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Mika on danen arvo myynnissa?

8.5.2020 — Arja Hautala

Kuva: Unsplash, Austin Distel

Tampereen ammattikorkeakoulusta 16ytyy yllattdvan monipuolisia osaajia. Eri alojen
ammattilaisten tormédmiset ovat alkuja uudelle ajattelulle. Minkaélaisia ajatuskulkuja ldhtee
litkkkeelle, kun myynnin tutkimusryhmén tutkijat kuulivat fonetiikan eli puheen tutkimuksen
perusteista Y-kampuksen valmentajalta?

Mistd tutkijat 10ytévit uusia ja kiinnostavia tutkimusideoita? Vastaus on, ettd niitd voi
putkahtaa esiin yllattavistikin tilanteista, tulee vain pitdd korvat horolla ja mieli avoinna.
Esimerkiksi keskustelut eri tieteenalojen edustajien kesken tarjoavat aina mahdollisuuden
yhdistéé jotain tutkimuksellisesti mielenkiintoista. Tama l4htikin toteutumaan, kun
litketaloustiedettd edustavat myynnin tutkimusryhmén jisenet Sini Jokiniemi, Pia
Hautamiki ja Mika Boedeker kohtasivat kielitieteilijdn ja foneetikon Minttu Ripatin.

Foneetikoille d4ni on kaikki kaikessa. Fonetiikan ammattilaiset ovat kiinnostuneita mm. siit4,
miten ihmisen déni syntyy, millaisia akustisia ominaisuuksia danelld on ja miten ihminen
tulkitsee kuulemaansa déntd. Erityisesti niissé tilanteissa, joissa kuuloaistin rooli korostuu, on
keskeistd kiinnittdd huomiota omaan dénenkéyttoon. Esimerkkeind keskustelut puhelimessa
ja etidyhteyksilla.

Yritysten vilisessd myyntity0ssd kasvokkain tapahtuvien myyntitapaamisten osuus on
laskussa. Etdtapaamisista on tulossa uusi normaali, ja lisdksi nédissé etdkokouksissa kamerat



ovat useimmiten pois pailti. Adni ottaa viestinnillisen pddroolin. Myyjin nikoaistin
ulottumattomiin jaavét silloin mm. asiakkaan kasvojen mikroilmeet, sormen naputus pdytéén,
olkapdiden kohauttaminen. Myyjan olisi kuitenkin ehdottoman keskeistd havaita asiakkaan
kehonkielen visuaalisia viestejd. Asiakkaan keho ndyttii ja kertoo, miten myyjan kannattaisi
sopeuttaa keskustelun etenemistd. Kun myyjéa ei voikaan silmilldin lukea asiakkaan
visuaalisia viestejd, osaako hén riittdvasti korvillaan kuunnella asiakkaan &énen auditiivisia
vihjeitd?

Ajatellaan seuraavaksi samaista etidtapaamista asiakkaan nédkokulmasta — tai itse asiassa
kuulokulmasta. Asiakas kuulee vain myyjan dénen. Asiakas ei nde, ettd myyja ndyttda
ilahtuneelta, ettd myyja nyokyttdd sen merkiksi, ettd ymmartid asiakkaan huolenaiheen tai
ettd myyjd ndyttdd sormillaan lainausmerkit tietyn asian ympdrilld. Asia ei kuitenkaan ole
ndin yksiselitteinen: Minttu kertoi, miten ddneenkin voi sisdltyd kehonkielen viesteji. Etta
kehon kielen voi siis osittain myds kuulla. Tdméa meneekin nyt mielenkiintoiseksi.

Miten myyjien tulisi suhtautua siihen, ettd etdtapaamisissa myyjén d4ni on asiakkaan
huomion keskipisteend? Miten omaa danenkéyttod voisi harjoitella ja voiko kdyda niin, ettad
kiinnittdd asiaan liikaa huomiota eikd enédd kuulosta aidolta? Jiimme pohtimaan, minkéilainen
vaikutus dénelld on myyntikeskustelun onnistumiseen ja voisimmeko ymmaértad, millainen
mahdollinen arvo hyvilla tai huonolla ddnenkéyt61ld on? Tutkimusmatkamme aiheen
puitteissa jatkuu ja sitd voit seurata tutkimusryhmédmme verkkosivuilla.

Lisidtietoja fonetiikan perusopinnoista Tampereen korkeakouluyhteisdssa:
https://www.tuni.fi/fi/tule-opiskelemaan/fonetiikan-perusopinnot#expander-trigeer—field-
nondegree-content
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