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Tama opinnaytetyd kuvaa kirjoittajan kehittymista myyntitydn koulutusohjelman aikana ja
esittaa myos kehitysehdotuksia tulevaisuuden tyoelamaa ajatellen. Tyon keskeisena tavoit-
teena on pohtia ja ymmartaa kirjoittajan omaa kehityskaarta elokuusta 2015 tahan hetkeen
seka miettia itsensa kehittdmisen aihealueita ja keinoja my0s tasta hetkesta eteenpain. Kir-
joittaja kokee haluavansa kehittya jatkossa erityisesti neljan huippumyyjan ominaisuuden
osalta seka itsensa johtamisessa.

Kirjoittaja kasittelee kehitystadn seka omien aiempien tuotostensa, etta aiheeseen liittyvan
teorian kautta. Opinnaytetydn pohdintaosuuteen sisaltyy kirjoittajan nakemyksia paitsi omasta
jo tapahtuneesta kehityksesta seka uuden oppimisesta, mutta myos kehitysehdotuksia ja
tyokaluja tulevaisuutta varten.

Opinnaytetydn teoriaosuus muodostuu eri osuuksista, joissa kasitelladn esimerkiksi hyvan
B2B-myyjan ominaisuuksia. Teoriaosuudessa kasiteltyjen aihealueiden ymmartaminen on
olennaisessa osassa hyvaksi B2B-myyjaksi kehityttaessa. Teoriaosuus kasittelee myds it-
sensa johtamista, jonka kirjoittaja kokee yhtena tarkeana osa-alueena matkalla myyntityossa
menestymiseen.

Varsinaisessa portfolio-osuudessa kirjoittaja kasittelee omaa kehityskaartaan myyntityén kou-
lutusohjelman alusta nykyhetkeen. Tahan osuuteen sisaltyy myos kirjoittajan jo aiemmin
opintojen aikana laatimia tuotoksia. Lopuksi kootaan tuotosten ja teorian pohjalta yhteen it-
sensa kehittdmiseen liittyvia ideoita ja tydkaluja tulevaisuutta ajatellen. Naiden ideoiden ja
tydkalujen on tarkoitus auttaa kirjoittajaa itsedan kehittymaan yha paremmaksi B2B- myyjaksi
sekd antaa myds muille B2B-myyntiin suuntautuville henkildille vinkkeja siita, millaisia omi-
naisuuksia kyseinen myyntityo tekijaltaan vaatii.

Ty6 on toteutettu maaliskuun 2019 ja kesakuun 2020 valisena ajanjaksona.
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1 Johdanto

Onko totta, ettéd huippumyyjaksi synnytdan? Mista ovat muodostuneet mielikuvamme myy-
jasta jatkuvasti aanessa olevana, kaikkitietavana ja keinoja kaihtamatta tulosta tekevana

tyyppina? Todellisuudessa parhaiten menestyvat myyjat eivat vastaa tata kuvausta.

Opinnaytetydn tehtavana on kuvailla kirjoittajan henkilékohtaista kehitysta aloittelevasta

ammattikorkeakouluopiskelijasta valmistumista lahestyvaan myynnin tradenomiin.

Tarkoituksena on my0s valaista lukijaa siita, millaisilla ominaisuuksilla varustettu henkild
parjaa myyntitydssa parhaiten ja miksi. Kaikki naistd ominaisuuksista ovat opittavissa,
joten periaatteessa kuka tahansa voi opettaa itsestaan huippumyyjan.

Hyvaksi myyjaksi kehittyminen vaatii myos itsensa johtamisen taitoja, joten niita kasitel-

|&an tyon teorian toisessa osiossa.

1.1 Opinndytetyon tavoitteet

Taman opinnaytetyon tavoitteena on ilmentaa kirjoittajan henkilokohtaista kehityskaarta
myyntitydn koulutusohjelman aikana seka tarjota hyodyllisia kehitysehdotuksia ajatellen
tulevaisuutta B2B-myynnin parissa. Kirjoittaja haluaa oppia paremmaksi B2B-myyjaksi
kehittdamalla itseaan erityisesti niiden neljan ominaisuuden osalta, jotka han katsoo huip-
pumyyjalle tarkeimmiksi. Taman kehityksen mahdollistamiseen liittyy olennaisena osana
ymmarrys itsensa johtamisesta ja sen keinoista. Kehitysehdotusten ideana on tarjota kei-

noja juuri naiden osa-alueiden harjoittamiseen.

Teoriaosuuden tavoitteena on selventaa kirjoittajan mielesta tarkeimpia hyvan B2B-
myyjan ominaisuuksia seka niiden kehittamiseen liittyvaa itsensa johtamista. Koska hyvan
myyjan tulee tana paivana hallita myos itsensa johtaminen, aihealueen kuvaus on olen-

nainen osa taman tyon teoriaa.

Portfoliossa kuvattavaa kirjoittajan kehityskaarta on tarkoitus peilata teoriaosuudessa ka-
siteltyihin huippumyyjan ominaisuuksiin. Mita naistd ominaisuuksista kirjoittaja on oppinut
koulutusohjelman aikana ja missad ominaisuuksissa hanella on edelleen kehitettavaa. Li-
saksi on olennaista ymmartaa, miten kirjoittajan kyky johtaa itseaan on kehittynyt tahan

paivaan mennessa ja mita asioita sen suhteen olisi viela tehtavissa tulevaisuudessa.



1.2 Opinnaytetyon rakenne

Tyon rakenne muodostuu teoriaosiosta seka portfoliosta ja sen liitteista. Teoriaosuuden
ensimmainen osa kasittelee niita neljaa huippumyyjan ominaisuutta, jotka kirjoittaja kokee
erityisen tarkeaksi. Kirjoittaja kokee, ettd kaikki naistd ominaisuuksista ovat sellaisia, joita
han pystyisi itsessaan kehittdamaan. Osa ominaisuuksista kirjoittajalla on jo hallussa, mutta

joidenkin osalta han kokee viela tarvitsevansa harjoitusta.

Toinen osa teoriasta kasittelee itsensa johtamista, joka liittyy keskeisesti siihen, etta kir-
joittaja kykenee kehittdmaan itsedan myos tulevaisuudessa. Portfolio muodostuu kolmes-
ta eri osasta. Ensimmaisessa osassa kirjoittaja kasittelee kehitystaan myyntitydon koulu-
tusohjelmassa. Toinen osa kuvaa puolestaan tilannetta, jossa kirjoittaja on talla hetkella.

Kolmannessa osassa kirjoittaja pohtii miten voisi kehittaa itseaan tulevaisuudessa.



2 Hyvan B2B-myyjan ominaisuudet

Tassa kappaleessa kasitellaan ominaisuuksia, joita myyjaltd vaaditaan menestyakseen
B2B-myynnin parissa. Kirjoittaja kasittelee tarkemmin erityisesti niita neljaa ominaisuutta,
jotka han kokee oman nadkemyksensa mukaan tarkeimmiksi piirteiksi huippumyyjalle ja

joissa han itse haluaisi erityisesti kehittya.

Rummukaisen (2004, 8) mukaan huippumyyijat ja keskivertomyyjat eroavat toisistaan
kahdeksan eri ominaisuuden osalta. Nama ominaisuudet ovat asenne, tavoitteellisuus,
asiantuntijuus, myyntiesittelytaidot, ulkoinen olemus, uusasiakashankinta, sosiaaliset tai-
dot seka kyky paattéda kauppa. Vain yhden ominaisuuden hallitseminen naista ei riitd hy-
valle B2B-myyjalle, mutta mitd useampi listan piirteista tayttyy, sen paremmat edellytykset
henkil6lld on menestyd myyntydssa (Rummukainen 2004, 8).

Moni myyntialaa harkitseva varmasti miettii, synnytaankd huippumyyjaksi vai onko jokai-
sella mahdollisuus kehittaa tiettyja huippumyyjan ominaisuuksia itsessaan. Toisilla ihmisil-
I& on toki luonnostaan paremmat edellytykset edeta hyvaksi B2B-myyjaksi, mutta huippu-

myyjaksi on mahdollista my6s oppia (Rubanovitsch & Aalto 2007, 10).

Hyvalle myyjalle on ominaista Rummukaisen (2004, 14) mukaan se, ettd han on ylpea
saadessaan tehda myyntityota ja ollessaan hyva siina. Huippumyyja haluaa myos jatku-
vasti kehittya paremmaksi. Han arvostaa seka myyntia, ettd myymaansa tuotetta tai pal-

velua ja antaa sen myds nakya ulospain (Rummukainen 2004, 14-15).

Menestyakseen myyntityossa on olennaista ymmartaa paitsi myyjan itsensa vastuulla
olevat asiat, mutta myds myyjan taustalla olevan yrityksen vastuualueet. Hyvakaan myyja
ei paase loistamaan, mikali yritys ei pysty tukemaan myyjaa tyossaan. Yrityksen tulee
taata myyijalle tydrauha seka mahdollisuus kouluttautumiseen. Tuotteiden tai palveluiden
toimittamisen on sujuttava, mikali yritys haluaa edesauttaa myyjan onnistumista tydssaan
(Kortelainen & Kyr6 2015, 96, 102).

2.1 Kuuntelutaito

Kortelainen ja Kyrd (2015, 97) mainitsevat yhdeksi myyjan tarkeimmistd menestystekijois-
ta taidon kuunnella asiakasta. Vaikka tama taito on onnistuneen kaupanteon kannalta
erittdin olennainen, kuuntelemisessa epaonnistutaan valitettavan usein. Jos myyja olettaa
jo heti alkuun tietdvansa mita asiakas haluaa ja millaisella ratkaisulla asiakkaan tarpeet

taytetdan, on olemassa suuri vaara etta kauppa jaa toteutumatta. Kuuntelutaidossa on
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kyse ennen kaikkea siita, ettd asiakas kokee tulleensa myyjan suunnalta kuulluksi. Tama
jokaisen ihmisen perustarpeisiin kuuluvan tunteen toteutuminen auttaa myyjaa luomaan
luottamuksellisen suhteen asiakkaaseen. Talldin myyja on yhden askeleen lahempana

kaupan toteutumista (Kortelainen & Kyré 2015, 98-99).

