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Huippumyynnissa ja Huippu-urheilussa on paljon yhtalaisyyksia. Miten naiden kahden
yhdistaminen ja hyddyntadminen toisiaan tukien onnistuu kaytanndéssa? Opinnaytety6
kasittelee kirjoittajan kasvutarinan urheilijasta valmentajaksi myynnin koulutusohjelman
tuella.

Tama opinnaytetyo toteutettiin portfoliomallina, jossa sen tekeminen on jaettu pidemmalle
aikavalille. Lisaksi tdssa opinnaytetyon mallissa hyddynnetaan kirjoittajan aikaisemmin
laatimia tuotoksia. Opinnéaytety0 reflektoi kirjoittajan omaa osaamista ja kehittymista
koulutusohjelman aikana. Ty6 koostuu kahdesta erillisesta osasta, eli myynnin teoriasta ja
kirjoittajan kasvutarinasta. Tavoitteena, on tarkastella myyntiprosessia ja myyjan

vuorovaikutustaitoja ja pohtia niiden osaamista kirjoittajan omassa tydssa valmentajana.

Teoriapohja koostuu myyntiprosessin vaiheista ja myyjan vuorovaikutustaidoista.
Molemmat aiheet liittyvat vahvasti toisiinsa, ja ne ovat keskeinen osa Haaga-Helian
myynnin koulutusohjelmaa. Myyntiprosessin vaiheissa kerrotaan valmistautumisesta ja
ensivaikutelmasta, tarvekartoituksesta, seka kaydaan lapi yleisesti kaytdssa olevia
tyokaluja asiakastapaamisen onnistuneeseen toteuttamiseen. Myyjan
vuorovaikutusosiossa kerrotaan sanattomasta viestinnasta, kuuntelutaidoista,
luottamuksesta ja kiinnostuksesta ihnmiseen. Nama kaikki ovat edellytyksié toimia

menestyneend myyjana, seka valmentajana.

Portfolio-osuus koostuu kirjoittajan omasta kasvusta urheilijasta valmentajaksi
myyntityonkoulutus ohjelman aikana. Portfolio siséltdd myds kehityssuunnitelman
tulevaisuuden tybelamé&an ja opittujen taitojen hyddyntamiseen. Tyo toteutettiin kevaalla
2019.
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1 Johdanto

Mitd yhteistd on myyntity6lla ja muodostelmaluistelu valmennuksella, ja voiko niita
yhdistaa tulevaisuudessa samassa tyossa? Tama opinnaytetyd kertoo Kirjoittajan
kasvusta valmentajaksi Haaga-Helian myyntitydnkoulutuksen tuella. Miten
urheiluvalmennuksen ja myynnin teoriaa voisi toteuttaa kaytannéssa, ja toimisiko se
halutulla tavalla. Onko mahdollista hyddyntdd myynnin teoriaa ja saada urheilijat
suoriutumaan paremmin, ja motivoitumaan saavuttaakseen tavoitteensa? Tassa
opinnaytetydssa pohditaan yhtalaisyyksia ja eroja pohjautuen Haaga-Helian myyntityon
koulutusohjelman aikana opittuun teoriaan. Tavoitteena oli kerata portfolio kirjoittajan
aikaisemmasta kokemuksesta, osaamisesta ja kasvusta myyntityon koulutusohjelman

aikana.

Pohjana myynnin koulutusohjelman teorian lisdksi toimii kirjoittajan aikaisempi kokemus
huippu-urheilusta ja valmentamisesta. Tulevaisuudessa on todennakoista joutua
opiskelemaan useampi ammatti, ja mahdollisesti kehittaa itse itselleen ura, jolla edeta.
Portfoliossa kirjoittaja kertoo, miten on itse yhdistanyt nama kaksi ammattia ja miten niissa
on mahdollista kehittya tulevaisuudessa. Kirjoittajan oma huippu-urheilu ura toimii
pohjana, kun pohditaan motivaatiota ja halua menestya. Myynnissd menestyminen vaatii
itsekuria ja kunnianhimoa, jotka ovat myos tarkeassa roolissa urheilussa. Voiko
molemmista naista oppia jotain uutta ja mahdollisesti kehittda kumpaakin

samanaikaisesti?

Koska tama portfolio toimii osana kirjoittajan kasvutarinaa, se kehittyy jatkuvasti
kirjoitusprosessin aikana. Uusien asioiden oivaltaminen ja niiden toteuttaminen
kaytannosséa avaa erilaisia nakokulmia myynnin ja valmennuksen suhteen. Aihe on
kirjoittajalle kiinnostava ja mahdollistaa oman oppimisen seuraamisen. Kirjoitustyon
toteuttaminen on valaisevaa ja antaa uutta tietoa kirjoittajalle ja mahdollisesti
tulevaisuuden tyonantajalle. Tata portfoliota voi hyddyntaa myods muihin urheilulajeihin,
koska monet sen kasittelemat aiheet ovat riippumattomia lajista. Myynnin
koulutusohjelmasta saaduista tiedoista ja taidoista on paljon hyodtya kaikessa tyoelaméssa
ja tulevaisuudessa. Aito kiinnostus ihmisia kohtaan ja halu kehittya paremmaksi kaikilla

osa-alueilla on vahvasti sidoksissa niin huippumyyntiin kuin huippu-urheiluun.

1.1 Urheiluvalmennuksen segmentti

Myyntity ja valmennus muistuttavat monelta osalta toisiaan. Asiakas on kummassakin

tarked. Lisdksi molemmissa arvon tuottaminen asiakkaalle on keskidssé, kun halutaan



tehda pitkajanteista yhteistyta. Sopimuksen pitaisi olla molempia osapuolia tyydyttava, ja
sen sisallosta vastaa kaupan kummatkin osapuolet. Myyntityd ja valmennus koostuvat
yhteistyOsta ja aidosta kiinnostuksesta erilaisiin ihmisiin. Rummukainen sanoo kirjassaan,
ettd myynnilla ja huippu-urheilulla on paljon yhtaldisyyksia. Intohimolla ja menestymisen
tavoittelulla saavutetaan parhaita tuloksia niin myynnissa kuin urheilussakin.
(Rummukainen 2016, 20.)

Olen toiminut muodostelmaluistelun parissa yhteensé 21 vuotta, niin urheilijana kuin
valmentajanakin. Haluaisin pitdd valmennustyylini enemman urheilijalahtdisena ja
itseohjautuvana. Pyrin kayttdmaan ohjattua oivaltamista ja kysymaan ja analysoimaan
kysymyksia urheilijoiden kanssa. Mita vanhempia luistelijat ovat sen helpompaa on pohtia
omia taitoja ja osaamista. Olen alkanut kysymaan kysymyksia jokaisen ohjelmapalan tai
harjoituksen aikana ja jalkeen. Esimerkiksi: "Keskustele parisi kanssa, mitka asiat ovat
tarkeitéd myllyn liikutuksessa.” Sen jalkeen kdymme vastauksia yhdessa |api, koska
luistelijoiden oma idea on urheilijoille aina helpompi muistaa. Olen pyrkinyt hyddyntamaan
mahdollisimman paljon ongelmaratkaisua erityisesti jaan ulkopuolella tehtavissa
oheisharjoituksissa seka alkulammittelyisséa. Luistelijat saavat suunnitella ja keksia
yhdessé, seké pienryhmissa ohjelman kasia, ilmeita ja tapoja, joilla harjoitellaan uudet
askeleet jaéan ulkopuolella. Taméa on toiminut mielestani hyvin ja luistelijat ovat
motivoituneita harjoitteleman itse keksimiaan tehtavia. Koska olen itse toiminnassani
nopea, olen huomannut, ettd minun tulisi antaa enemmaén aikaa urheilijoille pohtia

kysymyksia. Saatan helposti itse menna asioissa lilan nopeasti eteenpain. (Liite 4.)

Opin parhaiten positiivisessa ja kannustavassa ilmapiirissa, joissa pyritddn keksimaan
useita toimivia ratkaisuja yhteisen tavoitteen saavuttamiseksi. Taman vuoksi haluan pitaa
harjoitukset kivoina ja iloisessa ilmapiirissa. (Liite 4.) Valmennuksessa olen tottunut
keskustelevaan ilmapiiriin, jossa lahdetaan ratkomaan ongelmia urheilijoiden havaintojen
ja tuntemusten perusteella. Valilla kuitenkin monen kymmenen pienen luistelijan kanssa
keskustelu muistuttaa sirkusta. Olen siksi alkanut harjoittelemaan palautteen antamista
itselleen ja parille harjoitusten jéalkeen. Se on ollut huomattavasti helpompi tapa
organisoida suurta joukkoa 7-9 vuotiaita. Vanhempien urheilijoiden kohdalla yhteiset
analysoinnit ja pohdinnat luistelutaidon kehittdmiseksi ovat helpompia. Koen myés
saaneeni urheilijoilta paljon uusia ajatuksia ja ideoita, joita voin hyddyntdd omassa

valmennuksessani. (Liite 4.)

Hyddynnan valmennuksessani myds Qridi sovellusta, jonka avulla voi luoda kyselyité ja
tehtavia joukkueurheilijoille, mutta saada yksil6llisempia vastauksia kaikilta. Nain

esimerkiksi voin itse analysoida harjoitusten kuormittavuuden luistelijoiden nakdékulmasta.



Qridin avulla voin myds lataa omatoimisia harjoitteluita, seka pyytaa urheilijoita tekemaan
paivékirjaa. Uskon, etta tallaiset sovellukset tulevat yleistymaan tulevaisuudessa.
Erityisesti joukkuelajeissa, jossa valmentaja ei pystyy keskittymaan jokaiseen yksiléon
jatkuvasti. Mielestani on hyva, etta urheilijat osaavat itse analysoida omaa tekemistaan ja

kehitystaan.

1.2 Opinnaytetyon rakenne

Tama opinnéaytety® on toteutettu portfoliomallina. Se siséltaa teoria osuuden ja siihen
pohjautuvan kirjoittajan kehitys suunnitelman nykytilanteesta tulevaisuuteen. Teoria 0sio
siséltaa tiedon yksinkertaisesta myyntiprosessista ja vuorovaikutustaidoista, Haaga-Helian
myyntityon koulutusohjelman teoriaperustan mukaisesti. Kehityssuunnitelma on tehty

kirjoittajan aikaisempien kokemusten ja nykyhetken osaamisen kehittymisesta.

Teoria-osa on jaettu kahteen pdaaiheeseen. Yksinkertaiseen myyntiprosessiin ja myyjan
vuorovaikutustaitoihin. Yksinkertaisessa myyntiprosessissa kerrotaan, miten valmistautua
myyntitapaamisen ja miten myyja luo vaikuttavan ja luotettavan ensivaikutelman itsestaan.
Myyntiprosessin tarkeind osa-alueina ovat tarvekartoitus ja siina kaytettavat SPIN, -
ANSVA- ja OEH-kysymysmallit. Naiden pohjalta myyjalla on mahdollisuus tehda

kokonaisvaltainen tarvekartoitus myyntitapaamisessa.

Teorian osuuden toinen paéaihe on myyjan vuorovaikutustaidot. Siin& syvennytaan
sanattomaan viestintaan ja sisdiseen sanattomaan viestintaan, jotka ovat vahvimmat
vuorovaikutuksen muodot. Niiden hallinta ja tiedostaminen ovat tarkea osa myyjan ja
valmentajan tyossa. Toisessa osassa kerrotaan myos kuuntelutaidoista ja luottamuksen
rakentamisesta yhteistydssa. Teoriasta on my6s yhteenveto, jossa tiivistetdan tarkeimmat

asiat, joita tarvitaan onnistuneeseen myyntiprosessiin toimivalla vuorovaikutuksella.

Portfoliossa kerrotaan suunnitelma opinnaytetyén suunnittelusta, aikatauluista ja riskeista.
Kirjoittaja pohtii myds aikaisempaa osaamistaan valmentajana ja omaa kasvuaan Haaga-
Helian myyntityonkoulutusohjelman aikana. Né&itd havainnollistaa Disc-analyysi ja

yritystyoskentely, jotka on toteutettu koulutusohjelman aikana.

Portfolion tavoitteena on tehda kehityssuunnitelma nykytilanteesta tulevaisuuteen.
Pohjana suunnitelmassa, kaytetaan teoriaosuuden yksinkertaista myyntiprosessia ja
vuorovaikutustaitojen osa-alueita. Naita teoriaosuuden taitoja voi hyodyntda seka

myyntialan tdissa, etta urheiluvalmennuksessa.



