014, 66) Yhdeksas vahvuus on kirjoittaminen. Introvertit usein
mieluummin kommunikoivat kirjoittamalla kuin puhumalla. Kirjoittaminen antaa introvertille
aikaa miettia sanoja, milla ajatuksensa saa parhaiten kuvattua. (Lohken 2014, 67) Kym-
menes vahvuus on empatiakyky, joka on vahvuutena yleisempi oikean aivopuoliskon hal-
litsemilla introverteilla. (Lohken 2014, 68)

Linus Jonkman (2013, 154) mainitsee introverttien vahvuuksiksi pohdiskelun ja analysoin-
nin. Liséksi heilla on kyky lyké&ta palkinnon saamista, eli introvertit ovat hyvin tahdonvoi-
maisia. Tama tahdonvoima esiintyy pitkajanteisena keskittymisena, minka myds Lohken
listasi introverttien vahvuudeksi. Tama saattaa johtua myds siité, ettd monet introvertit
ovat autotelisid ihmisia. Autotelinen persoonalla on korostunut motivaatio omistautua teh-
tavalleen. Autotelisyydella on yhteys flow’hun, joka on darimmaisen keskittynyt tila, joka

syntyy tehdessa jotakin itselle mielekésta. (Jonkman 2013, 182-183)

Introverttien taipumus pohtia on vahvuus paatéksenteossa. Paatoksentekoa tutkinut Frank
Partnoyn tutkimustulokset ovat osoittaneet, ettd paatosta on hyva pohtia mahdollisimman
kauan. Paattksen tydstaminen tekee siitd objektiivisemman, harkitumman seka jarkevam-
man. Nopeiden paatdsten taustalla on usein tunteet ja ratkaisu usein on mallinnus saman-
tyyppisen tilanteen ratkaisusta. (Jonkman 2013, 158-159) Introverteilla on siis luovan on-

gelmanratkaisun vahvuus. (Jonkman 2013, 169)

3.2 Haasteet

Introverttien vahvuuksilla on myos kdéntépuolensa. Haasteet kumpuavat alueista, joilla
tarvitaan ulospainsuuntautuneisuutta. Esimerkiksi intensiivisen vuorovaikutuksen aikaan-
saaminen tai virikkeiden hyddyntdminen, sekéa kyky toimia aktiivisesti ristiriitatilanteessa.
Kuten vahvuuksia, myds haasteita on kymmenen. (L6hken 2014, 77) Ensimmainen
haaste on pelokkuus. (L6hken 2014, 79) Liika turvallisuudenhakuisuus saattaa aiheuttaa
liallista pelokkuutta. (Lohken 2014, 81) Toinen haaste on pikkutarkkuus. Introverteilla voi

olla taipumusta kiinnittd& huomionsa yksityiskohtiin, unohtaen kokonaiskuvan. Tama on
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varsinkin vasemman aivopuoliskon hallitsemien introverttien haaste. (Léhken 2014, 83)
Kolmas haaste on ylivirittyminen. Introvertit saattavat vasya nopeasti esimerkiksi melui-
sassa ymparistossa tai karsimattoman keskustelukumppanin kanssa, joka painostaa paa-
toksiin. (Lohken 2014, 84) Ylivirittymisen seurauksena introvertti sulkeutuu ja saattaa val-
tella keskusteluihin osallistumista ja muiden seuraa. Tama tulkitaan helposti pitk&astynei-
syydeksi, etéiseksi ja tylsaksi kaytokseksi. Ammatillisissa yhteyksissa muut saattavat
tasta syysta pitaa introverttia hieman hidasalyisend, vaikeasti lahestyttavana tai aloiteky-
vyttomana. (Lohken 2014, 85) Introvertille on siis tarkeda huolehtia yksinolon ja rauhan
tarvettaan. (Lohken 2014, 87) Neljas haaste on passiivisuus. Introvertin sisédinen rauhalli-
suus saattaa kaantya passiivisuudeksi. Passiivinen ihminen ei ole aloitteellinen eik&
suostu toimimaan. (Léhken 2014, 87) Rauhassa miettiminen ei kuitenkaan ole passiivi-
suutta. Introvertin aktiivisuus, eli pohtiminen punnitseminen ja ilmaisun muotoilu ei nay
ulospain, joten se on helppo tulkita passiivisuudeksi ekstrovertin toimesta, joka odottaa
vastausta nopeasti. (Lohken 2014, 89) Tallgin introvertin on hyva ilmaista tarpeensa aja-
tella asiaa ja paastyaan johonkin johtopaattkseen kertoa siitd. (Lohken 2014, 89) Viides
haaste on pakeneminen. Introvertti saattaa paeta liikaa kuormittavaa tilannetta, katkaise-
malla sen tai poistumalla kokonaan vahemman kuormittavalla toiminnalla tai ymparistolla.
Tahan liittyy myos prokrastinaatio eli taipumus lykata asioita. Joskus pakeneminen voi olla
hyvaksi voimavarojen saastamiseksi, mutta se voi myds estaa toimimasta aktiivisesti paa-
maarien saavuttamiseksi. Pelko tai mukavuudenhalu on yleensa taustavaikuttajana, es-
téen tarkoituksenmukaisen vuorovaikutuksen. Negatiiviset vaikutukset talle ovat ilmeisia:
viimetippaan jatetyt tehtavat aiheuttavat ylimaaraista stressia seka esimerkiksi esimiehen
kanssa palkankorotuksesta neuvottelun valttdminen saattaa johtaa siihen ettéa palkankoro-
tuksen saa joku muu. (L6hken 2014, 90) Kuudes haaste on tosikkomaisuus. Introvertti
saattaa keskittya liikaa rationaalisiin asioihin, rajoittaen emotionaalista puoltaan. Tama on
haitallista myos keskustelutilanteissa, kun toisen ihmisen tunteiden huomiointi saattaa
unohtua tiedollisiin seikkoihin keskittyessa. Faktatiedon kasittely muodostaa pienen osan
syntyvista vaikutelmista, oli kyseessa esimerkiksi kokous, neuvottelu tai lounaskeskustelu.
Vuorovaikutuksesta suurin osa on tunteiden ilmaisua ja osallistujien keskinaisten suhtei-
den hoitamista. (Lohken 2014, 91) Seitsemas haaste on itsensa kieltaminen. Jos intro-
vertti elad ekstroverttien ominaisuuksien ja odotusten ymparistdsséd, han saattaa tukahdut-
taa tai kokea kielteisenad omat tarpeensa ja ominaisuutensa. Introvertti saattaa kokea it-
sensa poikkeavaksi ja vieraantuu sosiaalisesti tai etaantyy itsestaan. (Léhken 2014, 92)
Kahdeksas haaste on takertuminen. Takertuminen on kangistunut muoto sinnikkyydesta,
aiheuttaen jaykkyytta vuorovaikutustilanteissa. Luopuessaan totutuista toimintatavoistaan
he tuntevat olonsa epdmukavaksi. Introvertti saattaa pitaa tiukasti kiinni ndkemyksistaan
nakemaéttd kokonaiskuvaa vuorovaikutustilanteissa. Tama on haitallista esimerkiksi neu-

votteluissa, joissa edellytetddn joustavuutta. (Lohken 2014, 93) Takertuminen on tapa
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sééstaé energiaa, kun tilanteet hoitaa automaattisesti samalla keinolla. (Lohken 2014, 94)
Tama rajoittaa introvertin likkumavaraa ja kykya huomioida tarkeat nakokohdat. (Lohken
2014, 95) Yhdeksas haaste on kontaktien valttely. Muiden seura saattaa uuvuttaa tai kiu-
saannuttaa introverttia, joka enemman tai vdhemman johtaa siihen, etta introvertti valtte-
lee kontakteja. Introvertit ovat tyytyvaisia, kun heilla on muutama hyva ystéva ja monien
pinnallisten tuttavuuksien sijaan. (Lohken 2014, 95) Sosiaalinen eristaytyminen aiheuttaa
kommunikaatio-ongelmia helposti yhteisia paatoksia vaativissa tilanteissa. Pahimmillaan
sosiaalisesti vieraantuneesta introvertista tulee katkera yksindinen susi. (L6hken 2014,
96) Kymmenes ja viimeinen haaste on konfliktien valttely. Introvertit karttavat ristiriitatilan-
teita, silla kokevat ne kokonaisuudessaan rasittaviksi. Liika turvallisuudenhakuisuus saa
heidat pelkddmaan, etta esimerkiksi riildasta puhuminen voi riistaytya kasista. Riita saattaa
silti hairitd introverttia, jolloin han saattaa viettda unettomia 6itd pohtiessaan sitd. (Léhken
2014, 97)

3.3 Introvertti ja tydelaman erilaiset tilanteet ja vaatimukset

Vaikka introvertit tyoskentelevat mieluiten yksin, he hallitsevat ryhméatydskentelyn vaati-
mukset yhta hyvin kuin ekstroverttikollegansa. Heidén toimintatapansa ja kayttaytymi-
sensa on vain erilaista. Introvertin suoritusten huomiointi riippuu muutamasta eri tekijasta
kuten tydalasta, yrityskulttuurista, tydtovereiden ja esimiesten suhtautumisesta seké ryh-
man kokoonpanosta. (L6hken 2014, 143) Usein introvertteja aliarvioidaan ryhmissa,
vaikka heidan suorituksensa parantaa tulosta huomattavasti. Ekstroverteilta jaa tama

usein huomaamatta, silla introvertit eivat pida metelia tekemisistaan. (Lohken 2014, 144)

