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MYYNTITYO JA MOTIVAATIO URHEILUKAUPAN
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Kaupan alalla myyntityd on monitahoista myynti- ja asiakaspalvelutilanteiden hallintaa.
Erikoistavarakaupoissa ja erityisesti urheilukaupoissa myyjien tehtédvana on henkilékohtaisen
myyntitybn avulla esitelld ja myyda mahdollisimman paljon yrityksen tuotteita. Hyvan
henkilokohtaisen ~ myyntitydbn  toteutumiseksi  myyja  kuitenkin  tarvitsee erilaisia
motivoitumisvirikkeita.

Tama opinndytetyd Kkasittelee motivaatiota myyjien nakoékulmasta urheilukauppa Sportia
World:ssa. Tutkimuksen tarkoituksena oli selvittdd, mika on Sportia Worldin osa-aikaisten
myyjien  motivaation nykytila. Lisédksi pyrittin  kartoittamaan  mielipiteitd  yrityksen
palkkausjarjestelmastd, palkitsemisesta, koulutuksesta ja tydhyvinvoinnista seka selvittimaan
tulisiko naita tekijoita kehittd&. Opinnaytetydn toimeksiantaja on Sportia World.

Tybn teoriaosassa kasiteltiin erikoistavarakauppaa, myyntitydn erityispiirteitd urheilukaupan
alalla ja motivaatiota. Motivaatiota koskevassa luvussa esiteltiin tarkemmin siséista ja ulkoista
motivaatiota, tydmotivaatiota, sitouttamista sek& sisdisia ja ulkoisia motivaatiotekijoitd, jotka
vaikuttavat henkilékohtaisen myyntitydén onnistumiseen.

Tutkimus toteutettiin laadullisina teemahaastatteluina, joihin osallistuivat Sportia Worldin osa-
aikaiset myyjat. Tutkimuksen tulosten perusteella myyjien tyomotivaatiossa oli puutteita.
Haastateltavat kokivat palkitsemisen vaikuttavan tydmotivaatioon. Palkitsemistavoista
merkittavimmiksi koettiin vastuualueiden lisdédminen ja palaute tyosta. Etenkin kiitosta ja
kannustusta kaivattiin nykyistda enemman. Vastaajat olivat melko tyytymattdmia koulutuksen
vahyyteen seka kauppiaiden ja myyjien valiseen vuorovaikutukseen. Sportia World:ssa
tapahtuva myyntityd koettiin kuitenkin paédasiassa mielekkaaksi ja palkkausjarjestelma
toimivaksi.

Tutkimuksen tulosten perusteella voidaan ehdottaa joitakin kehitysehdotuksia. Sportia Worldin
tulisi panostaa enemman myyjien aineettomaan palkitsemiseen, perehdyttdmiseen ja
koulutusmahdollisuuksien tarjoamiseen seka parempaan tiedonkulkuun. Palkitsemista tulisi
kehittdd ottamalla kayttdon uusia palkitsemistapoja. Etenkin palautetta ja tunnustusta tulisi
antaa enemman. Liséksi myyjat toivoivat kehityskeskustelujen ja viikkopalavereiden aloittamista
Sportia World:ssa.
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(motivaatio, myyja, henkilokohtainen myyntity6d, Sportia World, palkitseminen)
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SALES WORK AND MOTIVATION IN SPORTS
RETAIL SECTOR — CASE SPORTIA WORLD

In trade sales, sales work is not only management of sales and customer service situations but
also very complex. In specialty stores, especially in sport stores, the task of the salespeople is
to present and sell as many goods as possible by using good personal sales work. In order to
succeed in sales, a salesperson needs different motivation stimulus.

This thesis examines motivation in sport store Sportia World from the point of view of the
salespeople. The purpose of the thesis was to examine what is the current state of motivation of
the part-time salespeople in Sportia World. In addition, the objective was to find out their
opinions on the company’s pay systems, rewarding, training, and wellbeing. The aim was to
identify the need for improvements in these areas. This study is conducted by order of Sportia
World.

The theoretical part of the thesis discusses specialty stores, special features of sales work in
sports retail sector, and motivation. In the motivation chapter, the concepts of internal and
external motivation, work motivation, commitment and motivation factors are presented in more
detail.

The study was conducted as qualitative interviews, and the interviewees were the part-time
salespeople of Sportia World. The results of the present study show that there are deficiencies
in the work motivation of the salespeople in Sportia World. Results also confirm that rewarding
has influence on work motivation. According to the salespeople, adding responsibility and
getting feedback were seen as the most important rewarding methods. The interviewees hoped
for more encouragement and acknowledgement in the future. Overall, the interviewees were
quite dissatisfied with the poor amount of training and the quality of the interaction between the
retailers and the salespeople. However, generally the sales work and the pay systems were
seen as satisfactory.

On the basis of the present study, some improvements can be suggested. Sportia World should
invest more in immaterial rewarding, training and offering training possibilities, as well as
improving communications. New rewarding methods should be introduced. More feedback and
recognition should be given. The salespeople also encouraged Sportia World to start having
performance appraisal discussions and weekly meetings.

KEYWORDS:

(motivation, salesperson, personal sales work, Sportia World, rewarding)
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1 JOHDANTO

Kaupan alalla myyntity6 on monitahoista myynti- ja asiakaspalvelutilanteiden
hallintaa. Erikoistavarakaupoissa ja erityisesti urheilukaupoissa myyjien tehta-
vana on henkilokohtaisen myyntityon avulla esitelld ja myyda mahdollisimman
paljon yrityksen tuotteita. Hyvan henkilékohtaisen myyntityén toteutumiseksi
myyja kuitenkin tarvitsee erilaisia motivoitumisvirikkeitd. Motivaation merkitys
korostuu erityisesti kaupan alan myyntitydssa. Henkilostén motivaatioon keskit-
tyminen pitdisi olla yksi yrityksen prioriteeteista, silla siihen panostamalla voi-
daan kehittaa henkiloston ja asiakkaiden valista vuorovaikutusta, mik& puoles-

taan edistaa yrityksen tavoitteen eli myynnin toteutumista.

Tybskenneltyani jo yli viiden vuoden ajan Sportia World:ssa syntyi idea taman
opinnaytetyon aiheesta. Olen tydurani aikana havainnut niin myyjien keskuu-
dessa motivaation puutetta kuin kauppiaiden taholla tyytymattomyyttad myyjien
tehokkuuteen. Taman vuoksi koin tarpeelliseksi selvittaa mita erityispiirteita ur-
heilukaupan alan myyntitydéhon liittyy ja miten motivaatio vaikuttaa henkilékoh-
taiseen myyntitybhon. Perimmaisena tavoitteenani oli kehittda tilannetta parem-

paan suuntaan.

Opinnaytetyoni kasittelee motivaatiota myyjien nakokulmasta urheilukauppa
Sportia World:ssa. Tutkimuksen tarkoituksena on selvittdd, mikd on Sportia
Worldin myyjien motivaation nykytila. Liséksi pyritddn kartoittamaan mielipiteita
yrityksen palkkausjarjestelméastd, palkitsemisesta, koulutuksesta ja tyohyvin-
voinnista sek& selvittdmaan tulisiko naitd tekijoita kehittdd. Opinnaytetyon toi-
meksiantaja on Sportia World, joka tulee hyddyntdmaan tutkimuksen tuloksia

tyontekijoidens& motivaation parantamisessa.

Tyon teoriaosassa kasitellaan erikoistavarakauppaa, myyntityon erityispiirteita
urheilukaupan alalla ja hyvdn myyjan ominaisuuksia, seka esitellaan tyon toi-
meksiantaja lyhyesti. Motivaatiota koskevassa luvussa perehdytdan tarkemmin

motivaation kasitteeseen, sisaiseen ja ulkoiseen motivaatioon, tyémotivaatioon,
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sitouttamiseen seka sisadisiin ja ulkoisiin motivaatiotekijoihin, jotka vaikuttavat

henkilokohtaisen myyntitydn onnistumiseen.

Tutkimukseni kohderyhmé& on Sportia Worldin osa-aikaiset myyjat ja tutkimus on
toteutettu teemahaastatteluiden avulla. Johtopaatoksissé kerdan yhteen tutki-
muksen tulokset ja lopuksi ehdotan kehitysehdotuksia, joiden avulla tydmotivaa-

tiota voitaisiin kehittaa Sportia Worldissa.
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2 ERIKOISTAVARAKAUPPA

Kaupan asema on hyvin vahva ja kaupan ala toimii yhtena suurimpana tyollista-
jané. Kaupan alalla inmiset tydskentelevat monilla eri saroilla ja monille tyopaik-
ka l0ytyykin paivittais- tai erikoiskaupan puolelta. Naméa kaksi ryhma&a muodos-
tavat yhdessad Suomen vabhittaiskaupan. (Santasalo & Koskela 2008, 9.) Tassa
opinnaytetydssa kasitellddn tarkemmin vahittaiskaupan kokonaisuudesta aino-
astaan erikoiskauppaa, silla urheilukaupat, Sportia World mukaan lukien, kuulu-
vat erikoiskaupan ryhmaan. Luvun lopussa esitellaan tyon toimeksiantaja Spor-

tia Worldia ja SGN Sportia Oy -ketju, johon Sportia World kuuluu.

Erikoiskaupoille on tyypillista, ettd ne ovat toimialansa mukaan erikoistuneet
kapeimmille tuotemarkkinoille ja ne ovat kooltaan melko pienid. Niiden taustalla
toimivat maahantuojat, tukkukaupat ja valmistajat. Erikoiskauppojen ketjuuntu-
minen on voimistunut viime aikoina, mutta edelleen suuri osa erikoiskaupoista

on yksityisia yrityksid. (Santasalo & Koskela 2008, 9.)

Erikoiskaupan toiminta eroaa suuresti paivittdiskaupan toiminnasta. Erikoiskau-
pan vahvuuksiin voidaan lukea monipuolinen ja erikoistunut valikoima seké
henkiloston korkea asiantuntijuus. Tunnusomaista on myos se, etta erikoiskau-
pat sijaitsevat yleensa keskeisilla paikoilla toisten omien alojen kauppojen |&-
heisyydessa, etenkin kauppakeskuksissa ja muissa keskittymissa. Keskittymien
ansiosta erikoiskaupat pystyvat tarjoamaan monipuolisia saavutettavuusetuja
kuluttajille. Erikoiskaupassa tuote- ja palveluvalikoimien ollessa spesifejda, on
markkina-alueen oltava laaja. Esimerkiksi suuret kaupungit tarjoavat laajan ku-
luttajakunnan ansiosta hyvat lahtokohdat erikoiskauppojen menestymiselle.
Suurten kaupunkien tai muiden merkittavien keskittymien vaikutus ulottuu pie-

nempienkin keskusten markkina-alueille. (Santasalo & Koskela 2008, 67—-68.)

Erikoiskaupan yksi alaryhma& on kulttuuri- ja vapaa-ajan erikoiskauppa, johon
kuuluu muun muassa urheiluvalineiden, kirjojen, sanomien, musiikki- ja video-
tallenteiden sekéd lelujen vahittaiskauppa. Kulttuuri- ja vapaa-ajan ryhmassa

suurin toimiala on urheilukauppa. Urheilukaupassa yksi tarkeimmista tekijoista
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on nykyajan muoti. Muodikkaalla ja urheilullisella pukeutumisella on kasvava
kysyntd kuluttajien keskuudessa ja urheilukauppojen suurimmat markkinat pai-
nottuvatkin kyseisiin segmentteihin. Suomessa tunnettuja urheilukauppaketjuja
ovat Intersport, Kesport, Topsport, Budget Sport, Stadium ja Sportia. Tavarata-
lojen ja markettien osuus urheilutarvikkeiden ja -vaatteiden myyjina on my6s
hyvin suuri. (Santasalo & Koskela 2008, 100-101.)

2.1 SGN Sportia Oy

SGN Group on kotimarkkinoiden tukkukauppaan keskittynyt perheyritys, joka on
toiminut jo yli 75 vuoden ajan. SGN Group tunnetaan monista vahvoista ja me-
nestyneista tuotemerkeistd. Sen toimialat ovat urheilu- ja vapaa-ajan tuotteet,
maatalous, ymparistonhoito ja teollisuuslaitteet. SGN Groupin organisaatioon
kuuluu eri osakeyhtigita, joista yksi on SGN Sportia Oy. SGN Group on vahvasti
tukemassa ja kehittdmassa yhdessé jalleenmyyjien kanssa urheilukauppojen
toimintoja. Myynti- ja markkinointitukien liséksi SGN Group kouluttaa ja valmen-
taa yhteistybkumppaneitaan alan muuttuvien markkinoiden kohtaamiseen. SGN
Groupin tavoitteena on tyytyvdinen asiakas, joka voi luottaa ostamaansa tuot-

teeseen, sen laatuun sekd saamaansa palveluun. (SGN.)

SGN Sportia Oy on puolestaan vapaaehtoinen kauppaketju, joka koostuu yksi-
tyisistda kauppiaiden harjoittamista Sportia-liikkeistd. Se on perustettu vuonna
2006 ja se kasittaa noin 60 myymal&a. Sportia-liikkeet muodostavat talla hetkel-
& Suomen toiseksi suurimman urheilukauppaketjun. SGN Sportia Oy:n toimin-
taideana on tarjota tuotteita ja palveluita lahtokohtaisesti erikoistuneiden jal-
leenmyyjien kautta, joiden taustalla toimii laadukas ja tehokas logistiikkajarjes-

telm&. Jalleenmyyjat hoitavat itse myynnin ja markkinoinnin. (SGN.)

Vapaaehtoisessa kauppaketjussa itsendinen yritys ja sen taustalla toimiva kes-
kusyksikk® muodostavat yhteistydsopimuksen, jonka avulla tehddén yhteisty6-
ta. Kyseisissa yrityksissa toiminnasta vastaavat kauppiaat. Kauppaketjussa on
kaksi eri ketjumuotoa; tukkukauppasidonnaiset ketjut ja muut ketjut. Sportia-

likkeet lukeutuvat jalkimmaiseksi mainittuun ketjumuotoon, joissa liikkeilld on
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yhteinen ketjunimi ja liiketunnukset, mutta esimerkiksi myymalékonseptin ja
verkoston luominen ja kehittaminen ovat taysin kauppiaiden harteilla. Tassa
ketjumuodossa hankinta- ja markkinayhteistyot keskusyksikon valilla ovat melko
vahaisia. Vapaaehtoisissa kauppaketjuissa yhtendisen tietojarjestelman puut-
tuminen on myos yleista. Ketjutoiminnassa on omat vahvuutensa ja heikkouten-
sa. Vahvuudeksi voidaan lukea kauppiaiden itsendisyys ja paatdsvalta oman
likkeen toiminnasta. Vahvuutena voidaan pitda myos liiketoiminnan suurempaa
joustavuutta kuin esimerkiksi monimyymalayrityksissé. Tarpeen tullen kauppias
voi sopeuttaa likkeen toimintaansa vallitsevan kilpailu- ja ymparistétilanteen
mukaan ja reagoida nopeammin tilanteeseen. Heikkoudeksi voidaan laskea
tietojarjestelmien ja yhteistoiminta etujen lahes taydellinen puuttuminen vahai-
sesta sidonnaisuudesta johtuen. Nama edut ovat kuitenkin yhden tekevia tallai-
sessa liiketoimintakonseptissa, jos toimipaikan henkiloéstéjohtaminen ja muut
likkeenhoitoon liittyvat asiat eivat ole kunnossa. (Vahittdiskaupan kansainvalis-

tyminen ja sen vaikutukset Suomessa 2003, 16.)