1.3 Tavoitteet ja rajaukset

Opinnaytetytn tavoitteina on seurata omaa kehitystani valmentajaksi myyntityén
koulutusohjelman antamien oppien mukaisesti. Haluan verrata ja tutkia yhtélaisyyksia
molemmissa osa-alueissa ja katsoa miten voin hyédyntaa oppimistani omassa
ammatissani. Tavoitteenani on myds vahvistaa omaa tietoani hyédyntamalla erilaisia

lahteita ja tehtavia omassa opinnaytetytssani.

Opinnaytetytssa haluan myds kehittda ja hyddyntadéd myyntitydnkoulutuksessa hankittuja
tietoja ja taitoja, kuten myynnista saatua tietoutta, valmiuksia tydelamaan ja analysoida
omaa osaamistani, seka ajatteluani. Opinnaytetyoni on mahdollisuus osoittaa osaamiseni,
seka soveltaa tietojani ja taitojani kaytannossa. Tassa opinnaytetydssa teen vahvasti
yhteistyéta tydelaman kanssa. Tavoitteenani on tydskennella myds tulevaisuudessa
valmennuksen parissa. Uskon, ettd tama opinnaytetyé on myos hyva mahdollisuus
tulevaisuuden tydnantajalle saada alan uusinta ja ajankohtaisinta tietoa koulutusohjelman

ja valmennuksen yhtalaisyyksista.



2 Myyntiprosessi

Myyntiprosessi alkaa suspektien, eli mahdolliseen markkinasegmenttiin sijoittuvien
asiakkaiden etsimiselld. Suspekteista valikoituu leadit, jotka ovat potentiaalisia
kohdeasiakkaita, alustavan mielenkiinnon suhteen. Taman jéalkeen leadeista valikoituu
joukko prospekteja, jotka ovat osoittaneet mielenkiintoa, ja joiden kanssa jatketaan
myyntiprosessia. Kun myyntiprosessin alkuvaihteet etenevat jarjestelmallisesti, sujuu
kaupan paattaminen luonnollisemmin. (Rubanovitsch & Aalto 2013, 33-34.) (Makinen
2017, 2-3.)

Prospektoinnin jéalkeen aloitetaan yleensa puhelintyd mahdollisen tapaamisen
onnistumiseksi. Tapaamisia voi olla useita myyntiprosessissa, riippuen kaupasta.
Puhelintyd toimii myos jatkuvasti kaupankaynnin ohella tyokaluna. Kun tapaamisissa
ollaan paasty siihen pisteeseen, jossa sopimus tehdéén, on tarkeada jatkaa yhteistyota
pitkdaikaisen asiakassuhteen yllapitdmiseksi. Yksi kauppa tai sopimus ei tee
asiakassuhdetta, jonka vuoksi, tilanteen paivittaminen myohemmin on ehdottoman
tarkedd. Myyntiprosessi sisaltdd monta vaihetta, eika kaikki mene aina nopeasti. Usein

yhden tapaamisen sopimiseen vaaditaan 40 puhelinsoittoa. (Mékinen 2017, 2-3.)

Toimistolla tehd&&n usein prospektointi, ja valmistautuminen. Tarjous myds laaditaan
etukateen, jotta on valmiina meneméaén asiakkaan luokse. Téssé kohtaa ollaan niin
sanotussa valipeliss&, ennen tapaamista. Asiakkaan luona tapahtuu ensikontakti, jolloin
hyvan ensivaikutelman luominen on tarke&aé. Reipas kattely, avoin hymy ja silmiin
katsominen ovat tarkeita. Itse tapaamisessa edetddn myyntikeskustelun mukaisesti,
vastaten ja esittden kysymyksia seka kaydaan lapi tarjous. On luonnollista, ettd hyvin
suoritettu myyntiprosessi johtaa kauppaan, koska huippumyyja keskittyy koko
myyntiprosessin ajan vain asiakkaaseen ja taman tarpeiden kokonaisvaltaiseen
tyydyttamiseen jo ensi kohtaamisella. (Aalto & Rubanovitsch 2007, 38.) (Makinen 2017, 2-
3.)

Taman jalkeen tehdaan sopimus ja kauppa klousataan, ellei asiakkaalla tule tarvetta
uudelle tapaamiselle tai tarjouksen paivittdmiselle. Onnistunut myyntiprosessi kehkeytyy
pitkaaikaiseksi asiakassuhteeksi, joten tilanteen paivittdminen saanndllisesti on tarkeaa.
(M&kinen 2017, 2-3.)
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Kuva 1. kaavio yksinkertaisesta myyntiprosessista. (Makinen 2017, 3)

2.1 Valmistautuminen ja ensivaikutelma

Myyjan valmistautuessa tapaamiseen on tarkeda huolehtia niin fyysisestéa kuin
mentaalisesta olemuksesta. Edellisen illan juhliminen tai stressi vaikuttaa jokaiseen
ihmiseen. Ennen tarkeda tapaamista on hyva huolehtia riittdvasta levosta ja ravinnosta
seka siirtda ajatuksia henkisesti kohti myyntitapaamista. Ajatusten siirtamista
myyntitapaamiseen voi harjoitella mielikuvaharjoituksilla. Myyja voi kayda lapi mielessaan
koko myyntitapaamisen ja miten se paattyy onnistuneeseen suoritukseen. (Rummukainen
2016, 67.)

Valmistautuminen myyntitapaamiseen on ehdotonta. Ennen myyntitapaamista on tarke&a
tutustua yrityksen toimintaan, kulttuuriin, arvoihin, ja visioon, missioon seka strategiaan.
Kaikki oleellinen tieto yrityksesta auttaa myyntiprosessissa. Nain myos valttyy itsestaan
selviltd kysymyksiltd myyntikeskustelussa, luoden itsestéan ammattimaisen ja hyvin

valmistautuneen kuvan.

Etukateen tutustuminen auttaa l6ytaméaéan mahdollisia ongelmia tai parannusehdotuksia,
jolloin on helpompi lahestya yritysta. Myyntikeskustelussa tarvittavia kysymyksia on myos
hyva suunnitella etukéteen, jolloin saa mahdollisimman kattavan kuvan yrityksen

toiminnasta. On tarke&aa valmistautua myds vastavaitteisiin tai kysymyksiin, joita asiakas



saattaa kysya. Valmistautumisessa on tarkeaa, etta tunnet tuotteen tai palvelun ja sinulla

on asiantuntevaa ajatusta yrityksen toiminnan kehittamiseksi. (Makinen 2018, 8.)

Kaytannon valmistelut myyntitapaamiseen kannattaa tehda huolella ja ajoissa.
Huippumyyja on valmistautunut myos asiakkaan yllattaviin kysymyksiin. Myyjan vastuulla
on ottaa mukaan kaikki materiaali, jota tarvitaan kaupan tekoon. On myds suositeltavaa
tarkistaa kaikki esityksessa tarvittavat digitaaliset laitteet, jotta ne toimivat moitteettomasti.
(Rummukainen 2016, 67-70.)

Ulkoinen olemus myyntitapaamiseen mentaessa on tarkeda. Ensivaikutelma luodaan
ensimmaisen seitseman sekunnin aikana. Valmistautuessa ensikontaktiin, on tarkeaa
muistaa pukeutua siististi ja ammattimaisesti, seka esittdytya avoimena ja valmiina
yhteisty6hdn. Fyysinen olemus kertoo myyjasta ja hanen persoonastaan. Ulkoisen
olemukset hyddyt saa parhaiten irti, kun pukeutuu yrityksen tyyliin sopivasti, ja kiinnittaa
huomiota siihen millaisen statuksen haluaa itselleen luoda. Onnistuneella pukeutumisella

ja asusteilla voi luoda vaikuttavamman ja luotettavamman kuvan. (Makinen 2017, 8-9.)

Myyjan kannattaa kiinnittdd huomio myds kinesiikkaan, eli miten kehoa kaytetaan.
Kinesiikkaan kuuluvat liikkeet, asennot, katse, ja kasvojen ilmeet, seka eleet. Eleet ja
likkeet ovat my0s tarkeita valmistautumisessa ensikontaktiin. Huono ryhti tai laiska
olemus, antaa kuvan heikosta myyjasta. Hyvalla olemuksella ja liikkeilla, sek& asennoilla
luodaan parempi ensivaikutelma. Myyja voi myos tulkita ostajan kinesiikkaa.
(Kielikompassi 2019) (Makinen 2017, 9.)

Kronemiikka, eli ajan kayttd. Hyva valmistautuminen siséltaa tiedon siité, miten haluat
kayttaa aikasi tapaamisessa. On tarkeaa varmistaa myos ostajalta mahdollinen ajankaytto
ja sopia asiasta etukateen. (Kielikompassi 2019) Onnistuneessa kronemiikassa, ostajan
mielenkiinto sdilyy ja suunnitellut asiat saadaan sovittua odotetusti. Se kertoo myds, etta
kunnioittaa toisen aikaa ja pitdd yhdessa sovituista asioista kiinni. Suurin osa myyjan

ajasta kuluu kuuntelemiseen. (Makinen 2017, 9)

2.2 Tarvekartoitus

Tarvekartoituksella tarkoitetaan asiakastapaamisella tehtya tiedon kerdaamista asiakkaan
tilanteesta. Tassa vaiheessa myyjan on tarkeinta osata kuunnella ja kysya oikeita
kysymyksid. Ennen tapaamista on hyvéa ottaa selville tietoja, jotka voit [6ytad helposti itse
yrityksesta. Nain tarvekartoitusta tehdessa ei tule kysyttya itsestédan selvia asioita.

Taustatietojen turvin myyjan on helpompi lahestya asiakasta. Myyja antaa itsestaan ja



yrityksestadn paremman kuvan tehdessaan tarvekartoitusta huolellisesti asiakasta
kuunnellen. Onnistunut tarvekartoitus, auttaa asiakasta keksimaan itse ratkaisun
ongelmaan, johdateltujen kysymysten ja ideoiden kautta. Lopputuloksena molemmat
osapuolet kokevat saaneensa hyvan sopimuksen. Ennakkoon valmistautunut ja vaivaa
nahnyt myyja antaa itsestadn seka yrityksestadn ammattimaisemman kuvan ja voi talla
erottautua edukseen kilpailijoista. (Rubanovitsch & Aalto 2013, 42.) (Makinen 2017, 12.)

Kysymyksiéa on erityyppisid, kuten suljettuja, avoimia seka paattavia kysymyksia.

Avoimia kysymyksia on mita, milloin, miten, miksi, eli kysymyksi& joihin asiakas ei voi
vastata yhdella sanalla. Naméa kysymykset ovat tarkeitd, jotta myyja saa kokonaiskuvan
ostajasta ja hanen tarpeistaan. Avoimilla kysymyksilla on kuitenkin yksi heikkous: asiakas
voi vastata niihin milla tavalla tahansa, jolloin myyja menettaa tilanteen kontrollin ja
keskustelu voi l&hted vaardan suuntaan. (Eades 2004, 106.) Myyjalla tulee aina olla
muistiinpanovalineet mukana, jotta han voi kirjata asiakkaan ajatukset ylos. Lisaksi
kirjoittaessaan asiakkaan vastauksia, han antaa kuvan aidosta kiinnostuksesta, ja ostaja
tuntee kertovansa tarkeaa asiaa. Asioiden ylds kirjaaminen helpottaa myos keskustelun
muistamista mydhemmin tarjousta tehdessa. Muistiinpanoihin voi alleviivata tai ympyrdida
asiakkaalle kaikista tarkeimpid pointteja. (Makinen 2017, 12.)

Suljetuilla kysymyksilla tarkoitetaan kysymyksia, joihin voi vastata kylla tai ei. N&ita
kysymyksia myyjan kannattaa kayttaa tarkentaessaan edellisté kysymysta tai
asiakastapaamisen loppuvaiheessa, johdatellakseen asiakasta vahvistamaan omia
ajatuksiaan. Esimerkiksi: "Olisiko taman kaltainen palvelu, jossa on kiintea kuukausihinta
helpompi budjetoida yrityksessanne?” Suljettujen kysymysten kanssa kannattaa olla
varovainen, silla asiakas voi alkaa tuntea olonsa tukalaksi. (Eades 2004, 106-107.)
Suljettuja kysymyksia kannattaa kayttaa harkiten, koska niisté ei saa yhté paljon tietoa
kuin avoimista kysymyksista. Ne toimivat kuitenkin hyvana tehokeinona, kun kauppaa
klousataan. (Mékinen 2017, 12.)

Huippumyyjat antavat asiakkaan loistaa myyntitapaamisessa. Myyjan tehtavana on
kuitenkin saada sopimus tehty&, jonka vuoksi mukava jutustelu ei riité tarvekartoitusta
tehtdessa. Tarvekartoituksen pohjimmainen tarkoitus on saada molempia osapuolia
tyydyttava sopimus. Myyjan tehtava on ohjata keskustelua, mutta antaa asiakkaan
vaikuttaa lopputulokseen. Asiakas, joka on paassyt osallistumaan myyntiesittelyyn, on
halukkaampi sitoutumaan sopimukseen, koska kokee olleensa téarkeé osallinen
keskustelussa. (Rummukainen 2016, 68-69.)



