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Tassa opinnaytetydssa kasitellaan myyntityon stressitekijoita ja motivaattoreita. Tydssa
kasitelladn myds tyohyvinvointia, sen yllapitamista ja erilaisia eettisia tilanteita, joita
myyjat kohtaavat tydssaan. Opinnaytetyo pitaa sisallaan tutkielman mika on tehty 100
myyjan vastausten perusteella liittyen heidan tydstressiinsa ja tydmotivaatioon.

Taman opinnaytetyon tavoitteena on selvittéda yleisimpia stressinaiheuttajia, joita myyn-
tityota tekevat kokevat tydssaan. Lisaksi tutkitaan sitd mika motivoi myyjia tekemaan
tydtansa ja mitka ovat parhaat tavat motivoida heitd. Tydssa kasitellaan myyjien stres-
sin aiheuttajia niin vapaa-ajalla, kuin tybarjessa, sitd miten he kasittelevat omaa stressi-
aan ja miten he palautuvat stressaavista tyopaivista. Liséksi yleista tyotyytyvaisyytta,
motivaattoreita ja arvoja.

Opinnaytetyo aloitettiin huhtikuussa 2022 ja se valmistui marraskuussa 2022. Opinnay-
tetydn tutkimusmentelméana on méaarallinen eli kvantitatiivinen tutkimus. Tutkimuskysely
suoritettiin Weboprol kysely- ja raportointi sovelluksen avulla. Tutkimuksen séhkdisen
kyselylomakkeen verkkolinkkia jaettiin useille eri alojen yritysten myyjille. Vastaajia ky-
selyyn kerattiin 100 kappaletta eri ikaisilta, eri kokemuksen omaavilta ja eri aloilla toimi-
vilta myyjilta.

Tutkimuksessa nousi suurimmaksi myyntityon stressinaiheuttajaksi tavoitteet ja tulosten
saamine. Parhaimmaksi motivaattoriksi ilmeni raha. Tama ei tullut yllatyksenda, koska
yksi suurimmista syista miksi myyntityd on niin pidettya, on sen takia, koska siina paa-
see vaikuttamaan omilla tuloksillaan omaan palkkaansa. Etenemismahdollisuudet, uu-
den oppiminen ja sen avulla itsensa kehittaminen koettiin myds motivoiviksi tekijoiksi.
Yleisimmat tavat milla myyntity6ta tekevat vahentavat stressiaan ovat ystavien, laheis-
ten ja perheen kanssa ajan viettaminen. Liikunta ja harrastukset ja niiden tarkeys ar-
jessa nousivat myos esille.
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Myynti, Myyntity6, Myyja, Stressi, Tyostressi, Tyohyvinvointi, Motivaatio
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1 Johdanto

Opinnaytetytn aiheena on myyntityOn stressin aiheuttajat ja motivaattorit. Myyntityé on
tunnetusti hyvin stressaavaa, mutta samaan aikaan erittain palkitsevaa. Myyjien arki saat-
taa olla vaihtelevasti valilla hyvinkin raskasta ja omaa jaksamista koetellaan. Tydssa kay-
daan lapi eri stressin aiheuttajia mita myyjat kokevat tyéssaan ja miten se vaikuttaa hei-
dan hyvinvointiinsa. Ty6ssa tutkitaan myos suurimpia myyntitydn motivaattoreita ja sita
mik& on paras tapa motivoida myyijia tekemaan tydtansa tuottavasti. Teoria osuudessa

kaydaan myds lapi myyntitydn eettisia puolia.

Opinnaytetyon tarkoituksena on tehda tutkimus siitd mitka ovat myyntia tekevien henkili-
den suurimmat stressin aiheuttajat ja motivaattorit. Tutkielmaa varten keradsin vastauksia
100 myyntity6ta tekevalta henkildltd. Osa vastaajista oli erittéin kokeneita yritysmyynnin

puolella toimivia myyijid ja osa taas nuoria kuluttajamyynnin puolella toimivia.

Tyon tavoitteena on luoda tietoa jokaiselle myyntity6ta tekevalle, siitéd kiinnostuneelle tai
sitd johtavalle siitd miten myyjat kokevat oman tyonsa. Tavoitteena on tunnistaa yleisim-
mat stressin aiheuttajat myyntityossa ja tutkia minka takia nama asiat stressaavat ja miten
tatd tyostressia voisi vahentaé. Tavoitteena on myds selvittdd parhaat motivaattorit, jotka
kannustavat myyjia tekemaan parasta mahdollista tulosta. Tyon on tarkoitus tuoda liséar-
voa myyntity6ta tekeville ja sitéa johtaville henkildille ja parantaa heidan ymmarystaan

myyntityon stressinaiheuttajista ja myyjien motivoimisesta.



1.1 Opinnaytetydn rakenne ja peittomatriisi

méaan tyo-

tansa?

Tavoitteet Tietoperusta Tutkimuskysymykset | Tulokset
(luku)

Millaisia hen- | 2, 2.1, 2.2, 8.2, 8.3. 8.2,8.3,9.1,

kisia haas- 2.3,2.4,5.1, 9.2, 9.3,

teita myyjat 5.3. 10.1.

kokevat tyos-

saan?

Mika on myy- | 2, 8.2. 8.2,9.1,9.2,

jien suurin 9.3, 10.1.

stressin ai-

heuttaja?

Miten kasi- 3,3.1,3.2, 8.2. 8.2, 10.1.

tella stressia | 3.3.

ja paineita?

Mika motivoi | 4, 4.1, 4.2, 8.4. 8.4,9.1,9.2,

myyjaa teke- | 4.3, 4.4. 9.3, 10.1.

Kuvio 1: Peittomatriisi




2 Stressin aiheuttajat myyntitydsséa

Myyntity® on tunnetusti hyvin sressaavaa ja jatkuvaa tulosten tekemista. Paineet ja stressi
ovatkin osa myyjan arkea ja varmasti jokainen myyntitydta tekeva on jossain vaiheessa
ajatellut. Ovatko tulokseni tarpeeksi hyvia, tai ovatko nama tavoitteet realistisia? Kaksi
yleisinta syyta myyijien stressille ovatkin kaupan saaminen ja tulospaineet. Kaupan saami-
sen stressi on myyjalla lahes koko ajan. Siindkin vaiheessa, kun myyja on saavuttanut
kuukausitavoitteensa pitaa laittaa jo seuraava kuukausi ja sen tavoitteet tahtaimeen. Mo-
nelle myyntityota tekevalle maksetaan kiinte&n pohjapalkan lisdksi kannustin palkkaa, eli
bonuksia tai provisiota. Vaikka monen mielesta provisio ja bonukset ovat hyvia motivaatto-
reita myyjille tuloksen tekemiseen, ovat ne myds suurimmat stressin aiheuttajat. Raha on
yleisestikin suurimpia stressin aiheuttajia inmiselle. Varsinkin siind vaiheessa, kun rahan
saaminen on sidottuna omiin tuloksiin. Kannustimet myds kaantyvat huonoiksi motivaatto-
reiksi, kun edellisen vuoden hyva tulos nostaakin seuraavan vuoden tulostavoitetta. (Piia
Kunnas, MMA)

Vuonna 2016 Myynti ja Markkinointi- lehti teki tutkimuksen siitd, minkalaiset asiat stres-
saavat myyjia ja onko yrityksessa minkaanlaisia toimintamalleja sille, jos myyja epéonnis-
tuu ison kaupan saamisessa, tai jos myyja menettaa tarkean asiakkaan. Tutkimuksessa
selvisi, etta myyjijilla suurin stressin aiheuttaja on se, kun kauppaa ei tule. Toinen tarkea
asia mita tutkimuksessa nousi esille, on, etta yrityksissa ei ole toimintamallia myyjien pet-
tymyksien kasittelyyn. Vastaajista peréati 72 % kertoi, ettei heidan yrityksessansa ole min-
kaanlaista toimintamallia niita tilanteita varten, kun myyja menettaa ison asiakkaan tai

kauppaa ei muodostukkaan. (Piia Kunnas, MMA)

Monet ihmiset pelkaavat virheiden tekemista. Pahinta onkin tydkulttuuri missa virheista
saat kuraa niskaan ja joudut silmatikuksi. Ta&ma ei varmasti paranna myyjan henkista hy-
vinvointia vaan painvastoin. TAma johtaa entistd enemman myyjan stressiin ja epaonnis-
tumisen pelkoon. Tasta taas alkaa jatkuva epaonnistumisen kierre. Epaonnistumiset ja vir-
heet ovat osa elamaa ja arkea. Kukaan ei toimi aina virheettdmasti. Sen takia onkin tér-
kedd, ettd yrityksessa kasitellaén virheet ja epaonnistumiset kannustavalla ja asiallisella
asenteella. Taméan avulla virheista opitaan, eikd masennuta. (Koivumaki & Kortesuo 2019,
244-246)

Tyoaikataulun hallinta, aikataulussa pysyminen ja kuinka paljon vapaata tyontekijalla on
vaikuttavat tydhyvinvointiin ja stressiin. Nama asiat ovat toki hyvin henkilokohtaisia. Toi-
nen tyoskentelee mielellaan yhdeksasta viiteen maanantaista perjantaihin, kun taas joku

toinen tykkaa tehdd enemman toité toisena paivana ja taas vihemman seuraavana.