2.2 SportiaWorld

Raision kauppakeskus Myllyssa toimii nelja urheilukaupan erikoisliiketta, joista
Sportia World on kooltaan yksi suurimmista yli 1000 m2 liiketilallaan. Sportia
World avattiin kauppakeskus Myllyyn vuonna 2001, jolloin se kuului Oy Wihuri
Ab konserniin. Vuonna 2006 nykyiset kauppiaat ostivat Sportia W orldin itselleen
ja aloittivat toiminnan itsenaisind kauppiaina. Liikkeen omistuksesta ja toimin-
nasta vastaa kaksi kauppiasta. Tata opinnaytetyotd toteuttaessa Sportia
World:ssa oli kaksi taysipaivaisesti tyoskentelevad toimihenkildéd ja viisi osa-

aikaista myyjaa kauppiaiden liséksi. (Sportia World 2001, 1-10.)

Sportia Worldin ilmapiiri on urheilullinen, laadukas ja asiantunteva. Yritys pyrkii
vastaamaan taman paivan asiakkaiden ongelmiin ja haasteisiin, tarjoamalla
laadukkaita tuotteita, hyvaa palvelua ja asiantuntevaa tuotetietoutta. Yrityksen
asiakkaat jakaantuvat moniin eri kohderyhmiin, jotka asettavat omat haasteensa

urheiluvalinemyyntiin. Naita ovat esimerkiksi satunnaiset kuntoilijat, aktiiviurhei-
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lijat ja urheiluseurat. Sportia World haluaa liiketilansa ja henkilokuntansa kautta
jakaa niin liikunnallista iloa kuin elamyksia asiakkaiden arkeen. T&ma on otettu
huomioon palvelutarjonnassa siten, ettd liiketila koostuu ns. lajimaailma-
ajattelusta. Sportia Worldista 16ytyy esimerkiksi jaakiekko-, jalkapallo- ja juok-
sumaailma seka vapaa-ajan vaatemaailma. Maailmojen tarkoituksena on tuot-
taa elamyksia asiakkaille ja saada talla tavoin ostotilanteissa asiakkaat nautti-
maan sekd palamaan mydhemmin uudelleen liikkkeeseen. Sportian Worldin ta-
voitteena on saada aikaan tilanne, jolloin asiakas voi ostaa yhdella kerralla sa-
masta paikasta kaikki tarvitsemansa urheiluvéalineet. Sportia World haluaa oman
huolto- ja vélinepalvelunsa ansiosta taata markkinarakonsa ja olla edellékavija
urheiluvéalineiden myynnissa kauppakeskus Myllyssa. (Lamsa & Uusitalo 2002,
12-13; Sportia World 2001, 1-10.)

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Lauri Liewendahl
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3 MYYNTITYON ERITYISPIIRTEET URHEILUKAUPAN
ALALLA

Liike-elamésséa tapahtuva myyntityd voidaan jakaa kolmeen erilaiseen myynnin
kategoriaan, joita ovat toimipaikkamyynti, neuvottelumyynti ja edustajamyynti.
Myynnilla on aina kaksi erilaista merkitysta: tavoitemerkitys ja tydmerkitys. Ta-
voitemerkityksesta puhutaan silloin, kun jokin taho tavoittelee myyntia. Tyomer-
kityksella viitataan yleensa henkilokohtaiseen myyntitybhon. Myynnin aikaan-
saamiseksi yrityksessa tarvitaan erilaisia myyntikeinoja, jotka luovat perustan
myynnin toteutukselle. Naita ovat muun muassa erilaiset myyntiviestintakein ot
kuten suoramainonta, puhelinmyynti tai henkildkohtainen myyntityd. Myyntity6
ei kuitenkaan ole niin yksiselitteistd kuin usein ajatellaan, vaan monella tausta-

tekijalla on vaikutusta myynnissa onnistumiseen. (Rope 2003, 13-16.)

Urheilukaupassa tapahtuvaa myyntityota luonnehtii hyvin henkilokohtainen
myyntity6. Liséksi myynnin onnistumiseen vaikuttavia taustatekijoita on paljon.
Seuraavaksi kasittelen tarkemmin toimipaikkamyyntia ja henkilékohtaista myyn-
tityotd, jotka kuvaavat parhaiten Sportia World:ssa tapahtuvaa myyntity6ta, se-

k& hyvan myyjan ominaisuuksia.

3.1 Toimipaikkamyynti

Ropen (2003, 15-16.) mukaan toimipaikkamyynti on muun muassa kaupoissa
ja hotelleissa tapahtuvaa myyntia, joissa myyjilla on toimipaikoissaan tuotteita,
joita ostamaan tulevia asiakkaita palvellaan niin, ettd myyntia syntyy mahdolli-
simman paljon. Toimipaikkamyyntiin kuuluu vahvasti myos palvelumyynnin kasi-
te, jolla tarkoitetaan sita, ettd toimipaikan henkiloésté myy palvelun avulla yrityk-
sen tuotteita. Palvelumyyntiin kuuluu olennaisesti myo6s lisamyynnin tavoittelu.
Lisdmyynnin avulla pyritdén tehostamaan oheismyyntid ja varmistamaan, etta

asiakkaalta ei jaa ostamatta jotain sellaista, mita han voisi jo samalla ostokerral-
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la hankkia. Onnistunut palvelu- ja lisamyynti parantaa yrityksen menestysmah-

dollisuuksia.

Toimipaikkamyymal6itd yhdistaa usein nelja tekijaa. Naista tekijoista syntyvat
myymalan sisaltétekijat, joita ovat milj6o, tuotteisto, hinnoittelu ja palvelu. Nai-
den avulla myymalat pystyvat tarjoamaan kuluttajille erilaisia tuotesovelluksia ja
rakentamaan toimivan konseptin liikeidean ymparille. Kun markkinoilla on viela
riittavasti kysyntaa taman tyylisille toimipaikkamyymaldille, pystyvat ne vetoa-
maan erilaisiin asiakassegmentteihin ja kannustamaan ostotilanteissa olevia

asiakkaita ostamaan monenlaisia tuotteita. (Rope 2003, 33-34.)

Kuviossa 1 havainnollistetaan tarkemmin toimipaikkamyymalan sisaltétekijoita.

Tuotteisto:

Valikoimat, merkit

Lajitelmat

Hinnoittelu:

LIIKEIDEA Milj66:

Tarjoukset Pukeutuminen

Alennukset Kalustus

Palvelu:

Palvelumuodot

Palvelutyyli

Kuvio 1. Toimipaikkamyymalan sisaltétekijat. Mukauttaen (Rope 2003, 34).

Toimipaikkamyymalan menestyminen ei ole kuitenkaan kiinni vain néista asiois-
ta, vaan asiakas valitsee ostopaikkansa monista eri syista. Ostopaikan valin-

taan vaikuttavat myymalan sijainti, kuinka nopeasti tuotetta tarvitaan, mihin tuo-
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tetta kaytetaan ja missa tilanteissa sita kaytetaan. Toisin sanoen asiakas valit-
see tuotteen ostamisen suhteessa sen sijaintiin, alueella olevaan tarjontaan,
ajankayton ja kulkumahdollisuuksien mukaan itselleen sopivimman mukaiseksi.
Tama konkretisoi hyvin, miten erityyppiset myymalét sopivat erilaisille asiakkail-
le ja miten ne kiinnostavat erilaisissa tilanteissa yhta ja samaa asiakasta. Asiak-
kaiden taustoista johtuen mieltymykset tuotteisiin ja myymaldihin ovat erilaiset.
Tuloksena on ollut lisdantynyt kysyntéa erilaisille myymalatyypeille ja markkinoil-
le. Toinen asia on se, etta kuinka paljon markkinapohjaa kukin myymalatyyppi
vaatii ja minkalainen kilpailutilanne markkinoilla on. Nama tekijat vaikuttavat
muun muassa siihen voiko myymala menestya jossakin tietyssa ymparistossa.
Tarkeintd on kuitenkin se, ettd toimipaikka ndhdaan hyvana myyntipaikkana ja
tyonkuva on ensisijaisesti myyntia palveleva. Asiakaspalvelussa tyoskentelevi-
en tulisi ndhda itsenséa ensisijaisesti myyjina. Myyntitehtavissa kaikki tekemiset

tulisi miettid yrityksen myyntié kehittden. (Rope 2003, 36-37.)

3.2 Henkilokohtainen myyntityo

Henkilokohtainen myyntityd on myyjan ja asiakkaan valista vuorovaikutusta,
jossa myyja pyrkii auttamaan asiakasta valitsemaan ja ostamaan hanelle sopi-
van tuotteen tai palvelun. Myyntitilanteessa on tarke&aa ottaa huomioon niin asi-
akkaan tarpeet, tilanne ja olosuhteet kuin myynnille asetetut tavoitteet. Myyjan
tyonkuva koostuu monista eri osa-alueista ja tyon luonne on kokonaisuudes-
saan paljon laajempaa kuin pelkkd& henkildkohtaista myyntityota. Henkilékoh-
taisen myyntityon lisaksi myyjan tehtaviin kuuluu muun muassa kilpailutilanteen
seuranta, kilpailijoiden tuotteiden ja palveluiden tunteminen, informaation han-
kinta, kokonaisvaltainen asiakaspalvelu, asiakkaiden ja maahantuojien valisené
yhdyshenkiléna toimiminen, asiakassuhteiden kestava kehittdminen ja hoitami-
nen seka uusasiakkaiden hankkimiseen liittyvat kokonaisuudet. Myyjan tyonku-
va riippuu siitd, onko han tdissa kuluttajamarkkinoilla vai yritysmarkkinoilla.
Myo6s myytavat tuotteet vaikuttavat myyjan tydnkuvaan. Riippumatta siitd, mill&a
markkinoilla tydskennellaan, myyjan on aarimmaisen tarkeaa huolehtia asiak-

kaista ja palvelun laadun jatkuvasta parantamisesta. Myyntituotteiden yksil6lli-
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nen raataldéiminen asiakkaiden tarpeiden mukaiseksi on merkittava tekija myy-

jan menestymiselle. (Isohookana 2007, 133-135.)

Myyjan selvitettya, mitd asiakas haluaa, tulee hanen seuraavaksi vakuuttaa,
miksi asiakkaan tulisi valita juuri myyjan ehdottama tuote tai palvelu. Ostopaa-
toksen tekeminen l&htee aina asiakkaasta, mutta myyjan tehtavana on helpot-
taa asiakkaan paatdoksentekoa. Onnistunut henkilokohtainen myyntity6 perustuu
muun muassa hyviin vuorovaikutustaitoihin ja sen merkitys on korostunut enti-
sestadan. (Alanen, Malkia & Sell 2005, 13-14.)

Henkilokohtainen myyntityd on olennainen osa Sportia World myyjien tyonku-
vaa. Sportia World:ssa myyjan tehtavana on kayda asiakkaisiin "kiinni” esittel e-
malla ja myymalla yrityksen tuotteita. Sportia World:ss& kaupankaynti perustuu
hyvaan henkilokohtaiseen myyntityéhon, jossa tuotteen ja palvelun myyminen

on ensisijaisesti kuluttajan tarpeiden selvittamista.

Kuviossa 2 on havainnollistettu, mitd seikkoja myyntiprosessiin kuuluu myyjan

nakokulmasta.

1. Valmisteluvaihe 2. Myyntikeskustelu
- Perustietojen selvittdminen - Avaus

- Esittelymateriaalin - Tarvekartoitus

rakentaminen )
- . - Ongelmaratkaisu/
- Ajankayton suunnittelu tarveargumentointi

- Myyntineuvottelun - Epéilyjen hdivyttdminen
valmistelu

3. Tarjousvaihe

4. Kaupan paattaminen
- Tarjouksen rakentaminen

. - Rohkaisu
- Tarjouksen

markkinoinnillinen - Aikalis&d/ kiirehtiminen
esittdminen

5. Jalkihoito
- Tyytyvaisyyskyselyt
- Tervehdykset
- Asiakaslehdet/ tiedotteet
- Kutsut asiakastilaisuuteen

Kuvio 2. Myyntiprosessin kulku. Mukauttaen (Rope 2003, 59).
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Monet kilpailevat yritykset tarjoavat samankaltaisia palveluita ja tuotteita, ja ny-
kyaan ne ovatkin alkaneet muistuttaa yha enemman toisiaan. T&ma on johtanut
siihen, ettd asiakkaat ovat yha vaativampia niin tuotteita ja palveluita kuin palve-
lun laatua kohtaan. Usein asiakkaat haluavatkin vastausta siihen, miksi heidan
tulisi valita nimenomaan yrityksen X:n palvelu tai tuote. Tuloksena on ollut hen-
kilokohtaisen myyntityén ja asiakaspalvelun kasvanut kysynta. Nykyaan myyjéat

joutuvatkin kohtaamaan yha suurempia haasteita tydssaan. (Leicher 2005, 6.)

3.3 Hyvan myyjan ominaisuudet

Myyja ja asiakas kohtaavat toisensa myyntitilanteissa monilla eri tasoilla. Kans-
sakaymista tapahtuu niin tiedollisella kuin tunne- ja mielikuvatasolla. Tunneta-
son merkitys on suuri. Tdman takia myyjan tuleekin kehittaa vuorovaikutus- ja
ihmissuhdetaitoja. Jotta myyja pystyy saamaan oman ratkaisunsa tai tuotteensa
myydyksi, tulee hénen ensin voittaa asiakkaan luottamus. Kun asiakas on osta-
nut myyjalta tuotteen tai palvelun, on asiakas luottanut myyjdan kuin myos ta-
man edustamaan yritykseen. Myyjan asiakasta kohtaan osoittaman kiinnostuk-

sen tarkeyttd ei voi olla korostamatta liikaa. (Alanen ym. 2005, 15.)