2.3 SPIN-malli

SPIN-mallissa kaytetaan tilanne, ongelma, seuraus ja merkityskysymyksia. Taman
kyselymallin on kehittanyt Neil Rackhamin. SPIN-sana tulee englannin kielen sanoista.
Situation, eli tilanne, Problem, eli ongelma, Implication, eli seuraus ja Need-payoff, eli
tarvehyoty. (Osterlund 20.2.2016)

Tilanne kysymykset ovat pohjana havaita asiakkaan nykytilanne. Esimerkiksi: Millainen
CRM-jarjestelma teilla on talla hetkella?” Nama kysymykset auttavat yleensa myyjaa,
luomaa kuvan yrityksen sen hetkisesta tilanteesta, ja luovat pohjaa keskustelulle.
Tilannekysymyksia ei siis saa esittaa liikaa, silla asiakas kyllastyy helposti niihin
vastaamiseen. Asiakastapaamiseen ennakkoon valmistautumisella ja asiakkaan
taustatietojen huolellisella selvittamisella voidaan valttaa turhat tilannekysymykset. (Young
2014.) (Makinen 2017, 13.)

Ongelmakysymyksilla yritetaan |0ytaa tarve ostajalle. Yleensa ihmiset pitavat eniten
omista ideoistaan, joten kysymykset, jotka johdattelevat ongelmaan asiakkaan ideoitten ja
ajatusten kautta ovat hyvia. Ongelmakysymykset ovat myds asiakkaan sen hetkinen
mielipide tilanteesta. Myyjan on hyvéa keskittya naihin kysymyksiin niin kauan, kunnes
asiakas loytaa itse tarpeen uudelle palvelulle tai tuotteelle. Ongelmakysymykset
kannustavat asiakasta huomioimaan asioita, jotka ovat aikaisemmin saattaneet jaada
huomioimatta. (Young 2014.) Hyvia ongelmakysymyksia ovat: "Minkalaisia ongelmia tiella

on ollut nykyisen CRM-jarjestelméan kanssa? (Makinen 2017, 13.)

Jarkevilla seurauskysymyksilla saadaan asiakas todentamaan itse ongelmista koituvat
seuraukset ja vaikutukset, jolloin hdn ymmartaa kuinka tarke&dd ongelman ratkaisu on.
(Young 2014.) Tallaisia kysymyksia ovat: "Miten tallainen tilanne vaikuttaa teidan
laajentumiseenne?” Seurantakysymykset ovat jatkoa ongelmakysymyksille ja asiakkaan

tarve saada ratkaisu ongelmaan. (Méakinen 2017, 13)

Merkityskysymysten tarkoituksena on saada asiakas I6ytamé&éan itse ratkaisu ongelmaan,
ja perustelemaan miksi juuri tdmé asia olisi hyva ratkaista. Merkityskysymyksié voi olla:
"Miten tallainen saastaminen vaikuttaisi teidan liikevaihtoonne laajentuessanne?”
(Mé&kinen 2017, 13.)

2.4  ANSVA-malli

ANSVA-malli on toinen myynti esittelyissa kaytettava malli. Sita voi hyddyntaa, kun

halutaan saada asiakas itse ymmartamaan, tuotteen tai palvelun tarve. ANSVA-malli tulee



englanninkielen sanoista, attention eli miten heratetaan asiakkaan kiinnostus. Need, eli
miten luodaan tarve syventya asiaan. Satisfaction, eli herdnneen tarpeen tyydyttaminen ja
ratkaisun esittdminen. Visualization, eli tuloksien kuvaileminen, ja viimeisena action, eli

toimintaan rohkaiseminen. (Wordpress 2013)

ANSVA-mallia voidaan kayttaa erityisesti, kun pidetaan myyntipuhe tai sitten
valmennuksessa, kun tarvitaan muutosta toimintatapaan. Ajatuksena on saada
keskustelukumppani tekemaan itse oivallukset ja toimimaan uudella tavalla. ANSVA-malli
ei ole asiakkaan tyrmaamista tai manipulointia, vaan halua saada parempia tuloksia

uusilla keinoilla.

Keskustelutilanteessa tai kun pidat puhetta, pyri aina puhumaan selkeasti, kuuluvalla
aanelld ja ilmeikkaasti. llmeikés puhe sisaltda erilaisia &dnenpainotuksia, voimakkuutta,
nopeutta ja korkeutta. Taitava puhuja osaa muuttaa naita asian merkittvyyden

perusteella. On hyva myds tauottaa ja rytmittéda puhetta, jotta kuulija saa tarkeat asiat
erottumaan puheesta. Puhetta on myds hyva havainnollistaa erilaisilla esimerkeilla tai

materiaaleilla, kuten ANSVA-mallilla. Se selkeyttda ja yhdistaa puhutun asian kaytantoon.
(Wordpress 2014)

ANSVA-mallia voi kayttda myds muissa tydelaman tilanteissa tai henkilokohtaisessa
toimimisessa ihmisten kanssa. Tama malli toimii apukeinona kuuntelussa ja paasyssa
yhteisymmarrykseen. Tavoitteena on tuoda keskustelun molemmille osapuolille tunne

tulleensa kuulluksi ja ymmarretyksi.
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Attention

« Esimerkki, tarina
*Herata kiinnostus

Action

*Suora toiminnan
ohje
*Rohkaise toimimaan

Visualization

*Kuvaile
muutoksesta tulevia
hyvia asioita

Kuva 2. ANSVA-malli
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Need

«Vaitteen esittdminen
*Tarpeen luominen

Satisfaction

*Vaitteen
perusteleminen

*Parannusehdotus




25 OEH

Asiakastapaamiseen voi ottaa havainnollistamiseen mukaan OEH-taulukon, eli
ominaisuus-etu-hyoty taulukon. Sen ideana on luoda asiakkaalle kuvan, miten myyjan
tarjoama tuote tai palvelu parantaa asiakkaan ja yrityksen toimintaa. Ominaisuus-0sio
kertoo mitd, missa tai miten kyseinen tuote tai palvelu parantaa asiakkaan ongelmaa. Etu-
osio kertoo, minkalaisia ratkaisuja myyjan tuoma palvelu tarjoaa asiakkaalle. Hyoty-osio
on tarkein ja mielenkiintoisin kohta asiakkaan nakdkulmasta, ja se kertoon miten nama
asiat hyddyttavét ostajaa omassa toiminnassaan. (Makinen 2017, 11) Hyoty-osion asiat
on hyva tuoda asiakkaan tietoisuuteen, koska se kertoo konkreettisesti mitéd myyjan

tarjpama palvelu tuo asiakkaan yritykselle lisda. (Bergstrom & Leppanen, 2001, 286.)

Myyjan on osattava myyda tuotetta rehellisesti ja luottamusta herattavasti. Pelkkien
tuotteen tai palvelun ominaisuuksien kertomisella ei asiakasta saada vakuutetuksi.
(Bergstréom & Leppénen, 2001, 286.)

Ominaisus *Miten, mité
|
!
} Etu - Mité tarjoaa asiakkaalle
\ |
|
Hyoty *Mita hyoétyja asiakkaan toimintaan

Kuva 3. OEH-taulukko (Makinen 2018, 11.)
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3 Myyjan vuorovaikutustaidot

Vuorovaikutus asiakkaan kanssa on tarkeda. Vuorovaikutuksella tarkoitetaan kaikkea mita
viestitdan myyjan ja ostajan valilla, se on sitoutumisen edellytys. Hyva vuorovaikutus
toteutuu, kun hyvaksyy muiden ja itsensa erilaisuuden ja kayttaa sitéd vahvuutena. Erilaiset
ajatus, - ja kayttaytymismallit on luotu kokemusten, opetettujen tapojen ja persoonan
kautta. Ne hyvaksyttyd, vuorovaikuttaminen on helpompaa, ja oppii ndkemaan useita

nakokulmia samoihin asioihin. (Makinen 2017, 6-7.)

Onnistuneessa vuorovaikutuksessa, jokainen kokee tulevansa kuulluksi ja nahdyksi.
Erityisesti myyjan tydssa on tarkedé muistaa kuunnella asiakasta ja perustaa omat ideat
asiakkaan antamiin signaaleihin. Toimiva ja tehokas vuorovaikutus edellyttda myos tietoa
siitd mita, minulta odotetaan ja miten saamme yhteistydn toimimaan erilaisten ajatusten
kautta. (Makinen 2017, 6-7.)

Hyvat vuorovaikutustaidot ovat luottamuksen rakentamisen perusta. Niiden avulla voidaan
jakaa tunteita, ideoita ja tietoa. Taitava vuorovaikuttaja osoittaa empatiaa, kunnioitusta ja
kuuntelee toista ihmista aidosti. Inmiset luovat sanoille eri merkitykset, joten on tarkeaa
ymmartaa toisen kieltd puhuttaessa samasta asiasta. Naita asioita saa selville pelkastaan

kysymalla ja kuuntelemalla. (Makinen 2017, 6-7.)

Vuorovaikutuksella ja viestinnalla myyjan ja ostajan vélilla luodaan yhteinen ajatus ja idea.
Se on molempia yhdistava ja sen tavoitteena on antaa mahdollisimman paljon hyétya
kummallekin osapuolelle. Myyjan ja ostajan ollessa "samassa” timissa,
vuorovaikutustaidot ja yhteinen paamaara luovat mahdollisuuden onnistuneeseen,

pitkdaikaiseen ja menestyvaan asiakassuhteeseen. (Makinen 2017, 6-7)

3.1 Sanaton viestinta

Sanaton viestinta pitaa sisallaan ihmisten eleet, aanenpaino, ilmeet, asennot, liikkeet ja
katseen. Asiakastapaamisissa sanattoman viestinnan ymmartaminen on tarkeaa.
Sanatonta viestintda voi tulkita useiden eri tapojen kautta. Kuten seisooko ihminen lahella
vai kaukana sinusta. Asiakastapaamisiin mennessa on hyva kiinnittdd huomiota myos

omaan sanattomaan viestintdan. (Makinen 2017, 14-15.)
Ihmisen ensikohtaamisissa on tarkeaa miettid miten tulet tilanteeseen. lhminen luo

ensitapaamisella kasityksen toisesta ihmisesta 80% silmillaén. Avoin hymy, hyva ryhti ja

reipas kavelytyyli antavat kuvat innostuneesta ja iloisesta ihmisesta. Khmmenet kannattaa
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kaantaa auki ja nayttaa ranteet, koska se on merkki haavoittuneisuudesta. Epéileva katse
hidas ja tehoton liikkkuminen seka kadet ristissa rinnan paalla tulkitaan usein itsekkyydeksi,
vihamielisyydeksi tai epavarmuudeksi. Istuessasi vastapaata toista ihmista on hyva pitda
tavarat, kuten tietokone tai vesipullo poissa edesté yhteyden sailyttdmiseksi. Liséksi on
tarkeda istua suoraan kohti toista ihmista luodakseen avoimen tilan seka yhteyden.
(Méakinen 2017, 14-15.) Kulttuuri vaikuttaa myos ihmisen sannattomaan viestintaan. Eri
maiden kansalaiset viestivat eritavoin. Hyva myyja ottaa asiasta selvéé jo ennen
myyntitapaamista, jottei joudu kiusalliseen tilanteeseen missa toinen yrittaa

epaonnistuneesti katella.

Olin Satu Puumalaisen esiintymiskoulutuksessa, jossa han painotti vahvasti, etta
ollessaan isomman yleisén kanssa on tarkeaa, ettei vahingossa sulje ketaan pois. Eli
seistessaan, tai istuessaan on varma, ettei kaanna selkaansa yhdellekdan ihmiselle. Pois
sulkeminen tapahtuu heti kun kadantaa selan tai kyljen toiselle ihmiselle tai ristii kadet ja
jalat niin, ettei ole avoin enaa jokaiselle. Sen sijaan jalkojen ristimista tai hartioiden
kaantamista voi hyoddyntaa silloin kun puhuu yhdelle ihmiselle ja istuu hanen kanssaan
vierekkain. Talléin hartioiden kdantadminen keskustelukumppaniin ja toisen puolen jalan
ristiminen puhujan suuntaan viestii, ettd olet kiinnostunut vain hdnen asioistaan ja suljet
muut hairiot pois. (Puumalainen 2016) On myo6s hyva muistaa, etté avointa ja
epditsekasta ihmistd on helpompi l&hestya, jolloin oma asenne ja tunnetila on hyva liittda
keskustelukumppaneiden kanssa samalle tasolle. Toisen ihmisen eleiden peilaaminen luo
myos yhteyden tunnetta. (Makinen 2017, 14-15.)