Jennifer Kahnweiler (2009) viittaa introverttijohtajuutta kasittelevassa teoksessaan kol-
meen introverttijohtajan erityisvahvuuteen. Ensimmainen vahvuus on kyky sivuuttaa oman
egon vaatimukset ja asettaa etusijalle tydnsa vastuualue. Toinen vahvuus on tyyni itsetie-
toisuus, joka liittyy aiemmin kasiteltyyn rauhallisuuteen. Kolmas vahvuus on sosiaalinen
kyvykkyys muiden ihmisten ja heidan tarpeidensa huomioimisen kautta. (L6hken 2014,
148) Introvertti johtaja antaa my0s tilaa alaistensa ideoille ja kehitykselle. Esimiesasema
on usein introvertin mukavuusalueen ulkopuolella ja haasteena usein on oman vuorovai-

kutuksen sovittaminen laajemmalle alueelle. (Lohken 2014, 149)

Introvertit suosivat usein kirjallista viestintaa. Kaytanndssa introvertti lahettdd mieluummin
sahkdpostin, kuin soittaa. (Lohken 2014, 161) Tydelaméssa kuitenkin kirjallinen ja suulli-
nen viestintd on yhta tarkeaa, tilanteen mukaan pohdittava kumpi on sopivampaa. Intro-
vertille puhelimessa puhumisen haastavuus tulee siitd, ettei soittajan persoonaan ja asi-

aan sopeutumisessa ole apuna kehonkielellisia signaaleja. Puhelimessa my6s odotetaan
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nopeaa reagointia, toisin kuin sédhkopostiin vastatessa. (Léhken 2014, 162) Introvertit itse
hairiintyvat tulevista puheluista. Tastéa syysta he empivat jollekulle soittamista, koska ovat
huolissaan, ettd puhelun vastaanottaja myos hairiintyy. Lisaksi heitéd huolestuttaa puhelun
arvaamattomuus, varsinkin soittaessa tuntemattomalle ihmiselle. (Lohken 2014, 163)
Sahkopostitse viestiminen on introverteille vaivattomampaa, mutta heidan tulisi silti huomi-
oida sdhkopostien nopeus. Liika huolellisuus ja painoarvo sanavalinnoille saattaa pitkittaa
vastauksen lahettdmista, joka saattaa turhauttaa vastausta odottavaa. (Lohken 2014, 167)
Haasteeksi saattaa tulla myos séhkdpostien ylitulkinta. Teksti valittda vain asiasisallon, jo-
ten esimerkiksi pelkasta tervehdyksesta voi lahtea tekemé&én omia tulkintojaan suhtees-
taan viestin lahettdjaan. Tama ei kuitenkaan kannata, silla usein ihmiset muotoilevat vies-

tins& nopeasti ja huolettomasti, ajattelematta lilkaa muodollisuuksia. (Lohken 2014, 168)

TyOeldmassa verkostoituminen, sosiaalisten tilaisuuksien hyddyntaminen ja small talk
ovat tarkeitd. Introverteille taméa on haastavampaa kuin ekstroverteille. Introverteille kon-
taktien laatu on kuitenkin tarkedmpad, toimiva kontakti on kestéava ja merkityksellinen.
Kontaktien luominen vaatii introvertilta maaratietoisuutta. Heidan luomilla verkostoilla on
omat erityispiirteensa ja toisenlaiset tavoitteet. (Lohken 2014, 179) Introverttien erinomai-
set kuuntelutaidot, rauhallisuus, seka kyky I6ytaa yhteisia keskustelunaiheita ovat heille
kontaktien luomisen ydin. Energiaa saastaakseen verkostoitumistilanteissa introverttien
on hyva miettia etukateen toimintastrategia, jotta he saavat tarpeeksi taukoa sosialisoin-
nista. (L6hken 2014, 214)

Neuvotteluissa introverttien vahvuuksia ovat kuuntelutaito, sinnikkyys, myo6taelamiskyky
seka analyyttinen ajattelu. Haasteita saattavat olla tosikkomaisuus, takertuminen ja kon-
fliktien vélttely. Itsensa tunteminen auttaa introverttia ja naméa haasteet on mahdollista pi-
taa kurissa, etteivat ne haittaa neuvottelutilannetta tai kuormita. Neuvottelujen ydin on kui-
tenkin l6ytaa yhteinen ratkaisu, johon kaikki osapuolet ovat tyytyvaisia. (Lohken 2014,
234)

Introvertit eivat mielelladn esiinny yleisélle, silla siihen sisaltyy vuorovaikutusta suuren jou-
kon kanssa, he joutuvat huomion keskipisteeksi ja puhumaan pitkaan ilman taukoja.
(Lohken 2014, 236) Esiintymiseen voi kuitenkin oppia ja tottua rutiinien kautta. (Lohken
2014, 237) Introvertin on hyva tunnistaa vahvuutensa: paneutuminen, keskittyminen ja
myotaelamiskyky. (Lohken 2014, 262) Dale Carnegien mukaan mieleenpainuva puhe
koostuu kolmesta seikasta: laajasta aiheen taustatutkimuksesta, josta paljastaa vain osan.
Toisena uskottele yleiso, etté olet aiheen asiantuntija. Kolmas on aiheelle omistautumi-

nen, eli aito kiinnostus aiheeseen, joka heijastuu innostuksena puheessa. (Jonkman 2013,
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95). Nama yhdistyvat hyvin introvertin aiemmin mainittuihin vahvuuksiin paneutuminen,

keskittyminen, sinnikkyys ja rauhallisuus.

3.4 Introvertin ammatti

John Holland on tutkinut introverttien lahjoille sopivampia tydrooleja. Naita rooleja ovat
analyyttiset, sosiaaliset, kaytanndlliset, johtavat, taiteelliset seka perinteiset roolit.

Analyyttiset roolit vaativat ajatustyota, jossa tarkastellaan vuorotellen kokonaisuuksia ja
yksityiskohtia. TyOtehtavat sisaltavat tiedonhankintaa, vihjeiden ja johtolankojen etsintaa.
Sosiaaliset roolit perustuvat viestimisiin ja téallaisia ammatteja ovat esimerkiksi opettaja ja
poliisi. Kaytannolliset roolit ovat maanlaheisid ammattirooleja, kuten sairaanhoitaja, puu-
seppa tai koneinsindori. Johtavat roolit ovat hankkeiden maarittelyé ja toteutusta. Taiteelli-
set roolit ovat designin, muotojen ja varien parissa tytskentelya eettisissd ammattiroo-
leissa. Perinteisia rooleja ovat rutiininomaiset, vakiintuneiden tytapojen ammatit ja ty6-

paikat, kuten toimet esimerkiksi valtionvirastossa. (Jonkman 234-235)
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4 Myynti ja markkinointi

Tassa luvussa kasitellaén teoriaa hyvien myyjien ja markkinoijien ominaisuuksista seka
taidoista. Ensimmaisessa luvussa kaydaan lapi hyvan myyjan piirteita, sekéa teoriaa hy-
vastd myynnista. Toisessa luvussa kasitelladn hyvien markkinoijien ominaisuuksia. Té&-

man luvun lopussa kasitellaan viela temperamentteja myynnin ja markkinoinnin aloilla.
4.1 Millainen on hyva myyja

Yleensa myyjista on yleisesti hieman negatiivinen kasitys. Stereotypinen myyja on yltio-
ekstrovertti, holosuu, haikaileméaton, tunkeileva ja manipulatiivinen (Hemberg 2014, 61)

Kutienkin hyvan myyjan ajatellaan usein olevan myds hyva puhuja. Kuitenkin puhumista
tarkedmpéaa on asiakkaan kuuntelu, aito kiinnostuneisuus asiakkaaseen seké asiakkaan

ymmarryksen ilmaisu. (Maury, Meretniemi & Tuomela 2016, 153)

Myynnissa tulee olla kiinnostunut asiakkaasta ja hdnen tarpeisiinsa vastaamisesta. Myyn-
titydn ydin on pyrkia ratkaisuihin ja kuunnella asiakasta. Asiakkaasta on hyva kerata mah-
dollisimman paljon tietoa kyselemalla ja havainnoimalla, jotta myyja osaa tarjota asiak-
kaalle oikean ratkaisun. (Maury ym. 2016, 142-143) Myyjan yksi arvokkaimmista ominai-
suuksista on kyky solmia luottamuksellisia suhteita ja verkostoitua. (Nortio 2017) Taman
lisdksi hyva myyja mukauttaa omaa toimintaansa ja vuorovaikutustyyliadan sen mukaan,
millainen asiakas on mieltymyksiltdan, vuorovaikutukseltaan, tarpeiltaan seka persoonal-
taan. (Maury ym. 2016, 185)

Asiakkaan toimialan seka liiketoiminnan ymmarrys on myynnissa tarkeaa. Myyjan taytyy
olla asiantunteva, jotta saa asiakkaan luottamuksen. (Nortio 2017) Nykyaan asiakkaat te-
kevat taustatutkimusta ja kartoittavat ratkaisuja itsendaisesti verkossa (Maury ym. 2016,
210). Nykyajan tiedon etsinnén helppouden ansiosta, myyjan asiantuntijuus korostuu. Toi-
saalta Kokonahon (2012, 18) mukaan asiakkaan luottamus saadaan ammattiylpeyden

kautta tulevien positiivisten tunteiden kautta.

