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Taman opinnaytetydn tarkoituksena on selvittaa B2B-myyjalle hyddyllisia itsensa johtami-
sen strategioita seka niiden vaikutuksia. Aiheesta on toistaiseksi tehty niukasti tutkimusta,
joten talla kuvailevalla kirjallisuuskatsauksella tuodaan esiin olemassa oleva tutkittu tieto ja
sen hyoédynnettavyys B2B-myyjan tyossa.

Itsensa johtamisen taitojen tarve on korostunut. Teoria tarjoaa erilaisia itsensa johtamisen
strategioita, joita B2B-myyja voi tydssaan hyoddyntaa. Tallaisia strategioita ovat tiedonkasit-
telya saatelevat strategiat, kayttaytymista saatelevat strategiat seka motivaatiota saatele-
vat strategiat. B2B-myyntitydssa myyjan tyo on liikkkuvaa, ja myyntiprosesseissa on useita
hallittavia ty6tehtavia. Vuoden 2020 pandemian siivittdmana siirryttiin myyntitydssakin laa-
jalti etatydhon, jonka vuoksi myynnin esihenkilét ovat entistd kauempana myyijista. Talldin
myyjalle jad enemman vastuuta omien toimintatapojensa luomisessa ja tyonhallinnassa,
kun organisaatiokin etsii uusia tyotapoja hybridityémallin yleistyessa.

Opinnaytetyo toteutettiin syksyn 2021 aikana. Tutkimusaineisto kerattiin seuraavista tieto-
kannoista: Elsevier ja Emerald. Lisaksi yksi tutkimus nostettiin mukaan aineistoon tutki-
musaineiston lahteista. Aineiston tutkimuksista kaikki olivat kyselytutkimuksia, joissa raken-
nettiin rakenneyhtalomalli tutkituista teemoista.

Opinnaytetyon tuloksissa esitellaan tutkitusti vaikuttavat itsensa johtamisen strategiat: tie-
donkasittelyn saatelyn strategiat, kayttaytymista saatelevat strategiat seka motivaatiota
saatelevat strategiat, seka niiden vaikutuksia B2B-myyntitydssa. Kaikki strategiat vaikutti-
vat tutkimusten mukaan valillisesti myyjan myyntisuoriutumiseen adaptiivisen myynnin,
myyntitaitojen tai myyjan minapystyvyyden kautta. Kirjallisuuskatsauksen tuloksia voidaan
hyédyntaa B2B-myyntitydssa seka myyntitydn johtamisessa, esimerkiksi myyjien valmen-
nuksessa.
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1 Johdanto

B2B-myyjat tydskentelevat hyvin itsenaisesti ja usein toimiston ulkopuolella asiakkaiden
luona liikkuen. Myyjan tulee esimerkiksi hallita ajankayttoansa ja valita itselleen parhaat
toimintatavat yrityksen antamissa raameissa. (Johnston & Marshall 2016.) N&in toimittiin
osittain jo ennen vuoden 2020 maailmanlaajuista pandemiaa. Liikkuvaan tyéhon ja eta-
tydskentelyyn tuovat helpotusta pandemian aikana kayttéon vakiintuneet digitaaliset ty6-
kalut, kuten videotapaamisten mahdollistavat sovellukset. Ne tehostavat myyjan tyéta ja
samalla vahentavat yrityksen kustannuksia. (Bagaes-Amat, Harrison, Spillecke & Stanley
2020.)

Kyky itsensa johtamiseen seka jatkuvaan itsensa kehittamiseen ovat keskeisia teemoja
taman hetken tydelamassa. Etenkin pandemian aikana, etatydskentelyn lisaannyttya, on
itsensa johtamisen taitojen tarve korostunut. Nyt toimistoille palattaessa on aika suunni-
tella uusia tyén tekemisen malleja. Hybriditydskentely, eli osin toimistolla seka etana ta-
pahtuva tyéskentely, on tullut jaddakseen. Taman mydta yrityksissa esihenkiltt eivat ole
enaa yhta lahella tyontekijoita, kuin aikaisemmin. Vastuuta siirtyy tydntekijalle, jolloin it-

sensa johtamisen taitoja tarvitaan. (Gennas, Kattainen & Kinik 2021.)

Tama opinnaytetyd on kuvaileva kirjallisuuskatsaus itsensa johtamisen strategioista, joita
B2B-myyjat voivat hyddyntaa tydssaan, ja kuinka ndma strategiat auttavat B2B-myyn-
nissa. Opinnaytetyd on toteutettu itsendisena tyéna ilman ulkopuolista toimeksiantajaa.
Opinnaytetydn keskeisia teemoja ovat itsensa johtaminen ja sen strategiat seka nykypai-
van B2B-myyntityd. Opinnaytetydn teoria pohjautuu itsensa johtamisen teorioihin seka

tuoreeseen myyntityon kirjallisuuteen seka tutkimuksiin.

1.1 Tutkimusongelma ja opinndytetyon rakenne

Taman opinnaytetyon tarkoituksena on kuvailevan kirjallisuuskatsauksen avulla selvittaa,

mitd itsensa johtamisen strategioista B2B-myyja voi hyotya. Tama muodostaa tutkimusky-
symyksen, jolla on yksi alakysymys. Alakysymys tarkastelee itsensa johtamisen strategioi-
den vaikutuksia B2B-myynnissa. Opinnaytety6 tarjoaa kuvailun itsensa johtamisen tutki-

muksen tdmanhetkisesta tilasta B2B-myyntitydssa seka itsensa johtamisen strategioista ja
niiden mahdollisista hyodyista. Opinnaytetydn tuottamia tuloksia voivat hyédyntaa myynti-
tyota tekevat, myynnin johdossa toimivat, myyntityéta opiskelevat seka itsensa johtamisen

tutkimisesta alalla kiinnostuneet henkilot.

Tutkimuskysymys: Mista itsensa johtamisen strategioista B2B-myyja voi hydtya?



Alakysymys 1: Miten itsensa johtamisen strategiat auttavat B2B-myynnissa?

Opinnaytetydssa tietoperusta rakentaa pohjan naille tutkimuskysymyksille B2B-myynti-
tydn, myyjan taitojen ja itsensa johtamisen teorian kuvailun kautta. Tutkimuksen tulokset
on esitelty yhdessa kappaleessa jaoteltuna strategialuokittain. Tutkimuskysymys seka ala-
kysymys saavat vastauksensa kappaleessa 5. Kappaleen 6 pohdinnassa tutkimuksen tu-
loksia tarkastellaan ja niista tehdaan johtopaatodksia. Tietoperusta, tulokset seka pohdinta

palvelevat opinnaytetydn tutkimuskysymyksia.

Taulukko 1: Peittomatriisi

Tutkimuskysymykset Tietoperusta Tulokset
Mista itsensa johtamisen strategi- 21,22,31,3.2 | 5,6.1

oista B2B-myyja voi hyotya?
Alakysymys: 2.12.2,3.1,3.2 5,6.1
Miten itsensa johtamisen strategiat

auttavat B2B-myynnissa?

Taulukossa 1 on esiteltynd opinnaytetyon peittomatriisi. Peittomatriisin avulla havainnollis-
tetaan opinnaytetydn rakennetta ja sen osien suhdetta toisiinsa. Opinnaytetyon tietope-
rusta koostuu B2B-myynnin teoriasta seka itsensa johtamisen teoriasta. Molemmat aiheet
kulkevat kasi kadessa tutkimuskysymyksissa. Tuloksissa vastataan naihin tutkimuskysy-
myksiin, ja johtopaatoksissa tarkastellaan tuloksia tutkimuskysymysten valossa. Nain

opinnaytetydsta muodostuu kokonaisuus.



2 B2B-myyntityo

Tassa kappaleessa kerrotaan B2B-myyntity0std, jotta saadaan viitteellinen kuva tyon
luonteesta ja tietoa siita, millaisia ominaisuuksia ja taitoja myyjalta vaaditaan. Yksi naista
kirjallisuudessa esiin nousevista taidoista on itsensa johtaminen. Kappaleessa kdaydaan
I&pi my6s myyjan ydinosaamista oleva myyntiprosessi vaiheineen, silla sen avulla myyja
tekee tulosta, mika tekee siita erityisen hyvaa suoriutumista edellyttdvan osa-alueen. Nain
saadaan kasitys erilaisista myyntityon elementeista, joissa myyja voi hyddyntaa itsensa

johtamisen taitoja ja strategioita tydssaan.

2.1 B2B-myynnin luonne

Hantin (2016) mukaan myyntityé voidaan maaritella toiminnaksi, jossa yksildiden valisen
henkildkohtaisen vuorovaikutuksen kautta syntyy osapuolille arvoa, joka johtaa asiakkaan
haasteen ratkaisuun ja tata kautta synnyttaa taloudellista vaihdantaa. Yritysten myydessa
kuluttajille, kutsutaan tata B2C-myynniksi. B2B-myynti taas on yritysten valista kaupan-
kayntia, jossa myydaan palveluita tai tuotteita toiselle yritykselle. B2B-myynnissa paatok-
sentekijoita on yleensa useita, joten myyjan tulee vakuuttaa heidat kaikki ostopaatoksen
syntymiseksi. B2B-myynnissa myds myyntisyklit ovat pidempia ja monimutkaisempia kuin
kuluttajille myytaessa, ja kaupan arvo on usein huomattavasti suurempi. Tama tarkoittaa
tarkempaa harkintaa ostopaatoksen teossa, mika vaatii myyjalta laaja-alaista osaamista,

konsultoivaa otetta myyntiin seka hyvia vuorovaikutustaitoja. (Koli 17.12.2020.)

B2B-myyntityd on tavoitteellista seka haastavaa ty6ta, mika tekee siitd myos palkitsevaa
ja tyydyttavaa. Tutkimuksissa myyjien on todettu arvostavan tydnsa itsenaisyytta, vaihtele-
vuutta, sen tuomia mahdollisuuksia palkkioihin sek& organisaatiossa etenemiseen. Toisin
kuin useissa muissa ammateissa, myyjat saavat tydskennelld itsendisesti ilman, etta heita
valvotaan lahelta jatkuvasti. Myyjat voivat toteuttaa tyétaan parhaaksi nakemallaan tavalla
ja aikatauluttaa tyGaikansa itsenaisesti, kunhan he tuovat myds hyvia tuloksia. Tallainen
tydnkuva sopii henkildille, jotka arvostavat vapautta ja omaavat keinot parjata vastaantule-
vissa haastavissakin tilanteissa melko itsenaisesti ja nauttivat siitd, ettd saavat vaikuttaa
tybtapaansa aktiivisesti. He siis toteuttavat omia toimintatapojaan, joiden seurauksia esi-
henkilot seuraavat myyntitulosten valossa. Tallainen tyo vaatii itsensa johtamisen taitoja,
ja kykya tehda paatoksia kannattavista ja tuottavista tydskentelytavoista. (Johnston &
Marshall 2016.)