Asiakkaan kuuntelemiseen liittyy olennaisena osana myds myyjan kyky esittad oikeanlai-
sia kysymyksia. Myyjan taytyy asetella kysymyksensa huolellisesti saadakseen asiakkaal-
ta itsedan parhaiten hyoddyttavia vastauksia. Myyjan tulee luoda asiakkaalle tunne, etta
hanta paitsi kuunnellaan, mutta myds ymmarretaan. Tilannetajua omaavan myyjan on
helpompi havaita milloin on oikea hetki kommentoida ja milloin taas on parempi antaa
asiakkaan huolehtia puhumisesta. Tarkentavien kysymysten esittdminen viestittaa myyjan
olevan aidosti kiinnostunut asiakkaan tarpeista seka tdman halun ymmartaa niita (Ru-
banovitsch & Aalto 2007, 87-88).

Huippumyyja voi antaa asiakkaansa olla danessa jopa 80 prosenttia myyntiesittelyyn kay-
tetysta ajasta. Tana aikana huippumyyija paitsi kuuntelee asiakasta, myos johdattelee
keskustelua kysymyksilladn haluamaansa suuntaan. Tallaisella toiminnalla myyja luo asi-
akkaalle tunteen siita, ettd asiakas on tilanteessa huomion keskipisteend (Rummukainen
2004, 46).

Onnistuneiden kauppojen edellytyksena on yleensa se, ettd asiakas tuntee olonsa hyvaksi
myyjan seurassa. Kuunteleminen on yksi myyjan helpoimmista keinoista tehda asiakkaan
olo miellyttavaksi myyntiesittelyn aikana. Taitava kuuntelija saa poimittua asiakkaan ker-
tomuksesta kaiken olennaisen informaation, mutta tdma vaatii myyjalta karsivallisyytta.
(Rummukainen 2004, 48-49).

Kortelaisen ja Kyrén (2015, 99) mukaan kuuntelutaidon tarkeydessa on kyse lopulta var-
sin yksinkertaisesta asiasta. Kuuntelemalla myyjalle selvida asiakkaan tarve tai ongelma,
johon han voi tarjota ratkaisua. Onnistuneessa myyntitydssa on kyse siita, etta myyja rat-
kaisee asiakkaan ongelman. Parhaimmassa tapauksessa tama kaava toistuu ja myyjan ja

asiakkaan valille syntyy pitkaaikainen asiakassuhde.

2.2 Asiakasymmarrys

Jotta myyjalla on mahdollisuus menestya, hanen tulee ymmartaa asiakkaansa liiketoimin-
taa seka toimialaa. Hyva myyja on kiinnostunut asiakkaasta ja etsii aktiivisesti tietoa asi-
akkaaseensa liittyen. Tama edellyttdd myyjalta halua ja kykya opetella uusia asioita seka
omaksua myos itselleen vieraan toimialan peruskasitteita. Asiakkaan liiketoimintaa on

hyva ymmartaa sen verran, ettd myyja kykenee hahmottamaan millaisia ratkaisuja asiak-
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kaalle voisi mahdollisesti tarjota. Parhaiten myyjan asiakasymmarrys valittyy itse asiak-

kaalle myyjan kysymysten kautta (Kortelainen & Kyr6 2015, 99).

Asiakasymmarrys liittyy myyjan tydssa olennaisesti ennakkovalmistautumiseen, mutta
siihen ei kuitenkaan tule kayttaa suhteettoman paljon aikaa. Huippumyyjan ei tarvitse tun-
tea jokaista asiakkaaseen liittyvaa pienta yksityiskohtaa vaan kokonaiskuvan muodosta-
minen riittda hyvin. B2B-myynnin parissa toimiva huippumyyja on hyvin perilla asiakkaan
senhetkisesta tilanteesta ja kykenee parhaimmassa tapauksessa ennakoimaan asiakkaan
tarpeita etukateen (Rubanovitsch & Aalto 2007, 94-95).

Onnistuakseen kaupanteossa myyjan on tarkedad ymmartaa paitsi asiakkaan kilpailijoita,
myos niita jotka tarjoavat samankaltaisia ratkaisuja kuin myyjan itsensa edustama yritys.
Myyjan on olennaista kyeta perustelemaan asiakkaalle, miksi juuri hanen tarjoamansa
ratkaisu olisi paras vaihtoehto asiakkaan tarpeita ajatellen. Kun myyja osaa asettua asiak-
kaan asemaan, hanen on helpompi ymmartaa miksi asiakas on paatynyt hankintaproses-
siin ja millaisia odotuksia asiakkaalla mahdollisesti on tarjotun ratkaisun suhteen (Hanti,
Kairisto-Mertanen & Kock 2016, 101-102).

Perinpohjainen asiakasymmarrys voi parhaimmillaan toimia yrityksen kilpailuetuna ja hel-
pottaa huomattavasti myyjaa saavuttamaan kaupanteossa halutun lopputuloksen. Se aut-
taa myyjaa loytamaan asiakkaalle oikeanlaisen ratkaisun ongelmaan seka toimii yrityksel-
le loistavana tietoldhteena siita, miten liikketoimintaa voitaisiin kehittad entista asiakaslah-

téisempaan suuntaan (Bisnode: Mita on asiakasymmarrys ja miten sita kehitetdan? Luet-
tu: 28.9.2019).

2.3 Asiantuntijuus

Rubanovitschin ja Aallon (2007, 98-99) mukaan yksi hyvan myyjan tunnusmerkeista on,
ettd han tuntee myymansa tuotteen tai palvelun hyvin. Asiantunteva myyja osaa kertoa
asiakkaalle, millaista yritystd han edustaa ja millaista lisdarvoa kyseinen yritys voisi asiak-
kaalle tuottaa. Nailla seikoilla on tarkoitus lisata asiakkaan luottamusta myyjaan ja hanen

tarjoamansa ratkaisun toimivuuteen.

Tiedon maara ei aina ole olennainen asia vaan se, miten myyja osaa kertoa palvelun tai
tuotteen hyddyista. Huippumyyja osaa valikoida sanansa tuotetietoudesta siten, etta asi-
akkaan mielenkiinto pysyy ylla, mutta han saa silti kaiken olennaisen informaation. Liialli-
nen yksityiskohtiin juuttuminen tai asiakkaalle vieraiden termien kaytté myyntiesittelyssa

on kaupanteon kannalta pikemminkin haitallista (Rummukainen 2004, 32).



Asiantuntijuus valittyy myyjan olemuksesta ja kaytoksesta, jolloin asiakkaan on helpompi
luottaa siihen, ettd myyja osaa asiansa ja tietaa mista puhuu. Kun myyja on itse innostu-
nut ja uskoo tuotteeseen tai palveluun, innostus tarttuu helpommin myo6s asiakkaaseen.
Huippumyyja kykenee perustelemaan asiakkaalle tuotteen tai palvelun hyddyt, mutta ei
sorru selittelemaan. Napakka ja ammattitaitoinen perustelu auttaa asiakasta ymmarta-
maan, miksi juuri tdma ratkaisu hyoddyttaisi hanta parhaalla mahdollisella tavalla (Rummu-
kainen 2004, 32-33).

Hantin, Kairisto-Mertasen ja Kockin (2016, 102-103) mukaan asiakasta kiinnostaa paa-
saantoisesti eniten se, miten myyjan tarjoama ratkaisu voisi tuottaa hanelle hyotya ja lisa-
arvoa. Tallaisessa tilanteessa korostuu entisestaan se, miten hyvin myyja tuntee asiak-
kaansa. Millaisia asioita asiakas arvostaa, millaiset seikat taas eivat ehka ole hanelle niin
tarkeitd. Koska jokainen asiakas on erilainen, myyjan tulee pyrkia sopeutumaan myyntita-
pahtumaan tilanteen ja asiakkaan vaatimalla tavalla. Tietyt asiakkaat vaativat enemman
teknisia yksityiskohtia paatoksenteon tueksi, toiset taas saattavat arvostaa enemman tuot-

teen tai palvelun yksilollisyytta juuri kyseisen yrityksen tarpeisiin sopivana ratkaisuna.

Huippumyyjan asiantuntijuus ulottuu hanen myymansa tuotteen tai palvelun lisaksi kilpaili-
joihin, markkinatilanteeseen, asiakkaisiin seka yritykseen, jossa han toimii. Han tuntee
l&himpien kilpailijoidensa toimintatavat kyetakseen kehittymaan yha paremmaksi. Markki-
natilanteesta perilla oleminen auttaa hanta hahmottamaan kokonaiskuvaa seka asiak-

kaan, ettd edustamansa yrityksen toimialoista (Donaldson 2007, 62-64).

2.4 Asenne

Omalla asenteella pystyy vaikuttamaan suuresti omaan elamaansa ja samaa viisaus pa-
tee myyntitydhonkin. Huippumyyjalla on [&ahtdkohtaisesti hyva ja positiivinen asenne te-
kemaansa tyota kohtaan. Hyva myyja myy ylpeasti ja haluaa vilpittdmasti auttaa asiakasta
I6ytamaan juuri hanen tarpeisiinsa sopivan tuote- tai palveluratkaisun. Hyva asenne on
tarpeen myo0s silloin, kun myyja kohtaa vastoinkaymisia. Niita tulee jokaisen kohdalle vais-
tamatta eivatka edes parhaat voi kokonaan valttya niilta. Keskivertomyyja todennakdisesti
masentuu, huippumyyja taas ottaa tilanteen tarkasteluun ja analysoi, mikd meni vikaan.
Mita tilanteessa olisi voinut tehda toisin ja mita tasta voisi oppia (Rummukainen 2004, 14-
16).

Hyva myyja kykenee analysoinnin jalkeen poistamaan takaiskut mielestaan ja keskitty-
maan siihen, mita voisi jatkossa tehda toisin paastakseen parempaan lopputulokseen.
Han ei etsi syyllisia tai jaa voivottelemaan vaan ymmartaa ottaa vastuun omista tekemisis-

taan ja niiden seurauksista (Rummukainen 2004, 16-17). Sitkeys on myyjalle hyva omi-
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naispiirre, silld sen avulla vastoinkdymisista ei lannistuta ja usko omaan asiaan ja tekemi-
seen sailyy. Lopullisen paatoksen ostamisesta tekee aina asiakas, joten myyja voi omalla
toiminnallaan vain luoda parhaat olosuhteet kaupan syntymiselle. Vaikka myyja tekisi par-
haansa, asiakas ei aina osta. Sitkedlla ja pitkdjanteisella tydnteolla tulosta alkaa kylla ai-
kanaan tulla, jos myyntity6ssa ovat perusasiat kunnossa (Kortelainen & Kyré 2015, 101-
102).