Hyva myyija tuntee yrityksen tuotteet, myos kilpailijoiden tuotteet seka hinnoittelun. Hyvalla
myyjalla on palveluasennetta, eli valmiutta joustaa asiakkaiden tarpeiden mukaan. Téar-
kedd on myos halu myyda ja nauttia myymisesta. Myyntitilanteissa on kuitenkin oltava
luonnollinen ja rento. (Kokonaho 2012, 18) Vahva itseluottamus, ulospainsuuntautunei-
suus, humoristisuus seka sosiaalinen alykkyys ovat hyvan myyjan ominaisuuksia. (Ko-
konaho 2012, 21)
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Myyja voi olla luonnostaan asiakas- tai tuote- ja palvelusuuntautunut. Asiakassuuntautu-
nut myyja antaa tilaa puhua, kuitenkin johtaen vuorovaikutustilannetta. Asiakassuuntautu-
neessa myynnissa keskitytaan asiakkaan hyotymiseen. Tuote- ja palvelusuuntautunut
myyja keskittyy enemman puhumiseen, antamatta tilaa toisille ilmaista itseaan. Taméa
suuntautuneisuus ilmenee tyontdmyyntind, jonka tavoitteena on korkea myyntimaara asi-
akkaan tyytyvaisyyden sijaan. (Kokonaho 2011, 27) Kokonahon mukaan kuitenkin olen-
naista on auttaa asiakkaita saavuttamaan tavoitteensa ja nykyaan tiedostaville asiakkaille
on oltava enemman neuvonantajan asemassa. Tama edellyttdd myyjalta tiedon hallintaa,
entistd parempia vuorovaikutus ja viestintataitoja, seka oikeaa asennetta. Liséksi ahke-
ruus, ulospainsuuntautuneisuus seka sitkeys mainitaan edellytyksind. (Kokonaho 2011,
28-29) Myyntitapaamisessa myyjan pitaisi puhua 20-40 prosenttia ajasta ja asiakkaan 60-
80 prosenttia ajasta. (Kokonaho 2011, 39)

Auttaminen

Rakentava
viestinta

Yhteisen edun
etsiminen

Tavoitteellisuus Asiantuntemus

Proaktiivisuus Vuorovaikutus

Kuvio 1. Mistd hyva myyminen koostuu (Hernberg 2014, 71)

Hyva myyminen koostuu Hernbergin seitsemasta tekijasta (Kuvio 1). Myynnissa on tar-
kedaéa olla proaktiivinen, silla kaupanteon eteneminen on myyjan vastuulla. Tavoitteellisuus
auttaa toimimaan oikeilla keinoilla lopputuloksen saavuttamiseksi. Yhteisen edun etsimi-
nen takaa, ettd myyja seka ostaja hyotyvat kaupanteosta. Rakentavalla viestinnalla voi-
daan johdatella asiakas keksimaan ratkaisu itse. Asiantuntevan myyjan on valtettava bes-
serwisserdintia. Auttaminen on hyvan myyjan pyrkimys. Asiakkaan ongelman ratkaisu on
tarkedmpéaé kuin oman padamaaran saavuttaminen. Asiantuntemus tuotteesta seka osta-

jasta on oleellista, varsinkin monimutkaisempien tuotteiden ja palveluiden kanssa. Myyja
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ei manipuloi eiké painosta asiakasta, vaan keskustelemalla selvittdd ostajan tarpeen ja
tarjoaa siihen ratkaisua. (Hernberg 2014, 93)

Nykyaikana sosiaalisen kanssakédymisen ja sosiaalisten taitojen merkitys korostuu. Tyo-
elamassa tarvitaan kasvavissa maarin tilannetajua seka kykya kuunnella, havainnoida ja
huomioida. N&ita taitoja ei valttamatta |0ydy kovadénisimmalta jutunheittajalta eli ekstro-
vertilta vaan hiljaiselta introvertilta. (Hernberg 2014, 15)

Steve W. Martinin tutkimusten mukaan hyvilla B2B-myyjijilla on seitseman persoonallisuus-
piirrettd, jotka ovat yhteydessa myyjan menestykseen. Ensimmainen on vastuuntunto.
Huippumyyjalla on vahva vastuullisuuden tunto ja h&n haluaa olla luotettava. Vastuuntun-
toinen myyja suhtautuu tyéhonsa tosissaan. Toinen ominaisuus on vaatimattomuus. Tutki-
muksen mukaan mahtailevat myyjat karkottavat enemman asiakkaita, kuin tuovat niita.
Hyva myyja ei olekaan stereotypian mukaan egoistinen ja tyrkyttava. Kolmas ominaisuus
on uteliaisuus. Huippumyyja keraa tarpeellista informaatiota asiakkaalta ja kysyy asiak-
kaalta epamukaviakin kysymyksia rohkeasti, silla han haluaa tietdd mahdollisimman nope-
asti, onko kaupalle mahdollisuutta. Vahainen itsetietoisuus ja vahainen alttius hapeaan
ovat myds hyvan myyjan ominaisuuksia. Tama piirre auttaa myyjaa tarttumaan toimeen ja
viemaan myyntimahdollisuuksia loppuun asti. Myyjan tavoitteellisuus ja tavoitteiden pita-
minen selke@na helpottaa onnistumisen mittaamista ja menestyksen kokemista. Tavoittei-
den asettaminen ja saavuttamisen mittaaminen pitda myyjan motivaation kohdallaan. Etai-
syys ja vahainen seurallisuus erottaa hyvan myyjan alle keskiverrosta. Liian ystavallinen
myyja ei valttamatta vakuuta asiakasta ja etdisyys antaa mahdollisuuden toimia domi-
noivasti, joka lisdd myyjan kehotusten ja neuvojen vakavasti otettavuutta. Viimeinen on
kyky sietda pettymyksia, joka kumpuaa kilpailuhenkisyydesta. Hyva myyja suhtautuu pet-

tymyksiin haasteena, eika lannistu. (Martin 2011)

Hyva myyja on sopivassa suhteessa empaattinen, sekéa hieman egoistinen. Liika empaat-
tisuus saattaa vaikuttaa myyjan kykyyn paattad kauppa. Liika egoistisuus ja aggressiivi-
suus taas karkottaa asiakkaat. Toisaalta yhtd hyvan myyjan tyyppia ei ole, silla myyntiti-
lanteet ovat erilaisia. Hyva myyja tietdd seka tunnistaa yrityksen strategian ja asiakkaan

ostoprosessin ja -tavan, toimien linjassa naiden kanssa. (Actional 2018)

4.2 Millainen on hyva markkinoija

Hyvan markkinoijan ominaisuuksissa on paljon samankaltaisuutta hyvan myyjan ominai-

suuksien kanssa. Omatoimisten, tietoa palveluista hakevien asiakkaiden hankinta on pal-
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jolti digitaalisen markkinoijan kasissa. Mahdollinen asiakas saatetaan menettaé, jos yrityk-
sen tuote tai palvelu ei ole hakutuloksissa karjessa tai nettisivut eivat tuo haluttua viestia
tarpeeksi hyvin esille (Maury ym. 2016, 211).

Kuten hyva myyja, myds hyva markkinoija on utelias. Hyvan markkinoijan uteliaisuuden
kohteena on asiakkaan tapojen ja kaytoksen tarkkailu. Markkinoijien pitéisi myos olla hy-
via myyjia. Menestyvat markkinoijat osaavat viestia tehokkaasti. Hyva markkinoija ei pel-
k&a innovaatioita ja kokeilee mielelladn uusia keinoja saavuttaa haluttuja tuloksia. Sopeu-
tuakseen uusiin trendeihin, hyva markkinoija on innokas oppimaan uutta. Luovuus markki-
noinnissa auttaa erottumaan joukosta ja vetamaan huomiota markkinoitavaan tuottee-
seen. Verkostojen luominen ja yllapitaminen on myds hyvalle markkinoijalle tarkeaa. Hyva
markkinoija on hyva havainnoimaan, silla markkinoinnin ydin on asiakkaan tarpeiden iden-
tifiointi. Empatiakyky on tarpeellinen, jotta markkinoija ymmartaa paremmin kohderyh-
maansa ja asiakastaan. Tarkeitd ominaisuuksia ovat myds noyryys, silla saavutuksilla le-
veilyn sijaan hyva markkinoija on keskittynyt asiakkaiden asettamiin haasteisiin ja niiden

voittamiseen. Hyvat markkinoijat ovat vastuuntuntoisia. (Gamble 2017; Pulse 2019)

Erittain hyva markkinoija yksiléi palvelujaan ja raataloi ne asiakkaan mukaan. Han viestii
asiakkaan kanssa henkilokohtaisesti ja vuorovaikutteisesti, eikéa keskity organisaatioon
vaan yksittdiseen ihmiseen. (Parantainen 2010) Hyva markkinoija tuntee asiakkaan moti-
vaation ja tiedontarpeet. Taman avulla markkinoija osaa luoda sopivaa sisaltéa (Niiranen
2017).