Itsensé johtamisen taito nakyy myyjan tydssa henkilékohtaisten paivittaisten tavoitteiden
asettelussa ja niihin pyrkimisessa. Jos myyjan tavoitteet eivat jonain paivana tayty, han
pyrkii pAdsemaan tavoitteisiinsa heti seuraavana paivana. Myyja pitaa kontrollin omassa
tydssaan, jossa on useita eri osa-alueita. Myyja tasapainottelee ajankaytollisesti muun
muassa matkustamisen, kirjallisten tdiden, valmistautumisen ja asiakkaiden huoliin vas-
taamisen seka asiakassuhteiden luomiseen tarkoitettujen tapahtumien luotsaamien valilla.
Nain ollen my6ds suunnittelukyky seka ajanhallinnan taidot ovat tarkeitd myyjan tyéssa.
Niitd tukemassa ovat nykyaan erilaiset teknologiset ratkaisut. Hyva ajankayténhallinta aut-
taa myyijia olemaan tehokkaampia, parantamaan asiakassuhteitaan seka lisddmaan itse-

luottamusta ty6ssaan. (Hanti ym. 2016; Johnston & Marshall 2016.)

Taman paivan B2B-myyntitydssa ei tarvitse olla stereotyyppinen ulospainsuuntautunut
esiintyja, vaan tarkeammaksi nousevat kyky ratkaista asiakasorganisaation ongelmia seka
kyky toimia ihmisten kanssa (Bosch 28.6.2016). Myyntitydssa on kyse vuorovaikutuk-
sesta. Myyja luo asiakassuhteita ja pyrkii saavuttamaan asiakkaiden luottamuksen pitkaai-
kaisen yhteistydsuhteen syntymiseksi. Jokainen tyépaiva on erilainen ja tuo tullessaan eri-
laisia ihmisia. Myyntitydssa ollaan Iahelld ihmista, joten vuorovaikutustaidot ovat tarked
osa myyntity6ta. Myyjan tulee ymmartaa asiakkaansa toimialaa, omia tarjoamiaan ratkai-
suja seka kilpailijoiden ratkaisuja, jotta asiakkaan kanssa voidaan kdyda kannattavaa dia-
logia. (Hanti, Kairisto-Mertanen & Kock 2016.)

2.2 B2B-myyjana tarvittavia taitoja

Monipuolinen myyntity® vaatii monipuolisia taitoja. Kymmenen tutkimuksessa I6ydettya
tarkeinta taitoa B2B-myyjalle ovat kuuntelutaidot, jalkihuollon taidot, adaptiivisuus, sitkeys,
organisointikyky, verbaaliset taidot, kyky olla vuorovaikutuksessa organisaation eri tasojen
edustajien kanssa, kyky kumota vastavaitteet, kaupan tekemisen taito seka henkildkohtai-
sen suunnittelun ja ajankayténhallinnan taidot. (Johnston & Marshall 2016.) Lisaksi tar-
keita taitoja ovat prosessin johtamisen taito seka itsensa johtamisen taito (Hanti ym.
2016). Seuraavaksi tarkastellaan naita taitoja ja niiden soveltamista myyjan tydn keskei-

sessa osassa, eli myyntiprosessissa.

Myyminen on prosessi, jossa myyja tuottaa toiminnallaan asiakkaalle arvoa niin, etta asia-
kas on tyytyvainen, asiakassuhde jatkuu ja yrityksen tavoitteet toteutuvat. Myyntiprosessi
alkaa uusien mahdollisten asiakkaiden tunnistamisella eli prospektoinnilla. Taman jalkeen
jatketaan huolellisella valmistautumisella sovittuun asiakastapaamiseen ja tehdaan tiedon-
hankintaa potentiaalisesta asiakkaasta. (Bergstrom & Leppanen 2015; Hanti ym. 2016.)

Myyntiprosessi kokonaisuudessaan on kuvailtu kuvassa 1.



Valmistautuminen, prospektointi

Avaus Tarve- tuote- Vasta- Hinta- Kaupan
kartoitus esittely vaitteet neuvottelu paatos
\ Asiakassuhteen yllapito ja kehittaminen /

Kuva 1. Myyntiprosessin vaiheet (mukaillen Bergstrom & Leppanen 2015)

Taman jalkeen paastaan itse myyntineuvotteluun ja asiakaskohtaamiseen. Ensimmai-
sessa tapaamisessa keskitytdan yleensa luottamuksen rakentamiseen. Tapaamisessa en-
sivaikutelma on ratkaiseva. Myyjan tulee miettia, kuinka on sopivaa ldhestya kutakin asia-
kasta, mitad haluaa viestia ja millaista elekieltd kayttda. On tarkeaa luoda hyva ilmapiiri,
jossa yhteistydhdn [&hteminen on luontevaa. Myyjan tulee ensin myyda itsensa ja edusta-
mansa yritys ennen esiteltadvaa ratkaisua, hintaa ja hankintapaatokseen johdattamista.
(Hanti ym. 2016.) On sanottu, ettd 30 ensimmaista sanaa ja sekuntia ovat avainasemassa
hyvan ensivaikutelman luomisessa. Sen sijaan, ettd myyja menee suoraan asiaan, voi
han esittda kysymyksen tai aloittaa kevyella jutustelulla. Talla pyritdan positiivisen ilmapii-

rin luomiseen ja luottamuksen herattamiseen. (Bergstrom & Leppanen 2015.)

Seuraavaksi siirrytaan tarvekartoitukseen, joka on tarkea vaihe ennen ratkaisun esittelya.
Tarvekartoituksen avulla selvitetaan asiakkaan odotukset, tarpeet seka toiveet (Hanti ym.
2016). Hyvat kuuntelutaidot omaava myyja keskittdd huomionsa myyntineuvottelussa asi-
akkaaseen ja hanen tarpeisiinsa. MyOs verbaaliset taidot ja kyky kertoa asiakkaalle tuotet-
tavasta arvosta on tarkeaa, mutta tutkimuksessa kuuntelutaidot nousivat tarkeammiksi.
(Johnston & Marshall 2016.) Kuuntelutaidot mahdollistavat asiakkaan ymmartamisen, jota
edellyttaa aistiminen seka arviointi. Aistiessaan myyja erottaa asiakkaan sanallisesta vies-
tista tarkeat asiat muista asioista ja arvioi sanoman tarkeytta. Kuuntelun avulla hyva myyja
voi tunnistaa asiakkaan sanoittamatta jattamia ja tiedostamattomiakin tarpeita. (Hanti ym.
2016.)



Tarpeet selvitettyddn myyjan on mahdollista tarjota asiakkaalle oikeanlaista ratkaisua ja
aloittaa tuote-esittely. Tuote-esittelyllda myyja vastaa kysymykseen, miksi tuotteen hankki-
minen on asiakkaalle kannattavaa. (Bergstrom & Leppanen 2015.) Asiantunteva myyja
pystyy tassa vaiheessa tuomaan esiin asiakkaalle merkitykselliset ominaisuudet, edut ja
hyodyt, joita ratkaisu asiakkaalle tarjoaa ja tiedostaa kilpailevat ratkaisut (Hanti ym. 2016).
Ratkaisun esittamisen jalkeen asiakkaalle on voinut nousta mieleen epailyksia ja kysy-
myksia, jolloin siirrytaan vastavaitteisen kasittelemiseen. Myyjan on hyva valmistautua
etukateen argumentoimaan asiakkaalle merkityksellisilla argumenteilla kumotakseen asi-
akkaan epailykset ja nakemaan ratkaisun hyddyt. (Hanti ym. 2016.) Myyja pyrkii kohti
kumpaakin osapuolta hyddyttavaa ratkaisua, jolloin myés kaupan ehdottaminen ja tekemi-
nen helpottuvat. Samanlaisia vuorovaikutustaitoja vaaditaan myds keskusteltaessa orga-

nisaation eri edustajien kanssa. (Johnston & Marshall 2016.)

Myyntineuvottelussa myds adaptiivisuus on tarkea taito, joka tarkoittaa kykya muuntaa
kayttaytymistaan myyntitilanteesta tehtyjen havaintojen perusteella arvoa kasvattavan rat-
kaisun I6ytamiseksi (Johnston & Marshall 2016). Adaptiivinen myyntityd edellyttaa aikai-
semmin mainittuja asiakkaan kuuntelun ja ymmartamisen taitoja. Adaptiivisesti toimiva
myyja pyrkii muotoilemaan sanomansa juuri kyseiselle asiakkaalle sopivaksi ja vaihtaa su-
juvasti myyntityylidan, jos nékee sen tarpeelliseksi. Adaptiivisuus vaatii herkkyytta arvioida
tilanteen kulkua jatkuvasti seka kykya muuttaa toimintatapoja ohjaten tilannetta kohti ta-
voitetta. (Hanti ym. 2016.)

