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Tiivistelma

Opinnadytetydn tarkoitus oli selvittaa, millainen on hyvé myyja ja kuinka myyja voi kehittya paremmaksi. Ty6 kes-
kittyi tutkimaan henkilokohtaista myyntity6ta. Myyntityd on laaja-alainen ja asiantuntemusta vaativa asiakaspal-
veluammatti, johon opiskelu vie oman aikansa. Mikaan yritys ei menesty ilman asiantuntevia myyjia.

Teoriaosuudessa kasiteltiin myyntity6ta, myyjan roolia ja hyvan myyjan ominaisuuksia. Hyvan myyjan ominai-
suuksia on kasitelty laajasti kirjallisuudessa ja tarkeimmistd ominaisuuksista 16ytyy paljon erilaisia versioita. Teo-
riaosuudessa perehdyttiin tarkemmin tavoitteiden asettamisen tarkeyteen, asenteen merkitykseen, kykyyn tulla
toimeen erilaisten ihmisten kanssa, kuuntelutaitoihin ja kaupanpaatdstaitoihin. Teorian mukaan edelld mainitut
asiat tulisi olla hallussa, jotta myyja voi kehittyd paremmaksi.

Tutkimus oli kvalitatiivinen tutkimus ja tutkimuksen menetelmalliseksi vélineeksi valittiin sisallénanalyysi. Tutki-
musongelma oli hyvan myyjan ominaisuuksien selvittdminen ja keinojen l6ytaminen siihen, kuinka tulla parem-
maksi. Tutkimuskysymykset olivat, millainen on hyva myyja ja kuinka tulla paremmaksi myyjaksi.

Tutkimus oli haastattelututkimus, joka toteutettiin Webropol-lomakkeella. Tutkimukseen osallistui kymmenen
myyjaa, joilla on useamman vuoden kokemus henkilékohtaisesta myyntitydsta.

Opinndytetyon tavoitteena oli selvittdd, mité asioita on tarkedd osata ja hallita henkildkohtaisessa myyntitydssa,
jotta haluttuihin tuloksiin padseminen olisi mahdollista. Aineistona kaytettiin kirjalllisuutta, verkkolahteita ja ai-
heesta tehtyja tutkimuksia.

Tutkimuksen tulokset vahvistivat teoriaa monella eri tavalla. Henkildkohtainen myyntityé on haastavaa ja hyvaksi
myyjaksi tuleminen vaatii sitkeytta ja harjoittelua. Hyva myyja arvostaa ty6taan, on aidosti kiinnostunut asiak-
kaista ja luo itselleen tavoitteet. Listoja hyvan myyjan ominaisuuksista 16ytyy paljon erilaisia ja taman tutkimuk-
sen tuloksena syntynyt lista sisaltda kahdeksan eri ominaisuutta. Nama ominaisuudet ovat kuuntelutaidot, innos-
tuneisuus, kaupanpaatostaidot, kyky tulla toimeen erilaisten ihmisten kanssa, vakuuttavuus, positiivinen asenne,
rehellisyys ja halu kehittya paremmaksi.
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Abstract

The subject of this thesis was to find out how a salesperson can improve his or her skills as a salesperson. More
specifically, the study focused on personal selling. Sales work encompasses a wide range of competencies and
requires versatile expertise. No business will succeed without professional sellers.

The theoretical part consisted of sales work, the role of the salesperson and the features of a good salesperson.
Features of a good salesperson are widely discussed and there are multiple versions about the most important
features. The theoretical part examines in more detail the importance of attitude and setting goals, the ability to
get along with different people, active listening skills and skills related to closing a deal. According to the theory
of the field, a salesperson should master all these skills to develop one’s competence as a salesperson.

This research was a qualitative research and the methodological tool was content analysis. The research problem
was to explicate features of a good salesperson and explore different methods of skills enhancement. The re-
search questions set were what a good salesperson is like and how to develop the skills required in sales work?

This research was an interview research, which was executed with Webropol. Ten salespersons participated in
the study. They all have many years of experience in sales. Furthermore, literature, online sources and studies of
sales work were used as material in the theoretical base.

In conclusion, the results of this research confirmed the views presented in theory in multiple ways. Personal sel-
ling is challenging and it takes persistence and training. A good salesperson appreciates his or her work, is genui-
nely interested in customers’ problems and sets goals. There are many different lists about features of a good
salesperson. The result of this research was a list of features to be possessed by a good salesperson. As indica-
ted by the study results, these features include active listening skills, enthusiasm, deal closure skills, interperso-
nal skills with different people, plausibility, a positive attitude, sincerity and desire to develop the relevant skills.
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Salesperson, sales work, goals, attitude, active listening skills, clousure skills
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1

JOHDANTO

Muistan elavasti sen tunteen, kun tajusin olevani myyja. En ollut koskaan pitanyt ajatuksesta, etta
minun pitadisi myyda jotain. Mieleeni nousevat ulkoa opetellut myyntipuheet ilman tunnetta, tuputus
ja painostus. Kukaan ei tykkad myyijistd, ajattelin. Ajauduin siis tydhoni vahingossa, syyna tuote, jo-

hon rakastuin.

Myyja sana saa siis vield tanakin paivana monissa ihmisissa inhonvaristyksia aikaan. Maailmaan
mahtuu monenlaisia myyjid. Huonot myyjat ovat vaikuttaneet tekemisilldan kaikkien myyjien mai-
neeseen. Kaikkihan meista ovat kuulleet tarinoita eparehellisista kaupparatsuista ja vakisin myyvista

puhelinmyyjistd. Taman tyon aihe syntyi tekijan kiinnostuksesta kehittya myyjana.

Opinnaytetytn teoriaosuudessa perehdytaan siihen, millaista on myyjan tyd ja millaisia taitoja myy-
jalta vaaditaan. Myyjan ty6hon liittyy paljon haasteita, ennakkoluuloja ja odotuksia. Tarkoituksena
on tutkia, millaisia ominaisuuksia hyvalla myyjalla on ja kuinka myyja voi kehittaa itseadn parem-
maksi. Tydn tarkoitus on tuoda esille asioita, jotka jokaisen myyjan olisi hyva tietéa. Jotta voi kehit-
tya paremmaksi, pitaa tietdad, mihin asioihin tulisi kiinnittad huomioita. Mitka ovat myyjan yleisimmat
sudenkuopat? Mita pitad ymmartdaa myynnistd, etta voi tulla paremmaksi? Tassa tydssa tutkitaan
myyjan roolia keskittyen nimenomaan asiakkaan luona tapahtuvaan henkilékohtaiseen myyntity6-

hon.

Opinnaytetytn tutkimusongelma on, kuinka tulla paremmaksi myyjaksi. Tyon toteutusvaiheisiin kuu-
luu teoriaosuuden tekeminen, kyselyn laatiminen ja toteuttaminen Webropol-kyselynd, kyselyn tulos-
ten analysointi ja vertailu teoriaosuuteen. Tydssa on kaytetty kvalitatiivista, eli laadullista tutkimus-
menetelmad. Tutkimusstrategia on haastattelututkimus, joka toteutettiin Webropol- jarjestelmalla.
Tutkimuksen kohteeksi valitut myyjat ovat opinnaytetyon tekijan kollegoita, joilla on usean vuoden
kokemus henkildkohtaisesta myyntitydstd. Myyjat ovat itsendisia yrittdjia, jotka tydskentelevat pel-
kalld provisiopalkalla. Haastateltavien tyon haastetta lisaa se, etta tapaaminen asiakkaan kanssa ta-
pahtuu vain kerran, joten hyviin tuloksiin padseminen vaatii myyntitydn eri osa-alueiden hallitse-

mista.

Juuri talldkin hetkelld joku myyja jossain pain maailmaa miettii, onko hanesta téhan tyéhon. Korona-
virus kylvaa epavarmuutta maailmalla ja vaikeuttaa myyjien tyota. Jokaiselle myyjalle tulee eteen
tilanteita, etta kauppa ei kay ja silloin kanttia kysytaan. Minulle sanottiin alussa, ettd huippuja koe-
tellaan aina. Vain ne, jotka selvidvat sielta aallonpohjasta ja jatkavat matkaa entistd paattavaisem-

pind, voivat kehittya vuosi vuodelta paremmaksi.
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2.1

2.2

AMMATTINA MYYJA

Paavo Helinin maaritelman mukaan myyjid ovat kaikki, jotka tarjoavat tuotteitaan, palveluitaan tai
ideoitaan toisille jotakin korvausta vastaan. Laajasti ajateltuna myyntityd on siis toiseen ihmiseen
vaikuttamista siten, etta saa toisen ajattelemaan ja toimimaan haluamallaan tavalla. Myyja on onnis-
tunut tydssaan silloin, kun on oikeaan aikaan valittanyt tuotteitaan, palveluitaan tai ideoitaan ja nain
vastannut asiakkaan tarpeisiin. Asiakasta kiinnostaa tuote, joka auttaa hantd saavuttamaan omat
tavoitteensa entistd helpommin, tehokkaammin, tuottoisammin tai kannattavammin. Myyjan tyona
on osoittaa, etta juuri hdanen tuotteensa ovat ne, joilla asiakas saa tyydytettya tarpeensa. Myyjdn on

aina ensin myytava itsensa ja vasta sen jalkeen tuotteensa. (Helin 2011, 107.)

Suomessa ei ole tapana ylpeilla myyjan ammatilla. Myyjien ammattitaitoa voitaisiin parantaa entises-
taan ja sita kautta myds myyjan ammatin arvostus nousisi. Myyja on yrityksen elava kayntikortti ja

hanen tapansa toimia vaikuttaa yrityksen imagoon. (Rubanovitsch ja Aalto 2013, 19.)

Henkildkohtainen myyntityd on yleensa tehokkain markkinointiviestinndn vaikutuskeino. Se on ihmis-
ten valistéd vuorovaikutusta ja silloin lunastetaan asiakkaan odotukset. Parhaimmillaan se on sitd,
ettd asiakas saa mita haluaa ja myyja saa kaupat seka tyytyvaisen asiakkaan, joka suosittelee yri-

tysta ja tuotetta tai palvelua eteenpadin. (Bergstrém ja Leppanen 2007, 218.)

Onko kaikista myyjiksi?

"Myyjan ei pida jaada miettimaan, onko han syntynyt myyjéksi ja onko hénelle men-
neisyydessa suotu menestyksen evaat. Sen sijaan kannattaa panostaa tulevaan ja

opetella oikea myyntitekniikka.” (Rubanovitsch ja Aalto 2013, 10-11.)

Monesti kuulee sanottavan, etta myyjaksi synnytaan. Monesti kuulen omassa tydssani myos vaitteen
"minusta ei ole myyjaksi”. Moni tutkimus on kuitenkin osoittanut, ettd myyjéksi ei tarvitse syntya,
vaan jokainen voi kehittyd paremmaksi. Samaa mielta ovat myds Bergstrom & Leppanen, silld hei-
dan mukaansa hyvinkin erilaiset ihmiset menestyvat myyntitydssa, jos vain on mydnteinen asenne

myymiseen. (Bergstrdm & Leppdnen 2015, 374).

"Toisinaan "en ole luonteeltani myyja” viittaa siihen, ettei kyseinen henkild koe osaa-
vansa myyda. Tassa paadstadnkin asian ytimeen, silld myyminen on taito, ei ominai-
suus.” (Hernberg 2013, 74.)

Myyntitydn luonne

Myyntity6ta kannattaa ajatella asiakaspalveluammattina, joka on laaja-alainen ja asiantuntemusta

vaativa. Se on asiantuntijaty® siind missa muutkin asiantuntijatyét, joihin opiskelu vie oman aikansa.



Kuten missa tahansa tyéssa, omaa ammattia ja asiakkaitaan pitda arvostaa. Mikdan yritys ei me-
nesty ilman asiantuntevia myyijia! Myyjalla on tarkea osa yrityksen kokonaisketjussa, auttamassa

asiakasta. (Kortelainen ja Kyrd 2015, 26.)

Myyntitydssa on menestynyt hyvin erilaisia ja eritaustaisia ihmisia. Se on useita eri taitoja vaativa laji
ja kokonaisuus ratkaisee. Vuorion mukaan useimmissa myyntitissa tekemisen ja tuloksen suhde on
selked. Myyntity0 on vaativaa ja antaa kokemusta tyonteosta, onhan myyja itse vastuussa tulok-
sista. Jos nain ei olisi, olisi hyvia ja huippumyyijia paljon enemman. Alussa on tarkeda sitoutua ja olla
halukas kehittymaan. Kun aikaa kuluu, myyja opettelee samat asiat yha uudelleen ja vie ne seuraa-
valle tasolle. Moni lopettaa hyvin alkaneen myyntiuransa tassa vaiheessa, jos ei ole tarpeeksi ndy-
ryyttd ymmartaa, ettd opittavaa on viela paljon. Hyvaksi myyjdksi ei tulla muutamassa viikossa, vuo-
sikin on tdhan lyhyt aika. (Vuorio 2011, 137-139.)

2.3 Osaatko olla ylpeasti myyja?

Kuten jo aiemmin mainittiin, myyja on Suomen yleisin ammatti. Silti yllattavan harvoin kukaan ha-

luaa itsedan kutsuttavan myyjaksi. Kayntikortteissa lukee mitd erikoisempia vaihtoehtoja myyjan ni-
mekkeelle. Esimerkiksi myyntineuvottelija, esittelija ja avainasiakasvastaava, vaikka nadiden kaikkien
toimenkuvana on kuitenkin rehellinen myyntity6. Eihdn kenenkaan tavoitteena ole neuvotella myyn-

nista vaan todella saada aikaan kaupat — olla reilusti myyja! (Rubanovitsch ja Aalto 2013, 24.)

On olemassa myds myyntiorganisaatioita, joissa sanotaan, ettei sinun tarvitse myyda mitaan, vain
pelkastaan suositella. Vuorion mukaan valitettavasti en myy —asenne tarkoittaa ei myyntia, ei tu-
losta. Mikali teet myyntity6td, kerro rohkeasti olevasi myyja, ole ylped siita ja painata se sinne kdyn-

tikorttiisikin. Silloin asiakaskin tietad, etta sinulta voi ostaa. (Vuorio 2011, 122.)

Parvisen mukaan osaavan myyntityén arvostukselle on erinomaiset perusteet. Myyntityd, jossa paa-
see kayttamaan myyntiosaamista, on tutkimusten mukaan muun muassa mielenkiintoista, haasta-
vaa, monipuolista ja onnistumisen eldmyksia tuottavaa. Myyjat kertovat kokevansa itsensa hyodyilli-
siksi, palautetta saa valittémasti ja oppiminen nopeaa. Hyva myyja pystyy tuottamaan lisdarvoa asi-
akkaalle monella eri tavalla. Myynti on yritysten kasvun olennainen tekija. Myynnilld, yritysten kas-
vulla, viennilla ja yleiselld talouskasvulla on merkittédva rooli kansantaloudessa. (Parvinen 2013, 125-
126.)

2.4  Myyminen on auttamista

"Myynti on sanana yksinkertainen, mutta useimmiten pitaa sisalldan paljon erilaisia
asioita ja tunteita. Prosessina se voi sisaltda runsaasti iloa, tuskaa, vaantéamista,

kdantamistd, sovittelua, hermojen hallintaa, pettymyksia, periksiantamattomuutta,
matematiikkaa, onnen hetkia jne. Yksinkertaisimmillaan se on nopeaa ja kaunista,

seka iloisia ja onnellisia ihmisia tekeva tapahtuma.” (Vuorio 2011, 125.)



Jokainen myyja tietaa sen, etta tyytyvdinen asiakas on haluttu lopputulos. Tyytyvainen asiakas vie
ilosanomaa tuotteesta eteenpain ja tana paivana — niin kuin aina ennenkin — se ystavan suositus
painaa vaakakupissa paljon. Kun tuotteesi todella auttaa asiakasta jollakin elaman alueella, han kylla

kertoo siita ystavilleenkin.