Listauksessa 20 taidosta ja ominaisuudesta, joita markkinoijalta edellytetddn eniten, 16ytyi
persoonallisuuteen liittyvia ominaisuuksia kuusi. NAma ominaisuudet ovat itsenaisyys ja
oma-aloitteisuus, hyva kirjallinen ilmaisu, halu oppia ja kehittya, tiimity6taidot ja vuorovai-
kutustaidot. (Koulutus.fi 2019)

4.3 Temperamentti myynnissa ja markkinoinnissa

Professori Adam Grant on tutkinut, etta ekstrovertit ovat huonompia myymaan kuin intro-
vertit tai ambivertit. Ambivertit ovat myyjina parhaimpia, silla he osaavat kuunnella ja pu-
hua sopivalla tasapainolla. Introvertit olivat vertailussa parempia kuin ekstrovertit, jotka jai-

vat vertailussa viimeiseksi. (Jonkman 2013, 218)
Pia Hautamden mukaan myyjat ovat spontaaneja ja ostajia ohjaa jarjestelmallisyys ja paa-

toksentekeminen. Myyjien puolella on enemméan ekstrovertteja ja ostajan puolella on

enemman introvertteja. (Leiwo 2016)
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Markkinoijienkin mielletd&n usein olevan ekstrovertteja, vaikka markkinoinnissa tytskente-
lee myds introvertteja. Markkinointitiimissa olisikin hyva olla molempia, silla markkinoinnin

tehtavissa tarvitaan analyyttista introverttia seka innostavaa ekstroverttia. (Laurila 2016)
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5 Tutkimusmenetelma ja tutkimuksen toteuttaminen

Menetelmana tassa opinnaytetydssa kaytettiin laadullista tutkimusta seké puolistrukturoi-
tua haastattelua. Laadullinen tutkimus pyrkii vastaamaan kysymyksiin mit&, miksi ja miten.
Sen tavoitteena on kuvata, ymmartad seka tulkita ilmi6ita. Laadullinen opinnaytetyd voi-
daan tehda ihmisia haastattelemalla. Puolistrukturoidussa haastattelussa kysymykset voi-
vat olla avoimia ja kysymysten jarjestys voi vaihdella. (Drake & Salmi 2018)

Tutkimus toteutettiin puolistrukturoituna haastatteluina, joissa haastateltiin viitta introverttia
myynti- tai markkinointitydssa. Aihe perustuu paljolti haastateltavien omiin kokemuksiin,
joten haastattelussa on mahdollista esittaa lisdkysymyksia ja joustaa, silla kaikkien koke-

mukset eivat ole samoja ja heilla voi olla enemmaén kerrottavaa eri aiheista.

5.1 Haastattelukysymykset

Haastattelun alkuun pyysin haastateltavia vastaamaan kyselyyn varmistaakseni, etté he
ovat introvertteja (Liite 1). Kyselyn pisteytyksen jalkeen kysyin haastateltavasta perustie-
toja ja taustoja: nimi, organisaatio, tydtehtava, tyéura seka koulutus. Nimen ja organisaa-

tion kohdalla kerroin haastateltaville, ettd nama tiedot eivat ole pakollisia.

Haastattelukysymykset esitin jokaiselle haastateltavalle hieman eri jarjestyksessa, riip-
puen edellisen kysymyksen vastauksesta. Joidenkin kysymysten kohdalla esitin myos li-

sakysymyksia. Haastattelun pohja oli seuraava:

Miten tai miksi olet paatynyt tai halunnut tekemaan myynti- tai markkinointity6ta?
Miten koet sisdaanpain suuntautumisen nakyvan tyoskentelyssasi?
Miten koet asiakastapaamiset tai tilanteet asiakkaiden kanssa? Oletko ulospéain-
suuntautuneempi versio itsestasi?
Osallistutko usein verkostoitumistapahtumiin?
Kuinka tarkeéksi koet verkostoitumisen?
Koetko tydssasi painetta olla ulospainsuuntautuneempi? Jos kylla, minkalaisissa
tilanteissa?
Tyo6skenteletkd mieluummin ryhmassa vai yksin? Miten koet ryhmatytskentelyn?
Miten koet neuvottelut? Onko haasteita ns. heittaytya tai yrittaéa miellyttda neuvot-
telun toista osapuolta?

9. Onko tydssasi paljon esiintymista? Minkalaisiksi koet tilanteet? Onko esimerkiksi

tiettya rutiinia?
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10. Kaytatko tydsséasi mieluummin puhelinta vai séhkopostia viestimiseen? Kumpaa?
Jos myyijéa, miten suoriudut esimerkiksi kylmésoitoista?

11. Mitka piirteet koet olevan vahvuuksiasi ty0ssasi?

12. Mitka koet olevan haasteita ty0ssasi?

13. Miten huolehdit ns. akkujen riittamisesta?

14. Miten olet omasta mielestési onnistunut tyossasi?

5.2 Haastateltavien taustoja

Haastateltavista kolme tyoskenteli padsaantoisesti markkinoinnin tydtehtavissa, seka
kaksi haastateltavaa myynnin tyotehtavissa. Haastateltavista kolme suostui haastatteluun
omalla nimellaén ja kaksi halusi pysya anonyymina. Omalla nimelld&n esiintyviin viitataan

sukunimell&, anonyymeihin tullaan viittaamaan Anonyymi 1 seké Anonyymi 2.

Ensimmainen haastateltava oli Niko Ukkonen. Ukkonen on toiminut yrittajana markki-
nointi- ja mainostoimisto Markkinointi Ukkonen Oylla kolme ja puoli vuotta haastattelun
ajankohtana. Hanella on myds taustaa myynnista ja esimiestehtavistd kahdeksalta vuo-

delta. Koulutukseltaan Ukkonen on merkonomi.

Toinen haastateltava oli Annu Keskisaari, joka tytskenteli haastattelun ajankohtana
Markkinointi Ukkonen Oylla tittelilla Digital Marketing Specialist. Keskisaari on tydsken-
nellyt viisi vuotta tarjoilijana ja baarimikkona seka puoli vuotta kaupassa myyjana. Hanelta
6ytyy myds valmennustaustaa koripallosta seka voimistelusta. Ennen Markkinointi Ukko-
nen Oy:ta, Keskisaari tydskenteli nelja kuukautta markkinointikoordinaattorina. Keskisaari

on koulutukseltaan tradenomi.

Kolmas haastateltava oli Tiina Neuvonen. Neuvonen tydskenteli haastattelun ajankohtana
myyntipdallikkonad. Han on tytskennellyt asiakaspalvelupaallikkdna puolitoista vuotta ja
myyntipdallikkdna han oli ehtinyt tydskennella puoli vuotta. Neuvosella on ammattikorkea-

koulututkinto.

Neljas haastateltava halusi pysya anonyymina, mutta kertoi tydskentelevanséa Pro Ratas
Oylla tittelilla Digital Marketing Planner. Haastattelun ajankohtana han oli tyéskennellyt
tehtavassa kaksi vuotta. Anonyymi haastateltava opiskelee Turun ammattikorkeakoulussa

tradenomiksi.
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Viides haastateltava halusi pysya taysin anonyyminéa. Han tydskenteli haastattelun ajan-
kohtana Key Account Managerina kolmatta vuotta. Haastateltava oli aiemmin tydskennel-
lyt myynnin assistenttina kaksi vuotta. Koulutukseltaan h&n on tradenomi.

5.3 Toteutus

Tutkimus toteutettiin kvalitatiivisena eli laadullisena tutkimuksena, jonka menetelmana
toimi puolistrukturoitu teemahaastattelu. Haastateltavan ndkemyksien ja henkilokohtaisten
kokemusten selvitys on haastattelun tavoite. Haastattelu on keskustelua, jossa tutkija toi-
mii aloitteellisena henkilond. Teemahaastattelussa on aihepiirit maaritelty etukateen. (Es-
kola & Suoranta 2008, 85) Tassa haastattelussa oli 15 kysymysta, jotka pohjautuvat teori-
assa esiin nousseisiin tarkeisiin ominaisuuksiin myyjalla tai markkinoijalla huomioiden in-
troverttien haasteet ja vahvuudet ty6elamassa. Avoimilla kysymyksilla on mahdollisuus
saada laajempaa ja kattavampaa tietoa. (Kananen 2014, 79) Kysymyksiin sisaltyy avoimia
kysymyksia esimerkiksi onnistumisesta seka ulospainsuuntautuneisuudesta, jotta haasta-

teltavat voivat kertoa omista kokemuksistaan aiheiden ulkopuolelta.

Teemahaastattelussa kysymysten jarjestys seka kysymysten laajuus voi vaihdella (Eskola
& Suoranta 2008, 85). Haastattelussa kysymykset esitettiin melkein jokaisessa hieman eri
jarjestyksessa, riippuen haastateltavan vastauksesta edelliseen kysymykseen. Toisinaan
kysyttaessa esimerkiksi ryhmatoistd, saattoi haastateltava kasitella vastauksessaan myos
asiakastapaamisia. Tulosten analysoinnissa ndma jarjesteltiin oikeiden teemojen alle.
Haastattelut nauhoitettiin ja litteroitiin viimeistaan haastattelua seuraavana paivana. Kun

kaikki haastattelut olivat litteroitu, niista saatu aineisto jaettiin kahdeksaan eri teemaan.