Lopuksi, kun asiakkaan kysymykset ja mahdolliset huolet on kasitelty, siirrytaan perustele-
maan hinta. Hyva myyja kiinnittda hinnan sijaan asiakkaan huomion etuihin ja hyotyihin.
Myyja myy hyotya, ei hintaa. Hinnasta neuvotteleminen kannattaa aina jattaa viimeiseksi,
jotta ratkaisun arvo on ehditty tuoda ensin selkeasti esille. Myyjan on sitten rohkeasti us-
kallettava ehdottaa kauppoja. Asiakas voi osoittaa ostosignaaleja esimerkiksi kutsumalla
paikalle ratkaisun kayttajan tai tiedustelemalla toimitustapoja. Tallin myyjan tehtadvana on
saattaa kauppa paatokseen. Taman jalkeen viimeisena vaiheena on asiakkaiden jalki-
huolto sekd mahdollinen lisdmyynti. Jalkihuollon avulla myyja luo asiakkaalle tunteen siita,
ettd on han tehnyt oikean ostopaatdksen. Myyja valvoo ratkaisun toimitusta, hoitaa mah-
dollisia reklamaatioita ja kasvattaa luottamusta, jotta asiakassuhteesta tulee mahdollisim-
man pitkdaikainen. (Bergstrom & Leppanen 2015; Hanti ym. 2016.) Hyvan asiakassuh-
teen luomisen jalkeen jalkihuollon taidoilla pyritdan yllapitamaan tata suhdetta asiakasor-
ganisaatioon ja myos ennakoimaan ongelmia, joita asiakas ei mahdollisesti viela tiedosta.
Tallainen pitkaaikaisen suhteen yllapitaminen vaatii myyjalta sitkeytta ja kykya nahda pit-

kdjanteisen tydn kannattavuus pidemmalla tahtaimelld. (Johnston & Marshall 2016.)



3 Itsensa johtaminen

Edellisessa kappaleessa toteutuneen B2B-myyntityon piirteiden ja vaatimusten avaami-
sen jalkeen siirrytdan tarkastelemaan itsensa johtamista teoreettisesta ndkdkulmasta.
Tassa luvussa avataan itsensa johtamisen kasitetta, erilaisia teorioita ja malleja. Lopuksi

perehdytaan itsensa johtamisen strategioihin, joita B2B-myyjat voivat tydssaan hyddyntaa.

Itsensa johtaminen on itseensa tutustumista sekad oman tietoisuuden laaja-alaista kehitta-
mista. Se on myos noussut tarkeaksi taidoksi nykypaivan tydelamassa, silla tydymparistod
muuttuu nopeasti. Tama vaatii yksilolta parempaa joustamiskykya, nopeampaa reagointia
seka kykya jatkuvaan uudistumiseen. Olemme menossa kohti jaettua johtajuutta, jolloin
jokainen kantaa enemman vastuuta omasta tekemisestaan ja jaksamisestaan. Itsensa
johtamisessa on kuitenkin nakyvilla tiedon ja kaytannon tekemisen valinen kuilu. Usein
omaamme tarvittavat tiedot ja taidot, mutta emme siirra niita kaytantoon. Itsensa johtami-
nen onkin kaytannon tekoja, missa tahdolla on suuri merkitys. (Sydanmaanlakka 2010.)
Itsensa johtaminen on siis opeteltavissa oleva kyky, jolla voimme vaikuttaa ajatuksiimme,
tunteisiimme ja kayttadytymiseemme, jotta voimme saavuttaa asettamamme tavoitteet.
Tama edellyttaa taitoa reflektoida ja tulla tietoiseksi itsestaan. (Bryant 2012.) Bryant & Ka-

zan (2012) esittavatkin, ettd itsensa johtaminen rakentaa pohjan kaikelle johtamiselle.

3.1 Itsensa johtamisen teoriat

Kasite "self-leadership”, eli itsensa johtaminen, syntyi 1980-luvun tutkimuksista, jotka ka-
sittelivat aihetta "self-management”. "Self-management” keskittyy yksilén ajanhallintaan ja
tehokkuuteen, itsenaiseen tavoitteen asettamiseen, keskittymiseen, suunnitteluun, aika-
tauluttamiseen, itsearviointiin ja itsensa kehittamiseen. Tama kaikki on osa itsensa johta-
mista, mutta aihe on laajempi. Kun "self-management” tahtaa tyon tehokkuuteen ja tavoit-
telee ulkopuolisten tulosten tayttymista, ottaa "self-leadership”, eli itsensa johtaminen,
huomioon myos yksilon merkityksellisuuden tunteen, sisdisen motivaation seka kognitiivi-
set, kayttaytymisen ja mielen strategiat, joiden avulla pyritadn parhaaseen mahdolliseen
versioon itsestdmme. (Bryant & Kazan 2012.) "Self-management” vastaa kysymykseen
"Kuinka?”, kun taas itsensa johtaminen vastaa kysymyksiin "Mita?”, "Miksi?” ja "Kuinka?”
(Stewart, Courtright & Manz 2011, 188).

Yksi itsensa johtamisen termin ensimmaisia maarittelijoina toimi Manz, jonka tutkimukset
pohjautuivat sosiaalisen oppimisen teoriaan, Banduran sosiaalisen kognition teoriaan,
Snyderin itsensa tarkkailun tutkimuksiin, Decin ja Ryanin itsensd motivoimisen tutkimuk-

siin seka Burnsin kognitiiviseen terapiaan. (Bryant & Kazan 2012.) Manz kuvaa itsensa



johtamista toteutuvan yksilon tarkastellessa tilannetta ja valitessa, kuinka han tilanteessa
kayttaytyy vastatakseen ulkoisiin seka sisaisiin standardeihin, yksilon saadellessa teko-
jaan ja ajatuksiaan vahvistaakseen tata haluttua kaytdsta, ja sitten yksilon tarkastellessa,
kuinka kaytos vaikutti tilanteeseen (Stewart ym. 2011, 186). Manzin luoma teoreettinen

viitekehys on nahtavissa kuvassa 2.

Vertaaminen
ulkoisiin/sisaisiin
standardeihin

(kognitio)

Valittu toiminta

Tilanteen tarkkailu vahentaakseen eroa
standardeihin

(kognitio)
(kayttaytyminen)

A\ /

Vaikutus
tilanteeseen

(ympéristo)

Kuva 2. Manzin itsensa johtamisen teoreettinen viitekehys. (Mukaillen Stewart ym. 2011,
187)

Sosiaalisen oppimisen avulla siis tarkkailemme ymparistdn reaktiota kayttaytymiseen. It-
sensa johtamisen ndkodkulmasta opimme tata kautta saatelemaan omaa kayttaytymis-
tamme, jotta osaamme toimia itsellemme kannattavimmalla tavalla sen hetkisessa ympa-
ristdssa. Itsensa motivoinnissa taas tarkeaa on sisainen motivaatio, jolloin motivaation
lahde on henkilossa itsessaan. Tama auttaa yksiloa pyrkimaan kohti tavoitteitaan, vaikka
eteen tulisi vastoinkdaymisia. Vastoinkaymisien eteen tullessa hyva itsensa johtaja osaa
kayttaa apunaan omaa ajatteluaan ohjaavia strategioita, kuten kognitiivisessa terapiassa.
Hyvan itsensa johtajan tavoin ajattelun avulla pyritaan nakemaan vastoinkaymiset oppi-
miskokemuksia, joiden jalkeen voidaan jatkaa matkaa kohti omia tavoitteita. (Bryant & Ka-
zan 2012.)

Itsensa johtaminen vaatii edelld mainittujen teorioiden yhdistelemia taitoja ja strategioita.
Yksil6 tarvitsee kykya tarkkailla ymparistdaan ja itsedan, ja sopeuttaa toimintaansa tilan-

teen edellyttdmalla tavalla. Yksildn tulee pitaa ylla hyvaa itsetuntoa ja itsetuntemusta seka



kykya I0ytad oman sisdisen motivaationsa lahteet. Tarkeaad on myos oman ajattelun
muokkaamisen avulla ndhda vastoinkdymiset oppimiskokemuksina, jotta ne eivat esta

omien tavoitteiden saavuttamista. (Bryant & Kazan 2012.)

Suomalaisessa kirjallisuudessa Sydanmaanlakka (2010) tarkastelee itsensa johtamista
muodostamansa Oy Mina Ab-mallin kautta. ltsensa johtamisessa tarkeaa on muodostaa
tavoitteet seka visio, joita kohti kulkea. Tama malli auttaa hahmottamaan itsemme jasen-
tamalla kokonaisuuden konkreettisesti. Mallissa ydinminamme, eli tietoisuus, on yrityksen
toimitusjohtaja, joka johtaa viitta eri osastoa: keho, tunteet, mieli, arvot ja tyd. Nama osas-
tot huolehtivat yksilon fyysisista, psyykkisista, sosiaalisista, henkisistd seka ammatillisista
toiminnoista seka uudistumisen osa-alueesta, joita tulisi osata johtaa jarkevasti. Tietoisuus
toimii sisaisena tarkkailijana, joka itsetietoisuuden ja itsetuntemuksen avulla reflektoiden
ohjaa vaikuttamisprosessia, eli itsensa johtamista. Malli muodostaa viitekehyksen, joka
pohjautuu muun muassa edellisessa kappaleessa esitettyihin teorioihin. Malli on kuvat-

tuna kuvassa 3.

Kehon osasto hoitaa fyysisia tarpeitamme, kuten syémista, liikkumista ja palautumista.
Keho toimii kaiken perustana, silla ilman kehoa emme olisi olemassa. Kehon toimivuus on
arjessa usein itsestdanselvyys, minkd huomaamme vasta esimerkiksi sairastuessamme.
Usein meilla on tieto, kuinka kehosta tulisi pitda huolta, mutta siitd huolimatta emme valt-
tamatta toimi tiedon mukaisesti. Seuraavana osastona on mieli. Mielen eli psyykeen toi-
mintoja ovat esimerkiksi ajatteleminen, oppiminen ja muistaminen seka luovuus. Psyyke
rakentaa minatietoisuuden, oman persoonamme. Oman mielen hallinta on tarkeimpia it-
sensa johtamisen alueita. Joillekin oman mielen tutkiminen on tutumpaa, kuin toisille. Kol-
mantena osastona on tunneosasto. Tunneosastolle kuuluvat emotionaaliset seka sosiaali-
set toiminnot. Tunneosaston tavoitteena on luoda ymmarrys omista ja toisten tunteista
seka auttaa vuorovaikutussuhteiden luomisessa seka yllapitamisessa. Tunteiden analy-
sointi ja hallinta on tarkea itsensa johtamisen alue, jota voi harjoitella. Talla osastolla tilan-
teet voivat vaihdella nopeastikin, eika yhteistyd muiden osastojen kanssa ole aina niin yk-
sinkertaista. Neljantena osastona on arvojen osasto. Arvot luovat yksildlle merkityksen ja
tarkoituksen. Arvojen osastolla hoidetaan henkisia toimintojamme, jotka on syyta erottaa
hengellisista asioista. Henkisyys on tarvetta kokea eheytta ja yhteytta. Arvojen osasto toi-

mii tarkeana ohjaajana yksilon elamassa. (Sydanmaanlakka 2010.)

