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motivaatioon seka tavoitejohtamisen malliin. Kehitys pohjautuu yksildiden toimintaan ja
toimintatapojen muutokseen, joten myds yksilon roolia ja vaikutuksia tiimiin kasitellaan
seuraavissa osioissa osana myynnin johtamista. Myynnin johtaminen on tarked osa myynnin
kokonaisuutta ja siksi tassa opinndytetydssa pohjautuva teoria, seka tutkimus tutkii
myynninjohtamisen kehittamista monesta eri nakdokulmasta.

Ty6 on toteutettu laadullista tutkimusta hyédyntden, jossa myyntitiimin jasenilta kysyttiin
avointen kysymysten avulla tamanhetkisia vaikutuksia myyntiin. Haastateltavat kertoivat
oman nakemyksen myynnin kehittamiseksi osana myynninjohtamista. Haastattelun avulla
saatiin vastauksia tutkimuskysymysten selvittamiseksi. Tutkimusta tdydensi teoreettinen
kirjallisuuteen pohjautuva osio, jossa kasiteltiin yksildiden ja tiimin motivaatiota seka
myynnin johtamista johtamisprosessien, tavoitejohtamisen, seka itsensa johtamisen kautta.

Tutkimus selvensi myyntijohtamisen kokonaisuutta, antoi uusia nakékulmia myynnin
kehittamiseen seka loi mahdollisuuden myyntijohtamisen ongelmakohtien I6ytamiseen.
Tutkimuksesta nousi esille tavoitteiden tarkeys, tydn merkitys ja motivaatio, seka
myynninjohtamisen seuranta. Tiimin merkitys nakyi vastausten ohessa positiivisena
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kunnia tehdysta tyosta antoi osansa motivaation merkityksessa. Omien etujen edistamiseksi
nahtiin yhdessa tekemisen tarkeys tuloksellisuuden tavoitteluun, mika loi mahdollisuuden
kilpailulliselle myynnille tiimien valilla. Johtaminen ja johtajuus olivat tekijoita, jotka loivat
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Avainsanat Myyntijohtaminen, motivaatio, johtajuus, myyntiprosessit, tavoitteet

Sivut 32 sivua ja liitteita 2 sivua



HAMK

HAMEEN AMMATTIKORKEAKOULU
HAME UNIVERSITY OF APPLIED SCIENCES

Business administration Abstract
Author Niko Akras Year 2022
Subject With sales management, from individuals to a team

Supervisors Vesa Tuomela

Aim of this thesis was to investigate, how team does better that individual and what things
Influence making more profitable sales. In the theoretical part, more attention was paid to
sales management, management processes, motivation, and the objective management
model. The development is based on the actions of individuals and the change in operating
methods, so also the role of the individual and those who influence the team as part of sales
management. Sales management is an important part of sales, and therefore the

theory and research based on this thesis examines the development of sales management
from many different perspectives.

The work was executed using qualitative research, where the sales team members were
asked about the current effects on sales using open-ended questions. The interviewees
shared their own vision for sales development as part of sales management. With the help of
the interview, answers were obtained to clarify the research questions. The research was
complemented by a theoretical section based on literature, which dealt with individual,
team motivation and sales management through management processes, management by
objectives, and self-management.

The research clarified the entirety of sales management, gave new perspectives to sales
development and created an opportunity to find problem areas in sales management. The
research revealed the importance of goals, the importance of work and motivation, as well
as the monitoring of sales management. The importance of the team was shown in the
answers as a positive element for the development of individuals. The support of the team,
the monitoring of sales and the common spirit were influential factors for the motivation to
work. Internal motivation was important in terms of success in sales, but the reward and
honor of work done by external motivation also contributed to the meaning of motivation.
To promote their own interests, they saw the importance of working together to

achieve profitability, which created an opportunity for competitive sales between teams.
Management and leadership were the factors that created the team's habits and routines to
work. Sales reflection and monitoring were the most important development targets for
sales management, so that sales could be increased effectively.

Keywords  Sales management, motivation, leadership, sales processes, objectives

Pages 32 pages and appendices 2 pages



Sisallys

1

8
9

JONAANTO e 1
1.1 TyOn QiNe Ja taUSTa...ceeiiiiiieee e e e e 2
1.2 Tyon tavoite ja tarkOitUsS ......ceevruriieeeiieiiieee et e e 3
1.3 RAJAUKSEL Ja FaKENNE..ccioeiiieie e e e 4
MyYNNin JONTAMINEN ... e s et e e e e s sbaeeeeeeas 4
2.1 1tSensd JONTAMINEN ...uuiiiiiiiiiee e e e e e s e aaee s 6
2.2 Thmisten JORTamMINEN ....coiiiiiiiee e 8
Johtajuudella MENESTYKSEEN ......uiiii it e e 10
3.1 JONtamMISPrOSESSIt coouuvviiiieiiiiiiiiee ettt e e e s sbare e e e s s sabee e e e e enanes 11
3.2 KehitysKesKUSTEIUL ........coiiiiiiiiiiie e 12
MOTIVAATIO ..eeeiiiiiiiiiiiii e 13
4.1  UIkoinen MOTIVAATtio ..ceiiviieiiiiiieeiieeee et 14
4.2 Sis3iNeN MOTIVAATIO.....uuiiiiiiiiiiiiiiii e 15
Tavoitejohtamisen Malli.......coocuiiiiiii s 15
5.1 OKR tavoitteet ja avaintuloKSet .........uvieiiiiiiiiiiee e 16
5.2 TYON MEIKITYS weveeeiiiiiiiiiie et e e e s e e e e s s sabae e e e s enaees 17
TUBKIMIUS .t e e et e e sbee e e sbre e e enneee s 18
6.1 Tutkimusmenetelma........coocuiiiiiiii e 18
6.2 Tutkimuksen rakenne ..o 19
6.3 HAAStattelUL ....eeeiiiieee e 20
TUtKIMUKSEN TUIOKSET....ceeiiiiiiiiieeeeee e 20
2% R Yo T TP PP PPUPPTTRO 21
7.2 TAVOITEEET ..o 22
7.3 Johtaminen tUIOKSEEN .....ccccueiiiiiiiiiiie e 25
JONTOPAGEOKSEE .. eveieiieiiiie e s e a e e ens 28
PONAINTA ..t e e 29

(1] 0] <Y=L PP TRTPPROPRRRN 32



Kuvat

Kuva 1: Alykas johtaminen (Mukaillen Sydanmaanlakka, 2012, s. 60)........cccccvevevennnnee. 2
Kuva 2: Alykas itsensa johtaminen (Mukaillen, Syddnmaanlakka, 2010, s. 4). ................ 7
Kuva 3: Ihmisten johtamisen ABC. (Valkonen, 2019). ......c.cccooiiiiieeeeeiiiniiee e 9

Kuva 4: Miten johtaa ihmista: 102 ohjetta esimiehelle. (mukaillen Jarvinen, 2020) ..... 11

Kuva 5: (Riihijarvi, 1999, s. 116) Operaatioiden suunnittelu ja johtaminen - tarkastelua
suomalaisen, yhdysvaltalaisen ja venaldisen johtamisprosessin nakékulmasta. Mukaillen

(Valkonen, 2019) Ihmisten johtamisen ABC, tehtdavanjakoa myynnin nakdkulmasta.... 12

Kuva 6: OKR-mallin kilpailuedut (Hamaldinen & Sora, 2020, s. 21) ..cccvveeeeeeccrrieeeeenns 17

Liitteet

Liite 1: Haastattelun runko



1 Johdanto

Tassa opinndytetydssa pureudutaan tydeldmaldahtdisen myyntijohtamisen avulla yksildiden
seka myyntitiimin kehittdmiseen. Sydanmaanlakka (2012, s. 8) kiteyttda seuraavasti
”Johtaminen on haastavaa ja monimutkaista, mutta johtamisen ytimesta voi |0ytaa tietyt
perusasiat, jotka meidan on aina ensiksi hallittava.” Hdnen toteamuksensa johtamisesta
kuvailee selkeadsti pohjan tyoni kehittamiselle. Voidakseni ldhted kehittdmaan myynnin
johtamista tulee ensin ymmartaa lahtdékohdat kehittamiselle seka hallita osaaminen taman
mahdollistamiselle. Myynnin johtamisella pyritdan vaikuttamaan yksildiden ja tiimin
tulokselliseen myyntiin. Vaikuttavia tekijoita onnistumiseen ovat osaaminen, motivaatio ja

palkitseminen, mutta myos yhdessa tekeminen tiimina.

Johtaminen on yhteistoimintaa, johon osallistuu koko tiimi. Vastuullistavan esimiehen rooli
on tarked, mutta tiimin vastuu onnistumisesta on jokaisella yksil6lla. Tulosta voidaan tehda
vasta, kun jokainen ymmartaa tiimin tavoitteet, tarkoituksen ja sitoutuu naihin.
Vaikuttaminen ja vastuu antaa tyolle merkitysta seka sitouttaa yksildita toimimaan tiimin
arvojen ja tavoitteiden mukaisesti. Kun jokainen tuntee kuuluvansa yhteen tiimissa, voidaan
ruokkia tunteilla menestymista ja innostusta tyéhon tehokkaammin kuin yksiléina.

(Sydanmaanlakka, 2012, ss. 56-57)

Taman opinndytetyon laadullisen tutkimuksen avulla saadaan kdaytannoénlaheisia vastauksia
myynnin johtamisen kehittamiselle, sekd apuvalineita yksildiden kehittamiseen, kohti
yhtendisempaa myyntitiimia. Tutkimuksen vastaukset tulevat toimimaan kehityksen pohjana
ja tietoperustana nykytilasta, joka mahdollistaa kehittamisehdotusten luomisen seka
toimintojen muokkaamisen. Tuloksia ja havaintoja hyddynnan osaamiseni kehittamiseen,

seka toimintojen edistamiseen tiimissa.



1.1 Tyon aihe ja tausta

Opinndytetyon aihe valikoitui tydelamalahtdisesti myynnin johtamisen kehittamiseen ja
ajankohtaiseen tarpeeseen tunnistaa kehityskohdat omassa tyéssa. Myynnin johtamisella on
tarkea merkitys tulokselliseen myyntiin. Siina korostuukin tiimin valinen vuorovaikutus, jotta
ongelmakohtiin voidaan pureutua valittémasti niiden kehittamiseksi, seka vastavuoroisesti
kannustaa onnistumisista. Aihe liittyy vahvasti oman tyoni kehittamiseen myynninjohtajan
asemassa. Opinndytetydssa syvennytadnkin tarkemmin asioihin, joita myynninjohtajan tulisi

paivittdisessa tyossa viestid, jotta kehittyminen seka tuloshakuisuus olisi riittavalla tasolla.