Haastatteluista kaksi toteutettiin etdné Skypen valitykselld ja kolme tapaamisissa maalis-
kuun 2019 aikana. Haastattelut sovittiin etukateen joko WhatsApp tai Facebook Messen-
ger sovellusten valityksella. Haastattelut olivat yksilohaastatteluja. Haastatteluiden kesto

vaihteli puolesta tunnista tuntiin
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6 Tulokset

Tassa luvussa kaydaan lapi haastattelujen tulokset. Tulokset on jaettu aiheittain eri lukui-
hin. Aluksi k&sitelladn miten haastateltavat paatyivat alalle, jonka jalkeen kaydaan lapi
tyoskentelytapoja. Seuraavaksi kasitelladn haastateltavien kokemuksia ryhmatyésta, asia-
kastapaamisista, verkostoitumisesta, esiintymisesta seka viestinnésta. Luvun lopuksi esi-

tella&n haastateltujen koetut vahvuudet sek@ haasteet ja tydssa onnistumisen tunne.
6.1 Introvertin tie myynnin tai markkinoinnin pariin

Haastateltavien paatyminen myynnin tai markkinoinnin tehtéviin ei ollut kenenkéén koh-
dalla selkeasti suunniteltua. Ukkonen huomasi opiskeluissaan myynnin ja markkinoinnin
olevan omaa hommaa, kuvaillen alalle paatymista sattumaksi. Tyéuran alussa han kuiten-
kin luuli, ettei ole "myyntitykittdja”, mutta sai omalla rauhallisella tyylilla itseluottamusta.
Keskisaarikaan ei ajatellut paatyvansa markkinoinnin tydtehtéviin. Keskisaari opiskeli joh-
don assistenttityota ja kielia ja huomasi alan olevan epasopiva. Tasta syysta han etsi sopi-
vimman alan, eli markkinoinnin, jotta koulutus ei menisi tdysin hukkaan. Keskisaari kertoi
luovuuden olevan yksi vahvuus ja han pystyykin yhdistamaan tyéhénsa harrastuksiaan
kuten valokuvaus ja Kirjoittaminen. My6s Anonyymi 1 kuvaili paatyneensa suuntautumaan

alalle nain:

Rehellinen vastaus on: en keksinyt mitdan muuta, on laaja ala. Sita kautta ei sulje
mitéan tai sanotaanko nain ettd avaa mahdollisimman paljon ovia samaan aikaan.
Eli ei omaa selkeda preferenssid, vaan sitten kun ei ole varma niin kattoo ittelleen

mahdollisimman paljon vaihtoehtoja.

Neuvonen ja Anonyymi 2 paatyivat alalle puolestaan téiden kautta. Neuvonen tydskenteli
aiemmin asiakaspalvelupaallikon ja operatiivisen puolen tehtavissa, joista kertoi olleen su-
lava siirtyma ja kehitys uralla myynnin tehtaviin. Neuvonen kertoi nahneensa paljon myyn-
tia operatiivisella puolella, joten siirtyminen oli myds helppo. Anonyymi 2 puolestaan sai
tydharjoittelupaikan myyntiassistenttina ja harjoittelun paatyttya hanelle tarjottiin vakitui-

nen paikka. Taman kautta jai myynnin tehtaviin, silla kehittyminen on selkeaa.

6.2 Sisaanpain suuntautuneisuus tydskentelytavoissa

Kysyttdessa yleiselld tasolla sisdénpéin suuntautuneisuuden esiintymista kunkin haasta-
teltavan ty6tavoissa, liittyivat vastaukset eri tavoilla ihmisten kanssa kanssakaymisessa

olemiseen.
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Ukkosen seké Keskisaaren vastauksissa tuli esille inmisten vélttely. Keskisaari kertoi, etta
tieté4 ettei voi tydskennelld toimistossa, jossa on paljon ihmisia. Han kertoi tekevansa
paasaantoisesti etatyotd, joka mahdollistaa oman tilan ja rauhan tarpeen mukaan. Ukko-
nen kertoi yrittavansa valtella ihmisid, mutta kuitenkin mielelladn tapaa asiakkaita, jos kau-

poista on sovittu etukateen, eikd tapaaminen ole myyntitilanne.

Varmaan silld, etta asiakaskontaktien luominen ty6laampéaa, asiakkaiden kohtaami-
nen uuvuttavampaa kuin kollegoilla, jotka ovat ekstrovertteja. Asiakkaiden kanssa
suhteiden luonti ja yllapito on vaikeampaa, kun ei ole integroitua kiinnostusta ihmisié
kohtaan. (Neuvonen)

Anonyymi 1 puolestaan kuvaili tydskentelytavoissaan taipumusta omassa kuplassa olemi-
seen, kertoen olleensa toisinaan haluton ottamaan vastaan muiden mielipiteita ja karsi-
vansa niin sanotusta ylemmyyskompleksista. Han kertoi, ettei tdma kuitenkaan vaikuta so-
siaalisesti silla pienessa tiimissa ei pystynyt paljoa sulkeutumaan. Anonyymi 2 vertasi itse-
aan kollegoihinsa, kuvaillen itsedan rauhallisemmaksi ja hiljaisemmaksi. Han kertoi myos
tarvitsevansa huomattavasti enemman omaa rauhaa kirjoittaessaan esimerkiksi tarjouk-

sia, kuin ulospéin suuntautuneemmat kollegat.

Ty6ssé jaksamisesta ja akkujen riittdmisesta kysyttaessa nelja viidesta haastateltavasta
kertoi panostavansa rauhaan seka tybajan ja vapaa-ajan erottamiseen toisistaan. Ukko-
nen ja Keskisaari kertoivat irtaantuvansa tydasioista sulkemalla puhelimen tai laittamalla
sen aanettomalle tydajan ulkopuolella. Keskisaari mainitsi kuitenkin Facebookin kautta yh-
teytta ottavat asiakkaat poikkeuksena. Neuvonen kertoi pyrkivansa tdiden ulkopuolella
omaan aikaan ja rauhaan. Han kertoi myds ettei hakeudu téiden jalkeen sosiaalisiin tilan-
teisiin. My6s Anonyymi 2 kertoi hakeutuvansa omaan rauhaan ja rankkoina ty6viikkoina
valttelevansa sosialisointia. Neuvonen ja Anonyymi 2 rajoittavat sosiaalisia tilanteita myds
toissakin. Neuvonen kertoi, ettei osallistu kaikkiin tapahtumiin, vaikka olisikin mahdollisuus
verkostoitua. Anonyymi 2 puolestaan kertoi pakenevansa hassakkéaa omalta tyopisteelta

aulatilaan, jossa on rauhallisempaa.

Kun ty6t lopetetaan, ne lopetetaan. Tyo6t kirjataan ja sitten kone laitetaan kiinni.
(Keskisaari)

Ukkosella ja Keskisaarella oli myds yhtena keinona etukateen organisointi ja tehtavalisto-
jen tekeminen. Ukkonen kertoi myos valilla tekevansa ekstratydpaivan sunnuntaisin, jol-
loin valmistautuu seuraavaan viikkoon kartoittamalla ja kirjoittamalla yl6s "missa men-

naan”.
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Anonyymi 1 keino jaksamiseen oli muista haastateltavista poikkeava. Han kertoi motivaa-
tion laskevan, seké jaksamisen ja kiinnostuksen loppuvan ilman haasteita. Anonyymi 1
kertoi pyrkivansa ottamaan uusia haasteita mahdollisuuksien mukaan, ettei tyd mene "liu-

kuhihnatyoksi”.

Haastateltavista vain yksi koki voimakkaasti painetta olla tydsséén ulospainsuuntautu-
neempi. Kolme haastateltavista koki paineen olevan vahainen ja yksi ei ollenkaan.

Ehdottomasti koen painetta. Myyntityd pitkalti, koulutukset ja ylipdatadansa puhutaan
myyjista ulospéinsuuntautuneina ja sosiaalisina ja sanotaan etta pitad rakastaa myy-
mista. Se paine tulee sitd kautta, etta yleisesti myyjan pitaisi olla ulospainsuuntautu-
nut. Ehk& enemman alan vaatima paine, meilla firmassa kuitenkin saa tehda t6ita
omalla tyylilla. Paljon toitotetaan verkostoitumisen tarkeytté ja sosiaalisia verkostoja,

ymmartamatta etta niita voi rakentaa myads hillitysti. (Neuvonen)

Keskisaari kertoi tydyhteison koostuvan introverteista, joten he ymmartavat toisiaan. Kes-
kisaari, Anonyymi 1 sekd Anonyymi 2 kokivat painetta ulospainsuuntautuneisuuteen asi-
akkaiden kanssa kommunikoidessa. Anonyymi 1 mainitsi myds, etta koki painetta tydyh-

teisbssad oman idean tai ajatuksen myymisen ja esittdmisen yhteydessa.

6.3 Tyo6skentely yksin vai ryhmassa

Selked mieltymys yksintydskentelyyn oli vain yhdella haastateltavista ja heista nelja suosi
yksintydskentelya vain tietyissa tilanteissa tai paivittaisissa rutiinitehtavissa. Keskisaari
kertoi, etta tdiden riippuvuus jostain toisesta ihmisesta syé omaa tehokkuutta huomatta-
vasti. Kertoi kuitenkin tiimista olevan hyotyé, jos tarvitsee apua. Myds Anonyymi 1 kertoi
tietyn tyyppisissa projekteissa tydskentelevansa mieluummin yksin, jos muut eivat ym-
marra tai jaa samaa visiota. Anonyymi 1 kuitenkin kaytannon seka ajanhallinnallisista
syista koki ryhmatyon olevan tarpeellista suuremmissa projekteissa. Neuvonen ja Ano-
nyymi 2 kokivat, etta asiakastapaamisissa seka neuvotteluissa ryhmatyosta on etua. Neu-
vosen mielestd 2-3 ihmista tuovat téllaisissa tilanteissa erilaista perspektiivia keskuste-

luun.

Oman ryhman kanssa tykkaan tyoskennelld, random ryhma ei oo mieleinen, etta
mieluummin sitten yksin. Tyoporukka tekee paljon yksin, joten ryhmassa tekeminen
toimii. (Ukkonen)
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6.4 Asiakastapaamiset ja neuvottelut

Kysyttdessa suhtautumisesta asiakastapaamisiin ja taipuvuuteen olla ulospain suuntautu-
neempi versio itsesta asiakkaiden kanssa, kaikki haastateltavat totesivat olevansa enem-

man tai vahemman erilainen versio itsestaan.