Naiden edella kuvattujen neljan perusosaston lisaksi malliin on lisatty myoés tyon osasto,
silld se on niin suuri osa elamaamme. Tyon osastolla hoidamme ammatillisia toimintoja.
Se on yhteiskuntaan osallistumista, ei pelkkaa palkkaty6ta. Tydn osastolle kuuluu myoés

ammatillinen kunto, joka on tyoroolin seka muiden roolien muodostama tasapaino. Téama



edellyttad, ettd meilla on selkeat tyotehtavat ja riittava osaaminen niihin, saamme pa-

lautetta tydstamme ja kehitymme palautteen avulla jatkuvasti. (Sydanmaanlakka 2010.)

Jokainen edelld kuvattu osasto on yhteydessa uudistumisen osastoon, jotta voimme kehit-
tya paremmiksi itsensa johtajiksi. Uudistuminen on kehittymista ja kasvamista, mitka toimi-
vat itsensa johtamisen peruspilareita. Uudistuminen vaatii hyvaa itsetuntemusta seka riit-
tavaa itseluottamusta, jotta voimme menna mukavuusalueemme ulkopuolelle, ottaa ris-
keja ja tunnustaa keskeneraisyytemme. Meidan on haettava ja tydnnettava omia rajo-
jamme uudistumisen osastolla. Hyvan itsensa johtajan tulee sietda epaonnistumisia ja
nahda oppimisen mahdollisuus naissa kokemuksissa. Tama vaatii reflektoinnin taitoa.
Reflektointi on tyévaline, jonka avulla tarkastellaan ja arvioidaan itsedan niin objektiivisesti
kuin mahdollista. Tallainen itsensa tutkiskelu edellyttdd kykya muuttaa omaa ajatteluta-

paansa tietoisuuden tasolla, jotta uudistumista voi tapahtua. (Sydanmaanlakka 2010.)

/ Tietoisuus
Keho Mieli Tunteet Arvot Tyo
(fyysinen) (psyykkinen) (sosiaalinen) (henkinen) (ammatillinen)

Uudistuminen: itsetuntemus, itseluottamus ja reflektio

Kuva 3. Oy Mina Ab-malli. (Mukaillen Sydanmaanlakka 2010)

3.2 Itsensa johtamisen strategiat

Itsensé johtamisen strategiat perustuvat tapoihin, joilla pyritdan vaikuttamaan itsesaate-
lyyn ja mindpystyvyyteen (Neck 2006, 277). Strategiat on luokiteltu kolmeen eri kategori-
aan, joita ovat kayttaytymista saatelevat strategiat, motivaatiota saatelevat strategiat seka
tiedonkasittelya saatelevat strategiat (Goldsby, Goldsby, Neck, Neck & Mathews 2021, 2).
Nama strategiat sisaltavat erilaisia kayttaytymisen ja tekojen sarjoja, joista itsensa johta-

juutta harjoittavan tulee 16ytaa itselleen sopivimmat keinot (Bryant & Kazan 2012).

Kayttaytymista saatelevit strategiat. Kayttaytymista saatelevilla strategioilla pyritaan
lisaamaan itsetietoisuutta ja kayttaytymisen hallintaa erityisesti epamieluisissa tehtavissa
(Goldsby ym. 2021, 2). Yksi tallainen strategia on itsetutkiskelun strategia, joka voi lisata

itsetietoisuutta, mika lisaa kykya tarkastella omia ajatuksiaan ja tunteitaan. Tutkimuksissa
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on osoitettu, ettad talld on positiivinen vaikutus yksilon tehtavista suoriutumiseen. (Neck
2006, 277.)

Kayttaytymista saatelevat strategiat voidaan jakaa itsetutkiskeluun, tavoitteiden asettami-
seen, itsensa palkitsemiseen, itseruoskimiseen seka vihjeiden hallintaan. Itsetutkistelun,
eli reflektion, avulla tarkastellaan omaa kayttaytymista, tunteita ja ajatuksia. Reflek-
toidessa pyrimme oppimaan lisaa itsestamme ja muuttamaan toimintaamme tietoisesti.
Katseemme kohdistuu itseemme sen sijaan, etta yrittdisimme muuttaa ymparillamme ole-
via. Tama tuo enemman mahdollisuuksia saavuttaa tavoitteemme. Tavoitteiden tulisi olla
itsestimme tulevia ja saavutettavia. Tavoitteiden tulee olla tarpeeksi pienia, jotta voimme
kerata matkalla itseluottamusta saavuttamalla asettamiamme valitavoitteita. Itsedan moti-
voidakseen, erityisesti epamieluisissa tehtavissa, on hyva I6ytda myds itsensa palkitsemi-
sen keinot, joita hyddyntaa kunkin tavoitteen saavutettuaan. Ja jos tavoitteeseen ei
paasty, voi omaa toimintaansa korjata ja ohjata lempeasti uudelleen tarvittavalla tavalla.
Kayttaytymisen ohjaamisen apuna voi kayttaa erilaisia vihjeitd, jotka voivat kertoa tarvitta-
vista asenteista tai kayttaytymisesta tavoitteiden saavuttamiseksi. Ne auttavat keskitty-

maan tehtaviin, jotka on priorisoitu tarkeimmiksi. (Bryant & Kazan 2012.)

Motivaatiota saatelevat strategiat. Motivaatiota sdatelevat strategiat ovat hyvia tilan-
teissa, joissa tehtdvan ominaisuudet palkitsevat yksil6a luonnostaan (Goldsby ym. 2021,
2). Tehtavia voidaan myos muokata niin, etta sisainen motivoituminen tapahtuu (Bryant &
Kazan 2012). Strategiat auttavat muuttamaan ulkoapain asetettuja tavoitteita vahemman
kontrolloiviksi ja auttavat sisdistamaan tavoitteita omikseen (Neck 2006, 278). Tallaisia
strategioita ovat esimerkiksi toteutusympariston muokkaaminen, miellyttavien toimintojen
lisddminen tehtavaan, tehtavan mieleisten puolien tunnistaminen ja niihin keskittyminen,
tehtavan muokkaaminen niin, etta tavoitteiden saavuttamisen mielekkyys lisaantyy seka
tehtavassa itsessaan olevien palkkioiden tunnistaminen itse lisattyjen palkkioiden lisaksi.
(Bryant & Kazan 2012.)

Tiedonkasittelya saatelevit strategiat. Tiedonkasittelya saatelevat strategiat ohjaavat
yksil6a tunnistamaan ja korvaamaan haitallisia uskomuksia ja oletuksia seka mielikuvia
positiivisilla malleilla ja sisaisella puheella (Goldsby ym. 2021, 2). Nama keinot edistavat
itsesaatelya (Neck 2006, 278). On olemassa nelja erilaista ajatusmallien strategiaa: omien
uskomusten kehittdminen, mielikuvaharjoituksen kayttaminen halutun suorituksen saavut-
tamiseksi, kannustava sisainen puhe seka uusien toimintamallien, eli kasikirjoitusten luo-
minen. (Bryant & Kazan 2012.)
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Elamassa on helppo toimia erilaisten uskomusten mukaisesti, silla ne ohjaavat kayttayty-
mista useilla elaman osa-alueilla ja saavat meidat toimimaan automaattisesti tietylla ta-
valla. Omien uskomusten kehittamisen strategiassa on tarkeaa tarkastella elamaamme
ohjaavia uskomuksia ja tulla niista tietoisiksi. Kun perimmainen toimintaa ja ajattelua oh-
jaava uskomus on tunnistettu, tulee se todeta valheelliseksi ja pohtia, kuinka se on vaikut-
tanut reaktioihin ja kayttaytymiseemme. Uskomus taytyy muokata todellisuutta vastaa-
vaksi, ja vaihtaa toimintatapoja uuden uskomuksen mukaisiksi. Toinen tiedonkasittelyn
saatelyyn pohjautuva strategia on mielikuvaharjoitusten kayttaminen. Sen avulla visuali-
soidaan mielessa halutunlainen suoriutuminen halutusta tehtavasta, silla se toimii itsedaan
toteuttavana ennustuksena. Tama keino on tuttu huippu-urheilusta, ja sita voi hyédyntaa
kuka vain. (Bryant & Kazan 2012.)

Kolmas strategia on kannustavan sisaisen puheen strategia. Sen avulla voimme olla yhta
positiivisia ja kannustavia sisdisessa puheessa itsedmme kohtaan, kuin olisimme ysta-
vidmme kohtaan. Se kannustaa meita laittamaan itsemme etusijalle. Sisdinen puhe muo-
dostuu yleensa negatiiviseksi tai positiiviseksi lapsuudessa olleiden vuorovaikutussuhtei-
den kautta. Tiedostamalla voimme kuitenkin oppia kehittdmaan negatiivistakin puhetta po-
sitiiviseksi. (Bryant & Kazan 2012.)

Viimeinen strategia on uusien toimintamallien luominen. Usein meille muodostuu auto-
maattisia toiminnan kasikirjoituksia, joita toistamme elamassamme yleensa huomaamat-
tamme. Jotkut niista palvelevat meita ja toiset eivat. Joskus huonot kasikirjoitukset toistu-
vat huomaamattamme, eivatka ne silloin vie meita kohti tavoitteitamme. Naiden huonojen
kasikirjoitusten tunnistamiseen tarvitaan itsetutkiskelua. Kun tunnistaminen on tehty, voi-
daan naita kasikirjoituksia tietoisesti muuttaa, jolloin ne ohjaavat muuttamaan kayttayty-
mistamme meita palvelevaan suuntaan, ja viemaan kohti tavoitteitamme. (Bryant & Kazan
2012))
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4 Tutkimuksen toteutus

Tassa kappaleessa kerrotaan tutkimuksen toteutuksesta. Kappaleessa esitetdan opinnay-
tetyon suunniteltu aikataulu ja toteutunut aikataulu, kuvataan kuvaileva kirjallisuuskatsaus
tutkimusmenetelmana, toteutettu aineiston haku seka opinnaytetydssa kaytetyn aineiston

analyysi. Tutkimuksen vaiheet on pyritty kuvaamaan yksityiskohtaisesti niin, etta lukijan on

mahdollista arvioida tutkimuksen toteuttamista seka sen tulosten luotettavuutta.
4.1 Tutkimuksen vaiheet ja aikataulu

Opinnaytetyoprosessi aloitettiin syyskyyn 2021 alussa, ja tavoitteeksi tyon valmistumiselle
asetettiin kuluvan syyslukukauden paatds. Tutkimusvaiheiden suunnitellut aikataulut ovat
esilla alla olevassa taulukossa 2. Opinnaytetydprosessi seka kirjallisuuskatsauksen teke-
minen olivat kirjoittajalle ennestaan tuttuja, joten se mahdollisti tiiviin aikataulun laatimi-
sen. Tutkimuksen tekeminen aloitettiin tutkimussuunnitelman laatimisella ja sen hyvaksyt-
tamisella opinnaytetyon ohjaajalla. Taman jalkeen kirjoittaja teki koehakuja valituista tieto-
kannoista ja hahmotteli hakusanat aineiston keraamista varten varmistaakseen tarvittavan

aineiston olemassa olemisen.