Myyntitydn onnistumisen kannalta tarkein asia on myyjan asenne. Jos myyjalla
ei ole halua ja oikeanlaista asennetta, ei synny kauppaa. Myyntitydssa olevien
tyontekijoiden tavoite on ensisijaisesti kauppojen tekeminen. Asenne on suhtau-
tumistapa, jolla suhtaudumme esimerkiksi eteen tuleviin asioihin, kuten asiak-
kaan vastavditteisiin, vastoinkdymisiin ja torjumisiin. Asenne on myos sitd, mi-
ten myyja suhtautuu erilaisiin asiakkaisiin, kuten vanhoihin ja uusiin asiakkaisiin.
Myyntitydossa asenteen merkitys on suuri ja se vaikuttaakin myyjan toimintaan
oleellisesti. On olemassa myyjia, joiden tekniset myyntitaidot ja tuotetuntemus
ovat heikompia, mutta tekevat silti enemman kauppaa, kuin myyjat, joiden
myyntitaidot ja tuotetuntemus ovat huippuluokkaa, mutta kaupan tekeminen
uupuu asenteesta. Ero voi olla pieni, mutta silla on vaikutuksia kauppojen maa-

raan ja suuruuteen. (Vuorio 2011, 11-12.)
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Hyvalla myyjéalla on monia ominaisuuksia. Seuraavassa on listattu ominaisuuk-
sia, jotka ovat tyypillisia hyvalle myyjélle. Lista ei ole valttamétta se ainoa ja oi-
kea, mutta kertoo kuitenkin hyvin, mitd asiakkaat arvostavat myyjissa. (Rope
2003, 101.)

Hyva myyja on Ropen (2003, 101-104) jaottelun mukaan:

1) asiantunteva. Myyja pystyy vastaamaan kaikkiin asiakasta kiinnostaviin tuot-

teiden ja niiden kayttamiseen liittyviin kysymyksiin.

2) verbaalisesti sujuva. Myyjan sanallinen ilmaisutaito ja tuotteista puhuminen

on luontevaa ja helppoa.

3) hyva kuuntelija, jotta myyja voi vastata paremmin asiakkaan toiveisiin ja so-

veltaa myytavaa tuotetta juuri asiakkaan kokemiin tarpeisiin ja ongelmiin.

4) mukava henkil®, silla myynti tapahtuu usein vuorovaikutuksessa asiakkaan
kanssa. Miellyttdva kanssakayminen on keskeinen elementti ostotapahtuman

rakentumisen kannalta.

5) fiksu ja oivaltava, jolloin myyjélla on ns. tilannetajua lukea, koska on tarve

hellittaa ja milloin taas asiakas kaipaa myyjalta ostopaatokselleen tukea.

6) psykologisen silma&n omaava. Myyjéalla tulisi olla kyky aistia asiakkaiden omi-
naispiirteet ja pystya toimimaan siten, ettéd asiakkaan ominaispiirteet saataisiin

myyntitilanteessa parhaiten esille.

7) tasmallinen ja aina paikalla niin tdissa kuin asiakkaan kanssa sovittuna aika-

na.

8) luotettava. Myyjan sanaan voidaan aina luottaa ja se pitaa aina tiukassakin

paikassa.

9) rehellinen. Myyja ei puhu kilpailijoistaan pahaa, eiké kersku omaa tuotettaan

sellaiseksi, mita se ei ole.

10) olemukseltaan siisti, mika tarkoittaa niin yleista kuvaa itsestdan kuin myyjan

pukeutumista.
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11) tuotteensa mukainen. Myyja antaa tuotteille itsensd nékdisen kuvan. Esi-

merkiksi urheilumyyijalle urheilullisuus on hyvin oleellinen asia.

12) positiivisen elamanasenteen omaava, mika nakyy kayttaytymisessa ja kes-

kusteluissa seka kanssakaymisessa asiakkaiden kanssa.

13) sosiaalisen luonteenlaadun omaava henkild, joka aidosti pitdd erilaisista

ihmisisté ja naiden kanssa vuorovaikutuksessa olemisesta.

14) positiivisesti asiakasta johdatteleva. Myyjan ei tulisi olla tunkeileva tai pai-

nostava asiakasta kohtaan.

15) persoonallinen. Hyvd myyja koetaan omalla tavalla persoonalliseksi, mutta

han ei ole kuitenkaan liian varikas tai huomiota heréattava.
16) on itsetietoinen ja sinut itsensa kanssa.

17) yleissivistynyt. Myyjalla on kyky& keskustella mita erilaisimmista asioista

asiakkaiden kanssa.

18) looginen. Myyja osaa kéasitella asioita siten, ettd kokonaisuuksien vdlille ei

jaa ristiriitaisuuksia.
19) ihmissuhteisiin panostava.

20) palvelusuuntautunut. Hyvén asiakaspalvelun kautta pystytdan rakentamaan
seka asiakassuhdetta etta henkilokohtaista suhdetta myyjan ja asiakkaan valil-

le.

My6s muissa teoksissa on kasitelty huippumyyjan ominaisuuksia. Esimerkiksi
Vuorion (2011, 142) mukaan huippumyyja kouluttaa itseddn systemaattisesti ja
kehittdd koko ajan myyntitaitojaan. Samalla huippumyyja pystyy joustamaan ja
venymaan asiakkaan vuoksi seka on kiinnostunut asiakassuhteiden kestavasta
kehittamisesta. Lisaksi huippumyyja pystyy saamaan asiakkaat omalle puolel-
leen ja suosittelemaan itsedan muille. Huippumyyja on kunnianhimoinen, mutta
ei koe muiden auttamista ongelmaksi. Han on kilpailuhenkinen, hyva vuorovai-

kutustilanteissa ja nauttii jokapéaivaisesta myyntityosta.

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Lauri Liewendahl



19

Alanen ym. (2005, 18) luettelevat menestyvan myyjan tarkeiksi tunnuspiirteiksi
padmaaratietoisuuden, keskittymisen, suunnitelmallisuuden, ihmisasiantuntijuu-
den, vuorovaikutustaidot, kilpailuhenkisyyden ja oppimishaluisuuden. Myyjan
tulisi olla my6s ulospéin suuntautunut, hyvin pukeutunut, verkostoitunut ja ko-

kenut.

Rummukaisen (2004, 8.) mukaan menestyvalla huippumyyjalla on eri ominai-
suuksia yhteensé kahdeksan. Naitd ovat asenne, ajankayton hallinta, myyn-
tiesittelytaidot, tuotetietous, ulkoinen olemus, uusasiakashankinta, kyky tulla

toimeen erilaisten persoonien kanssa ja kaupanpdaatostaidot.

Toisaalta Rubanovitsch ja Aalto (2005, 22.) toteavat, ettd myyjan tarvitsee
omaksua menestydkseen myos ns. konsultoiva rooli. Yhad useammin asiakkaat
odottavat myyjan kykya hallita niin omat tuotteet kuin kilpailijoiden tuotteet. Myy-
jan tulee olla oma-aloitteinen, tehokas, vakuuttava ja héanen pitdd pystya hallit-
semaan kokonaisvaltaisesti myyntiprosessiin liittyvid seikkoja. Télla tavoin han

pystyy saavuttamaan parhaan mahdollisen lopputuloksen.
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4 MOTIVAATIO

Motivaatiota on tutkittu pitkd&n ja aikojen saatossa onkin syntynyt lukuisia eri
nakdkulmia motivaation teorioista. Oleellinen kysymys on, mista ndkdkulmasta
motivaatiota tulisi tarkastella. Eri teoriat kuitenkin tukevat yleisesti ottaen toisi-
aan ja ne voidaankin jakaa kahteen paaryhmaan: tarveteorioihin ja prosessiteo-
rioihin. (Liukkonen, Jaakkola & Kataja 2006, 10-12.)

Tarveteoriat eli sisltéteoriat keskittyvat ihmisen kayttaytymisen siséisiin syihin.
Tarveteorioissa perehdytdan erityisesti siihen, miten ihmiset yllapitavat kayttay-
tymistd&n ja miten eri asiat vaikuttavat esimerkiksi kayttaytymisen loppumiseen.
Prosessiteorioiden tehtdvana on taas kuvata ihmisten yksildllisia eroja reagoin-
nissa. (Wikipedia 2012)

Tasséa kappaleessa perehdyn motivaation kasitteeseen, ulkoiseen ja sisdiseen
motivaatioon, tydmotivaatioon, sitoutumiseen sekéa siihen, miten siséisilla ja ul-
koisilla motivaatiotekijoilla, kuten palkkausjarjestelmalld, palkitsemisella, koulu-

tuksella tai tydhyvinvoinnilla voidaan parantaa myyjien motivaatiota.

4.1 Motivaation maaritelma

Sana motivaatio on latinaksi movere ja tarkoittaa likkumista. Motivaation kéasite
on muuttunut huomattavasti aikojen saatossa ja nykyaan se kasittaakin kayttay-
tymista virittavien ja ohjaavien tekijoiden jarjestelmaa. Yksilon motivaatio poh-
jautuu erilaisista tekijoista ja asioista. Taustalla saattavat vaikuttaa erilaiset mo-
tilvit, kuten tarve, halu, vietti, palkkiot, rangaistukset tai siséiset yllykkeet. Motii-
vit sdatelevat ja yllapitavat ihmisen kayttaytymista tiettyyn suuntaan ja toimivat
yksilon pddmaransuuntauksina, jotka ihminen tiedostaa tai ei tiedosta. Motivaa-
tiolla on kolme ominaisuutta: vireys, suunta ja systeemiorientoituminen. Virey-
dell& tarkoitetaan sita, miten energia auttaa ihmista kayttaytymaan jollakin tietyl-
l& tavalla. Suunta liittyy siihen, miten ihmisen kayttaytyminen on kohdistettu tiet-

tyyn suuntaan. Systeemiorientoituminen tarkoittaa sita, milla tavoin ihminen
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pystyy prosessoimaan ympadristostaan olevia energioita. Ihmisen tyéymparis-
tossa olevia energioita ovat esimerkiksi palaute, jonka kautta ihnmiset parantavat
tarpeidensa intensiteettia ja energian suuntaa tai vastakohtana luopuvat toimin-
tansa paamaarasta ja suuntaa yrittdmisensa toiseen suuntaan. (Ruohotie 1998,
36-37.)

Peltosen ja Ruohotien (1987, 22-24.) mukaan motivaatio on itse tilanteeseen
liittyva psyykkinen tila, mik&d maaraéd kuinka suurella intensiteetilld, vireydella ja
mihin suuntautuneena ihminen toimii sen hetkisessa tilanteessa. Mielenkiinnon
kohteen ja asenteen lisaksi tarpeiden merkitys on ollut tutkimuksissa huomatta-
vaa ja ne ovatkin saaneet motivaatioteorioissa huomiota. Tarvetta méaritellessa
voidaan puhua sisdisesta epatasapainotilasta, jossa tyontekija toimii tietylla ta-

valla saavuttaakseen sisadisen tasapainon.

Yksi tunnetuimmista motivaatioteorioista on Maslow’n motivaatioteoria, joka
keskittyy eri tarpeiden valisiin suhteisiin. Sen perusajatuksena on hierarkia, jos-
sa ylempi tarveluokka aktivoituu vasta, kun alemman tason tarpeet on tyydytet-
ty. Tdma hierarkia muodostuu Viitalan (2004, 155) mukaan viidesta perustarve-

luokasta, jotka ovat:

5) itsensa toteuttamisen tarpeet
4) arvostuksen tarpeet

3) sosiaaliset tarpeet

2) turvallisuuden tarpeet

1) fysiologiset tarpeet

Tyontekijan tydmotivaatio ei kuitenkaan synny pelkéstaan hanen sisaisista omi-
naisuuksista tai tarpeista, silla ulkopuolisten tekijoiden osuus on hyvin keskei-
sessé roolissa tydmotivaation kannalta, kuten esimerkiksi tyén ominaisuudet.
Tassa muutamia kysymyksia, joita tyontekija voi kysya itseltddn: Onko tyoni
mielekasta? Mita tyo itsesséan tarjoaa minulle tyontekijand? Tarjoaako tyoni

sisaisia virikkeita? Sisallollisten tekijéiden osuus tyontekijan haluamiseen ja
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suoriutumiseen omassa tyotehtdvassaan onkin &arimmaisen tarkeassa ase-
massa. (Peltonen & Ruohotie 1987, 24.)

4.2 Sisainen ja ulkoinen motivaatio

Motivaatio voidaan jakaa sisdiseen ja ulkoiseen motivaatioon. Ulkoisesta moti-
vaatiosta puhutaan silloin, kun toiminta on jonkin ulkopuolisen tahon puolelta
ohjattua. Talldin toiminta, johon osallistutaan, on palkkioiden, pakotteiden tai
rangaistusten sanelemaa, joita esimerkiksi organisaatiot ja tyOpaikat saatelevat.
Esimerkiksi palkkioiden ja kannustimien merkitys on hyvin ratkaisevassa ase-
massa siihen, miten tyonteolle asetettuihin tavoitteisiin paastaan. Hyvin yleinen
tlanne on myos se, ettd yrityksen johto pyrkii kontrolloimaan tyontekijéiden
kayttaytymista ulkoapain annettujen tavoitteiden suuntaisesti. Valitettavasti ta-
ma saattaa aiheuttaa usein tilanteen, etta tyontekijoita ei huomioida yksiléina ja
taten naista edella mainituista rangaistuksista ja palkkioista muodostuu tyonteki-
joiden kayttaytymisen motiivit. Ulkoiset motiivit voivat toimia yrityksessa tehok-
kaasti lyhyella aikavalilla, mutta pidemmalla ajanjaksolla mitattuna ne eivat ole
yhta kestavié kuin sisdisen motivaation muodot. "Isoveljen” valvonnassa tydnte-
kijat usein yrittavat parhaansa, mutta esimerkiksi esimiehen poistuttua paikalta
tydmotivaatio ja kayttdytyminen saattaa vahentya. Ty6teho ja tuottavuus saatta-
vat siten laskea. Tama selittdd omalta osaltaan sen, miksi ulkoisen motivaation
keinot eivat ole valttdmatta riittavan tehokkaita pitkdssa juoksussa. Yrityksen
johdon ja esimiesten tehtavana tuleekin olla tydyhteison siséisten motivaatiote-
kijoiden edistaminen ja tyoilmapiirin jatkuva parantaminen. (Liukkonen ym.
2006, 84—-85; Ruohotie 1998, 37.)

Siséiseen motivaatioon viitataan silloin, kun toimintaan osallistutaan itsensa
vuoksi. Motiiveina toimivat esimerkiksi myodnteiset emotionaaliset kokemukset ja
ilo, joita toiminta tai sosiaalinen yhteenkuuluvuus synnyttavat. Tyodntekijan olles-
sa sisdisesti motivoitunut han ei tunne kenenk&&n pakottavan tai ohjaavan
omaa toimintaansa. Sisdinen motivaatio muodostuu kolmesta tarpeesta: tiedol-

lisiin, suorituksiin ja taiteellisiin elamyksiin liittyvista tarpeista. TyOdpaikoilla on
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yleista, ettd tyontekijat ovat eri tavoin motivoituneita omista taustoista tai intres-
seista johtuen. Toiset saattavat olla erittain motivoituneita ja ovat tunnistettavis-
sa siihen, mita yrityksen johto odottaakin tyontekijoiltaan. Toisilla tarkein motiivi
on raha tai he ovat jostakin tiedostamattomasta syysta tdissa nykyisella tyonan-
tajallaan. On tutkittu, ettd toimintaan sitoutuminen on verrattavissa siihen, kuin-
ka paljon ty6tehtavaan tai toimintaan liittyy sisdisen motivaation tekijoitd. Vaikka
tyopaikalla olisi eri tavoin motivoituneita tyontekijoita, niin se ei silti tarkoita sita,

etta tyopaikan motivaatioilmapiiri ei olisi tarkea. (Liukkonen ym. 2006, 87-89.)