Myyntity0ssa on kuitenkin syyta muistaa, etta sitkeys ja jaarapaisyys ovat kaksi eri asiaa.
Sitkeytta on se, ettei takaiskuista huolimatta lannistu tai luovuta vaan jaksaa yrittda uudel-
leen ja uudelleen. Jaarapaisyys taas on sita, ettei myyja kykene epaonnistumisista huoli-
matta edes harkitsemaan sitd mahdollisuutta, etta hdnen omassa toiminnassaan saattaisi
olla parantamisen varaa. Jos myyjan mielesta syyt kaupan epaonnistumisessa ovat aina
jossain muualla kuin hdnen omassa toiminnassaan, ei voida enaa puhua sitkeydesta (Kor-
telainen & Kyré 2015, 102).

Kortelaisen ja Kyrén (2015, 102) mukaan myyja tarvitsee sitkeytta erityisesti kahdessa eri
tilanteessa. Ensimmainen naista on se, kun myyja aloittelee uraansa uudessa yrityksessa,
jossa kaikki on hanelle uutta. Toimintatavat, tuotteet ja asiakkaat on opeteltava tuntemaan
pala palalta. Jotta myyjalla on mahdollisuus menestya, hanen tulee nahda vaivaa oppiak-
seen uutta ja kartuttaakseen omaa osaamistaan. Menestysta alkaa tulla sitd mukaa, kun
myyja oppii talon tavoille, tutustuu asiakkaisiin paremmin ja alkaa ymmartaa yrityksen
tuotteita ja palveluita seka niiden asiakkaalle luomia hyotyja. Toinen sitkeytta vaativa ti-
lanne liittyy siihen, kun myyjan edustama yritys on kehittanyt uuden tuotteen tai palvelun,
joka sitten tuodaan markkinoille. Myyja voi itse olla taysin vakuuttunut tuotteen tai palvelun
erinomaisuudesta ja sen tuottamasta lisdarvosta, mutta asiakkaiden vakuuttaminen ottaa
joskus aikaa. Joskus asiakas ei halua luopua totutusta ja hyvaksi havaitusta ratkaisusta,
vaikka uusi tuote tai palvelu voisikin olla entistakin parempi juuri hanen tarpeisiinsa. Tal-
I16in myyjalta vaaditaan sitkeyttd ja karsivallisyyttd saada asiakas ymmartamaan, mika on

juuri hanelle parhaaksi.

Asenteella on lopulta suuri merkitys siihen, onnistuuko myyja kaupanteossa vai ei. Jos
han on jo ennen asiakkaan kohtaamista paattanyt vieda kaupanteon maaliin, hanelld on
siihen hyvat edellytykset. Myyjan nakokulmasta hanen on lahdettava voittamaan. Kun
kaupanteko asiakkaan kanssa onnistuu ja asiakas on tehtyihin ratkaisuihin tyytyvainen,
myyja on saavuttanut haluamansa tavoitteen. Voittamiseen liittyvassa asenteessa jopa
puolet on sen varassa, etta asiat tehdaan oikealla tavalla. Onnella sen sijaan on lopulta
vain vahan tekemista voittamisen kanssa. Hyva myyja tavoittelee voittoa jokaisessa ta-

paamisessa kohdatessaan asiakkaan (Rubanovitsch & Aalto 2007, 44).



3 Itsensa johtaminen

Tassa kappaleessa kasitellaan tana paivana lahes kaikkialla tydelamassa pinnalla olevaa
asiaa, itsensa johtamista. Kasitteena itsensa johtaminen on kiinnostava, mutta mita kaik-
kea sen sisélle katkeytyykdan? Taman osuuden on tarkoitus avata lukijalle itsensa johta-
misen eri osa-alueita ja niiden vaikutusta ihmisen elamaan. Onko ihmisen mahdollista

voida hyvin, jos eri osa-alueet eivat ole keskenaan tasapainossa?

Itsensa johtamiseen liittyy useita ndkdkulmia eri tieteenaloilta. Se on tavallaan yhdistelma
psykologiaan, filosofiaan, luonnontieteisiin, |3dketieteeseen seka taiteeseen ja historiaan
perustuvia oppeja tai uskomuksia. Itsensa johtamisen tavoitteena on saada ihminen joh-
tamaan itsedan siten, ettd han voi eladd mahdollisimman onnellista, tasapainoista ja miele-
kasta elamaa (Sydanmaanlakka 2010, 27-28).

3.1 Keho (fyysinen)

Tahan osa-alueeseen itsensa johtamisessa kuuluvat fyysiseen hyvinvointiin liittyvat tekijat,
kuten liikunta, lepo, ravinto, uni ja rentoutuminen. Mikali keho ei toimisi, ihmista ei edes
olisi olemassa. Ihminen ymmartaa sen merkityksen usein kuitenkin vasta sitten, kun keho
ei enda toimikaan tarpeidemme vaatimalla tavalla. On yksinkertaista ajatella, ettd ihmisen
tulisi pitdd huolta kehostaan hdnen oman hyvinvointinsa kulmakivena. Valitettavan usein

ihminen kuitenkin laiminlyd tata tarkeda tehtavaa (Sydanmaanlakka 2010, 30).

Sydanmaanlakan (2010, 97) mukaan yksi suurimmista ongelmista itsensa johtamisessa
kehon osalta liittyy kdytannon ja teorian ristiriitaisuuteen. Inminen kylla tietda teoriassa
miten pitaisi toimia, mutta han ei kuitenkaan toteuta oppeja kaytdnndssa. On haasteellista
saada ihminen oivaltamaan, miten paljon fyysinen kunto vaikuttaa kokonaisvaltaiseen

hyvinvointiin ja tasapainon saavuttamiseen.

Hyva fyysinen kunto vaikuttaa selkeasti ihmisen kykyyn jaksaa tydssa, tehda tyota tehok-
kaasti ja luovasti seka mahdollisuuteen voida tydssa hyvin. Jotta kaikki nama edut saavu-
tettaisiin, ihmisen tulisi kyeta johtamaan itseaan ja kehoaan usean pienemman osa-
alueen suhteen. Monipuolisella ja mielekkaalla likunnalla ihminen kykenee huolehtimaan
siita, ettd hanen kehonsa eri toiminnot pysyvat ylla ja eri lihakset saavat tasapuolisesti
rasitusta. Liikkumalla saanndllisesti ihminen huoltaa paitsi kehoaan, my6s mieltaan, tun-
teitaan ja sieluaan (Sydanmaanlakka 2010, 97-98, 104).



Monipuolinen ja terveellinen ruokavalio auttaa kehoa voimaan hyvin ja toimimaan parhaal-
la mahdollisella tavalla. Lepaamalla riittavasti inminen vaikuttaa naihin samoihin asioihin.
Nykyajan hektisessa elamanrytmissa riittdva lepo unohtuu monelta ja tasta syysta ihmisen
hyvinvointi karsii. Jos keho ja mieli eivat rasituksen jalkeen saa palautua kunnolla, eri toi-
minnot voivat karsia ja ihminen altistuu herkemmin sairauksille. Unessa keho saa mahdol-
lisuuden palautua, joten riittdvan pitk&kestoinen ja laadukas uni on ehdoton edellytys fyy-

siselle hyvinvoinnille (Sydanmaanlakka 2010, 110, 116).

Kyky rentoutua ja poistaa stressia liittyy Sydanmaanlakan (2010, 120-122) mukaan olen-
naisesti ihmisen suoritustasoon. Jos stressia on liikaa tai ei ollenkaan, ihminen ei toimi
optimaalisella tavalla. Tyoelamassa ihanteellisinta olisi sailyttda optimaalinen stressitaso,

joka pitaa ihmisen keskittyneena, viredna ja tavoitteellisena.

3.2 Mieli (psyykkinen)

Ihmisen psyykkisen hyvinvoinnin kulmakivet muodostuvat ajattelusta, luovuudesta, muis-
tista, oppimisesta seka havainnoinnista. Mieli tydskentelee lakkaamatta erilaisten ulkois-
ten ja sisaisten arsykkeiden, ajatusten seka mielikuvien parissa. Kaiken taman hallitsemi-
nen tuottaa monelle ihmiselle vaikeuksia ja arsyketulvan keskella olennaisten asioiden
tunnistaminen saattaa muuttua kovin haasteelliseksi. Mihin asiaan kiinnittdd huomiota ja
mitka kohdat taas tulisi suosiolla sivuuttaa. Kuitenkin vain omaa mieltaan tyostamalla ih-
misen on mahdollista alkaa hallita omia ajatuksiaan sen sijaan, ettd ne hallitsevat hanta
(Sydéanmaanlakka 2010, 131-132).

Salmimiehen (2008, 63, 66) mukaan psyykkinen hyvinvointi perustuu hallinnan tuntee-
seen ja siihen, ettd ihminen tuntee itsensa ja arvostaa itseaan. Hyvan itsetunnon avulla
ihmisen on mahdollista sietda paremmin turhautumisen ja epaonnistumisen hetkia. Jotta

ihmisen mieli voi hyvin, sitd on ruokittava myo6s onnistumisen ja mielihyvan kokemuksilla.

Mieli ja sen toiminta liittyy erottamattomasti ihmisen kykyyn motivoitua, muistaa asioita
seka oppia uutta. Tydelaméassa menestymisen kannalta nadiden kykyjen optimaalinen kayt-
td on darimmaisen tarkeda. Kun ihminen tuntee oman mielensa ja kykenee hallitsemaan
sitd, han suoriutuu paremmin stressaavista tilanteista ja turhautuu harvemmin (Sydéan-
maanlakka 2010, 131).



3.3 Tunteet (sosiaalinen)

Ihmisten valisten hyvien vuorovaikutussuhteiden pohjana on ihmisen ymmarrys omista
tunteistaan seka kyky ymmartada myos toisen tunteita. Tahan liittyy olennaisesti myds kyky
hallita omia tunteitaan ja hyddyntaa niitd sosiaalisten suhteiden luomisessa. Ihminen, joka
on emotionaalisesti alykas, kykenee tahan ja hanen mahdollisuutensa elaa onnellista
elamaa ovat keskivertoa paremmat. Yksi itsensa johtamisen tarkeista opeista on se, etta

ihmisen tulisi hallita tunteitaan eika painvastoin (Sydanmaanlakka 2010, 173).