Taustana opinnaytetydlle on toiminut oma henkilékohtainen mielenkiinto tydympariston ja
henkildstdn kehittamiselle. Myyntitiimin vdlinen vuorovaikutus taydentda osaamista, jonka
myo6tad saadaan niin kutsuttuja synergiaetuja. Ne maaritelldaan kirjallisuudessa yhtalolla
1+1=3, mika kuvastaa eri henkildiden osaamisen tuomaa etua yhdessa. (Sydanmaanlakka,
2012, s. 60) Tyon avulla pyritddn tunnistamaan ja I16ytdamaan ndma oikeat hyodyt
tyoyhteisoélle. Tutkimuksen avulla hyddynnetdan |0yddksia ja tulkitaan ne siihen muotoon,
ettd tdman opinndytetydn valmistuttua voidaan luoda mahdollisuuksia myynnin johtamisen
kehittamiseksi. Kuva 1. on jaljitelty selventamaan, miten tiimitydskentelyssa yksilot voivat
taydentda omilla vahvuuksilla toisensa osaamista, eli synnyttda synergiaetuja. Taman voi

kuvata yhtalolla 1=1, mutta 1+1=3.

Kuva 1: Alykas johtaminen (Mukaillen Sydanmaanlakka, 2012, s. 60)

o =HHe



1.2 Tyon tavoite ja tarkoitus

Opinndytetyon tavoitteena on luoda selked kokonaisuus myynnin johtamisen vaikutuksista
yksildiden ja myyntitiimin kehittamiseen, muokkaamiseen ja tuloksellisuuden tavoitteluun.
Teoreettinen tietoperusta kirjallisuuden, tutkimusten, seka verkkoldahteiden pohjalta luo
lukijalle johdonmukaisen linjan lapi opinndytetydn. Lopputuloksena syntyy yhtendinen
laadullinen tutkimus oman tyon ja osaamisen kehittamiseksi. Kvalitatiiviselle eli laadulliselle
tutkimukselle ei ole tiettya ominaisrakennetta vaan, sita tulee hyddyntaa hyvaksyttyjen
muotojen ja rakenteiden avulla. Tutkimus tulee kuitenkin suunnitella ja muotoilla niin, etta
se tutkii kohteen laatua, ominaisuuksia ja merkityksen ymmartamista. (Shuttleworth &

Wilson, 2008)

Opinndytetyon tarkoituksena on selvittdaa myyntitiimin nykytilanne, epakohdat ja asiat, jotka
toimivat. Opinndytetydssa tehdaan haastattelu viidelle kohdehenkildille, jotka toimivat
myyjan tehtdvissa. Haastateltavat kertoivat oman mielipiteensa ja nakemyksensa tiimin,
seka henkilokohtaisen myynnin tilasta. Sen avulla on saatu rakennettua kokonaisuus
nykytilanteesta, seka siita miten toimintaa tulisi kehittaa. Laadullinen tutkimus vastasi
parhaiten tutkimusmenetelmana tavoitteita saavuttaa avointen kysymysten pohjalta
maksimaalinen hyotysuhde tyon edistamiseksi. Haastattelut toteutettiin kasvotusten, milloin
avoimiin kysymyksiin vastaaminen toi mahdollisuuden perustella ja luoda lisaa keskustelua
kysymyksiin liittyen. Kaikki viisi haastattelua danitettiin opinndytetyota varten parhaan

tuloksen varmistamiseksi.

Vastuullisuus nakyy yha enemman yritysten toimissa ja markkinoinnissa. Tassa tydssa on
otettu huomioon vastuullinen tietosuoja ja tydntekijoiden, seka tydpaikan salassapito.
Tutkimuksen haastatteluosioissa on hyddynnetty monipuolisesti myds vastuullisuuden
nakdkulma hyvinvoinnin tasapainottamisesta tydnteon ja vapaa-ajan valilla. Hyvinvoinnin
vaikutukset tyontekoon ja tuloksellisuuteen ovat monesti kasikdadessa kulkevia, joten
tavoitteena on myds huolehtia vastuullisesti tyontekijan hyvinvointiin ja jaksamiseen
liittyvista tekijoista. Tiedonkulun ldapindakyvyys myyntitiimin sisalla on myds osa

vastuullisuutta, joka korostuu myynnin johtamisen osa-alueena.



1.3 Rajaukset ja rakenne

Johtamisen kirjo on erittdin laaja. Yhta oikeaa tapaa johtaa on vaikeaa |6yta3, joten jokaisen
tulee 16ytaa itselleen sopiva keino kehittaa ja johtaa asioita sekd ihmisia. Taman
opinndytetyon rajaukset ovat rakennettu ihmisten johtamiseen ja myyntitiimin
kehittamiseen. Rajaukset ovat tehty niin, etta tutkimuksen hyddyt olisivat suoraan

hyddynnettavissa todelliseen myyntitydohon. Tata opinndytety6ta ohjaa tutkimuskysymykset:

- Miten myyntitiimi suoriutuu yhdessa paremmin kuin yksil6t?

- Miten motivaatio vaikuttaa myyntitiimiin?

Tutkimusongelman l6ytamiseksi aiheen rajaus kohdistuu myyntitiimiin, jotta |6yddkset
voidaan lopputuloksena ottaa kdaytantdon myyjille niiden toimivuuden kehittamiseksi.
Opinndytetyd muodostuu kahdesta osiosta, jotka taydentavat toisiaan. Tydon ensimmaisessa
osassa perehdytddn tietoperustaan myynninjohtamisen ja myyntityon kehittamisen
edistamiseksi. Tietoperustan luomiseksi on hyédynnetty mahdollisimman monipuolisesti

erilaisia lahteita kuten painettua kirjallisuutta, verkkolahteita, blogeja seka artikkeleita.

Tyon toisessa osiossa opinndytetydssa tehtyjen haastattelujen pohjalta saadaan ilmi
myynnin johtamiselle olennaisia kehityskohtia seka havaintoja asioista, jotka jo toimivat.
Haastattelussa esille tulleet kehityskohdat jasennelldan selkeadsti seka analyysin pohjalta
saatujen johtopadatosten perusteella luodaan kehitysehdotukset, kuinka tiimin vaikutukset
korostuvat myyntitydssa. Lopuksi arvioin oman tydni onnistumista ja teen yhteenvedon

saaduista tuloksista.

2 Myynnin johtaminen

Johtamisella pdamaarana on vaikuttaa henkiléston hyvinvointiin ja haluun tehda ty6ta ilman,
ettd se olisi pakonomaista tai vaikeaa, vaan se toisi onnistumisia ja olisi mieluisa osa muuta
elamaa. Johtamisella voidaan johtaa seka asioita, etta ihmisia. Hyvan johtajan ei tule pyrkia

taydellisyyteen, vaan oppia tuntemaan monet osa-alueet hyvin ja johtamaan kokonaisuutta.



Kysymyksien avulla voidaan tutkia ammattimaisen johtajuuden ja johtamisen astetta.

Kysymykset, joita johtajuuden ja johtamisen mittaamisisessa voidaan kysya:

1. Miten autan onnistumaan? Onko jokin asia mika estaa onnistumasta?

- Kysymykselld pyritadn vaikuttamaan tunteisiin ja ajatuksiin kehittamisen
muodossa, jolloin kohdehenkilé kokee asian merkityksellisemmaksi, kuin suoran
kylla tai ei vastauksen. lhmisten johtaminen on johtajuuden mittaamista
laadukkaassa myynnissa. (Puranen, 2019) Johtaja saavuttaa asetetut tavoitteet

vain myyjiensa tyon kautta (Rubanovitsch & Aalto, 2007, s. 118).

2. Onko tuotteelle tai palvelulle markkinassa kysyntaa?
- Vahvan johtajan tehtdavana on tunnistaa tuotteiden tarjonta ja kysynta, seka
pohtia asiaa myos taloudellisesta nakdkulmasta. Asioiden johtaminen on
merkityksellinen osa kokonaisuuden johtamisessa, jotta taloudellinen kestavyys ja

kasvu olisi mahdollista. (Puranen, 2019)

Myynnin johtaminen on kokonaisuus organisointia, kouluttamista, operaatio toimintojen
hallintaa seka strategioiden avulla tehtavaa harkittua suunnittelua tuloksen ja kasvun
saavuttamiseksi. Myynnin johtamisella vieddan yrityksen padstrategia toteutettavaan
muotoon, pitden huolta yrityksen myyntiosaston toimivuudesta ja kannattavuudesta.
(Salesforce, 2022) Tavoitteenmukaisella myyntijohtamisella voidaan saavuttaa merkittavia
lyhyt- seka pitkdaikaisia muutoksia myynnillisessa tuloksessa. Johtamisen avulla yksildista
voidaan kehittaa vastuullisempia ja tehokkaampia tydssdan, sekd kannustaa motivaation
kautta tekemaan parempaa tulosta yritykselle. Hyvalla organisointikyvylla saadaan
pienemmadssa ajassa isompi maara tehdyksi, kun jokainen hoitaa oman vastuualueensa.

Onkin tarkeaa, etta vastuuta jaetaan vastuualueiden mukaisesti monelle eri henkilélle.

Asioiden johtamisella voidaan tehda merkittavia sadstoja ja auttaa tulokseen padsemista.
Johtamisjarjestelmat ovat apuna niin ihmisten, kuin asioiden johtamisessa. Jarjestelmat
antavat tarvittavan tiedon myynneista, tuotteista, varaston hallinnasta, kuluista seka

tuotoista. Lyhyen aikavalin kollektiivinen tieto myynneista ja tuloksesta tiimeissa voidaan



kerdtd ja antaa valittomana palautteena rakentavasti kehityskeskustelujen yhteydessa tai

valittdmasti myyntitilanteen jalkeen. (Parkatti, 2020)

Kasitteend johtaminen ja johtajuus monesti sekoittuvat keskendan, eika selkeita eroja osata
tunnistaa. Hallinnoi asioita, johda ihmisida! Kertoo enemman kuin tuhat sanaa. On tarkeaa
huomata erot ihmisten ja asioiden johtamisessa, jotta yrityksen osa-alueet ja johtaminen
hoidetaan sille tarkoitettujen periaatteiden mukaisesti. Ihmista ei tulisi hallinnoida ja
komentaa vaan johtaa seka ohjata oikeaan suuntaan. Ei ole oikeaa tapaa johtaa, koska
jokainen yksild on erilainen johdettava. Myynninjohtajan hyviin ominaisuuksiin kuuluukin

hyva ihmistuntemus ja johtamisen taidon mukautettavuus. (Clemmer, 2022)

2.1 Itsensa johtaminen

Jokainen johtaa itsedan, suunnittelee, seuraa ja arvioi toimintatapojaan. Itsensa
johtamisessa on tarkeda osata tunnistaa oma hyvinvointi tehokkuuden ja optimaalisen
suorituskyvyn rajoissa. Reagoida muutoksiin seka kehittda jatkuvasti itsedan ymmartamaan
kokonaisvaltaisemmin omat voimavarat tyon ja vapaa-ajan valilla. (Lyytinen & Paakkonen,

2022)