Motivaatioilmapiirid parantamalla voidaan vaikuttaa kaikkiin motivaatiotyyppei-
hin. llmapiirin kehittajan (esimiehen/johdon) haasteena onkin auttaa kaikkia
henkiloston jasenia tilanteesta riippumatta. Tassa onnistuttaessa myoés tyénan-
tajan itsetunto parantuu ja karsivallisyys lisdantyy. Tyontekijéiden itsenaista hal-
lintaa korostava ilmapiiri kehittdd ja vahvistaa samalla tyontekijoiden tyomoti-
vaatiota. Esimiesten tuleekin kayttda aikaa menetelmien kehittdmiseen ja henki-
|6stonsa eroavaisuuksien tutkimiseen. Toisaalta sisaisté ja ulkoista motivaatiota
ei niiden erilaisista luonteista huolimatta tulisi kuitenkaan erottaa taysin erilleen.
Ne pikemminkin tukevat toisiaan, silla ne ilmenevéat samanaikaisesti. Tosin toi-
sen ryhman motiivit ovat dominoivampia kuin toisen ryhman. (Liukkonen ym.
2006, 87—89; Ruohotie 1998, 38.)

4.3 Tyomotivaatio

Tybmotivaatio on ollut ajankohtainen tutkimusteema jo pitkdan ja aiheesta onkin
tehty lukuisia tutkimuksia. Porterin ja Milesin mukaan tyomotivaatio syntyy kol-
men tekijdryhman yhteisvaikutuksesta, joita ovat tyontekijdn persoonallisuus,
tyon ominaisuudet ja tydymparisto. (Viitala 2004, 150-151.) Seuraavassa taulu-

kossa on kerrottu tarkemmin, mitd ndma kolme tekijaa sisaltavat.
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Persoonallisuus

Tyodn ominaisuudet

Tydympaéristo

1. Mielenkiinnon
harrastukset

kohteet,

2. Asenteet

o tyota kohtaan
e ltsed kohtaan

3. Tarpeet

e liittymisen tarve

e arvostuksen tarve

e jtsensa toteuttamisen tar-
ve

1. Tyon sisalto,
tyon mielekkyys ja
vaihtelevuus

e vastuu, itsenaisyys
e palaute, tunnustus

2. Saavutukset,
eteneminen ja kehit-
tyminen

1. Taloudelliset ja fyysiset
ympariston tekijat

¢ palkkaus, sosiaaliset edut
¢ tydolosuhteet, tydn jarjes-
tely (esim. ty6turvallisuus)

2. Sosiaaliset tekijat

¢ johtamistapa

e ryhmakiinteys, -normit
¢ sosiaaliset palkkiot

e organisaation ilmapiiri

Tutkimuksissa on noussut selvasti esille, ettd yksilélliset eroavaisuudet, kuten

tyontekijdn persoonallisuus, voivat selittda miksi toinen tyontekija tekee enem-

man toita ja kuin toinen. Steers ja Porter ovat kiinnittdneet huomiota kolmeen

persoonallisuustekijaryhméan, jotka ovat mielenkiinto, asenteet ja tarpeet. (Pel-

tonen & Ruohotie 1987, 23.)

Mielenkiinnon kohteella tarkoitetaan tyontekijan tarkkaavaisuuden kohdetta ja

suuntaa. Mielenkiinto voi riippua siitd, miten esimerkiksi palkka vaikuttaa tyon-

tekijan kayttaytymiseen. Steers ja Porter kuvailevat tata tekijaryhmaéd seuraa-

vanlaisesti:

"Kahdesta samaa tyota tekevasta tyontekijasta A voi olla kiinnostunut tydstaan,
mutta B ei ole. Jos tydntekijalle A tarjottaisiin suurempaa palkkaa vahemman
mielenkiintoisesta tydstd, hanen olisi tehtava valinta kiinnostavan tyén ja parem-
man ansion tuottavan tyon valilla. On mahdollista, etta sisdiset palkkiot toimivat
riittdvina motiiveina olla hyvaksymatta siirtoa. Sen sijaan tyéntekija B, joka ei ole
kiinnostunut nykyisesta tyostéadn, ei kohtaa valintatilanteessa mitédan ristiriitaa:
hanella ei ole mielenkiintoa pysytella nykyisessa tydssaan, ja niinpd suurempi
ansio uudessa ty6ssa on voimakas vaikutin siirrolle.” (Peltonen & Ruohotie 1987,

23.)
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Monista tutkimuksista on ilmennyt, ettd tyontekijan motivaatioon vaikuttaa lisak-
si ammatillinen mielenkiinto ja tytnlaatu seka ominaisuuksien yhteensovittami-
nen. (Peltonen & Ruohotie 1987, 22-23.)

Tyontekijan suoritusmotivaation kannalta olennainen tekijd on asenne. Tyonte-
kijat, jotka eivat ole tyytyvaisia omaan tyohonsa ja esimiehiinsa, voivat olla
myo6s haluttomia edes yrittdmaan tydssaan. Tyontekijan oma minakuva vaikut-
taa tydsuorittamiseen ja motivaatioon. Mindkuvalla tarkoitetaan sita, miten tyon-
tekijat pyrkivat kayttaytymaan jollakin tietylla tavalla, joka on linjassa heidan mi-
nadkuvansa kanssa. Tilanteessa, jossa tyontekija tuntee tulleensa epéonnistu-
neeksi, heikentyy yleensa myods héanen yrittamisen ja suorittamisen taso ja tasta
johtuen negatiivinen mindkuva vahvistuu. Taman kaltaiset tapaukset asettavat-
kin esimiehille haasteita, joissa yritetddan muuttaa tyontekijan minakuvaa. Tyo-
motivaation kannalta kolmas tarkea tekija on tydympaériston ominaisuudet, joka
voidaan jakaa edelleen kahteen kategoriaan, valittdmaan tydymparistoon ja ko-
ko organisaation kasittavaan ymparistoon. Koko organisaation kattava ymparis-
t6 kasittda esimerkiksi tyéryhman ja esimiehen vaikutuksen yksittaisen tyonteki-
jan tyopanokseen. Valittotmassa tydymparistossa esimiehilla on ratkaiseva rooli
tyontekijoiden kannustamisessa, koska esimiehet maaraavat tyopaikan palkki-
oista. (Peltonen & Ruohotie 1987, 23-24.)

Edella mainittujen motivaatioon vaikuttavien tekijoiden pelkka luetteleminen ei
kuitenkaan riita selittamaan, miksi jokin tekija saattaa vaikuttaa toiseen tekijaan
tai miksi tekijat saattavat kontrolloida tyontekijan kayttaytymista tiettyyn suun-
taan. Saattaa olla tapauksia, joissa tyontekijalla on aito halua menestya ja suo-
riutua tyostaéan kiitettavasti, mutta jostain syysta hanella ei ole selkedd paamaa-
rad omasta asemastaan tyoyhteisossa. Tasta johtuen tyontekijd saattaa haas-
kata turhaan voimavarojaan ja kohdistaa tyontekonsa vaariin seikkoihin, yritta-
essaan saada palkkiota tyostaan. Tyomotivoinnissa tarkeaa on tyontekijan au-
tonomia. Jollei tydntekijd koe saavansa riittavasti vastuuta yrityksen tyontekoon
liittyvissd paatoksissa, saattaa tuloksena olla henkinen nousu yrityksen auktori-
teetteja vastaan. Tall6in tyontekijat ajattelevat usein tyon palvelevan vain yrityk-

sen johtoa, eika niinkaan kaikkia tydyhteiséssa olevia henkil6ita, jossa jokainen
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tyontekija tuo oman panoksensa yhteiseen kayttoéon. Jotta néita ongelmia pys-
tyttaisiin ehkdisemaan tyopaikoilla, tulee esimiehen perehtyd monipuolisesti
tekijaryhmien valisiin suhteisiin ja rakenteisiin. (Liukkonen ym. 2006, 28; Pelto-
nen & Ruohotie 1987, 24-25.)

4.4 Sitoutuminen

Motivaation kasitteeseen liittyy laheisesti myos sitoutuminen. Sitoutumista voi
olla eri muodoissa. Esimerkiksi tydymparistdéssa se tarkoittaa sitd, miten tyonte-
kija kokee tydyhteison tai yrityksen omassa arjessaan tai miten han kokee it-
sensa osana yritysta. Sitoutuminen voi heijastua tyontekijan kayttaytymisessa
kolmena erilaisena piirteend. Se nakyy esimerkiksi siina, miten paljon tyontekija
on valmis uhraamaan itseansa yrityksen hyvéksi sellaisissa asioissa, jotka ylit-
tavat tyontekijdn normaalin tydnkuvan. Sitoutuminen tarkoittaa myds yrityksen
arvojen ja tavoitteiden hyvaksymistad sek& noudattamista. Naiden liséksi sitou-
tuminen nakyy siind, kuinka hyvin tyontekija haluaa olla yrityksensé jasen. (Vii-
tala 2004, 162.)

Tyontekijat sitoutuvat tyéhonsa ja organisaatioihin yksildllisesti. Toiset saattavat
olla huomattavasti sitoutuneempia kuin toiset. Tama johtuu siita, etta tyonteki-
jéiden sitoutumiseen vaikuttavat erilaiset asennetekijat. Allen ja Meyer (1990)

ovat jakaneet sitoutumista méaarittavat asennetekijat seuraavanlaisesti:

Asenne Sitoutuminen

1. Affektiiviset eli Tunnetason sitoutuminen
tunneperaiset tekijat - tunne kuulumisesta yhteisdon
2. Kayttaytymistekijat Pysyminen

- kasitys yhteisosta lahtemiseen liittyvista
riskeista ja taloudellisista menetyksista

3. Kognitiiviset tekijat eli Normatiivinen sitoutuminen

tiedolliset tekijat - vastuun ja velvollisuuden tunne
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Tunneperdiset tekijat, kayttaytymistekijat ja tiedolliset tekijat ovat merkittavia
sitoutumisen kannalta. Tunnetaso on ndistad vaikuttavin ja se koostuu monen
tekijan summasta. lhannetilanteessa tyontekija kokee kuuluvansa tyopaikan
yhteis60n, jolloin yritys saa vastapalveluksena sitoutuneen tydntekijan. On to-
dettu, ettd mielekas itsendinen ty0 edesauttaa sitoutumista paremmin kuin esi-
merkiksi palkitsemisjarjestelmat tai tyoolot. Tydntekijan tydpanokseen vaikutta-
vista tekijoista tunnetasolla on havaittu olevan suuri vaikutus mygs tekemisen
laatuun. Liséksi tydsuhteen pysyvyys, suunnitteluun osallistuminen ja paatoksi-
en laatiminen edesauttavat tyontekijan sitoutumista. Yhtena riskitekijana tyonte-
kijan sitoutumiselle ovat nykypaivana lyhytkestoiset tydsuhteet. Tama voi muo-
dostua haitaksi muun muassa kaupan alan yrityksille, jos esimerkiksi asiakas-
palvelutehtavissa olevia tyontekijoitd ei saada riittdvasti sitoutumaan yrityksen
arvoihin ja tavoitteisiin. Sitoutumisen puute ndkyy ennen pitkdan myods asiak-
kaiden silmissé. (Viitala 2004, 162-163.)

4.5 Myyntityossa kaytettavia siséisia ja ulkoisia motivointikeinoja

Hyvan henkilokohtaisen myyntityon toteutumiseksi myyja tarvitsee erilaisia mo-
tivoitumisvirikkeitd. Hyva palkkausjarjestelma, monipuoliset palkitsemistavat,
koulutus ja tydhyvinvointiin panostaminen ovat kaikki myyntitybhén sopivia mo-
tivointikeinoja. Kasittelen néita asioita siksi, koska ne tarvitsevat mielestani eri-

tyistd huomiota tydomotivaation parantamiseksi Sportia World:sséa.
Palkkausjarjestelma ja palkitseminen

Luoman ym. (2004, 39.) mukaan palkkausjarjestelma siséltyy yrityksen aineelli-
sen palkitsemisen ryhmé&éan. Aineellinen palkitseminen muodostuu rahallisen
palkitsemisen eri muodoista ja rahasta mitattavista eduista. Peruspalkka, palk-
kalisat, tulospalkkaus, erilaiset myyntikilpailusta saatavat palkkiot ja tyopaikan
etuusjarjestelmat kuten terveydenhuoltoon liittyvat edut ovat esimerkiksi aineel-
lista palkitsemista. Kauhasen (1997, 91.) mukaan aineellisen palkitsemisen
avulla voidaan sitouttaa tyontekijoita, parantaa Kilpailuetua ja lisata yrityksen

tuottavuutta.
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Palkkausjarjestelmia on monia ja jokaisen yrityksen tulisikin itse valita paras
mahdollinen jarjestelma. Usein jarjestelmat koostuvat erilaisista palkkaus- ja
kannustintavoista. Myyntitydssa kaytetdan kolmea jarjestelméa, jotka ovat kiin-
ted alkupalkka, suoritepalkka eli provisiopalkka ja yhdistelmé&palkkaus. Kiinteés-
sa alkupalkassa kaytetaan yleisesti kuukausi- tai tuntipalkkajarjestelmaa, jossa
tyontekijalle maksetaan tydehtosopimuksen mukaisesti palkkaa suoritetusta
tyossaoloajasta ja siind tyon tulokset eivat vaikuta palkkaukseen. Positiivista
jarjestelméassé on sen turvallisuus, mutta se ei valttamatta ole kovin palkitseva
keino. Suoritepalkassa tyontekijalle maksetaan myynnista provisiota, joka muo-
dostuu kokonaismyynnin prosenttiosuudesta tai euro/kappalemaéara myynnista.
Tama palkkausjarjestelma pohjautuu tyon tuloksiin ja toimii nain ollen hyvana
keinona motivoida myyjaa. Provisiopalkan heikkous on sen epétasapaino, kos-
ka monilla aloilla on suhdanne/kausivaihteluja ja siksi tulot saattavat vaihdella
kuukausien valilla. Yhdistelm&palkkaus on kahden edella mainitun jarjestelman
yhdistelma tai muunnelma, kuten kiintea aikapalkka ja provisio, kiinted aika-
palkka ja myyntikiintioon sidottu provisio, seké& provisiopalkka ja vahimmaista-
kuupalkka. (Rope 2003, 120-121.)