Ollessaan keskustelukumppanin kanssa, on tarkeaa luoda sanattomasti viestia, etta olet
hanen puolellaan. Hymyily, silmiin katsominen ja paan nyokkaaminen tai kallistaminen
luovat tunnetta, etté olet oikeasti kiinnostunut toisesta. Tarkeinta myyjana olemisesta,
onkin olla aidosti kilnnostunut muista ihmisistd, jolloin ei tarvitse esittaa. Erityisesti
myyntitydssa on hyva antaa keskustelukumppanin loistaa. Kuuntelu ja toisen

arvostaminen ovat myos osa sanatonta viestintaa. (Mékinen 2017, 14-15.)

Ihmiset tulkitsevat myos virheellisesti toisen elekieltd. Sen vuoksi on hyva muistaa, ettei
anna toisen ihmisen sanattoman viestinnan hairita likkaa, tai keskittya vain negatiivisten
signaalien lukemiseen. Esimerkiksi haukottelu ei valttamatta tarkoita kiinnostuksen
menettamista toiseen, vaan voi kertoa toisen rentoutumisesta seurassasi. Sanaton
viestinta on usein tahatonta, jolloin esimerkiksi kulmien rypistiminen voi kertoa toisen

pohdinnasta, ja ajatuksen sisdistamisesta. (Makinen 2017, 14-15.)
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Pukeutuminen on myds tarkead osa sanatonta viestintdd. Asiakastapaamisiin kannattaa
aina menna tilanteeseen sopivalla pukeutumisella. Mieluummin kuitenkin ylipukeutuneena
kuin alipukeutuneena. Nuoria naisia bleiseri ja kyndhame vanhentavat ja sama asu
nuorentaa vanhempia naisia. Miehille puvun takki ja siistin housut ja kengat luovat
asiantuntevan kuvan. Siisti ja tyylikas pukeutuminen kertoo my®os siita, kuinka paljon
arvostat tapaamista. Pukeutuminen luo myos itselleen itsevarmemman olon, ja helpottaa

muistamaan ryhdin ja asennon. (Makinen 2017, 14-15.)

3.1 Sisainen sanaton viestinta

Ulkoisen sanattoman viestinnain lisdksi on tarke&a, miten viestimme itsellemme eri
tilanteissa. On tutkittu, ettd mielemme muuttavat meidan kehonkieltdmme. Ollessamme
iloisia, hymyilemme ja seisomme ryhdikkain, ehka levitamme kasia ylés riemuissamme
onnistuessamme. Onko siis mahdollista, ettd myts kehomme liikkeet muuttaisivat
mielialaamme? Amy Cuddy on tutkinut asiaa, ja katsoessani hanen pitamaa seminaaria
"Elekieli vaikuttaa sinuun itseesi” olen entistd varmempi, etta harjoittamalla voima-
asentoja ja "Fake it till you make it” ajatuksen kehittdminen "Fake it till you become it”
auttaa myo6s sanattomaan viestintdan. Amy Cuddy kertoo, ettd kahden minuutin
paivittdisella voima-asennolla, luot itsellesi voimakkaamman olon, ennen jannittavaa tai
stressaavaa tilannetta. (Ted talks 2012) Voima asentoja on esimerkiksi kédet suorina
paan ylapuolella v-asennossa. Samalla tavalla kuin tuuletuksessa maaliviivan ylitettya.
Toisen voima asennon voi tehda esimerkiksi tydpisteelld istuessa. Siina laiteta jalat

poydalla, ja sormet ristitetdaan niskan taakse niin, etta rintakeha on avoimena.

Itse olen kayttényt voima-asentoja useasti, silloin kun luistelin juuri ennen jaalle astumista.
ensimmaista kertaa voima-asennoista ja niiden merkityksesta Matti Henttiseltd, joka toimii
useiden huippu- urheilijoiden ja alan asiantuntijoiden kanssa. (Henttinen 2010-2016)
Mielestani on nerokasta haméatd omaa mieltdan tekemalla voima-asentoja tai nostamalla
energia tasoja ennen tarkeaa hetkea. Se kertoo myds, etta kyseessa on vain tunne, joka

tulee ja menee, mutta ei voi hallita sinua. (Makinen 2017, 14-15.)

3.2 Kuuntelutaidot

Aktiivinen kuuntelu kysymysten lisaksi on yhté tarkeaa, ellei jopa tarkedmpaa
tarvekartoituksessa. Myyjan tulisi kuunnella siten, etté ei mieti omaa vastausta etukateen.
Nain pystytaan tulkitsemaan asiakkaan todelliset tarpeet. Eleet ja olemus ovat tarkeita
kuuntelemisessa. Silmiin katsominen ja nyokkdaminen ovat osoitus mielenkiinnosta toista
ihmista kohtaan. Mita enemman myyja kuuntelee asiakasta, sitd varmemmin asiakas

myos luottaa myyjaan. (Rubanovitsch & Aalto 2007, 76.) Kuunteleminen, ja kysymyksissa
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kuulemaansa viittaaminen antaa kuvan kiinnostuksesta asiakkaan tilannetta kohtaan.
Asiakastapaamisessa on hyvé antaa ostajan loistaa. Luottamus myyjaén ja keskusteluun
onnistuu kuuntelemalla ja antamalla tilaa toiselle kertoa omia ajatuksiaan. (Makinen 2017,
13)

Huippumyyjat osaavat kuunnella, ja he tarkkailevat asiakkaan kehonkielta, sanoja ja
aanensavyja. Aktiivisessa kuuntelussa myyja osaa kysya valiin myos tarkentavia
kysymyksia, ja valisanoja kuten: "Aivan”, "Ymmarran”. Kuunnellessa, myyja pystyy
aistimaan mitka asiat saavat asiakkaan syttyma&an ja mitk& ovat ne kaikista tarkeimmaét
asiat asiakkaan ndkokulmasta. Parhaimmassa myyntitapaamisessa asiakas puhuu 80
prosenttia ajasta, ja myyja ohjailee keskustelua haluttuun suuntaan asiakkaan vastausten

perusteella. (Rummukainen 2016, 68-69.)

3.3 Luottamus yhteistydsséa

Luottamus on vaikeaa rakentaa, mutta helppo tuhota. Asiakassuhteen luomisessa
luottamus on avain asemassa. Se syntyy kokemuksien ja tuntemuksien pohjalta, ja
uskosta etta toinen haluaa hyvaa. Luottamuksen saavuttaminen voi vaatia paljon toita, ja
sen rakentaminen on pitka prosessi. Asiakassuhteessa painoarvon saa se mita lupaat,
milloin lupaat ja miten lupaat ja piditké sen mita lupasit. Jonkun asian sovittaessa, sen
pitdminen on ehdottoman tarkeda, pysyvan asiakassuhteen luomiseksi. Esimerkiksi jos
lupaat lahettaa tiedot asiakastapaamisesta tan&an klo 12.00, ne pitaa olla silloin lahetetty.
Hyva ja luotettava toiminta lisdd, parantaa mahdollisuuksia myos jatkoa ajatellen ja luoden

nain vakaan pohjan yhteistydlle. (Makinen 2017, 5-6.)

Luottamukseton asiakassuhde tai tiimi ei toimi. Siell& on paljon katkeruutta tai kateutta,
seka negatiivinen ilmapiiri. Viat 16ytyvat aina muista ihmisista tai tilanteistd, eikd kukaan
halua ottaa vastuuta toimistaan. Taman kaltaisessa tiimissa tai tydyhteisossa tyoskentely
on stressaavaa ja rankkaa. Paatokset tehdaéan hataisesti, eikd kukaan halua ottaa
vastuuta ylimaaraisita asioista epaonnistumisen pelon vuoksi. Useat erimielisyydet
johtuvat muiden ihmisten ymmartamattdmyydesta ja toimintatapojen erilaisuudesta.
(Makinen 2017, 5-6.)

Tiimin sisélla hyva luottamus syntyy siitd, etta kaikilla on sama paamaéaara ja tarkoitus. Kun
kaikki ottavat vastuun toimistaan saadaan tiimin tulos paremmaksi. Hyvassa ja toimivassa
yhteistsséa jokainen uskaltaa kertoa ajatuksiaan, seka tuntemuksiaan tai huolenaiheitaan.
Tiimissa on sallittua nayttda heikkouksiaan tai pyytad apua. Tehokas ja kehityshaluinen
tiimi, jossa on luottamusta muihin sen jaseniin, haluaa parantaa toimintaansa jatkuvasti.

Siella arvostetaan eri ndkokulmia ja kysymyksia, joiden pohjalta voidaan rakentaa
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vahvempaa seka parempaa tulosta. Konfliktit ovat sallittuja, ja jokainen on valmis
ottamaan vastuusta yhteisesti. Luottamuksellista toimintaa vahvistavat onnistuneet
tilanteet ja positiivinen, seké kannustava ilmapiiri. Tallaisessa tydymparistdssa jokainen

saa olla oma itsens, tuntematta tulevansa arvostelluksi. (Mékinen 2017, 5-6.)

Olen paassyt tydskentelemaan erinomaisissa tiimeissa mutta myoés heikoissa tiimeissa.
Suurin ongelma on ollut aina luottamuksen puute. Vaikka kaikki haluaisivat samaa
tavoitetta ja olisivat valmiita ottamaan vastuuta, luottamuksen puuttuessa muihin tiimin
jaseniin ndita ei voi saavuttaa. Aina on tunne, ettd omaan toimintaan ei luoteta tai uskota.
(M&kinen 2017, 5-6.)

Erinomaisissa tiimeisséa, heikkouksia ja ongelmia ei pelata vaan ne ratkaistaan ja luodaan
yhdessa uudet suunnitelmat onnistumiseksi. Luottamus muihin tiimin jaseniin on vahva ja

jokainen uskoo onnistumiseen ja tuloksiin, vaikka valilla olisi konflikteja. N&in jokainen

myos uskaltaa epaonnistua, ja yrittda sen jalkeen uudestaan. (Mékinen 2017, 5-6.)

ulokset

Vastuunotto

// Sitoutuminen

Konfliktin salliminen

Luottamus
L

Kuva 4. Tiimin toiminnan kuvaukset Lencioni 2004 (M&kinen 2017, 6.)

3.4 Kiinnostus erilaisiin ihmisiin

Kuten kaikilla aloilla, myds myyntitydssa joutuu tekemisiin erilaisten ihmisten kanssa.
Erityisesti myyijille on tarkeaa oppia hyvaksymaan erilaisuutta ja erityyppisia ihmisia kuin
itse on. Kiinnostus muihin ja muden ihmisten asioihin ovat avainasemassa, luodessa mita

tahansa ihmissuhdetta elamassa. Meidan taytyy osata soveltaa omaa kayttaytymistamme
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tullaksemme toimeen erilaisissa tilanteissa. Totuus on, etta tulemme tdrmaamaan
erilaisiin ihmisiin joka paiva. Kun asiakas saa yksil6llistd, omiin tarpeisiinsa sopivaa
palvelua, hanen on helppo hyvaksyd myyjan ehdottama ratkaisu. (Aalto & Rubanovitsch
2007, 91.) (Mékinen 2017, 4-5)

Erilaisuuden ja sen tuomien haasteiden, ja mahdollisuuksien hyddyntaminen on tarkea
osa yrityksen toimintaa. Kun jokainen tyontekija 16ytdd oman paikkansa yrityksessa, se
luo loistavia mahdollisuuksia kehittya. Yleensa inmiset valitsevat omaan tiimiinsa itsensa
kaltaisia ihmisida, mutta sellainen tiimi toimii harvoin parhaiten. Erilaiset toimintatavat,
kiinnostuksen kohteet ja luonteenpiirteet luovat heterogeenisemman tydympariston, jolloin

kaikki nakokulmat tulevat paremmin huomioiduksi. (Mékinen 2017, 4-5.)

Asiakastapaamisessa on tarke&da ottaa huomioon toisen ihmisen tyyli ja persoona. Se,
ettd osaa soveltaa omaa kayttaytymistaan toisen luonteeseen sopivaksi lisda luottamusta
ja yhtenaisyyden tuntua. Voimme muuttaa omaa kayttaytymistdmme, mutta emme vaatia
sitd muilta. Annamme asioille eri merkityksen riippuen ihmisesta. Taman vuoksi
jokapaivaisessa viestinnassa on mahdollisuus tahattomaan loukkaamiseen. Vaarin
ymmarryksia voi ehkaista yrittdmalla ymmartaa toisen maailmaa seka kuunnella

vilpittdmasti toisen ihmisen nakemyksia. (Makinen 2017, 4-5.)