Myyntiedustajan aikataulu voi joskus nayttaa hyvinkin stressaavalta. Useita eri asiakasta-
paamisia paivassa, uusien tapaamisten sopimista, yrityksen siséisia palavereja, tarjousten
luomista ja lahettdmista. Naiden asioiden ajoittaminen ja aikataulussa pysyminen voi olla
hyvinkin kuormittavaa. Standimyyjalla tai puhelinmyyjélla taas saattaa olla toisinaan hyvin-
kin pitkia tyoviikkoja, myyjat saattavat vetaa pisimillaén jopa 12 tunnin tyopaivia. Osalla
myyjista on pelkk& provisio palkka ja he tekevét niin pitkaa tyopéivaa, ettéa ovat ise tyyty-
vaisia paivan tulokseen. Pitkalla aikavalilla nain pitkien tyo viikkojen tekeminen ja jatkuva
provisiosta stressaaminen on hyvin raskasta. (Barling ym. 2004, 35-36)

2.1 Teknostressi

Teknostressilla tarkoitetaan sovellusten, jarjestelmien ja elektronisten laitteiden kaytosta
johtuvaa stressia. Nykypaivana lahes jokaisella on k&nnykka saatavilla taskussaan. Tasta
syysta viestit liikkuvat nopeasti ja tydémaailmassa viesteihin odotetaan vastattavan jatku-
vasti nopeammin. Taman takia tydntekijoiden odotetaan vastaavan asiakkaille, kollee-
goille ja esimiehille entistd nopeammin, vaikka tdma onkin tehostanut tydprosessejen ete-
nemista huomattavasti aiheuttaa se mygs tyontekijoille lisa stressid. (Ronnqvist, Tek.fi)

Tyo6suojelurahasto rahoitti Well@DigiWork-hankkeen, jonka tavoitteena oli saada uutta
tietoa digitaitojen ja tydhyvinvoinnin tueksi. Tutkimuksen ensimmaisessa vaiheessa tehtiin
kysely eri alojen tyontekijoiden teknologisesta osaamisesta ja heidan hyvinvoinnistaan.
Kyselyaineistoin tulosten mukaan melkein kolmannes sanoi kokevansa tyoperaista tek-
nostressia. Tuloksista tuli myds ilmi, ettd vanhemmat tyontekijat kokivat teknostressia

nuorempia tyontekijoita useammin. (Lainema, Hamalainen & Syynimaa 2021, 72-80)

Teknostressi ilmenee tydntekijdiden elamassa monella eri tavalla. Yleisin syy stressiin on,
kun teknologia on liian suuri osa tydntekijan arkea. Stressia syntyy esimerkiksi siita, etta
olet jatkuvasti tavoitettavissa, jatkuva uuden informaation saaminen, Uusien laitteiden tai
ohjelmien opettelu. Oman yksityisyyden vdheneminen ja eri ohjelmien ja laitteiden moni-
mutkaisuus tai toimimattomuus. Vapaa-ajalla taas sosiaalinen media on kuormittava tekija
ihmisten arjessa. Sosiaalinen media mahdollistaa oman elaman vertailemiseen muihin ih-
misiin ja tma saattaa aiheuttaa kateutta ja pahaa mieltd omasta elamastaan. Tekno-
stressi voikin vaikuttaa tyontekijoiden tekemén tyon laatuun ja aiheuttaa tybuupumusta.
(Salo, Pirkkalainen 2022)

Myyntity6ta tekevien arjessa teknostressia aiheuttaa padsaantoisesti CRM- ja SFA jarjes-
telmat. Teknologian takia myyjat stressaantuvat siita, etta he joutuvat tydskentelemaan
entista nopeammin ja tehokkaammin. Osa myds kokee, ettd heidan vapaa-aikansa karsii

tyoteknologian takia. Monet myyjat my6s kokevat stressia siitd, ettd he eivat osaa kayttaa



jarjestelmia tarpeeksi tehokkaasti. Varsinkin vanhemmat tyontekijét, joilla on ongelmia uu-
den teknologian kanssa voivat kokea stressia korvatuksi tulemisesta. (Pullins, Tarafdar &
Pham 2020)

Myyntitydssa teknostressin aiheuttajana toimivat myds eri mittaristot mita kaytetaan myyn-
nin ja myyjien seuraamiseen. Naiden avulla ndhdaan esimerkiksi toteutuneiden kauppojen
maara viimeisen kuukauden tai viikon aikana tai pystytddn seuraamaan, kuinka monta pu-
helua myyja on soittanut paivan aikana. Myynnintavoitteita asetetaan usein mygs naiden
tilastojen perusteella ja se saattaa johtaa jatkuvaan myyijien ponnisteluun nousevien ta-

voitteiden saavuttamiseksi. (Tarafdar, Bolman Pullins, Ragu-nathan 2014)

2.2 Stressi yritysmyynnissa

Myyntity6td on montaa erilaista. Eroja huomaa varsinkin, kun alkaa vertailemaan, vaikka
teknologia yrityksen myyntiedustajaa ja vitamiineja myyvaa puhelinmyyjaa. Heidan tyépro-
sessinsa ja paivan aikana kohdatut asiakkaat poikkeavat paljonkin toisistaan. Yritysmyyn-
nin puolella nimensd mukaisesti ei myyda tuotteita/palveluja yksityihenkildille vaan muille
yrityksille. B2B-myyjilta eli yritykselta yritykselle myyviltd myyijiltd vaaditaan syvaa tunte-
musta hénen yrityksensa tuotteista/palveluista. B2B-myyjilta vaaditaan myds vahvoja kes-
kustelu- ja neuvottelutaitoja asiakastapaamisia varten. B2B-myynnissa tuotteet/palvelut
ovat myds usein kalliimpia tai ostettavat maarat huomattavasti suurempia, kuin kuluttaja
myynnin puolella. B2B-myynnin puolella ostavien asiakkaiden maara on myoés huomatta-
vasti pienempi ja ostoprosessi on hitaampi ja vaativampi. B2C eli kuluttaja myynnin puo-
lella ostoprosessi tapahtuu kuluttajan tarpeen perusteella ja oston tapahtumasta paattaa
kuluttaja itse. B2B puolella taas tuotteen/palvelun ostosta on paattamassa useita henki-

[6ité ja myyjan on onnistuttava vakuuttamaan heidat kaikki. (Digimarkkinointi.fi)

2.3 Stressi kuluttajamyynnissé

Kuluttaja myynti on kaikista yleisin tapa tehda myyntity6ta ja |Ahes koko maailma tulee toi-
meen sen avulla. Yritys tai yksityinen henkil6 tuottaa tuotteen/palvelun ja myy sen sita tar-
vitsevalle kuluttajalle. Kuluttaja myynti& eli B2C myyntia tapahtuu koko ajan kaikkialla sita,
nakee niin ruokakaupoissa, kaduilla, televisiossa, puhelimitse, sahkopostitse tai vaikka
omalla kotiovella. Kuluttaja myyntia voikin tehd& monella eri tavalla, mutta yleisimmat ja

ne mihin nyt keskityn, on puhelinmyynti ja standimyynti.

Puhelinmyynti on myyjalle siitd mukava vaihtoehto, etta sité voi tehda lahinna mista ta-
hansa, vaikka omalta kotisohvalta. Haittapuolena toki on se, etta myyjana et saa asiak-

kaaseen varsinaista kontaktia pelkdn aaniyhteyden valityksella. Asiakas padsee myds



pois myyntitapahtumasta huomattavasti helpommin, kun h&nen ei tarvitse muuta kuin pai-

naa luurit soittajalle.