Aineettomalla palkitsemisella tarkoitetaan ei-materiaalista palkitsemista. Naita
ovat esimerkiksi palaute, luottamuksen osoitukset tyonteossa, tydssa kehittymi-
seen liittyvat kurssit, etenemismahdollisuudet, uraodotusten luonti sekd mahdol-
lisuus kehittymiseen, oppimiseen ja turvalliseen tydsuhteeseen. Aineeton palkit-
seminen liittyy laheisesti sisdiseen motivaatioon. Aineettomat palkitsemistavat
ovat tekijoita, jotka synnyttavat tyontekijassa hyvan olon tunnetta, ja joiden ta-
voitteena on saada tyontekij& tuntemaan itsensa tarkeaksi, motivoituneeksi ja
arvostetuksi tyopaikalla. (Luoma ym. 2004, 39-43; Viitala 2004, 286.)

Palkitseminen on yrityksen ja tyontekijan vuorovaikutuksenomainen palkkioita
siséltava prosessi. Kyseisessé toiminnassa palkittava antaa osaamisensa, mo-
tivoituneen toimintansa ja tyopanoksensa yrityksen kayttdon, joista yritys palkit-
see tyontekijan erilaisilla (aineellisilla ja aineettomilla) palkkioilla. Palkitseminen
on yrityksen tapa kertoa siitd, miten han on tydssaén onnistunut. Yrityksen ta-

voitteena on sen sijaan pyrkia palkitsemisen kautta vaikuttamaan tyontekij6ihin
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tavalla, joka saa heissa aikaan yrityksen toivomia vaikutuksia. Yrityksen palkit-
seminen on henkiloston johtamisen keskeinen osa, jossa yrityksella on paljon
likkumavaraa, vaikkakin lainsdadanto, toimiala ja henkiléstérakenteet vaikutta-
vat siihen, miten palkitsemismenetelmid voidaan kayttaa. Henkildston motivaa-
tion kannalta palkitseminen on erinomainen keino saada aikaan hyvia tyétulok-
sia. Toimivan palkitsemisen l&ahtékohtana on niin tyontekijan motivaation ym-
martaminen ja tukeminen kuin yrityksen tavoitteiden toteuttaminen palkitsemi-
sen avulla. (Kauhanen 1997, 87; Luoma ym. 2004, 34-35.)

Koulutus

Hyva koulutus on yksi tarkeimmisté sisdisen markkinoinnin tydkaluista. Se on
yksi avaintekijoistd, kun halutaan kehittaa yrityksen henkilostdéda. Koulutusta voi
olla ulkoista tai siséistd ja se koostuu seuraavanlaisista kokonaisuuksista: 1)
Kokonaisvaltainen opettaminen, joka kasittelee yrityksen palvelustrategiaa ja
tyontekijan asemaa suhteessa muihin yksildihin, toimintoihin ja asiakkaisiin; 2)
asenteiden kehittdminen palvelustrategian ja osa-aikaisen markkinoinnin suun-
taiseksi; ja 3) yrityksen henkildston viestinta-, myynti- ja palvelutaitojen paran-
taminen. Naitd kokonaisuuksia voidaan johtaa eri tavoin, kuten jarjestamalla
koulutusta ulkopuoliselta organisaatiolta, kayttamalla tyopaikan omaa koulu-
tusyksikkoda tai jarjestamalla kiintedd koulutusta tydpaikalla. llman oikeanlaista
koulutusta on hankalaa esimerkiksi kehittda asiakaspalvelua tai saada osa-
aikaisia tyontekijoitd kiinnostumaan myyntitehtaviin liittyvista kokonaisuuksista.
Tyontekija, jolla ei ole selkeda kokonaiskuvaa tyostaan, ei valttamatta ymmarra,
miksi hanen tulisi muuttaa kayttaytymistdan tyokavereita tai asiakkaita kohtaan.
Toisaalta tyontekija ei valttdmattd ymmarrd, miksi hanen pitdisi hankkia uusia
taitoja, jos kerran ty6tehtavat eivat koske sitd, mita hanen tavallisiin tehtaviinsa
kuuluu. Jotta tyontekijat kokisivat kuuluvansa tydyhteis6onsa, tulisi esimiesten
harjoittaa ja laadituttaa ohjelma, jossa keskityttaisiin tyontekijoiden tasapuoli-
seen kouluttamiseen iasta tai sukupuolesta riippumatta. ( Gronroos 2001, 445—
446; Viitala 2004, 203-205.)
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Tyohyvinvoinnin tarkeys myyntityossa

Tyohyvinvoinnilla tarkoitetaan sita, etta tydo on mielekdstd ja kehittdvaa seka
samalla turvallista etta terveytta edistavaa. Lisdksi tyohyvinvointi tukee tyonteki-
jan tyburaa ja yhteenkuulumisen tunnetta tydpaikan yhteis6on. Tama tosiasia
korostuu erityisesti myyntity6ssa, koska tuloksellista myyntityotd ei voi tehda
puolilla tehoilla pitkd&n. Naiden asioiden onnistuessa tyd voi parantaa tyonteki-
jan niin psyykkista kuin fyysista terveytta. Tyohyvinvointi on elinehto tydsséajak-
samiselle ja usein tyohyvinvointi ndkyykin henkiléston tyon laadussa. Tyohyvin-
vointi on parhaimmillaan tyontekijdiden ja tyOyhteison sujuvaa toimintaa ja
kommunikointia, osaamisen kehittymista ja positiivista suhtautumista erilaisiin
asioihin. Erityisen tarke&a on kiinnittd& huomiota tydpaikan hyvinvointiin ja puut-
tua nopeasti, mikali ongelmia havaitaan yksil6- tai ryhméatasolla tai molemmissa.
Tyontekijoiden keskuudessa ongelmat ilmentyvat usein jaksamisessa ja mie-
lenilmaisujen muodossa. Yrityksen johdon tulee kuitenkin tiedostaa se fakta,
ettd pelkka informaatio ei riitd parantamaan tydhyvinvointia. Informaation lisaksi
tulee olla my@s asennetta, silla ilman asennetta myds patevyys menettad ase-
mansa. Yhteenvetona voidaan sanoa, etta tyontekijan tyohyvinvointi koostuu
seuraavista tekijoistad: terveydesta, jaksamisesta, tyOpaikan turvallisuudesta,
onnistuneesta tyon hallitsemisesta, ty6ilmapiirista ja oikeanlaisesta johtamises-
ta. (Vuorio 2011, 115-116.)
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5 TUTKIMUKSEN SUORITTAMINEN

Tassé luvussa esittelen tarkemmin tutkimuksen kohderyhman, tutkimusmene-
telmén ja aineiston keruun. Lisdksi kerron tutkimuksen analyysistd seka tutki-

muksen validiteetista ja reliabiliteetista.
Tutkimuskohde

Tutkimuksen kohderyhma on kaikki Sportia Worldin myyjét, joiden tyénkuva on
myyntity6ta ja joilla on vahintdan vuoden tyokokemus. Nain ollen tutkimukseen
osallistuu yhteensa viisi myyjaa, jotka ovat kaikki osa-aikaisia tyontekijoita. Tut-
kimuksen ulkopuolelle rajataan Sportia Worldin kauppiaat, yksi osa-aikainen
myyjéa, jolla ei ole vield vuoden tytkokemusta, seka liikkeen kaksi muuta tyonte-
kijda, joiden tyonkuvaan myyntityd ei olennaisesti kuulu. Sportia World:ssa
naismyyijien tyokuvaan kuuluu paaasiassa asiakaspalvelu, tavaroiden esillepa-
no ja hinnoittelu seka tekstiilituotteiden myynti. Miesmyyjat hoitavat edella mai-
nittujen tehtavien liséksi myos urheiluseurojen vélista kaupantekoa ja kovien
tuotteiden myyntia. Naitd ovat muun muassa jadkiekko-, jalkapallo-, jalkine- ja
erikoisurheilutuotteet. Liséksi tiettyjen lajituotteiden myyntiin kuuluu valinehuol-
toa. Osa-aikaiset myyjat tyoskentelevéat paasaantdisesti iltaisin ja viikonloppui-

sin.
Tutkimustehtava

Taman opinnaytetyon tavoitteena on selvittaa teemahaastattelujen avulla, mika
on Sportia Worldin myyjien motivaation nykytila ja mitka tekijat vaikuttavat sii-
hen. Erityisen tarkkaan kartoitetaan myyjien mielipiteitd Sportia Worldin palkka-
usjarjestelmasta ja palkitsemisesta, koulutuksesta seka tyohyvinvoinnista. Tar-
koituksena on selvittaa tulisiko naitd osa-alueita kehittda. Vastaavanlaista tutki-
musta ei ole aiemmin tehty Sportia Worldille, joten verrattavaa tutkimusaineis-

toa ei ole olemassa.
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5.1 Tutkimusaineiston keraaminen ja tutkimusmenetelméa

Tassa opinnaytetydossa aineiston kokoaminen tapahtuu teemahaastattelujen
avulla, koska haluan selvittda tarkkaan, mitd mieltad osa-aikaiset myyjat ovat
Sportia Worldin tyémotivaatiosta ja siihen vaikuttavista tekijoista. Luonteeltaan
vapaamuotoinen teemahaastattelu on paras vaihtoehto tdmantyyppiselle tutki-
mukselle, jossa halutaan selvittda mielipiteitd ja tuntemuksia. Myds otoksen
pieni koko vaikutti tutkimusmenetelmén valintaan. Teemahaastatteluissa kasi-
tellaan tiettyja etukateen paatettyja tydmotivaatioon vaikuttavia tekijoita kuiten-
kin siten, ettd teemojen kasittelyjarjestys saattaa vaihdella. Kaikki haastattelut
toteutetaan yksilohaastatteluina Sportia Worldin tiloissa. Haastateltavien vasta-
ukset kasitellaan nimettomina ja luottamuksellisesti, siten ettei tuloksista pysty
tunnistamaan yksittaista vastaajaa. Haastattelut nauhoitetaan, ja nauhoitteet ja

litteroidut haastattelut poistetaan tyon valmistuttua.

Haastattelut ovat luonteeltaan hyvin selkeitd. Tutkijan halutessa tietda jotain
tyontekijasta tai esimerkiksi hanen motiiveistaan, on jarkevaa kysya asiaa suo-
raan hanelta. Haastatteluissa tilanne on se, etté tutkija esittda kysymyksia haas-
tateltaville ja taman jalkeen haastateltavat vastaavat kysymyksiin omin sanoin.
On otettava huomioon, etté haastattelut ovat nykydan yha enemman keskuste-
lunomaisempia. Haastattelut ovat vuorovaikutustilanteita ja ne kehittyvat suun-
taan tai toiseen molempien osapuolten vaikutuksesta. Haastattelulle ominaista
on sen suunnitelmallisuus ja ettd se on haastattelijan toimesta laadittu ja ohjat-
tu. Haastattelijan toimenkuvaan kuuluu haastateltavan motivoiminen ja haastat-
telun yllapitaminen sekd saada aikaan tunne, ettd haastateltavan sanomisia

kasitellaan tutkimuksessa luottamuksellisesti. (Eskola & Suoranta 2003, 85.)

Teemahaastattelussa aihepiirit ja teema-alueet ovat ennalta sovittuja. Haastat-
telu on lAhempanéa strukturoimatonta haastattelua, koska se eroaa struktu-
roidusta haastattelusta siten, etté siina kysymyksilla ei ole tiettya tarkkaa muo-
toa tai jarjestystd. Ennen haastattelua haastattelijan ja haastateltavan on kayta-
va lapi kaikki ennalta sovitut teemat. Haastattelutilanteessa jarjestys voi silti

vaihdella. Tyypillistd teemahaastatteluille on, etta haastattelija etenee haastatte-
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lut 1&pi tukilistan avulla. Haastattelujen vahvuus on sen vapaassa muodossa,
silla vapaamuotoisessa haastattelussa vastauksien todenmukaisuus on luotet-
tava. Toisaalta haasteena on aineistojen litteroiminen. (Eskola & Suoranta
2003, 86-87.)

Yleinen suoritusmenetelma on yksil6haastattelu, koska se on aloittelevalle tutki-
jalle turvallisempi tapa toteuttaa haastattelu. Ryhmahaastattelun toteuttaminen
ja sopiminen yhtdaikaisesti kaikille osapuolille saattaa olla hankala prosessi.
(Hirsjarvi & Hurme 2010, 61.)

Tutkimukseen haastatteluihin valitut myyjat eivat tulleet valikoituneeksi sattu-
manvaraisesti vaan siten, etta kriteerina toimi yli vuoden tydskentely Sportia
World:ssa osa-aikaisena myyjana. Talla kriteerilla pyrittiin siihen, ettd vastauk-
sista saataisiin myyntitydssé olevien myyjien kokemuksiin perustuva ndkemys
esille. Tutkimuksen haastatteluihin ei valittu yrityksen kauppiaita eika vakitui-
sessa tydsuhteessa olevia varasto- ja toimistovastaavia, koska heidan tyokuva

ja tybaika eroaa olennaisesti osa-aikaisten myyjien tyonkuvasta.

Haastattelut suoritettiin yksiléhaastatteluina, jotta haastattelutilanteesta saatiin
mahdollisimman vapautunut. Haastattelut toteutettiin 2012 syyskuun aikana
Sportia Worldin taukotiloissa. Jokainen haastattelu kaytiin kasvokkain ja haas-
tattelut nauhoitettiin, jotta haastateltavien vastauksista ei jaanyt mitddn huomi-
oimatta. Kaikilta viideltd myyjalta kysyttiin etukateen suostumusta (liite 1.) osal-
listua haastatteluun ja kaikki my6s suostuivat. Haastattelut tehtiin jokaisen myy-
jan kohdalla samaa haastattelurunkoa (liite 2.) hyédyntden. Nain mahdollistettiin
tutkimustulosten laadukas analysoiminen. Haastattelujen kestot vaihtelivat noin
30 minuutin molemmin puolin. Pisin haastattelu kesti 34 minuuttia ja lyhin 27

minuuttia.

5.2 Tutkimusaineiston analysointi

Kvalitatiivista aineistoa analysoidessa tutkijan on perehdyttava huolella aineis-
ton purkamiseen. Tutkijan tallennettua aineistot, tutkijalla on valittavissa kaksi

menetelmaé aineiston purkamiseksi. Aineistot voidaan purkaa joko kirjoittamalla
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vastaukset puhtaaksi eli litteroimalla tai olla kirjoittamatta vastauksia puhtaaksi.
Talloin tutkija tekee itse paatelmia tai koodaamisia suoraan tallennetuista mate-
riaaleista. Aineistojen kirjoittaminen puhtaaksi sanasta sanaan on aikaa vieva
prosessi. Esimerkiksi yhden tunnin haastatteluihin on laskettu kuluvan 4-6 tuntia
litterointiaikaa. Monet tutkijat ovat sita mieltd, ettd haastattelujen litterointi on

hankalin ja vaativin vaihe tutkimuksessa. (Hirsjarvi & Hurme 2010, 138.)