Ihmisten kayttaytymismalleja pohjaavat erilaiset perima, opetetut tavat, kulttuuri,
kokemukset, arvot seka persoona. Taman vuoksi aito kiinnostus toiseen ihmiseen ja
h&anen maailmaansa ovat ehdottoman tarkeita, kun halutaan rakentaa toimiva
asiakassuhde. (Makinen 2017, 4-5.)
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4 Teorian yhteenveto

Huppumyyjan osaamisen tulee olla laajaa, hdnen tulee olla kiinnostunut monista eri
asioista. Myyntiprosessin hallinta prospektoinnista kaupan klousaamiseen asti on
haastavaa. Valmistautuminen myyntitapaamiseen ja siiné tehtava tarvekartoitus, luovat
pohjan pitkaaikaiseen asiakassuhteeseen. Tyodkalujen hyddyntaminen,
tarvekartoituksessa ja sen valmistelussa vaatii myyjalta kiinnostusta erilaisiin inmisiin.
Luottamuksen rakentaminen on pitkaaikaisen yhteistyon tulos, ja se vaatii kaupan

molempien osapuolten osallistumista.

Onnistunut myyntity0 ei kuitenkaan ole pelkan teoreettisen osaamisen tulos. Oikea
asenne ja tapa suhtautua myyntiin erottelevat huippumyyjan ja keskivertomyyjan
toisistaan. Huippumyyjat arvostavat tiimity6ta ja haluavat olla oman alansa parhaita.
Keskivertomyyjat piilottelevat ty6taan erilaisten titteleiden, kuten tuotespesialistin,
asiantuntijan taakse. He haluavat selvita tydsta yksin ja saada kunnian itselleen.
(Rummukainen 2016, 22-23.)

Myyntity6td on monenlaista ja erilaiset persoonat tekevét erilaisia toitd. Omien
vahvuuksien tunnistaminen ja ymmartaminen helpottaa toimimista useiden ihmisten
kanssa. Omista heikkouksista oppiminen ja niiden kehittaminen vie meita eteenpéain
ihmisind. Kauppoja on tehty satojen vuosien ajan, ja tehddan edelleen ihmisten vélilla,

siitdhan tasséa on loppujen lopuksi kysymys. (Rummukainen 2016, 20.)
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5 Portfolio ja kehityssuunnitelma

Portfolion kehityssuunnitelman tavoitteena on koota yhteen nykyinen osaaminen ja
kehitystavoitteet tulevaisuudessa. Se sisaltda suunnitelman ja aikataulun, seka riskit, joita
kirjoittaja saattaa kokea prosessin aikana. Aikataulu on tehty totuudenmukaisesti ja siten,
ettéd se on mahdollista toteuttaa. Riskien hallinta ja ennakointi on térke& osa prosessin
hallintaa ja niihin valmistautuneena on helpompi lahtea toteuttamaan suunnitelmaa.

Uskon, ettd kattava suunnitelma takaa tasaisemman prosessin toteutuksen.

Kehityssuunnitelmassa kerron aikaisemmasta osaamisestani urheilijasta valmentajaksi, ja
kasvustani myyntityon koulutusohjelman aikana. Miten nama asiat ovat kehittyneet ja mita
yhteista niilla on. Hyédynnan koulutusohjelman aikana tehtya Disc-profiiliani oman kasvun
tukena. Liséksi olen saanut kerata ja harjoitella osaamistani yritystydskentelyssa, missa
paasin yhdistamaan myyntitydn ja valmentamisen. Sen ansiosta sain myds varmempaa

ajatusta siitd mita haluaisin tehda tulevaisuudessa.

Portfolio on henkilokohtainen nakemys osaamisestani ja taidoistani, joita olen paassyt
kehittamaan Haaga-Helian myyntitydn koulutusohjelman aikana. Tavoitteena on arvioida

omaa oppimistani ja pohtia kehittymismahdollisuuksiani tulevaisuudessa.

5.1 Suunnittelu, aikataulu ja riskit

Suunnitellessani opinndytetydn aikataulua, jaoin sen kahdeksaan viikkoon. Tavoitteenani
oli tehda tyd tiiviilla aikataululla, koska olen parempi toteuttamaan tyot projektiluontoisesti.
Lisaksi opinnaytetydni on portfolio, jolloin se pohjautuu omaan osaamiseeni ja
kehitykseeni. Taman vuoksi tiivisaikataulu mahdollistaa motivaation yllapitamisen ja
innostuksen kirjoittamiseen. Portfoliossa on keratty aineistoja pidemmalta aikavalilta, joten
opinndytetyd on naiden aineistojen yhteen tuomista ja niisté oppimista ja kehityksen

reflektointia.

Halusin tehda opinnaytetydni nopealla aikataululla. Uskon, ettd minulla on tarvittavat
aineistot ja tiedot, jotta pystyn pysymaan suunnitelmassani. Jaksotin kahdeksan viikon
opinnaytetyon kirjoitusprosessin kolmeen osaan. Tavoitteenani oli, ettd saan kirjoitettua
ensimmaisen version nopeasti, jonka jalkeen paéasen hiomaan sité lopullista ty6ta varten.
Kaksi muuta osaa koostuvat hiotun tydn parantelusta ja kirjoitusasun muutoksisia. Pyrin
saamaan opinnaytetydn valmiiksi toukokuun loppuun mennessé, mahdollisesti jopa

aiemmin.

20



Olin aloittanut opinnaytetyd idean suunnittelun jo aikaisessa vaiheessa, jonka vuoksi

nopeutettu aikataulu sopi kirjoitukselle paremmin. Tiesin haluavani kirjoittaa

valmennuksesta ja myynnista, koska kumpikin aiheista on kiinnostava ja minulle

ajankohtainen. Olin paassyt myods kerddmaan tarvittavaa aineistoa ja lahteita hyvissa

ajon, jonka vuoksi kirjoittaminen sujui helposti. Oheisessa taulukossa nakyy

suunnitelmani ja toteutusaikatauluni opinndytetydprosessissa. Aikataulussa on myods

jouston varaa yllattdvien muutosten varalle.

Taulukko 1. Opinnaytetyon aikataulu.

Viikko | -

Aloituspva
00.00.2018

Lopetuspva
00.00.2018

4

kd

Tehtivi

12

18.3.2019

Opinnaytetydn kirjoittamisen aloitus

13

25.3.2019

Versio 1 valmis

Lisad Kontoon

14

1.4.2019

Ensimmaisen version lapikdynti

Tee korjaukset ja muutokset

Lisdd Kontoon

15-17

8.4.-21.4.2019

Versio 2 valmis

Lisdd Kontoon

18

22.4.-26.4.2019

Toisen version lapkaynti

19

29.4.2019

Korjaukset

Lisdd Kontoon

29.4.-5.5.

Versio 3 valmis

Lisdd Kontoon

20

Kolmannen verison lapikaynti

Urkund palautus, kypsyysnayte

Riskien hallinta ja ennakointi on osa opinnaytetydprosessia. Taulukko on jaettu kahteen

osaan. Sisaisiin riskeihin ja ulkoisiin riskeihin. Liséksi olen kirjoittanut siihen suunnitelman,

miten valttyisin kyseiselta riskiltd, ja miten toimin, jos se jostain syysta toteutuu.

Riskien hallinta taulukon avulla voin ennakoida mahdolliset syyt miksi opinnaytetyo ei

etene. Sisaisiin riskeihin eli asioihin, joihin pystyn itse vaikuttamaan laitoin kiireen ja

stressin. Opinnaytety6n kirjoittaminen ja kurssien viimeistely seka tyossakaynti vaatii

paljon aikataulullisia suunnitelmia ja jaksamista. Motivaatiopulan laitoin, koska ikina ei
tiedd, jos kiinnostus kirjoittamiseen lopahtaa. En kuitenkaan usko, etta niin kdy, jos pidan

aikataulusta ja tavoitteista kiinni.
Ulkoisia riskeja eli asioita, joihin en itse pysty vaikuttamaan suoranaisesti, ovat

sairastuminen ja elamanmuutos. Toivon, etté en sairastu, mutta jos sairastun, pyrin

tekemaan opinnaytetytta sen sallimissa rajoissa ja mahdollisesti vahentamaan jotain
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muusta. Tasapainoinen elamantapa ja riittava lepo auttavat valttymaan sairastumiselta.

Elamanmuutokseen ei voi varautua ennakkoon, joten sellaisen sattuessa pyrin

[bysentamaan aikataulua ja yritéan olla ahdistumatta liikaa.

Taulukko 2. Riskit.

Sisaiset riskit

Miten valtyn riskilta?

Mita teen jos riski totetutuu?

Kiire, stressi

Pyrin pysymaan aikataulussa ja
tekeman yhden asian kerralla
loppuun.

Muutan tarvittaessa, aikatulua
tai poistan muita ei niin tarkeita
asioita

Maotivaatiopula

En usko, ettd minulla tulee
motivaatiopula, koska haluaisin
valmistua nopeasti koulusta.

Yritdn pitda tavoitteet kirkkaina,
ja tarvittaessa pyrin
muuttamaan aikataulua tai
tehtavaa.

Ulkoset riskit

Sairastuminen

Pyrin terveelliseen ja
tasapainoiseen arkeen, jonka
avulla saastyisin sairastumiselta

Yritan olla ahdistumatta jos riski
toteutuu ja pyrin lepaamaan ja
IGysentamédan aikataulua

Eldmanmuutos

En usko, ettd tahan tilanteeseen
tulee muutoksia, mutta yritan
pitda myos yksityislaman
tasapainossa koulun ja tyon
ohella.

Siirran tarvittaessa aikataulua ja
pyrin saamaan asiat kuntoon
yksi asia kerrallaan.
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6 Aikaisempi osaaminen valmentajana

Toimin talla hetkella kolmatta vuotta muodostelmaluisteluvalmentajana. Harrastin itse lajia
19 vuotta, joista viimeiset viisi vuotta kilpailin menestyneesti SM- ja MM-tasolla.
Tavoitteenani on oppia Ioytamaan ajatuksia, ideoita ja havaintoja eri valmennustyylien
yhdistamisesté. Uskon, ettd monen vuoden oma urheilu-urani ja saamani valmennustyyli
vaikuttaa vahvasti omaan valmentamiseeni. Koen, etta minulla on vield paljon opittavaa ja
mahdollisuuksia kehittya paremmaksi. Haluaisin myds oppia lisaa kilpailuien arvioinnista,
seka siita miten pystyn valmentamaan omia urheilijoitani siten, ettd he saavat

parhaimman mahdollisen hy6dyn ja tuen kehitykseensa. (Liite 4.)

Valmentajana koen myos kasvattavani urheilijaa samalla aikuiseksi ja haluan tuoda
terveellisen vahvan itsetunnon seka tuoda oikeanlaisia arvoja heidan elamaansa. Olen
itse saanut kokea sen, etta valmentaja on ollut kuin perheenjasen, joka haluaa tsempata
ja kannustaa urheilijansa saavuttamaan parhaimmat mahdolliset tulokset. Olen kokenut
olleeni arvostettu ja tarked, seké saanut kokea aitoa kiinnostusta oman kehittymiseni
tukemiseen. (Liite 4.)

Muodostelmaluistelu on esteettinen taitolaji, jossa urheilija on jatkuvasti arvioitavana.
Tama saattaa asettaa paljon paineita nuorille luistelijoille. Kilpailuohjelma on yksi 3-4,5
minuutin mittainen testi, joka pitaa [&paista tietden olevansa jatkuvasti arvioitavana.
Pienikin virhe tietdd vahennyksia koko joukkueelle. Se saattaa aiheuttaa jannitysta ja
ahdistusta urheilijalle. Toivon voivani antaa omien tietojeni ja taitojeni avulla neuvoja, joilla
liiallista jannitysta voi lievittdd. Jannitys voi toimia myds voimavarana suorituksen aikana.
Silloin kuin itse luistelin jannitin aina ennen jaalle astumista. Se ei kuitenkaan sybnyt
voimiani vaan antoi lisaa virtaa ja energiaa tuntiessani, kuinka adrenaliini virtasi
suonissani. En ole saanut samanlaista tunnetta missaédn muussa tilanteessa. Sen vuoksi
en usko siihen, etta jannitysta yritetaan poistaa. Se on vain tunne, jonka ihminen luo itse.
Sen oivaltaminen, ja siitd voiman ottaminen luo mahdollisuuden kehittyd urheilijana ja

ihmisena.