Sydanmaanlakan (2010, 175-177) mukaan tunteet voidaan jakaa karkeasti kahteen eri
ryhmaan, perustunteisiin (viha, suru, onnellisuus, pelko) ja sekundaarisiin tunteisiin (kate-
us, ahdistus, mustasukkaisuus). Ihmisen kokemat tunteet valittyvat hanesta fyysisesti,
psyykkisesti tai henkisesti. Inminen on itse vastuussa omista tunteistaan ja niihin liittyvas-

ta toiminnasta.

Tunteet ja asenne linkittyvat vahvasti toisiinsa. Negatiiviset tunteet vaikuttavat kielteisesti
ihmisen asenteeseen ja positiiviset myonteisesti. Opettelemalla hallitsemaan ja kasittele-
maan negatiivisia tunteitaan ihminen voi vaikuttaa myds omaan asenteeseensa myontei-
sella tavalla. Ihminen suoriutuu yleensa paremmin, kun han ei liikaa keskity murehtimaan
lopputulosta vaan panostaa itse tekemiseen ja on ylpea saavutuksistaan, olivat ne sitten
millaisia tahansa (Sydanmaanlakka 2010, 186-188).

Ihmisen asenne on paljolti litoksissa hanen omiin kayttaytymismalleihinsa ja niiden perus-
teella tehtyihin tulkintoihin elaman varrella. Omaan asenteeseensa voi halutessaan vaikut-
taa ja erityisesti mukavana koetut kokemukset myoétavaikuttavat positiivisen asenteen

syntyyn tiettya asiaa kohtaan (Erikson 2019, 21-22).

3.4 Arvot (henkinen)

Sydanmaanlakan (2009, 154) mukaan ihmisen arvot keskittyvat henkisten toimintojen
yllapitamiseen. Mita ihminen pitdad merkityksellisena ja tarkoituksellisena. Jokaisella ihmi-
sella on elamassaan erilaisia periaatteita seka arvoja, joiden perusteella han tekee valin-

toja. Ihmiselle on tarkeda kokea, etté elama on tavalla tai toisella merkityksellista.
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Jokaisen ihmisen kohdalla arvot perustuvat hanen omiin tarpeisiinsa. Ihminen voi elaa
tasapainoista ja hyvinvoivaa elamaa ollessaan tietoinen omista arvoistaan ja kyetessaan
soveltamaan niitd omassa elamassaan itselleen parhaaksi katsomallaan tavalla. Arvot
ovat valittavissa olevia asioita, mutta toisinaan niiden yhteensovittaminen omassa ela-
massa saattaa tuottaa paanvaivaa. Fyysiset, psyykkiset, sosiaaliset ja henkiset arvot voi-
vat olla ihmisen elamassa ristiriidassa esimerkiksi siksi, ettei ihminen kykene tiedosta-

maan omia arvojaan tai niiden taustalla olevia tarpeita (Sydanmaanlakka 2010, 207, 211).

Henkiseksi alykkyydeksi maaritellddn Sydanmaanlakan (2010, 223) mukaan se, ettd ihmi-
nen kykenee tiedostamaan omat arvonsa seka elamaan niiden mukaisesti. Henkisesti
alykas ihminen omaa useimmiten myos hyvan tunnealyn ja kykenee kayttaytymaan toisia

kohtaan myotatuntoisesti seka erilaisuuden hyvaksyen ja sita arvostaen.

3.5 Tyo6 (ammatillinen)

Ty6 muodostaa merkittavan osan inmisen eldamasta, joten se kasitelldan viidentena itsen-
sa johtamiseen liittyvana osa-alueena. Tyon tekemiseen liittyvat olennaisesti ihmisen
osaaminen sekd motivaatio. Ihmisen ammatillinen kunto kasitetaan siten, etta hanella on
tydssaan selkeasti maaritelty tydnkuva ja siihen liittyen asetetut konkreettiset tavoitteet.
Ammatilliseen kuntoon liittyy myos mahdollisuus saada rakentavaa palautetta tehdysta
tyosta. Tyon tekemisen edellytyksena on tehtavaa vastaava ammatillinen osaaminen seka
halu ja kyky kehittyd annetussa tehtdvassa. Omasta osaamisesta on myds huolehdittava
saanndllisin valiajoin. Ammatillisella kunnolla kasitetaan myds ihnmisen selviaminen ja ke-
hittyminen omalla urallaan seka uran ja muun eldaman yhdistaminen tasapainoisella tavalla
(Sydéanmaanlakka 2010, 227).

Nykyaan tyoelama vaatii ihmiseltd yhd enemman sopeutumiskykya ja joustavuutta seka

kykya oppia jatkuvasti uutta. Jatkuva muutos on arkipaivaista, joten omasta osaamisesta
huolehtimalla voi saavuttaa edes jonkinlaista turvaa epavarmuuden keskella. Hyvilla kon-
takteilla ja motivaatiolla on suuri merkitys silloin, kun ristiriitoja ja epavarmuutta oman tyo-

paikan sailymisesta on ilmassa (Sydanmaanlakka 2010, 228).

Jokainen ihminen on erilainen, joten myos tyd merkitsee kaikille hieman erilaisia asioita.
Kaikille se on ensisijaisesti keino, jolla hankkia elantonsa, mutta se tarjoaa my6s mahdol-
lisuuden ihmiselle kokea olevansa hyddyksi tai tavan kuulua ryhmaan. Joillekin tyd on
enemman kuin ty6ta. Se voi olla suoranainen kutsumus tai jopa eldmantehtava. Tietyt

ihmiset kokevan tyon urana, jolla edeta tai ammattina, jota harjoittaa. Kokonaisvaltaisen
11



hyvinvoinnin kannalta on kuitenkin olennaisinta, etta inminen viihtyy omassa tyossaan,
kokee sen mielekkdana ja osaa nahda tydnsa merkityksellisend. Parhaimmassa asemas-
sa ovat ne, jotka nakevat tyonsa joko elamantehtavana tai kutsumuksena. He suhtautuvat
tydhoénsa hyvalla asenteella ja ovat motivoituneita siihen mita tekevat (Sydanmaanlakka

2010, 234-237).
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4 Teorian yhteenveto

Taman opinnaytetyon teoriaosuus kasittelee hyvan B2B-myyjan ominaisuuksia seka it-
sensa kehittdmiseen olennaisesti liittyvaa itsensa johtamista. Kehittyadkseen hyvaksi B2B-
myyjaksi ihmiselta vaaditaan tietynlaisia ominaisuuksia. Jokaista naistd ominaisuuksista
pystyy kehittdmaan itsessaan, joten ennakko-oletuksista huolimatta huippumyyjaksi ei

pelkastaan synnyta. Siihen on mahdollista myds oppia.

Kuuntelutaidot auttavat myyjaa selvittamaan asiakkaan tarpeen, jolloin hanella on mahdol-
lisuus tarjota asiakkaalle parasta mahdollista ratkaisua ongelmaan. Kuuntelemalla aktiivi-
sesti myyja luo luottamusta itsenséa ja asiakkaan valille ja edesauttaa siten kaupan synty-
mista. Asiakasymmarrys linkittyy myos vahvasti asiakkaan tarpeeseen ja myyjan kykyyn
ymmartaa sitd. Parhaassa tapauksessa hyva asiakasymmarrys toimii seka yrityksen, etta

myyjan itsensa Kilpailuetuna kaupanteossa.

Asiantuntijuus luo paitsi myyjan ja asiakkaan valille luottamusta, tahtad myo6s asiakkaalle
parhaan mahdollisen lopputuloksen Idytamiseen. Asiantuntijuudessa on kyse siita, miten
myyja tekee tuotteestaan tai palvelustaan mahdollisimman houkuttelevan asiakkaalle.
Myyjan asenne vaikuttaa kaupanteon lopputulokseen hyvin ratkaisevasti. Jos myyja lah-
tee heti alusta saakka voittamaan, kaupan onnistumisen todennakdisyys on suurempi.
Sisukkuus auttaa myyjaa selvidmaan vastoinkaymisista ja analysoimaan omaa toimin-

taansa silloin, kun kaikki ei sujukaan toivotulla tavalla.

Jokainen naista huippumyyjan neljasta ominaisuudesta linkittyy toiseen ominaisuuteen
jollakin tavalla. llman kuuntelutaitoa myyja ei voi saavuttaa hyvaa asiakasymmarrysta.
liIman asiakasymmarrysta myyja ei saavuta asiantuntijuutta. Asiantuntijuus vaatii myyjalta
tietynlaista asennetta ja tietynlainen asenne edesauttaa sita, ettd myyja osaa kuunnella
asiakasta ja ymmartaa, keta varten tilanteessa ollaan. Jokainen naistd ominaisuuksista

tahtaa lopulta samaan maaliin: hyvaan asiakastyytyvaisyyteen.
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KUUNTELUTAIDOT ASIAKASYMMARRYS

-

ASENNE ASIANTUNTIJUUS

Kuvio 1. Nelja hyvan B2B-myyjan ominaisuutta.

Kehittyakseen ihmisen tulee osata johtaa itseaan elaman eri osa-alueilla. Nama eri osa-
alueet muodostavat kokonaisuuden, jossa kaikki vaikuttaa kaikkeen. Jos jokin osa-
alueista ei ole kunnossa, kokonaisuudenkin tasapaino karsii. Ihminen muodostuu itsensa
johtamisen nakokulmasta viidesta eri osa-alueesta, joiden on oltava keskenaan sopusoin-

nussa. Nama osa-alueet ovat keho, mieli, tunteet, arvot ja tyo.

Paastakseen parhaaseen mahdolliseen lopputulokseen omassa kehityksessaan ihmisen
on tiedostettava omat puutteensa ja kyettava analysoimaan niita rationaalisesti. Mitka

asiat hallitsen, missa minulla on parantamisen varaa? Miten voisin kehittaa itseani nailla
osa-alueilla? Jokaisessa itsensa johtamisen osa-alueessa on seikkoja, joita kehittdmalla

ihminen tukee omaa kehitystdan myos tydelamassa.