Analysoidessani teemahaastatteluita kaytin menetelmana litterointia, joka on
paras keino saada kaikki haastattelun tiedot talteen. Vastaukset litteroitiin heti
haastatteluiden jalkeen. Vastausten avulla pystyin tekemaan riittavéat johtopaa-
tokset ja ehdottamaan joitakin kehitysideoita myyjien motivaation parantamisek-

si. Vastaukset kasiteltiin nimettéminé ja luottamuksellisesti.

5.3 Tutkimuksen validiteetti ja reliabiliteetti

Tutkimuksen reliaabelius tarkoittaa sitd, miten hyvin tutkimuksesta saaduissa
vastauksissa esiintyy vastausten toistettavuus. Toisin sanoen samaa henkil6a
tutkittaessa kahteen otteeseen saadaan sama tulos myds eri kerroilla. Talla py-
ritdan siihen, etta tutkimuksesta saadut tulokset eivat ole sattumanvaraisia. Va-
lidiudella tarkoitetaan tutkimuksen patevyytta. Sen tarkoituksena on mitata sitg,
kuinka hyvin vastaajat ovat kasittaneet tutkimuksen kysymykset. Liséksi silla
mitataan, ovatko vastaajat ymmartaneet kysymykset kysyjan haluamalla tavalla.
(Hirsjarvi & Hurme 2010, 186.)

Arvioitaessa tutkimukseni luotettavuutta ja patevyytta on kiinnitettdva huomiota
molempiin kasitteisiin. Haastateltavien lukumaaran ollessa pieni, on tarkeaa,
ettd valitsemani kysymykset eivat johdattele vastaajia tai vastauksia. Tarke&aa
on myo@s, ettd haastatteluissa saadaan esille haastateltavien mielipiteet ja tee-

moihin liittyvat merkitykset.

Laadullisessa tutkimuksessa saattaa olla kuitenkin heikkouksia. Kvalitatiivisessa
tutkimuksessa perehdytddn johonkin teemaan vain tiettyjen henkiléiden sen
hetkisesta tilanteesta. Talloin tutkimuksen tuloksia ei voida valttamatta pitaa

yhtenevinéd olemassa olevien maarallisten tutkimustulosten kanssa.
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6 TUTKIMUSTULOKSET

6.1 Taustatiedot ja myyjan ominaisuudet

Haastattelun ensimmaiset kysymykset kasittelivdt myyjien taustatietoja: suku-
puolta, ikaa, koulutusta ja tydssédoloaikaa Sportia World:ssa. Lisdksi samalla
pyrittiin selvittdm&an, mitd ominaisuuksia henkilokohtainen myyntityd vaatii
myyjalta.

Tutkimukseen osallistuneiden myyjien taustat erosivat toisistaan. Haastateltavi-
en koulutukset vaihtelivat korkeakoulun ja opistoasteen koulutuksen valilta.
Vastaajien keski-iaksi muodostui 26,8 vuotta. Haastateltavista kaksi oli nais-
myyjid ja loput kolme olivat miesmyyjia. Myyjien keskimaarainen tydsséoloaika
Sportia World:ssa oli tutkimuksen toteutushetkella 3,8 vuotta. Tutkimukseen

osallistuneista myyjista pisin oli tyéskennellyt 5 vuotta ja lyhin 1,5 vuotta.

Sportia Worldin osa-aikaisten myyjien keskimaarainen 3,8 vuoden tydssaoloai-
ka osoittaa sen, ettd tiedot kaupan alan tyontekijoiden vaihtuvuudesta eivat
tdsma&a Sportia Worldin kohdalla. Nain on todennut Palvelualojen ammattiliiton
2. varapuheenjohtaja Kaarlo Julkunen 2.2.2012 PAM:N tiedotteessa, joka oli
julkaistu Talouselaman Internet-sivuilla. Alla on suora lainaus Julkusen tiedot-

teesta.

"Kaupan alalla jatkuva tyéntekijdiden vaihtuvuus johtuu paaosin siita, etta tyénte-
kijoille tarjotaan vain osa-aikaty6ta, johon henkild saa yleenséd huonon perehdy-
tyksen.” (Talouselama. Uutiset 2012.)
Toisaalta tahan toteamukseen saattaa vaikuttaa se, etta Sportia World:ssa myy-
jat tekevét mielenkiintoista ja vaihtelevaa henkilokohtaista myyntityotd, kun taas
paivittistavarakaupoissa myyjien tyokuva on usein pelkk&a asiakkaiden rahas-

tamista kassalla.

Kaikki tdhan tutkimukseen osallistuneet myyjat toimivat osa-aikaisessa tyésuh-
teessa. Heidan tuntim&arat vaihtelivat viikossa 15 ja 25 tunnin vélilla. Haastatel-

tavien tyotuntimaarat riippuivat siitd, minkalaiset tyésopimukset heille oli tehty
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tyosuhteen alussa. Vastausten perusteella myyjat olivat melko tyytyvaisia tyo-
tuntimaariin. Myyjat totesivat myos tarvittaessa saavansa enemman tai véhem-

man tyotunteja riippumatta siita, mita tydsopimuksessa oli sovittu.

Kysyttaessd mitd ominaisuuksia henkilokohtainen myyntityd vaatii myyjalta,
kaikki haastateltavat totesivat, ettd hyvia vuorovaikutustaitoja. Hyvien vuorovai-
kutustaitojen liséksi eras myyjista korosti, etta myyjan pitdd ymmartaa asiakkai-

den tarpeita seka kykya asettua asiakkaan nakdkulmaan.

"No siis mun mielesta se vaatii sellaista hyvaa vuorovaikutustaitojen osaamista ja
hallintaa ja tietty sun pitda p&dstd sen asiakkaan tasolle ja sa tiedat, mitd se
asiakas haluaa ja sa osaat tarjota just sitd, mitd se asiakas haluaa.”
Toisaalta erds myyjista painotti, ettd myyjalla pitéda olla kunnianhimoa ja oikean-
laista paattavaisyyttad palvella asiakkaita my6s vaikeina paivina. Erdan myyjan
vastauksissa korostui edella mainittujen asioiden liséksi myos hyva tuotetietous

ja taito tulla toimeen kaikenlaisten ihmisten kanssa.

"No niitd on tosi monia mun mielesta. Ensinndkin myyjalla pitédd olla hyvat asia-
kaspalvelutaidot ja halu palvella asiakkaita, vaikka valilla olisi myos hankalia asi-
akkaita. Sitten tietysti hyvat vuorovaikutustaidot ja se, ettd osaa tulla toimeen
kaikenlaisten ihmisten kanssa ja tietotaito tuotteista on kanssa mun mielesté tosi
tarkeaa.”

6.2 Tyomotivaatio

Haastatteluissa perehdyttiin myds myyjien tyomotivaatioon. Kaikki myyjat tote-
sivat olevansa melko motivoituneita tydssaan. Motivaation tasossa oli kuitenkin
heidan mukaansa ajoittain vaihtelua. Myyjiltd kysyttin muun muassa tydssa on-
nistumisen ja tydmotivaation valista yhteytta. Haastateltavien vastaukset olivat
vahasanaisia, mutta yksimielisid. Myyjat kokivat tydéssa onnistumisen ja tyémo-
tivaation valilla yhteyden silloin, kun myyjat saivat tehtya asiakkaan tyytyvaisek-
si hyvan palvelun tai onnistuneen myyntitydn ansiosta. Lisaksi asiakkaiden ja
kauppiaiden antama myonteinen palaute lisési tydmotivaatiota ja tuotti onnistu-

misen tunteita myyjiille.

"Joo totta kai koen! Mulla se ilmenee siten, ettd kun mé naen jonkun asiakkaan
tulevan tyytyvaiseksi siitd, kun ma olen palvellut sita tai myynyt sille sellaisen hy-
van tuotteen, mita se on lahtenyt hakemaan:”
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Toisaalta erds vastaaja korosti myos negatiivisen asenteen vaikutusta tytssa

onnistumiseen.

"No kylld ma koen, ettd jos on huono asenne, niin silloin ei valttdmatta jaksa ihan
jokaista asiakasta palvella taysillda. Kylla se myonteinen tydmotivaatio rakentuisi
sitd kautta, ettd olisi joku pieni porkkana annettu siihen myyntitybhoén esim.
myyntikilpailut. Myds liikuntasetelien saaminen hyvistd myynneistd, olisi mun
mielesta hyva tapa edistaa tydmotivaatiota.”
Kysyttdessa miten myyjat lisdavat tydmotivaatiota myyntitydssa, vastauksissa
ilmeni eroavaisuuksia. Kolme viidesta myyjasta totesi lisadavansa tydomotivaatio-
ta seuraamalla henkilokohtaisia ja Sportia Worldin myyntilukuja. Seuraamalla
myyntilukuja myyjat halusivat motivoida itsedan ja muita parempiin myyntitulok-
siin. Yksi myyjista painotti, etta tydmotivaatiota ei lisdd mikdan muu asia, kuin
palkka ja tieto siita, mita kaikkea silla voi ostaa. Eras myyjista totesi, etta tyomo-
tivaatiota on vaikeaa lisata Sportia World:ss&, koska kauppiailta ei saa riittavasti

palautetta.

"Sita on kylla vahan vaikeaa taalla tdissa ainakin kehittaa, ku ei tuu minkaéanlaista
palautetta tydsta. Sen takia ma olenkin tehnyt, niin ettd ma oon mennyt suoraan
kauppiaiden luo ja oon kysynyt palautetta ihan suoraan niilta.”
Tutkittaessa myyjien vireyttéd kaksi myyijista oli sitéa mielta, etta likkumalla moni-
puolisesti ja usein, on paras tapa séadella vireytta ja jaksamista. Kahden myy-
jAn vastauksissa korostui lisdksi riittdvan unen tarve ja saanndllisen tydajan
merkitys. Eréas myyja oli sitd mielta, ettd lukeminen toimii parhaimpana vireyden

saatelemiskeinona.

Tydmotivaation yhteydessa selvitettin myds myyjien mielipiteitd siita, mitka asi-
at vaikuttavat positiivisesti tai negatiivisesti heidan tydmotivaatioonsa. Liséksi
kysyttiin, miten myyjien tyytyvaisyytta voitaisiin parantaa Sportia World:ssé. Se-
ka "kovien tuotteiden” myyjat etta tekstiilipuolen myyjat korostivat vastauksis-
saan vastuualueiden lisddmisen tyotmotivaatiota parantavaksi elementiksi. Eras
myyjista oli sitd mieltd, ettd vuorovaikutus kauppiaiden ja myyjien valilla liséisi
tyomotivaatiota.

"Asioista ei keskustella mielestani tarpeeksi tadalla. Ne pitaisi selvasti ottaa esille

ja hoitaa pois alta. Esimerkiksi, kun kauppiaat huomaavat, etta jossain asioissa

on ongelmia, niin kAytaisiin niihin kiinni eik& vaan annettaisi asioiden olla ja rajéah-
taa kasiin.”
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Yksi myyjista totesi, ettd parempi virkistystoiminta parantaisi tydmotivaatiota.

Naita olisivat esimerkiksi pikkujoulujen tai kes&juhlien jarjestdminen.

Kysyttdessd mika parantaisi myyjien tyytyvaisyyttd, vastaukset vaihtelivat hie-
man. Hierarkiassa kohoaminen ja koulutuksen lisaaminen olivat tekijoitd, jotka
parantaisivat myyjien mielesta tyytyvaisyytta. Kolme viidestd myyjasta oli sita
mieltd, etta tuotteita on helpompi myyda asiakkaille silloin, kun niista tietaa riit-
tavasti.
"Mulla tulee mieleen se, ettd jos tietd& asioista esim. noista tuotteista paljon ja
hyvin, niin kylla niitd on paljon kivempi myyda silloin. Kun taas joskus siella saat-
taa olla jotkut tuoteryhmét on vahan sellaisia moérkéja, niin ei sinne silloin halua
menna kylla myymaan esim. sykemittarit. Jos koulutus olisi hyvaa, niin kylla niit&
olisi silloin kiva menna myymaankin.”

Toisaalta kaksi myyjaa korosti tasapuolisuuden merkitysta tyytyvaisyyden pa-

rantamiseksi Sportia World:ssa.

"lhmisten tasapuolisuus tulisi ottaa paremmin huomioon, ettd vaikka on erilaisia
ihmisia ja eri-ikdisia, perhetta ja kaikkea, niin tasapuolinen kohtelu ennen kaik-
kea.”

6.3 Koulutus

Haastatteluissa selvitettiin myds Sportia Worldin tarjoamaa perehdytysta ja kou-
lutusta ja sitd, minkalaista koulutusta myyjat haluaisivat tulevaisuudessa saada.

Liséksi selvitettiin, miten myyjat itse kehittdvat myyntitaitojaan.

Kysyttaessa, jarjestaako Sportia World tarpeeksi koulutusta, vastauksissa esiin-
tyi selkeitd toivomuksia lisékoulutukselle. Myyjista suurin osa oli sita mielta, etta
koulutusta pitéisi olla enemman. Erds myyjista toivoi enemman kauppiaiden
taholta jarjestettya yleistd koulutusta, kuten myyntitydhon liittyvad koulutusta.
My6s uusien myyjien parempaa perehdyttamista toivottin enemman kauppiai-

den suunnalta.

"No ei se mun mielesta kylla tarpeeksi jarjesta, etta ensimmaisena tulee mieleen
nuo uudet tyontekijat, niin viimeisend nuo itse kauppiaat ovat kouluttamassa nii-
ta. Sitten ne laittavat jonkun toisen tydntekijan kertomaan asioista niille. Kylla ma
olisin toivonut silloin ainakin omalla kohdallani aikoinaan, etta se koulutus olisi
paremmin jarjestetty ja, ettd mua olisi paremmin perehdytetty tdhan itse myynti-
tyéhon.”
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Toisaalta erds myyjista oli sitd mieltd, etta tekstiilipuolella koulutus on hyvalla
tasolla ja tarvittaessa myyjat pystyvat kouluttamaan ja jakamaan tietoa toisilleen

helposti.

Myyjien mielipiteet siitd, mink&laista koulutusta he haluaisivat saada, vaihtelivat
hieman sen mukaan, milla puolella he tydskentelevat. Tekstiilipuolella myyjat
halusivat saada enemman koulutusta tekstiilien spesifisemmistd ominaisuuksis-
ta, kuten ulkoilutakkien vesipitoisuusmaarista tai uusien vaatemerkkien tuotteis-
ta. Ratkaisuna toivottiin tekstiilituotteiden kansiota, josta tarpeen tullen voisi ha-
kea vastauksia. Kaikki "kovalla puolella” toimivat myyjat olivat sitd mielta, etta

koulutusta tulisi olla enemma&n maahantuojien taholta.