Ehdottomasti semmosen asiakaspersoonan on luonu. Strategista ja systemaattisesti
mietittyd on asiakkaiden kanssa kayttaytyminen. Tulee valmistauduttua etukéteen ja
mietittyd mita sanoo ja mita henkilokohtaisia asioita kysyy tai kertoo. Asiakastapaa-
miset on viela enemman bisneslahtdisia, eli se keskittyminen on enemman itse asi-

assa kuin small talkissa. (Neuvonen)

Periaatteessa joo, samankaltainen tilanne laheisten kanssa. Kun tietdd mista puhuu,
on helpompi tuoda itsedéan esille. Jos en tieda mitdan asiakkaasta tai mita haluavat
niin oon pidattyvaisempi. Tad on kytkoksissé omaan asiantuntijuuteen ja siihen etté

luottaa omaan tekemiseen. (Keskisaari)

Véhan erilainen versio, tsemppaan ettd oon valmistautunut ja vahén sosiaalisempi.
Haluun antaa reippaan ja hyvan kuvan. Tapaamisen jalkeen tulee helpottunut olo,

saa olla vain hiljaa. (Ukkonen)

Olen ulospainsuuntautuneempi, tulee tyémoodi paalle. Harvemmin joutui tapaamaan
asiakkaita face to face, puhelimitse kommunikoiminen helpompaa kun oli vain aani.

(Anonyymi 1)

Olen kylla selkeasti ulospainsuuntautuneempi versio, tulee kyseltya ja hopoteltya,
vedettya sellaista small talkia. Tavallaan ihan mukavia tilanteita, mutta kun niista

paasee pois tulee kylla semmoinen helpotus. (Anonyymi 2)

Neuvottelutilanteissa haastateltavista nelja kokivat jonkinlaisia haasteita. Keskisaari ja
Anonyymi 2 kokivat, etta toisinaan he yrittavat miellyttaa asiakasta neuvottelutilanteissa.
Keskisaari kertoi, ettei kuitenkaan pelkaa konfliktia, jos tietaa etta asiakas tarvitsee esi-
merkiksi jonkin tietyn palvelun. Han kertoi jattdvansa usein sanomatta, jos asiakas on vaa-
rassé ja tietylla tavalla kaunistelee asioita. Anonyymi 2 totesi, etta vaikka on miellyttami-
sen haluinen ei anna asiakkaille "liikaa I6ysaa”. Anonyymi 2, Neuvonen seka Ukkonen
kertoivat miettivansa vastauksiaan ja argumenttejaan pitkdan ja valmistautuvansa neuvot-
telutilanteisiin. Neuvonen kertoi asiakkaan vakuuttamisen, vastalauseiden kasittelyn ja

k&antamisen, seka nopeiden paatdsten ja vastausten olevan haastavaa.

Asioissa mihin uskoo on helppo neuvotella eika haittaa vaantaa niista. (Ukkonen)
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6.5 Verkostoituminen

Haastateltavista nelja ei osallistunut verkostoitumistapahtumiin ollenkaan tai hyvin vahai-
sesti. Neuvonen kertoi, ettei vapaaehtoisesti hakeudu tapahtumiin ja jaksamisensa takia

on tapahtumissa lasné vain sen ajan, kun on itselle relevanttia.

Suurin syy sille on se ettd verkostoitumistapahtumat ja tilaisuudet on ekstroverttien
festivaali. Verkostoitumiselle on oltava jokin tarkoitus. Ei pitdisi verkostoitua vaan

verkostoitumisen ilosta. (Neuvonen)

Varta vasten verkostoituminen on miun mielesta paélle liimattua ja verkostoituminen

tapahtuu usein muunlaisissa tilanteissa. (Keskisaari)

Verkostoituminen varta vasten ilman mitédén asiaa on teennéista. (Ukkonen)

Ukkonen ja Keskisaari kertoivat verkostoitumisen LinkedInissa olevan luontevampaa ja

helpompaa, kuin verkostoitumistapahtumissa.

Voimakkaista mielipiteista verkostoitumistapahtumista huolimatta, kaikki haastateltavat
kokivat verkostoitumisen olevan tarkeaa. Keskisaaren mielestd verkostoituminen helpot-
taa elamaa paljon, silla *jotkut asiat ovat helpompia jos on ihmisia joilta kysya apua”. Neu-
vosen mielestéd varsinkin asiakkaiden kanssa verkostoituminen on tarkeda, muttei yltiopai-

nen ja jatkuva verkostoituminen ole hyodyllista.

Onhan se erittain tarkeeta, niin kuin oppikirjojenkin mukaan. Piirit tuntuu hirveen pie-
nilta, tosi paljon vielékin suositellaan tai saadaan toimeksiantoja tai vaihdetaan ty6-
voimaa verkostojen kautta. (Anonyymi 1)

Kyllahan se on tarkeada. Pitdisi ehké panostaa siihen enemman, mutta ei liikaa koska
sitten ei vaan jaksa. Asiakkaita ja liideja 16ytyy muutenkin kuin tapahtumissa ravaa-

malla. (Anonyymi 2)

6.6 Esiintyminen

Haastateltavista kolmella ty6 sisalsi esiintymista. Yksi haastateltavista valttelee esiinty-

mista, jonka vuoksi tyo ei sita sisalla.

Neuvoselle esiintymisen oli normaalia, eikd han koe sitéd mitenk&an epamiellyttavaksi

vaan pikemminkin mukavaksi, kun on kehittanyt oman tavan esiintya. Neuvonen kertoi,
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etta alkuun kuitenkin esiintyminen oli jannittéavaa ja pelottavaa, ennen kuin siihen koke-
muksen kautta tottui. Neuvonen valmistautuu aina etukateen ja kokee sen olevan tarke&aa
mukavan esiintymisen kannalta. Anonyymi 2 kertoi myos valmistautuvansa hyvin esiinty-
mistilanteisiin ja taman kautta esiintymiset menee rutiinilla. Anonyymi 2 kertoi hieman jan-

nittdvansa ja kokevansa esiintymisen epadmukavaksi, mutta se ei vaikuta.

Ukkonen puolestaan vélttelee esitelmia ja esityksia, silla ne kuumottavat. Han kertoi kui-
tenkin olevansa kiinnostunut tekemaan "koulutustyyppisia juttuja”. Ukkosen mukaan tama
johtuu siitd, etté koulutukset ovat porukassa helpompia ja my6s aiheet ovat helppoja ja

tuttuja.

Anonyymi 1 ei tydssaan varsinaisia esityksia joudu pitdmaan, mutta koki tilanteet joissa
idean myymisen kollegoille ja asiakkaille tallaisena. Anonyymi 1 kertoi myds omaavansa

jonkinlaisen rutiinin.

Periaatteessa, avokonttori ja tiivis tydyhteist. Paljon ideoimista. Tavallaan esiinty-
misté ja omien ideoiden myymista muille. Paivittain taytyi myyda joku ajatus jollekkin
kollegalle tai muuta. Sellainen ajatus tai idea joka myydaan asiakkaalle asiantunti-

juusroolin kautta. (Anonyymi 1)

Ajan kanssa tuli rutiini, huomaa kaytant6ja mita on hyva monistaa ja jalostaa. Jotkut
tyylit toimi jollekkin henkildlle ja toisen ihmisen kanssa se piti tuoda eri tavalla. Huo-
mas et jos yrittda myyda jotain tiettya ajatusta tai ideaa tietylle henkildlle, joku tietty

tyyli toimi parhaiten. Ei kuitenkaan kaikille samalla tavalla. (Anonyymi 1)

6.7 Viestinta

Viestinnassa asiakkaiden kanssa haastateltavista nelja suosi sahkopostia. Puhelimesta

useat kuitenkin mainitsivat sen olevan kiireellisissa asioissa parempi keino.

Perusteluna sahkodpostin suosimiseen Neuvonen mainitsi laajemmat keskustelut ja sopi-

musasiat, silloin naista jaa jalki johon on helppo palata.

Myyjana Neuvonen ei usein joutunut tekemaan kylmasoittoja. Han sanoikin, etta soittami-
seen on iso kynnys, eika se ole "lempipuuhaa” vaikka puhelut olivat miellyttavia ja asiak-
kaat mukavia ja ystavallisia. Ongelmana oli enemman ns. "sosiaalinen effort”. Anonyymi 1

kertoi, ettd alkuun puhelimitse asioiden hoitaminen oli haastavaa, mutta ajan kanssa se
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helpotti ja siita tuli mukavaa. Ukkonen kertoi myos, ettéa historian myyntitydn parissa ansi-
osta puheluiden teko ei ollut ongelma. Kuitenkin hanelle kylmésoittojen teko ei tuntunut

enda pitkan tauon jalkeen luontevalta, mutta onnistuu oikean asennoitumisen kautta.

Ukkoselle oli mieleisempaa, jos soittaja ei ollut tuntematon silla tuttujen asiakkaiden koh-
dalla joutui miettimaan mita tulee. Anonyymi 1 taas koki puhelut mieleisemmaksi, kuin
kasvokkain juttelun. Han oli haastateltavien joukossa poikkeus, silla koki muutenkin puhe-
limen mieluisammaksi viestintdkeinoksi kuin sahkodpostin. Puhelimessa puhumisen suosi-
minen tuli toisaalta kiireisen aikataulun puolesta, eikd hanella usein ollut aikaa odottaa

asiakkaan vastaavan sdhkopostiin.