Puhelinmyynnissa tai myyntitydssa ylipaataéan missa joutuu soittamaan kylmasoittoja, voi
myyijélle iske& soittokammo. Myyntisoittokammo johtuu usein sosiaalisesta ahdistuksesta.
Ahdistusta puhelinmyynnissé yleensa aiheuttaa huono itseluottamus, joka taas juontuu ai-
kaisempaan epaonnistumiseen, torjunnan pelkoon tai negatiiviseen sosiaaliseen tilantee-

seen. (Parvinen 2013, luku 5)

2.4 Myyntikammo

Stereotyyppinen myyja on erittiin sosiaalinen, karismaattinen, paljon toita rehkiva ja itse-
aan korostava. Tama stereotypia osuu kuintekin oikein vain harvan myyjan kohdalla. Osa
myyntity6ta tekevista saattaa jopa kokea myyntitydn ahdistavana tai muuten epamiellytta-
vana. Kyse ei kuitenkaan ole ammattitaidon puutteesta, koska monet hyvin koulutetut ja
patevat myyjat ovat hyvia, vaikka prospektoinnissa, sopimusten laatimisessa tai tuotekehi-
tyksessa. Kuitenkin he vélttelevat uusasiakashankintaa ja itse myymista. Tata kutsutaan
myyntikammoksi. Myyjat eivat kuitenkaan lopeta taysin myyntitydn tekemista, mutta valtte-
levat ja siirtavat myyntitapahtumia mydhempiin ajankohtiin. Myyntikammo on niinkin
yleista, etta sita kokee jopa 40 % myyjista jossain vaiheessa uraansa. (Parvinen 2013,
luku 5)

Myyntikammo saattaa aiheuttaa fyysisia oireita, esimerkiksi. Aani saattaa alkaa vapise-
maan, sydammen tykytys kiihtyy ja k&det alkavat tarisemaan ja hikoilemaan. Fyysisten oi-
reiden lisdksi ilmenee myds psyykkisid oireita. Ahdistusta, kovaa jannitysta ja epaonnistu-
misen pelkoa. Myyntikammoa ilmenee eniten silloin kun olisi tarkoitus aloittaa uusien asi-
akkaiden kontaktointi. (Durcham 2019)

Durchamin (2019) mukaan myyntikammon riski on néissa ryhmissa:

Ylivalmistelija: eli henkild, joka kayttaa paljon aikaa prospektointiin ja vanhojen asiakkai-
den yllapitamiseen sen sijaan, ettd kontaktoisi uusia asiakkaita.

Superammattilainen: eli myyja, joka ei halua tehda perinteisia myyjan toit&, esimerkiksi
kylmasoittoja. Energiaa palaa enemman siihen, etta saa itsensa nayttamaéan arvostetulta
ja menestyksekkaalta.

Yksindinen susi: VAalttaa julkisia tilanteita ja tapahtumia ja sen takia my6s valttaa niissa
olevat mahdolliset liidit ja uudet asiakkuudet. Ei mydskaan hyédynna nykyisia asiakkaita
uusien asiakkuuksien loytamiseen.

Roolinsa kieltdja: Henkild, joka hapeaa omaa tyotansa. On haastavaa tehda ty6ta, jota et

halua tehda hyvin.



Havelias: Myyja, joka pitaa itseaan hairitsevana tuputtajana yliajattelee sita, etta asiak-
kaan kanssa pitaa olla tarpeeksi hyva suhde ennen kuin hanelle voi tehda tarjouksen.
Tama satuttaa varsinkin uusasiakas hankintaa. He saattavat myos aristaa ylempi arvois-
ten esim. Johtajien kontaktointia.

Erottelija: Myyja, joka ei hydodynnd omaa tuttavaverkostoaan. On rajannut oman henkil6-
kohtaisen verkosoton kokonaan tydverkostostaan. Eika kehtaa pyytaa tutuiltansa myynti-
diileja.

Puhelinfoobikko: Soittoja pelkdava myyja. Saattaa tehdéa kasvotusten vaikka kuinka hy-
vaa ty6ta, mutta puhelinta han ei saa milladan nousemaan.

Pahanilmanlintu ja vastarannan kiiski: Myyja, joka miettii jokaista negatiivista asiaa mita
myyntikohtaamisen aikana voi tapahtua. Ei mydskaén noudata sovittuja myyntirutiineja ja

hantd on vaikea motivoida.



3 TyoOhyvinvointi ja sen yllapitdminen

Tyontekijdiden hyvinvointi on erittdin tarkeata niin tydntekijoiden kuin yrityksen kannalta.
Oma hyvinvointi ja jaksaminen vaikuttavat kaikkeen tekemiseen omassa elamassa. Tyo-
paikalla tama nakyy tehdyn tytn laadussa ja maarassa. Heikko tybhyvinvointi vaikuttaa
myos tyokyvyttdmyyden nousuun. Tydkyvyttémyys eli sairauksista johtuvat poissaolo voi
tulla yritykselle kalliiksi. Poissaolo kustannukset pystytdén jakamaan valittémiin ja valillisiin
kustannuksiin. Valittomia kustannuksia ovat sairauspoissaololla olevan tyontekijan palkka
ja poissaolon korvaamiseen kuluvat menot. Esimerkiksi ylity6t ja sijaiset. Muita mahdolli-
sia kustannuksia voi syntya tyontekijan tyoterveyshuolto kustannuksista. Valillisia kustan-
nuksia taas ovat tuottavuuden ja laadun mahdollinen laskeminen ja niisté aiheutuvat mah-
dolliset reklamaatiot ja kilpailukyvyn heikentyminen. Tydilmapiiri voi my0s heikentya, jos
tyontekijat eivat voi hyvin tyopaikalla. (Sinokki 2016, luku 4)

Yritys ja sen kulttuuria pidetddn tyontekijoita tukevana, kun yritys kohtelee tyéntekijoitadan
oikeudenmukaisesti. Yritys arvostaa tyontekijoidensa tekemaa tyota, pitdd huolta heidan
hyvinvoinnistansa ja huolehtii heista henkildostjohtamisen keinoin. Kun tyontekija kokee
hanen yrityksensa tukevan ja kannustavan hanta on silla positiivisia vaikutuksia hanen hy-
vinvointiinsa ja tydasenteeseen. Tyontekijat, jotka kokevat ty6paikkakulttuurin heita tuke-
vaksi kokevat vahemman stressia, uupumusta ja heilla on vahemman sairauspoissaoloja.
Tutkimusten mukaan yrityksen inmislaheisyydella on suurimmat vaikutukset tyotyytyvai-
syyteen ja yritykseen omistautumiseen. On tarkead, etta yritys kunnioittaa tyonteki-
jbidensa tarpeita ja nakemyksia. Taman takia tyontekijat kokevat tunnetta huolenpidosta
ja arvotuksesta, kun heidan tarpeensa tayttyvat. Yrityksessa on hyva kayttaa osallistavia

toimintamalleja lisaamaan luottamusta ja yhteisollisyyttd. (Nummelin 2008, 125)

3.1 Teknostressin lieventaminen

Paras tapa teknostressin valttdmiseen ja sen lieventdmiseen on suhtautua teknologisia
uudistuksia kohtaan positiivisella ja avoimella asenteella. Kun ty6étavat muuttuvat on luon-
nollista, ettd uuden opettelu ja tunne siitd, ettei opi on normaalia. Tata varten tyépaikoilla
on hyva varata aikaa kunnolliselle koulutukselle uusista jarjestelmista, teknostressin en-
naltaehkaisemiseksi. Tydkavereiden kanssa on myos hyvé kayda lapi omia teknologisia
onglemia. Heilta voi saada vertaistukea tilanteeseen tai apua ongleman ratkaisemiseen.

(Ronnqvist, tek.fi)



Vapaa-ajalla teknostressi vaikuttaa my6s sosiaalisen median muodossa. Jotkut saattavat
vield vaapaa-ajallakin seurata toihin liittyvia asioita tydpuhelimesta tai lapparilta. Tek-
nostressin lieventamiseksi kannattaa vapaa-ajalla rajoittaa omaa sosiaalisen median kayt-

tOa arjessa ja valttaa tydasioiden seuraamista. (Ronnqvist, tek.fi)

3.2 Toista palautuminen

TyOpaivasta palautuminen on tarkeata varsinkin pitkalla aikavalilla. On normaalia, etta
tyossa kuormitutaan sen tuomien vaativien tilanteiden vuoksi. On kuitenkin tarkeéta, etta
naista pystytaan palautumaan ja tyontekija on seuraavana paivana valmiina uuteen tyo-
paivaan. Jos kuitenkin tyontekija ei ole onnistunut palautumaan aikaisemmasta ty6pai-
vastd, niin han ei ole parhaassa mahdollisessa tydokunnossa (esimerkiksi vasymyksen ta-
kia). Tama taas johtaa siihen, etta tyontekija joutuu ponnistelemaan entistd enemman jak-
saakseen tyopaivansa. Ylimaaraisen ponnistelun takia tydntekija kuormittuu aikaisempaa
enemman ja vaatii enemman palautumista. Jos tata riittavaa palautumista ei saada voi se

pitkalla aikavalilla johtaa yli kuormittumiseen ja terveysongelmiin. (Feldt ym. 2017, luku 2)