Varsinainen raportin Kirjoittaminen aloitettiin tietoperustan laatimisella, mista siirryttiin ai-
neiston valintaan ja sen dokumentointiin. Tarvittavan aineiston ollessa valittuna, siirryttiin
tydssa aineiston analyysiin ja sitd kautta kuvailun rakentamiseen. Kun kuvailu oli valmis,
tutkimuksen tuloksia tarkasteltiin pohdinnassa. Lisaksi arvioitiin tehdyn tutkimuksen luotet-
tavuutta ja kirjoitettiin jatkotutkimusehdotukset. Opinnaytetyéraportti saatettiin valmiiksi kir-
joittamalla viimeiseksi johdanto, tiivistelma seka opinnaytetydprosessin arviointi. Opinnay-
tetydprosessi eteni taulukossa 2 esitettya aikataulusuunnitelmaa nopeammin, ja tyén toi-
nen versiopalautus tehtiin jo viikolla 45, jolloin kaikki raportin osat oli kirjoitettu. Viimeiste-

lyn jalkeen lopullinen palautus tehtiin viikolla 48.
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Taulukko 2. Opinnaytetydn aikataulusuunnitelma

Viikko Tehtava Vaihe

36 Tutkimussuunnitelman laatiminen Prosessin kaynnistaminen
37 Tietoperustan kirjoittaminen

38 Tietoperustan kirjoittaminen

39 Tietoperustan kirjoittaminen

40 Aineiston hankkiminen

41 Aineiston analyysi

42 Aineiston analyysi Versiopalautus 1
43 Aineiston analyysi

44 Tutkimuksen tulokset

45 Tutkimuksen tulokset

46 Pohdinta/johtopaatokset

47 Pohdinta/johtopaatokset

48 Johdanto & tiivistelma Versiopalautus 2
49 Mahdolliset korjaukset

50 Viimeistely Versiopalautus 3

4.2 Kuvaileva kirjallisuuskatsaus tutkimusmenetelmana

Kuvaileva kirjallisuuskatsaus etsii vastauksia kysymyksiin, mita ilmidsta jo tiedetaan ja
mitka ovat sen keskeiset kasitteet. Tutkimusprosessia ohjaa tutkimuskysymys, joka on
usein kysymyksen muodossa. Kysymysta voidaan tarkastella useasta eri nakokulmasta,
mika tassa tydssa mahdollistuu alakysymysten avulla. Kuvaileva kirjallisuuskatsaus mah-
dollistaa valjan tutkimusongelman, mita tassa tydssa on hyddynnetty mahdollisen vahai-
sen olemassa olevan tutkimustiedon vuoksi (Kangasniemi ym. 2013, 294.) Menetelmana
kuvaileva kirjallisuuskatsaus sopii ndista syista taman tutkimuksen tekemiseen, silla se
vastaa tyon tavoitteisiin kuvailla itsensa johtamisen teemoja ja olemassa olevaa tutkittua

tietoa, ja mahdollistaa helppolukuisen lopputuloksen (Salminen 2011,7).

Kuvailevan kirjallisuuskatsauksen tekeminen toteutuu neljan vaiheen avulla: tutkimuskysy-
myksen muodostaminen, aineiston valitseminen, kuvailun rakentaminen ja tuotetun tulok-
sen tarkasteleminen. Menetelmalle on kuitenkin tyypillista, etta vaiheet etenevat paallek-
kain toistensa kanssa. Aineiston valinnassa pyritaan Ioytamaan tutkimuskysymyksen kan-
nalta relevantti aineisto, joka vastaa tutkimuskysymykseen. Aineisto muodostuu tutkimus-
kysymyksen kannalta merkityksellisesta julkaistusta tutkimustiedosta. Aineiston valin-
nassa kiinnitetdan huomiota myos jokaisen tutkimuksen suhteeseen tutkimuskysymyk-
seen, kuten miten ne tdsmentavat tai jasentavat tutkimuskysymysta. Suurin painoarvo on

aineiston suhteella tutkimuskysymykseen ja tutkimusten suhde toisiinsa, kuin valinta
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ennalta asetettujen ehtojen mukaan. Katsaus sisaltaa aina jonkinlaisen kuvauksen aineis-
ton hankinnasta. Tassa tyossa hyddynnetaan eksplisiittista aineiston valinnan menetel-
maa. Eksplisiittinen aineiston valinta muistuttaa systemaattisen kirjallisuuskatsauksen ta-
paa raportoida valintaprosessin vaiheet. Haku tehdaan sahkoisesti eri tietokannoista ja
siind hyddynnetaan aika- ja kielirajauksia. Aineisto ei kuitenkaan valikoidu rajattujen haku-
sanojen avulla, vaan kesken hakuprosessin niista voidaan tarvittaessa poiketa, mikali se

on olennaista tutkimuskysymyksen kannalta. (Kangasniemi ym. 2013, 294—-297.)

Hankitusta aineistosta muodostettavan laadullisen kuvailun rakentamisen tavoitteena on
vastata tutkimuskysymykseen. Kuvailun rakentaminen voi tapahtua aineistossa ilmene-
vien teemojen luokittelun avulla, kuten tassa opinnaytetydssa. Kuvailun esittaminen teks-
tina on aineistolahtoista ja se edellyttda aineiston syvallista tuntemista. Kuvailu ei kuiten-
kaan referoi tai siteeraa alkuperaisaineistoa, vaan sen avulla tehdaan aineiston sisaista
vertailua seka kuvataan olemassa olevan tiedon vahvuuksia ja heikkouksia seka tehdaan
laajempia paatelmia aineiston pohjalta. (Kangasniemi ym. 2013, 296.) Seuraavassa kap-

paleessa kuvataan toteutettu aineiston hankinta seka aineistolahtdinen sisallonanalyysi.

4.3 Aineiston hankinta ja sisdllonanalyysi

Eksplisiittista aineiston valintaa varten tehtiin ensin koehakuja, joiden myoéta kavi ilmi, ettei
aineistosta tulisi kovin laaja. Tama on my0s tarkea 16yto tutkimuskysymysta ajatellen.
Koehakujen jalkeen tavattiin kirjastopalveluiden informaatikko, jonka avulla tehtiin yh-
dessa koehakuja eri tietokannoista. Tapaamisen jalkeen valittiin kaytettavat hakusanat
seka tietokannat tietaen, etta eksplisiittisessa aineiston valinnassa ne saattavat prosessin
aikana muotoutua uudelleen (Kangasniemi ym. 2013, 296). Hakusanoista rajautui pois
termi "self-efficacy” seka "self-management’, silla kasitteena se ei palvele tutkimuskysy-
mysta. "Self-management” viittasi usein hakutuloksissa hoitotieteeseen ja muutamissa
viitteissa itsensa johtamiseen, mutta sen avulla ei I6ytynyt tutkimuskysymykseen vastaa-
via tutkimuksia. Hyvaksi hakutermiksi valikoitui jo koehakujen aikana “"self-leadership”,
silld sen antamat viitteet olivat tutkimuskysymyksen kannalta hyddyllisia. Hahmoteltuina
valintakriteereina aineistolle olivat vertaisarvioitu, kirjoituskielena englanti, 2000-luvulla kir-
joitettu, tutkimuskysymykseen vastaava artikkeli, josta oli koko teksti luettavissa. Hakujen
tuottamia tutkimuksia arvioitiin ensin otsikon perusteella, sitten tiivistelman perusteella ja
lopuksi koko tekstin perusteella. Liitteessa 1. on esitetty tehdyt kirjallisuushaut sisaltaen
tietokannat, kaytetyt hakusanat, saatujen viitteiden lukumaara, otsikon perusteella sopi-
vien tutkimusten lukumaara, tiivistelman perusteella sopivien tutkimusten lukumaara seka

lopulta koko tekstin perusteella valittujen tutkimusten lukumaara. Koko tekstin perusteella
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valitut tutkimukset muodostavat taman kirjallisuuskatsauksen aineiston. Aineistoon valitut

tutkimukset on taulukoitu liitteeseen 2.

Eksplisiittisessa aineiston valinnassa on tutkimuksen luotettavuuden kannalta tarkeaa pe-
rustella aineiston valinta. Ennalta asetettujen ehtojen mukaan hakemisen sijaan tarkeaa
on tehda jatkuvaa aineiston vertailua suhteessa tutkimuskysymyksiin. (Kangasniemi ym.
2013, 296.) Aineistoa valittaessa tutkimuksien tuomaa tietoa verrattiin toisiinsa seka tutki-
muskysymykseen, jotta varmistuttiin niiden tuomasta arvosta ilmién tarkastelussa. Vali-
tuista tutkimuksista arviointiin lisaksi kirjoittajaa, julkaisijaa ja julkaisuvuotta, jotta tieto olisi
mahdollisimman luotettavaa. Tutkimuksia luettaessa myos varmistettiin, etta niiden tulok-

set ja johtopaatokset oli esitetty selkeasti.