Muodostelmaluistelu on joukkuelaji, jonka vuoksi mietin Iahes pdivittain, miten osaisin
ilmaista parhaiten omat ajatukseni ja toiveeni urheilijoita hyddyttavalla tavalla ja niin, etta
saan personalisoitua harjoitteet paremmin yksildille. Haastetta tuo erilaiset
luonteenpiirteet, perheet, kulttuuri ja arvot. Harjoituksien yksiléiminen ja
monipuolistaminen kaikille sopiviksi on ajoittain haastavaa. Se vaatii suunnittelua,

kokeiluja, epaonnistumisia ja sita kautta oppimista. (Liite 4.)
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Toivon saavani myds lisaa tietoja ja oppeja omaan luovuuteeni ohjelmien teossa ja niiden
harjoittamisessa. Uskon, etta mitd enemman saan erilaisia ajatuksia ja tapoja tehda
asioita, sita enemman kehityn valmentajana. Talla hetkella olen valmentajapolullani se
aloitteleva luistelija, joka on kiinnostunut lajista ja treeneissa on kivaa, mutta viela ei voida
sanoa tuleeko siitd loppuelaman kestava juttu vai vaan muutaman vuoden innostus.
Haluaisin uskoa, ettd kasvan valmentajapolullani samalla tavalla kuin omalla urheilu-
urallani, ja voin joskus olla ammattivalmentaja ja tehda sitd mita rakastan paatoimisesti.
(Liite 4.)
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7 Kasvu myyntityon koulutusohjelman aikana

Haaga-Helian myyntitydnkoulutusohjelmassa saa kattavan koulutuksen monista eri
myynninosa-alueista. Se auttaa valmistautumaan ty6elamééan ja etsimaan jokaista
opiskelijaa kiinnostavan urapolun. Koulutuksen aikana kaydaan lapi perinteista
myyntity6ta, erilaisia jarjestelmid, viestintaa, markkinointia, juridiikkaa, esimiestyota ja
itsensa johtamista, jonka vuoksi jokaiselle opiskelijalle syntyy kokonaiskuva myynnin eri

aloista.

Myyntitydn koulutusohjelma on opettanut minulle todella paljon uusia asioita, niin itsestani
kuin muista. Olen paassyt syventdamaan jo aikaisempaa osaamistani ja luomaan
verkostoja tydelamaéan. Monet kurssit ovat olleet kiinnostavia ja valmentanut minua
huippumyyjaksi. Myyntityo ja valmentaminen sisaltaa paljon samoja elementteja, ja niiden
yhdistaminen koulutusohjelman aikana on ollut palkitsevaa. Mielestani on ollut hienoa,
miten hyvin olen pystynyt yhdistamaan myyntia ja valmennusta koko opiskelun ajan, ja

kehittamaan molempia rinnakkain.

Myyntityonkoulutusohjelma on mahdollistanut kehitykseni myds uralla, ja osaan paremmin
analysoida itseéani tyontekijana ja valmentajana. Uskon, etta ne opit, jotka olen saanut
kantavat minua myds tulevaisuudessa tyoelaméassa. Myyntitydn koulutusohjelma on myos

mahdollistanut uusien verkostojen luomisen, jotka helpottavat tydelAma&an siirtymista.

7.1 DISC-analyysi

Paasimme tekemaan ensimmaisena vuonna Disc-profiilin kaikille ryhmamme oppilaille.
Disc tulee englanninkielen sanoista dominance, influense, steadiness ja
conscientiousness. Eli vapaasti suomennettuna hallitseva, vaikuttava, vakaa ja
tunnontarkka. Disc-profiilin avulla voi tiedostaa omia vahvuuksiaan ja heikkouksiaan ja
samalla oppia miten néita hyddyntamalla tulee toimeen erilaisten ihmisten kanssa. Disc
profiili toimii tydkaluna, jonka avulla voi muuttaa omaa kayttaytymistaan niin, etta se luo

luottamusta eri ihmisten valille.

Tunnistin itseni hyvin selkeasti Disc profiilista. Olen I-ihminen, eli innostunut ja

nopeatoimintainen seka yhteistyon arvostaja. Huomasin, ettd monessa kohtaa kayttaydyn
samalla tavalla, kun profiilissa kuvataan. Minusta on mukava seurustella ihmisten kanssa,
ja viestiessani lisaan aanenvoimakuutta seka tehostan asiaani elein saadakseni ihmisten

huomion. Pidan keskipisteena olemisesta, ja muiden viihdyttdmisestd. TAman vuoksi
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minun on vaikea valilla huomata, etta jotkut tarvitsevat enemman yksityisyytta ja rauhaa.
(Liite 3.)

Minut yllatti eniten se, miksi esimerkiksi C-tyylisten ihmisten kanssa toimiminen on minulle
kaikista haastavinta. Olen useasti miettinyt, miksi minusta on vaikeaa tehda yhteistytta
tiettyjen ihmisten kanssa. He arvostavat kriittista faktatietoa, ja haluavat oman tilansa
asioiden ja tehtavien analysointiin. Itse suuntaan aina suoraan tehtavaan, sen enempia
miettimatta ja haluan saada sen mahdollisimman nopeasti valmiiksi ilman turhia
yksityiskohtia. Koen, ettd minun on jatkossa helpompi lahestyd C-tyylin omaavia, koska
tiedan paremmin mita he arvostavat ja mitka asiat saavat sen sijaan heidat ahdistuneiksi.
Tehtavassa minua hammastytti myds, miten muutamalla kysymyksella voi saada nain

laajan ja kattavan kayttaytymisdiagnoosin. (Liite 3.)

Eri-ihmisten kayttaytymistyyleja voi tunnistaa asennoista, ddnenpainosta, ilmeisista
eleistd, puheen nopeudesta. Lisdksi esimerkiksi ryhmatyotehtavissa, eri tyylit huomaavat
siitd kuka ottaa vastuun mistakin. Hyvassa ja toimivassa ryhmassa on jokaisen
kayttaytymistyylin ihmista, jolloin tyd on helpompi tehda ja jokainen saa itselleen

soveltuvimman tehtavan. (Liite 3.)

Minun l&hipiirissani on oikeastaan aika monenlaisia inmisié. Eniten ehka |- ja S-tyylin
ihmisia. Heidan kanssaan on mielestani helppoa ja mukavaa toimia. Avopuolisoni on IS-
tyylinen ihminen, jonka seurassa voimme innostua ja puhua paljon asioista. lhailen kuinka
han osaa ndhda asioista myos ne jarkiratkaisut ja pysyy aina kaikissa tilanteissa tyynena
hermostumatta mistaan. Aitini, siskoni ja paras ystavani ovat kaikki I-tyylin ihmisia ja
heidan kanssaan ei ainakaan jutut lopu kesken ja usein asiat menevatkin sekaisin ja ohi
aiheen. Heid&n on myo6s helppo ymmartaa, miksi minun on vaikeaa kestaa hitautta. (Liite
3.)

Minusta vaikeinta on tyéskennella C-ihmisten kanssa. Huomaan, etta automaattisesti
ohjaudun enemman I-tyylisten tai D-tyylisten ihmisten seuraan. C-ihmisten kriittinen ja
pikkutarkka tyéskentelytapa tuntuu haastavalta ja heidan seurassaan joudun olemaan
kaikista eniten varuillani. I-tyylisten ihmisten kanssa on yleensa mukava toimia, ja koen
saavani paljon aikaiseksi ja minulla on hauskaa samantyylisten ihmisten kanssa. My6s S-
tyypin ihmiset ovat mukavia, ja heiddn kanssaan on aina helppoa tehda t6itd, koska kun
he uskaltavat kertoa ajatuksiaan ja mielipiteitddn ne ovat mielestani hyvia. Yleensa jos en
0saa jotain asiaa niin hyvin, minusta on luotettavinta tyéskennell& D-ihmisten kanssa,

joilla on aina varma visio ja nakemys mita tehdéan ja miten. (Liite 3.)
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I-ihmisena, joudun jatkuvasti olemaan hitaampi kuin mita haluaisin olla. Minusta tuntuu
myos, ettd minun on helpompi laskea omaa tehokkuuttani, kun esimerkiksi C-ihmisen
yhtékkia lisata vauhtia. Joudun my@gs, kiinnittdmaan enemman huomiota siihen, etta saan
aloittamani tehtavat valmiiksi. Innostun aina uusista jutuista nopeasti, jolloin ty6t missa
tarvittaisiin pitkdjanteisyytta saattavat unohtua. Yritdn huomioida myos erilaisuutta
olemalla hiljaa, vaikka minulla olisi kuinka paljon asiaa, mita haluaisin sanoa tai kertoa. Se
on mielestani kaikista haastavinta varsinkin, jos keskustelen ihmisen kanssa, joka puhuu
hitaasti tai monotonisesti. Minusta on my0ds arsyttavaa, jos ihmiset etsivat aina jotain

korvattavaa tai parannettavaa joka asiasta, ja huomauttelevat niista jatkuvasti. (Liite 3.)

7.2 Yritystydskentely

Tavoitteenani oli nahda lisaa seura toiminnan myynnista ja markkinoinnista, seka saada
jalkaa oven valiin kevaaksi mahdollisen uuden tytpaikan suhteen. Halusin oppia myods
lisdd sponsoroinnista ja yritysten kontaktoinneista ja tapaamisista. Mielestani ol
mielenkiintoista padsta nakemaan taas jotain uutta jo tutun yrityksen toiminnassa. Se
helpotti myos nykyista tyotani ja auttoi ymmartdmaan enemman yrityksen toiminnasta.
Halusin myds tutustua mahdollisimman monipuolisesti myyjan tyéhon kuuluviin tehtaviin ja
myyntityon eri vaiheisiin. Osallistua ja avustaa kumppaniyrityksen ratkaisumyyntia. Lisaksi
halusin osallistua myds prospektointiin, tapaamisiin ja niiden buukkaukseen, sek&a muihin

yrityksen myyntitoimintaan sopiviin tehtaviin. (Liite 2.)

Minulla oli yritystydskentelyn aikana laajasti erilaisia tehtavid. Tehtaviini kuului seuramme
sponsorihankinta ensisijaisesti muodostelmaluistelun aluemestaruuskilpailuihin. Hankin
my06s sopivia yhteistyoyrityksid, arvioin niiden sopivuutta seuralle, seké osallistuin
nettisivujen uudistamis- projektiin. Sain myds osallistua yhteistydkumppaneille suunnatun
markkinointimateriaalin laadintaan seka yhteistybkumppaneiden kontaktointiin
sahkopostitse ja puhelimitse. Paasin neuvottelemaan ja tekemaéan itsendisesti useita

seuran ja yritysten valisia yhteistydsopimuksia harjoittelujakson aikana. (Liite 2.)

Koska tein harjoitteluni pidemmalla aikavalilla viikkotuntim&aréni oli n. 8h. Siihen siséltyi
tapaaminen tiistaisin toimistolla ja samalla suunnitelmien laatiminen ja tehtavien
paivittdminen. Muuten hoidin itsenéisesti ajankayttoni ja kontaktoinnin. Joinain viikkoina
minulla oli paljon hommaa ja tuntimaarat kasvoivat, ja toisinaan pidin kevyemman viikon.
Jouduin my6s pitamaan kevennettyja viikkoja, kun odotin vastauksia ja vahvistuksia
vapaaehtoisilta tyontekijoiltd. Paras osuus mielestani oli, kun sain alkaa ottamaan yhteytta
yrityksiin, ja sain sopimuksia. Tassa tydsséa piti olla erittain omatoiminen ja luoda myods

itse itselleen toit4, ja etsid aktiivisesti asioita, jossa voisi olla mukana auttamassa. (Liite 2.)
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Opin todella paljon talla jaksolla. Kéaytannén ty6 on kuitenkin erilaista, kun tunneilla
opiskeltu. Minulle oli kuitenkin paljon hyotya siitd, etté tunsin terminologian ja ymmarsin
etukateen yrityksen toimintaa. Opin tekemaan prospektointia ja soittamaan ja saamaan
myynteja. Lisaksi huomasin, ettéd myyjan pitaa tietdd myos paljon muuta kuin vain
myyntid. Esimerkiksi jouduin etsiméaan Helsingin jaahallin messukarttaa, kun eras yritys
halusi nahda pohjapiirroksen hallista. Usein yrityksilta tuli kysymyksi&, jotka eivat edes
littyneet asiaan, vaan he halusivat tietoa jostain muista asioista, jotka sitten selvitin heille.
Mielestani saavutin tavoitteeni harjoittelussa. Halusin saada kauppoja ja sponsoreita, seka
pedata mahdollista tulevaisuuden tyopaikkaa yrityksessa. Yritin jatkuvasti tehda vahan
enemman, kun minulta odotettiin, jotta olisin tarpeeksi aktiivinen. Nyt kun tied&n, miten
homma toimii uskon, etta olisin viela tehokkaampi ja parempi myyméaan. Osaisin aloittaa
taman harjoittelun jalkeen samanlaisen projektin itsendisesti ja kontaktoida yrityksia viela

enemman. (Liite 2.)