Sydanmaanlakka kuvaa hyvin, ettd kehomme on kuin yritys, jossa yhdistyy fyysinen,
psyykkinen, sosiaalinen, henkinen ja ammatillinen kokonaisuus. Kaikki osa-alueet ovat
avainasemassa itsensa johtamisessa. Jos yrityksen osa, kuten myynti ei suoriudu samalla
tavoin kuin muut osa-alueet, on silla merkittava vaikutus lopputulemaan. Sama patee myds
oman itsensa johtamiseen, jossa korostuu fyysisen ja psyykkisen hyvinvoinnin tasapaino.
Itsensa johtajana kehittyminen vaatii reflektointikykya seka antaa mahdollisuuden
epaonnistua ja kokea virheita. Epdonnistumisien ja itsetutkiskelun avulla voidaan oppia
omasta persoonasta ja kasvattaa itseluottamusta tilanteissa, jossa joudumme poistumaan
mukavuusalueeltamme. Kun ymmarramme kokonaisuuden, voimme olla parempia johtajia

muille sekd uudistaa itseimme oman kehon johtajina. (Syddanmaanlakka, 2010, s. 31-39)

Hyva Johtajuus edellyttaa siirtymista alistavasta johtamisesta valistavaan johtamiseen. Niin

itsensa kuin muiden johtamisessa tarvitaan henkista ja emotionaalista dlya johtaa



toimintoja. On tarkeda ymmartaa oman kehityksen ja hyvinvoinnin tarpeet, jotta voidaan
ohjata yksil6ita ja tiimia kehittymaan ihmisind, etta myyjina. Johtajuus on itsensa johtamista
parempaan suorituskykyyn, tehokkuuteen seka jatkuvaan oppimiseen. Kuvassa 2. on
jaljitelty Sydanmaanlakan johtamisen kolmiota dlykkadssa organisaatiossa. Taydellisen
tasapainon Iéytaminen on vaikeaa, mutta mahdollista. Kun johtaa itsedan kuin menestyvaa
yritystd, on myods vaikutukset omaan tyéhon sen mukaiset. Huolehtiminen fyysisesta
kunnosta, psyykkisesta hyvinvoinnista, sosiaalisesta tietoisuudesta sekda ammatillisesta
jaksamisesta pitavat kokonaisvaltaisen itsensa johtamisen uudistumiskykyisena.

(Sydanmaanlakka, 2010, s. 4)

Kuva 2: Alykds itsensa johtaminen (Mukaillen, Syddnmaanlakka, 2010, s. 4).
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JOHTAMINEN
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OPPIMINEN YKSILO HYVINVOINTI



2.2 |hmisten johtaminen

Ihmisten johtaminen on ihmisryhman tai tiimin johtamista. Se vaatii ihmisten potentiaalin
avaamista seka johtavaa ohjaamista kohti asetettuja tavoitteita (Jaaskeldinen, 2020).
Ihmisten johtaminen koetaan haastavimmaksi osaksi johtamisen alueita. Vastaan tulee uusia
asiakaskohtaamisia, tilanteita ja selvityksid. Sopeutuminen haasteisiin ja nopeisiin
muutoksiin vahvistaa johtamisen kykya seka edistdaa vahvaa suhdetta oman tiimin kanssa.
Henkiloston keskiossa johtaminen vaatii ihmistuntemusta, mutta myds erittdin hyvaa itsensa
tuntemista ja haasteiden ymmartamista. Jotta voidaan ymmartaa toisia, tulee ymmartaa
oman tydn merkitys ja tavoitteet. Ihmisten johtaminen tiimissa vaatii jokaisen yksilén
tuntemista. Niin heikkoudet kuin vahvuudetkin on hyva tunnistaa, jotta kehittymista voidaan
|ahted rakentamaan. Persoonallisuuden tunteminen auttaa johtajaa selvittdmaan, miten
taitoja voidaan hyddyntaa yksilélle parhaalla mahdollisella tavalla. Taito antaa rakentavaa
palautetta yksilokohtaisesti on vaikeaa, koska jokainen meista on erilainen ja jokainen

ymmartaad, seka oppii asiat eri tavoin. (jarvinen, 2020, s. 15-17)

Esimiehen tehtdvana on johtaa tyotd, ottaen huomioon yksildiden tarpeet ja toiveet. Aina ei
ole kirjoitettua kirjaa, kuinka asiassa tulisi toimia, vaan muutoksiin ja asioihin on
sopeuduttava nopeasti. Ihmisid johdettaessa hallitseminen perustuu asioihin, joihin voimme
vaikuttaa omilla toimillamme. Asiat, joihin ei sisally tunteiden perusteella tehtdvia paatoksia
kuten, tilaustenhallintaa tai organisointia voidaan hallita. Esimerkiksi myyntia ei voi ennalta
hallita, vaan se perustuu kolmannen osapuolen paatéksiin ja tapoihin tehda ostopadatos.
Myyija voi vaikuttaa tahan paatokseen kertomalla ja perustelemalla tuotteen tai palvelun,
mutta myyntijohtajan nakokulmasta lopputulemaan on mahdotonta vaikuttaa. (Jarvinen,

2020, s. 20)

Ihmisen perusluonteeseen kuuluu tarve kuulua johonkin. Tarpeeseen vastaaminen voi [6ytya
vapaa-ajan vietosta, ryhmasta tai merkityksellisesta tydsta. Lasna oleva johtaminen lisaa
monesti kuulumisen seka merkityksen tunnetta tiimissa. Onnistumiset huomioimalla ja
epaonnistumiset reflektoimalla voidaan kehittda yksildiden tapaa tehda tyota
menestyksekkaasti. Ihmiset oppivat virheistd seka onnistumisista ja siksi johtamisella

tulisikin olla mahdollisimman pieni kynnys puuttua asioihin. Jotta tiimin jokainen jasen



tuntisi kuuluvansa ja olevansa samanarvoinen, tulisi ihmisia johtaa rinnalla kulkien eika
ylhaalta huudellen. Kuntsi (2021) kuvailee hyvin ihmisten johtamisen rakennetta, jossa
johtaminen tulisi nahda ympyran keskiodssa, eika hierarkiakolmion karjessa. Johtajan tulisi
olla tavoitettavissa, apua tarjoamassa seka ohjaamassa. (Kuntsi, 2021) Valkonen (2019) lisaa
Kuntsin ndakokulmaan sen, ettd Ihmisten johtaminen tulisi nahda ympyran keskitssa, jossa
han kuvailee Applen organisaation henkiléstomallin kuvan 3. mukaisesti. Mallissa Applen
toimitusjohtaja Steve Jobs on ympyran keskiossa lahempana henkildita, jotka hanelle
vastaavat. Tama vaikuttaa tiedonkulun helppouteen ja viestimiseen koko organisaatiossa

toimitusjohtajalta myyjalle ja toisinpain.

Kuva 3: Ihmisten johtamisen ABC. (Valkonen, 2019).
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3 Johtajuudella menestykseen

Johtajuus on toimintaa tai tapa toimia. Sen avulla luodaan runko toiminnalle, kuten
esimerkiksi myynnissa tavat kohdata asiakas ja perustella juuri tdma tuote tai palvelu.
Johtajuuteen liitetdadn usein motivaatio, mika monesti onkin johtamisen avulla kannustava
lahde suoriutua tyotehtavista tehokkaammin. Kannustaminen ja kyky sanoa asiat niin, etta
sanoilla on painoarvoa ja luotettavuutta vaatii hyvan sosiaalisen suhteen tiimin jaseniin.
Hyvalla johtajuudella voidaan saavuttaa tasapaino tyon ja vapaa-ajan valille, jolloin
yksildiden seka tiimin tavoitteenmukaisuus tydssa olisi suuremmassa arvossa. On tarkeaa
jakaa luottamusta tiimin kesken, jotta saavutukset ja tulokset olisivat mahdollista saavuttaa

sdilyttden henkisen ja fyysisen jaksamisen tasapainon. (Smith ym., n.d.)

Tarkea tyo johtajuudella on saada myytya idea tarkeydesta tehda tyo, ja osattava antaa
innovaatiota toimia tyotehtavan eduksi. Riskien ottaminen kuuluu johtajuuden arkipaivaan,
uusien asioiden kokeilu, onnistumiset ja pettymykset tulisi ottaa kehityksena tavoitellessa
uudistumista. Esimerkin ndayttaminen on tarkeaa, jotta asian myyminen olisi luotettavaa ja
varteenotettavaa. Erona johtajan ja johtajuuden vilille tulee se, etta johtajana tehddan usein
selkedt ohjeet, joiden mukaan toimitaan, kun taas johtajuudella pyritdadan ajamaan nama
ohjeet alaisille ymmarrettavdan muotoon. Kuvan 4. avulla on kuvattu johtajuuden ja
johtamisen perusperiaatteiden ja toimintojen eroja, seka yhtenevaisyyksia. Johtamisen ja
johtajuuden vailla kulkee tasapaino ymmartda ja omaksua asiat niin, etta johtaminen olisi
mahdollista. Johtajuudella pureudutaan enemman tunnepuoleen ja ihmisten johtamiseen,

kun taas johtamiseen kuuluu asioiden hallinta seka organisointi.

Hyva johtajuus ei ole ainoastaan onnistumista toisensa peraan. Vitor Mendonca Pradon
(2021, s. 63) mukaan Napoleon Hill (1938) kuvailee menestymisen satojen haastattelujen ja
elamantyon jalkeen; Jotta voidaan saavuttaa jotain suurempaa, on myds lupa epaonnistua.
[lman epdonnistumisia en olisi menestyksekds. Menestys on epdonnistumisen seurausta

epaonnistumisesta, menettamatta uskoa onnistumisesta. (Prado, 2021, s. 63)
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Kuva 4: Miten johtaa ihmistd: 102 ohjetta esimiehelle. (mukaillen Jarvinen, 2020)

Johtajuus Johtaminen
Motivaatio Itsetunto Neuvottelu
Empatia Tekniset taidot Tavoitteiden
asettaminen
Kommunikaatio Johtajan
ominaisuudet Kurinalaisuus
Tavoitteiden
lI6ytaminen Paatoksenteko Tavoitehakuisuus
Delegointi Organisointi

3.1 Johtamisprosessit

Johtamisprosessit ovat rakenteellinen johtamisen apuna hyddynnettava osa, jotta
kokonaisuuden ja toimintojen ymmartaminen olisi selkeda. OODA-silmukan kehittanyt
yhdysvaltalainen eversti John Boyd madrittelee paatdksentekoprosessin. Prosessissa luodaan
analyysi tarpeelle, missa madritellaan arviot ja linjaukset, analysoidaan tehtdva, annetaan
selkedt linjaukset tehtdavanannolle, arvioidaan vaihtoehdot ja luonnos, jonka tuloksena
tehdaan paatokset ja tuodaan tehtdavananto selkedsti toteutettavaan muotoon alaisille.
(Riihijarvi, 1999, s. 116). Prosessia voidaan hyddyntda myynnin alueella pienemmassa
mittakaavassa, jolloin tulokset ja ketjun merkitys ovat mitattavissa. Myynnin johtaminen
perustuu organisaatiotason tekemiin paatoksiin ja reagointiin markkinassa. Johtamisprosessi
kulkee aina linjauksista myynnin portaisiin, jossa tuote tai palvelu jalkautetaan toimintaan.
Johtamisen prosessi tassa on tarked, nimittdin ilman myynnin seuraamista ei voida reagoida
tarpeellisiin muutoksiin riittdvan nopeasti. Kun ketjun tiedonkulku on hyva, on mahdollista

vaikuttaa nopeasti tarvittaviin myynnin muutoksiin.