Tutkimukseen valittu aineisto painottuu Aasiassa tehtyyn tutkimukseen. Yksi viidesta tutki-
muksesta on toteutettu Euroopassa. Aasiassa tehdyt tutkimukset koskevat laaketeollisuu-
den toimialalla tydskentelevia B2B-myyijid. Lisaksi Aasiassa tehdyissa tutkimuksissa oli
kaikissa mukana samoja tutkijoita. Nain ollen tutkijajoukko ei ole monipuolinen, mutta ker-
too myds sen, ettei itsensa johtamista yritysmyynnissa ei ole viela paljoa tutkittu. Taman
vahvistaa my0s itsensa johtamisesta tehty katsaus, jossa todetaan, etta itsensa johta-
mista on tutkittu neljassa tutkimuksessa myyntitydssa vuoden 2010 jalkeen (Goldsby ym.
2021). Kaikissa aineistossa olevissa tutkimuksissa viitattiin toisiinsa, ja yhdessa viitattiin
myos motivaation saatelya koskeviin strategioihin. Tama tutkimus paasi huolellisen luke-

misen jalkeen mukaan kirjallisuuskatsauksen aineistoon.

Aineistoa tarkasteltiin aineistolahtdisen sisallonanalyysin avulla. Analyysi koostuu kol-
mesta vaiheesta, joita ovat redusointi eli pelkistaminen, klusterointi eli ryhmittely ja abstra-
hointi eli teoreettisen kasitteiden luominen. Ensin kuitenkin maaritettiin analyysiyksikko,
mitd ohjasi tutkimustehtava seka aineiston laatu. Analyysiyksikko voi olla sana, lause, lau-
suma tai ajatuskokonaisuus. (Tuomi & Sarajarvi 2018.) Opinnaytetydlla on yksi tutkimus-
kysymys ja sen myota yksi tutkimustehtava. Tutkimuskysymyksen analyysiyksikkona oli-
vat virkkeet tai lauseet, jotka kasittelivat itsensa johtamisen eri strategioiden ominaisuuk-

sia, kuten heikkouksia, hydtyja ja toimivuutta.

Aineiston redusointi, eli pelkistdminen, tapahtuu poimimalla aineistosta tutkimusongelmia
kuvaavia ilmaisuja. Samaa kuvaavista ilmaisuista voidaan erotella erilaisia ilmidita erotta-
malla ne toisistaan esimerkiksi alleviivaamisen keinoin. Aineistosta siis etsitaan tutkimus-
ongelmaa kuvaavat alkuperaisiimaukset seka niistd muodostetut pelkistetyt iimaukset. On
hyva huomioida, etté tallaisia pelkistettyja ilmauksia voi 16ytya alkuperaisilmauksista use-

ampia. Seuraavaksi nama pelkistetyt ilmaukset listataan allekkain, jolloin luodaan pohja
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klusteroinnille. (Tuomi & Sarajarvi 2018.) Tassa opinnaytetydssa luettiin ensin aineistot
huolellisesti 1api ja teki niistd muistiinpanoja yhtalaisyyksia etsien. Sitten etsittiin tutkimuk-
sista tutkimusongelmien analyysiyksikkéna toimivia lauseita ja virkkeita, ja koottiin ne pel-

kistetyiksi ilmaisuiksi taulukkoon. Taman jalkeen siirryttiin klusterointiin eli ryhmittelyyn.

Klusteroinnissa aineistosta |6ydetyt alkuperaisiimaukset kaydaan lapi, ja aineistosta etsi-
tdan eroavaisuuksia ja samankaltaisuuksia kuvaavia kasitteitd. Samaa ilmiéta kuvaavat
kasitteet ryhmitellaan ja yhdistetaan eri luokiksi, jotka muodostavat alaluokat. Alaluokkien
nimeaminen tapahtuu sen sisaltéa kuvaavan kasitteen avulla. Luokitteluyksikké voi olla
esimerkiksi tutkittavan ilmién ominaisuus. Nain aineisto tiivistyy ja voidaan luoda alustavia
kuvauksia tutkittavasta ilmidsta. Abstrahoinnissa eli kasitteellistdamisessa luokituksien yh-
distelemista jatketaan siihen asti, kun aineisto sen mahdollistaa. Alaluokista muodostuu
ylaluokkia ja ylaluokista paaluokkia. Paaluokkia voidaan yhdistella niita yhdistaviksi luo-
kiksi. Talla tavalla paastaan aineiston kielellisista ilmauksista teoreettisiin kasitteisiin ja

johtopaatoksiin. (Tuomi & Sarajarvi 2018.)
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5 Tulokset

Tassa kappaleessa esitetdan aineistosta sisallonanalyysin avulla 16ydetyt vastaukset tutki-
muskysymykseen, eli mita itsensa johtamisen strategioita myyja voi hyddyntaa B2B-myyn-
tityossa seka alakysymykseen miten itsensa johtamisen strategiat auttavat B2B-myyn-
nissa. Kappaleessa 3.3 esiteltiin kolme itsensa johtamisen strategioiden paaluokkaa.
Naita ovat tiedonkasittelya saatelevat strategiat, motivaatiota saatelevat strategiat seka
kayttaytymista saatelevat strategiat. Tulokset on esitetty strategialuokittain, ja ne on pyritty
esittdmaan mahdollisimman selkeasti ja tiiviisti. Lukemisen tueksi tuloksista on tehty visu-
aalinen mallinnus, kuva 4, josta voidaan nahda aineistossa tutkittuja teemoja seka niiden

suhteita.

Tiedonkasittelya saatelevit strategiat B2B-myynnissa. Aineiston kolmessa eri tutki-
muksessa kasiteltiin tiedonkasittelya saatelevia strategioita, tarkemmin omien uskomusten
ja oletusten arviointia, mielikuvaharjoituksen kayttamista seka kannustavaa sisaista pu-
hetta. Singh, Kumar & Puri (2017) kertovat tiedonkasittelya saatelevien strategioiden vai-
kuttavan myyjan minapystyvyyteen mydnteisella tavalla, mika puolestaan vaikuttaa myy-
jan kykyyn muokata kayttaytymistaan seka hyédyntaa myyntitaitojaan sopivalla tavalla.
Tama mahdollistaa paremman suoriutumisen myynnissa. He kertovat myyjan minapysty-
vyyden muotoutumisen olevan valitdn tulos tiedonkasittelya saatelevien strategioiden hyo-

dyntamisesta.

Panapogoulos & Ogilvie (2015) toteavat tutkimuksessaan, ettd myyjan tunteella tar-
keydestaan organisaatiolle on vaikutusta siihen, kuinka paljon tiedonkasittelya saatelevilla
strategioilla on merkitysta minapystyvyyteen. Jos tunne tarkeydesta on keskiverto tai kor-
kea, on yhteys merkittava, toisin kuin sen ollessa matala. Tutkimuksessaan he kertovat
my0s, etta vaikka tiedonkasittelya saatelevien strategioiden merkitys minapystyvyyteen on
merkittdva, ei strategioilla ole suoraa vaikutusta myyntisuoriutumiseen. Myyntisuoriutumi-
seen vaikuttaminen tapahtuu minapystyvyyden kautta, ja silld on merkittava ja positiivinen
yhteys tiedonkasittelya saateleviin strategioihin. Tutkimuksessa I0ydettiin myos, etta tois-
ten ilmeiden ja eleiden tulkinnan taito seka oman kayttaytymisen saatelyn taito sosiaali-
sessa tilanteessa ovat tiedonkasittelyn saatelyn strategioiden hyodyntamiseen kannusta-
via tekijoita. Naita taitoja omaavaa tydntekijaa voidaan kannustaa itsensa johtamiseen ja

nain vaikuttaa strategioita hyddyntamalla minapystyvyyden kautta myyntisuoriutumiseen.

Alnakhli, Signh, Aghnihotri & Itani (2020) I16ysivat positiivisen yhteyden toisten elekielen ja

ilmaisun tulkitsemisen ja tiedonkasittelya saatelevien strategioiden valilla. Yhteys Ioytyi
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myos oman ilmaisun saatelemisen seka tiedonkasittelya saatelevien strategioiden valilla.
Tutkimuksessa ei tarkastelu strategioiden yhteyttd myyntisuoriutumiseen, vaan adaptiivi-
seen myyntiin. Tutkimuksessa todetaan, ettd herkkyys toisten elekielelle ja ilmaisulle vai-
kuttaa tiedonkasittelya saatelevien strategioiden kautta myos adaptiivisen myynnin hyo-

dyntamiseen. Tutkimuksessaan he toteavat, ettd myyjat, jotka hyddyntavat tiedonkasitte-
lya saatelevia strategioita ja ovat herkkia toisten elekielelle ja ilmaisulle ovat myyijia, jotka

hyédyntavat eniten adaptiivista myyntia tydssaan.

Kayttaytymista saatelevit strategiat B2B-myynnissa. Neljannessa aineiston tutkimuk-
sessa kasiteltiin kayttaytymista saatelevia strategioita, joita olivat tavoiteasetanta, reflek-
tointi, itsensa rankaiseminen ja palkitseminen seka vihjeiden hallinta. Kalra, Agnihotri,
Singh, Puri & Kumar (2020) tutkimuksessaan toteavat kayttaytymisen strategioiden vaikut-
tavan minapystyvyyden ja adaptiivisen myynnin suhteeseen. Kayttaytymisen strategioilla
I6ydettiin olevan yhteys adaptiiviseen myyntiin. Lisaksi tutkimuksessa 16ydettiin adaptiivi-
sen myynnin vaikuttavan kayttaytymisen strategioiden ja myyntisuoriutumisen valiseen
suhteeseen. Kayttaytymisen strategioista reflektointi, itseruoskinta ja itsensa palkitsemi-
nen ovat merkittavia minapystyvyytta lisdavia tekijoita ja nain vaikuttavat adaptiiviseen

myyntiin.

Motivaatiota saatelevat strategiat B2B-myynnissa. Singh, Singh & Banerji (2017) tutki-
muksessaan |0ysivat, etta motivaatiota saatelevat strategiat vaikuttavat myyntitaitoihin ja
myyntitaidot vaikuttavat myyntisuoriutumiseen. Tutkimuksen tuloksissa ei tarkemmin ku-
vata miten ne vaikuttavat, vaan kehitetyn mallin avulla tutkimuksessa todistetaan, etta
niilld on positiivinen yhteys. Tutkittuja motivaatiota sdatelevia strategioita tutkimuksessa
olivat myyjan kyky keskittyd myyntityon positiivisiin puoliin, kuin myos kykyyn tehda asiat

omalla tyylillaan ja nauttia koko myyntiprosessista.