Huomasin, ettd olen enemman headhunter-tyyppinen myyja, joka haluaa tehda nopeaa
kauppaa ja ndhda tuloksia nopeasti. Olen parempi paineen alla kuin siten, etta minulla on
rajaton maara aikaa. Haluaisin tulevaisuudessa tehda lisda urheiluun liittyvaa myyntityotéa.
En kuitenkaan valttamatta pelkkaé varainhankintaa, vaan enemman markkinointia ja
brandaysta, verkkosivujen ja sosiaalisen median tilien hallintaa. Pidan siitd, etta tyd on
itsendista ja sita voi tehdad myts omatoimisesti. Itse olen tehokkain illalla, jonka vuoksi
tydnteko on silloin minulle mielekkainta. Paras mahdollisuus on, etta pystyn yhdistamaan
valmennuksen ja myyntityon. (Liite 2.) Tulevaisuudessa voisin toimina valmennuksen
lisdksi esimerkiksi toimia konsulttina, joka tekee kansainvalisesti valmennusta toiminimella

leireilld ja kursseilla, seka vie lajia lahemmas olympialaisia.
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8 Nykytilanne

Tassa osiossa kuvailen tamanhetkista osaamistani jo aikaisemmin teoriassa kasitellyissa
asioissa. Pohdin mitk& ovat mahdollisesti vahvuuksiani ja mitk& asiat ovat vield kehityksen
tarpeessa. Kerron mygds, miten olen soveltanut teoriaa kéytdanndssé omassa tydssani tai

opiskeluiden aikoina.

Kerron mité olen oppinut myyntiprosessista, ja sen toteuttamisesta kaytanntssa. Missa
tilanteissa olen kayttanyt SPIN-, ANSVA- ja OEH-malleja. Pohdin my6s omia
vuorovaikutustaitojani. Mitd olen oppinut sanattomasta ja sisdiseta sanattomasta
viestinndsta, ja miten haluaisin hyddyntaa niita viela lisaa jatkossa. Lopuksi kerron omista
kokemuksistani tiimitydskentelysta erilaisten ihmisten kanssa ja mita yhteista

kuuntelutaidolla on myynnissa ja valmennuksessa.

8.1 Myyntiprosessin kayttdminen

Myyntiprosessi on tullut minulle tutuksi niin harjoitteluiden aikana, kuin tunneilla k&ytyina
esimerkkeina. Osaan prospektoida asiakkaita, ja olen tehnyt myds kylmasoittoja
puhelinmyyntitydssa. (Liite 5.) Paasin tekemaéa prospektointia ensimaista kertaa
yritystydskentelyn aikana. Sain etsia kiinnostavia yrityksia ja ottaa heihin yhteytta
yhteistydn merkeissa. Sain myds aikaisempien sponsoreiden tietoja, joille sain soittaa ja
laittaa s&hkopostia. Yllatyin siité, kuinka helppoa yhteydenotto alkukankeuden jalkeen oli.
Huomasin myds innostuvani aina lisdé, tehdessani sopimuksen. Koska olen
kilpailuhenkinen, halusin olla paras yhteistydsopimusten hankkija ja saada suurimman
summan keréttya varainhankinnassa. Sain suurta tyydytysta joka kerta kun merkkasin
myynnin ylos yhteiseen taulukkoomme. Halusin samalla saada nakyvaa hyotya yritykselle

yritystydskentelystani.

Nakisin myyntitapaamiseen valmistautumisen samalla tavalla, kun valmistautuisi
tybhaastatteluun. Siind on mielestani paljon samoja elementteja, ja tuloksena on yhteinen
molempia osapuolia miellyttdva sopimus. Olen ollut myyntitapaamisessa ostajan roolissa,
ollessani ravintolapéallikkoné ennen opiskeluiden alkua. Toisaalta silloin, en tiennyt viela
mitdan koko myyntiprosessista. En ole ollut myyja osapuolena viela myyntitapaamisessa,
mutta olen paassyt harjoittelemaan sité useita kertoja koulussa eri kursseilla. Mielestani
myyntitapaamisten harjoittelu on ollut hyodyllista, ja se lisdd varmuutta ennen oikeaa
tapaamista. Koen, ettd osaan teoriassa toimia tulevaisuudessa myyntitapaamisessa,

mutta uskon, etta se taito kehittyy kokemuksen mukaan paremmaksi.
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Mielestani SPIN-mallia on helpompi kayttaa, kun keskustelen urheilijan kanssa kahden
kesken, ja pohtiessa yksilolle sopivaa kehityssuunnitelmaa. Esimerkiksi kun urheilija
haluaa kehittéa liikkuvuuttaan. Esimerkki tilannekysymyksesta on, etta: "Minkalainen
liikkuvuus sinulla on talla hetkelld.” Talléin urheilija saa itse vastata oman kokemuksensa
mukaan. Lisaksi meilla on yleensa myods materiaalia, kuten mittaustuloksia, kuvia tai
videoita sen hetkisesta liikkuvuuden tilasta. Ongelmakysymyksena voi olla, etta: "miten
taman hetkinen liikkuvuuden taso vaikuttaa jaalla liukuihin?” Talléin urheilija voi kertoa
oman tuntemuksensa, ja ajatuksensa, miksi heikko liikkkuvuus haittaa lajissa tarvittavia
taitoja. Jarkeva seurauskysymys tdhan on silloin, ettd: "Miten koet, naiden tdmanhetkisten
liukujen vaikuttavan etenemiseesi luistelu-uralla?” Urheilija pystyy silloin itse
konkretisoimaan tilanteen vaikutukset tulevaisuuteen. Lopuksi merkityskysymyksilla,
pystytaan pohtimaan, miten toimitaan jatkossa, ja mikd on paras vaihtoehto kyseiselle
urheilijalle. Ajatuksen on tultava luistelijalta itseltddn, eik& valmentajan maardamana.
Tama lisda tahtoa motivoitua oman henkilokohtaiseen tavoitteeseen. Kysymys voisi olla
esimerkiksi, etta: "Miten liikkuvuuden kehittdminen parantaisi mahdollisuuksiasi olla

tulevaisuudessa huippu-urheilija?”

Olen kayttanyt ANSVA-mallia valmentaessani urheilijoita. Se toimii mielestani erittain
hyvin niin myynnisséa kuin valmennuksessa. Esimerkiksi kun olen halunnut vaihtaa
kilpailuohjelmasta, jotain elementtia olen pyrkinyt toimimaan kyseisen mallin mukaisesti.
(A) Ensin pohdin yhdessa joukkueen kanssa, ettéd mita voisimme tehda kyseiselle
elementille, jotta se sujuisi paremmin. Tama herattda yleensa kiinnostusta, koska
luistelijat haluavat, ettd ohjelma olisi mahdollisimman hyva jokaisella osa-alueella. (N)
Viittaan aikaisemman kilpailun kyseisen elementin pisteisiin. Pyrin |6ytamaan tarpeen,
miksi tdma muutos on valttdmaton, jotta saisimme seuraavissa kilpailuissa enemman
pisteitd. (S) Taman jalkeen opettelemme mahdollisen muutoksen kyseiseen elementtiin.
Olen suunnitellut valmiiksi koko muutoksen, ja sen vaatimat askeleet, musiikin tahtien
maadrat ja jokaisen paikan muutokset. Samalla luistelijat paasevat kokeilemaan milta
muutos tuntuisi tehda kaytanndssa. (V) Harjoiteltuamme muutosta, pyrin luomaan kuvan
joukkueelle milta tamé& elementti tulisi nayttamaan hetken harjoittelun jalkeen. Yleensa
elementti ei nimittain parane viela huomattavasti tdssa vaiheessa. Uuden oppiminen ei
tapahdu hetkessé, vaan se vaatii aikaa ja useamman toiston toimiakseen. (A) Kohdan
viimeinen vaihe on hieman sama kuin kaupan paattaminen. Kysyn luistelijoilta, mita mielta
he olisivat tastd muutoksesta ja nakisivatko he tasta olevan enemman hyotya kuin
vanhasta versiosta. Yleensad muutokset hyvaksytaan, koska urheilijoilla on valtava halu
kehittya jatkuvasti paremmiksi, vaikka se vaatisi lisda toita ja haastetta. Nain ollen koen

tehneeni hyvan kaupan, joka palvelee molempia osapuolia tasavertaisesti.
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Ominaisuus-etu-hyoty taktiikkaa olen kayttanyt, kun tein yritystydskentelyn
sponsorihankintaa. Varainhankinnassa, ei pysty kilpailemaan rahallisella hy6édylla, jonka
vuoksi tarjosimme yhteistyosta nakyvyytta mainonnalla, myyntipisteilla tai jaahallin
naytoilla pyorivilla videoilla. (O) Ominaisuutena esimerkiksi juuri myyntipiste. Me
tarjpamme poydan, jossa yhteistydkumppanimme voi myyda yrityksenséa tuotteita, tai
palveluita. (E) Etuna, meidan yrityksemme tarjoaa, myyntipisteen poydan, ja huolehtii sen
kokoamisesta ja purkamisesta tapahtuman jalkeen. Yrityksen edustaja saa myo6s
akreditointi kortin kahdelle myyntiedustajalle kyseiseen tapahtumaan. (H) Hy6tyna
asiakkaalla on mahdollisuus lisdmyyntiin, nakyvyyteen tapahtumassa, ja sen

sosiaalisessa mediassa. Liséksi mahdollisuus paasta osalliseksi tapahtumaa.

8.2 Vuorovaikutustaitojen kayttaminen

Vuorovaikutustaidoissa koen olevani todella hyva. Minua kiinnostaa paljon kaikki
sanattomaan ja sisaiseen sanattomaan viestintaan liittyvat asiat, ja pohdin niité ja niiden
toteuttamista paivittéin. Koska toimin valmentajan, en koskaan risti k&siani puuskaan
rinnalleni puhuessani luistelijoille. Olemme sopineet myos urheilijoiden kanssa, etta
kukaan muukaan ei tee niin. Sovimme myads, etta jos huomaan jonkun seisovan niin, sen
saa menna hellasti avaamaan kadelld, koska se tapahtuu usein ajattelematta. Pyrin

jatkuvasti kiinnittdmaan huomiota omaan toimintaani ja kehittamaan sita.

Sisdisessa sanattomassa viestinndssa on se puhe, jota kdyn itseni kanssa jatkuvasti.
Miten kommunikoin itselleni. Usein huomaan, ettéd se oma sisdinen puhe on
negatiivisempaa, kuin mita sanoisin kenellekaan muulle ihmiselle. Yritan siksi muokata
omaa tapaani puhua itselleni. Olen myds kayttanyt jo aikaisemmin mainitsemiani voima-
asentoja ja silla tavoin "huijannut” kehoani eri tunnetilaan. Esimerkiksi tissa, jos minulla
on ollut vasyttava ja stressaava paiva luistelen ensin muutaman minuutin itse jaalla
alkuveryttelya urheilijoiden kanssa. Vasta sen jalkeen aloitan valmentamani tunnin
pitamisen. Luistelun vauhti ja liuku tyhjentavat aina mieleni kaikesta ahdistavasta ja
raskaista ajatuksista, jotka vievat energiaa enemman kuin antavat. Nain voin olla parempi
valmentaja, kun aloitan tunnin. Mikaan ei ole pahempaa kuin oman negatiivisen tunnetilan

siirtAminen toiselle ihmiselle.

Uskon, ettd joukkueurheilu on opettanut minulle enemman kuin mikééan muu
vuorovaikutustaidoista. Tiimissa yhteistyd on ehdottoman tarkeaa. Vaikka valilla se
tarkoittaa, etta paatokset eivat ole kaikista mieluisimpia itselle. Joukkueessa jokainen on
tarke& osa tiimin toimivuutta. Erilaisuus ja sen tuoma diversiteetti luo paremmat

mahdollisuudet menestykselle. Muiden huomioiminen ja oman persoonan mukauttaminen
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tiimin vaatimien tarpeiden mukaan vie joukkuetta eteenpain. Joukkue on kuin helminauha,
jossa jokainen helmi on yhta kirkas ja arvokas, mutta jos ketju katkeaa ja yksi helmi tippuu

pois, se vaikuttaa koko korun malliin muokaten siita erilaisen.