Tarkoin maaritellyt tyotehtavat ja ohjeistukset ajavat toimintaa pakonomaiseen

suoriutumiseen paivittdisista tydtehtavista, siksi on tarkeda, etta muutoksiin voidaan
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reagoida myynnin portailla myynnin johtamisen tasolla. Myynnin johtamisen prosessi on
enemmankin vastuualueiden jakamista pienemmiksi, jotta kokonaisuus olisi hel[pommin
hallittavissa. Myyntipuheiden kuuntelu, seuranta ja analytiikka kertovat mita tulisi kehittaa ja

mihin asioihin puuttua.

Kuva 5: (Riihijarvi, 1999, s. 116) Operaatioiden suunnittelu ja johtaminen - tarkastelua
suomalaisen, yhdysvaltalaisen ja venaldisen johtamisprosessin nakékulmasta. Mukaillen

(Valkonen, 2019) Ihmisten johtamisen ABC, tehtdvanjakoa myynnin nakokulmasta.

Tiedon
sisdistaminen

Y arviot ja i (Higher Cmdr's Quidance)

\1 . Todennakdisen tehtévén arviointi
(Restated Mission Analysis)

Y koru{ta]a.nz,. (Higher Cmdr's Intent)
. Tehtévén erittely
(Mission Analysis)

Tehtavien jako
osastoille

3. Komentajan linjaukset

(Cmdr's Quidance) \
4. Vaihtoehtojen kartoittaminen
ja luonnostelu (COA Development)

5. Vaihtoehtojen analysointi ja vertailu
(COA Development and Comparison)

7. Operaatiokéskyn laatiminen (OPLAN)

Arviot ja valittdmat tehtavat
alajohtoportaille

6. Paatoksenteko ja toimeenpano (D&E
. pano (D! )\:omemaian perusajatus

sikdskyné (Cmdr's Intent)
Komentajan késkyt ja ohjaus

opulliset tehtavat
alajohtoportaille (FRAGO)

Johtoportaan
linjaukset

|

Myynnin
kartoittaminen

Toimeenpano
ja paatokset

Tehtdvanannon

3.2 Kehityskeskustelut

kokeilu

Reagointi ja
myynnin
reflektointi

Kehityskeskustelu on ennalta valmisteltu tilaisuus, jossa esimies ja tyontekija keskustelevat

ja tekevat yhteiset johtopdatdkset menneen kauden suoritustason perusteella.

Keskustelussa sovitaan uusista tavoitteista ja arvioidaan yli kehityskeskustelukauden

kestdvien tavoitteiden edistymistd. Kehityskeskusteluissa on mahdollista antaa ja

vastaanottaa palautetta. kehityskeskustelut ovat aina luottamuksellisia. Jotta

kehityskeskustelujen tuomiin hyotyihin paastaisiin, on keskusteluihin valmistauduttava hyvin

ennalta (Lakimiesliitto, 2010, s. 2—4). Kehityskeskusteluiden sadannollisyys pienen
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myyntitiimin valilla on erittdin tarkeda jatkuvan kehityksen kannalta. Pienetkin muutokset
ulkoisista tai sisdisistad asioista johtuen voivat muuttaa myynnin tuottavuutta ja sujuvaa
tyontekoa. Siksi on hyva olla avoin ja osata keskustella vuorovaikutteisesti esimiehen kanssa.
Kehityskeskusteluilla pyritdadn vaikuttamaan myyjan tekemaan suoritukseen positiivisesti ja

kehittdmaan itsedaan tarkastellen omaa suoriutumista aikaisemmin.

Tavoitteista keskusteleminen luo paamaran, jota tavoitella. Yhdessa sovitut tavoitteet on
hyva pitdaa mielessa, mutta mydskin menestyvan myyjan tulisi ajatella jo pidemmalle omien
tavoitteiden avulla. Jos esimiehen ehdottamat tavoitteet ovat liian alhaiset tai liilan korkeat
tulisi asia puhua heti kehityskeskustelun yhteydessa. Tama voi vaikuttaa siihen, etta liian
vaatimattomaksi jatetyn tavoitteen saavutettua, motivaatio laskee, koska on tavoitettu tietty
paamaara. Vastaavasti liian korkeat tavoitteet voivat luoda efektin, liian kaukaisesta
haaveesta saavuttaa paamaara, jolloin vaikutus on motivaation kannalta sama.
Myynninjohtajan on tarkeda tarkastella aikaisempien ajanjaksojen myynnin tulosta, jotta
tavoitteiden asettaminen olisi mahdollisimman optimi niin myyjalle, kuin koko tiimin

tulostavoitteelle. (MMA, 2020)

Kehittyminen nahdaan kehityskeskusteluille olennaisena tekijana. Kehityksen pitdisi nakya
hyotyna, seka myyjalle, ettd organisaatiolle. Tyontekijan kehittyminen on edellytys
myyntitiimin, seka organisaation kehittymiselle. IIman pysyvia tuloksia, ei voida kehittya,
siksi onkin tarkeda, etta esimies on sitoutunut |6ytamaan vahvuudet ja heikkoudet
myynnissa. Kaikkea ei tarvitse muuttaa. Toimivia asioita tulisi ajaa entista enemman, jotta
syntyy rutiineja seka sen myo6ta kasvavaa tulosta. Tuloksiin padsemiseksi asiat, joista
keskustellaan, tulee ottaa kaytantoon. Monesti nahdaan, etta jalkihoito jaa tekematta ja
tilanne on tdysin sama kuin kuukausi sitten. Myynninjohtajalla on tehtava jatkaa seurantaa

aktiivisesti ja myyjan tehtavaksi reflektoida omaa tekemista sen kehittamiseksi. (MMA, 2020)

4 Motivaatio

Motivaation voi jakaa kahteen eri kategoriaan, ulkoiseen ja sisdiseen motivaatioon.
Motivaatiolla mitataan halua tehda asioita yrityksen arvojen ja tavoitteiden mukaisesti seka

saavuttaa itselle asetettuja tavoitteita. Motivaatio perustuu motiiveihin, jotka maaritellaan
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palkkioina, rangaistuksina, haluina, vietteina tai tarpeina. Motiivit voidaan luokitella
tiedostettuihin ja tiedostamattomiin paamaariin. Mielenkiinnon suuntautuminen ja yksilon
motiivit maarittelevat kuinka motivoitunut tyontekija on ja mitka ovat hanen itselleen
asettamat tavoitteet tietylla aikavalilla mitattuna. (Terveysverkko, n.d.) Ihmisen motivaatiota
tai tahtotilaa on vaikeaa hallita. Motivaattorina voi toimia palkkio tai kaytettya aikaa
vastaava korvaus. Tahtotila maaraytyy kuitenkin aina jostakin halusta tehda asiaa. Vaikka
korvaus olisi aluksi miellyttavan suuri, ei se motivoi meita tekemaan asiaa ikuisesti, jos

tahtotila ei ole oikea. Motivaatiota voidaan miettia kolmella kysymyksella. (Luukkala, 2022)

- Miksi?

Mika asia on niin tarkead, etta tulen tekemaan juuri taman eteen ty6éta. Mika on motiivini

asialle? Miksi olen valmis tdhan? (Luukkala, 2022)

- Mita?

Mita kysymyksen avulla saadaan motiivi asian tekemiselle. Mita tavoitellaan? —

Opiskelupaikkaa, asuntoa, vaurautta tai jotakin muuta itselleen tarkeaa. (Luukkala, 2022)

- Miten?

Miten kysymyksen avulla |I0ydetdan keinot motiivin toteutukseen. Tietyt tavoitteet vaativat

tiettyja keinoja, seka tavoitteita saavuttaa paamaara. (Luukkala, 2022)

4.1 Ulkoinen motivaatio

Ulkoiseen motivaatioon lasketaan usein eri palkkiot kuten palkansaanti tai palkinnot, mutta
my0s huononlainen ulkoinen kontrolli, kiristykset ja uhkailut tydpaikan menettamisesta ovat
osa kokonaisuutta. Tyonteko ja asioiden aikaansaaminen menestyksekkaasti ulkoisen
motivaation kautta on valttamattémyys, jos halutaan, etta tydntekija suoriutuu tydstaan
edes kiitettavasti. Itsestadn ohjautuva tyontekija on usein sisdisesti motivoitunut ja

halutakseen kehittya tulee osata reflektoida hetkia, joina ulkoinen motivaatio on
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padasiainen motivaattori tyonteolle. Talldin voidaan vahvistaa sisdisen motivaation maaraa

tiedostettavasti. (Terveysverkko, n.d.)

4.2 Sisiainen motivaatio

Sisdinen motivaatio voi olla joko synnynnaistd, jolloin esimerkiksi harrastuksista tai
mielenkiinnon kohteista tulee asioita, joita on mieluisa tehda. Hankittu sisdinen motivaatio
taas tulee, joko menestyksen halusta tai tiedosta oppia uutta. Ihminen ndkee tyénteon
tarkoituksen ja pystyy suoriutumaan laadukkaasti ilman ulkoista motivaatiota. Kokeakseen
tyon mieluisaksi taytyy 16ytda enemman sisdista motivaatiota kuin ulkoista. Tima monesti
nakyy myds myynnin tuloksessa ja asioiden tekemisessa laadukkaammin kuin ulkoisesti
motivoituneista henkildista. “Tule siksi, kuka olet. Kun tiedat, mika sinua todella motivoi, voit
muuttaa eldmasi haluamaasi suuntaan” (Steven Reiss, Mayor, 2015). Tama mietelause
kuvailee hyvin tarvetta I6ytaa oma sisdinen motivaatio ja kehittdada omaa tahtotilaa saavuttaa

tahtomat asiat.

Motivaatioon liitetadn usein kasite draivi. Draivi on asioiden tekemista omasta aloitteesta
laadukkaasti. Draivissa olevien tydntekijoiden ymmarrys omasta tyotehtavastaan laajentuu
annetun tehtavan ulkopuolelle ja taten toimii ilman ulkoisen motivaation sanomaa
tehokkaammin ja oma-aloitteisesti. Sisdisesti motivoituneet haluavat usein oppia enemman
ja voidaankin havaita tulosten perusteella olevan jopa 27 prosentin ero ei motivoituneiden
tuottavuuteen ja 32 prosentin ero sitoutuneisuuteen tyépaikkaansa kohtaan. (Garza, ym.,

2011)

5 Tavoitejohtamisen malli

Johtamismallin kehittyminen, kohti tayden kapasiteetin kdyttdonottamista tydnteossa on
kehitetty tieteellisin perustein jo 50-luvulta asti. Tavoitejohtamisella pyritaan yhteiseen
hyvaan, jossa kohtaa tavoitteellisten tasojen saavuttelu jokaisella organisaation osa-alueella.