Ihmiselld on oma palautumismekanismi, jonka tarkoituksena on palauttaa ihminen stressi-
tilasta lepotilaan. Paras tapa palautua ja sen avulla saada energia- ja hormonitasot kohdil-
leen on saada riittdva maara uunta. Keskiverron ihmisen tulisi saada unta noin 7-9 tuntia
ydssa. Vapaa-ajalla ja viikonloppuisin on myds tarkeaa rentoutua ilman stressitekijoita.
Omaa palautumista on pidettava silmalla paivittain ja on tarkead, etta tydntekijalla on va-
rattuna omaa-aikaa itselleen jokaisena paivana. Onkin tarkead, etta jokaisella on mahdol-
lisuus paattaa siita mitd vapaa-ajallaan tekee, oli se sitten harrastuksien parissa tai vain
kotona rentoutuen. Tarkeinta on kuitenkin, ettd pystyy sulkemaan ty6asiat pois mielestaan
omalla vapaa-ajallaan. (Manka & Manka 2016, 180-185)

Tyopéaivan aikana pidettavat tauot edistavat myds tydsta palautumista ja tydntekijan jaksa-
mista. Lounastauko on yleensa tyontekijan pisin tauko paivan aikana. Onkin tutkittu, etta
lounastauko virkistaa ja vahentdd uupumusta, jos tydntekija saa pitdaa sen omalla halua-
mallaan tavalla. Jos lounastauon aikana on mahdollista haukata raitista ilmaa, niin se vir-
kistda ja vahentaa vasymyksen tunnetta. Lisaksi kannattaa tyopaivan aikana pitaa myos
lyhyitd muutaman minuutin pituisia palautumis taukoja, joiden aikana rentoudut. (Feldt ym.
2017, luku 2)
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Kuvio 2. Palautumiseen vaikuttavat tekijat tyossa ja vapaa-aikana. (Manka & Manka 2016,

183)

3.3 Myyntikammon ja stressin vahentaminen

Myyntikammosta eroonpaéaseminen alkaa siita, etta itse tunnistaa ongelmansa. On hyva,
ettd myyja kykenee tunnistamaan ne tilanteet mitkd myyntikammoa aiheuttavat. Ja sen si-
jaan, etta myyja takertuisi naihin negatiivisiin aisoihin kesikttyisi han tyénsa positiivisiin
puoliin. Myyjan on hyva oppia rentoutumaan myyntitilanteissa téaté voi harjoitella erilaisten
rentoutustekniikoiden avulla. Rentoutuminen auttaa varsinkin késien térinén ja vapisevan
aanen kanssa. Ihmisten suojaustoimenpiteet ovat osittain tahattomia, joten niista eroon
paaseminen vaatii harjoittelua. Vertaistuen hakeminen kolleegoilta ja asiasta puhuminen
esimerkiksi esimiehen kanssa on kannattavaa. Tarkeintéa kuintekin on puskea itsedén ulos
mukavuusalueelta vahan kerrallaan ja uskaltaa myds epaonnistua. Yksittéiset keinot eivat
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kuitenkaan ole avuksi kaikille vaan myyntikammon parantamiseen voi tarvittaessa hakea

ammattiapua. (Parvinen 2013, luku 5)

Myyntikammo on sitked ja se kasvaa jatkuvasti ajan myota, jos sille ei tee mitddn. Apua
myyntikammoon voi hakea esimerkiksi myyntivalmentajalta. On myds hyva itse osata tun-
tea omaa sisintdan ja oppia hyvaksymaan erilaisia asioita esimerkiksi hyvaksynnan tun-
teen tarvetta. Aina ei onnistu ja sille ei voi mitédén, ethan kuitenkaan anna muutaman kiel-
teisen vastauksen lannistaa. Myyntikammosta karistdan yleensa yksin omassa hiljaisuu-
dessaan. Sen sijaan kannattaa lahted purkamaan myyntikammoa, vaikka esimiehen tai
kolleegan kanssa sparraamalla yhdessa. Voi myos olla, etta esimies tai kolleega on itsek-

kin ollut joskus vastaavassa tilanteessa. (Durcham 2019)

Hyvia keinoja myyntistressin hallitsemiseen: 1. Pyyda apua tarvittaessa. 2. Ota tarkoituk-
sella aikaa pois toista. 3. Lisaa rentoutumistaukoja tyopaivaasi. 4.Keskity yhteen tehta-
vaan kerrallaan. 5. Paranna myyntistrategiaasi. 6. Opettele ymmartamaan myyntidataasi.
7. Aseta itsellesi saavutettavia tavoitteita. 8. Keskity yleiseen hyvinvointiisi. 9. Valmistaudu
vastoinkaymisiin. 10. Loyda oma tyotyylisi ja tydtasapainosi. 11. Selvitd ongelmia myynti-

prosessistasi. (Alfred 2020)



12

4 Myyjan motivaatio

Motivaatio on se mika pitaa tyontekijan tekemisen keskittyneena ja tavoitteellisena. Se
vaikuttaa tyontekijoiden ahkeruuteen, mielentilaan, tyén laatuun ja jopa elintapoihin. Moti-

vaatio toimiikin tydntekemisen energian lahteena. (Sinokki 2016, luku 3)

4.1 Tyobmotivaatio

Tybmotivaatio rakentuu tydntekijan tunnepohjaisesta sitoutumisesta omaan tyotehta-
vaansa. Tunnepohjaista sitoutuvuutta voi olla esimerkiksi ylpeyden tai velvollisuuden
tunne omaa tyota kohtaan. Motivaation lahteet ovat jokaisella ihmisella henkilékohtaisia.
Eli se mik& motivoi jotain henkilda ei valttamatta motivoi muita. Yksi voi motivoitua tydteh-
tavista tai mahdollisista ura tavoitteista, toinen taas ihmisten auttamisesta ja kolmas ra-
hasta. Siksi tydmotivaation luomisessa on otettava huomioon tyontekijoiden persoonalli-
suudet ja heidan eri tydtehtavansa. (Sinokki 2016, luku 4)

Tydilmapiirilla on myds selvid vaikutteita tyontekijoiden motivaatioon. Tydpaikan ilmapiiri
vaikuttaa tyOpaikkatyytyvaisyyden kautta tyon laatuun ja motivaatioon. Esimerkiksi inhot-
tavat tyokaverit tai ilke& esimies vaikuttavat suoraan tyontekijan tyotyytyvaisyyteen. Myos
muiden tyontekijoiden tydskentelytavat voivat vaikuttaa yksittaisen henkilén motivaatioon.
Jos tydntekija huomaa muiden tydkavereidensa laiskottelevan vaikuttaa se negatiivisesti
hanen tydmotivaatioonsa. Sama my0s toisinpain, jos tyéntekijan kolleegat tekevét iloisin
mielin motivoituinena toitaan, silla voi olla positiivisia vaikutteita hanen tydmotivaatioonsa.
Hyva esimies voi myds omalla toiminnallaan tehostaa alaistensa tydmotivaatiota. (Sinokki
2016, luku 4)

Tybmotivaatio vaikuttaa myds yrityksen tuottavuuteen. Huono tyémotivaatio yrityksen
tyontekijoilla vaikuttaa negatiivisesti tyon laatuun, joka taas johtaa mahdollisiin reklamaati-
oihin ja virheiden korjailuun. Heikko tyomotivaatio my6s hidastaa yrityksen yleista tyonte-
koa ja se hidastaa prosessien etenemista. Tama taas maksaa yrityksen aikaa ja voi jopa
heikentaa kilpailukykya. Huono tydilmapiiri voi pahimmillaan laskea yrityksen imagoa, kun

asiakkaat eivat saa riittdvan hyvaa palvelua. (Sinokki 2016, luku 4)

4.2 Motivoiva johtaminen

Esimiehen tehtdva on johtaa hanen alaisiaan tuottavaan toimintaan ja pitaa ylla tiimin kes-
keista luottamusta ja motivaatiota. Esimiehen taytyy pystyd myés tunnistamaan omien
alaistensa eri persoonallisuudet ja heidan eri motivaattorinsa. Esimerkiksi tiimissa saattaa

olla henkild, joka on hyvin itsendinen. Han pitaa siita, etta han ei ole riippuvainen muista ja
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paasee tekemaan itsenaisia ratkaisuja. Taman tyylinen henkilé saattaa myds turhautua
helposti muiden jasenten toiminnasta. Tiimin toinen henkild taas saattaa arvostaa enem-
man tiimin yhteista tekemisté. Hanelle taas saattaa tuottaa ongelmia tehda itsenaisia rat-
kaisuja ja han tarvitsee enemman tukea esimieheltd. Tuntemalla omat alaisensa ja heidan
tapansa tyoskennella on myo6s heidan johtamisensa ja motivointi helpompaa. (Mayor &
Risku 2015)