14



Arvot

(henkinen)
Mieli Tyo
(psyykkinen) (ammatillinen)
4 ‘ T\
,/ \\\.\‘
A '// - e )
Keho if ITSENSA Tunteet
(fyysinen) | \ ]OHTAMINEN L(sosiaalinen)

Kuvio 2. Itsensa johtamisen osa-alueet.
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5 Portfolio ja kehitysideoita tulevaisuuteen

Aloitin opinnaytetyoni valmistelun maaliskuussa 2019. Itselleni valkeni melko nopeasti,

ettd haluan toteuttaa nimenomaan portfolio-mallisen opinnaytetyén. Aiheen valinta sujui

myo6s melko kivuttomasti, silla keskityin opinnoissani juuri noihin aikoihin paitsi itsensa

kehittdmiseen liittyviin asioihin, myos itselleni taysin uuteen yritystydskentely-kurssiin.

Kurssin edetessa huomasin kehittyneeni yllattdvan monilla osa-alueilla sen kummemmin

asiaa miettimatta. Jos kehitysta tapahtui tekemisen sivutuotteenakin, kuinka paljon sita

voisikaan tapahtua jos kehittyminen olisi paatavoitteena? Tasta innostuneena paatin alkaa

tutkia omaa kehityspolkuani niiden vuosien osalta, jotka olen viettanyt Haaga-Heliassa.

5.1 Portfolion suunnittelu ja aikataulu
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Kuvio 3. Opinnaytety6n suunniteltu toteutusaikataulu.

RISKIENHALLINTA

Miten valtan riskin?

Mita jos riski kuitenkin

toteutuu?

sairastuminen

motivaation puute

tyopaikan saanti

muut kurssit

Huolehdin omasta hyvin-
voinnistani kokonaisvaltai-
sesti (lepo, liikunta, ravinto,
hygienia)

Teen saanndllisesti itselleni
mielekkaita asioita ja muis-
tan pitaa kirjoitusprosessin
aikana taukoja

En varsinaisesti yrita valttaa
kyseista riskia, koska toi-
veissa on loytaa toita jossa-
kin kohtaa kesaa / syksya
En ahnehdi liikaa muita

kursseja lukujarjestykseeni

Lepaan ja jos tama ei pel-
kastaan auta, menen laaka-

riin

Yritan keskittada ajatukset
siihen itselleni asettamaan
maaliin, jonka vuoksi teen
tata tyota (=valmistuminen)
Kiinnitan erityisesti huomio-
ta ajanhallintaan ja omaan

jaksamiseeni

Kiinnitan erityisesti huomio-
ta ajanhallintaan ja omaan

jaksamiseeni

Kuvio 4. Opinndytetyon riskienhallinta.

Suunnitelmissani oli edeta opinnaytetydn toteutuksessa joka viikko ainakin jonkin verran,

mutta valitettavasti suunnitelmani ei aivan toteutunut. Sain kevaan aikana diagnoosin neu-

rologisesta sairaudesta, mika muutti elamaani ja arkeani pysyvalla tavalla. Aluksi kaikki

voimani menivat tavallisista askareista selviamiseen ja uudenlaisen elaman opetteluun.

Aloin toteuttaa opinnaytetyotani aktiivisesti lopulta vasta elokuun loppuvaiheilla. Riskien-

hallinta ei toiminut taman tydn suhteen kovinkaan hyvin, silla kaikkia riskeja ei valitettavas-

ti pysty ennakoimaan.
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5.2 Henkilokohtainen kasvu myyntityon koulutusohjelman aikana

Naiden vahan yli neljan vuoden aikana Haaga-Heliassa olen ehdottomasti kehittynyt hen-
kildkohtaisesti paitsi myyjana, myos ihmisena. Olen oppinut ymmartdmaan omia vahvuuk-
siani paremmin, mutta myos analysoimaan heikkouksiani ja sita, mita niiden suhteen olisi

tehtavissa.

Alkujaan paadyin Haaga-Helian myynnin koulutusohjelmaan oikeastaan sattumalta. Aloit-
taessani opinnot syksylla 2015 olin epavarma siita, tuntuisiko ala omalta missaan vai-
heessa. En ollut missaan elamani vaiheessa kokenut minkdanlaista paloa myyntityota
kohtaan. Molemmat vanhempani ovat tehneet uransa myynnin parissa vahittaiskaupan

alalla. Vannoin lapsena, etten ikina seuraisi vanhempieni jalanjalkia.

Neljan vuoden aikana olen suorittanut kaksi tydharjoittelua kolmesta, osallistunut yritys-
tyoskentely-opintojaksolle ja oivaltanut paljon uusia asioita myynnin mielenkiintoisesta
maailmasta. Yksi suurimmista oivalluksistani on ollut se, miten paljon itsedan pystyy kehit-
tdmaan nimenomaan silloin, kun uskaltaa astua pois omalta mukavuusalueeltaan ja ko-

keilla jotakin aivan uudenlaista.

Aloittaessani myynnin koulutusohjelmassa minulla ei ollut aavistustakaan B2B-myynnin
kiemuroista ja uusien asioiden tulva oli valilla turhauttavaa. Kuuntelutaitoni oli jo tuolloin
ainakin kohtalainen, silld sisallani on aina asunut pieni tarkkailija ja keittiopsykologi, joka
nauttii saadessaan kuunnella ja analysoida inmisten kertomia tarinoita. Asiakasymmarrys
oli minulle pitkaan taysin vieras kasite ja kunnolla aloin ymmartaa kyseista termia vasta
sitten, kun menin yritystydskentely-opintojaksolle helsinkilaiseen markkinointi- ja viestinta-

toimistoon.

Uskon vakaasti siihen, ettd myyja voi saavuttaa asiantuntijuutta vasta silloin, kun han al-
kaa kaytanndssa tehda myyntity6ta. Teoriaa asiantuntijuudesta voi toki opiskella jo aiem-
min, mutta vasta kaytanto opettaa parhaiten. Asennettaan sen sijaan on mahdollista kehit-
taa vaikka joka ikinen paiva. Aloittelevana opiskelijana saatoin turhautua vaikealta tuntu-
viin tehtaviin ja kursseihin melko helposti. On helppoa ndhda jalkikateen, ettei vika ollut
kurssien vaikeudessa vaan omassa asenteessani. En ollut valmis poistumaan omalta mu-

kavuusalueeltani kehittyakseni ja oppiakseni jotakin uutta.
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5.3 Nykytilanne

Kuvailisin tdman hetkista tilannettani siten, etta positiivista muutosta ja kehitysta on ha-
vaittavissa paitsi omassa olemuksessani ja itsevarmuudessani, myds ajattelutavassani.
Ajattelutapani muutoksesta on havaittavissa merkkeja esimerkiksi opinnaytetyoni liitteina
olevista seurantalomakkeista. Ensimmainen niistéd on vuodelta 2017 (liite 1) ja jalkimmai-
nen vuodelta 2019 (lite 2). Pohdintani omaa eldamaani ja sen johtamista kohtaan on sy-

ventynyt, mutta olen myds oivaltanut asioiden syy- ja seuraussuhteita.

Tunnistan itseni taysin DiSC-profiilini kuvauksesta ystavallisena, huolellisena ja helposti
stressaantuvana tyontekijana. Tiimipelaajana koen usein ryhman edun omaa etuani tar-
kedmmaksi ja haluan olla osaltani varmistamassa, etta samassa tiimissa kanssani olevilla
ihmisilla on hyva olla. Pidan yhteenkuuluvuuden tunteesta ja saan siitd voimaa. Hyvana
kuuntelijana olen usein se, jolle muut avautuvat omista asioistaan. En ole kovin spontaani

enka varsinaisesti rakasta muutoksia varsinkaan, jos ne tapahtuvat yllattaen.

Kuuntelutaitoni ovat nykyaan kehittyneet entisestaan, silla olen edelleen ystavaporukas-
sani se tyyppi, jolle ihmiset ensimmaisena avautuvat seka iloistaan, etta suruistaan. Olen
myo6s huomannut, ettd vieraammatkin ihmiset ovat alkaneet luottaa minuun eri tavalla osin

kuuntelutaitojeni ansiosta.

Asiakasymmarryksen suhteen olen viela taysi keltanokka, mutta jonkinlaisen mielikuvan
olen pystynyt muodostamaan aiheesta yritystyoskentely-opintojakson perusteella. Paasin
kyseiselld opintojaksolla seuraamaan myyjien ty6ta lahietaisyydelta ja myyntitapaamisissa

mukana ollessani yritin imea itseeni kaiken saatavilla olevan tiedon.

Asiantuntijuuttani en ole viela juurikaan paassyt kehittdmaan kaytannodssa, mutta taman-
kin aihealueen ymmartamisessa yritystyoskentely-opintojakso on auttanut minua. Teh-
dessani yritystyoskentelyssa puhelinty6ta joskus kahdeksankin tuntia paivassa aloin pik-
kuhiljaa oppia, millaisiin kysymyksiin minun odotettiin osaavan vastata buukatessani ta-

paamisia yritykseni myyjille.

Asennettani olen kehittanyt tahan hetkeen mennessa seka tietoisesti, mutta osittain myos
olosuhteiden pakosta. Yritystyoskentelyssa sain erityiskiitosta hyvasta asenteestani ja
sinnikkyydestani. Elamassa sattuneiden vastoinkdymisten mydta olen oppinut sisukkaaksi

enka todellakaan luovuta helposti.
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5.4 Tulevaisuuden kehitysideat

Omaa henkilékohtaista kehitystani myyjana aion jatkaa tulevaisuudessakin. Tama opin-
naytetyd on auttanut minua ymmartamaan, mitka osa-alueet itsessani vaativat enemman
tyostamista ja minka suhteen olen jo melko hyvassa tilanteessa. Yksi selkeimmista kehi-
tyskohteistani on itsensa johtaminen ja sen ymmartaminen, mihin kannattaa keskittya ja

mika on toisarvoista.

Myyjana haluan ehdottomasti kiinnittda huomiota siihen, ettd opin asiakasymmarrysta ja
asiantuntijuutta ty6elamassa. Tiedostan, etteivat nama ominaisuudet kehity hetkessa
vaan niiden suhteen pitaa tehda pitkajanteista tyota. Haluan kehittaa itseani myos koko-
naisvaltaisesti ihmisena, koska uskon silla olevan myonteisia vaikutuksia myds ammatilli-

sella puolella.
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6 Pohdinta

Opinnaytetydn mydta olen oppinut hurjan paljon uutta itsestani. Olen saanut huomata,
ettd omaan jo luonnostaan joitakin hyvalta myyjaltd vaadittavia ominaisuuksia. Paljon on
kuitenkin viela kehitettavaa, mutta uskon pystyvani siihen periksi antamattoman luonteeni
avulla. Taman prosessin myota olen joutunut opettelemaan esimerkiksi ajanhallintaa, joka

on nykyisin minulle jostakin syysta todella vaikeaa.