(Venaldinen, 2020)
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Tavoitteiden asettaminen yhdessa esimiehen kanssa on alku tavoitejohteiselle myynnille.
[Iman tavoitteita ja padmaaraa tulokset jadvat usein heikommaksi kuin asetetuilla
tavoitteilla. Tavoitteisiin padseminen vaatii merkittavaa vastuuta ja sitoutumista tyontekijan
osalta. Tavoitteisiin padsya valvotaan esimiehen osalta kehityskeskustelujen avulla riittavan
usein tapahtuvissa sykleissa, jotta tavoitteiden seuranta olisi mahdollisimman selkeda.

(Venaldinen, 2020)

Tavoitejohtamisen kehitys on luonut mallin kehittaa tavoitteellista myyntia ja
tuloksellisuutta entisestdaan. Aikaisemman mallin management by objectives on hyvin
yksiselitteinen tapa johtaa tavoitteita, eika se vaadi erityista holhoamista. Tama liitetadankin
usein tuotannonalan téihin, jossa muuttujia ei ole paljon. Nykydaan usein myynnissa
kaytettavan mallin objectives and key results mukaan maaritelldan avaintavoitteet koko

tavoitematkalle. (Venéldinen, 2020)

5.1 OKR tavoitteet ja avaintulokset

OKR eli objectives and key results on tavoitejohtamisen malli, jolla toteutetaan strategiaa
kdaytantoon. Se tuo vahvan oppimiskulttuurin ja muutoksen vanhoihin toimintatapoihin.
Objectives and key results mallia kdytetaan johtamaan organisaatiolle asetettuja tavoitteita,
toteuttaakseen yrityksen strategiapohjaa. OKR mallia on kaytetty esimerkiksi Googlen
menestykseen perustuen, kuten myds monien muiden isojen organisaatioiden kehitykseen.
Monien eri projektien ja tavoitteiden asettaminen, sekd innostus uusista asioista usein ajaa
projekteja huonompaan suuntaan tai jopa keskeytykseen. Tehottomuus ja tydmaarat
kasvavat entisestaadn, eika aloitettuja toita tai tavoitteita saada hoidettua loppuun asti. OKR-
mallin tavoitteena on saada henkisesti, etta fyysisesti tydhon motivoituneita yksil6ita, seka
tiimeja. Valmiiksi tehdyt asiat, kuten ensimmaisen tyétehtavan suorittaminen lisaa
motivaatiota ja antaa energiaa suorittaa uusia tyotehtavia pitkin pdivaa. Tarkeiden asioiden
priorisointi onkin osa mallin ideaa, vaikka kayttdonottaminen voisi kuulostaa nykyisen

tyomaaran kanssa haasteelliselta. (Hamaldinen & Sora, 2020, s. 12—-30)

Googlelta Hanna Kiveldan antaman haastattelun mukaan OKR-mallissa tasapaino on erittdin

tarked. Olennaisuuteen perustuen tuleekin miettia mitka ovat pidemman aikavalin
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tavoitteet, mita tehdaan nyt ja mista tiedetaan, seka kuinka hyvin asioissa edistytaan.
Jokaisen tyontekijan taytyy tietdaa ja ymmartaa, mika on juuri talla hetkella — ei ensi
kvartaalissa, vaan nyt — tarkeaa ja miten siind onnistumista mitataan. (Hamaldinen & Sora,
2020, s. 37) Periaatetta nyt eika joskus, voidaan hyddyntaa erinomaisesti myynnin tyossa
monella eri osa-alueella. Silld voidaan tutkia nykytilanne myyjien, tiimin ja
myynninjohtamisen osalta. Kuinka hyvin asiat toimivat? Mita tulee ottaa huomioon

kehityksessa? Onko riittavasti resursseja kehittamiselle?

Kuva 6: OKR-mallin kilpailuedut (Hadmaldinen & Sora, 2020, s. 21)

OKR-MALLIN KILPAILUEDUT

Luo organisaatioon selkeytta ja
fokusta.

Samansuuntaistaa organisaation
toimintaa.

Kannustaa jatkuvaan oppimiseen.
Lisda lapinakyvyyttd ja
vastuunkantoa.

Auttaa saavuttamaan tulokset
nopeammin.

Tuo johdolle ajantasaisen

tilannekuvan.
Vahvistaa henkilokunnan
motivaatiota.

5.2 Tyo6n merkitys

Merkityksellisyys on yksi jokaista yksil6a koskeva asia. Jokaisen tulisi kokea tyén olevan
tarkeda ja merkityksellista, sekd ymmartaa miksi tekee juuri tata tyota. OKR-mallin tuoma
lapindkyvyys tydssa auttaa ymmartamaan oman tydn vaikutuksen muuhun henkiléstéon ja
muiden tekemaan tyéhon. Olemme onnettomia tydssamme, jos olemme nakymattomia ja

merkityksettdmia (Lencion, 2007). OKR-mallin mukaan tiimien ja yksil6iden valinen
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keskustelu tavoitteista, seka palautteen annosta ja vastaanottamisesta, kehittaa yksiloita,
seka tiimia. Strategian mukainen tavoittelu on mahdollistettu selkeiksi tavoitteiksi tiimin,

seka yksildiden osalta. (Hamaldinen & Sora, 2020, s. 34—-36)

6 Tutkimus

Tutkimuksen aihe perustuu ajankohtaiseen tarpeeseen tutkia sitd, miten myyntijohtamisella
voidaan vaikuttaa myyjien tuloksellisuuteen, seka tiimin yhdessa toimimiseen tulosten
saavuttamiseksi. Tutkimus toimii runkona lahtékohtien selvittamiselle. Tutkimuksen apuna
toimii haastattelu, hyodyntden seuraavassa osiossa tarkemmin kerrottua laadullista
tutkimusmenetelmaa. Tutkimuksessa pyritddan saamaan nakdkulmia teoreettisen
nakokulman lisdamiseksi ja vertaamaan tata tietoa keskenaan. Tutkimuksen lopputulokseen
vaikuttavat tiedon maaran lisaksi tutkimuskysymysten laatu. Tutkimuskysymykset
rakentuivat tamanhetkisen myynninlaadun ja kehittamisalueiden pohjalta. Tarkastelemme ja
havainnoimme puutoksia seka toimivia asioita myyntiin vaikuttavista tekijoista

tutkimusosiossa.

Tutkimuksen helpottamiseksi seka tiedon, tulosten ja kehittamisehdotusten selkeyttamiseksi
tyossa hyodynnettiin analyysimatriisia. Analyysin avulla tavoitteena oli tunnistaa yhtendisia
mielipiteitd ja nakemyksia, jotka johtavat tiettyyn johtopaatokseen. Yhteenveto vastauksista
antaa mahdollisuuden verrata kehityskohtia teoriapohjaan, jolloin saadaan mahdolliset
johtopaatoksen kehittamiselle. Tutkimus on tydelamalahtdinen analyysi myyntijohtamisen
seka myyntitiimin kehittamiseksi. Tutkimustietoa voidaan hyddyntaa oikeassa tilanteessa

myynninjohtamisen apuna.

6.1 Tutkimusmenetelma

Taman opinndytetyon tutkimusosa tehtiin hyddyntaen kvalitatiivista eli laadullista
tutkimusta. Laadullinen tutkimus on melko vapaasti sovellettava tutkimusmuoto, jossa
kohteesta halutaan kerata mahdollisimman monipuolisesti tietoa. Teorian merkitys
laadullisessa tutkimuksessa on valttamaton, siksi myds tassa opinndytetydssa on

hyodynnetty laajalti teoriaan pohjautuvaa tietoa tutkimuksen tdydentamiseksi. (Sarajarvi &
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Tuomi, 2017, s. 22-25) Laadullisen tutkimuksen tarkoitus oli myds tehda havaintoja
yksildiden motivaatiosta tydhon vastausten yhteydessa. Havainnot auttoivat selventamaan
seka korjaamaan kysymyksen asettelua haastattelun aikana. Taman avulla saatiin kaikki

tarpeellinen tieto myyjien nakemyksista asiaan liittyen.

Opinndytetyo aloitettiin kesakuussa 2022, jolloin suunniteltiin toteutusaikataulu ja tyon
sisaltod seka tavoitteet. Tutkimuksen tekeminen alkoi elokuun alussa 2022 haastatteluiden
muodossa kasvotusten keskustellen. Haastatteluiden perusteella tehtiin tutkimukselle
olennainen tulosten julkaiseminen ja kehittdmisehdotukset. Teoria mukautui tutkimuksen
edetessa niin, etta se tukee tutkimuskysymyksia ja tuloksia. Valiseminaari pidettiin elokuussa
2022, jonka jalkeen ty6 viimeisteltiin haastatteluiden ja rakenteen osalta marraskuussa 2022

pidettdavaan loppuseminaariin.

6.2 Tutkimuksen rakenne

Tutkimuksen luomiseksi on hyédynnetty rakennetta, joka koostuu kuudesta osasta, jotka
taydentavat tutkimuksen alusta loppuun. Ensimmainen on johdattelu, jossa jokainen
haastateltava saa lyhyen johdatuksen aiheeseen, jota tullaa haastattelun muodossa
kdaymaan lapi. Selvennetdan tutkimuksen aihetta ja annetaan selkeat ohjeet myds palautteen
annolle. Toisena on aikaisemmat tutkimukset, jossa tutkimusta varten on tarkoin selvitetty
mitd aiheesta tiedetdan, minkalaista tutkimustietoa on hyddynnetty ja onko tuloksia
loydetty. Kolmantena menetelmat, joiden avulla tehddan tarvekartoitus tutkimuksen
toteuttamiselle ja hyddyille tietyn menetelman hyddyntamiseksi. Miten saadaan paras
hyotysuhde tutkittavan asian sisallosta ja tutkittavan kohteen luotettavuudesta. Neljantena
tutkitaan sen aineisto ja tehdaan analyysi, siita millaista aineistoa kerattiin, mita muuttuja
mahdollisesti syntyi seka kuinka aineistoa kasitelldan. Kootaan yhteen haastattelun aineisto,
sen tarkempaa analysointia varten. Viidentena tarkastellaan tulokset, mita tuloksia
tutkimuksesta saatiin. Esitelldadn tutkimuksen tulokset ja [6yddkset. Onko mahdollisesti
samankaltaisia verrattavia tuloksia aikaisempiin nahden. Miten tuloksia voidaan hyddyntaa
oikeassa tydelaman tilanteissa. Mydskin tehddan pohdintaa tuloksien onnistumisesta.

Lopuksi tiivistetdadn johtopaatokset, jossa kootaan kaikki tutkimustietoon perustuva
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materiaali yhtendiseksi kokonaisuudeksi, josta lukijan on helppo ymmartaa mita

tutkimuksella tavoiteltiin ja saavutettiin. (Mikkonen, 2019)

6.3 Haastattelut

Havainnointi, haastattelut, kysely seka keratty informaation ovat oleellisimpia
aineistokeruumenetelmia laadulliselle tutkimukselle (Sarajarvi & Tuomi, 2017, s. 116). Tassa
opinndytetydssa on hyddynnetty osittain jokaista tiedonkeruumenetelmaa, mutta

padsdantdisend menetelmdna toimi haastattelut.