Myyja ei ole pelkkd myyja. Parvinen kirjoittaa, etta myyja voi olla asiakkaalle kuin &iti — antaa hen-
kista tukea ja auttaa asiakasta tekemaan hankalia paatoksia. Myyja voi toimia hyvéna isantana pois-
tamalla riskin tunnetta ja herattdmalla luottamusta. Myyja voi olla ratkaisuinsindéri, joka kertoo
olennaisimmat valintakriteerit, opastaa kdyttamisessd ja hahmottaa asioita asiakkaalle suurempina
kokonaisuuksina. Myyja voi olla kuunteleva psykologi tai talkkari, joka hoitaa ja murehtii asiakkaan
puolesta. Hyva myyja palvelee asiakasta ndyrasti, eli tekee kaiken asiakkaan puolesta, ettei asiak-

kaan tarvitse itse viitsid. Tahan kiteytyy sana “palvelu”. (Parvinen 2013, 125-126.)

Rummukaisen mukaan myyja, joka parjaa tyéssaan hyvin, on ylpea siitd mita tekee. Arvostus ja halu
olla hyva nakyvat tekemisessa. Moni hyva myyja tietda auttavansa asiakasta myymalla heille sopivan
tuotteen tai palvelun. Esimerkiksi automyyja auttaa asiakasta 16ytamaan itselleen sopivan ja turvalli-
sen auton ja kiinteistonvalittdja auttaa asiakasta I6ytamaan itselleen oikeanlaisen kodin.
(Rummukainen 2015, 23.)

Erityisesti vaikeina aikoina, kuten nyt koronatilanteessa, monet asiakkaat ovat voineet tehda paatok-
sen, ettd eivat hanki muuta kuin valttémattdmyydet. Hopkins korostaa, etta juuri silloin myyjan teh-
tdvana on auttaa asiakasta tunnistamaan tarpeensa ja vakuuttaa asiakas hankinnan tarpeellisuu-

desta. Tilanteen normalisoituessa asiakas on tyytyvdinen tekemdansa ratkaisuun. Myyjat pitavat yh-

teiskunnan pyorat pyorimassa. (Hopkins 2010, xv.)

2.5 Myyjan yleisimmat virheet

Vuorion listaamat myyjan 10 yleista virhetta:
1. Myyja aliarvioi asiakkaan ostopotentiaalin.
2. Myyjalla on liian suuret odotukset tulevista “varmoista” kaupoista, mikd voi lamaannuttaa
myyjan muun toiminnan.
Myyja vaheksyy seurantaty6td, eika suunnittele omaa tyotaan tarpeeksi hyvin.
Myyjalla on liian suuri luotto hyviin asiakassuhteisiin ja hdn vahattelee kilpailutilannetta.

Myyijalla ei ole ajankayttd asiat hallussa.

o kW

Myyja toimii liilkaa omien oletuksiensa pohjalta ja tekee paatdkset asiakkaan puolesta jo en-
nen myyntitapahtumaa. Esimerkiksi, ettd kauppaa ei tule, koska koronan takia tilanne on
niin epdvarma, ettei asiakas uskalla tehda sijoitusta nyt.

7. Myyja myy tuotteen tai palvelun, mita ei voi toimittaa/toteuttaa.

8. Myyja tyrkyttda, vaikka asiakas ei ole vield valmis ostamaan.

9. Myyja haukkuu kilpailijoiden tuotteita tai toimii muuten epaeettisesti.

10. Myyja ei muista pyytda kauppaa!



Syyt edella mainittuihin virheisiin johtuvat Vuorion mukaan myyjan kuuntelemattomuudesta, valmis-

tautumattomuudesta, tietdmattomyydesta tai halun puutteesta. (Vuorio 2015, 26.)

Lisdksi Vuorio opastaa valttdmaan myyntitapahtumassa konditionaalin olisi, tulisi, voisi kayttéa ja
valttdmaan euro-sanan kayttda. Myyjan on tdrkeda kunnioittaa asiakkaan puheenvuoroa, kunhan
tilanne pysyy myyjan hallussa, eika liian puhelias asiakas muuta myyntitilannetta pelkastaan rupette-
lutuokioksi. (Vuorio 2015, 24.)

SuperOffice on vuodesta 1989 alkaen toiminut yritys, joka tarjoaa pk-yrityksille CRM-jarjestelmaa ja
konsulttipalveluita. SuperOfficen kevadlla 2020 ilmestyneessa blogikirjoituksessa on listattu myyjien
10 yleisimpaa virhettd. Lista perustuu SuperOfficen analysoimiin tuhansiin myyntikeskusteluihin ja -

prosesseihin.

1. Myyja ei kuuntele ja puhuu liikaa.

2. Yrittdessaan voittaa asiakkaan puolelleen, myyja tarjoutuu antamaan liikkaa apua ilman kor-
vausta.
Myyja unohtaa keskittya siihen, kuinka tuote ratkaisee asiakkaan ongelmat

4. Myyja antaa liikaa ja liilan helposti alennuksia.

b

Myyja tekee lupauksia, joita ei voi pitda. Tuotteen ominaisuuksien liioittelu tai térkeiden asioiden
kertomatta jattdminen on huono tapa rakentaa asiakassuhde.

Myyja ei muista pyytaa kauppaa.

Myyija ei ole valmis kohtaamaa vastavaitteita ja paasemaan niista yli.

Myyja alkaa riitelemaan asiakkaan kanssa.

w ® N o

Myyja unohtaa tehda kotitehtdvansa, eli valmistautua esittelyyn huolellisesti.
10. Myyja yrittda myyda henkilélle, jolla en ole valtaa paattaa kaupasta.
(Plaksij 2020.)

2.6 Myyntitydn motivaatiotekijat

Syita uravalinnalle voi olla erilaisia. Usein myyntitydssa motivaation ldhteena on raha, mutta pelkas-
taan rahan vuoksi ei yleensa jaksa tehda pitkdan. (Vuorio 2015, 143.) Toiset motivoituvat eri asi-
oista, kuin toiset. Toiselle paras motivaattori on raha ja muunlaiset palkinnot, toiselle tarkeintd on
hyvén tyon tekeminen. Joku tekee myynty6ta sosiaalisten kontaktien takia ja toisen mielesta on tar-

keda valittaa tiettyja arvoja tai edustaa tunnettua brandia. (Kukkola 2016.)

Lisa Mooney listaa Houston Chroniclen artikkelissa ensimmaiseksi ja yleisimmaksi motivaattoriksi ra-
han. Kun myyja tietda tienestiensa kasvavan kaupan klousaamisella, se motivoi myyjaa etsimaan
keinoja saada enemman kauppoja. Myyijia voidaan motivoida myés palkinnoilla. Palkinnoista par-
haimpina pidetdan rahaa, mutta myds tavarapalkinnot ovat hyvia, koska myyjda houkuttaa ajatus
voittaa palkinto ja paasta olemaan paras. Mooneyn mukaan myés muiden opettaminen motivoi myy-

jia, koska se muun muassa parantaa myyjien itsetuntoa ja lisad myyjien halua paasta myymaan.
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Myyijia motivoi myds se, ettd heilla on vapaus tehda ty6ta parhaaksi havaitsemallaan tavalla ja va-

paus valita itselleen parhaiten sopivat ty6ajat. (Mooney, ei pvm.)

Bob Apollon LinkedInissa vuonna 2010 tekemadssa tutkimuksessa annettiin nelja vaihtoehtoa, joista
piti valita, mika motivoi vastaajia eniten. Kun tarkasteltiin kaikkien vastaajien vastauksia (129 vas-
taajaa), tulosten mukaan eniten (40 %) motivoi voittaminen tai edistyminen. Toiseksi eniten (35 %)
motivoi korvaus tai kannustimet. Kolmantena (14 %) listalle padsi ajojahdin jannitys ja neljantena (9

%) tunnustus.

A40%
40 35%

20 14%

KUVIO 1. Koko otannan vastaukset (7=129). ( (Inflexion Point, 2010)
Kun tuloksia analysoitiin vastaajia tydnkuvan mukaan, voittaminen tai edistyminen paasi prosentuaa-

lisesti vield selvemmin voittajaksi myyjien keskuudessa. Tutkimukseen osallistuneista valtaosa (71

%) oli myyjia.

100
1™
) 50%
100% | \
Bus. Dev Consult. Mirking Cps.
6% 6%) (12 (6%

m The thrill of the chase Compensation or Incentives n Recognition
m Making progress of winning

:

KUVIO 2. Tulokset tydnkuvion mukaan. (Apollo 2010)

Malcolm Fleschner vaittad, etta siind on eroja, mitéd myyjat sanovat haluavansa saada palkkioksi
tydstadn ja siind, minka eteen myyja on valmis tekemaan kovemmin téitd. Palkinto, kuten joku tietty
arvokas tavara tai luksusmatka pysyvat myyijélla kirkkaammin mielessd, kuin raha. Joidenkin tutki-

musten mukana myyja pysyy keskittyneempana tavoitteen saavuttamiseen, kun tavoite on jotain
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konkreettisempaa, kuin raha. On myds paljon hyvaksyttdvampda puhua ansaituista tavarapalkin-

noista, kuin rahasta. (Fleschner, 2010.)

2.7 Hyvd myyja

Hyvalta myyjalta vaaditaan paljon erilaisia taitoja ja ominaisuuksia. On muistettava, etta myyntitéita
on erilaisia ja on vaikeaa yleistad, minkalaisia ominaisuuksia ja taitoja tarvitaan tietyssa tydssa me-
nestymiseen. Niinpd myds erilaisilla ominaisuuksilla ja taidoilla varustetut ihmiset voivat menestya
samassa myyntitydssa. Naihin johtopaatoksiin on paasty vuosikymmenien tutkimusten tuloksissa.
(Ingram, LaForge, Avila, Schwepker ja Williams 2013, 22.) Seuraavaksi tutustutaan tarkemmin eri

lahteista kerattyihin hyvan myyjan ominaisuuksiin.

Tom Hopkins huomauttaa myds, etta monesti ajatellaan, ettd hyva myyja on yleisimmin kiinnostava
ekstrovertti persoona. Henkild, joka ei ole perehtynyt myyntitydn saloihin, ajattelee, etta heilla on
luonnostaan hyvat myyntitaidot. Kuitenkin darimmaisen kiinnostava ekstrovertti rakastaa keskuste-
lun kontrolloimista ja omaa dantaan. Ekstrovertti myyja saattaa unohtaa, ettd esittelyn tahti on esi-
teltdva tuote, eikd myyja itse. Kiinnostunut introvertti voi tehda parempaa tulosta myyjana, koska he
ovat usein empaattisempia ja hyvid kuuntelemaan. Introvertti myyja on ndyra ja palvelunhaluinen ja
mieluummin kuuntelee, kuin puhuu. Siitd syysta introvertti myyja keraa arvokasta informaatiota asi-
akkaan tarpeista, joiden avulla hanen on helppo tarjota oikea palvelu tai tuote. (Hopkins 2010, 25-
27.)

O*NET Recource Centerin madritelman mukaan menestyvalla myyjalla tulee olla seuraavat ominai-
suudet:

e  Aktiiviset kuuntelutaidot

e Palveluhalukkuus

e Hyvat suulliset ja kirjalliset kommunikointikyvyt

e Koordinointi- ja ongelmanratkaisukyvyt (erilaisten ihmisten kanssa toimiessa)

e Loogista paattelykykya

e Strategisia ja organisatoriset taidot, jotta tydn suunnittelu ja toteutus on tehokasta

e Luotettava

e Motivoitunut ja sitked kohdatessaan esteita

e Rehellinen

e Aloitekykyinen ja halukas ottamaan vastaan haasteita ja kantamaan vastuuta

e Sopeutumiskykyinen ja halukas oppimaan uutta ja kehittymaan jatkuvasti

(Ingram ym. 2013, 22-23.)

Hyvan myyjan ominaisuuksia voisi luetella Idhes loputtomiin. Rope on luetellut 20 kohdan listan, mil-
laisia ominaisuuksia ihmiset kysyttédessa ovat kertoneet hyvan myyjan ominaisuuksiksi. Asiansa
osaava, verbaalisesti sujuva, hyva kuuntelija, mukava henkiléna, fiksu ja oivaltava, psykologisen sil-

man omaava, tasmallinen, luotettava, rehellinen, olemukseltaan siisti, tuotteensa mukainen, positii-



12

visen elamdnasenteen omaava, sosiaalisen luonteenlaadun omaava, positiivisesti asiakasta johdatte-
leva, persoonallinen, riittavan itsetietoinen, yleissivistynyt, looginen, ihmissuhteita hoitava ja palvelu-
suuntautunut. Tama hurja lista kertoo, mitad kaikkea asiakkaat odottavat hyvalta myyjalta. (Rope
2003, 101-104.) Lienee sanomattakin selvaa, ettd vaatimustaso ei ole ainakaan laskenut Ropen kir-

jan kirjoittamisen jalkeen.

Bergstromin & Leppdsen mukaan tdrkeimpiin ominaisuuksiin kuuluvat kommunikaatiotaidot, paatta-
vaisyys, motivaatio ja tuotetuntemus. (Bergstrdom ja Leppanen 2015, 375). Vuorion mukaan myyn-
tialan tehtavissa parjaavilla henkildilla on nama yhdistavat tekijat:

myyja on rehellinen, asiallinen, rauhallinen ja osaa kuunnella. Myyja osaa esiintya ja esittda asiak-
kaalle oikeat asiat oikealla hetkelld, kuten ne tilanteessa kuuluu tehda ja koko ajan johtaa keskuste-

lua luontevasti ja kysya kauppaa. (Vuorio 2011, 126.)

Tuija Rummukaisen mukaan huippumyyjan kahdeksan tunnusmerkkia ovat
1. Asenne

Ajankayton hallinta ja tavoitteellisuus

Myyntiesittelytaidot ja tuloksellinen asiakaskohtaaminen

Tuotetietous

Ulkoinen olemus

Asiakashankinta ja lisamyynti

Kyky tulla toimeen erilaisten persoonien kanssa

® N o bW N

Kaupanpaatostaidot

Rummukaisen mukaan hanen haastattelemistaan huippumyyijista vain muutamalla oli kaikki kahdek-
san ominaisuutta erittdin hyvin hallussa. Ne kaksi tunnusmerkkid, jotka ndista kahdeksasta toistuivat

kaikilla haastatelluilla: asenne ja kaupanpaatostaidot. (Rummukainen 2015, 19.)

Olli Harman listaamassa huoneentaulussa "huippumyyjan anatomia” on lueteltu seuraavat ominai-

suudet:

Voimakas kilpailuvietti jo lapsuudessa
Ulospainsuuntautunut, mutta myds hyva kuuntelija
Osaa myyda kenelle tahansa ja on empatiakykyinen
Kunnianhimoiset tavoitteet ja ahkeruus
Ratkaisukeskeinen ja luova

Karsivallinen

Rehellinen ja rohkea

Hyva riskin- ja paineensietokyky

v © N o ks W

Jarjestelmallinen
10. Aidosti oma itsensa
11. Uskoo itseensa, edustamaansa tuotteeseen ja onnistumiseensa

12. Myytava tuote on hyva
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Kortelaisen ja Kyron mukaan myyjan menestystekijat ovat seuraavat:

1.

Rohkeus, eli myyja uskaltaa tehda ehdotuksia asiakkaille, ottaa riskeja ja kontaktoi paljon
asiakkaita kauppojen saamiseksi.

Asiakkaan kuunteleminen, eli myyjén on oltava aidosti kiinnostunut asiakkaasta, jotta asia-
kas kokee tulevansa kuulluksi.

Ongelmanratkaisukyky, eli myyja osaa esittaa asiakkaalle sopivat ratkaisut, joilla asiakkaan
ongelma parhaiten ratkeaa.

Asiakkaan liiketoiminnan ja toimialan ymmartdminen, eli erityisesti b to b myynnissa on tér-
keaad tuntea asiakkaan liiketoimintaa ja toimialaa sen verran, etta voi osoittaa kiinnostuk-
sensa asiakasta kohtaan.