Kirjoittamisprosessi kokonaisuudessaan on ollut hyvin opettavainen ja auttanut minua
oppimaan uutta seka itsestani, ettd myynnin ihmeellisestd maailmasta. Omalta kohdaltani
opinnaytetyoni tavoite on tayttynyt ainakin osittain, silla oppimista, kasvua ja kehitysta

nayttda omalta osaltani tapahtuneen.

6.1 Opinnaytetyoprosessin ja oman oppimisen arviointi

Kokonaisuutena opinnaytetyd ei ollut niin valtavan pelottava ja vaikea tehda kuin aluksi
ajattelin. Alkuperainen aikatauluni oli hyvinkin realistinen, kunnes sairastuminen sotki ku-
vioni. Samaan aikaan haasteita aiheutti my6s motivaatiopula ja epavarmuus siita, saisinko
koko prosessia aloitettua toivotussa aikataulussa. Jos kaikki olisi sujunut suunnitelmien
mukaan, olisin varmasti pystynyt tuottamaan laadullisesti parempitasoisen tyon vahem-

malla stressaamisella. ltse olen kuitenkin ylpea siita, ettd sain kuin sainkin tyoni valmiiksi.

Aihevalintani oli aluksi melko selked, mutta alkaessani kirjoittaa en ollut enaa ollenkaan
varma, olinko valinnut itseani eniten kiinnostavan aiheen. Jalkikateen sanoisin, etta olisi
ollut jarkevaa valita jokin hiukan helpommin rajattavissa oleva aihe. Koko prosessia ajatel-
len opin monenlaisia hyvia ja huonoja asioita itsestani ja siitd, miten taman laajuinen tuo-

tos olisi helpointa ja jarkevinta tehda.
Voin rehellisesti todeta, etten saanut itsestani kaikkein parasta irti tata tyota tehdessani.

Olen kuitenkin tyytyvainen siihen, etta kuljin tdman matkan ja opin taas kaikkea uutta ja

mielenkiintoista.
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Liitteet

Liite 1. Itsensa johtamisen seurantalomake kevat 2017

Tayta tama lomake ja tuo se mukanasi valmennukseen. Tallenna lomake aina myds
Moodleen.

Opiskelijan nimi: Minna Rantala

Opiskelija nro: 1503104

Kurssin valitavoitteet: Hallita oma ajankaytto siten, etta kaikki tehtavat tulevat tehdyksi
ajallaan ja aikaa loytyisi myds harrastuksille ja muille palautumisen kannalta tarkeille asi-

oille.

Kurssin alkuperaiset lopputavoitteet: Oppia ajankayton hallintaa ja taten myds stressin
hallintaa, oppia sanomaan “ei” silloin, kun tuntuu silta, etteivat omat voimavarat riita kaik-

keen. Ymmartaa palautumisen merkitys seka fyysisesti, ettd henkisesti.

Mahdollinen tavoitteiden tdsmennyt tai muutos (aikataulun mukaisesti n. puolessa valissa)

Tavoitteeni ovat edelleen pysyneet samanlaisina.

Edellisena kerralla kirjatut toimenpiteet tavoitteiden saavuttamiseksi: Kiireisten paivien
aikatauluttaminen ja ei niin tarkeiden tehtavien jattaminen myéhemmaksi, unirytmista huo-

lehtiminen seka ihmissuhteista huolehtiminen ja harrastukset seka liikunta (palautuminen).

1. Mita hyvaa ja uutta kuuluu elamaasi? (yritd saada vahintaan kolme asiaa)
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Olen kiinnostunut uudelleen vanhasta harrastuksestani, kirjoittamisesta, ja aion jatkaa
sita. Kirjoittaminen toimii minulle stressinhallitsemisen valineena ja se rauhoittaa mielta.
Olen my@s ehtinyt nyt nahda ystaviani jonkin verran enemman kuin aiemmin tana syksyna
ja siita olen ollut iloinen. Lisaksi olen Idhddssa marraskuussa Espanjaan moikkaamaan

siella asuvia perhetuttujamme.

2. Missa menet kirjattujen toimenpiteittesi osalta? Olen pyrkinyt aikatauluttamaan Kkii-
reisimpia paiviani ja ennen kaikkea priorisoimaan tehtavalistaani. Jos jotain juttua
ei ole aivan pakko hoitaa juuri nyt, siirran sen myéhemmaksi. Olen opetellut viikol-
la menemaan hieman tavallista aiemmin nukkumaan ja se on vaikuttanut positiivi-
sesti jaksamiseeni. Kuten jo aiemmin mainitsin, olen myds huolehtinut ihmissuh-
teistani tapaamalla ystaviani.

3. Oliko edellisessa luento/Moodle materiaalissa jotain, jota voit hyddyntaa?
- En Ioytanyt ehka mitdan yhta tiettya asiaa hyodynnettavaksi.

4. Onko sinulla elamassasi haasteita, huolenaiheita tai muuta mita haluat jakaa?

- lIsani terveydentila huolettaa yha, mutta toistaiseksi en voi tehda asialle muuta kuin
sen, ettd autan hanta parhaani mukaan esimerkiksi kotitoissa ja koetan olla muutenkin
hanen tukenaan. Itsellani on myos ollut paalla pieni sairastelukierre, mutta selvian siita
kylla.

5. Seuraavat toimenpiteet ja konkreettiset askeleet tavoitteiden saavuttamiseksi

1 liikunnan ja muiden palautumista edistavien harrastusten lisddminen edelleen
(kirjoittaminen, lukeminen)
2 tentteihin lukeminen aikajarjestyksessa ja riittdvan ajoissa, jolloin valtetaan viime

hetken paniikki
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3 muutaman paattyvan kurssin viimeisten tehtavien suorittaminen loppuun ja nain

ollen ko. kursseista arvosanat ja opintopisteet
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Liite 2. Itsensa johtamisen seurantalomake keviat 2019
Tayta tama lomake ja tuo se mukanasi valmennukseen. Tallenna lomake aina my6s
Moodleen. Lomake on osa portfoliota ja arvioinnissa huomioidaan pohdinnan syvyys ja

laajuus.

Opiskelijan nimi: Minna Rantala
Opiskelija nro: 1503104

Kurssin valitavoitteet 3.4.19:

1. Tutustun annettuihin tehtaviin ja niiden aikatauluihin ajoissa ja mietin,
miten priorisoisin ja aikatauluttaisin tehtavat.

2. Hoidan ensiksi pois alta kaikki sellaiset tarkeat asiat, joihin voin itse
vaikuttaa (esim. keskeneraiset koulutehtavat).

3. Opettelen menemaan ajoissa nukkumaan.

Kurssin alkuperaiset lopputavoitteet 8.5.19:

1. Oppia tekemaan koulutehtavat paria paivaa ennen maaraaikaa, jotta
kokisin asioiden olevan hallinnassa.

2. Oppia rentoutumaan ja hellittdmaan, jotta kokisin asioiden olevan hal-
linnassa.

3. Huolehtia itsestani kokonaisvaltaisesti paremmin (uni, liilkunta, ruoka,

sosiaalinen elama yms.), jotta kokisin asioiden olevan hallinnassa.

Mahdollinen tavoitteiden tdsmennys tai muutos (aikataulun mukaisesti valitavoitteiden

ajankohtana)

Edellisena kerralla kirjatut toimenpiteet tavoitteiden saavuttamiseksi:

1. Merkitsen kalenteriin tulevien koulujuttujen deadlinet, jolloin minun on
helpompi pysya karryilla siitd, mitd on tulossa milloinkin (suunnittelupaiva?).

2. Teen enemman itselleni mielekkaita asioita. Opettelen pysahtymaan ja
nauttimaan hetkesta ainakin kerran paivassa.

3. Menen nukkumaan viimeistaan puoliltadin, jotta olisin aamuisin pir-

tedmpi ja energisempi heratessani.
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6. Mitd hyvaa ja uutta kuuluu elamaasi? (yritd saada vahintdan kolme asiaa)

Olen ehtinyt viettdd melko paljon aikaa ystavien ja perheen kanssa, mika on auttanut
omaa henkista jaksamistani. Talvilomalla opettelin olemaan tekematta oikeastaan yhtaan
mitaan, mika on lahtdkohtaisesti minulle aina vaikeaa. Lisaksi olen opetellut viime aikoina
suhtautumaan tiettyihin asioihin entistd rennommin. Paasin myos pitkasta aikaa reissaa-

maan yksikseni ja muutaman paivan loma poissa Suomesta teki kylld ehdottomasti hyvaa.

7. Missa menet kirjattujen toimenpiteittesi osalta?

Toistaiseksi en ole merkinnyt kaikkia deadlineja kalenteriini, mutta olen tehnyt erilaisia
tehtavalistoja priorisoidakseni ajankayttéani. Ensimmaisen kohdan toteuttamisessa on
kuitenkin siis viela tekemista. Kakkoskohtaa olen toteuttanut mielestani melko hyvin. Olen
tehnyt varsinkin tassa kuussa mielestani paljonkin minulle mielekkaita asioita ja ne ovat
tuoneet minulle hyvaa mieltd ja auttaneet henkisessa jaksamisessani. Olen muun muassa
viettanyt aikaa perheen ja ystavien kanssa, matkustanut seka nauttinut livemusiikista.
Nama kaikki kolme seikkaa ovat elaméassani todella tarkeassa asemassa ja en voisi edes
kuvitella, miten parjaisin ilman niitd. Kolmoskohdan olen saanut toteutumaan valilla. Talvi-

loma sekoitti unirytmiani taas melkoisesti, mutta yritdn saada tilanteen taas hallintaan.

©

Kay lapi Moodlessa viimeksi avatut luentomateriaalit ja/tai opiskelijoiden esitysmateri-
aalit. Pohdi omalta osaltasi aiheita: Omaa tilannettasi, herasiké uusia ajatuksia, voit-
ko hyodyntaa vinkkeja jne.