Haastattelun tarkoituksena oli selvittad, mita henkilo ajattelee tietysta asiasta ja miksi han
tekee niin kuin tekee. Haastattelu toimii etsittavien vastauksien pohjana, joita lahdetdaan
vertaamaan teoriatiedon todenmukaisuuteen. Haastattelun etuna nousee sen joustavuus
seka mahdollisuus selventda kysymyksia ja kdyda keskustelua haastateltavan kanssa.
Tarkentavilla kysymyksilla pyritddan saamaan monia eri ndkemyksia aiheeseen liittyen, jolloin
eroavaisuuksia I6ydetdadan paremmin. Haastattelussa hyddynnettiin myo6s loogisesti
kysymysten jarjestyksen muuttamista, mika on myds oleellinen piirre haastattelun rungolle.

(Sarajarvi & Tuomi, 2017, s. 116-118)

Haastattelut toteutettiin anonyymisti niin, etta henkilotietoja ei mainita, mutta
tehtavanimike eli myyja julkistetaan tiedon selkeyttdmiseksi. Haastattelut tehtiin
haastattelijan ja haastateltavan kesken sille varatussa tilassa. Haastattelut nauhoitettiin,
jotta kaikki tieto olisi todenmukaista ja vastaisi kertomusta kirjoittaessa. Haastatteluun
osallistui myyntitiimin sisalta viisi henkil6a, jotka valittiin satunnaisesti kokemuksen ja

tyévuosien perusteella.

7 Tutkimuksen tulokset

Tassa opinndytetyon osiossa kdydaan lapi kvalitatiivisen tutkimuksen tuloksia haastatteluista
rakennettujen johtopdatdsten seka analyysin perusteella. Analyysimatriisi rakentui samalla
kaavalla kuin haastattelukysymysten rakenne. Kysymykset eriteltiin omille sivuille, joissa

luotiin vastaukset, yhteenveto seka johtopaadtdkset. Lopuksi tullaan viela esittdamaan
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kehittamisehdotukset, joiden avulla voidaan pureutua kehityskohtiin yksiléiden ja tiimin
myynnissd, myynninjohtamisen avulla. Analyysimatriisi on kuvattu taman opinndytetyon
lopussa kuvaliitteing, josta nakyvat kaikki lopullisen tutkimuksen kysymykset seka vastaukset
viiden kohdehenkilon kertomana. Vastaukset ovat tiivistetty vastaamaan aiheen relevanttia
kysymystd, kuitenkaan jattamatta tarkeaa tietoa pois. Tutkimuksen tulokset tullaan
tiivistdmaan osana johtopadatoksia opinndytetyon loppuvaiheessa. Tutkimuksen teema

jaettiin kolmeen eri kategoriaan, joita olivat ty0, tavoitteet seka johtaminen tulokseen.

7.1 Tyd

Ensimmaisessa osiossa kasiteltavana oli tydn kuva. Haastateltavilta selvitettiin miten han

kuvailisi tyotaan?

”Tyé on tuotteiden ja palveluiden myymistd. Se vaatii ihmisten kohtaamista seké
pitkdjdnteistd asennetta. Koen myds, ettd tyé on asiakkaiden erilaisuuden ja vaihtuvuuden
vuoksi riittdvdn haasteellista ja palkitsevaa. Osaamisen néyttémisté pdivittdin, mutta myds

Itseopiskelua ja itsensd kehittdmistd paremmaksi myyjéksi.”

Kokonaisuutena voidaan sanoa, ettd myyjan tyd on asennoitumista erilaisiin ja muuttaviin
tilanteisiin. Se vaatii paljon opiskelua ja syventymista oman mielenkiinnon kautta. Jotta tyo
olisi palkitsevaa ja tuloksellista tulee sen eteen nahda tyota. Tyo pitda sisalldadan myynnin
lisaksi asiakaspalvelua ja vaatii pitkdjanteistd asennetta. Yhtaldisyytena pidettiin vahvasti
tuloksellisuuden tavoitteleminen ja oikean asenteen I6ytaminen. Tyo on tuloshaikuista
myyntia ja vaatii jokaiselta yksil6lta paljon asennetta ja motivaatiota. Motivaation merkitys
nousee esille, kun jokaiselta vaaditaan tulosta, jotta tiimin tavoitteet olisivat saavutettavissa.
Mydskin tulosten saavuttaminen tuo hyvan tunteen onnistumisten kautta, joka on tarkeaa
haastavan ja tavoitteellisen tyon parissa. Tuote- ja palvelutiedon opiskelu auttaa
kehittymaan asiantuntevaksi myyjaksi. Henkilokohtaisen motivaation I6ytaminen vaikuttaa
jokaisen tiimin jaseneen tehda ty6ta yksilona, kuin myds tiimind. Myyjan tyd on haastavaa ja
my0skin palkitsevaa, jos motivaatio tyéhon 16ytyy oman innostuksen ja menestymisen halun
kautta. Kun olemme sisdisesti motivoituneita, tulemme kokemaan tyén omistautuneina ja

sitoutuneina (Mayor & Risku, 2020, s. 35).



7.2 Tavoitteet

Tutkimuksen toisessa osiossa kysyttiin tavoitteisiin kohdistuvat kysymykset, joita olivat:
Mitka ovat tavoitteesi tyossasi? Kysymykselld pyrittiin havainnoimaan yhtenaisia ajatuksia

yksildiden ja tiimin tavoitteiden valilla.

”Tehdd oma tyé mahdollisimman hyvin kehittéden samalla omia taitojani myyjénd, ettd
ihmisend. Mydskin olla apuna ja Idsnd muille tiimin jdsenille, sekd tsempata parempaan

tulokseen.”

”Tehdd mahdollisimman hyvd tulos, séilyttden motivaation ja jaksamisen henkisesti ja
fyysisesti. Tehdd tasainen tydsuoritus, jotta tulos on jatkuvasti hyvilld tekemisen tasolla.
Pyrin myds nauttimaan tyéstdni ja reflektoin omaa tekemistdni. Mydskin kilpailullinen

tavoiteltavuus voisi liséité selkeyttd omien ja yhteisten tavoitteiden asettamisessa.”

Selkeitda samankaltaisuuksia nousi esille, kuten mahdollisimman hyvaan tulokseen
pyrkiminen. Kommentti kuitenkin kertoo siitd, etta pdamaara, jota tavoitella on hamaran
peitossa, eika tunnistettavaa kohdetta osata maaritella. Ulkopuolelta annettujen

tavoitteiden merkitys korostui vastauksien sisalla. Vaikkakin voimme vaikuttaa omilla
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teoillamme ja sanoillamme tavoitteiden maarittamiseen, voi motiivi saavuttaa tavoitteet olla

toinen. (Mayor & Risku, 2020, s. 37) Onkin tarkeaa, etta jokaisen motiivit syntyvat
luontaisesti omasta tahdosta olla hyva myyja, seka pyrkia tavoitteisiin. Kun sisdiset motiivit
ulkoiset tavoitteet eivat kohtaa toisiaan, koemme vdsymysta ja turhautumista, mika
myynnissa ndkyy ulospdin asiakkaille ja tiimin jasenille. Vaikutukset ovat suuremmat mita

epamotivoitunut myyja voisi tilanteessa kuvitella. (Mayor & Risku, 2020, s. 37-38)

Ovatko tavoitteesi selkedt?

”Tiimin tavoitteet ovat jollakin tasolla selvét, mutta ndité ei ole suoranaisesti reflektoitu
omien tavoitteiden rinnalle. Henkilékohtainen tavoite on hyvinkin selked ja pystyn ne

mddrittelemddn selkedsti.”

ja
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“Tavoitteiden asettaminen on selkedd ja seuranta osittaista. Tavoitteita ei kuitenkaan
seurata kovin paljon pdivétasolla tai puututa vilittdmiin myynnin ongelmiin, mistd seuraa

aina viikoittainen viikkokeskustelun Ildpikéynti ilman selkeité tuloksia tai kehitystd.”

“Tavoitteiden selkeyttd voisi lisdtd myds Idpinédkyvyydelld tavoitteissa koko tiimin vdlilld.”

Vastaukset tavoitteiden selkeydesta olivat jollakin tasolla hyvin ymmarretty. Joitakin
eroavaisuuksia 10ytyi pidempaan tyoskentelevien myyjien, seka tuoreempien myyjien valilla.
Tassa korostui tarkeys kayda lapi tavoitteet, myynnin tulokset ja kehittyminen saannéllisin
vdliajoin. llman tavoitteiden seurantaa ei pystytty nakemaan selvaa kehityksen edistymista.
Mydskin pitkdaikainen saanndllisyys seurannassa lisdisi omaa tietoisuutta, miten oma ja
tiimin kehittyminen on edennyt. Mydskin lapindkyvyytta kerrottiin haluavan tavoitteiden
asettamiselle ja seurannalle. Tama onkin yhdenmukaistamisen edellytys ja OKR- mallin
tuoma muutos liilketoiminnan edistamiseksi. Mallissa ominaista on avoimen keskustelun
periaate. Johtamisen tavoitteet johdetaan suoraan organisaation tavoitteiden pohjalta,
minka jalkeen ne viestitddn myynninjohdon toimesta tiimitasolle sopivaksi. (Himaldinen &

Sora, 2020, s. 22)

Miten edistat omaa kehittymistasi tyéssasi? Kysymyksella haettiin nakemyksia oman

motivaation kautta tehtdavaan tyon kehittamiseen myyjana.

”Seuraan vahvasti markkinoiden tuotekehitystd, suoritan palvelukoulutukset seké olen ajan
tasalla tuotevalikoimasta. Pyrin reflektoimaan omaa myymisté parhaani mukaan. Ndkisin
my@és hyddyllisené esimiehen seurannan ja reflektoinnin myynnisté séénnéllisend osana

tyotd.”

”Seuraan ja kysyn esimerkkejé myyntiin kokeneemmilta myyjilté, joilla esimerkiksi itselle
haastava palvelu tai tuote ei myy yhtd hyvin. Ajan tasalla pysyminen tuotteista on myés

itselle tdrkedid, jotta tuotteen voi perustella ja myydd helpommin asiakkaalle.”

Oman kehittymisen kannalta, jokainen madrittelee itselleen tarkeat asiat osata, ymmartaa ja
toteuttaa omien motiivien ja arvojen avulla. Tehdessamme jotakin koitamme pyrkia

tyydyttamaan ainakin yhden motiivin. Motiivia voidaan kuvata yhtena tarkedna asiana
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elamassa, joka perustuu arvoon tai haluun tehda asiaa. (Mayor & Risku, 2020, s. 42) Jokaisen
myyjan tarkoitus edistda omaa kehittymista perustuivat jollakin tapaa omaan motivaatioon
tehda tyota. Tuotetiedon osaaminen koettiin vahvana itsevarmuuden tekijana myynnissa,
joka auttaa perustelemaan myytdvan tuotteen tai palvelun. Vastauksien perusteella nousi
esille myds tiimin yhdessa tekeminen ja avun pyytaminen. Vertaistuki myynnissa ja sen
seurannassa toi ilmi sen, etta tiimin tuki olla [asnd myynnin tilanteissa on tarkeda. Myynnin
seuraamista on hyva tehda viikkokeskustelujen avulla ja reflektoida paremmin viikoittaista
tai kuukausittaista suoriutumista, mutta valiton palautteen antaminen seurannan avulla toisi

valittdmia vaikutuksia ongelmakohtien ratkaisemiseksi.