Aktiivisuus ja systemaattisuus myyjan tydssa, eli paljon kontakteja, keskittyminen oikeisiin
asioihin ja jarjestelmallinen toiminta tavoitteiden toteutumiseksi.

Oman tyon suunnitteleminen, tehokas ja laadukas toiminta, eli oma-aloitteinen ajan kaytdn
suunnittelu, koska myyjan tehokkuus mitataan aikaansaannoksilla, eika tehdyilld tydtun-
neilla.

Itsensa kehittdaminen osana omaa tyota, eli oman tyon kriittinen tarkastelu ja parantaa toi-
mintaansa niissa taidoissa, joissa huomaa parannettavaa.

Sitkeys on asennetta ja uskoa itseensa, taito kasitella vastoinkdymiset ja suunnata katse
eteenpdin. Vaikka kuinka tekee parhaansa, on kylma tosiasia, etta padtdksen tekee aina

asiakas.

(Kortelainen ja Kyr6 2015, 97-102.)

Hopkinsin mukaan huippumyyijilld on seuraavat piirteet ja ominaisuudet:

1.

Heilla on tehtdva. He tydskentelevat jonkin taloudellisen paamaaran saavuttamiseksi ja he
haluavat todistaa jotain jollekin - tai itselleen. Joku asia on sytyttanyt huippumyyjassa moti-
vaation. Se asia voi olla jonkun toisen menestystarina, oma mentori tai halu todistaa vaa-
réksi jonkun vaite, ettei han pysty parempaan.

Huippumyyjat ovat jarjestelmallisid. He tietavat, mista tarvittava tieto l16ytyy nopeasti ja pi-
tavat tarkeat paperit aina hyvassa jarjestyksessa.

Huippumyyjat ovat empaattisia ja keskittyneitd asiakkaan tarpeisiin. He osaavat auttaa asi-
akkaita paasemaan edustamansa tuotteen tai palvelun avulla asiakkaiden nykyisesta tilan-
teestaan sinne, mihin he haluavat paasta.

He ovat paamaaratietoisia, eli he ovat kirjoittaneet ylés mita he haluavat olla, ja mita he
haluavat saavuttaa tiettyind ajanjaksoina. Heilld on vuosittaiset tavoitteet ja selkeat suunni-
telmat konkreettisissa asioissa, kuten missa perhe viettda seuraavan lomansa tai millaisen
auton he haluavat seuraavaksi. He tietdvat kuinka monta asiakasta haluavat palvella tana
vuonna ja milloin he haluavat jaada elakkeelle.

Heillda on seurantasuunnitelma ja he pitdvat yhteytta asiakkaisiin séanndllisesti. Asiakkaat
tuntevat olevansa hyvissa kasissa ja myyjan on helppo ottaa yhteytta tarvittaessa.

He hoitavat haasteet nopeasti. Vihaisen asiakkaan asian hoitaminen on parempi tehda valit-

tomasti, koska asian pitkittaminen ei ainakaan tee tilannetta helpommaksi.
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7. He ovat aina rauhallisia, noyrid ja patevia asiakkaiden edessa. He eivat koskaan paljasta asi-
akkaalle todellista tunnetilaansa, vaikka omassa eldmassa juuri silld hetkelld olisi menossa
jotain mielta kuohuttavaa.

(Hopkins 2010, 28-40.)

Hopkins kirjoittaa myds, ettd huippumyyjan ego ei saa kasvaa liian suureksi. On muistettava pysya
ndyranad ja avoimena uuden oppimiselle. Huippumyyjan on myds osattava ottaa vastaan kehut ja
onnittelut saavuttamistaan asioista. Hopkinsin mukaan ihanteellinen myyjatyyppi on sellainen, joka
huipulle paastyaan ottaa ansaitsemansa kunnian vastaan ja kiittaa kaikkia, joiden avulla on padssyt
siihen pisteeseen. Ihanteellinen huippumyyja myos jakaa tietonsa ja taitonsa muille - silloin, kun he
sitd pyytavat. (Hopkins 2010, 40-43.)

Theseuksessa julkaistussa opinnaytetydssa (Husso-Ruuskanen 2020) tutkittiin, millainen on huippu-
myyja ja miten huippumyyjaksi voi kehittyd. Husso-Ruuskanen teki kaksi eri tutkimusta. Ensimmai-
nen tutkimus tehtiin X-automerkin automyyjille. Tutkimukseen osallistui 63 henkil6a, joista 56 oli
miehid ja loput 7 olivat naisia. Husso-Ruuskanen toteaa, etta tutkimustulokset olivat hyvin erilaisia,
mitd teoriassa lueteltiin huippumyyjien ominaisuuksiksi. Tutkimukseen vastanneiden myyjien mu-

kaan kymmenen tarkeintd huippumyyjan ominaisuutta olivat:

Persoonallinen

Asiakasta arvostava

Muistaa myos kaupanteon jalkeen
Psykologinen silma

Positiivinen elamanasenne

Tekee lisamyyntia

Ajankaytt6 hallussa

Aktiivinen

v © N o AW

Kaupanpaattamisen taito

10. Kunnianhimo

Husso-Ruuskasen huomasi myds merkittdvia eroja naisten ja miesten vastauksissa:

Nainen Mies
1. Persoonallinen Ahkera
2. Muistaa myds kaupanteon jalkeen Vaatimaton
3. Positiivinen elamanasenne Tarmokas ja tiedostaa nykytrendit
4. Tasmallinen Looginen
5. Kunnianhimoinen ja ajankayttd hallussa | Riittavan itsetietoinen
6. Tekee jatkuvasti uusasiakashankintaa Persoonallinen
7. Yleissivistyksen omaava Utelias
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8. Luotettava Arvostelukykyinen
9. Systemaattinen ja vastuuntuntoinen Oivaltava
10. | Siisti olemukseltaan Systemaattinen

Husso-Ruuskasen opinnadytetytssa toinen tutkittava joukko koostui kuluttajista. Kyselyyn asiakkaiden
nakokulmasta vastasi 611 Savonia ammattikorkeakoulun opiskelijaa, opettajaa ja tyontekijaa. Vas-

taajista 70 % oli naisia ja 29 % miehia ja 1 % ilmoitti sukupuolekseen muu.

Asiakkaiden ndkdkulmasta tarkeimmiksi ominaisuuksiksi nousivat:

1. Huippumyyja osaa ja uskaltaa esitella asiakkaalleen erilaisia vaihtoehtoja tehden kattavan tarve-
kartoituksen. Han osaa kertoa ominaisuudet ja asiakkaalle koituvan hyodyn.

2. Huippumyyja suhtautuu positiivisesti tydhonsa ja pyrkii kehittdmaan itseaan, tydyhteiséaan ja
asiakkuuksiaan.

3. Myyja tuntee markkinat seka trendit ja niiden merkityksen. Han pystyy hankkimaan uusia asiak-
kaita trenditiedon pohjalta. (Husso-Ruuskanen 2020.)

KUINKA TULLA PAREMMAKSI?

Téassa kappaleessa paneudutaan tarkemmin asioihin, joiden tarkeys korostui useassa eri lahteessa.
N&ita olivat tavoite, asenne, kyky tulla toimeen erilaisten ihmisten kanssa, kuuntelutaidot ja kaupan
paattédmistaidot. Tullakseen paremmaksi myyjan on tiedettava, mihin asioihin han voi vaikuttaa ja
mitd taitoja voi harjoitella. Ei ole olemassa keinoa, jolla muuttuisi yhdessa ydssa huipuksi. Tarkastel-

laan siis [dhemmin asioita, joihin myyja pystyy itse vaikuttamaan omassa toiminnassaan.

Helinin mukaan kaikki oppivat myymaan, kunhan he vain todella tiedostavat olevansa myyiia, vaikka
kayntikortissa lukisikin jotain muuta. Valitettava tosiasia on, etté jokaisella myyjalld on urallaan myds
epaonnistumisia. Jokaisen myyjan on tehtava ankarasti tydta myyntimenestyksensa eteen. (Helin
2011, 291.) Huippumyyjaksi tuleminen vaatii kokemusta, sitoutumista ja kovaa tyota. Myymaan opi-
taan tekemalla ahkerasti myyntity6ta. (Vuorio 2011, 140.)

Malcolm Gladwell kirjoittaa kirjassaan, etta tutkijoiden mukaan huippuosaajaksi paaseminen vaatii
10 000 tuntia harjoittelua. Se patee niin urheilijoihin, muusikoihin kuin myyjiinkin. Gladwell kirjoittaa,
ettd kaikkia huippuja yhdistaa sinnikas harjoittelu. (Gladwell 2010, 28-33.)

Rubanovitchin ja Aallon mukaan térkeintd on noudattaa oikeaa toimintamallia. Opettelemalla oikea
myyntitekniikka ja toimimalla jarjestelmallisesti tavoitteiden mukaisesti, myyja saa onnistumisen ko-
kemuksia, tyytyvaisia asiakkaita ja tuntee onnistumista tydssaan. Syntyy positiivinen kierre. (Kuva
1)
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Positiivinen kierre

KUVA 1. Positiivinen kierre (Rubanovitsch ja Aalto 2013, 11)

ANSVA-toimintamalli sopii hyvin kasvokkain tapahtuvaan myyntiin. Ero ei ole suuri AIDA:an (atten-
tion, interest, desire, action) verrattuna, mutta on kuitenkin usein merkittdva, kun myynti perustuu
demonstraatioon, eli kdytédnndssa nayttdmiseen. (Vuorio 2015, 30.)

ANSVA-mallista kaytetdan myos nimitystéd Monroe s Motivated Sequence, joka nimena jaa varmasti
paremmin mieleen ja nayttaa selkedmmin, mika on tarkoitus tapaamisessa asiakkaan kanssa. Tata

kannattaa kayttaa, kun miettii toimivan esityksen rakentamista.

Monroe’s Motivated Sequence

M e ’

Kuva 2. ANSVA eli Monroe s Motivated Sequence (Salonen 2019)

1. A= attention, eli huomion herattaminen. Myyjéna sinun on saatava yleisosi kuuntelemaan
sinua.
2. N= need, eli tarpeen osoittaminen. Sinun on saatava asiakas ymmartamaan tyytymattdmyy-

teensd nykyisessa tilanteessaan ja saatava asiakas haluamaan muutosta tilanteeseen.
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3. S= satisfaction, eli tarpeen tyydyttaminen. Esitd asiakkaalle ratkaisu, joka tayttaa asiakkaan
tarpeet ja ratkaisee ongelman.

4, V= visualization, eli toimivuuden osoittaminen. Nayta ja kerro asiakkaalle, mita hyvia asioita
edustamasi palvelu tai tuote tuo hédnelle tulevaisuudessa.

5. A= action, eli toimintakehotus. Rohkaise asiakasta toimimaan ja tee toiminta helpoksi.

(Salonen 2019)

Jokitalon mukaan 20 % myyjista tekee 80 % kaupoista. Motivoitunut ja tuloshakuinen myyja tekee
tulosta eri tahdilla, kuin vahempaan tyytyva myyja. Lahjakastakin myyjaa auttaa tietoisen myyn-
tiprosessin hallitseminen. Harjoittelemalla ja keskittymalla oikeisiin asioihin voi padsta myyntialalla

varmimmin myyvimpaan 20 %:n joukkoon. (Jokitalo 2019)

Kirjassa Suomalainen myynti on syvalta — vai onko? muistutetaan perusasioista. Mieti ensivaikutel-
man merkitysta, kun menet asiakastapaamiseen. Kuinka esittelet itsesi, katsotko silmiin? Oletko pu-
keutunut siististi, onko hiukset laitettu? Seisotko suorassa, osaatko katella oikein? Pidatkod itsestasi
hyvaa huolta? Oma vointisi heijastuu sinusta, joten nuku tarpeeksi, syd terveellisesti ja harrasta lii-
kuntaa. Et voi olla kukaan muu, joten ole oma itsesi, aléka yrita liikkaa. Kysy, kuuntele ja ole lasna.

Kun puhut, puhu kiinnostavasti. (Maury, Meretniemi ja Tuomila 2016, 133-153.)

Myyntityyleissa on eroja myds eri maiden valilla. Vuorio mainitsee, ettd Yhdysvalloissa myyjan
puheen tarkein tehtavé on innostaa, kun taas Brittien mukaan puheessa on oltava kolme vitsid.
Vuorion mukaan on myyijid, jotka tarvitsisivat dramatiikkaa ja elavyytta esittelyynsa ja myos myyijia,
joilta tata pitdisi saada véhennettya ja sen sijaan lisattyd puheen jasentelya, jotta esittely olisi
vakuuttavampi. (Vuorio 2015, 75). Seka Rummukaisen, ettad Jokitalon mukaan tunnetila tarttuu ja

vahvempi tunnetila voittaa aina. Tartuta siis innostuksesi asiakkaaseen!

"Paras tapa pdasta tavoitteisiin mahdollisimman tehokkaasti on tietad, mita haluaa.
On vaikea edeta pisteesta A pisteeseen B, jos ei tieda, mihin suuntaan menee.”
(Koivumaki ja Kortesuo 2019, 270).

Jos siis haluaa tulla paremmaksi, tulee tietda mika on se taso mita tavoitellaan. Tavoitteen tulee olla
konkreettinen, jotta sita voi tavoitella. Onko se joku rahasumma, asema vai jokin muu? Tavoitteet

pitda kirjoittaa itselleen ylds ja niiden saavuttamiseksi on tehtdva aktiivisesti toita.

Ihminen ilman tavoitteita on kuin laiva ilman ruoria. Aivoissa on tavoitehakuinen mekanismi, joka
ohjaa ihmisen toimintaa. Tama mekanismi toimii jatkuvasti haistellen ymparistda ja korjaa kurssia
tarpeen mukaan. Sen avulla saavutat tavoitteesi, jos tavoite on selva ja olet tarpeeksi sitked. Se,

mika aiheuttaa ongelmia, on tavoitteiden asettaminen. (Tracy 2010, 143-144.)
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Mika on syy sille, etta tavoitteita ei aseteta? Brian Tracyn mukaan ensimmdinen syy on se, ettd et
olla vakavissaan, ei olla valmiita nakemaan vaivaa, eika ole tarvittavaa sisdista paloa. Toinen syy on
se, etta ei ymmarretd vastuuta omasta elamasta. Téllainen vastuuton henkild keksii tekosyita sille,
miksi ei padse eteenpain. Kolmantena syyna on jumiutuminen syyllisyyden ja arvottomuuden tuntei-
siin. Tahan vaikuttaa kielteisessa ymparistossa eldminen, joka saa tuntemaan, ettei koe ansaitse-
vansa mitaan, eika uskalla tavoitellakaan mitdan. Neljds syy on se, ettei ymmarretd tavoitteiden
asettamisen tarkeytta. Tahankin vaikuttaa ymparistd. Henkild, jonka vanhemmat ovat asettaneet
tavoitteita ja lapsuudenkodissa on keskusteltu tavoitteista ja niiden saavuttamisesta, on ldhtékohtai-
sesti jo eri tilanteessa, kuin henkild, joka ei ole tdta mallia kotoa saanut. Suurin osa ihmisista kuuluu
tahan joukkoon, joka vain polkee paikallaan, koska ei aseta tavoitteita. Viides syy on yksinkertaisesti
se, ettei tiedetd, kuinka tavoitteita tulisi asettaa! Tata aihetta kannattaa siis opiskella. Kuudes syy on
pelko, etta joutuu arvostelun kohteeksi. Kertomalla tavoitteesi julkisesti, joku voi nauraa tai pilkata.
Ratkaisu tahan on kuitenkin yksinkertainen: pida tavoitteesi omana tietonasi. Toki tavoitteet kannat-
taa kertoa heille, joiden apua tarvitsee tavoitteiden saavuttamisessa. Seitsemas ja suurin syy on
epaonnistumisen pelko. Ei uskalleta edes yrittda, kun peldtdan epaonnistumista. On kuitenkin mah-
dotonta onnistua epdonnistumatta. Tulisikin uskotella itselleen, ettd kaikki epdonnistumisetkin vievat
kohti tavoitetta. (Tracy 2010, 149-152.)