Oman tilanteeni osalta olen l&hes varma siita, ettd en saa maarallisesti enka laadullisesti
rittavasti unta talla hetkella. Tama huolestuttaa minua, mutta uskoisin asian olevan korjat-
tavissa muutamilla muutoksilla. Mikali saisin oman tilanteeni paranemaan talta osin, huo-
maisin positiiviset vaikutukset varmasti myos omassa olotilassani melko nopeasti. Yksi
tarkeimmista tekijoista olisi varmasti se, ettd saisin rauhoitettua illalla juuri nukkumista

edeltavat pari viimeista tuntia. Omalla kohdallani se tarkoittaa kdytannossa sita, etta en
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kayta alylaitteita, katso telkkaria tai Netflixia. Aiemmin olen huomannut lukemisen toimivan
omalla kohdallani hyvana keinona nukahtamista ajatellen.

Fyysisen aktiivisuuden osalta haluaisin kokeilla esimerkiksi jotakin uutta urheilulajia. Olen
luonteeltani luontaisestikin jonkin verran levoton, joten jokin joogan tapainen ns. rauhoitta-
va laji voisi sopia omiin tarpeisiini hyvin. Pidan kovasti lenkkeilysta, silla se laskee stressi-
tasoani ja tuo hyvaa oloa. Liian usein priorisoin kuitenkin monet muut asiat lenkkeilyn
edelle.

Ruokavalion suhteen olen I0ytanyt itselleni melko hyvin toimivan tavan syoda. Kokeilujen
kautta olen todennut, ettd minulle paras tapa on sydda saanndllisin valiajoin (3-4 tunnin
ateriavalit). Huomaan myds omassa jaksamisessani yllattavan nopeasti sen, jos en ole
juonut riittavasti vetta paivan aikana. Itselleni hyvaksi havaitsemani ruokavalio on melko
helppo noudattaa, mikali on valmis nakemaan paivan aterioiden valmistamisen eteen vai-
vaa etukateen. Itse en usko sellaiseen, ettd mitdan ruoka-aineryhmaa (esim. hiilihydraatit)
tulisi valttda kokonaan. Omalla kohdallani olen todennut tarkeaksi sen, etta pyrkii sy6-
maan monipuolisesti ja valitsemaan jokaisesta ruoka-aineryhmasta mahdollisimman ter-
veellisia vaihtoehtoja. Olen esimerkiksi siirtynyt sydmaan yha enemman kanaa punaisen
lihan sijasta ja valitsen taysjyvariisin tai —pastan mieluummin kuin ns. valkoisen version.

Alkoholinkayttda olen onnistunut myds vahentamaan alkuvuoden aikana.

9. Onko sinulla elamassasi haasteita, huolenaiheita tai muuta mita haluat jakaa?

Ajanhallinta on minulle edelleen haastavaa, koska minulla on elamassani meneillaan niin
monia asioita talla hetkella. Koen siten, ettd suurin ongelma ajanhallinnassa on nimen-
omaan priorisointi. En osaa aina erottaa selkeasti oikeasti tarkeita ja vhemman tarkeita

asioita toisistaan.

10. Seuraavat toimenpiteet ja konkreettiset askeleet tavoitteiden saavuttamiseksi

1 Merkitsen loputkin deadlinet kalenteriin ja pidan kerran viikossa ns. suunnittelu-
paivan itseni kanssa seuraavan viikon aikatauluja koskien.

2 Kokeilen meditoimista ja / tai joogaa rentoutumiskeinona.

3 Opettelen rauhoittamaan illastani 1-2 viimeista tuntia ennen nukkumaanmenoa

(ei telkkaria, alylaitteita tai Netflixia).
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11. Mitd omia vahvuuksiasi ja osaamisiasi voit hydodyntaa toimenpiteiden ja tavoitteiden
saavuttamisessa?

Halutessani olen todella hyva organisoimaan erilaisia asioita ja tarvittaessa olen hyvinkin

tasmallinen. Naista piirteista on oikein kaytettyna varmasti hyotya tavoitteiden saavuttami-

sen kannalta.
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Liite 3. DiSC-profiili

7 Olet hallitsevasti vihrea persoonal!
7.1.1 Vihrea persoona on...

ystévéllinen ja avulias, todellinen tiimipelaaja. Teet tydsi huolellisesti, vaikka homma voikin men-
né joskus toisten mielestd hieman kiertelyn ja kaartelun puolelle. Olet kérsivéllinen, lojaali ja hyvd
kuuntelija. Stressaannut kuitenkin melko helposti — niin itsesi kuin muiden puolesta. Kannat taak-
kaa toisinaan hieman liian helposti my0s toisten puolesta.

Tarvitset tilaa ja aikaa valmistautumiselle, silld olet varovainen ja turvallisuushakuinen. Et juuri-
kaan pidd muutoksesta.

7.1.2 Vihrean persoonan tunnusmerkkeja — tunnistatko itsesi?

Minut saa syttymaéiin... turvallisuus, tasaisuus ja varmuus. Tarvitsen aikaa sopeutuaksesi muutok-
siin. Etsin pitkdkestoisia suhteita ja vakautta eldimadni. Hyvit, mielekkdét keskustelut teekupin ja
tuopin ddrelld ovat parasta."”

Minua turhauttaa eniten... konfliktit — vélttelen niitd kuin ruttoa! En pidd my6skdidn nopeista
muutoksista tai epédselvistd ohjeista. Epdvarmat olot t6issd ja nopeita ratkaisuja vaativat tilanteet
saavat minut varpailleni. Kiivaat tyypit, jotka yrittdvit jyrdtd minua ja pdatoksiani.

Haluan tulla kohdatuksi... maltilla. Anna minulle aikaa puhua tai tehdé tyoni kunnolla, haluan
viedd aina loppun sen, minké olen aloittanut. Anna minulle vaihtoehtoja, kuuntele ajatuksiani ja
yritd olla painostamatta minua tuloksiin tai dominoida minua. Ole aina lojaali. Kun ympéristoni on
stabiili ja turvallinen, olen parhaimmillani.

Mottoni on: "Asia kerrallaan!"

Tyo6skentelee usein: hoitoalalla, poliisina, koulutusalalla, HR- tai henkildstotehtédvissé, taloushal-
linnossa.

Liite 4. Myynnin esimiestyon raportti
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1 Johdanto

Tassa raportissa kasittelen aloittelevan esimiehen kohtaamia haasteita tyoelamassa seka
keinoja selvita niista. Tarkastelen my6s omia esimiesvalmiuksiani toimia kyseiselld osa-
alueella. Raportti liittyy Myynnin esimiestyd (LEA2LZ007-3003) —kurssin itsenaiseen suori-
tukseen kevaalla 2020.

Kaytan tassa raportissa erilaisia lahdemateriaaleja oppimisen tukena ja raportin lopusta
I6ytyy luonnollisesti Iahdeluettelo. Raportissa hydédynnan myds omaa DiSC-profiiliani arvi-
oidessani omia valmiuksiani esimiestydssa parjaamisessa.

Valitsin taman aihealueen raporttiini siksi, etta se tuntui itselleni laheisimmalta tehtavaan
valikoiduista esimerkkiaiheista. Nuorena henkiléna voisin kuvitella, ettd nimenomaan aloit-
televan esimiehen kohtaamat haasteet olisivat varmasti hyvin Iahella niita haasteita, joita
itse omassa esimiestydssani kohtaisin. Vaikka en ole virallisesti toiminut yhdessakaan
aiemmassa tyopaikassani esimiestehtavissa, on uusien tyontekijoiden seka yhden harjoit-
telijan perehdyttaminen jatetty miltei kokonaan minun vastuulleni. Nain ollen olen joutunut
ikaan kuin vasten tahtoani jonkinlaista esimiesosaamista vaativiin tehtaviin.



2 Tyypillinen aloitteleva esimies

Tassa luvussa kasittelen tyypillisen aloittelevan esimiehen piirteitd. Taydellista esimerkkia
aloittelevasta esimiehesta on melkeinpa mahdotonta I0ytaa, silla tydntekijan on periaat-

teessa mahdollista yleta esimiesasemaan missa uransa vaiheessa tahansa.

Tyypillista aloittelevaa esimiesta mietittdessa ensimmaisena saattaa tulla mieleen ika.
Aloitteleva esimies on ehka melko nuori, noin 20-30 —vuotias henkild. Tama riippuu toki
valtavan paljon ty6paikasta ja tyotehtavista. Jos ajatellaan vaikkapa vaatekaupassa tyos-
kentelevaa esimiestd, tama ikdhaarukka voisi olla hyvinkin 1&hella totuutta. Karrikoidusti
voidaan ajatella, ettd mita haastavammat tyotehtavat, sitd myohemmassa iassa esimie-

heksi yletaan.

Millaisia muita ominaisuuksia aloittelevaan esimieheen voisi liittya kuin nuori ikd? Tallai-
nen esimies on kenties tyduransa melko alkuvaiheilla, ei tietenkaan taysin kokematon,
mutta sellainen, jolla uraa on enemman edessa kuin takanapain. Aloittelevalla esimiehella
ei valttamattd myoskaan ole esimerkiksi korkeakoulututkintoa johtamisesta, vaan kenties

han on edennyt kyseiseen asemaan omassa ty0ssaan antamien nayttdjen kautta.

Aloitteleva esimies on mita todennakdisemmin kuitenkin kiinnostunut esimiestehtavissa
toimimisesta, vaikkei hanella niista aikaisempaa kokemusta olekaan. Taman perusteella
voitaisiin kenties ajatella, etta aloittelevalla esimiehelld on pikemminkin enemman intoa
kuin taitoa kyseisen tehtavan hoitamiseen. Talldin uudella esimiehelld voi myos olla todel-

lisuutta ruusuisemmat kuvitelmat esimiestydssa toimimisesta.

Jokaisella aloittelevalla esimiehella on ehka valmiina omanlaisensa nakemys siita, miten
juuri han haluaa esimiehena toimia ja millaisilla pelisdannaéilla. On kuitenkin mahdollista,
jopa todennakaista, etta nama nakemykset muuttuvat ja kehittyvat sita mukaa, mita

enemman tyévuosia esimiehena kertyy.



3 Hyvan esimiehen ominaisuudet

Tassa luvussa keskityn hyvalta esimiehelta vaadittuihin ominaisuuksiin. Tallaisia ominai-
suuksia on varmasti paljonkin, mutta olen valikoinut tdhan tarkasteltavaksi omasta mieles-

tani kaikkein tarkeimmat.

3.1 Vuorovaikutustaidot

Yksi tarkeimmista hyvan esimiehen tunnusmerkeista on se, etta hanella on riittdvan hyvat
vuorovaikutustaidot. Koska esimiestydssa johdetaan ihmisia, heidan kanssaan on ensiar-
voisen tarkeaa osata kommunikoida ja olla vuorovaikutuksessa oikealla tavalla. Tahan ei

kuitenkaan ole olemassa yhta ainoaa oikeaa tapaa.