Miten palkitseminen tukee tavoitteitasi olla motivoituneempi? Kysymyksella pyrittiin

saamaan ulkoisen- ja sisdisen motivaation eroja seka vaikutuksia myynnin tyéhon.

“Tavoitteiden ja palkitsemisen verrattavuus tyén vaativuuteen ja ammattitaitoon tulee olla
samalla linjalla. Kun asiat toimii, koko tiimi ja yhteisé on sitoutunut saavuttamaan tulokset.
Motivaatio kulkee kdsikéddessd tavoitteiden saavuttamiselle. Iman motivoitunutta henkiléé

tavoitteita on vaikea saavuttaa.”

“Rahallinen palkitseminen laadukkaasti tehdystd tydstd on térkedd. Tavoitteiden tulisi olla
my@ds palkitsemiseen mitattuna tasapainossa, jotta tehdylld tyélld olisi riittdvd tarkoitus.

Motivaatio syntyy onnistumisista ja tavoitteiden saavuttamisesta.”

Myyijille tarkeda oli 16ytaa tasapaino tehdyn tydn merkitykselle suhteessa palkitsemiseen.
Tavoitteiden tarkeys korostui tarkeana osana palkitsemista. Ilman selkeaa tavoitteiden
kokonaisuutta, tavoitteiden havainnointi oli epdselkedd, eikda paamaaraa osattu tarkoin
madritelld. Eroja tiimin kesken tavoitteiden asettamiselle [6ytyi vahaisesti, koska tavoitteita
ei ollut maaritelty henkilokohtaisella tasolla tarkasti. Yksilon perustarpeisiin sitoutuu kaksi
ominaisuutta: "Mitd halutaan ja miten paljon sitd halutaan”. (Mayor & Risku, 2020, s. 43)
Onkin tarkeaa itse tunnistaa miksi palkitseminen tukisi tavoitteitani olla parempi myyja tai
tiimin jasen. Tyon merkityksen I6ytdminen, ei aja pelkdstaan tiettyja motiiveja suoriutumaan
tyOstd, vaan se innostaa oman motivaation avulla tavoittelemaan suurempaa palkkiota

onnistumisten kautta.
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Miten tiimin tavoitteet palvelevat omaa myyntiasi tassa hetkessa? Kysymyksen avulla

haettiin nakemysta tiimin merkitykselle myynnissa, seka mika vaikutus tiimilla on tavoitteille.

“Henkilékohtaiset tavoitteet auttavat hahmottamaan mihin itse tulisi pyrkié ja miten
kehittdd itsedni. Tiimin tavoitteisiin yritdn aina pyrkid ja annan oman panokseni aina, jotta

my@s tyéni jélki olisi tunnistettavissa.”

”Pitdd huolta siitd, ettd hoitaa oman myynnin alueen mahdollisimman hyvin, eiké ali
suoriudu tiimin tavoitteisiin ndhden. Selkeiden tiimin ja henkil6kohtaisten tavoitteiden

asettaminen vaikuttaa siihen miten paljon osaltani vaaditaan.”

Tiimin tavoitteet nahtiin merkittavana tekijana myynnin kannalta. Oman osan hoitaminen
tiimille asetetuista tavoitteista oli merkittavampaa kuin omien tavoitteiden saavuttaminen.
Myyntia tehtiin alimman tavoitteen saavuttamiseksi, eika merkittavaa halua tehda enemman
ollut havaittavissa. Jokainen naki kuitenkin tarkedna tehda tyé mahdollisimman hyvin ja

laadukkaasti, jotta tyon jalki olisi tunnistettavissa.

7.3 Johtaminen tulokseen

Osion kolme tarkoituksena on tehda havaintoja tulokseen padasemisesta apuna myynnin
johtaminen. Ensimmainen kysymys johdatteli haastateltavaa kohti asioita, joita han voi
tehdd saavuttaakseen asetetut tavoitteet. Mita asioita voit tehda saavuttaaksesi asetetut

tavoitteet?

“Tarjota tuotteet ja palvelut, jokaiselle asiakkaalle, miettimdttéd ostaako vai eiké osta.
Mydskin tuotetiedon osaaminen ja kalliimman paketin tarjoaminen vie Iihemmaksi

asetettuja tavoitteita tai niiden yli.”

“Asettaa pienempid vdlietappeja joihin pddseminen tuo itselle etua pysyd selvilld missd
menndidn tdlld jaksolla. On mydskin térkedd laittaa tavoite vihdn korkeammalle kuin minulle

annettu tavoite, jotta on jotakin mitd tavoitella sen ylittdmiseksi.”
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Vastaksista herasi kysymys: Miten pddsen tavoitteeseen? Jotta tavoitteisiin pddaseminen olisi
mahdollista on myynnin johtamisen avulla tehtava tavoitteiden asettaminen ja seuranta
oltava laadukasta. Esille nousi itsensa haastaminen ja mukavuusalueelta poistuminen
tavoitteiden saavuttamiseksi. Tama ei kuitenkaan ole automaatio jokaisella myyjalld, vaan
vaatii toistoja ja myynnin tarkastelemista rakentavasta ndakékulmasta. Valitavoitteiden
saavuttaminen nakyi selvana motivaatiotekijana tavoitteellisuudelle. Oli tarkedaa, etta
onnistumista voidaan nahda valitavoitteiden muodossa viikoittain. Tiimin tavoitteiden
seuranta tulisi olla lapinakyvaa paivittdin, jotta on selkeda, ollaanko tavoitevauhdissa

kauteen nahden.

Mita ominaisuuksia tai asioita tiimiltdsi vaaditaan, jotta tavoitteisiin padseminen olisi
mahdollista? Yhtena tekijana palkitsemiselle on tiimin tavoitteisiin pddseminen. Kysymyksen
avulla tarkasteltiin tiimille ominaisia piirteitd seka vaatimuksia, jotta omat tavoitteet

tayttyisivat.

“Motivoitunut tydyhteisé, keskustelu kehityskohteista ja vastuu tuloksesta. Pyritéién
parhaimpaan parhailla mahdollisilla resursseilla. Pidetddn hyvé yhteishenki ja tasapaino tyén

ja arjen vdlilld.”

”Koko tiimin vaikutus omaan tekemiseen - kun yksi toimii 70 % sen vaikutus itseen ja koko
tiimiin on sama. Kuin toinen tekee 100 % asenteella, vaikutus on sama. Yhdessd tekeminen ja

tsemppaaminen edistdéd omaa tekemistdni ja saa minut tavoittelemaan parempaa tulosta.”

“Rohkeutta puuttua myynnin epékohtiin, antaa palautetta myynneisté ja vastaanottaa
rakentava palaute. Yhteishenki tyén ja vapaa-ajan vdlillé on térkedd menestyvdlle tiimille.

Mydskin johtamisen tulisi olla vastuun antamista ja rohkaisevaa tyéhén.”

Motivoituneisuus, vastuu seka yhteishenki niin tdissa kuin vapaa-ajalla nousi tekijoiksi, joita
hyva tiimi tarvitsee menestydkseen. Tiimin jokainen jdsen on vastuussa myos toisesta
myyjdstd. Palautteen antaminen ja vastaanottaminen ovat tarkeita tekijoita kehittymisen
edellytykselle. Myynnin johtamisen tehtavana on varmistaa, etta tyontekijat onnistuvat.
Myynnin johtaja ndhdaan osana tiimia ja siksi on tarkeaa, ettd han antaa tyolleen tayden

panoksensa. Kun tydntekijat onnistuvat on esimies onnistunut tydssaan. (Jarvinen, 2020, s.
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24) Tiimin ominaisuudet ja toimintatavat syntyvat johtamisen edellytyksena. Hyva johtaja on

kuin valmentaja, joka ndyttda suuntaa ja luo tydyhteison tavat (Jarvinen, 2020, s. 25).

Miten palaute vaikuttaa tyohosi? Palautteen merkitys myynnissa on kehittymista
paremmaksi tekijaksi. Kysymykselld haettiin vastausta siihen, miten myyjat kokevat

palautteen vastaanottamisen osana myynninjohtamista.

“Palautteen antaminen on hyvdksi. Kuitenkin térkedd huomioida miten palaute annetaan, eli
onko se negatiivista vai rakentavaa. Mydskin positiivinen palaute auttaa motivoimaan

tyossd.”

“Rakentavalla palautteella vaikutetaan suoraan oman toiminnan muutokseen, tarkoittaen,
ettd tulisi riittdvdn usein tehdd reflektio omasta myynnistd, jotta voidaan reagoida oman

myynnin laadun kehittdmiseen.”

“Virheistd oppii parhaiten ja jos niitd ei itse huomaa on hyvd, ettd joku niistd mainitsee.

Mydskin oman palautteen antamisella on térkeé merkitys, jotta asioita saadaan kehitettyd.”

Tarkednad ilmidna oli se, miten palaute annetaan. Onko palaute rakentava vai negatiivisesti
ilmaistu. Rakentavan palautteen hydtyna on se, miten asia kdydaan lapi. Paneudutaan
myynnin kohtiin, joista huomattiin, etta asian voi tehda toisin tai kehittaa johonkin suuntaan.
Annetaan myds perusteltu kehitysehdotus reflektoinnin jalkeen. Negatiivisen palautteen
huono puoli on se, ettd se on usein rakennettu ajattelematta tarkempaa syyta tai tietoa
myynnin rakenteesta. Positiivisella palautteella ndhtiin olevan vaikutuksia onnistumisiin ja
motivaatioon saavuttaa parempaa tulosta. Myynnin johtamisen osana on tarkea kiinnittaa
huomiota onnistumisten positiiviseen palautteeseen. Arvonanto, tuki ja esille nostaminen on
myynninjohtajan edellytys toimia hyvdna johtajana. Myynnin johtaja ei keraa itse kunniaa

tehdysta tydsta vaan huolehtii myyjien onnistumisesta. (Jarvinen, 2020, s. 36)
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8 Johtopaatokset

Taman opinndytetyon tarkoituksena oli 16ytaa merkitys myyntitiimin suoriutumiseen
paremmin yhdessa kuin yksilona. Tutkimuksen toteutus laadullisena tutkimuksena avasi
nakodkulmia myyntijohtamisen kehittamiseksi. Opinndytetydssa tehtiin havaintoja
motivaation merkityksestda myyjien toimintaan niin yksildina kuin myyntitiimissa. Vastausten
pohjalta arvioitiin eroja ja samankaltaisuuksia asioiden kehittamiseksi seka verrattiin tata

tutkittuun tietoon monien eri kirjallisuuden lahteiden pohjalta.