Tracyn mukaan tavoitteita tulisi olla kuudella eri elamén osa-alueella. Tavoitteiden tulee tukea toisi-
aan. Tavoitteiden tulee olla haastavia, muttei mahdottomia. Tavoitteiden tulee olla seka laadullisia,
ettd maarallisia ja niitd tulee olla lyhyelle ja pitkélle aikavalille. Eli myyntiuraa ajatellen tarvitaan ta-
voitteita talle paivalle, viikolle, kolmen kuukauden padhan ja kahden-kolmen vuoden paahan. Tutki-
musten mukaan nama ajanjaksot vaikuttaisivat olevan ihanteellisimmat motivaation sailymisen kan-
nalta. Eli keskeisen tavoitteen on oltava maarallinen ja tarpeeksi haasteellinen ja téhdattava noin
kahden-kolmen vuoden paahan. Tavoite pilkotaan kolmen kuukauden osatavoitteisiin ja ne puoles-
taan kuukausittaisiin, viikoittaisiin ja paivittaisiin valitavoitteisiin. Tavoitteiden asettamisella ja niiden
asteittaisella saavuttamisella on erittdin paljon positiivisia vaikutuksia uraasi ja koko elamadasi. (Tracy
2010, 154-159.)

Asenne on tapa, jolla suhtaudumme asioihin. Kuinka suhtaudumme vastoinkdymisiin ja erilaisiin asi-
akkaisiin? Myyntitydssa asenne on adrimmaisen tarkea asia. Se nakyy ja kuuluu ja sen voi myds ais-
tia. Aivan kuten voit vaikuttaa omiin myyntitaitoihisi, my&s asenteeseen vaikuttaminen on mahdol-
lista. Joka paiva tapahtuu asioita, jotka muuttavat meita. Asiat, joita teemme, asiat, joita meille ta-
pahtuu ja asiat, joita koemme. Yhtena paivdana huomaat muuttaneesi mielipidettdsi jostakin asiasta,
mista vield hetki sitten ajattelit eri tavalla. My6s taitoja on muutettava tietoisesti, koska taman pai-
van taidoilla ei parjaa enaa huomenna. Myyjan asenteen kehittymiseen on siis oltava positiivinen!
Rutinoituminen ja ylpistyminen ovat sudenkuoppia, joita myyjén tulisi osata varoa. (Vuorio 2015, 43-

46.) Myyja voi tehda omalla asenteellaan paljon tulosta — tai tuhoa. (Rummukainen 2015, 22).
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"Myyja paattaa itse ennen asiakkaan kohtaamista, haluaako han onnistua vai ei. Kyse
on asenteesta. Jokaiseen asiakaskohtaamiseen on lahdettava voitto mielessa.”
(Rubanovitsch ja Aalto 2013, 44).

Rummukaisen mukaan huippumyyja osaa suhtautua my6s epdonnistumisiin positiivisella asenteella.
Huippumyyja analysoi mika meni pieleen, miettii mita olisi voinut tehda paremmin, eikd masennu

tilanteessa. Ennemminkin sisuuntuu. (Rummukainen 2015, 25.)

Rummukainen kiteyttaa asian kirjoittaessaan, etta huonolla myyjalla on vain huonoja paivia, huippu-

myyjalla on vain hyvia paivia! (Rummukainen 2015, 158).

3.3  Kyky tulla toimeen erilaisten ihmisten kanssa

Sosiaaliset taidot olivat yksi tarkeistd hyvan myyjan ominaisuuksista. Kyky tulla toimeen erilaisten
ihmisten kanssa on esimerkiksi taitoa kuunnella toista ihmista, taitoa mukautua asiakkaan rytmiin,
eleisiin ja ilmeisiin ja taitoa luoda hyva tunnelma esittelytilanteeseen. (Rummukainen 2015, 110).
Kuinka naité taitoja voi harjoitella? Kortesuo neuvoo harjoittelemaan sosiaalisia taitoja aina, kun
kohtaat ihmisen. Kohtaamisen jalkeen pohdi, miten vuorovaikutus tapaamisessa sujui. Tuliko tapaa-
misessa vaarinkasityksia? Tuntuiko tapaamasi ihminen pitdvan sinusta? Etenivatko asiat sujuvasti vai
takellellen? Olisitko voinut tehda jotain toisin? Millaisia tunnereaktioita itse heratit vastapuolessa? Eli
aina, kun térmaat tuttuun kaupassa tai olet vaikkapa ostajapuolena kodinkoneliikkeessd, analysoi
tapaamista jalkikateen. Mitd enemman kohtaat ihmisia ja analysoit kohtaamisen kulkua, sita enem-
man opit. Opit kuinka kannattaa minkékin tyyppiselle ihmiselle jutella, opit mukauttamaan oman pu-
hetyylisi ja puhenopeutesi vastapuolen mukaan. Opit juttelemaan ihmisille heité kiinnostavista asi-
oista. Kun kehitat naita taitoja, ihmiset viihtyvat paremmin seurassasi. Myyntitydssasi tama auttaa,

koska myyt ensin aina itsesi ja vasta sitten tuotteesi. (Koivumaki ja Kortesuo 2019, 88.)

Jokainen asiakaskontakti on my6és mahdollisuus huhuille, jotka voivat tehdd hallaa edustamasi tuot-
teen tai yrityksen maineelle. Et voi vaikuttaa muiden toimintaan, mutta omaasi voit. Olemalla aina
aidosti lasna ja vilpittdmasti oma itsesi asiakkaan kanssa, vaikutat omalta osaltasi siihen, mita si-

nusta ja edustamastasi tuotteesta ja yrityksestd kerrotaan. (Vuorio 2015, 57.)

Parvisen mukaan myyja voi kehittya paremmaksi, olipa han sosiaalinen tai epasosiaalinen. Vaikka
sosiaalisuus voi toisaalta edesauttaa sosiaalisten taitojen hankkimisessa, voi sosiaalisella tempera-
menttityypilld olla jopa hankalampaa oppia sosiaalisia taitoja, koska sosiaalinen ihminen joutuu hillit-
semdan luontaisia ominaisuuksiaan, ettei olisi drsyttava ja liian sosiaalinen. Liiallinen puhuminen ja
adnessa oleminen eivat ole haluttavia hyvan myyjan ominaisuuksia. Epasosiaalinen temperamentti-
tyyppi voi olla jopa vahvemmilla sosiaalisten taitojen opettelussa. Hiljaiset myyjat voivat siis olla suo-
sittuja asiakkaiden keskuudessa, jos heilld on hyvat sosiaaliset taidot. Myds se mitad pidetaan hyvina
sosiaalisina taitoina, muuttuu ajan muuttuessa. Se mika ennen luettiin kuuluvaksi hyviin sosiaalisiin

taitoihin, ei tdna pdivana enaa pida paikkaansa. Tilanteeseen mukautuminen on kuitenkin aina tar-
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kead. Hyvilla sosiaalisilla taidoilla varustettu myyja osaa tarvittaessa vetaytyd, tarvittaessa painos-
taa, tarvittaessa neuvotella ja tarvittaessa olla tiukka. Parvinen kirjoittaa myds, ettd temperamentti-
kirjallisuudessa kehotetaan valitsemaan tyd, joka ei korosta omaa luontaista temperamenttia. Esi-
merkiksi ujon henkilon kannattaisi hakeutua mieluummin myyjan, kuin tutkijan ammattiin, koska
epasosiaalinen tyo saattaa lukita hanet sosiaalisesti estyneeseen toimintamalliin loppuidkseen.
(Parvinen 2013, 93-98.)

3.4 Kuuntelutaidot

Myyjan jokainen asiakaskontakti antaa mahdollisuuden huhuille. Téman pdivan yhteiskunnassa ne-
gatiivinen kokemus myyjan toiminnasta on helposti ja nopeasti kirjoitettu sosiaaliseen mediaan.
Vuorion mukaan kaikkeen ei voi vaikuttaa, mutta myyja pystyy vaikuttamaan siihen, millaista tarinaa
hdnestd ja edustamastaan asiasta kerrotaan asiakaskohtaamisen perusteella. (Vuorio 2015, 37.)
Vuorio muistuttaa, ettéd myyja voi parhaiten osoittaa asiakkaalle arvostusta kuuntelemalla. Ihmiselld
on kaksi korvaa, kaksi silmaa ja vain yksi suu ja niita kannattaa kayttaa siind suhteessa. (Vuorio
2011, 20).

Aktiivisen kuuntelun maaritelma on "tietoinen prosessi, jossa aistitaan, tulkitaan, arvioidaan ja vasta-
taan toisen ihmisen sanallisiin ja sanattomiin viesteihin”. Tehokas aktiivinen kuuntelutaito tarvitsee

kaikkia naita neljaa prosessia toimiakseen oikein. (Ingram ym. 2013, 22.)

Sanat tydssa-kirjassa kasitelldan dialogisuutta, joka on kaiken vuorovaikutuksen ydinaluetta riippu-
matta viitekehyksestd. Dialogisuus ei ole tekniikka, vaan kehittyva asenne, joka voi muuttaa, rikas-
tuttaa ja avartaa persoonallisuutta. (Vaisanen, Niemeld ja Suua, 2009, 9-10). Kirjassa maéaritellaan,
ettd vastavuoroisuus tarkoittaa sitd, etta osataan kuunnella toista ja arvostaa toisen ajatuksia. Kuten
jo aiemmin todettu, kuunteleminen on vaikeampaa, kuin puhuminen. On tutkittu, ettd uransa alussa
olevat henkil6t puhuvat lilkaa ja kuuntelevat liian vahan. Yhdysvaltalainen William Isaacs, joka on
parin vuosikymmenen ajan kehittanyt dialogisuutta kaupallisissa organisaatioissa, pitda kuuntelemi-
sen suurimpana esteena kuulijan omaa sisaista halinad. Puhuja keskittyy helposti itseensa sen si-
jaan, etta antaisi tilaa toisen puheelle. Isaacs neuvoo siitdmaan omat ennakkokasitykset sivuun.
Hanen mukaansa kuuntelemisen taito on kyky kuunnella tavanomaisuuden ohi eli kyky kiinnittaa
huomiota asioihin, joita ei tavallisesti huomioi. Kuuntele, kuin puhuja olisi nauhoite, jossa tulee ilmi
uusia asioita. Toiseksi tavaksi hdn mainitsee kuunnella niin, ettd hakee puheesta asioita, jotka todis-
tavat omat ennakkokasitykset vaariksi. Odottamalla, sen sijaan, etta tyrkyttdisi omia mielipiteitdan,
paastaan dialogin virtaan. Vahvat kannanotot ovat ikdan kuin kiviad dialogin virrassa, jotka muodos-
tavat patoja. Viivyttely antaa mahdollisuuden vaihtaa suuntaa, pysahtyd, ottaa askeleen taaksepain
tai katsoa asioita uusin silmin. Odottamalla padsee myods eldytymaan vastapuolen ajatusmaailmaan.
Dialogin haasteellisin osa on suoraan puhuminen. Se vaatii itseluottamusta ja riskinottoa, koska se

on aidosti puhumista. (Vaisanen ym. 2009, 14-22.)
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Kaupan
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Kuuntelemisen taito on my0s tarkead vastavaitteiden kasittelyssa. Kun asiakas kokee tulleensa kuul-
luksi, han myds kuuntelee myyjaa. Ilmaisemalla, etta olet ymmartanyt asiakkaan sanoman, voit ohit-
taa epdolennaiset vastavaitteet esimerkiksi ohjaamalla asiakkaan katsomaan asiaa toisesta nakokul-
masta. Pelkka kuuntelu ei kuitenkaan riitd, vaan vastavadite on ymmarrettava ja analysoitava. Kuun-
tele asiakasta ja neuvottele, mutta ala kuitenkaan takerru vastavaitteeseen, ettei keskustelu muutu
kinasteluksi. (Vuorio 2015, 151.)

Vuorovaikutusvastuu myyntitapahtumassa on aina myyjalla, koska myyja on se, joka haluaa saada
aikaan vuorovaikutusta. Myyjan olisi tarkeaa ymmartaa myds sanattoman viestinnan merkitys. Sii-
hen kuuluvat kaikki henkil6kohtaisen vuorovaikutuksen elementit, paitsi kieli. Kun myyja on katseen
kohteena, sanaton viestinta nayttelee suurta roolia ja kertoo myyjasta paljon. Nonverbaalisella vies-
tinnalla myyja voi kumota sanallisen viestinsa, koska asiakas luottaa vaistomaisesti enemman nake-
maansa, kuin kuulemaansa. Nonverbaalisilla viesteilla saadelldan vuorovaikutusta, kuten puheenvuo-
rojen vaihtoa. Silld myds annetaan palautetta puhekumppanille. Hymylla ja nyokkayksilléa myyja voi

rohkaista asiakasta jatkamaan puhumista ja osoittaa kuuntelevansa asiakasta. (Vuorio 2015, 62-64.)

paattémistaidot

Jokainen myyntia opiskellut on varmasti jo ymmartanyt, ettd kaupan kysymisen pitéisi tulla myyjilta
yhtd automaattisesti, kuin kasienpesun vessakaynnin jalkeen. Hyvana esimerkkina tdsta oma esimie-
heni kayttaa aina vertausta, mika pistaa ajattelemaan. Oletko naimisissa? Vastasitko kylla? Olisitko,

jos ei olisi kysytty?

Suomalaisten tileilla makaa suuriakin saastdja, eivatka kaikki talletukset ole pahan paivan varalle.
Moni on valmis maksamaan asiantuntevasta ja laadukkaasta palvelusta. Suomessa olisi paljon enem-
man potentiaalia myyda arvokkaitakin tuotteita enemman, jos myyjat hautaisivat henkiset esteensa.
(Rubanovitsch ja Aalto 2013, 121.)

Rubanovitsch & Aalto painottavat, etta asiakkaalle e/ saa antaa eri vaihtoehtoja “Tehdadnkd kaupat,
vai vertailetteko vield eri vaihtoehtoja...?” Myyjén on kysyttdva asiakkaalta suoraan, ottaako asiakas
tuotteen. Eikd mitadn muuta. Kysymyksen jalkeen seuraa hiljaisuus. Jos myyja ei anna asiakkaalle
riittavasti aikaa vastata, antaa se asiakkaalle epdavarman kuvan myyjasta. (Rubanovitsch ja Aalto
2013, 134.)

Se mika erottaa myyjan ja esittelijén toisistaan, on kyky saada kauppa paatdkseen. Myyjén tehta-
vana on rohkaista asiakasta kaupan tekoon. (Rope 2003, 76.) Tassa vaiheessa myyntiprosessia rat-
kaistaan, onko myyja saanut asiakkaan vakuuttumaan siitd, ettd tuote tai palvelu on sen arvoinen,
ettd siitd kannattaa maksaa pyydetty hinta ja ettd ostopaatos kannattaa tehda heti. (Vuorio 2011,
82). Myyja on kartoittanut asiakkaan tarpeet ja esitellyt tuotteensa tai palvelunsa hyddyt. Tassa
vaiheessa myyjan on ehdotettava kauppaa. (Rubanovitsch ja Aalto, 2013, 123.) Ennen kaupan kysy-
mista asiakkaalta kannattaa kysya kysymyksia, joihin han voi vastata kylla. Nain asiakkaan on hel-

pompi vastata myds kaupan pyytamiseen kylla. (Pekkarinen, Pekkarinen ja Vornanen 2006, 83.)
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Kaikki siihen asti tehty ty6é on tahdannyt kaupan syntymiseen. Myyjan on tarkeda luottaa omaan ky-
kyyn tehda kauppa. Paatdksen tekeminen on asiakkaalle usein vaikeaa, mutta tdssa vaiheessa myyja
ei saa hatikdida ja puhua onnensa ohi. Tassa vaiheessa annetaan asiakkaan miettid. Hiljaisuutta voi
kayttda nopeuttamiskeinona, eli paine kohdistuu asiakkaaseen. Jos myyja avaa suunsa ennen asia-

kasta, asiakkaaseen kohdistunut paine purkaantuu (Pekkarinen ym. 2006, 80-83.)