Kriittisen ja kannustavan palautteen antaminen on melkein paivittainen osa esimiestyota
ja sen tekeminen oikein on tarkea taito osata. Palautetta pitéda pystya antaa ohjausvali-
neena alaisille ja sita pitda osata antaa eri muodoissa. Se miten esimiehena annat pa-
lautetta tyontekijoille vaikuttaa hyvin vahvasti heidan tyémotivaatioonsa. Negatiivista pa-
lautetta antaessa kannattaa huomio keskittdd tekemiseen ja tuloksiin. Jokainen ihminen
ottaa palautetta vastaan hieman eri tavalla. Tasta syysta on aina hyva varmistaa, etta pa-
lautteen saaja on ymmartanyt palautteen oikein. Negatiivinen palaute voi myds olla kan-
nustavaa, jos sen osaa antaa oikealla tavalla. Positiivisen palautteen antaminen on taysin
yhta tarkeda. Varsinkin jos alaisena on henkild, jolla on kova hyvaksynnén tarve. Naissa
tilanteissa kannustavien tsemppauksien ja kehujen antaminen on hyva tapa pitaa ylla po-

sitiivista ilmapiiria ja tydmotivaatiota. (Mayor & Risku 2015)

Tyontekijdiden uralla tukeminen on my6s yksi esimiehen tehtavista. Yritykselle on arvo-
kasta kehittda jo nykyisten tyontekijoidensd osaamista, yrityksen pitkéakestoisen kehityk-
sen osalta. Tyontekijoiden uralla tukemisessa tarkoituksena on auttaa tydntekijoita johta-
maan paremmin itsedén, asettaa uratavoitteita ja saada tyontekija kehittymaan omassa
tyossdan. Esimies toimii tssa tarkeaassa roolissa, koska hanen kanssaan kaydaan
useimmiten I&pi omista kehitys- ja opetuskohteista. Esimiehen pitd& olla rehellinen ja sel-
ked kun kdydaan keskuteluja tyontekijan kehityskohteista ja mahdollisesta uralla etenemi-
sestd. Mahdollisista esteistd, jotka vaikuttavat tyontekijan urasuunnitelmaan on myés ker-
rottava. (Mayor & Risku 2015)

4.3 Myyjien motivoiminen

Mikko Parikkan kirjoittamassa artikkelissa tutkittiin Behavioral Sciences Research Press
inc:in vuonna 2019 tekemaa tutkimusta, jossa verrattiin erimaiden myyjien motivaation
l[Ahteitd. Tutkimuksessa kaytettiin myyjia Yhdysvalloista, Ruotista, Suomesta Ja Isosta-Bri-
tanniasta. Tutkimuksessa selvisi, ettd suurin osa muiden maiden myyjista motivoitui mah-
dollisuudesta vaikuttaa omaan palkkaansa. Suomi erottautuikin joukosta, silla Suomessa
rahalliset palkkiot olivat viimeisen&. Suurimmat motivaattorit suomalaisille myyjille olivat
myyntityén mahdollistama rutiinien vahyys ja omasta tysta saavutuksen tunteen saami-
nen. (Parikka 24.04.2019)
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Myynnin parissa tyoskentelevat henkilot voidaan jakaa kahteen tyyppiin. Oppimisorientoi-
tuneisiin myyjiin ja suoritusorientoituneisiin myyjiin. Oppimisorientoituneet motivoituvat si-
saisista palkkioista. He kokevat haastavat ja vaativat tilanteet mielenkiintoisiksi ja saavat

motivaatiota kehittymisen tunteesta. Suoritusérientoituneet myyjat taas motivoituvat ulko-
puolisista palkinnoista. Suoritusorientoitunut myyja vélttelee haastavia tyétilanteita, mutta
on valmis tekemaéan suuret maarat toité paastakseen paamaaraansa. (Hanti 2016, luku 4)

Myyjan viihtyessa tydssaan ei ole tarvetta motivoida hanta kovempaan tydntekoon tai pa-
rempien tulosten tavoittelemiseen. Kun myyja viihtyy tydssaan han myos yleensa, kokee

itse tydn motivoivaksi ja ajaa itseitseddn parempiin tuloksiin. (Hanti 2016, luku 4)

Puhdas provisiopalkka kannustaa myyijia tekemaan jatkuvaa tulosta. Pitkalla aikavalilla
tama saattaa kuitenkin olla hyvinkin raskasta, eika se mytdskéan kannusta pitkaaikaisten
asiakkuuksien luomiseen. Kiintedkuukausipalkka taas ei kannusta myyjia tekemaan mini-
mimaaraa enempaa tulosta. Kiintedpalkka on kylla toimiva niissa tilanteissa missa use-
ampi eri henkil® toimii myyntiprosessin eri vaiheissa, eika asiakas kuulu vain yhdelle myy-
jalle. Naissa tilanteissa on vaikea maarittad keta kaupan syntymisesta tulisi palkita. Nyky-
aan hyvin suosituiksi on todettu yhdistelma palkkausmalli missé myyijalla on kiinteéd pohja-
palkka, jonka p&élle maksetaan provisiota onnistuneista kaupoista. Toinen tapa on, etta
pohjapalkan paélle maksetaan bonuksia kuukausi/vuosi tavoitteiden saavuttamisesta.
(Hanti 2016, luku 4)

4.4 Itsensa johtaminen, kehittdminen ja motivointi

Itsensé johtaminen on tavoitteellista toimintaa, jossa pyritdan hallitsemaan omia tavoitteita
ja kehittdmaan itsedan. ltsensa johtaminen perustuu itsensa tuntemiseen ja omien vah-
vuukisen, seka kehityskohteiden tunnistamiseen. ja tAman tiedon avulla itsensa kehittami-

seen ja oman hyvinvoinnin hallintaan. (Levanto 2018)

Itsensé tunteminen, ymmartaminen ja motivointi on hyvin tarkeata. Varsinkin kun tyésken-
telee henkisesti kuormittavalla ty6alalla. Mitd enemman arjesta 10ytyy muutoksia ja epa-
varmuuden tunnetta sita tdrkedmmaksi itsensé tunteminen ja johtaminen muuttuu. Sina
itse et voi delegoida omia tunteitasi ja vastuuta itsestasi muille ihmisille. Ystavasi, puoli-
sosi, kolleegasi tai edes esimiehesi ei ole vastuussa sinusta ihmisena. Siksi onkin tér-
keda, ettd itse pystyt tunnistamaan oman arvomaailmasi ja motivaattorisi. Taman avulla
pystyt itse asettamaan henkilokohtaisia tavoitteita ja ajaa omaa toimintaasi niiden mukai-
sesti. Saanndllinen omien arvojen ja motiivien miettiminen ja tarkastelu auttaa saamaan

paremman kuvan itsestési. (Mayor & Risku 2015)
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Itsensé motivoimisessa on tarkeda pitdéd selkeét tavoitteet. Siind vaiheessa, kun tiedat
mita haluat saavuttaa, oli se tyduralla tai muuten elamassé tarkat tavoitteet auttavat sinua
toteuttamaan ne. Tavoitteet saavutetaan tekemalla suunnitelma. Sen sijaan, etté sinulla
olisi yksi tietty suuri tavoite kannattaa se jakaa osiin ja lahte& pikkuhiljaa tavoite kerrallaan
saavuttamaan sitd. Seuraavan paivan tavoitteet kannattaa miettia jo edellisena iltana. Se
myds helpottaa tydntekoasi, kun olet valmiiksi aikaisemmin miettinyt taman paivan ohjel-
man ja tavoitteet. Motivoituneena pysymista helpottaa hyva unen ja levon méara, seka se
ettd olet varannut tarpeeksi aikaa itsellesi omaan tekemiseen. Muutoksen ja tavoitteiden
saaminen vaatii suuren maaran omistautumista ja motivaatiota. Siksi onkin tarkeaa pitaa

huolta myds omasta jaksamisesta. (Martina 2018)

Hyvat sosiaaliset taidot ovat erittéin tarkea piirre hyvalla myyjalla. Sosiaalisuus on synnyn-
nainen piirre, jotka jotkut omaavat. Sosiaaliset taidot taas muodostuvat oppimalla. Sosiaa-
liset taidot perustuvat sosiaalisiin selviytymismalleihin, jotka tarkoittavat taitoa selvita sosi-
aalisista tilanteista. Sosiaalisuus on halua olla muiden ihmisten kanssa ja sosiaaliset tai-
dot ovat kyky olla ihmisten kanssa. Sosiaalisia taitoja on mitattu seuraamalla, kuinka hyvin
henkilo parjaa erilaisissa kanssakaymistilanteissa ja kuinka pidetty ja arvostettu han on.
Kuka tahansa voi oppia itselleen paremmat sosiaaliset taidot ja ne paranevat muutenkin
tekemalla ja itsedan kehittdmalla. Myynnin parissa hiljaisempi henkil voikin olla erittain
pidetty asiakkaiden kesken, jos hén vain omaa hyvéat sosiaaliset taidot. Yli sosiaaliset
myyjat taas saattavat olla turhan paallekayvia tai asiakas saattaa kokea heidat arsytta-
vaksi. Eli ei ole itsestdan selvyys, etta sosiaalisella ihmisella olisi erittéin hyvié sosiaalisia
taitoja. Sosiaalisten taitojen kehittdminen vaatii omaa ponnistelua ja jatkuvaa itsensa joh-

tamista ja kehittamista. (Parvinen 2013, luku 5)
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5 Psykologiset ja eettiset tekijat myyntitybssa

Myyntialalla myyja tulee varmasti kohtaamaan ty6ssaan eettisia ja psykologisia haasteita,
kysymyksia, inhottavia asiakkaita ja omien moraalisten arvojen miettimista. Myyjan toi-
minta naissa tilanteissa vaikuttavat haneen itseensa persoonana, kuin myds héanen edus-

tamansa yrityksen imagoon.