Lopuksi kuvassa 4 esitellaan teemojen yhteytta, mika havainnollistaa minapystyvyyden ja
adaptiivisen myynnin keskeisen roolin naiden itsensa johtamisen strategioiden vaikutuk-
sessa myyntisuoriutumiseen. Strategiat vahvistavat myyjan minapystyvyytta seka ohjaa-
vat myyjan tapaa tehda myyntia tuomalla kaytt66n adaptiivisen myynnin ominaisuuksia ja
vaikuttamalla myyjan myyntitaitoihin. Naiden tutkittujen valittdjien kautta aineistossa tutki-
tut strategiat osoittautuvat hyodyllisiksi B2B-myyjan tyéssa ja vaikuttavat valillisesti myyn-
tisuoriutumiseen. Vaikutus saadaan aikaan vaikuttamalla myyjan minapystyvyyteen ja
adaptiivisen myynnin hyodyntédmiseen seka myyjan myyntitaitoihin. (Kalra ym. 2020;
Alnakhli ym. 2020; Panapogoulos ym. 2015 & Signh 2017.)
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Kuva 4.ltsensa johtamisen strategioiden suhteet minapystyvyyteen, adaptiiviseen myyn-

tiin, myyntitaitoihin ja lopulta myyntisuoriutumiseen.
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6 Pohdinta

Itsensa johtaminen on aiheena viela niukasti tutkittu B2B-myyntitydssa. Kuitenkin katsauk-
sessaan Goldsby, Goldsby, Neck, Neck & Mathews (2021) totesivat myynnin olevan ym-
marrettavasti yksi uusista toimialoista, jolla tutkimusta on aloitettu tekemaan. Tassa kap-
paleessa tarkastellaan kirjallisuuskatsauksen tuloksia itsensa johtamisen strategioista
B2B-myynnissa, ja esitellaan niista tehtavia johtopaatdksia. Lisaksi kappaleessa esitelldan
jatkotutkimusehdotukset, arvioidaan tutkimuksen luotettavuutta seka arvioidaan opinnay-

tetyoprosessia kirjoittajan nakokulmasta.

Kirjallisuuskatsauksen tuloksissa esiteltiin erilaiset itsensa johtamisen strategiat seka nii-
den mahdollinen vaikutus B2B-myyntiin. Strategiat oli tutkimuksissa luokiteltu paaluokkiin,
joten tulokset eivat kerro, kuinka yksittaiset strategiat, esimerkiksi itsensa palkitseminen
tai omien uskomusten muuttaminen, toimivat myyjan tyossa. Tuloksissa saatiin siis sen
sijaan tietoa strategiatyypin vaikutuksista myyntitydhon. Tuloksista on syyta nostaa esille
myos se, ettei yhdessakaan tutkimuksessa l16ydetty strategioiden suoraa yhteytta myynti-
suoriutumiseen, vaan ne toimivat valillisina tekijoind minapystyvyyteen ja myyntitaitoihin
vaikuttamisen kautta. Lisaksi yksi tutkimuksista (Alnakhli, Signh, Aghnihotri & Itani, 2020)
ei tutkinut tiedonkasittely strategioiden vaikutusta myyntisuoriutumiseen, kuten muut tutki-
mukset, vaan niiden vaikutusta adaptiiviseen myyntiin. Kuten tuloksista nahtiin, niin positii-
vinen yhteys léydettiin. Adaptiivisesta myynnista kerrottiin tietoperustan kappaleessa 2.2,

jossa todettiin sen olevan tarkea taito myyijalle.

6.1 Johtopaitokset

Tama kirjallisuuskatsaus pyrki vastaamaan kysymykseen, mita itsensa johtamisen strate-
gioita B2B-myyja voi tydssaan hyddyntaa ja mita vaikutuksia niilla on B2B-myyntitydssa.
Katsaus luokittelee erilaiset strategiat, joiden kayttdéa on tutkittu, mutta antaa vastauksen
vain strategialuokittain. Kirjallisuuskatsauksen aineisto jai valitettavan suppeaksi, mika on
osoitus siita, etta tutkimusta on tehty vield hyvin vahan. Lisaksi on hyva huomioida, etta
vaikka strategioilla on tutkittu olevan positiivinen yhteys myyntisuoriutumiseen, tapahtuu
se usein valittadjan kautta. Taman katsauksen johtopaatdksena voidaan todeta, etta myyijia
kannattaa ohjeistaa itsensa johtamisen strategioiden hyodyntamiseen tyossaan, silla tu-
losten mukaan niilla on tutkittu olevan positiivia vaikutuksia tyon tulokseen. Kuitenkin
kaikki tutkimukset tutkivat vain yhta strategialuokkaa kerrallaan, eika niita ole vertailtu kes-

kenaan, jolloin se, minkalaiset strategiat ovat hyodyllisimpia, jaa viela epaselvaksi. Lisaksi
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aineisto ei kerro myyjan yksildllisista tavoista hyddyntaa strategioita ja yksittaisten strate-

gioiden vaikutuksesta tyohon.

On myds tarkeaa ottaa huomioon, ettd nama tutkimukset on toteutettu kehittyvilla markki-
noilla ja vain muutaman toimialan B2B-myynnissa paaosin Aasiassa. Kuten aiemmin on
todettu, on tutkimukset myos toteutettu tiiviin tutkijaryhman toimesta, mika on hyva ottaa
huomioon tuloksia tarkasteltaessa. Tulosten yleistettavyys, esimerkiksi eri toimialoille seka
globaalisti, on tehtava harkiten aineiston kapea-alaisuuden vuoksi. Mielestani on kuitenkin
ihailtavaa, etta tutkijat ovat lahteneet tutkimaan aihetta, josta kaivataan lisaa tutkittua tie-
toa. Voidaan toivoa, etta heidan tydnsa edistaa itsensa johtamisen tutkimista B2B-myyn-
nissa tulevaisuudessa, ja nain saadaan monipuolisempaa tutkimusta my6s maailmanlaa-

juisesti.

Aineiston tutkimukset ottivat tulosten valossa huomioon myds myynnin johtamisen nako-
kulman. Myyjat tydskentelevat yha enemman itsenaisesti, eivatka ole johdon valittdtmassa
laheisyydessa, on itsensa johtamiseen kannustaminen hyddyllista. Myyjia voidaan koulut-
taa hyddyntamaan esimerkiksi tiedonkasittelya saatelevia strategioita. (Panapogoulos &
Ogilvie, 2015.) Koronaviruspandemia on myds muuttanut B2B-myyntia, jonka mydéta digi-
taalisten tapaamisten merkitys on kaksinkertaistunut. Tama tarkoittaa sita, ettd myynnin
johdon on muutettava organisaatiossa olevaa tapaa tehda myyntia. (Gavin, Harrison, Lun
Plotkin, Spillecke & Stanley, 2020.)

Mielestani koronaviruspandemia on korostanut itsensa johtamisen taitojen tarvetta, kun
tydskentely on tapahtunut paaosin etatyoskentelyna. Tama heratti myos mielenkiintoni
opinnaytetyon aihetta kohtaan. Toivoisin, etta itsensa johtamisen hyodyllisyytta paaasialli-
seen etatydskentelyyn siirryttaessa olisi pandemian aikana tutkittu, jotta saataisiin uutta
tutkittua tietoa nainkin mullistavassa maailmantilanteessa, josta ei ole paluuta entiseen.
Uskon myyntitydbn muuttuneen pysyvasti, mista seuraa my6s mahdollisia muutoksia myyn-
tiprosessiin, joka kuvattiin kappaleessa 2.2. Uskon myyjien saavan entistd enemman vas-
tuuta omasta tydstaan, jolloin motivaatiota saatelevat strategiat ovat entista tarkeampia.
Niitd hyddyntamalla vaikutetaan myyjan tyytyvaisyyteen tydssaan (Singh, Singh & Banerii,
2017).

6.2 Jatkotutkimusehdotukset

Jatkotutkimussuosituksena ehdotan tutkimusta, jossa vertaillaan erilaisten strategioiden
kayttoa. Nain eri strategioiden hyodyllisyytta ja vaikutusta myyntityossa voitaisiin helpom-

min vertailla. Tuloksia voitaisiin hyodyntaa B2B-myyjien valmentamiseen, jotta he
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oppisivat hyviksi itsensa johtajiksi. Heita voitaisiin auttaa kayttamaan tutkitusti hyodyllisia
strategioita tydssaan ja nain vaikuttaa myyntisuoriutumiseen, ja sen kautta yrityksen tulok-

seen ja myods omaan tyohyvinvointiin.

Mielestani olisi tarkeaa tutkia myds itsensa johtamisen strategioiden merkitysta myyjan
tybéhyvinvointiin haastattelututkimuksen keinoin. Kuten kappaleessa 2.1 kerrottiin, on
myyntityd haastavaa ja hyvin itseohjautuvaa. Tutkimuksessa voitaisiin haastatella myyijia
heidan kayttamistaan itsensa johtamisen strategioista ja niiden vaikutuksista omaan ty6-
hyvinvointiin. Tallainen tutkimus nostaisi esille myyntitydssa olevia kuormittavia tekijéita ja
keinoja niiden vaikutusten minimointiin, jolloin tydnantajat voisivat edistaa tydhyvinvointia
esimerkiksi valmentamalla myyjia itsensa johtamisessa, jos hyoty todetaan tydhyvinvoin-

nin kannalta merkittavaksi.

6.3 Tutkimuksen luotettavuus

Laadullisen tutkimuksen luotettavuuden arvioinnille ei ole yhta yksiselitteistd kaavaa. Kui-
tenkin on tarkeaa perustella ja tuoda ilmi tutkijan tekemia valintoja tutkimusprosessin ai-
kana. Tarkeaa on perustella, mita ollaan tutkimassa ja miksi sekad mika ovat tutkijan si-
toumukset tutkijana tehtavassa tutkimuksessa. (Tuomi & Sarajarvi 2008.) Téaman opinnay-
tetydn aiheen valinta ja sen perustelut on esitetty johdannossa kappaleessa 1.1. Laht6-
kohta aiheen valintaan oli oma mielenkiinto seka aiheen ajankohtaisuus myynnin muuttu-
neen tyoskentelymallin vuoksi, etenkin koronaviruspandemian jalkeen. Tutkijan oletus

siita, etta aihe on viela vahan tutkittu, piti paikkaansa tutkimusprosessin lapi.