3.5.1 Vastavaitteiden kasittely

Vastavaitteet ovat asiakkaan normaali tapa reagoida, eika myyjan pida pelata niitd. Syita vastavait-
teille on monia. Niita voivat olla asiakkaan tiedon puute tai epavarmuus, tottumus vaittaa vastaan,
aiemmat huonot kokemukset, korkea hinta tai rahan puute ja yritys paasta myyjasta eroon. Voi olla
my®s, ettd asiakas ei tiedosta tarvetta tai hanella ei ole tarvetta, tuote ei tunnu tarpeeksi hyodylli-
selta tai asiakkaalla ei ole valtaa tehda kauppaa. Asiakas myods saattaa vain haluta koetella myyjaa.
(Vuorio 2015, 150.)

Kuten jo edellisessd kappaleessa mainittiin, vuorovaikutusvastuu on aina myyjalla. Joskus myyja on
itse syyllinen asiakkaan vastavaitteisiin. Asiakkaalle voi tulla tarve vastavaitteille, jos myyja ei etene
loogisessa jarjestyksessa, takertuu vaaraan asiaan, ei ole esitellyt tarpeeksi hyvin tuotteen tai palve-
lun hydtyja asiakkaalle tai on unohtanut kuunnella asiakasta. Myds myyjan hydkkaavyys tai asiak-
kaan arvovallan loukkaaminen voivat olla syitd asiakkaan vastavaitteille. Myyjan tehtavana on siis

luoda miellyttava ilmapiiri, jotta tallaiselta turhalta vaittelyltd valtyttaisiin. (Vuorio 2015, 150.)

Kaupan mahdollisuuden kannalta vastavaitteitd esittéva asiakas on kuitenkin parempi, kuin taysin
valinpitamaton asiakas. Asiakkaan kielteiset kommentit ovat merkki asiakkaan kiinnostuksesta, tai
ainakin myyja on pystynyt vaikuttamaan asiakkaan tunteisiin. Valinpitdmatonta asiakasta ei myos-

kaan saa suostumaan kauppoihin. (Vuorio 2015, 150.)

Vuorion mukaan vastavaitteet kannattaa jakaa kaupan kannalta olennaisiin ja ep&olennaisiin. Olen-
naisia ovat esimerkiksi hinta tai tuotteen ominaisuudet. Epdolennainen on esimerkiksi asiakkaan
paatos olla ostamatta mitdan. Todellisia oston esteitd ovat yleensa vain:

o Asiakkaalla ei ole rahaa tai han ei saa luottoa

e Asiakkaalla ei ole valtaa paattaa asiasta tai asiakas on liian nuori ostamaan

e Asiakas on liilan vanha kayttamaan tuotetta

e Asiakas ei oikeasti tarvitse tuotetta

(Vuorio 2015, 150-151.)

Vastavaitteet pitaa aina ottaa huomioon. Epdolennaiset asiat voidaan ohittaa tai jattda myéhem-
maksi, mutta olennaiset on parasta kasitella heti. Myyjan on myds osattava kuunnella, ovatko vasta-
vaitteet todellisuudessa ostosignaaleja. Jos myyja ei huomaa ostosignaalia, kauppa voi jadda saa-
matta. Vastavaitteitd voi kasitella jollakin seuraavista tavoista:

1. Siirtaa vastavdite mybhemmin kasiteltdvaksi, jolloin tuotteen esittelyn edetessa asiakkaan

vastavaite saattaa laimentua
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2. Ilmaisemalla asiakkaalle, ettd olet ymmartanyt asiakkaan sanoman, mutta kertomalla asiak-
kaalle rauhallisesti ja ystavallisesti omat perustelusi asiaan.

3. Esittdmalld vastakysymyksen, esimerkiksi pyytémalla perusteluja asiakkaan esittdmaan vait-
teeseen.

4. Hyodynna asiakkaan aikaisemmin sanomat asiat. Eli kun asiakas on aiemmin ilmaissut pita-
vansa tuotetta hyvana, palauta nuo hyvat asiat asiakkaan mieleen, jos asiakas esimerkiksi
sanoo tuotetta kalliiksi.

5. Voit my6s uudelleen muotoilla asiaa, eli asiakkaan sanoessa hintaa liian kalliiksi, voit sanoa
"kaydaan lapi mita kaikkea tama hinta sisalsikaan”.

6. Vetoaminen toisiin tyytyvaisiin asiakkaisiin, tutkimuksiin tms.

(Vuorio 2015, 151-153.)

3.5.2 Kieltdavan vastauksen taklaaminen

Vaikka esittely on tehnyt vaikutuksen asiakkaaseen ja tuote vastaa asiakkaan tarpeita, moni asiakas
suhtautuu varauksella myyjan yritykseen paattaa kauppa. Myyja ei kuitenkaan saa luovuttaa, vaikka
asiakas eparoi. Myyjan tehtdvana on selvittda vastalauseen syy. Asiakkaalta voi kysya esimerkiksi,
"mika teitd mietityttda?”. Vastauksen saatuaan myyja voi painottaa tarkeimpia asiakkaalle koituvia
hydtyja tuotteen hankinnasta. Toinen keino on esittda asiakkaalle muutama tarpeeseen liittyva kysy-
mys, johon asiakas vastaa kylld. Jos asiakkaan kieltdvan vastauksen takana on jokin kdytdannon asi-
aan liittyva seikka, kuten osaako han kayttéa tuotetta ja miten huolto toimii. Myyjan on selvitettava
perusteellisesti, mika asia saa asiakkaan eparéimaan kaupan tekemista. Rubanovitschin ja Aallon
mukaan asiakkaat voidaan jakaa karkeasti kolmeen ryhmaan sen perusteella, kuinka valmiita he

ovat paattamaan kaupan.

1. Asiakkaat, jotka ovat erittdin kiinnostuneita ostamaan, ja muutaman vastavait-
teen taklaaminen ei aiheuta myyjalle ongelmia.

2. Asiakkaat, jotka tietavat kaiken myytavastéa tuotteesta, mutta tarvitsevat myyjalta
myodnteisen lausunnon ostopaatdksen tueksi. Esimerkiksi kolmannen osapuolen
positiivinen kokemus tuotteesta.

3. Asiakkaat, jotka ymmartavat olennaisen tuotteesta ja tunnustavat sen hyodyt,
mutta tarvitsevat aikaa sisdistadkseen kaiken, ovat haastavin ryhma. Namakin
asiakkaat saattavat tehda ostopaatoksen, vaikka myyja luuleekin jo menetta-
neensa kaupan. Taman ryhman asiakkaat eivat juuri nayta tunteitaan esittelyti-
lanteen aikana, mika hankaloittaa myyjén ty6ta. (Rubanovitsch ja Aalto 2013,
136-141.)

3.6  Yhteenveto keinoista, kuinka tulla paremmaksi myyjaksi

Teorian mukaan myyjalla tulisi olla selked kasitys siitd, mitd han tekee ja miksi. Myyjan taytyy tietda

olevansa myyja ja ylpea siitd. Myyjan on tiedostettava, ettd huippuosaajaksi pddseminen vaatii pal-
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jon harjoittelua ja matkalle mahtuu myds epaonnistumisia. Menestyva myyja asettaa itselleen sel-
kedt tavoitteet, olivatpa ne sitten rahallisia tai jotain muuta. Oikean toimintamallin noudattaminen
on tdrkeada tydssa onnistumisen kannalta. Lahjakastakin myyjaa auttaa myyntiprosessin hallitsemi-
nen, joten aiheen opiskelu ja harjoittelu kannattaa. Perusasioiden tulee olla kunnossa, eli ensivaiku-
telma, siisti olemus ja omasta fyysisesta ja henkisesta hyvinvoinnista huolehtiminen. Myyja, joka
haluaa menestya, ei voi esittda ketdan muuta, vaan hanen on oltava oma aito itsensa. Positiivinen
asenne on darimmaisen tarkeda myyntitydssa ja siihen kannattaa kiinnittad huomioita. Henkilokoh-
taisessa myyntitydssa tarvitaan taitoa tulla toimeen erilaisten ihmisten kanssa ja niita taitoja voi har-
joitella arkisissa kanssakdymisissa. Kuuntelutaitojen harjoittelua ei voi tarpeeksi korostaa, koska se
on paras keino osoittaa asiakkaalle arvostusta. Menestyva myyja ymmartaa, ettd vuorovaikutusvas-
tuu myyntitilanteessa on aina myyjalla. Menestyakseen myyjan on ymmarrettava, ettd kaupan saa-
miseksi vaaditaan myds taitoa kasitella asiakkaan vastavaitteet oikein, keinoja taklata asiakkaan kiel-

tava vastaus ja kykya klousata kauppa.

4 TUTKIMUKSEN TOTEUTTAMINEN

Tutkimus alkoi hahmottua selkeampaan muotoonsa kevaan ja kesan aikana. Tutkimus pohjautui
opinnaytetydn tekijan kiinnostukseen kehittya myyjana. Tutkimus rajattiin koskemaan tekijan kolle-
goita, eli myyjia, jotka tekevat henkilokohtaista myyntity6ta asiakkaiden luona. Tutkimukseen valitut
myyjat tekevat tyota pelkalld provisiopalkalla, eli tydssa osaaminen nakyy suoraan myyjan palkka-
pussissa. Tutkimukseen valittavat myyjat mietittiin yhdessa yrityksen toimitusjohtajan kanssa. Haas-

tattelu toteutettiin Webropol-lomakkeella, koska tutkittavat myyjat asuvat eri puolella Suomea.

4.1 Tutkimuksen tavoitteet

Tutkimuksen tavoitteena oli selvittda, millainen on tutkimukseen osallistuvien myyjien mielesta hyva
myyja. Tutkimukseen valituilla kysymyksilla pyrittiin selvittdmaan tutkittavien luonteenpiirteitd, ta-
voitteiden asettamista, asennetta myyntitydhon ja syita alan valintaan. Tavoitteena oli saada selville,
kuinka tutkimukseen osallistuvat myyjat kasittelevat asiakkaan vastavaitteet ja kuinka he toimivat
kaupanpaatostilanteessa. Tutkimuksessa selvitettiin my6s tutkittavien motivaatiotekij6ité myynti-
tydssa, arvostusta omaa tyota kohtaan ja sitd ovatko myyjat aidosti kiinnostuneita asiakkaiden on-
gelmista. Tavoitteena oli myds saada lopuksi vastaajilta konkreettisia neuvoja siita, kuinka tulla pa-

remmaksi myyjaksi.

4.2  Tutkimusongelma

Taman tutkimuksen tutkimusongelma oli selvittda hyvan myyjan ominaisuudet ja 16ytaa vastauksia

siihen, kuinka voi kehittya paremmaksi.

Tutkimuskysymyksia ovat

- millainen on hyva myyja?
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- kuinka tulla paremmaksi myyjaksi?

Tutkimusmenetelmat ja aineiston analysointi

Tutkimuksella on aina jokin tarkoitus tai tehtava. Se ohjaa tutkimusstrategian valintaa. (Hirsjarvi,
Remes ja Sajavaara 2007, 133.) Tutkimusongelma maarittda sen, mitd menetelmaa tutkimuksessa
kaytetaan. (Hirsjarvi ja Hurme 2008, 28). Taman tutkimuksen teossa kaytettiin kvalitatiivista eli laa-
dullista tutkimusmenetelmad. Laadullisen tutkimuksen lahtokohtana on kuvata todellista elamaa ja
kohdetta pyritdan tutkimaan mahdollisimman kokonaisvaltaisesti. Tutkijan mukana tulevat arvolah-
tokohdat, koska arvot muovaavat sita, miten pyrimme ymmartamaan tutkittavaa ilmiéta. Objektiivi-
suuden saavuttaminen perinteisessa mielessa on laadullisessa tutkimuksessa hankalaa, silla tietdja,
eli tutkija ja se mita tiedetadn, kietoutuvat saumattomasti toisiinsa. (Hirsjarvi ym. 2007, 157.) Tutki-
jan pyrkimyksena on paljastaa odottamattomia seikkoja, joten aineiston monipuolinen ja huolellinen

tarkastelu on tarkeaa. Tutkija ei itse maaraa, mika on tarkeaa. (Hirsjarvi ym. 2007, 160.)

Tavoitteena on tuoda esiin tutkittavien ndkdkulma tutkittavaan asiaan. Haastattelun avulla toivottiin
rehellisia ja aitoja vastauksia, joista olisi apua aloittaville ja jo pidempaankin myyntity6ta tehneille

myyjille. Toivomuksena oli saada selville jotain ylldttavaa vastauksissa. Kysymyksia oli mietitty tark-
kaan teoriaosuuden tekemisen edetessa ja pyritty valitsemaan vain tutkimuksen ja tutkittavien tydn

kannalta oleellisia kysymyksia.

Tutkimuksen menetelmalliseksi valineeksi valittiin sisallénanalyysi. Sisdllonanalyysin menetelmalla
voidaan analysoida haastattelun vastauksia systemaattisesti ja objektiivisesti. Sen avulla pyritaan
saamaan vastauksista kuvaus tiivistetyssa ja yleisessé muodossa. Eli sisélldnanalyysilla saadaan ke-

ratty aineisto jarjestetyksi johtopaattsten tekoa varten. (Tuomi ja Sarajarvi 2018, 117.)

Sisallénanalyysissa ensimmainen vaihe on alkuperdisdatan pelkistaminen, eli aineistosta karsitaan
tutkimukselle epdolennaiset asiat pois. Taman voi tehda joko tiivistdmalla tai pilkkomalla osiin. Tassa
voi kayttda apuna erilaisia menetelmia, esimerkiksi alleviivaamalla erivarisella kynalld samaa asiaa
kuvaavat ilmaisut. Klusterointi, eli ryhmittelyvaiheessa kdydaan lapi alkuperaisilmaukset ja etsitaén
samankaltaisuuksia ja eroavaisuuksia. Samaa ilmi6éta kuvaavat kasitteet ryhmitelldan ja yhdistellaén
alaluokiksi ja ne nimetadn luokan sisaltéa kuvaavalla kasitteella. Talla tavalla luodaan pohja tutki-
muksen perusrakenteelle ja saadaan alustavia kuvauksia tutkittavasta ilmidstd. Taman jalkeen seu-
raa abstrahointi, eli kasitteellistdminen. Eli poimitaan tutkimuksen kannalta oleellinen tieto ja naiden
tietojen perusteella muodostetaan teoreettisia kasitteitd. (Tuomi ja Sarajarvi 2018, 122-127.) Tutki-
jan on oleellista tehda tutkimuksessa mielekkaité johtopaatdksia, sen sijaan, ettd vain esittelee jar-

jestetyn aineiston ikdan kuin tuloksina. (Tuomi ja Sarajarvi 2009, 103).

Aineistona kaytettiin teorialahteita, verkkolahteita ja aiheesta tehtya tutkimusta. Laadullisessa tutki-
muksessa ei pyrita yleistémaan tilastollisesti, eli tutkittavien maara ei ole tarkead, vaan laatu. Koh-

dejoukoksi valittiin myyjia, joilla on useamman vuoden kokemus henkilékohtaisesta myyntitydsta,
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joten kohdejoukko oli tarkoin harkittu ja tarkoitukseen sopiva. Vastauksia toivottiin saatavan vahin-
tdan kuudelta myyjaltd, mutta kymmenen olisi vield parempi. Vastauksiin perehdyttiin lukemalla ne
moneen kertaan huolellisesti. Vastauksista etsittiin eroavaisuuksia ja yhtaladisyyksia ja pohdittiin,
onko joku asia, mika erityisesti korostuu vastaajien keskuudessa. Mitka asiat selkedsti yhdistavat
hyvia myyjia? Jokaisella haastateltavalla on useamman vuoden kokemus myyntitydstd. Kysymyksilla

pyrittiin saamaan rehellisid vastauksia ja kasitys siita, mitd myyjat itse ajattelevat tyostaan ja kuinka
siind voisi kehittya.