Keskisaari kertoi laittavansa sahkopostin asiakkaalle, jos huomasi taméan soittaneen. Kes-

kisaari myds mainitsi asiakkaan kanssa puhelimessa puhumisen olevan ahdistavaa.

Jos saisin paattaa, niin ei olisi puhelinta ollenkaan. Kuitenkin ymmarran etta pitaa

olla tavoitettavissa puhelimitse kuitenkin. (Keskisaari)

Soittaminen oma-aloitteisesti sujuu, mutta jos asiakas soittaa niin kylla se herattaa
semmoisen pienen vastareaktion, helpottaa kylla kunhan vaan vastaa. Valilla arsyt-
taa jos joku soittelee paljon ilman kunnollista asiaa, hairitsee keskittymista. (Ano-

nyymi 2)

6.8 Vahvuudet ja haasteet

Kolme haastateltavista kertoi vahvuudekseen jarjestelmallisyyden tai organisointikyvyn.
Asiakkaan asemaan asettautumisen ja asiakkaan tarpeesta huolehtimisen mainitsi haas-
tateltavista nelja. Neuvonen kertoi myos analyyttisen ajattelun ja asiakkaiden tarkastelun

analyyttisesta nakdkulmasta olevan vahvuus.

Mietin enemman tydn ja projektien kannalta, etta mita asiakkaan kanssa yhdessa
halutaan saavuttaa. Mua ei kiinnosta kuinka laheinen suhde on asiakkaisiin vaan se
ettd millainen tydsuhde on asiakkaisiin. Toisilla voi olla vahvuutena sosiaalisuus ja

sosialisoiminen asiakkaiden kanssa. (Neuvonen)

Keskisaari kertoi vahvuuksiinsa kuuluvat myds karsivéllisyyden. Keskisaari kertoi taman
nakyvan tilanteissa, joissa asiakkaalle markkinointi on vierasta. Tall6in Keskisaari turhau-
tuu, mutta ei nayta sita asiakkaalle vaan selittdd asiat ymmarrettavasti, eika luovu asian-
tuntijuudestaan. Anonyymi 2 kertoi myos asiantuntijuuden yhdeksi vahvuudekseen. Ukko-

nen ja Anonyymi 2 kertoivat myos rauhallisuuden olevan yksi vahvuus.
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Nykypaivana myynti asiantuntijanhommaa. Paska myyjd myy eskimoille lunta. Asia-
kas arvostaa rehellisyytté. (Ukkonen)

Useiden haastateltavien haasteet olivat liitoksissa sosiaalisuuteen ja ihmisten kanssa
viestimiseen. Neuvonen listasi haasteikseen intuition, "go with the flow” suhtautumisen
asiakastilanteisiin, seka adaptoitumisen erilaisiin sosiaalisiin tilanteisiin. Neuvonen kertoi
myo6s analyyttisen [Ahestymistavan rajoittavan ja oman osaamisen olevan vahvempaa, jos

analyyttisyyteen saisi yhdistettya sosiaalisuutta ja intuitiota.

Toisinaan haastavaa lahestya uusia asiakkaita, tai ainakin se vahan stressaa kun ei
tieda minkalainen tyyppi on etté miten siihen ldhtee. Yleensa se menee kylla ihan
tunnustelemalla rauhallisesti. Tuntuu vain etta esimerkiksi tytkavereiden on hel-
pompi heittaytya vieraammankin asiakkaan kanssa kaupoille todella mutkattomasti,

ettd semmoinen ominaisuus itsesta puuttuu. (Anonyymi 2)

Myds Keskisaari kertoi haasteenaan olevan asiakkaiden kanssa kommunikoinnin. Keski-
saari kertoi ongelmatilanteiden asiakkaiden kanssa olevan myds haastavia, silla han koit-
taa olla sovittelija ja valttaa konfliktia. Myds Ukkonen kertoi kokevansa haasteita yhtey-
denpidossa asiakkaisiin. Han kertoi toisinaan olevansa hidas vastaamaan ja lahettele-
maan sahkoposteja, silld miettii vastausta kauan. Toisinaan Ukkonen kertoi my6s suuren
maaran lukemattomia sahképosteja tuntuvat hieman ylivoimaiselta alkaa kaymaan lapi.
Ukkonen kertoi myds tehokkuutensa karsivan arsykkeista, kuten viesteista ja puheluista.
Myds Anonyymi 1 kertoi kokevansa haasteita ruuhkan purkamisessa jarjestelmallisyydes-
tdan huolimatta. Keskisaari kertoi yhdeksi haasteekseen liiallisen tarkkuuden, joka nékyy

my6s ajanhallinnallisina ongelmina.

6.9 Tyo6ssaonnistuminen

Jokainen haastateltava koki onnistuvansa tydssaan hyvin. Neuvonen, Ukkonen seka Ano-
nyymi 2 kokivat oman tavan ja tyylin tehda tyota 16ytymisen olevan avaintekijana. Neuvo-

nen koki, etta ekstroverttivaltaisella alalla hanella on aina kehitettavaa.

Jatkuva kehitys, aina on kehitettdvaa ja aina voi miettia miten tarkeité sosiaalisia tai-
toja tuo oman osaamisen tueksi. aina voi kehittya ja parantua. Ei ole ollut rajoittavaa,

vaan erilaista versus ekstrovertit tydkaverit. (Neuvonen)

Ukkonen ja Anonyymi 2 kertoivat rauhallisen ja tasaisen tyylin sopivan itselle ja uskovat,

ettd asiakkaatkin arvostavat tallaista myyntityylia.
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7 Johtopaatokset ja pohdinnat

Taman opinnaytetyon tavoitteena oli selvittda, sopiiko introvertti markkinoinnin ja myynnin
alalle ja mitk&a ovat introvertin haasteita ja vahvuuksia. Verratessa tutkimuksen tuloksia
teoriaan, voidaan niista 10ytaa paljon yhtenevaisyyksia. Introvertin ominaisuuksista 10ytyi
useita piirteitd, jotka sopivat nykypaivan hyvan myyjan tai markkinoijan vaatimuksiin. Kou-
lutus.fi listauksessa hyvan markkinoijan ominaisuuksista itsendisyys ja oma-aloitteisuus,
hyva kirjallinen ilmaisu, halu oppia ja kehittyd, [6ytyvat introverteilta Lohkenin seka tutki-
muksen tulosten mukaan. Kaksi ndistd ominaisuuksista, tiimityotaidot ja vuorovaikutustai-

dot, jaivat hieman heikommaksi.

Introverttien taipumus paneutua asioihin heijastaa suoraan asiantuntijuuteen tyéssa. Huo-
maavaisuus ja huolehtivuus sopii asiakkaiden kanssa tydskentelyyn ja kuten haastatte-
luissakin tuli ilmi, on asiakkaan tarve heille tarkeé. Introvertin vahvuuksia Léhkenin mu-
kaan on kuuntelu ja empatiakyky. Introvertti siis luonnostaan kuuntelee asiakastaan ja
asettautuu h&nen asemaansa. Tama tuli esiin myos hyvan myyjan ja markkinoijan ominai-
suutena. Introvertit selkeasti huolehtivat asiakkaistaan tulosten perusteella. Introvertit ovat

myyjind asiakassuuntautuneita, silla tutkimuksenkin mukaan heité kiinnostaa asiakkaan

tyytyvaisyys.

Introvertin toimintatavat ulospainsuuntautumista vaativissa tilanteissa tutkimuksen mu-
kaan selkeasti paranevat kokemuksen kautta. Esimerkiksi Neuvonen kertoi esiintymisen
jannittavan paljon alkuun, mutta ajan kanssa helpottavan. Myds Anonyymi 1 kertoi soitta-
misen olleen haastavaa alkuun, ennen kuin siihen tottui ja siita tulikin hanelle mieleisempi
tapa viestia asiakkaiden kanssa. Teoriassakin tima nousi esille, silla esimerkiksi Lohken

mainitsi, etta introvertti pystyy kehittymaan.

Jonkmanin mukaan introvertti on omissa oloissaan erilainen kuin sosiaalisissa tilanteissa.
Tutkimuksessa tama tuli esiin esimerkiksi ns. asiakaspersoonana. Useat haastateltavat

kertoivat kayttaytyvansa eri tavalla asiakkaiden kuin

Osa haastateltavista kokivat painetta ulospainsuuntautuneisuuteen tyéssaan. Nama erot
haastateltavien valilla johtunevat kokemuksesta ja esimerkiksi yrittajana toimivalla Ukko-
sella on paremmat mahdollisuudet valita ty6tehtavansa ja tapansa, kuin normaaleina tydn-

tekijoina toimivilla haastateltavilla.
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Haastateltavat olivat todennakdisesti Eysenckin neljan persoonallisuustyypin teorian mu-
kaan stabiileja introvertteja, silla rauhallisuus ominaisuutena oli monien haastateltavien

vahvuus.

Etaisyyden pitaminen asiakkaaseen oli Steve W. Martinin teorian mukaan yksi keino, jolla
hyva myyja erottautuu keskiverrosta. Introverttien rauhallinen tyyli ja Neuvosenkin kuvai-
lema analyyttinen l&ahtokohta asiakkaan kanssa toimimiseen varmasti tuo etaisyytta ja tata

kautta luotettavuutta asiakkaan silmissa.