Koulussa tehdyn Disc- profiilin my6té olen alkanut tulkitsemaan enemman ihmisten eri
persoonallisuus tyyppeja. Ostin Thomas Eriksonin kirjan Idiootit ymparillani, joka liittyy
kyseiseen aiheeseen. Vaadin myos koko perheeni ja l&hipiirini lukemaan kyseisen kirjan,
jotta paasisin keskustelemaan heidan ajatuksistaan ja mielipiteistdén aiheesta. Vaikka
kyseessa ei ole mikaan vedenpitava psykologin analyysi, mielestani on mielenkiintoista
huomata erilaista tapoja vuorovaikuttaa ja tehda yhteistydta. Se myos antaa itselleni uusia

nakokulmia toimia erilaisissa tilanteissa.

Muiden ihmisten kuunteleminen on tarkeaa kaikilla elamén aloilla, ei pelkéstaan
myynnissa tai valmennuksessa. Koulussa tarkein oppi jokaisella kurssilla oli, ettd myyjan
tarkein ominaisuus on kaksi korvaa ja yksi suu. Tama on minulle sen vuoksi kaikista
haastavin ominaisuus. Olen I-ihminen ja puhun paljon, ja nopeasti. Valilla tuntuu, etta
omat ajatuksetkin liikkuvat nopeampaa kuin suuni. En pida hiljaisuudesta, tai yksinolosta
vaan nautin ihmisten seurasta ja siitd, etta ymparilla on paljon puhetta ja naurua. Koen
ahdistavina tilanteet mista keskustelukumppanini on hidastempoinen ja analyyttinen.
Taman vuoksi myyntityon koulutusohjelma on ollut minulle loistava paikka harjoitella
kuuntelemista. Se tulee varmasti olemaan jatkuva kehityskohteeni, jossa menen
epamukavuusalueelleni uudestaan ja uudestaan. Kuuntelen mielellani ystaviani ja
laheisiani ja niitéa kenelld on mielenkiintoista asiaa. Mutta keskustellessani jostain itseani
vahemman kiinnostavasta aiheesta, huomaan kuinka ajatukseni lahtevat tahtomatta

harhailemaan. Sen vuoksi koen, etta tarvitsen vield lisda harjoitusta tasséa asiassa.
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9 Kehityssuunnitelma

Kehityssuunnitelmani koostuu omasta kehittymisesta myyntiprosessissa, jossa kertaan
oman osaamiseni myyntiprosessista. Miten olen paassyt sité toteuttamaan ja mité
haluaisin oppia lisda. Kerron myos, miten olen kayttanyt. SPIN, - ANSVA- ja OEH-malleja,

miten aion kayttaa niitd myos jatkossa niin myyntitydssa kuin valmennuksessa.

Kehityssuunnitelmani toinen osa kertoo vuorovaikutustaidoista ja siita, miten haluaisin
kehittdd omaa osaamistani, ja missa olen mielestani jo onnistunut. Pohdin myds, miten
Disc-analyysi vaikuttaa tapaani toimia erilaisten ihmisten kanssa. Mietin, miten voisin
parantaa omaa myynti ja valmennusosaamistani saamieni oppien ja tietojen avulla.
Kehityssuunnitelma on kokonaisuus tAmanhetkisestéd osaamisestani myynnin teorian

hallinnassa.

Aikaisempi |:> Nykyhetken |:> Tulevaisuuden
osaaminen osaaminen osaaminen

Kuva 4. Kuvio kehityssuunnitelmasta

9.1 Kehittyminen myyntiprosessissa

Osaan myyntiprosessin teoriassa, mutta haluaisin saada lisda kokemusta kaytannossa.
Uskon, ettd kun valmistun ja péésen aloittamaan tydt myynnin ja valmennuksen parissa,
kehityn viela lisdd. Tavoitteenani on saada tehtya koko myyntiprosessi itsenaisesti
prospektoinnista kaupan paattamiseen. Haluaisin luoda tulevaisuudessa vahvan
asiakkuuksien verkoston. Toivon padsevani viela myyntitapaamiseen, ja tekem&éan sen ja

hoitamaan muut siihen liittyvét asiat.
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Aion myds jatkaa SPIN, - ja ANSVA-mallin kdyttéa niin valmennuksessani kuin myynnin
tbissd. Mielestani se toimii hyva&na pohjana, kun halutaan asiakkaan itse keksivan
ratkaisun, joka hyodyttdd molempia osapuolia. OEH-taulukko toimii mielestani myods
hyvin, myyntitapaamisen tyokaluna. Tarkeinta on kuitenkin olla valmistautunut tarpeeksi
hyvin, jotta se voi toimina voi tukena. Voin hytdyntaa niitda myos valmennuksessani, jonka

vuoksi ne toimivat hyviné tyokaluina myos urheilussa.

Tulevaisuudessa toivon voivani oppia viel& lisdéd urheilusponsoroinnista, silla sen avulla
voin yhdistaa luistelun ja myynnin tyot. Paasisin harjoittelemaan molempia, ja viemaan
muodostelmaluistelua eteenpain. Muodostelmaluistelu on ollut perinteisesti vahvasti nais-
painotteinen laji, jonka vuoksi tasa-arvoisempi sponsorointi eri lajien valilla nostaisi myos
perinteistad naisurheilua. Muutamassa Suomen joukkueessa on my6s miesluistelijoita,
mika& tuo lajille mielesténi hienoa diversiteettia. Suomi on maailman menestynein maa
muodostelmaluistelussa. Ensimmaiset maailmanmestaruuskilpailut jéarjestettiin vuonna
2000 ja sen jalkeen Suomi on voittanut maailman mestaruuden yhdeksan kertaa. Minusta

olisi hienoa olla osana tulevaisuudessa viemassa tata lajia olympialaisiin.

9.2 Kehittyminen vuorovaikutustaidoissa

Uskon kehittyvani jatkuvasti vuorovaikutustaidoissa. Olen oppinut taman
koulutusohjelman aikana paljon uutta, ja se on lisdnnyt kiinnostustani erityisesti
sanattomaan viestintaan. Olen oppinut miten voin hyodyntaa sitd myyntitapaamisessa, tai
tydssani jadhallilla urheilijoiden kanssa. Minun tulee kehittaa viela lisaa omaa sisasta
puhettani kannustavammaksi ja eteenpain vievaksi. Valilla se vetda toiseen suuntaan kuin
pitéisi. Uskon sen kuitenkin olevan jatkuva prosessi. Aion jatkaa sanattomasta

viestinn&sta kertovien kirjojen ja artikkeleiden lukemista myos tulevaisuudessa.

Disc-profiilin ansiota olen oppinut ymmartamaan erilaista ihmisia paremmin, aion myos
tulevaisuudessa kiinnittamé&én siihen huomiota. Haluaisin muuttua I-ihmisestd enemman
ID-ihmisen suuntaan. Toivoisin olevani jamptimpi ja tarkempi. lhailen D-ihmisten
ominaisuutta hallita kaoottinenkin tilanne ja saada pyorat pyérimaéan, kun muut pohtivat
mité tekevat. Koska olen nopea, teen myos paljon virheitd. Saan virheet korjattua, mutta
joudun tekemaan ylimaaraista tyota sen sijaan, etta tekisin kerralla tarkkaa ja huolellista

tyota.

Vuorovaikutustaidoista minun taytyy kehittaa lisd& kuuntelutaitoani, ja jaksamista keskittya

yhteen asiaan kerrallaan. Olen aina innoissani aloittamassa uutta projektia, ja sanon lahes
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jokaiselle tarjoukselle kylla, ennen kun edes mietin mihin lupauduin. Olen kuitenkin
oppinut, ettd saan vain kaikista mielenkiintoisimmat asiat tarpeeksi hyvin tehtya. Asiat,
jotka minua ei kiinnosta, vaativat ison maaran itsekuria, jotta saisin ne tehtyé tyydyttavasti.
Olenkin ajatellut sanoa jatkossa, palaavani asiaan mahdollisimman pian, ennen kuin
vastaan mitaan pysyvaa. Kuuntelutaidoissa haluaisin olla parempi ja uskon, etté se vaatii

lisda karsivallisyyden harjoittelua.

Tulen hyvin toimeen erilaisten ihmisten kanssa, mutta haluaisin oppia viela lisaéa ihmisten
erilaisista toimintatavoista ja persoonista. Miksi joku on, sellainen kun on? Mitk& asiat
motivoivat tiettya urheilijaa? Miten voin auttaa joukkuettani menestym&an? Nama ovat
asioita, joita pyorittelen mielesséni ja haluaisin oppia niista lisda. Minulla on kova
kunnianhimo olla jatkuvasti parempi, ja huomaan, etta sen vuoksi unohdan valilla iloita
jonkun tavoitteeni saavuttamisesta. Olen jo mielessani siirtynyt seuraavan haasteen
eteen. Saan suurinta mielihyvad, kun yritdn saavuttaa tavoitteitani, varsinkin jos tiedan

niiden olevan mahdollisia.

9.3 Kehityssuunnitelman arviointi

Mielestani kehityssuunnitelmani on realistinen. Haluan pitéda suunnitelman sellaisena, etta
se on mahdollista saavuttaa. Osa tavoitteistani on pidemmalle aikavélille, jonka vuoksi
niiden kehittdminen jatkuu todennédkdisesti koko elaman. Toivon, etté opin paljon uutta,
jonka avulla voin kehittya paremmaksi ja sitd kautta muuttaa tai muokata omia tavoitteitani
aina eteenpain. Taman hetkiset tavoitteet ovat osittain jo erilaista mita ne olivat muutama

vuosi sitten.

Kehitystavoitteitteni eteen voin tehda joka paiva toita, niin myynnin kuin valmennuksenkin
parissa. Pelkéstaan tavoitteiden saavuttaminen ei ole minulle tarke&a, vaan haluaisin
oppia samalla lisaa itsestani ja muista ihmisista. Aion kysya myds kehitystavoitteita
laheisiltani, silla uskon, etta heilla on rehellisia mielipiteitd osaamisestani. Prosessin

tavoitteena on kehittya paremmaksi myyjaksi ja valmentajaksi.

Kehityssuunnitelmani on henkildkohtainen, jonka vuoksi se on hyddyllinen vain minulle.
Toisaalta se antaa hyvat raamit seuraaviin haasteisiin, joita haluaisin saavuttaa.
Kehityssuunnitelma on tarpeeksi kokonaisvaltainen, jotta se kattaa myyntiin ja

valmennukseen liittyvia haasteita.

Suunnitelman pohjan luominen oli mielestani helppoa, koska se pohjautui teoriaan, jonka

osaan mielestani hyvin. Suunnitelma kuitenkin muokkaantui kirjoitusprosessin aikana, ja
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se kehittyi jatkuvasti samalla. Tavoitteet pysyivat kuitenkin samoina koko prosessin ajan.
Toisaalta suunnitelman muokkaantuminen, ja kehittyminen paremmaksi tekee siita
selkeAmman ja se helpottaa my6s omaa ymmarrysténi niista asioista, joissa haluaisin

kaikista eniten kehittya.

9.4 Oman oppimisen ja opinnaytetydéprosessin arviointi

Olen oppinut paljon uutta opinnaytetydn aikana. En tiennyt osaavani jo niin paljon asioita,
josta saisin koostettua opinnaytety6ta. Tyo eteni nopeammin kuin ajattelin ja sain paljon
kirjoitettua lyhyessa ajassa. Siihen auttoi aiheen mielenkiintoisuus ja henkil6kohtaisuus.
Uskon myos, etta asioiden kirjoittaminen ja jakaminen aikaisempaan osaamiseen,
nykyhetkeen ja kehityssuunnitelmaan oli hyva idea. Se hahmotti oman osaamisen

kehittymista Haaga-Helian myyntitydnkoulutusohjelman aikana.

Portfolio oli opinndytetydni tarkein osa, ja se toimi omana tutkimuksena siihen mité
yhteista myyntityolla ja valmennuksella on. Yllatyin itsekin, kuinka paljon aloissa on
samaa, kun aloin kerddmaan aineistoa. Huippu-urheilussa ja huippumyynnissa on paljon
samaa, ja uskon sen olevan syy miksi minua kiinnosti alkaa opiskelemaan tata alaa kaksi
vuotta sitten. Menestymisen halu, ahkeruus ja oma motivointi on mielestani avain niin
opiskelussa kuin huippu-urheilussakin. Huomasin, etta kaytan naita teorian tekniikoita
my6s omassa kehityksessani. Asioiden jasentely ja oman kehityksen seuraaminen ja
eteenpdain vieminen on mielestani kiinnostavaa. Toivon voivani hyddyntaa naita oppeja

kaytannossa viela lisaa.

Opinnaytetyo oli kiinnostava prosessi, ja se antoi uusia nakokulmia oppimiseen ja
kehittymiseen. Tulevaisuudessa uskon tasta tyosta olevan hyotyd. Opinnaytetydprosessi
oli mielestani helppo toteuttaa ja sain tydsta paljon irti. Toivon, etta tata prosessia on

mahdollista kayttdd myos muissa alan toissa.
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