4.4  Tutkimuksen kulku

Tutkimus tehtiin marraskuussa 2020. Haastattelukysymykset syntyivat teoriaosuutta kirjoittaessa ja
Webropol kysely lahetettiin sahkdpostilla viikolla 45. Kysely léhetettiin yhdelletoista myyjalle ja vas-
tauksia saatiin 10 kappaletta, eli vastausprosentti oli 91 %. Kyselyn vastausaika oli lyhyt, vain 4 pai-
vaa. Kahden ensimmaisen paivan aikana vastauksia tuli 7 kpl. Kolmannen pdivan aamuna myyjille
laitettiin sdhkopostitse muistutusviestin kyselysta, jonka jalkeen saatiin vastaukset viela kolmelta
myyjalta.

5 TUTKIMUSTULOKSET

Ensimmaiselld kysymyksella selvitettiin myyjien luonnetta. 90 % vastaajista piti itseddn enemman
sosiaalisena ja ulospdinsuuntautuneena ja vain yksi vastaajista vastasi olevansa luonteeltaan enem-
man hiljainen ja ujo.

Sosiaalinen ja

Hiljainen ja ujo

KUVIO 3. Myyjien luonne. Sosiaalinen ja ulospdinsuuntautunut vai hiljainen ja ujo?

Toisessa kysymyksessa pyydettiin valitsemaan kolme syyta, miksi vastaajat tekevat myyntityota.
Eniten vastauksia sai vaihtoehto rahan takia, jonka valitsi kahdeksan myyjaa, eli 80 % vastaajista.
Toiseksi suurin syy vastaajien keskuudessa oli, etta saan paattad omista aikatauluistani, jonka valitsi

kuusi myyjaa, eli 60 % vastaajista. Tykkaan olla ihmisten kanssa, oli kolmanneksi suosituin syy,
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jonka valitsi viisi myyjaa, eli 50 % vastaajista. Myds vastausvaihtoehto tuotteen takia sai nelja vas-
tausta, eli 40 % ja pidan siitd, ettei tassa tydssa ole kahta samanlaista pdivaa sai kolme vastausta,
eli 30 %.

1 0V

B (n=1) .
(n=1) ="

80% (n=8)

@ Myyntityo on ollut aina intohimoni ja olen aina halunnut olla myyja
Rahan takia

@ Haluan auttaa ihmisia

@ Saan paattaa omista aikatauluistani

@ Tykkaan olla ihmisten kanssa

@ Pidin myyntityéhon kuuluvista haasteista

@ Pidan siita, ettei tassa tyossa ole kahta samanlaista paivaa

@ Koska olen hyva myyja

@ Tuotteen takia

KUVIO 4. Syyt myyntitydn tekemiselle.

Kolmas kysymys koski tavoitteiden luomista. Ainoastaan yksi vastaajista ei luo itselleen tavoitteita,
kun taas kaikki muut yhdeksan myyjaa luovat itselleen tavoitteet. Teoriassa tavoitteiden luomista
pidettiin erittdin tarkedna, jotta myyja voi tulla paremmaksi. Tutkimus osoittaa siis sen, etta tutki-
mukseen valituista myyjista 90 % tietaa tavoitteiden asettamisen tarkeyden uran kehittymisen kan-

nalta.

0% 10% 20% 30% 40% 50% BO% 70% B0%  90%

KUVIO 5. Luotko itsellesi tavoitteet?
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Neljannessa kysymyksessa selvitettiin, onko myyntityé parantanut myyjien sosiaalisia taitoja ja pyy-
dettiin perustelemaan vastaukset. 90 % vastaajista koki, ettd myyntityd on parantanut sosiaalisia
taitoja. Vastauksista nousi erityisesti erilaisten / monenlaisten ihmisten kanssa tydskentelyn vaikutta-
neen myyijiin eri tavoin. Yksi vastaajista kirjoittaa, etta taito kasitella erilaisia ihmistyyppeja kehittyy.
Toinen vastaajista kirjoittaa nahneensa hyvin erilaisia ihmisia ja oppineensa heiltd paljon. Kolmas
kirjoittaa huomanneensa, etta parjaa hyvin erilaisten ihmisten kanssa ja sité kautta saanut itsevar-
muutta, joka ndkyy myds vapaa-ajalla. Neljas kirjoittaa, etta on oppinut hyvin monenlaisten ihmisten
kohtaamista.

Muita perusteluita kylla vastaukselle olivat:

Vieraiden ihmisten kohtaaminen on helpompaa

Tuonut rohkeutta ja kasvattanut henkisesti

Pinna on venynyt

Oppinut sanomaan oman mielipiteeni

Omien tunteiden ldpikdyminen on térkedd. Sen ymmadrtéminen, ettd vastuu niistd on aina itsella,

vaikuttaa paljon ihmissuhteisiin

Myyjd, joka vastasi, ettei myyntityd ole parantanut sosiaalisia taitoja, perusteli vastauksensa sillg,

ettd on muussakin tydssa jatkuvasti ihmisten kanssa tekemisissa eli ei vaikuta sosiaalisiin taitoihin.

Viidennella kysymyksella selvitettiin millaisella asenteella myyjéat Iahtevét esittelyyn. Myyjid pyydet-
tiin kuvailemaan ajatuksiaan ennen esittelyd. Viisi vastaajista kirjoitti lahtevansa esittelyyn hyvilla
mielin/ hyvalla fiiliksilla. Muutenkin iloinen, avoin ja odottava mieli esiintyivat valtaosan (90 %) vas-
tauksissa. Kaksi vastaajista kertoi suunnittelevansa mielessaan, mita esittelyltd haluaa. Yksi vastaa-
jista kirjoitti valmistautuvansa koko ajomatkan ja tekevansa suunnitelmia, mita haluaa ja miten koh-
taa vastassa olevat ihmiset. Toinen kuvitteli mielessaan, kuinka tekee kaupat ja kuinka asiakas on
onnellinen paatdkseensa. Kaksi vastaajista kirjoitti Idhtevénsa esittelyyn aina paa tyhjana. Kaksi
myyjista kirjoitti, ettd tuote on hyva ja toinen heista kirjoitti, ettd on mukava paasta nayttamaan hy-
vaa tuotetta. Kaksi myyjistd myds kertoi ajattelevansa, etta asiakkaat ovat mukavia ja ihania. Vas-
tauksista kahdessa myds ilmeni, ettd myyja tiedostaa sen, ettd asiakas on se, joka valitsee. Eli esit-

telyyn ei ldhdeta ajatuksella, ettd kauppa on saatava, oli mika oli.

Kuudes kysymys selvitti ovatko myyjat aidosti kiinnostuneita asiakkaiden ongelmista. Vastaukset oli-
vat hyvin yksimielisid, koska jokainen myyja vastasi olevansa aidosti kiinnostunut asiakkaiden ongel-

mista.
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KUVIO 6. Oletko aidosti kiinnostunut asiakkaiden ongelmista?

Seitsemas kysymys selvitti myyjien toimintaa, kun asiakas esittda kaupan syntymisen kannalta epa-
oleellisen vastavaitteen. Esimerkkina kaytettiin sita, etta asiakas sanoo, ettei aio ostaa mitaan. Nelja
myyjista ilmoitti sanovansa asiakkaalle, ettei tarvitse ostaa mitdén. Yhden myyjan vastaus tiivistaa
hyvin sen, miksi asiakkaalle kannattaa sanoa, ettei hanen tarvitse ostaa mitaan:

Innostun entisestani ja ajattelen hanesta hyvaa. Asiakas itse vapautti itsensa tilanteesta tutustua
asiaan, sanomalla, etter aio ostaa mitaan. Eihdan kukaan aio ostaa mitaan, ennen kuin tietda, mista
on kyse.

Kolme myyjista kertoo sivuuttavansa/ohittavansa kommentin:

Jos asia on epdoleellinen, en tartu siihen.

Jos se tapahtuu heti, kun saavun, ennen esittelyd, sanon, ettd mitdan ei tarvitsekaan ostaa mutta
katsotaan mika tamdé on. Myéhemmin ohitan kommentin, tai jos se vaatii vastausta, vastaan lyhyesti
mutta jatkan eteenpéin kiinnittamétta siihen liikaa huomiota.

Sivuutan sen.

Myyja, joka kirjoittaa sivuuttavansa kommentin, jatkaa vastaustaan kirjoittamalla:

Sanon etta tyo ootte ihan vapaita padttamaan esittelyn jélkeen mitd haluatte.

My6s kaksi muuta myyjda kirjoittaa sanovansa, ettd asiakas on vapaa valitsemaan:

Sanon, ettd asiakkaalla on tdysi vapaus valita.

Sanon, ettd mitdén ei tarvitse ostaa ja ettd heilld on vapaus valita.

Kaiken kaikkiaan vastauksista kavi ilmi, etta suurin osa myyjistd ymmarsi, ettd kaupan kannalta epa-

oleelliset kommentit kannattaa ohittaa ja antaa asiakkaalle vapautus siitd luulosta, ettd hanen olisi
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pakko ostaa jotakin. Kaksi myyijista ei ollut vastaustensa perusteella ymmartanyt kysymysta oikein.
Kysymyksessa olisi kannattanut selittad tarkemmin, mita tarkoittaa kaupan kannalta epdoleellinen

vastavaite.

Kahdeksas kysymys oli “Kuinka toimit, kun asiakas sanoo ensimmaisen kerran ei?” Perdti nelja myy-

jista kirjoittaa ohittavansa/sivuuttavansa ensimmaisen ein.

Yleensa jétén sen huomiotta. Perustelen, miksi tuote on hyva ja miksi se kannattaa ostaa. En kos-

kaan painosta kauppaan vaan kerron miksi hankinta kannattaa.

Annan sen menna toisesta korvasta sisaan ja toisesta ulos.

Sivuutan sen.

Ohitan sen kertomalla jotain faktaa tuotteesta.

Jo edellisissa kommenteissa kaksi myyjaa kirjoitti ohittavansa kommentin ja perustelemalla miksi

tuote on hyva tai kertomalla faktaa tuotteesta. Myds kolmas myyja kirjoitti kertovansa asiakkaalle

lisda tuotteesta, kun asiakas sanoo ensimmaisen kerran ei.

Yksi myyja kirjoitti my0s, ettei sdikdhda ensimmaista eita.

En sédikdhda, pysyn hyvin rauhallisena. Aistin mifloin minun kannattaa jatkaa, jos naeny/tunnen ettd

mieli tekee, kysyn, miksi ei? Siitd on hyvé jatkaa

Ja kuten edellisen vastauksen kirjoittanut myyja, myos kaksi myyjaa piti tarkeana selvittaa syyn,

miksi asiakas sanoo ei.

Kysyn mitd han miettii.

Miké siind mietityttaa?

Yksi myyjista esittaa asiakkaalle kysymyksia, joihin kylla-vastauksilla on hyva jatkaa kaupan klousaa-

mista.

Aivan, olisiko tdmdé tuote kuitenkin sellainen, milld tykkdisit tehdd hommia, jos sinulla olisi tdmda tai

tykkdisitkd kuitenkin tehda toitd néin tehokkaasti”

Myyijien vastauksista siis ilmeni, ettei kukaan luovuta asiakkaan sanoessa ensimmaisen kerran ei,
vaan jatkaa kaupan sulkemista selvittamalla, mika on syy asiakkaan vastavaitteelle. Yksi myyjista

kirjoittaa kysyvansa asiakkaalta suoran kysymyksen:
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Kysyn, ettd miksi jatkaisit vanhalla koneella, kun silld ei saada hyvéa tulosta aikaan.

Yhdeksannella kysymyksella selvitettiin, mita myyijistd on tarkeda osata kaupanpaatdstilanteessa.

Tilanne on hyvin intensiivinen, siind taytyy olla tdysin Idsnd, jotta osaa lukea asiakasta oikein ja osaa

tarjota juuri hdnelle sopivia ratkaisuja mahdolllisiin ongelmiin.

Olla tarvittaessa hiljaa ja vastata, jos asiakas kysyy jotain.

Ammattitaitoinen ote ja varmuus asian puolesta. Kauppaa pitda osata ehdottaa ikdénkuin huomaa-
matta. Lempedsti mutta mdaarétietoisesti. Ei inttdmista. Asiakkaan pitdd saada kokea arvostusta ja

luottamusta loppuun asti.

Ei peldstyd asiakkaan vastavéitteitd. Vastavditteet kertoo monesti asiakkaan kilnnostuksesta, jos
saat ne perusteltua ja purettua ollaan jo lahelld kauppaa. Tarkedd kaivaa asiakkaasta se oikea syy
MIKSI ei olis ostamassa, muuten ei voi sitd purkaa.

Ei jédda junnaamaan eipas juupas Kysymyksiin vaan aina palata tuotteeseen ja kokeilla vaikka uu-
destaan. Tarked aistia onko kumpikin kiinnostuneita vai ehkd vain toinen, joka ei edes puhu niin pal-
jon. Tarked kertoa asiakkaalle, etta olet tdysin vapaa valitsemaan mutta... Lukea asiakkaita mahdol-

lisimman tarkasti.

Kaupan paéttaminen alkaa jo ulko-ovelta, se on tédrked muistaa. Antaa sopivasti aikaa sille hetkelle,
el hatailla, pitéd hiljaisia hetkia. Juttelemalla omista kokemuksista. Auttaa asiakasta, rohkaista, 10y-
tad ne tarpeet mihin han tuotetta tarvitsee. Jos on Kyseessd pariskunta, joka ei tahdo osata pdattaa,
tehda se lopulta fiksusti heiddn puolestaan. Kaupanteon hetkelld ei saa tulla asiakkaalle painostami-

sen tunne.

Kuunnella asiakasta, osata perustella miksi kauppa kannattaa tehda juuri ténd iltana. Keskustella

eikd antaa helposti periksi. Seisoa vahvasti tuotteen takana. Osata myyda rahoitus.

Valtaosassa vastauksista kavi ilmi, ettd myyjan on tarkeda kuunnella asiakasta ja olla tarvittaessa
hiljaa. Vastauksissa korostui myds taito osata lukea asiakasta, aistia tilannetta ja kuulostella fiiliksig,
olla Iasnd. Kuten yksi myyjista kirjoitti, tilanne on hyvin intensiivinen. Myyjat kayttivat kaupan
klousaamistilanteessa aikaa sen perustelemiseen, miksi tuote kannattaisi hankkia ja miksi ostop&atos
kannattaa tehda heti. Myyjat myds kirjoittivat selvittavansa, mitka ovat juuri kyseisen asiakkaan tar-
peet ja heille tarkedt asiat ja korostivat niita asiakkaalle ostopaatosta perustellessa. Kaksi myyjista
kirjoittaa, ettd rahoitus taytyy myds osata myyda asiakkaalle, jotta asiakas kokee ostamisen help-
pona ja turvallisena. Keskustelua asiakkaan kanssa pidettiin tarkedna, jotta saataisiin selville todelli-
set syyt, miksi asiakas ei olisi ostamassa. Eli syyn selvittémista pidettiin térkedna, jotta asia voidaan
ratkaista. Ammattitaitoinen ote, varmuus ja tuotteen takana seisominen mainittiin vastauksissa.
Myyijat tiedostivat myds, etta paatdksen tekeminen voi olla asiakkaalle vaikeaa ja heilld on tarkea

tehtdva auttaa asiakasta tekemadn ostopaatds. Kuitenkin vastauksissa painotettiin, etta asiakasta ei
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saa painostaa, eika tilanne saa menna inttamiseksi. Myyjien kertomat omat ja muiden tuotteen kayt-
tajien hyvat kokemukset voivat auttaa asiakasta tekemdaan ostopaatds. Lisaksi asiakkaalle on hyva
kertoa, ettei han jaa hankintansa jalkeen yksin, vaan myyja tulee mielelldan uudestaan kdymaan ja

opastamaan tarvittaessa lisaa tuotteen kaytossa.

Kymmenes kysymys selvitti, millainen on vastaajien mielesta hyva myyja. Myyjia pyydettiin kerto-

maan omin sanoin.

Ldsndoleva, kuunteleva, osaa asliansa ja mukava.