Taman opinndytetydn rakentuminen johtamisen ja johtajuuden pohjalle toi monia
nakokulmia menestyksekkdadseen johtamiseen. Johtajuus lisdd osaamista monilla eri osa-
alueella seka vaikuttavat suoraan tyon laatuun ja tehokkuuteen tuloksellisuuden
tavoittelussa. Johtaminen kokonaisuutena on merkityksellinen osa henkiléston ja
myyntitiimin hyvinvointia ja sitoutuneisuutta tydyhteisdssa. Tyon alussa kerrottiin, etta
menestyvalle johtajalle ei ole tiettya polkua tai tapaa tehda tyota, vaan tyontekijat seka
tiimin jasenet muokkaavat tapaa johtaa. Jokainen yksil6 on oma persoonansa ja heita tulee
johtaa esimerkilld ja haastattelussa esille tulleella yhteishengen ja motivoinnin tarkeydella.
Myyijille tulee antaa vastuuta ja jakaa luottamusta, jotta tyon voi kokea merkityksellisena ja
uraa edistavana. Vastuun jakaminen luo yksildista omatoimisempia ja osallistuvia tiimin
kehittamiseen, niin ihmisten kuin asioiden johtamisen parissa. Tiimin jasenet toimivat
tukena toisilleen, auttavat ja reflektoivat kehitysta tehokkaammin kuin yksiléna toimivat

henkilo6t.

Tutkimuksen padkysymykseen vastaaminen; Miten myyntitiimi suoriutuu yhdessa paremmin
kuin yksil6t, I6ydettiin useita kohteita, jotka vaikuttavat myynnin tuloksen saavuttamiseen.
Myyjan tyon merkitys tehda ty6ta herdsi ensimmaisena asiana, kun ldahdettiin
tarkastelemaan motivaatiota tyéhon ja tiimin sitoutuneisuuteen. Huomattiin, etta
tavoitteilla tulee olla selked merkitys ja niiden tulee olla jarkevasti suunniteltu niin tiimin
esimiehen kanssa kuin omien motiivienkin pohjalta. Haastateltavat olivat yhta mielta
henkilokohtaisen kehittymisen seurannasta riittavan pienin valiajoin, jolloin ongelmakohtiin
tarttuminen olisi helpompaa ja korjaaminen mahdollista. Tydssa tulevan uuden tiedon,

tuotteiden seka palveluiden takia oli tarkeda ymmartaa henkilokohtaisen opiskelun tarve
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kehityksen edistamiseksi. Haastatteluissa korostui selkedasti viikoittaisten
ohjauskeskusteluiden lapikaynti, mutta kehityksen seurannassa oli selvid parannuksen

kohteita, jotka tulisi ottaa osaksi myyntijohtamista.

Tuloksista voidaan tulkita ulkoisen- ja sisdisen motivaation olevan tarkedssa asemassa
myyjien tekemista paivittdin. Kilpailullinen myynti oli vastausten perusteella vahaistd, mutta
sitd enemman panostettiin tiimin yhteisiin tavoitteisiin. Voidaankin sanoa, etta myyntitiimin
johtaminen tulokseen on ulkoisiin tavoitteisiin perustuvia, jolloin henkilokohtaiset motiivit
tavoitella kehittymista ovat heikommat. Palkitseminen nahtiin osana motivaatiota tehda
tulosta. Silla ei kuitenkaan ollut niin suuri vaikutus tiimiin, koska tavoitteet olivat asetettu,
joko lilan kauas tai valitavoitteita ei ollut asetettu jarkevasti tavoitematkalle. Paamaaran

tavoittelu ei ollut taysin selkeda, jolloin innostus ja motivaation taso saattoi laskea.

Kokonaiskuva tutkimuksen todenmukaisuudesta ja tydelamalahtdisesta muotoilusta, auttoi
selventamaan kehityskohtia myynninjohtamisen avuksi. Tulokset toivat taydennysta
kirjallisuuden pohjalta rakennettuihin kohtiin myyntitiimin merkityksen kasvattamiseksi.
Tietoa tulen hyddyntamaan osana myyntijohtamista, yksildiden kehittamiseksi ja

myyntitiimin yhtendistamiseksi.

9 Pohdinta

Tama opinndytetyo toteutettiin osana myynninjohtamisen kehittamista myyntitydssa. Tyon
eteneminen sujui aikataulussa tydn ohella, jolloin pystyttiin jatkuvasti seuraamaan myynnin
kehittamista, seka reflektoimaan omaa myyntijohtamista. Tyon alkuvaiheessa tehtiin

saannollista seurantaa etenemisesta ja pyrittiin edistamaan opinndytetydprosessia ohjaajan
neuvojen seka palautteen avulla. Ohjaavan opettajan merkitys tyon edistymiselle oli tarkea,
jotta tydn ohella sai aikataulun ja paamaaran itselleen sopivaksi. Yhteistyd onnistui sujuvasti

ja tarpeiden mukaan oli sovittavissa keskusteluaikaa pikaisellakin aikataululla.

Opinndytetyon aihe syntyi henkilokohtaisena haluna lahtea kehittdmaan myyntijohtamista
seka tiimin merkitysta. Tyon aihetta tutkittiin monipuolisesti tutkitun tiedon ja kirjallisuuden

|ahteiden pohjalta. Tyén rajaukset suunniteltiin niin, etta tutkittava tieto on mahdollista
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|oytaa kasvotusten haastattelemalla ja myynnin seurannalla. Aiheeseen I6ytyi paljon ennalta
tutkittua tietoa niin suomen- kuin englanninkielisen Iahdekirjallisuuden kautta. Myynti ja
myyntijohtaminen kirjallisuuden Iahteena oli helposti mukailtavissa omaan tyéhon, jolloin
kirjoitettua tietoa voitiin tutkia lahdekriittisesti. Lahteina hyédynnettiin melko tuoretta
kirjallisuutta, koska myynnin johtaminen on kasitteena muuttanut johtamisen periaatteita

viime vuosikymmenien aikana.

Tutkimuksen aihe oli oman tydn edistamiselle ajankohtainen ja kehittava. Tutkimustulosten
avulla 16ydettiin kohtia, joita myyntijohtamisen avulla [ahdetdan kehittamaan
tulevaisuudessa. Tuloksia pystytadan myos hyddyntamaan muiden tiimien kehittamisessa

myynnin eri osa-alueissa.

Taman tyon tutkimustulosten perusteella tullaan tekemaan muutoksia myynnin seurantaan
ja ohjauskeskusteluiden maaraan, myynnin edistamiseksi seka yhdessa tekemisen
merkityksen lisdamiseksi. Myyntia tullaan seuraamaan tarkemmin sen rakenteellisesta
nakodkulmasta. Myynninjohtamisen tehtavana on tutkia myynnin rakennetta ja puuttua sen
epakohtiin niiden kehittamiseksi. Valittdman palautteen avulla voidaan kehittaa yksittadisia
kohtia tuotteen- tai palvelun myymiseksi. Seurantaa tullaan tekemaan myos
ohjauskeskusteluiden avulla tehokkaammin, jossa tarkedssa osassa on myyjan oma
reflektointi. Oman myynnin rakenteen tutkimisella on positiivinen vaikutus palautteen
ymmadrtamiseen ja sen myota helpommin epdakohtien muuttamiseen. Yhdessa tekemisen

vaikutuksia tullaan mittaamaan monipuolisemmin tavoitteiden ja tiimin tuloksen avulla.

Talla tutkimuksella oli tarkoitus luoda kdaytant6on muutosmalli yksildiden ja tiimin
kehittamiseksi. Tutkimuksen toteutuksessa onnistuttiin tehokkaasti muuttamaan
myyntijohtamisen avulla tehtdvaa myynnin seurantaa ja puuttumaan valittdmiin epakohtiin,
niiden ratkaisemiseksi. Ohjauskeskustelut ja kouluttaminen osana myyntia tulevat
rakentumaan saanndlliseksi osaksi viikoittaista ohjelmaa. Yksildiden tavoitteiden seuranta ja

reflektointi on lapindkyvampaa seka tuloksia tullaan seuraamaan paremmin tiimitasolla.

Motivaatio oli merkittavassa osassa tyon tutkimusosuutta ja sita kasiteltiin niin sisdisen kuin

ulkoisen motivaation kautta. Myyjia motivoi oman tason ja tavoitteiden saavuttaminen



laadukkaan myynnin avulla. Motivaatio ei kuitenkaan synny pelkasta tahdosta saavuttaa
yksil6lle asetettu tavoite, vaan siita tulee palkita oman taitotason mukaisesti. Ulkoiset
tavoitteet auttoivat myyjia tekemaan parempaa tulosta saavuttaakseen itselle ansaitut
suuremmat bonukset tai palkinnot. Osana motivaatiota nousi myos esille halu kehittaa
itseddn myyjana ja tuoda esille oma osaaminen. Kehityshalu ja menestyminen olivat
tekijoita, jotka lisasivat myynnillista kilpailua ja sitda myota myos kehittivat myyntitiimin

tasoa.

Opinndytetydn aihealuetta rajattiin niin, etta myyntitiimi hyotyisi tutkimuksen tuloksista
eniten. Jatkotutkimusmahdollisuuksia voisi aiheesta kehittaa niin, etta myyntijohtamisesta
tulisi ammattimaisempaa ja padstaisiin toteuttamaan parempaa seurantaa
myyntijohtamisen vaikutuksista myyntiin. Myyntijohtamisen tarkoituksena on luoda
yksildista tehokkaampia, motivoituneempia seka luoda tyolle merkitys. Koenkin, etta
jatkossa voidaan kehittda myyntijohtamisen merkitysta entistd enemman osana hyvan

myyntitiimin kehitysta.
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Liite 1: Haastattelun runko

Haastattelu

Haastattelu toteutetaan kysymysten perusteella kasvotusten. Avointen kysymysten avulla
koitetaan saada mahdollisimman henkil6kohtainen nakemys tydsta, tavoitteista seka
tulokseen johtamisesta. Tiimi koostuu eri yksildista ja se pystyy tuottamaan paremman
tuloksen kuin yksilot itse. Tavoitteiden asettaminen tulisi tukea tiimin kehittymista ja siksi
jokaisen on maariteltava itselleen tavoitteet, joista koostuu tiimin yhtendinen tavoite. Osion
yksi ja kaksi tarkoituksena on saada ymmarrys tamanhetkisista tavoitteista ja
henkil6kohtaisesta arviosta motivaation seka tavoitteiden mukaisesta tyonteosta. Osio kaksi
madrittelee henkilokohtaista kehittymista tulokselliseen tavoitteluun yksilona, seka tiimissa.
Kilpailullisen myynnin tarkoituksenmukaisuutta. Osiossa kolme tutkitaan johtamisen

merkitysta osana myynnin tulosta.

0OSIO 1 Tyo

Miten kuvailisit tyotasi?

OSIO 2 Tavoitteet

Mika ovat tavoitteesi tyossasi?

Ovatko tavoitteesi selkeat?

Miten edistat omaa kehittymistasi tydssasi?

Miten palkitseminen tukee tavoitteitasi olla motivoituneempi?

Miten tiimin tavoitteet palvelevat omaa myyntidsi tassa hetkessa?
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0OSI0 3 Johtaminen tulokseen

Mita asioita voit tehda saavuttaaksesi asetetut tavoitteet?

Mita ominaisuuksia tai asioita tiimiltasi vaaditaan, jotta tulokset vastaisivat tavoitteitasi?

Miten palautteen vastaanottaminen vaikuttaa tyohosi?
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