5.1 Myynnin eettisyys

Etiikka on moraalisten tekijdiden tutkimista esim. Minka tekeminen on oikein ja minka vaa-
rin. Tamén avulla pystytaan luomaan yrityksen eettisen toiminnan periaatteet, jotka ohjaa-
vat tyontekijdiden toimintoja ja paatoksia. On tarkeaa, etta yrityksell& on omat eettiset toi-
mintamallit, jotka perustuvat yrityksen omiin arvoihin. Taman avulla tyéntekijoille pystytaan
antamaan parempi ymmarrys heidan eettisistd kysymyksistansa ja pystytaan helpotta-
maan heidén tekemia paatoksia vaikeita tilanteita kohdattaessa. (Parvinen 2013, luku 3)

Liika oman edun tavoittelu on yleisimpiéd epamoraalisia tekoja myyntitydssa. Esimerkkind
tilanne, jossa asiakas, jolla ei ole syvempé&a tietoa elektroniikasta menee ostamaan itsel-
leen uutta tietokonetta. Elektroniikka liikkeen myyja kohtaa asiakkaan ja kyselee hanen
tarpeensa. Tassa kohtaa myyja huomaa, etté asiakkaalla ei ole kunnollista tuntemusta tie-
tokoneista ja han pystyy kayttdmé&an omaa tiedon valtaansa myydékseen asiakkaalle kal-
limman ja turhan tehokkaan tietokoneen asiakkaan tarpeeseen nahden. Asiakas ei huo-
non elektroniikka tuntemuksen takia osaa kiistdd myyjan suositusta ja ostaa taman tieto-
koneen. Tassa kohtaa myyja on epamoraalisesti, mutta kuitenkin laillisesti hyvaksikaytta-
nyt asiakkaan tietdmattomyytta omaksi edukseen. Vastaavia tilanteita nédkeen paljon
myynnin parissa, jossa myyjan palkka on sidottuna hanen tuloksiinsa. Tassa kohtaa myy-
jan intressiksi nousee myyda asiakkaille mahdollisimman paljon mahdollisimman kalliilla,

joka ei taas ole asiakkaan edun mukaista. (Parvinen 2013, luku 3)

Myyjien epéeettisilla teoilla saattaa olla suuriakin vaikutuksia hédnen edustamaan yrityk-
seen. Myyjat edustavat yritystansa ja ovatkin osa yrityksen brandia. Jos myyja tomii myyn-
titilanteessa epéeettisesti tai asiakas tuntee olonsa manipuloiduksi ja& asiakkaalle helposti
huono kuva myyjasta, taméan edustamansa yrityksesta ja sen tuotteista. Pitkalla aikavalilla
tdma tuottaa yritykselle huono, jota ei olekkaan niin helppo korjata. Kaikille osapuolille pa-
ras myyntitapahtuma syntyy, kun myyja toimii vastuullisesti oman yrityksensa arvomaail-

maa ja vastuullisuutta noudattaen. (Brandt & Kock 2020)
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5.2 Eettisten arvojen asettaminen

Yritysten on hyva turvautua manipuloinnin viehétysta vastaan luomalla myyntiin eettisia
ohjesaantoja erilaisia myyntitilanteita varten. Naméa ohjesaéannot ovat hyva perusta silloin,
kun pelkka lainsdadanto ei kata riittavan tarkasti kaikkia mahdollisia myyntitilanteita/haas-
teita. On siis tarkeaa tiedostaa eettisyyden ja laillisuuden ero. Joidenkin asioiden tekemi-
nen voi olla laillista, mutta onko sen tekeminen taas eettisesti hyvaksyttavaa. Etiikka kos-
kee enemmankin henkilon arvomaailmaa ja periaatteita. Laki taas maaraa yhteiskunnan

toimintatapoja. (Parvinen 2013, luku 3)

5.3 Haastavan asiakkaan kohtaaminen

Myyntitydssa joutuu valitettavasti myos kohtaamaan hankalia, ilkeité ja vihaisia asiakkaita.
Onkin hyva, ettd jokainen myyntiyota tekeva osaa kohdata ndma asiakkaat oikeaoppi-
sesti. Naissa tilanteissa on tarkeinta, etta myyja kohtaa asiakkaan ikavasta tilanteesta
huolimatta asiallisesti ja kunnioittaen. Vihainen asiakas saattaa syyttaa myyjaa tapahtu-
neesta virheesta, oli se myyjan syyta tai ei. Naissa tilanteissa suuttunut asiakas haluaa
ratkaisun ongelmaansa niin nopeasti, kuin vain mahdollista. Tassa tilanteessa asiakas pi-
taa kuitenkin pystya kohtaamaan karsivallisesti ja empaattisesti. Yleensa nama tilanteet
saadaan kasiteltya, kun onglema paastaan rauhassa keskustelemaan lapi. Toisaalta voi
sattua myds tilanteita missa asiakas suuttuu entisestaan. Asiakas saattaa muuttua agres-
siiviseksi ja alkaa haukkumaan myyjaa. Niinkuin asiakas niin myyjakin ansaitsee kunnioi-
tusta ja tdssa kohtaan asiakkaan kanssa ei tarvitse télta erda tehda yhteistydta. Myyjan on
kuitenkin hyva perustella asiakkaalle, ettd hdnen kaytoksensé on sopimatonta ja tdméan
takia emme kay keskustelua talta eraa pidemmalle. On myos tarkedd, etta myyja itse py-
syy tilanteessa rauhallisena eika tempaannu asiakkaan epéaasialliseen kayttkseen mu-
kaan. (Norja 2021)

Vaikean asiakaskohtaamisen jalkeen on myds hyva kayda purku keskustelu esimerkiksi
esimiehen kanssa. TAma auttaa tyontekijaa kasittelemaan asiaa paremmin ja palautu-

maan tilanteesta.
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6 Teorian yhteenveto

Myyntity® on tunnetusti erittdin stressaavaa ja tyon yleisimmat stressin aiheuttajat ovatkin
tavoitteet ja tulosten saaminen. Myyntitéitakin on monia hyvin erilaisia ja kaikissa niissa
ovat omat erilaiset tilanteet ja stressin aiheuttajat. Esimerkiksi standilla olevan sahkémyy-
jan arki on hyvin erilainen, vaikka IT-yrityksen myyntiedustajaan. Kuitenkin vaikka heidéan
tydarkensa ovatkin erilaisia molemmat kuitenkin tekevat myyntity6ta ja usein karsivat sa-
man tyylisista stressinaiheuttajista. Paineiden kasvaessa liian korkealle on mahdollista,

ettd myyjalle iskee myyntikammo ja sen tuomat ongelmat.

Teknostressi on hyvin yleinen nykyajan stressinaiheuttaja. Tyopaikalla tyontekijat stres-
saantuvat uusien laitteiden ja jarjestelmien opettelusta ja samaan aikaan kokevat, etta he
eivat saa omaa rauhaa tehda toita vaan kuvittelevat, etta sielld on esimies kyttdamassa
jarjestelman avulla sinun tdman paivan myyntinumeroitasi. Sosiaalinen media ja vapaa-
ajan teknologian jatkuva kayttd saatta olla myos pitkalla aikajanalla kuormittavaa. Tunne
mya0s siitd, etta olet aina tavoitettavissa vahentdd oman yksityisyyden tunnetta.