"Kylla ma olen sita mielta, etta jos on jotain haasteellisimpia urheiluvalineita, ku-
ten esimerkiksi laskettelusukset tai jagkiekkovarusteet, mista ei ole omakohtaista
kokemusta, niin niista olisi kiva saada konkreettista tietoa maahantuoijilta. Talléin
pystyttaisiin mun mielesta ehkdisemaan se, ettei mene ihan sormi suuhun, jos
asiakas kysyy jotain tarkempia tietoja niista.”
Haastatteluissa kasiteltin my6s miten myyjat kehittdvat omia myyntitaitoja.
Enemmistd koki, ettd paras keino kehittyd hyvéksi urheilumyyjaksi on hankki-
malla omatoimisesti tietoa tuotteista. Toisaalta eras myyjista totesi, ettd han
kehittdd myyntitaitoja seuraamalla muita myyjia ja pyrkii silla tavoin omaksu-
maan erilaisia myynti- ja lahestymistapoja myyntitydhénséa. Yhtenaista vastauk-
sissa kuitenkin oli, etta kaikki myyjat kokivat koulutuksen erittéain tarkeaksi myy-

jan myyntitaitoja kehitettaessa.

"Ensimmaisena tulee mieleen, ettd koulutuksen kautta kehitdn ainakin mun omaa
myyntitaitoani. Sitten m& seuraan kanssa paljon, miten muut myyjat myy ja otan
niistd mallia. Olen ma tehnyt kanssa niin, ettd olen mennyt itse asiakkaana toi-
seen urheilukauppaan ja kuunnellut, miten se myyja toimii siind vastaavassa ti-
lanteessa.”

6.4 Tyo6hyvinvointi

Haastatteluissa kysyttin myds tyohyvinvoinnista. Aluksi kartoitettiin myyjien
mielipiteitd tyon mielekkyydesta ja kehittavyydesta. Kaikki vastaajat totesivat
myyntityon mielekk&aksi, koska tydssa yhdistyvat heille tarkeat asiat, kuten asi-

akkaiden parissa tydskenteleminen, hyvéat tyokaverit, mielenkiintoinen tydympa-
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ristd ja henkilokohtainen myyntityd. Yksi haastateltavista totesi Sportia
World:ssa tapahtuvan tyon mielenkiintoiseksi, koska urheilutuotteita myytaesséa
myyja pystyy kokemuksellaan ja palvelullaan vaikuttamaan asiakkaiden osto-

paatoksiin.

Tarkasteltaessa myyjien mielipiteita tyon kehittavyydesta, vastaukset olivat hy-
vin yhtenevaisia. Myyjat olivat yhta mielta siita, etta tyo ei ole kovin kehittavaa
Sportia World:ssé. Vastauksissa ilmeni tyytymattomyytta tyopaikan etenemis-

mahdollisuuksiin.

"Kehittédvaksi tata tyota ei voi sanoa. Sen jalkeen, kun olet ollut puoli vuottakin jo

toissa taalla, niin sen jalkeen ei voi mun mielestéd enéa kylla kehittyd, koska ei ole

mitdan, mita tavoittelisi esim. parempaa roolia téissa.”
Lisaksi selvitettiin Sportia Worldin tiedonkulkua seka kauppiaiden ja myyjien
valista vuorovaikutusta. Kysyttdessa Sportia Worldin tiedonkulusta, myyjien
vastaukset poikkesivat toisistaan. Tekstiili- ja kassapuolella myyjat kokivat tie-
donkulun ja kommunikoinnin hyvaksi, mutta kovalla puolella myyjat toivoivat
parempaa tiedonkulkua ja vuorovaikutusta. Yhteistd vastauksissa oli se, etta
kaikki myyjat mainitsivat tiedonkulun kauppiaiden ja myyjien valilla olevan heik-
koa. Myyjien mielesta kehityskeskusteluilla tai viikkopalavereilla pystyttéisiin
kehittamaan kauppiaiden ja myyjien valista tiedonkulkua seka parantamaan

vuorovaikutusta.

"M& oon sitéa mieltd, ettéd vuorovaikutusta ja tiedonkulkua voisi mun mielesta ke-
hittdd esimerkiksi kehityskeskusteluilla, viikkopalavereilla tai kuukausikeskuste-
luilla, jossa olisi kaikki tydntekijat ja kauppiaat kasassa ja niissé jokainen kertoisi
asiansa. Nyt se menee niin, ettéd kaikki informaatio kulkee jonkun toisen kautta.
Mitdan ei kuule suoraan kauppiaiden taholta, etta jos jokin on mennyt esim. huo-
nosti, niin sitten siita ilmoitetaan lapun kautta kahvihuoneen seinalle.”
Liséksi kysyttiin miten myyjat pystyvat vaikuttamaan vapaapéaivien ja lomien
ajankohtiin. Yleisesti myyjat olivat tyytyvaisia siihen, miten he pystyvat vaikut-
tamaan vapaapaivien ja lomien saamiseen. Nelja viidestd vastaajasta oli taysin
tyytyvaisid. Toisaalta yksi vastaaja totesi olevan tyytyméaton, koska usein toivo-
mukset eivat olleet toteutuneet. Lisaksi erés vastaaja korosti, etta tyovuorolistat

pitaisi nakya pidemmalle ja niiden tulisi olla aikaisemmin myyjien tiedossa.
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"Tybvuorolistoissa on ongelma se, ettd ne ei tuu, niin ajoissa kun pitaisi. Niiden
pitéisi ehdottomasti olla merkitty pidemmalle ja silloin, mitd kauemmas ne on
merkitty, niin niité pystyy sen paremmin silloin sopimaan jos sille on tarvetta. Mun
mielesta meitd on, kuitenkin aika monta taalla toissa, niin ei voida olettaa, etta
kaikille sopii kaikki vuorot, jotka meille on piirretty.”

6.5 Palkkausjarjestelma ja palkitseminen

Haastatteluissa kasiteltiin myds Sportia Worldin palkkausjéarjestelmaa ja palkit-
semista. Aluksi kysyttiin myyjien mielipidetta Sportia Worldin palkkausjarjestel-
masta. Sportia Worldin palkkausjarjestelma noudattaa kaupan alan tydehtoso-

pimukseen perustuvaa palkkausta ja se pohjautuu tuntipalkkausjarjestelmaan.

Haastateltavat myyjat totesivat olevansa melko tyytyvaisia Sportia Worldin palk-
kausjarjestelmaan. Myyijien vastauksissa korostui tieto, ettd he olivat itse hake-
neet ja valinneet tyopaikkansa aikoinaan ja olivat tietoisia siitda, etta myyjille
maksetaan Sportia World:ssa vain tehdyista tyotunneista kaupan alan tyéehto-

sopimuksen mukaisesti.

"Kaupan alalla kuitenkin paasaantdisesti kaytetdan TES:& ja siihen niin ku se
pohjautuu. Tietenkin sitten taas, jos ihminen tekee tyénsa hyvin ja halutaan, etta
sellainen tuottaa firmalle hyvin, niin silloinhan sita kannattaisi lisdpalkkioin myds
kannustaa. Mutta se on vaan niin kuin yleispateva saant6, ettd menndan sen
TES:n mukaan ainakin kaupan alan liikkeissa.”
Toisaalta kahden myyjan vastauksissa korostui myos provision merkitys. En-
simmaé&inen myyja totesi, etta jos sellainen olisi kaytdssa, niin tuloksena olisi mo-
tivoituneempia myyjia. Toinen myyjista naki, ettd nykyinen palkkausjarjestelma
on oman eldman tilanteen johdosta hyva ratkaisu talla hetkella, mutta se ei valt-
tamattd motivoi myyjaa tulevaisuudessa.
"Ma nakisin, ettd tdma nykyinen palkkausjarjestelma on oman kulutuksen kannal-
ta paras mahdollinen, etta tietda etukateen aina tuloksen, mutta jos ajattelee sita
motivoivana tekijand, niin eihan tallainen tunnista aina maksettava palkka ole pa-
ras mahdollinen vaihtoehto. Omasta mielesta se olisi parempi jos olisi jonkin na-
kdinen motivoiva tekija, kuten provisiopohjainen palkkausjarjestelma.”
Teeman kaksi muuta kysymysta kasitteli Sportia Worldin palkitsemista. Tutki-
muksen perusteella myyjien mielipiteet Sportia Worldin palkitsemisesta olivat
samankaltaisia. Yleisesti myyjien vastaukset olivat negatiivisia ja tyytymatto-

myys Sportia Worldin aineettomaan palkitsemiseen oli huomattavaa. Erityisesti
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palautteen ja kiitoksen puuttuminen olivat asioita, joita myyjat jaivat kaipaa-
maan.
"En ma oikein voi olla tyytyvainen, koska sellaista ei tule. Ei mulla tule mitdan
mieleen, ettd miten ne olisi palkinnut sanallisesti. Esimerkiksi ma en ole ikin&
saanut kauppiailta mitd&n suoraa palautetta, oli se sitten negatiivista tai positiivis-
ta. Sellaisia tilanteita on ollut, etté& kauppias on sanonut toiselle tydntekijalle jotain
ja sitten se on sanonut sen mulle, mutta sellaista suoraa rakentavaa palautetta
en ole kylla ikind saanut. Sanallista palkitsemista saisi olla paljon enemman. Ar-
vostus, palaute ja kiitos ovat, kuitenkin ihan perusjuttuja tyontekijan motivoimi-
seksi.”
Kysyttdessa palkitsemisen vaikutusta motivaatioon, kaikki totesivat palkitsemi-
sen vaikuttavan positiivisesti tyémotivaatioon, ja ettd sita tulisi olla enemman
Sportia World:ssa. Myyjat kokivat, etta lisdamalla palkitsemista voitaisiin vaikut-
taa myyjien ja koko Sportia Worldin operatiiviseen toimintaan paremmin. Samal-
la pystyttaisiin parantamaan tyopaikan ilmapiirid ja yhteenkuuluvuuden tunnetta.
Lisédksi monet olivat sita mieltd, ettd hyvalla palkitsemisella voitaisiin sitouttaa

osa-aikaisia myyjia paremmin.

Yksi haastateltavista totesi, ettd vastuualueen lisdaminen ja haasteellisimpien
tehtavien toteuttaminen olisi hyva palkitsemisen keino. Silla pystyttéisiin kehit-

tamaan myyijia seké luomaan uusia myynti- ja tyoskentelytapoja.

"No kyllahan se vaikuttaa, ettd tdnne ihan rahan takia tullaan, ettd seh&n on ihan
selva juttu. Mutta totta kai jos palkitseminen olisi esimerkiksi se, etta voisi edeta
uralla tai paasta vaikka jonkun osastonvastaavaksi tai saada joku nimike, niin se-
kin olisi jo erittdin hyvaa palkitsemista. Mun mielesta siind saisi ihan uudenlaista
vastuuta ja sitd kautta pystyisi ehkd keksim&an jotain uusia kikkoja siihen omaan
myyntitydhdnkin. Vaikka palkka olisi sama, mutta just se, ettd saisi vastata jos-
tain osastosta esim. jaakiekkopuolesta, niin kylla se motivoisi.”
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7 POHDINTA

Tutkimuksen tarkoituksena oli selvittdd, mik& on Sportia Worldin myyjien moti-
vaation nykytila. Lisaksi pyrittiin kartoittamaan mielipiteita yrityksen palkkausjar-
jestelmastd, palkitsemisesta, koulutuksesta ja tyohyvinvoinnista seka selvitta-
maan tulisiko naita tekijoita kehittdd. Kehittdmishankkeeni osoitti niin teorian
kuin empiirisen tutkimukseni perusteella, etta yrityksen sisaisissé prosesseissa
kuten tyontekijoiden motivoimisessa on puutteita. Nain ollen tuloksia voidaan

pitaa luotettavina.

Tutkimukseni onnistui hyvin. Kaikki kohderyhman viisi osa-aikaista myyjaa
haastateltiin. Vastaushalukkuuteen vaikutti myyjien aito kiinnostus tuoda mielipi-
teitd&n esille. Kaikkiin kysyttyihin kysymyksiin saatiin vastaukset. Haastateltavat
vastasivat kysymyksiin avoimesti ja johdattelematta. Palkkausjarjestelmaa, pal-
kitsemista, koulutusta, tyohyvinvointia ja tydmotivaatiota ei ollut aiemmin tutkittu
Sportia World:ss§, joten tutkimukseni avulla saatiin selville uutta tietoa Sportia
Worldin myyjista. Tutkimukseni luotettavuutta kuitenkin heikentda haastateltavi-

en melko pieni maara ja teemojen suppea kokonaisuus.

7.1 Johtopaatokset

Tutkimuksen tulosten perusteella myyjat olivat melko motivoituneita tyossaan.
Liséaksi myyjien vastauksissa ilmeni, ettéd Sportia Worldin myyjien tydmotivaati-
oon ja siihen vaikuttaviin tekijoihin tulisi kiinnittdd enemman huomiota tulevai-
suudessa. Myyjien vastausten perusteella niilla on vaikutusta tygssé onnistumi-
seen. Erityisesti kannustamalla sanallisesti ja kohtelemalla tasapuolisesti kaik-
kia yritys pystyisi parantamaan myyjien tyytyvaisyytta ja tydmotivaatiota. Sisai-
sistd motivaatiotekijoista tyon sisallollinen kiinnostavuus ja uuden oppiminen
korostuivat tarkeimmiksi tekijoiksi. Ulkoisista motivaatiotekijoista tarkeimpia oli-

vat myyntikilpailujen jarjestaminen ja virkistystoimintaan panostaminen.
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Palkitsemisella koettiin olevan vaikutusta myyjien motivaatioon. Myyjat olivat
kuitenkin tyytymattomid nykyiseen palkitsemiseen, ja siihen tulisikin panostaa
enemman. Vastaajien mielestd merkittavimmiksi palkitsemistavoiksi nousivat
palaute tyosta (kiitos ja tunnustus) ja arvostus. Palautteen avulla myyjét saisivat
paremmin tietoa siitd, miten he ovat suoriutuneet tytstdén ja miten he voisivat
kehittdd tydskentelytaitojaan tulevaisuudessa. Haastateltavien mielesta palaut-
teen saaminen johtaisi parempaan tydomotivaatioon. Kiitos, tunnustus ja arvos-
tus ovat tarkeita palkitsemistapoja, eika niista aiheudu ylitsepadsemattémia kus-
tannuksia yritykselle. Myyjéat jaivat kaipaamaan etenkin kauppiaiden antamaa
palautetta. Myyjat odottavat kauppiaiden antavan palautetta huomattavasti
enemman ja saannollisemmin, jotta he voisivat kehittya paremmiksi tygssaan.
Lisaksi vastuualueiden lisddminen koettiin merkittavaksi palkitsemismuodoksi,
mill& voitaisiin parantaa myyjien motivaatiota ja sitoutumista. Palkkausjarjestel-
maan myyijat olivat melko tyytyvaisia. He kokivat, etta jarjestelma on hyva, kos-
ka siind maksetaan vain tehdyista tyotunneista, mutta pidemmalle katsottuna se

ei ole yhtd motivoiva kuin provisioon pohjautuva palkkausjarjestelma.