Introverttien haasteet liittyvat selvasti ulospainsuuntautuneisuutta vaativiin tilanteisiin ja

alueisiin. My6s tarkkuus ja passiivisuus esiintyivat haasteina. Verkostoituminen on selke-
asti introverteille heikkous. Tutkimuksen perusteella introverttien verkostoituminen on eri-
laista, eivatkd he halua osallistua verkostoitumistapahtumiin niiden koetun teennéisyyden

takia.

Introverteilla on selkeasti haasteita niin sanotulla sosiaalisella puolella, sosiaalisuus on
muutakin kuin small talkia. Sosiaalisuuteen voidaan ajatella myds kuuntelu ja kyky olla
keskustelussa lasna, joka onnistuu introverteilta hyvin. Asiakkaan kuunteleminen ja em-
patiakyky nousivat tarkeind ominaisuuksina hyvélle myyjalle ja markkinoijalle, jotka I6ytyi-
vat introverteilta teorian ja tutkimuksen pohjalta. Asiantuntijuus oli tutkimuksessa myo6s

yksi haastateltujen vahvuus.

Kokonaisuudessaan teoriaosuudessa ja tutkimusten tuloksissa oli paljon yhtenevaisyyk-
sia. Koska ihmiset ovat kuitenkin yksildita, vain muutamassa vastauksessa haastatelta-

vien vastaukset olivat yhtenaisia.

Haastattelun olisi voinut toteuttaa useammalle henkil6lle, jotta olisi 16ytynyt enemman yh-
tenevaisyyksia. Haastatteluiden tulokset olivat jokaisen haastateltavan kohdalla suhteelli-
sen erilaisia, johtuen tietenkin erilaisista tydtehtéavista. Saman haastattelun voisi toteuttaa

ekstroverteille, jotta eroavaisuudet olisi helpompi kasittaa.
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8 Arviointi

Paasaantoisin luotettavuuden kriteeri laadullisessa tutkimuksessa on tutkija. Luotettavuu-
den arviointi koskee tutkimusprosessia kokonaisuudessaan. (Eskola & Suoranta 2008,
210) Tassa tutkimuksessa tutkija kokee myos olevansa introvertti, joka saattoi vaikuttaa
tulosten analysointiin. Kuitenkin pyrkimyksena olla mahdollisimman objektiivinen.

Aineiston analysoinnissa luotettavuus perustuu enemman tutkijan toimintaan kuin haasta-
teltavien vastauksiin. Luotettavuudessa on kyse esimerkiksi siité, onko koko kaytettavissa
oleva aineisto huomioitu ja onko aineisto litteroitu oikein. (Hirsijarvi & Hurme 2008, 189)
Haastattelut litteroitiin tarkasti ja tuloksia lapikdydessa pyrkimyksena oli karsia vastauk-
sista sellaiset, jotka eivat teorian pohjalta liittyneet introverttiuteen. Litteroituun aineistoon
palattiin analysoinnissa useaan otteeseen, jotta tulokset olisivat mahdollisimman oikeelli-
sia. Haastattelujen tulosten on pyrittava heijastamaan tutkittavien ajatusmaailmaan (Hirsi-
jarvi & Hurme 2008, 189). Haastattelujen tuloksissa onkin pyritty tuomaan mahdollisim-

man paljon esille haastateltavien omia sanoja.

Ennen haastatteluja pyysin haastateltavia tekeméaan liitteenékin olevan testin, joten jokai-
nen heista oli varmasti introvertti. Haastattelutilanne oli jokaisen kohdalla rauhallinen, eika
ulkoisia hairidtekijoita ollut. Viiden haastateltavan otanta oli mielestéani riittdva, mutta tulos
olisi varmasti luotettavampi isommalla otannalla. Haastateltavilla oli vaihtelevasti tietoa
etukateen aiheesta, silla he pystyivat kertomaan ennen testia jo olevansa introvertteja.
Suurin osa haastateltavista olivat myds nuoria, joten mahdollisesti ian ja kokemuksen
kautta suhtautuminen asioihin muuttuu. Muutaman vanhemman introvertin haastattelu

olisi tuonut hyvin erilaista nakékulmaa.

Opinnaytetydni tydstamisen aloitin jo syksylla 2018. Aloitin kuitenkin tydt samoihin aikoi-
hin, joka viivastytti prosessin etenemista huomattavasti. Paasin paneutumaan opinnayte-
tyéhdn kunnolla vasta vuoden 2019 alussa, kun olin tottunut kunnolla tyéhoni. Kun paasin
kunnolla kiinni opinnaytetydhoni, oli tietoperustan Kirjoittaminen sujuvaa. Haastateltavista
nelja l6ysin helposti, mutta viidennen haastateltavan l6ytdminen osoittautui hieman haas-
tavaksi. Aikataulujen sovittaminen haastateltavien kanssa oli myos prosessia hidastava
tekija ja heikkouteni tasséa prosessissa oli selkeasti aikatauluttaminen. Asetin itselleni ta-
voitteen saada opinnaytety® valmiiksi kevaalla 2019 ja tassa onnistuinkin. Kokonaisuu-
dessaan olen tyytyvainen ty6hoén, mutta uskoisin etté tyo olisi yhtendisempi, jos olisin pys-

tynyt tyostdmaan sitéa sdanndllisesti, ilman valttamattomia taukoja.
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Liitteet

Liite 1. Testi.

1. Muutun helposti rauhattomaksi, jos keskustelukumppanini pohtii vastauksiaan kovin pit-
kaan.

2. Keskustelen mielummin yhden ihmisen kanssa kerrallaan kuin useampien kanssa yhta
aikaa.

. Omat ajatukseni selkenevat itselleni paremmin, kun keskustelen niistd muiden kanssa.
. Toivon ymparistoni olevan puhdas ja siisti.

. Toimin mieluiten ripedasti ja sormituntumalta kuin ensin pitk&&n harkiten.

. Uupuneena vetaydyn mieluiten omaan rauhaani.

. Nopeasti puhuvat ihmiset ovat mielestani rasittavia.

. Minulla on hyvin omalaatuinen ja valikoiva maku.

© 00 N o 00~ W

. Vélttelen mahdollisuuksien mukaan suuria ihmisjoukkoja.

10. Pinnallinen jutustelu tuntemattomien kanssa on minusta yleensa helppoa.

11. Jos olen liian pitkaan inmisten seurassa, vasyn ja saatan muuttua karttyisaksi.

12. Kun puhun, muut kuuntelevat yleensa minua tarkkaavaisina.

13. Jos kotonani on useita paivia viipyvia vieraita, odotan heidan auttavan arkiaskareissa.
14. Tydstan projekteja mieluummin pienissa paloissa kuin kerralla pitkéan aikaa ja suurina
kokonaisuuksina.

15. Olen joskus hyvin uupunut jouduttuani osallistumaan lilan moniin perattaisiin tai liian
aanekkaisiin keskusteluihin.

16. En tarvitse monia ystavia. Sen sijaan arvostan aitoja ja luotettavia ystavyyssuhteita.
17. En pohdi juurikaan, mitd muiden ihmisten mielessa liikkuu.

18. Riittdva unensaanti on minulle hyvin tarkeéaa.

19. Uudet paikkakunnat ja ymparistot ovat minusta kiehtovia.

20. Yhtéakkiset hairitt ja odottamattomat muutokset tuntuvat minusta rasittavilta.

21. Luulen ihmisten pitdvan minua usein liilan rauhallisena, tylsana, etaisena ja arkana.
22. Tarkkailen asioita mielellani, ja minulla on silméaa pienille yksityiskohdille.

23. Puhuminen on minulle mieluisampaa kuin kirjoittaminen.

24. Otan asioista yleensa tarkasti selvad ennen paatosten tekoa.

25. Huomaan yleensa vasta hyvin myohaisessa vaiheessa, jos ymparillani olevien ihmis-
ten valilla on jannitetta.

26. Minulla on kehittynyt esteettinen vaisto.

27. Kieltdydyn joskus tekosyihin vedoten osallistumasta juhliin tai muihin sosiaalisiin tilai-
suuksiin.

28. Alan luottaa ihmisiin melko nopeasti.
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29. Nautin saadessani pohtia ja tutustua asioihin perinpohjaisesti.

30. Jos vain mahdollista, valtan yleison edessa puhumista.

31. Kuunteleminen ei ole suurimpia vahvuuksiani.

32. Annan muiden ihmisten odotusten joskus painostaa itseani liikaa.

33. Kykenen ottamaan henkilokohtaiset hyokkaykset yleensa urheilun kannalta.

34. Pitkdstyn nopeasti.

35. Jos on jokin erityinen syy juhlia, sen voi mielestani tehda suurieleisesti: isot pirskeet

tai illallinen suurella joukolla.

Introversio vaittamat: 2, 6, 7, 9, 11, 15, 16, 20, 21, 22, 24, 27, 29, 30, 32
Ekstroversio vaittamat: 1, 3, 5, 10, 12, 14, 17, 19, 23, 25, 28, 31, 33, 34, 35
Kohdat 4, 8, 13, 18 ja 26 eivat kuvasta introversiota tai ekstroversiota, vaan ovat esta-

massa automaattista vastaamista.

Jos introversiopisteitd on vahintaan kolme enemman kuin ekstroversiopisteitd, vastaaja on
introvertti.

Jos eroa ei ole kahta pistettda enempéaé, on vastaaja ambivertti.

Jos ekstroversiopisteitda on vahintaan kolme enemman kuin introversiopisteitd, vastaaja on
ekstrovertti.

(Lohken 2014, 41-43)
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