Tyontekijdiden hyvinvointi on erittdin tarkeata niin tydntekijan kuin yrityksenkin puolesta.
Pitkaan poissa burnoutin takia oleva tyontekija on suuri kuluera tyénantajalle. Samoin, jos
tyontekijat paattavat vaihtaa tydpaikkaa huonon tyotyytyvaisyyden takia joutuu yritys laitta-
maan taas panoksia rekryamiseen. Naiden seikkojen takia on tarkeaa, etta tyontekijat pa-
lautuvat toista kunnolla ja osaavat hallita omaa tydstressiadn. Omaa stressia ja palautu-
mista voi hallita erilaisten harjoitusten avulla ja itsensa johtamisella. On myos tarkead, etta

tydnantaja kannustaa tyontekijéitdan tydhyvinvoinnin yllapitamiseen.

Motivaatio on se mika pitaa tyontekijan tekemisen keskittyneena ja tavoitteellisena. Se
vaikuttaa tyontekijoiden ahkeruuteen, mielentilaan, tyon laatuun ja jopa elintapoihin. Moti-
vaatio toimiikin tydontekemisen energian lahteena. Tyémotivaatio rakentuu tyontekijan tun-
nepohjaisesta sitoutumisesta omaan tyotehtavaansa. Tyoilmapiirilla on myds selvia vai-
kutteita tyontekijoiden motivaatioon. Motivoiva johtaminen on hyvinkin tarkeata, kun johde-
taan tyontekijoita saavuttamaan asetettuja tavoitteita. Tyontekijoiden uralla tukeminen on
myds yksi esimiehen tehtavista. Yritykselle on arvokasta kehittdé jo nykyisten tyonteki-

jbidensa osaamista, yrityksen pitkakestoisen kehityksen osalta.

Itsensa johtaminen on tavoitteellista toimintaa, jossa pyritdan hallitsemaan omia tavoitteita
ja kehittdmaan itseaan. ltsensa tunteminen, ymmartdminen ja motivointi on hyvin tarkeata.
Varsinkin kun tyskentelee henkisesti kuormittavalla tyGalalla. Itsensa motivoimisessa on
tarke&a pitda selkedt tavoitteet. Siina vaiheessa, kun tiedat mitéa haluat saavuttaa, oli se

tyduralla tai muuten elamassa tarkat tavoitteet auttavat sinua toteuttamaan ne.
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Myyntialalla myyja tulee varmasti kohtaamaan tydssaan eettisid ja psykologisia haasteita,
kysymyksi&, inhottavia asiakkaita ja omien moraalisten arvojen miettimista. Myyjéan toi-
minta naissa tilanteissa vaikuttavat haneen itseensa persoonana, kuin myds hénen edus-
tamansa yrityksen imagoon. Myyjat edustavat yritystansa ja ovatkin osa yrityksen brandia.
Tasta syysta myyjien epaeettiset teot eivat leimaa pelkédstaan myyjaa vaan myds hanen
edustamaansa yritysta. Yritysten on hyva turvautua epéaeettisia toimintatapoja vastaan
luomalla myyntiin eettisi& ohjesaantoja erilaisia myyntitilanteita varten. Myyntitydssa jou-
tuu valitettavasti myos kohtaamaan hankalia, ilkeita ja vihaisia asiakkaita. Onkin hyvé, etta

jokainen myyntiyota tekeva osaa kohdata ndmaé asiakkaat oikeaoppisesti.
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7 Tutkimuksen toteutus

7.1 Tutkimuksen vaiheet ja aikataulu

Aloitin tutkimuskysymysten suunnittelun ja kyselyn luomisen jo ennekuin aloitin kiroitta-
maan tyon teoria osuutta. Naiden kysymysten suunnittelun avulla pystyin luomaan myds
itselleni parempaa kuvaa siitd mita talla tydlla haluan saada selville. Kyselyn laitoin jakoon
toukokuun viimeisena paivana. Kerasin kyselyyn 100 vastausta aikavalilla 31.05.2022 -
20.08.2022. Tutkimuksen kirjoittamisen ja analysoinnin aloitin elokuun lopulla ja sain sen

paatdkseen lokakuun loppupuolella.

7.2 Menetelmavalinnat

Opinnaytetyoni tutkimusmentelméana on maarallinen eli kvantitatiivinen tutkimus. Tutki-
muskysely suoritettiin Weboprol kysely- ja raportointi sovelluksen avulla. Loin Weboproliin
kyselyn ja laitoin sen sahkoisesti jakoon kohderyhmalle. Tutkimuksen kohderyhmana oli-
vat henkilot, jotka tekevat myyntityota. Kerasin vastauksia kokeneilta ja kokemattomilta
myyijilta. Osa vastanneista tydskenteli yritysmyynnin parissa ja osa kuluttaja myynnin puo-
lella. Halusin saada mahdollisimman laajan kuvan eri alojen myyjien tilanteista. Kysely oli
taysin anonyymi eika vastaajia pysty sitomaan heidén vastauksiinsa millaan tavalla. Ta-
man avulla pystyin takaamaan vastaajille turvan rehellisiin vastauksiin. Kyselyssa oli jaettu
neljalle sivulle. Ensimmaisella sivulla kysyttiin vastaajan perustietoja esim. ik&, tyokoke-
mus ja tydskenteleekd yritysmyynnissa vai kuluttajamyynnissa. Toisella sivulla oli kysy-
myksia stressiin liittyvista asioista. Kolmannella sivulla pyydettiin vastaamaan erilaisiin

vaittamiin. Viimeisella sivulla oli kysymyksid motivaattoreista.

Tutkimusaineisto kerattiin Weboprol kysely- ja raportointi sovellukseen ja sen avulla pys-
tyin myds helposti kasittelemaan kyselysta syntynytta dataa. Weboprol mahdollisti eri ryh-
mien vertailun ja sen avulla niist kaavioiden tekemisen. Esmerkiksi pystyisin vertaile-
maan alle 25-vuotiaiden yritysmyynnissa tydskentelevien henkildiden, joita motivoi uuden
oppiminen eroja yli 40 vuotiaisiin, joita motivoi raha. Tama mahdollisti sen, etta pystyin
saamaan itsekkin selkedmman kuvan kyselyssé kerétysta datasta. Kaikki tutkimuksessa

olevista kaavioista on tehty Weboprolin avulla.
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8 Kyselyn tulokset

Tein tutkielman myyntitydta tekevien stressin aiheuttajista ja motivaattoreista. Paatin
tehda tutkielmakyselyn hyédyntaen Weboprol kysely- ja raportointi sovellusta. Kyselyyn
kerasin yhteensa 100 vastausta eri ikaisilta, sukupuolisilta ja eri aloilla tydskentelevilta

myyjilta.

8.1 Perustiedot

Kyselyyn vastanneista 37 % oli alle 25-vuotiaita, 30 % 25—40-vuotiaita ja 33 % yli 40-vuo-
tiaita. Suurin osa vastanneista oli miehia (78 %) naisia vastanneista oli 20 %, muun suku-

puolisia 1 % ja 1 %, joka ei halunnut vastata kysymykseen.

Kyselyn kolmannessa kymyksessa selvitettiin, tydskenteleeké vastaaja yritysmyynnissa,
kuluttajamyynnissé vai molempien parissa. Vastaajista 64 % tydskenteli yritysmyynnin
puolella, 15 % kuluttajamyynnin ja 21 % molempien parissa.

Palkkatyypiltaan yleisin oli kiintedpalkka, jonka paélle maksetaan provisiota. Tahan palk-
katyyppiin kuului 60 % vastanneista. 26 % vastanneista oli taysin kiinteapalkka ja 14 % oli
pelkka provisiopalkka.

Keskiverto vastaaja oli alle 25-vuotias mies, joka on tydskennellyt myynnin parissa alle 5
vuotta. Han tydskentelee yritysmyynnin parissa ja hanelle maksetaan kiinteaapalkkaa +

provisiota.

8.1.1 Alle 25-vuotiaiden perustiedot

Alle 25-vuotiaita vastanneita oli 37 kappaletta. Naista 76 % (n=28) oli miehia, 21 % (n=8)

naisia ja 3 % (n=1) muun sukupuolisia.

81 % (n=30) omasi tytkokemusta myyntitdiden parissa alle 5 vuotta. Lopulla 19 % (n=7)
oli tybkokemusta 5-10 vuotta. Yritysmyynnin puolella tydskenteli 35,2 % (n=13), kuluttaja-
myynnin puolella tydskenteli 33,4 % (n=12) ja molempien parissa tyéskenteli 33,4 %
(n=12). Palkkatyypiltdan yleisin oli kiintedpalkka + provisio, johon kuului 54 % (n=20) vas-
tanneista. Pelkalla provisiopalkalla tyoskenteli 30 % (n=11) ja kiinteélla palkalla 16 %

(n=6) vastaajaa.