Aito ja rehellinen. Tekee myyntitydtda omalla persoonalla ilman ulkoa opeteltuja teenndisid liturgioita
tai kaavoja. Kertoo asiat rehellisesti myds kysymyksiin vastaten. Kuuntelee asiakasta ja puhuu ns

samaa kielta asiakkaan kanssa. Herdttémadlla asiakkaan luottamuksen saa parempia tuloksia.

Reijpas, iloinen ja sellainen, joka saa asiakkaan innostumaan tuotteesta. Tuotetuntemus on oltava

hya ja esittely pitdéd olla napakka ja varma.

Hyvan tuulinen, asiallinen, eikd ala "véantdmaan" vaan antaa asiakkaan pasttad, kun kaikki oleelli-

nen on jo kerrottu.

Luottamus on térkedd seka ihmisten valilla ettd myytévad tuotetta tai palvelua kohtaan. Hyvéastd
myyjésta jaa mukava mieli, oli lopputulos mikd hyvénsa. Hyvd myyjé saa esiteltyd asiansa niin ettéd

ostotarve syntyy.

Ystavaéllinen, selked, tunteet huomioiva, taitava ohjailemaan ja luovimaan tilannetta huomaamatta.
Napakka mutta ei tyrkyttdva, antaa itse tehdd ostopdatoksen mutta auttaa siing, jos tarvitsee apua.

Luotettava, perusteleva, ehdottomasti.

Innostunut, innostava, selked, reipas tempoinen, ystavallinen muttei liian lipevé, osaa esitelld/tuntee

tuotteensa, luotettava ja vakuuttava

Rehellinen, fiksusti pukeutunut, raikkaalle tuoksuva, ei hyokkdavd, tilannetaju, sovitteleva.

Ystavéllinen, pdattdvainen, padstd asiakkaan kanssa samalle aaltopituudelle/voittaa asiakkaan luot-

tamus, vuorovaikutteinen, iloinen ja hymyileva.

Asiakkaalle pitda jaadd aina hyvd mieli ostopaédtoksestd, johti se ostoon tai ei.

Vastauksista eniten nousi esiin luotettavuus ja asiakkaan luottamuksen herattéminen. Viisi myyjaa
piti niita tarkedna ominaisuutena hyvalle myyjalle. Yksittdisista ominaisuuksista useammin kuin ker-
ran mainittiin ystavallinen, iloinen, rehellinen, osaa asiansa/tuntee tuotteensa, selkea ja napakka.

Kaksi myyjista kirjoittaa, etta hyva myyja paasee asiakkaan kanssa samalle aaltopituudelle / osaa
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puhua asiakkaan kanssa samaa kieltd. My0s taitoa saada asiakas innostumaan pidettiin tarkeana.
Yksi myyjista kirjoitti myds hyvan myyjan ulkoisen olemuksen tarkeydestd. Vastaajista kaksi korosti

sitd, etta hyvasta myyjdsta jaa asiakkaalle aina hyva mieli, olipa lopputulos mika tahansa.

Yhdestoista kysymys pyysi valitsemaan kuusi térkeintd ominaisuutta hyvalle myyjalle. Perati kahdek-
san myyjaa valitsi myyjan innostuneisuuden yhdeksi tarkeimmistd ominaisuuksista. Taulukossa na-
kyy ominaisuudet, jotka olivat tulleet valituksi vahintaan kaksi kertaa. Tutkimuksen perusteella hy-

van myyjan kuusi tarkeintd ominaisuutta olivat:

Myyjan innostuneisuus (n=8)

Positiivinen asenne (n=7)

Kyky tulla toimeen erilaisten ihmisten kanssa / Kuuntelutaidot / Rehellisyys (n=6)
Vakuuttavuus (n=5)

Kaupanpaatostaidot (n=4)

A S

Halu kehittyd paremmaksi (n=4)

B0% (n=8) T = T0% (n=T)
40% (n = 4)
60% (n = &)
30% (n=23) TT—
40% (n=4) ——
60% (n = &)
20% (n=2) ~
30% (n=3) — - 20% (n=2)
50% (n=5) T 80% (n=8)

@ Positiivinen asenne

® Rehellisyys

@ Kuuntelutaidot

@ Tavoitteellisuus/paamaaratietoisuus
L Myyjan innostuneisuus

@ Vakuuttavuus

@ vValmistautuminen

@ Persconallisuus

[ ] Kaupanpaatostaidot

@ Tuotetietous

@ Halu kehittya paremmaksi

@ Kyky tulla toimeen erilaisten ihmisten kanssa

KUVIO 7. Kuusi tarkeinta ominaisuutta hyvalle myyijalle.

Kolme vastauksista sai saman verran valintoja, joten ne kaikki sijoittuivat listalla sijalle kolme. Seit-
semdnneksi listalle olisi padssyt valmistautuminen, jota kolme myyijista piti yhtena tarkeimmista omi-
naisuuksista. Yllattavinta vastauksissa oli, ettd ainoastaan kaksi myyjaa piti myyjan tavoitteellisuutta
/ paamaaratietoisuutta téarkeimpana ominaisuutena. Alla olevassa taulukossa nakyy, mitkda ominai-

suudet tulivat valituksi yhden kerran.



n | Prosentti
Positiivinen asenne 7 70%
Rehellisyys 6 60%
Kuuntelutaidot 6 60%
Tavoitteellisuus/paamaaratietoisuus 2 20%
Rohkeus 1 10%
Myyjan innostuneisuus 8 80%
Vakuuttavuus 5 50%
Valmistautuminen 3 30%
Hyva itsetunto 1 10%
Persoonallisuus 2 20%
Palveluhalukkuus 1 10%
Kaupanpaatostaidot 4 40%
Tuotetietous 3 30%
Halu kehittyd paremmaksi 4 40%
Ongelmanratkaisukyvyt 1 10%
Kyky tulla toimeen erilaisten ihmisten kanssa | 6 60%

KUVIO 8. Kaikki vastaukset.

Kukaan vastaajista ei pitanyt ajankayton hallintaa yhtena tarkeimmista ominaisuuksista, vaikka se
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teoriaosuudessa oli useamman lahteen mukaan yksi tarkeimmistd ominaisuuksista. Kukaan vastaa-

jista ei valinnut mydskadn esiintymistaitoja hyvan myyjan kuuden tarkeimman ominaisuuden jouk-

koon. Mydskaan kilpailuvietti, empaattisuus, rauhallisuus, siisti ulkoasu, vaatimattomuus, paattavai-

syys ja tasmallisyys eivat tulleet valituksi kertaakaan.

Kahdestoista kysymys selvitti mika motivoi vastaajia myyntitydssa.

Raha, se ettd jokainen tilanne on aina erilainen, ei ole samanlaista paivaa.

Raha ja hyva palaute asiakkailta. Elf tyytyvdiset asiakkaat ja saadulla rahalla tuotettu hyva mieli

myos Idheisille.

Palkka

Miten isoksi pystyn... Halu ndyttda itselle.

Raha, kilpailut, onnistumiset.

Kauppa!
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Hyva tuote, raha

Thmisten auttaminen.

Raha ja itseni haastaminen, voin suunnitellla omat aikatauluni.

Jokainen pdivd ja tapahtuma on erilainen ja asiakkaan tyytyvaisyys ja tilanteen hoitaminen.

Vastaajista 70 % vastasi, ettd raha tai kauppa motivoi. Kaksi vastaajista kirjoitti, ettd tyytyvdinen
asiakas motivoi ja kaksi motivoitui siita, ettd jokainen paiva ja tilanne on erilainen. Kaksi vastaajista
kirjoitti, etta halu nayttaa itselle ja itsensa haastaminen motivoivat. Myds hyva palaute asiakkailta,

ihmisten auttaminen ja kilpailut sekd@ onnistumiset mainittiin.

Kolmastoista kysymys selvitti, kumpi oli tutkittavien mielesta parempi palkinto myyntikisassa, 3000
euroa rahaa vai 3000 euron arvoinen matka. Vastaajista vain kaksi oli sita mieltd, ettda 3000 euron
arvoinen matka on parempi, kun taas kahdeksan muuta vastaajaa piti rahaa parempana palkintona.
Malcolm Fleshnerin vaitti, ettd myyjat sanovat yleensa haluavansa palkkioksi tydstaan rahaa, mutta
joidenkin tutkimusten mukaan jokin konkreettisempi palkinto auttaa myyjaa pysymaan keskitty-

neempana tavoitteen saavuttamiseen.

20% (n=2) -

T B0% (n=§)

@ 3000 euroa rahaa @ 3000 euron arvoinen matka

KUVIO 9. Kumpi on mielestasi parempi palkinto myyntikisassa?

Kysyttdessa oman tyon arvostusta, vastaukset olivat hyvin yksimielisia. Kaikki vastaajista arvostivat

omaa ty6taan. Teorian mukaan hyvaksi myyjaksi voi kehittya vain, jos arvostaa omaa tyétaan.
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KUVIO 10. Arvostatko omaa tyo6tasi?

Myds toimintamallin noudattamista pidettiin térkedna asiana. 100 % vastaajista piti téarkedna nou-
dattaa hyvdksi havaittua toimintamallia. Teorian mukaan oikean myyntitekniikan opettelulla myyja
saa positiivisia kokemuksia, tyytyvaisia asiakkaita ja syntyy positiivinen kierre. Tutkimukseen osallis-
tuvat myyjat ovat huomanneet tydssaan hyvaksi havaitun toimintamallin tuottavan parhaan tuloksen

omassa tyossaan.

KUVIO 11. Onko sinusta tarkeaa noudattaa hyvaksi havaittua toimintamallia?

Kyselyn lopuksi kysyttiin, mitd haluaisit sanoa uransa alkutaipaleella olevalle myyjalle auttaaksesi

hantad kehittymaan paremmaksi myyjaksi?

Kolme tarkeintad asiaa on sinnikkyys, halu oppia koko ajan uutta ja kysy reflektoida omaa toimintaa.
Ole aito oma itsesi. Jaksa yrittda - &ld luovuta liian helposti. Huonon hetken jélkeen tulee aina hyva.
Kuuntele kokeneempien neuvoja ja ota opiksi. Tekemdalld kehityt hyvaksi ehkd jopa parhaaksi. Usko

itseesy ja tekemiseesi.

Tekemdlld paljon tydta parhaiten oppii.
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Seuraa mitd hyvd myyjé tekee ja treenaa...

Ole ahkera, harjoittele myyntitilannetta itsendisest], pyydd kokeneemmilta apua, Iéhde niiden mu-

kaan. Al§ lannistu. Harjoitus tekee mestarin, mestari harjoittelee aina.

Harjoittele materiaali kunnolla. Silld padset hyvin alkuun! Luota itseesi ja tuotteeseen! Asiakas vais-
toaa, jos et voi tdysin seista sen takana. Kasittele pettymykset pois, ja sinnilld uutta kohti! Mm.

Brian Tracyn Menestys ja onnellinen elama on huippu kirja ihan kaikkeen eldmassa.

Katso asiakasta silmiin, puhu rohkeasti ja reippaasti, ota tila "haltuun’, opettele tunnistamaan asiak-
kaan mielialoja/signaaleja, dld hakelly, vaikka tapahtuis mitd... mieti etukdteen miten toimit jos...
Kuuntele asiakasta mutta ohjaa jamakésti haluamaasi suuntaan, 10yda asiakkaan kanssa yhteinen

huumori,

Sitoudu, ota oppi niflta, jotka ovat menestyksekkditd. Hakeudu positiivisten ihmisten seuraan. Hyvét

asiat ruokkivat eteenpdin, huonot asiat vievat syvalle suohon, etkd voi onnistua.

Ei pidé luovuttaa, jos on Vélilld huonoja kuukausia, aiheesta lukeminen ja opiskelu, paattévaisyys ja

tavoitteiden kirjaaminen.

Tutustu tuotteeseen jota myyt ja arvosta asiakasta. Opettele esittely hyvin. Luota itseesi.

Vastauksista nakee, ettd tutkimukseen osallistuneet myyjat ovat kokeneet urallaan vastoinkdymisia
ja tiedostavat, ettd myyntityd vaatii sinnikkyytta ja jatkuvaa halua opetella uutta ja kehittya. Kaikki
myyjat kehottivat harjoittelemaan, treenaamaan ja opiskelemaan. Puolet myyjista painotti, ettd ei

saa luovuttaa, eika lannistua.

6 YHTEENVETO TUTKIMUSTULOKSISTA

Valtaosa (90 %) tutkimukseen osallistuneista myyjista koki olevansa luonteeltaan enemman sosiaali-
nen ja ulospainsuuntautunut, kuin hiljainen ja ujo. Myyjistd myds 90 % oli sitd mieltd, etta myynti-
tyd on parantanut heidan sosiaalisia taitojaan. Tutkimuksen mukaan raha ja kauppa motivoivat vas-
taajia eniten. Parempana palkintona myyntikisassa pidettiin rahaa matkan sijasta. Kaikki vastaajista
arvostivat omaa ty6taan ja pitivat térkedna noudattaa hyvaksi havaittua toimintamallia. Mooneyn
mukaan yksi yleinen motivaatiotekija oli vapaus tehda tysta haluamallaan tavalla ja se oli myds vas-
taajien keskuudessa toiseksi suurin syy myyntityon tekemiselle. 7ykkdan olla ihmisten kanssa, oli
kolmanneksi suosituin syy ja neljdanneksi sijoittui se, ette/ tdssd tydssa ole kahta samanlaista paivéa.
Kumpikin naista syista olivat tarkeitd syita myyntityon tekemiselle my6s teorialdhteiden mukaan. Li-

sdksi vastaajista perati nelja valitsi kolmen tarkeimman syyn joukkoon vaihtoehdon tuotteen takia.
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Yhta vaille kaikki vastaajista luovat itselleen tavoitteet, mika teorian mukaan on adrimmaisen tar-
keda, jos haluaa menestya. Tutkittavat myyjat lahtevat esittelyyn hyvalla fiilikselld ja vastauksista
paistoi esittelyyn lahtemisen olevan mielekastd, koska valtaosalla myyjista oli ennen esittelya iloinen,
avoin ja odottava mieli. Kaikki tutkimukseen osallistuneet myyjat olivat myds aidosti kiinnostuneita
asiakkaiden ongelmista, mika oli teorian mukaan yksi hyvan myyjdn ominaisuuksista. Lopussa pyy-
dettdessa vinkkeja aloittelevalle myyjalle, myyjat antoivat kaytannonlaheisia ja vilpittdbmia neuvoja ja
ohjeita, joiden avulla uusi myyja voi reflektoida omaa toimintaansa ja kehittya paremmaksi myyjaksi.

Hopkinsin mukaan ihanteellinen huippumyyja on sellainen, joka jakaa tietonsa ja taitonsa muille.

Kaupan kannalta epdoleelliset vastavaitteet osattiin ohittaa eri tavoin esittelyn aikana, eika niiden
koettu haittaavan esittelyn jatkumista. Yksi myyjista jopa koki innostuvansa liséa asiakkaan sa-
noessa, ettei aio ostaa mitdan. Myds teoriassa asiakkaan vastavaitteiden sanottiin olevan merkki
kiinnostuksesta tai ainakin siita, ettd myyja on pystynyt vaikuttamaan asiakkaan tunteisiin. Ein tak-
laamiseen myyiillé oli erilaisia tapoja. Osa ohitti ensimmaisen ein, osa jatkoi kaupan sulkemista pe-
rustelemalla miksi tuote kannattaisi hankkia ja osa myyjista kertoi selvittdvansa syyn ein takana,
jotta paasee ratkaisemaan asiakkaan ongelman. Teorialédhteiden mukaan ein taklaamisessa syyn sel-
vittdminen oli erittdin tarkea asia. Kun myyja selvittad syyn perusteellisesti, han pystyy myos ratkai-

semaan asiakkaan ongelmat, jos ne ovat ratkaistavissa.