Aineiston keruu on yksi arvioitava tekija, kun mietitaan laadullisen tutkimuksen luotetta-
vuutta. Tutkija on velkaa lukijoilleen kuvauksen siitd, miten aineiston on valittu ja miten se
on analysoitu. (Tuomi & Sarajarvi 2008.) Tassa opinnaytetydssa aineiston keruu on pyritty
tekemaan mahdollisimman lapinakyvasti, jotta lukija pystyy sita riittdvasti arvioimaan. Ai-
neiston keruusta on tehty liitteisiin taulukko, josta lukija ndkee kaytetyt hakusanayhdistel-
mat ja tietokannat seka viitteet ja aineiston valintaprosessin. Aineistoon valittiin vain
Haaga-Helian tunnuksilla kaytt6on saatavia tutkimuksia, joten mahdollisesti joitakin tutki-
muksia jai aineiston ulkopuolelle. Aineiston tutkimukset ovat kaikki englanninkielisia, tuo-
reita tutkimuksia. Tutkimuksissa oli arvioitu kattavasti niiden luotettavuutta ja haasteeksi
nousikin tulosten yleistettavyys, silla aineisto oli keratty kehittyvilla markkinoilla tydskente-
levien B2B-myyjien parissa. Yleistettavyys ei tasta johtuen ole taysin luotettavaa. Lisaksi
tutkimukset olivat toteutettu muutamalla toimialalla, mika voi vaikuttaa tulosten yleistetta-

vyyteen muille toimialoille.
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Tarkeaa on myos arvioida toteutunutta aineiston analyysia (Tuomi & Sarajarvi 2008).
Tassa kirjallisuuskatsauksessa hyodynnettiin laadullista sisallonanalyysia, joka tehtiin yh-
den tutkijan toimesta. Luotettavuus olisi voinut parantua, kun tutkijoita olisi ollut yhden si-
jasta kaksi. On mahdollista, ettd yhden henkilén toteuttama sisallénanalyysi on painottu-
nut tai suuntautunut eri tavoilla, kuin se olisi kahden henkilén tekemana. Opinnaytetydssa
on kuitenkin pyritty noudattamaan sisallénanalyysin vaiheita vilpittémasti, jotta tulokset oli-

sivat parhaat mahdolliset.

Tutkimuksen raportin koostaminen on tarkea arvioinnin kohde. Siina on selkeasti esitet-
tava kuvaus tutkittavasta ilmiésta ja tutkimusprosessin kulusta, jotta lukija pystyy sita arvi-
oimaan. (Tuomi & Sarajarvi 2008.) Tama opinnaytetyon raportti on toteutettu Haaga-He-
lian opinnadyteraportin ohjeen mukaisesti, milla on varmistettu mahdollisimman selkea ra-
portointi (Haaga-Helia 2021). Raportissa on kuvattu valittu tutkimusaihe ja tutkimuskysy-
mykset, tietoperustassa tutkittava ilmi6 ja sen tarkeimmat kasitteet, valittu tutkimusmeto-
dologia, aineiston keruu, valinta seka sisalldnanalyysi. Naita raportin osia on perusteltu
luotettavin lahtein ja havainnollistettu visuaalisin keinoin, kun tarpeellista. Lisaksi raporttiin
kuuluvat tutkimuksen tulokset sekd pohdinta. limaisussa on pyritty selkeyteen ja riittdvaan

kuvailuun, mitkd ovat tarkeita arvioitavia kriteereita (Tuomi & Sarajarvi 2008).

Jotta tutkimus olisi luotettavaa ja eettisesti hyvaksyttavaa, tulee se aina toteuttaa hyvan
tieteellisen kaytannon mukaisesti. Tarkeaa on, etta tutkimuksen toteuttamisessa noudate-
taan tiedeyhteison tunnustamia toimintatapoja, eli rehellisyytta, yleista huolellisuutta ja
tarkkuutta tutkimustyossa, tulosten tallentamisessa ja esittamisessa seka tutkimusten ja
niiden tulosten arvioinnissa. Lisaksi kunnioitetaan muiden tutkijoiden tuottamaa tietoa ja
viitataan niihin asiaan kuuluvalla tavalla tekstiviittauksin ja lahdemerkinndin. Hyva tutki-
mus myos suunnitellaan ja raportoidaan tieteelliselle tiedolle asetettujen vaatimusten edel-
lyttamalla tavalla. (Tutkimuseettinen neuvottelukunta 2012,6.) Tassa opinnaytetydssa on
toimittu rehellisesti ja lapinakyvasti kuvaamalla selkeasti tutkimusvaiheita, ja pyritty nou-
dattamaan huolellisuutta ja tarkkuutta, joita tutkimukselta edellytetaan dokumentoimalla
tutkimuksen tekemista, kayttdmalla projektinhallintatydkalua ja tekemalld muistiinpanoja
tydn etenemisesta. Tutkimuksessa kaytettyyn lahdeaineistoon on viitattu asiankuuluvalla
tavalla. Tutkimuksen raportointi on tehty asianmukaisesti, kuten edellisessa kappaleessa

kuvattiin.

Tama oli kirjoittajan toinen laadullinen tutkimus opinnaytety6na, joten metodologia oli osit-
tain tuttu. Kuvaileva kirjallisuuskatsaus vaatii kuitenkin tarkkaa metodologiaan perehty-
mista luotettavuuden saavuttamiseksi, joten siihen kaytettiin runsaasti aikaa (Kangasniemi

ym. 2013). Kirjoittaja kokee kirjallisuuskatsauksen tekemisen mielekkaaksi, silla se tarjoaa
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nakoalan tutkittavasta aiheesta toteutettuun tutkimukseen ja sen tdmanhetkiseen tilaan.
Aineistoon perehtyminen oli aikaa vievaa, mutta myods palkitsevaa. Kirjoittaja toivoo, etta
tuloksia voidaan hyédyntaa myyjien valmentamisen suunnittelussa ja myyjat voivat hy6-
dyntaa niitd omassa tydssaan ja sen hallinnassa. Kirjoittaja myds odottaa, etta lahivuosina

aiheesta julkaistaan runsaasti lisda uutta tutkimusta.

6.4 Opinnaytetyoprosessin arviointi

Tahan opinnaytetydprosessiin lahtiessa kirjoittajalla oli selked tutkimussuunnitelma seka
aikataulu. Tama teki prosessin kaynnistamisesta helppoa. Kuitenkin muutoksia esimer-
kiksi tutkimuskysymyksiin tehtiin kesken prosessin, mika vaati uudenlaista orientoitumista.
Tyon etenemista helpotti merkittavasti se, etta kirjoittaja tunsi opinnaytetydprosessin vai-
heet ennestaan, vaikka tutkimusmetodologia olikin uusi. Tydn aikatauluttaminen onnistui
kiitettavasti ja projektinhallintaa helpotti heti alussa laadittu projektisuunnitelma Trello-pro-
jektinhallintatydkalun avulla. Se toi visuaalisen tuen projektinhallinnalle ja mahdollisti pro-
sessin etenemisen konkreettisen seurannan. Trello-tydkalun avulla oli helppoa luoda na-
kyvaksi kaikki kirjoitettavat kappaleet seka opinnaytetydn palautusaikataulu. Projektinhal-

linta oli tdman opinnaytetyon tekemisen helpoin osuus.

Mita toteutettuun tutkimukseen tulee, oli siind haasteita projektinhallintaa enemman.
Vaikka kirjoittajalla oli selkea visio siita, mitd han haluaisi tyolldan tuottaa, oli yhtenaisen
kokonaisuuden luominen haastavaa. Tutkimuskysymysten muokkaamisen kesken proses-
sin osoittaa myos kirjoittajan kriittista ajattelua ja pyrkimysta mahdollisimman selkeaan ai-
heen rajaamiseen. Liséksi aineiston rajallisuus seka yksipuolisuus olivat tekijoita, jotka he-
rattivat kirjoittajan mielessa epailyksia katsauksen hyddynnettavyydesta tyon valmistuttua.
Kirjoittaja on kuitenkin tyytyvainen lopputulokseen, silla tutkimuskysymyksiin saatiin vas-
tattua ja tyon tavoite ndin saavutettiin. Erilaisten hyddynnettavien strategioiden lisaksi, se
miten strategiatyypit auttavat B2B-myyntitydssa, saatiin selville. Kirjoittaja kokee oppi-
neensa itsena johtamisesta B2B-myyntitydssa laaja-alaisesti ja on tyytyvainen, etta valitsi
juuri tdman aiheen opinnaytetydn aiheeksi. Tutkimusprosessi mahdollisti suuren maaran

uuden tiedon omaksumista seka tieteellisen tutkijan taitojen vahvistumista.

Haastavinta opinnaytetyoprosessissa oli aineiston kapeudesta huolimatta sen hallinta ja
analysointi yksin. Kirjoittaja pyrki parhaaseen mahdolliseen tulokseen omien taitojensa
puitteissa, mutta toisen tutkijan ndkemys olisi tuonut varmuutta etenkin sisallénanalyysin
tekemiseen. Toisesta tutkijasta olisi saanut myds vertaistukea ja motivaatiota, jonka yllapi-
tamiseen on yksin opinnaytety6ta tehtdessa kiinnitettdva huomiota eri tavalla. Kirjoittaja

hyddynsi itsensa johtamisen strategioista esimerkiksi motivaatiota saatelevia strategioita
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niin, ettd vaihtoi toimintaymparist6a kirjoitusprosessin aikana kahvilaymparistdon, jonka
kirjoittaja kokee erityisen mieluisana. Motivaatiota lisasivat myos hyva projektinhallinta,
joka helpotti itsensa palkitsemista projektin edetessa. Tiedonkasittelya saatelevia strategi-
oita kirjoittaja hydédynsi muun muassa omien uskomusten muokkaamisessa, kun kirjoitus-
prosessi tuntui mielessa raskaammalta tai pidemmalta, kuin se oikeasti olikaan. Asian uu-
delleen suhteuttaminen auttoi lisidmaan hallinnantunnetta ja laskemaan kynnysta kirjoit-
tamisen aloittamiseen kerta toisensa jalkeen. Opinnaytetydnaihe tuki nain opinnaytetyon

etenemista ja antoi my0s runsaasti tydkaluja tyéelamaan.
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