Sportia Worldin koulutuksen nykytilaa selvitettdessa keskeisimmaksi asiaksi
nousi haastateltavien tyytymattomyys koulutuksen vahyyteen. Toivomisen va-
raa oli etenkin myyntityéhon liittyvassa koulutuksessa ja perehdyttamisessé se-
k& maahantuojien jarjestamien lisakoulutuksien saamisessa. Tutkimukseni pe-
rusteella myyjien olisi helpompi motivoitua ja myydéa tehokkaammin, jos tuotteis-
ta olisi jarjestetty enemman koulutusta. Erityisesti myyjat kokivat tarvetta koulu-
tukselle tuotteista, joista heilla ei ollut omakohtaista kayttokokemusta. Haastat-
teluista saatujen vastausten perusteella koulutuksen merkitys myyjan myyntitai-

toja kehittdessa on suuri.

Sportia World:ssa tapahtuva myyntityd koettiin vastaajien keskuudessa mielen-
kiintoiseksi, silla tydssa yhdistyivat myyjille tarkeat asiat, kuten mielenkiintoinen
tyoymparistd, hyvat tyokaverit, asiakkaiden parissa tyoskenteleminen ja henki-
I6kohtainen myyntityd. Toisaalta myyntityotd ei koettu kovinkaan kehittéavaksi
etenemismahdollisuuksien puuttuessa. Tyosta saatujen tietojen perusteella tie-

donkulku myyjien valilla on melko hyvaa, mutta vuorovaikutus kauppiaiden ja
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myyjien valilla koettiin huonoksi ja sen negatiivinen vaikutus oli huomattava.
Tahan yrityksen tulisi kiinnittdd huomiota tulevaisuudessa ja ratkaisuna toivottiin
esimerkiksi kehityskeskustelujen tai viikkopalavereiden aloittamista Sportia

World:ssa.

Tutkimuksessa ilmeni, etta lahes kaikki myyjat olivat tyytyvaisia omien vapaa-
paivien ja lomien ajankohtiin. Kehitettavaa yrityksen johdolla on tydvuorolistojen

suunnittelussa.

7.2 Kehitysehdotukset

Myyjien haastatteluista saatujen vastausten perusteella jo pienilla panostuksilla
Sportia Worldin kauppiaat pystyisivat parantamaan myyjien motivaatiota. Olen
koonnut seuraavaksi erilaisia ehdotuksia siitd, miten myyjien motivaatiota voisi
Sportia World:ssa parantaa. Kehitysehdotukseni pohjautuvat opinnaytetytssa

esiteltyyn teoriaan, haastatteluista saatuihin vastauksiin ja omiin nakemyksiini.

Antamalla myyjille mahdollisuus vaikuttaa tyonkuvaansa ja palkitsemalla heitd
monipuolisesti Sportia Worldin myyjien motivaatio parantuisi. Tall6in myyjat ko-
kisivat kuuluvansa tydyhteisfonsa viela paremmin. Aineettomaan palkitsemi-
seen kuuluvia asioita kuten tydsta saatua palautetta (kiitos, tunnustus) ja arvos-
tusta Sportia World voisi helposti parantaa, koska olennaisimmat palkitsemisko-
kemuksensa ihmiset saavat arjen vuorovaikutuksesta. Lisdksi aineettomat pal-

kitsemistavat eivat aiheuta yritykselle kustannuksia, ainoastaan vaivannakoa.

Tuotekoulutuspaivat olisivat oiva ratkaisu koulutuksen vahyyteen. Liséksi hyvia
koulutusaiheita voisivat olla vuorovaikutustaitojen kehittdmiskoulutus seka eri-
laisten myynti- ja asiakastilanteiden hallitsemiskoulutus. Tarkeda on, ettad kaup-
piaat voisivat resursoida enemman aikaa myods myyjien kanssa kaytavaan kes-
kusteluun. Tarvetta olisi sdanndllisille kehityskeskusteluille ja viikkopalavereille.
Lisaksi voisi olla tarpeellista kayda myyjien kanssa saannoéllisid palautekeskus-

teluja.
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Kehityskeskustelu on merkittdva tyokalu, jolla voidaan kehittda esimiehen ja
alaisen valistd vuorovaikuttamista. Kehityskeskusteluissa esimiehen ja alaisen
valinen keskustelu on ennalta sovittua ja suunniteltua, silla sen tarkoituksena on
pyrkia paamaaraan, jossa yhdistyvat systematiikka ja toteutuksen saannolli-
syys. Naisséa keskusteluissa esimiehella ja alaisella on mahdollisuus keskustella
avoimesti ja luottamuksellisesti tyéhon liittyvistd asioista. Kehityskeskustelut
avaavat mahdollisuuksia esimiehille ja alaisille tutustua toistensa odotuksiin,
toiveisiin ja kehittymistavoitteisiin. Kehityskeskusteluita tulisi olla useammin kuin
kerran tai kaksi vuodessa, jotta voidaan taata riittavat mahdollisuudet kehittymi-
selle. (Isohookana 2007, 239.)

Jotta tyopaikka voi hyvin, on tarked& kiinnittdd huomiota myds myyjien viihty-
vyyteen ja hyvinvointiin. Viihtyvyyden parantuessa, yrityksen ilmapiiri kehittyy,
myyjien tyopanos kasvaa, tydurat pidentyvét ja sairaspoissaolot vahentyvat.
Fyysisestd kunnosta huolehtiminen taas parantaa hyvinvointia. Sportia
World:ssa virkistystoimintaa voitaisiin kehittdd esimerkiksi liikuntasetelein. Ne
olisivat tyonantajan tarjoama liikuntaan kohdistettu henkilostéetu tyokyvyn tu-

kemiseksi.

Hyva kauppa on ennen kaikkea sellainen, jonka paamaarana on laatuun panos-
taminen seka yrityksen siséisissa ettd ulkoisissa prosesseissa. Tama tarkoittaa
panostamista myos yrityksen tyontekijoihin. Tulosta syntyy, kun henkildkunta
voi fyysisesti ja psyykkisesti hyvin. Mielestani tdma yhtalo ei ole kohtuuton ja
nama ehdotukset voisivat toimia ensimmaisind askeleina motivaation paranta-

misessa.

Erinomainen jatkotutkimusaihe olisi vastaavanlaisen tutkimuksen toteuttaminen
laajemmassa muodossa seka palkitsemisen mielipiteiden selvittaminen kauppi-
aiden nakokulmasta. Lisaksi olisi mielenkiintoista selvittdd, mita asioita kauppi-

aat kokisivat tarkeiksi myyntityon kehittamisessa urheilukaupan alalla.

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Lauri Liewendahl



47

LAHTEET

Alanen, V., Malkia, T. & Sell, H. 2005. Myyntityon kasikirja. Gummerus Kirjapaino Oy. Jyvasky-
l&.

Alasuutari, P. 2001. Laadullinen tutkimus. 3. uudistettu painos. Gummerus Kirjapaino Oy. Jy-
vaskyla.

Eskola, J. & Suoranta, J. 2003. Johdatus laadulliseen tutkimukseen. 6. painos. Gummerus Kir-
japaino Oy. Jyvaskyla.

Gronroos, C. 2001. Palveluiden johtaminen ja markkinointi. WSQOY. Porvoo.

Hirsjarvi, S. & Hurme, H. 2010. Tutkimushaastattelu. Gaudeamus Helsinki University Press Oy
Yliopistokustannus, HYY yhtyma. Tallinna.

Isohookana, H. 2007. Yrityksen markkinointiviestintd. WS Bookwell Oy. Juva.
Kauhanen, J. 1997. Henkiléstévoimavarojen johtaminen. WSOY. Helsinki

Leicher, R. 2005. Myyntity6. Rastor Oy. Helsinki.

Liukkonen, J., Jaakkola, T. & Kataja, J. 2006. Taitolajina tyd. Edita Prima Oy. Helsinki.

LTT-Tutkimus Oy. 2003. Vahittaiskaupan kansainvalistyminen ja sen vaikutukset Suomessa.
Viitattu 17.4.2012.
http://ktm.elinar.fi’lktm_jur/ktmjur.nsf/All/4AF308FBBE12B4978C2256D7F002DDAED/$file/v9%6C3
%A4hitt%C3%A4diskaupan_kansainv%C3%A4listyminen03.pdf.

Luoma, K., Troberg, E., Kaajas, S & Nordlund, H. 2004. Ei ainoastaan rahasta — osaamisen
kokonaispalkitseminen. Tammi. Helsinki.

Lamsa, A-M. & Uusitalo, O. 2002, Palvelujen markkinointi esimiestydn haasteena. 2. muuttama-
ton painos. Edita Prima Oy. Helsinki.
Peltonen, M. & Ruohotie, P. 1986. Motivaatio. Otava Oy. Helsinki.

Rubanovitsch, M. & Aalto, E. 2005. Myynnin lyhytterapia — sanoista tekoihin. Oy Imperial Sales
AB. Helsinki.

Rummukainen, T. 2004. Huippumyyjien ominaisuudet & tositarinoita. Yrityskirjat Oy. Helsinki.
Ruohotie, P. 1998. Motivaatio, tahto ja oppiminen. Edita Oy. Helsinki.
Rope, T. 2003. Onnistu myynnissa. WS Bookwell Oy. Juva.

Santasalo, T. & Koskela, K. 2008. Vahittdiskauppa Suomessa. Erweko Painotuote Oy. Helsinki.

SGN Group. Tietoa SGN Groupista. Viitattu 17.4.2012. http://www.sgn.filyleista.

SGN  Group. Yritys-esite.  Viitattu 18.4.2012. http://www.sgn.fi/files/sgn/magnet-
esitteet/sgn_yritysesite_Fl.htm.

Sportia World. 2001. Toimintaperiaatteet. Raisio.

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Lauri Liewendahl



48

Talouselama. Uutiset. Viitattu 3.10.2012.
http://www.talouselama.fi/uutiset/pam+kaupan-+tyontekijat+vaihtuvat+tiheaan++ja+kuluttaja+tma
ksaa+laskun/a2081694

Viitala, R. 2004. Henkildstdjohtaminen. 4. tarkistettu painos. Edita Publishing Oy. Helsinki.
Vuorio, P. 2011. Menesty myyjana. Yrityskirjat Oy. Helsinki.

Wikipedia 2011. Motivaatioteoriat. Viitattu 17.8.2012. http://fi.wikipedia.org/wiki/Motivaatioteoriat

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Lauri Liewendahl



Liite 2.

Haastattelupyynto

Heil

Olen liiketalouden opiskelija Turun ammattikorkeakoulusta, Loimaalta. Lahestyn
Sinua Sportia Worldin tyontekijaa opinnaytetyoni tiimoilta ja haluaisin kutsua
sinut teettdmaani teemahaastatteluun. Opinnéytetyoni aihe on myyntityd ja mo-
tivaatio urheilukaupan alalla — case Sportia World. Tarkoitukseni on tutkia moti-
vaation nykytilaa ja siihen vaikuttavia Sportia World:ss&. Teemahaastatteluissa
tutkin, mitd mielta olet Sportia Worldin nykyisesté palkkausjarjestelméasta, pal-

kitsemisesta, koulutuksesta, tydhyvinvoinnista ja motivaatiosta.

Tutkimus on osa opinnaytetyétani ja kaikki vastaukset tullaan kasittelemaan
nimettémina ja luottamuksellisesti, eika tuloksista pysty tunnistamaan yksittaista
vastaajaa. Valmis opinnaytety6 luovutetaan Sportia Worldin toimitusjohtajalle
Jari Fingerroosille. Haastattelut tullaan toteuttamaan liikkeen taukotilassa syys-
kuun 2012 aikana. Jokainen valituksi tullut henkil6 tullaan haastattelemaan erik-
seen ja jokaiseen haastatteluun on varattu aikaa 45 minuuttia. Haastattelut tul-

laan nauhoittamaan ja nauhoitteet poistetaan tyoni valmistuttua.

Jos sinulla on jotain kysymyksia haastatteluihin liittyen, vastaan mielellani ky-

symyksiin. Kiitos ajastanne!

Terveisin,

Lauri Liewendahl

tradenomiopiskelija

Turun ammattikorkeakoulu, liiketalouden koulutusohjelma
040 5537757

lauriliewendahl@suomi24.fi
lauri.liewendahl@turkuamKk.fi

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Lauri Liewendahl


mailto:lauriliewendahl@suomi24.fi
mailto:lauri.liewendahl@turkuamk.fi
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Teemahaastattelun runko

Tama teemahaastattelu tutkii Sportia Worldin osa-aikaisten tyontekijéiden moti-
vaatiota ja siihen vaikuttavia tekijoita. Teemat, joita kasittelen tassa tutkimuk-
sessa, ovat Sportia Worldin palkkausjarjestelma ja palkitseminen, koulutus, tyo-

hyvinvointi seka tydmotivaatio.

Taustatiedot ja myyjan ominaisuudet:

e Sukupuoli
o lka
e Koulutus

e Kauanko olet toiminut osa-aikaisena myyjana Sportia World:ssa?

¢ Kuinka monta tuntia olet keskimaarin téisséd Sportia World:ssa viikon ai-

kana?

e Mitd ominaisuuksia mielestasi henkilokohtainen myyntityd vaatii myyjal-

ta?
Palkitseminen ja palkkausjarjestelma Sportia World:ssé:

e Oletko tyytyvainen Sportia Worldin nykyiseen palkkausjarjestelmaan?

Jos olet, niin miksi? Jos et ole, niin miksi?

e Oletko tyytyvainen, miten Sportia World palkitsee sinua? Jos olet, niin

miksi? Jos et ole, niin miksi?
o Vaikuttaako palkitseminen tydmotivaatioosi?
Koulutus:
e Jarjestadko Sportia World mielestasi tarpeeksi koulutusta?
e Minkalaista koulutusta haluaisit saada?

e Miten kehitat myyntitaitojasi?
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Tyo6hyvinvointi:
o Koetko tyosi mielekkaaksi ja kehittavaksi?

e Onko tyoyhteisfssa mielestasi riittavan hyva tiedonkulku ja vuorovaiku-

tus?
e Saatko vaikuttaa tarpeeksi omien vapaapaivien ja lomien ajankohtaan?
Tydmotivaatio
o Koetko olevasi motivoitunut tydssasi?
o Koetko yhteytta tydssa onnistumisen ja tyémotivaation valilla?
e Miten lisdat omaa tydmotivaatiota myyntity0ssa?
e Miten saatelet vireyttasi?

e Mitd muuta haluat sanoa, mitk&a vaikuttavat tydmotivaatioosi positiivisesti

tai negatiivisesti? Kerro esimerkki.

e Mika voisi parantaa tyytyvaisyyttasi?
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