Kaupanpaatostilanteet koettiin intensiivisina ja paljon asiakkaiden lukemistaitoa vaativina. Kuuntelu,
asiakkaan kanssa keskustelu ja taito perustella asiakkaalle, miksi ostopaatds kannattaisi tehda olivat
tutkittavien mielesta tarkeita asioita kaupanpaatostilanteessa. Teoriassa sanottiin, ettd myyjan teh-
tdvana on rohkaista asiakasta kaupan tekoon ja myyjien vastauksista pystyi tekemaan paatelmia,
ettd myyjat tiedostavat rohkaisun tarkeyden kaupan sulkemisessa. Vastavaitteiden kasittelyssa yksi
myyjista kertoi kysyvansa asiakkaalta kysymyksid, joihin oli toivomuksena saada kylla-vastauksia.
Teoriassa sanottiin, ettd ennen kaupan kysymistd asiakkaalta kannattaa kysya kysymyksid, joihin
asiakas voi vastata kylld. Teorian mukaan myyjan on tarkeaa luottaa omaan kykyynsa tehda kauppa.
Suurimmassa osassa myyjien vastauksista paistoi tieto ja varmuus siitd, mita asioita voi tehda, jotta

kaupan saa klousattua.

Tutkimuksen tuloksena saadut myyjan kuusi tarkeintd ominaisuutta poikkesivat jonkin verran teori-
assa esitetyista hyvan myyjan ominaisuuksista. Teoriassa yksi tarkeimmista hyvan myyjan ominai-
suuksista oli hyvat kuuntelutaidot. Tutkimuksessa kuuntelutaidot sijoittuivat kuuden tarkeimman
ominaisuuden listalla vasta jaetulle sijalle kolme (n=6). Tutkimuksessa kuuntelutaitojen merkitys
korostui kuitenkin erityisesti kaupanpaatdstilanteessa, vaikka ei padssytkaan tarkeimmaksi ominai-
suudeksi kuuden tarkeimman ominaisuuden listalla. Kuuden tarkeimman ominaisuuden ensimmai-
selle sijalle nousi myyjan innostuneisuus, jonka valitsi perati kahdeksan vastaajaa. Innostuneisuutta
ei ollut teoriassa erikseen mainittu hyvan myyjan ominaisuuksien listoilla, mutta kuten Rummukai-
nen ja Jokitalo sanoivat, tunnetila tarttuu. Tassa myyntitydssa innostuksen tartuttaminen asiakkaa-
seen voi olla erityisen tarkeda, koska tapaaminen asiakkaan kanssa tapahtuu vain yhden ainoan ker-

ran. Ingram ja kumppanit kirjoittivat, ettd myyntitoita on erilaisia ja vastauksista paatellen tassa
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tydssa menestymiseen tarvitaan myyjan innostuneisuutta, jotta kauppa saadaan klousattua tapaami-
sen paatteeksi. Asenteen merkitysta korostettiin teoriassa paljon ja positiivinen asenne paasikin kuu-
den tarkeimman ominaisuuden listalla sijalle kaksi (n=7). Positiivinen asenne korostui myds myyijien
suhtautumisessa esittelyyn lahtemiseen ja taidoissa kasitella asiakkaiden vastavaitteet ja kaupan
klousaamisessa. Myyjilla oli myds selva asennoituminen siihen, ettd asiakas on vapaa tekemaan paa-
toksensa ja myyjan tehtavana on auttaa, eika painostaa. Kuuden tarkeimman ominaisuuden listan
jaetulla kolmannella sijalla (n=6) oli myds rehellisyys, joka mainittiin neljassa eri teorialahteessa hy-
van myyjan ominaisuudeksi. Kyky tulla toimeen erilaisten ihmisten kanssa oli teorian mukaan tarkea
hyvan myyjan ominaisuus. Tutkimuksessa se sijoittui kuuden tarkeimman ominaisuuden listalle
my®0s jaetulle sijalle kolme (n=6). My&s pyydettdessa vastaajia kertomaan omin sanoin, millainen on
hyva myyja ja mika on tarkeaa kaupanpaatostilanteessa, vastauksissa korostui se, ettd myyjalta to-
della vaaditaan taitoa lukea asiakasta, taitoa mukautua asiakkaan rytmiin ja taitoa luoda hyva tun-
nelma esittelytilanteeseen, kuten myds Rummukainen kirjoitti. Neljannella sijalla (n=5) oli vakuutta-
vuus, jota ei erikseen mainittu teoriaosuudessa, mutta joka sanana pitaa sisalléan paljon eri asioita.
Ollakseen vakuuttava myyjan on esimerkiksi tunnettava tuotteensa, osatakseen esitella sen oikein,
myyjan on oltava rauhallinen ja pateva asiakkaan edessd, osattava ratkaista asiakkaan ongelmat ja
uskottava itseensa ja onnistumiseensa. Kuudennelle sijalle listalla paasi halu kehittya paremmaksi,
joka oli myds teorian mukaan tarked ominaisuus hyvalle myyjalle. Jokaisella menestysta toivovalla
myyjalla tulisi kirjallisuuden mukaan olla jatkuva halu ja palo kehittyd paremmaksi. Huippumyyja ei
ole koskaan valmis, vaan aina halukas oppimaan uutta ja kehittymaan paremmaksi. Yksi vastaajista

kiteyttikin asian hyvin kirjoittamalla, etta harjoitus tekee mestarin ja mestari harjoittelee aina.

6.1 Johtopaatokset

Tutkittavien yksimielisten vastausten perusteella voidaan todeta ainakin, etta tullakseen paremmaksi
myyjan on arvostettava omaa ty6taan, oltava aidosti kiinnostunut asiakkaista ja luotava itselleen
tavoitteet. Tdman tutkimuksen tulosten mukaan hyvaltd myyjalta tulisi [0ytya ainakin seuraavat omi-

naisuudet:

Kuuntelutaidot

Myyjan innostuneisuus

Kaupanpaatostaidot

Kyky tulla toimeen erilaisten ihmisten kanssa
Vakuuttavuus

Positiivinen asenne

Rehellisyys

© N o s w N

Halu kehittya paremmaksi

Tutkimus vahvisti teoriaa, etta henkildkohtainen myyntityd on haastavaa ja menestydkseen myyja ei
saa luovuttaa, vaan myyjan on jatkuvasti harjoiteltava ja otettava mallia itsedan paremmilta. Tutki-

mus vahvisti myos sitd, etta tullakseen paremmaksi myyjan on oltava halukas kehittymaan vuodesta
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toiseen. Kuitenkin seka teorian, etta tutkimuksen mukaan on myds tarkeda noudattaa hyvaksi ha-
vaittua toimintamallia. On myds hallittava myyntitapahtuman kaikki eri osa-alueet. Epdonnistumisiin
ei saa jadda rypemaan, vaan on jatkettava sisukkaasti eteenpdin. On uskottava itseensad, tuottee-
seensa ja firmaan, jota edustaa. Asenne myyntityéhdn on pidettdva positiivisena ja innostuksen sai-

lyttaminen on tarkeaa.

Yllattavaa vastauksissa oli, etta ainoastaan yksi myyjista kirjoitti tavoitteiden asettamisen tarkey-
destd pyydettdessa neuvoja, kuinka uransa alkutaipaleella oleva myyja voisi kehittyd paremmaksi
myyjaksi. Tavoitteiden asettamista ei mydskadn mainittu, kun kerrottiin omin sanoin, millainen on
hyva myyja. Hyvan myyjan kuuden tarkeimman ominaisuuden joukkoon tavoitteellisuuden / paa-
maaratietoisuuden tarkeimmaksi ominaisuudeksi valitsi vain kaksi myyjaa. Kuitenkin yhdeksan myy-
jaa kymmenesté vastasi asettavansa itselleen tavoitteet ja vastausten perusteella voisi ajatella ta-
voitteiden asettamista pidettavan tarkedna, mutta vastauksissa tavoitteiden asettamisen tarkeys ei
nakynyt. Tavoitteellisuus / padmaaratietoisuus olisi tullut luultavasti useamman kerran valituksi hy-
van myyjan ominaisuuksista, jos ominaisuuksia olisi saanut valita kuuden sijasta esimerkiksi kahdek-
san tai kymmenen. Tutkimuksessa ei paljastunut suuria yllattavia seikkoja, joten siita voi paatelld,
ettd myynnin ammattilaisella on oltava olemassa suhteellisen hyva teoriapohja myyntitydsta ja siina

parjaamisen edellytyksistda. Hyva myyja on hyva, koska tietda, mita tekee ja miksi.

6.2 Tutkimuksen eettisyys, luotettavuus ja uskottavuus

Tieteellinen tutkimus voi olla eettisesti hyvaksyttdvaa ja luotettavaa ja sen tulokset uskottavia vain,
jos tutkimus on suoritettu hyvan tieteellisen kdytannon edellyttamalla tavalla. (Tutkimuseettinen
neuvottelukunta 2012) Tutkimuksessa pyrittiin noudattamaan rehellisyytta, yleistd huolellisuutta ja
tarkkuutta tyon kaikissa vaiheissa. Tydssa on otettu huomioon muiden tutkijoiden tekema ty6 viit-
taamalla heidén julkaisuihinsa asianmukaisella tavalla ja tyd on tarkistettu plagioinnin varalta Turni-
tilla. Tutkittavat tiesivat, ettd kyse on opinndytetydstd ja mika oli opinndytetyon aihe. Nain he myds
tiesivat suurin piirtein vastauksia kirjoittaessaan, mika on tutkimuksen tavoite. Tutkimuksen luotetta-
vuutta voidaan arvioida silta kannalta, tutkittiinko tutkimuksessa sitd, mita on luvattu tutkia ja
ovatko tutkimustulokset toistettavia. (Tuomi ja Sarajarvi 2009, 136.) Tassa tutkimuksessa tutkittiin
hyvan myyjan ominaisuuksia ja selvitettiin keinoja, kuinka tulla paremmaksi. Tutkimuksen tuloksissa
korostuivat paljolti samat asiat, kuin teoriassa eniten esille nousseet tarkedna pidetyt asiat. Tutki-
musta voidaan pitaa luotettavana siind mielessd, ettaé se vahvistaa monia teoriassa kuvattuja asioita.
Tutkimus kertoo melko luotettavasti, mitkd ominaisuudet ovat tarkeimpia myyjalle tassa kyseisessa
henkilokohtaisessa myyntitydssa. Tutkimustulokset olivat uskottavia, koska ne antoivat selkeitd vas-
tauksia tutkimusongelmaan. Vaikka kyseessa oli kvalitatiivinen tutkimus ja vastaajamadara oli pieni,

niin silti vastauksissa oli ndhtavissa paljon yhtalaisyyksia, niin toisiinsa, kuin teoriaan.
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7 LOPPUPOHDINTA

Haastetta tyon tekemiseen loivat kevaalld koronan aiheuttamat ty6- ja opiskelujarjestelyt. Lasten
jaaminen kotikouluun ja puolison jaaminen etatdihin tarkoitti sita, etta opinndytetydn tekemiselle ei
ollut tilaa eika aikaa. Syksylld onneksi pystyttiin palaamaan normaaliin arkeen ja sain paivittdin muu-
taman tunnin ajan tehda ty6ta rauhassa. Tyon tekeminen oli hyvin intensiivistd ja vei mukanaan.

Vauhtiin paastyani saatoin istua ty6podydan aaressa jopa 12 tuntia putkeen.

Opinnadytetydlla oli merkitysta oman tyoni kehittdmisen kannalta ja siksi sitd oli kilnnostavaa tehda.
Kiinnostukseni myyntitydhon liittyviin asioihin on kasvanut pikkuhiljaa myyjan urani alettua. Olen
tiedostanut alusta asti, etta oman alan teorian opiskelu on hyddyksi. Oli antoisaa huomata kolle-
goideni vastausten tukevan teoriaa ja oli mielenkiintoista saada tietda, millaisia ominaisuuksia he
pitdvat téarkeimpina hyvan myyjan ominaisuuksina. Olin myds tyytyvainen, ettd sain vastaukset yhta

vaille kaikilta myyjilta.

Tutkimusongelma ja tutkimuksen tavoitteet olivat selkeitd. Teoreettinen viitekehys seka tutkimuksen
tulokset antoivat mielestani paljon vastauksia tutkimusongelmaan. Tydn tekemisen my6étda ymmarran
entista selkedmmin, mitkd ovat niita asioita, joihin myyjan tydssa kannattaa kiinnittaa erityista huo-

miota. Osaan myds opastaa ja auttaa tuoreita kollegoitani enemman myynnin ammattilaisen silmin.

Tyon tekemisen my6ta ymmarran entisté selkedmmin, ettd myyntitydssé menestyminen on kiinni

erilaisten ominaisuuksien lisdksi myyjan omasta sitkeydesta ja halusta kehittyd paremmaksi.

Tyon tekeminen muuttui myds sita mielenkiintoisemmaksi, mitd pidemmalle se eteni. Syksylla, tyon

tekemisen ollessa kuumimmillaan, minut myds palkittiin kuukauden parhaana myyjana.
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9 LIITE 1: KYSELYLOMAKE MYYJILLE

Kuinka tulla paremmaksi myyjaksi

Vastaathan kysymyksiin rehellisesti ja omana itsenasi. Vastauksesi ovat
tarked osa opinnaytetyotani.

1. Oletko luonteeltasi enemman...

Sosiaalinen ja ulospainsuuntautunut

Hiljainen ja ujo

2. Valitse alla olevista vaihtoehdoista kolme syyta, miksi teet myyntityota:

Myyntityd on ollut aina intohimoni ja olen aina halunnut olla myyja
Rahan takia

Haluan auttaa ihmisia

Ei ole muutakaan tyota

Saan paattaa omista aikatauluistani

Tykkaan olla ihmisten kanssa

Pidan myyntitydhdén kuuluvista haasteista

Pidan siita, ettei tdssa tydssa ole kahta samanlaista paivaa
Koska olen hyva myyja

Tuotteen takia

3. Luotko itsellesi tavoitteet?

Kyl

En
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4. Onko myyntityo mielestasi parantanut sosiaalisia taitojasi?
Perustele vastauksesi tekstikenttaan.

() Kya
() Ei

5. Millaisella asenteella lahdet esittelyyn? Kuvaile ajatuksiasi ennen esitte-
lya.

6. Oletko aidosti kiinnostunut asiakkaiden ongelmista?

() kylia
O En

7. Kuinka toimit, kun asiakas esittaa sinulle kaupan syntymisen kannalta
epaoleellisen vastavaitteen? Esimerkiksi sanomalla, ettei aio ostaa mi-
taan.
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8. Kuinka toimit, kun asiakas sanoo ensimmaisen kerran ei?

9. Mita sinusta on tarkeaa osata kaupanpaatos- eli klousaamistilanteessa?

10. Millainen on mielestasi hyva myyja? Kerro omin sanoin.




11. Valitse mielestasi kuusi tarkeinta ominaisuutta hyvalle myyjalle:

Positiivinen asenne
Rehellisyys

Tasmallisyys
Paattavaisyys
Vaatimattomuus
Kuuntelutaidot
Tavoitteellisuus/paamaaratietoisuus
Esiintymistaidot

Rohkeus

Myyjan innostuneisuus
Vakuuttavuus

Siisti ulkoasu
Valmistautuminen

Hyva itsetunto
Rauhallisuus
Persoonallisuus
Palveluhalukkuus
Kaupanpaatostaidot
Tuotetietous

Halu kehittyd paremmaksi
Ongelmanratkaisukyvyt
Ajankayton hallinta

Kyky tulla toimeen erilaisten ihmisten kanssa
Empaattisuus

Kilpailuvietti
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12. Mika sinua motivoi myyntityossa?

13. Kumpi on mielestasi parempi palkinto myyntikisassa?

O 3000 euroa rahaa

O 3000 euron arvoinen matka

14. Arvostatko omaa tyotasi?

() kylis
O En

15. Onko sinusta tarkeaa noudattaa hyvaksi havaittua toimintamallia?

() kylis
() Ei

16. Mita haluaisit sanoa uransa alkutaipaleella olevalle myyjalle, auttaaksesi
hanta kehittymaan paremmaksi myyjaksi?
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