Koska jokainen ihminen ja siten my6s esimies on omanlaisensa, hanen taytyy itse 16ytaa
oma, kaikista toimivin tapansa johtaa alaisiaan. Vuorovaikutuksessa on ennen kaikkea
tarkeaa olla aito ja oma itsensa. Esittaminen herattaa helposti epaluottamusta muissa
tyontekijoissa ja siten nakertaa esimiehen uskottavuutta asemassaan toimimisen suhteen
(Yldnen 2014).

Hyva esimies osaa kommunikoida ja viestia avoimesti ja selkedsti. Han on myo6s hyva
kuuntelija ja persoonana helposti Iahestyttava. Talldin tydntekijoiden on helppoa kysya
hanelta neuvoja tai toimintaohjeita heita vaivaavissa tilanteissa. Jotta koko organisaatio
voi toteuttaa strategiaansa parhaalla mahdollisella tavalla, pitdd myds esimiestyon toimi-
vuuden olla kunnossa. Esimiehen tulee kyeta olemaan vuorovaikutuksessa paitsi alais-

tensa suuntaan, myos yrityksen johdon kanssa (Salminen 2015, luku 1).

3.2 Oikeudenmukaisuus

Ollakseen hyva esimies, hanen taytyy kyeta toimimaan mahdollisimman tasapuolisesti
kaikkia alaisiaan kohtaan. Hyvan esimiehen tunnusmerkistoon kuuluu, ettd hanta pidetaan
reiluna tyyppina, joka ei suosi tai sorra ketaan riippumatta hanen tyontekijoihin liittyvien
henkildkohtaisten suhteidensa tilasta. Vaikka esimies ei pitaisi jostakusta, hanen taytyy
oman asemansa vuoksi kyeta silti toimimaan tallaisen henkilon kanssa kuin kenen tahan-
sa muunkin. Henkilokohtaiset tunteet ja mielipiteet pitad kyeta jattdmaan syrjaan esimies-
tyéta tehdessa (Yldénen 2014).

Jotta oikeudenmukaisuus kaikkia kohtaan tasapuolisesti toteutuisi, tulisi esimiehen huo-
lehtia yhteisten pelisdantdjen selkeydestd. Saantojen tulee olla kaikille samat eivatka ne

saa perustua naamakertoimiin. Jos tydntekijoita palkitaan, sen tulee perustua heidan to-



distettaviin ansioihinsa tyoelamassa. Hyva esimies ei suosi alaisiaan eika aiheuta epaluot-
tamusta tyontekijoiden keskuudessa toimimalla mielivaltaisesti tai itsekkain perustein
(Yldnen 2014).

3.3 Esimiehen kohtaamia haasteita

Kun uusi esimies aloittaa tehtavassaan, hanelle ei valttamalla ole taysin selvaa mita kaik-
kea hanen tehtavassaan toimivalta esimiehelta vaaditaan. Aloittelevalla esimiehella ei
myoskaan ehka ole kaikkia edella mainittuja ominaisuuksia luonnostaan, joten naiden
asioiden opetteleminenkin ottaa oman aikansa. Vasta aloittanut esimies ei siis mitenkaan
voi olla esimiehena valmis, vaan han on vasta prosessin alussa. Vasta ajan my6ta voi-
daan nahda, millainen esimies hanesta lopulta kehittyy ja mitka piirteet osoittautuvat ha-

nen kohdallaan vahvuuksiksi ja mitka heikkouksiksi.

Aloittelevan esimiehen kohdalla voi olla hankaluuksia esimerkiksi uskottavuuden suhteen.
Kaikille ei todellakaan ole alusta asti selvaa, etta esimiestydssa uskottavuus luodaan pi-
kemminkin teoilla kuin sanoilla. Esimies voi olla miten hyva puhuja tahansa, mutta jos teot
ovat sanojen kanssa ristiriidassa, uskottavuutta haneen johtajana tuskin on. Yksi tarkea

oivallus esimiesty0ssa on se, ettd hyva esimies johtaa esimerkillaan (Jarvinen 2014, luku

1),

On ehka myds totta, ettéd hyva esimiesty6 vaatii jonkin verran psykologista silmaa inmisten
suhteen. Jokainen tyOntekija on kuitenkin yksilonsa ja jokaisen vahvuudet ja heikkoudet
pitaisi kyetd ymmartamaan ainakin jollakin tasolla. Tamakin taito kehittyy kenties vasta
kokemuksen myo6ta ja toimintamallit mukautuvat vastaamaan tyontekijoiden tarpeisiin yha
paremmin. Uuden esimiehen voi olla vaikeaa hyvaksya omaa keskeneraisyyttaan, vaikka

se on enemman kuin luonnollista uuden asian aarella oltaessa.

Aloittelevalle esimiehelle kaikki yrityksen toimintamallit ja —ohjeet eivat valttamatta ole
viela taysin iskostuneet selkdrankaan, joten uuteen tehtavaan totuttelu saattaa vaatia pal-
jonkin taustatyota. Tama saattaa myos olla henkisesti raskaampaa kuin uusi esimies on
alun perin kuvitellut. Esimiestydn henkinen kuluttavuus voi myds olla sellainen tekija, jo-

hon vasta esimiesuransa aloittanut henkilo ei osaa varautua.



4 Oma esimiesosaamiseni

Tassa viimeisessa luvussa kasittelen omaa henkilokohtaista esimiesosaamistani. Kuten jo
aiemmin tassa raportissa olen maininnut, minulla ei ole aikaisempaa kokemusta virallisis-
sa esimiestehtavissa toimimisesta aiemmissa tydpaikoissani. Olen kuitenkin paatynyt pe-
rehdyttamaan uusia tyontekijoita seka tyoharjoittelijaa. Nama tilanteet ovat olleet mielen-
kiintoisia jo ensinnakin siksi, ettd minut on heitetty naihin tilanteisiin ilman varsinaista en-
nakkovaroitusta. llman esimiestydn koulutusta on kieltdmatta ollut seka vaikeaa, etta
stressaavaa yrittda suoriutua naista tilanteista parhaalla mahdollisella tavalla seka itseni,

mutta myos perehdytettavien henkildiden kannalta.

Olen joskus pohtinut, ettd voisin jossain vaiheessa uraani kenties haluta toimia esimies-
tehtavissa. Tata ajatusta silmallapitaen olen myds harkinnut jatkokouluttautumista jossa-
kin urani vaiheessa. Minun tapauksessani se tarkoittaisi joko ylemman ammattikorkeakou-
lututkinnon (YAMK) tai yliopiston maisteritutkinnon suorittamista. Vaikka en koskaan esi-
miestehtavissa toimisikaan, jatkokoulutuksesta tuskin on mitdan haittaa oman urani kan-

nalta.

4.1 Kehittamissuunnitelma

Esimiesty6osaamiseni kehittamiseksi olen luonut tahan suunnitelman, jonka avulla voisin
pyrkid oppimaan yha paremmaksi esimiesty0ssa vaadittavien taitojen suhteen. Alkuun

yritan arvioida, mita esimiestydssa vaadittavia taitoja minulla on jo ennestaan olemassa ja
mitd ominaisuuksia minun tulisi kehittaa lisaa. Ihmisena koen olevani melko oikeudenmu-
kainen perusluonteeltani enka hyvaksi minkaanlaista syrjintaa tai epaoikeudenmukaisuut-

ta.

Vuorovaikutustaitoni ovat kohtalaiset, mutta niissa on varmasti vield kehittamisen varaa.
Yleensa pyrin olemaan lahtdkohtaisesti aina oma itseni, silla olen huomannut sen olevan
paras ja helpoin vaihtoehto seka muille, etta itselleni. Olisi kamalan uuvuttavaa pidemman
paalle esittda jotain muuta kuin mitd oikeasti on. DiSC-profiilini perusteella olen ystavalli-
nen ja avulias seké& mainio tiimipelaaja. Nama ominaisuuksien ei ainakaan pitaisi olla hai-
taksi esimiesasemassa olevalle henkildlle. Profiilini mukaan olen myoés luonteeltani karsi-
vallinen ja lojaali seka hyva kuuntelija. Valitettavasti olen myos kova stressaamaan ja

kuormitun helposti. Nama ominaisuudet olisivat varmaan heikkouksiani esimiestyossa.



Kehittdmissuunnitelmani ensimmainen konkreettinen vaihe on saattaa myyntityon tra-
denomin opinnot loppuun. Tarkoitukseni on valmistua viela kesakuun 2020 puolella. Ta-
man jalkeen tavoitteenani on 16ytad oman alan téita, myynnin lisdksi minua kiinnostavat
myo6s HR-puolen tydtehtavat. Aion yrittaa etsia jonkin sellaisen tyopaikan, jossa voisin
toimia jollakin tavalla HR-puolen parissa. Ehka noin kolmen tydvuoden jalkeen voisin al-
kaa valmistautua jatkokoulutukseen, eli hakea suorittamaan joko ylempaa ammattikorkea-
koulututkintoa tai yliopiston maisteritutkintoa. Olen miettinyt jo etukateen valmiiksi, missa
haluaisin mahdollisesti jatko-opintoni suorittaa. Jos paatyisin YAMK-tutkinnon suorittami-
seen, valintani voisi olla esimerkiksi Laurean Tulevaisuuden johtaminen ja asiakaslahtoi-
nen palveluliiketoiminta —koulutusohjelma (YAMK) tai LUT Universityn Lahden kampuksel-

la suoritettava kauppatieteiden maisteriohjelma Tietojohtaminen ja johtajuus.

Kummassakin naistd esimerkkeinani kayttamista koulutusohjelmista opetellaan johtajuut-
ta, joten niista olisi varmasti hyotyd myos esimiestydssa toimimisessa. Alle olen luonut
tietynlaisen alustavan aikataulun siita, millaisia tavoitteita olen alustavasti asettanut itsel-

leni taman osa-alueen kehittamisen suhteen.

Jos suunnitelmani etenisivat taman mallin mukaisesti, voisin valmistua ylempaan ammat-
tikorkeakoulututkintoon tai kauppatieteiden maisteriksi vuonna 2026. Tall6in olisin 32-

vuotias ja minulla olisi tyburallani viela hyvin aikaa toimia esimiestehtavissa halutessani.
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