Naisista 87 % (n=7) omasi tytkokemusta myynnin parista alle 5 vuotta ja 13 % (n=1) 5-10

vuotta. Miehista 79 % (n=22) omasi tytkokemusta myynnin parissa alle 5 vuotta ja 21 %



22

(n=6) 5-10 vuotta. Naisista yritysmyynnin puolella tyéskenteli 25 % (n=2), kuluttajamyyn-
nin puolella 50 % (n=4) ja Molempien parissa 25 % (n=2). Miehistéa 39 % (n=11) tytsken-
teli yritysmyynnin puolella, 29 % (n=8) kuluttajamyynnin puolella ja 32 % (n=9) molempien
parissa. Alle 25-vuotiailla naisilla yleisin palkkatyyppi oli kiinteapalkka + provisio, johon
kuului 63 % (n=5). Kiinteapalkka oli 25 % (n=2) ja provisiopalkka 12 % (n=1). Miehilla ylei-
sin palkkatyyppi oli my6s kiintedpalkka + provisio, johon kuului 50 % (n=14). Kiinteapalkka
oli 14 % (n=4) ja provisiopalkka 36 % (n=10).

Yleisin alle 25-vuotias vastaaja oli mies, jolla on alle 5 vuotta tydkokemusta myyntityén
parissa. Han tydskentelee yritysmyynnin parissa ja saa palkkatyypiltaan kiinteaapalkkaa +

provisiot.

8.1.2 25-40-vuotiaiden perustiedot

25-40-vuotiaita vastaajia oli 30 kappaletta. Naista 30 vastaajasta 22 (76 %) oli miehia ja 7

(24 %) oli naisia.

Vastaajista 43 % (n=13) tassa tapauksessa enemmistélla oli tybkokemusta myynninpa-
rissa 5—10 vuotta. 30 % (n=9) tytkokemusta oli alle 5 vuotta. 11-25 vuotta tydkokemusta
[6ytyi 27 % (n=8). Vastaajista 80 % (n=24) tydskenteli yritysmyynnin puolella. 7 % (n=2)
kuluttajamyynnin puolella ja 13 % (n=4) molempien parissa. Palkkatyypeista yleisin ol
kiinte&palkka + provisio. Tahan palkkatyyppiin kuului 57 % (n=17) vastaajista. Kiinteé-
palkka oli 36 % (n=11) ja provisiopalkka oli 7 % (n=2).

Naisista 57 % (n=4) omasi tytkokemusta myynnista alle 5 vuotta ja 43 % (n=3) 5-10
vuotta. Yhdellak&én vastanneista 25—40 vuotiaista naisista ei ollut yli 10 vuotta tyokoke-
musta. Miehista 23 % (n=5) oli tybkokemusta myynnin parissa alle 5 vuotta. 45 % (n=10)
oli ty6kokemusta 5-10 vuotta ja 32 % (n=7) omasi tyokokemusta 11-25 vuotta. Naisista 86
% (n=6) tyoskenteli yritysmyynnin puolella ja 14 % (n=1) molempien yritysmyynnin ja ku-
luttajamyynnin parissa. Miehista 77 % (n=17) tydskenteli yritysmyynnin parissa. 9 % (n=2)
kuluttajamyynnin parissa ja 14 % (n=3) molempien parissa. Naisilla yleisin palkkatyyppi oli
kiintedpalkka + provisio. TAma palkka tyyppi oli 71 % (n=5). 29 % (n=2) oli palkkatyypilta
kiintedpalkka. Miehist&d 36 % (n==8) oli kiinte&palkka. 9 % (n=2) provisiopalkka ja 55 %

(n=12) oli kiinteapalkka + provisio.

Yleisin 25—-40-vuotias kyselyyn vastannut oli mies, jolla on 5-10 vuotta tyékokemusta
myynnin parissa. Tyoskentelee yritysmyynnin puolella ja hanen palkkatyyppinsé on kiin-

tedpalkka + provisiot.



23

8.1.3 Yli 40-vuotiaiden perustiedot

Yli 40-vuotiaita vastanneita oli 33. Naista 85 % (n=28) oli miehia ja 15 % (n=5) oli naisia.

Vastanneista 42 % (n=14) oli ty0kokemusta myynnin parissa yli 25 vuotta. 52 % (n=17)
tyokokemusta oli 11-25 vuotta ja 6 % (n=2) alle 5 vuotta. Yritysmyynnin puolella tydsken-
teli 82 % (n=27). Kuluttajamyynnin puolella 3 % (n=1) ja molempien parissa 15 % (n=5).
Palkkatyypeista yleisin oli kiinteapalkka + provisio, johon kuului 70 % (n=23) vastaajista.
Kiinteapalkka oli 27 % (n=9) ja provisiopalkka 3 % (n=1).

Naisista kaikilla 5 vastanneesta oli tydkokemusta 11-25 vuotta. Miehista tyokokemusta 50
% (n=14) oli yli 25 vuotta. 43 % (n=12) tydokokemusta oli 11-25 vuotta ja 7 % (n=2) alle 5
vuotta. Naisista 80 % (n=4) tydskenteli yritysmyynnin puolella ja 20 % (n=1) yritysmyynnin
ja kuluttajamyynnin parissa. Miehista 82 % (n= 23) tytskenteli yritysmyynnin parissa. 4 %
(n=1) kuluttajamyynnin parissa ja 14 % (n= 4) yritysmyynnin ja kuluttajamyynnin parissa.
Naisilla yleisin palkkatyyppi oli kiinteapalkka + provisio. Tahan palkkatyyppiin kuului 80 %
(n=4). Pelkalla kiintealla palkalla tydskenteli 20 % (n=1). Miehista 68 % (n=19) oli kiintea-
palkka + provisio. 4 % (n=1) pelkka provisio ja 28 % (n=8) kiinteapalkka.

Yleisin vastaaja oli siis mies, jolla on 11-25 vuotta tytkokemusta myynninparissa. Han

tyodskentelee yritysmyynnin puolella ja hanen palkkatyyppinsa on kiinteapalkka + provisio.

8.2 Stressi

Kyselyn kysymykset 7—12 olivat stressiin liittyvia kysymyksia. Kysymyksessa 7 kysyttiin
kuinka stressaavana vastaaja pitaa tyotansa asteikolla 0-5. Kysymyksessa 8 kysyttiin,
kuinka usein vastaaja kokee itsensa stressaantuneeksi. Kysymyksessa 9 oli useita eri
vaihtoehtoja stressin aiheuttajista ja vastaajaa pyydettiin valitsemaan niista ne, jotka ai-
heuttavat hanelle stressia tydssaan. Kysymyksessa 10 oli useita eri vaihtoehtoja oman
elaman stressin aiheuttajista ja vastaajaa pyydettiin valitsemaan niista ne, jotka aiheutta-
vat hanelle stressia. Kysymyksessa 11 oli useita eri vaihtoehtoja eri tekijoista, jotka va-
hentavat stressia ja vastaajaa pyydettiin valitsemaan niista ne, jotka vahentavat stressia.

Kysymys 12 oli avoin kysymys, jossa kysyttiin mita teet vahentadksesi stressia.

Vastaajia pyydettiin kertomaan asteikolla 0-5 kuinka stressaavana he pitavat tyotansa. 98
vastasi tdhan kysymykseen. Keskiarvoksi muodostui 2,7, mediaani oli 3 ja keskihajonta
1,1. 3 % (n=3) vastasi 0, 9 % (n=9) vastasi 1, 29 % (n=28) vastasi 2, 37 % (n=36) vastasi
3, 20 % (n=20) vastasi 4 ja 2 % (n=2) vastasi 5.
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Vastaajista 5 % (n=5) Kokee itsensa stressaantuneeksi paivittéain. 48 % (n=47) kokee it-
sensa stressaantuneeksi muutaman kerran viikossa. 40 % (n=40) kokee itsensé stres-
saantuneeksi muutaman kerran kuukaudessa. 7 % (n=7) ei koe stressia ollenkaan tai ko-

kee sitd hyvin harvoin. Tahan kysymykseen vastasi 99 vastaajaa.

0 5 10 15 20 25 309 35 40 45 50 5
Esimies 19%
Tyon maaraliinen kuormittavuus
Vastuu 19%
Kollegat 7%

I

Palkka 20%

Muu, mika? 5%

Ei mikaan 4%

Suurimaksi tydstressin aiheuttajaksi osottautui kyselyn perusteella kiire, jonka monivalinta
kysymyksessa oli valinnut 51 % (n=51). Toisiksi suurin aiheuttaja oli tuloksen saaminen,
jonka oli valinnut 50 % (n=50). Tydtavoitteet valitsivat 41 % (n=41). Epavarmuuden 38 %
(n=38). Tytn maarallisen kuormittavuuden valitsi 37 % (n=37). Haastavat asiakkaat 32 %
(n=32). Muutokset tydssa 28 % (n=28). Palkan 20 % (n=20). Esimiehen 19 % (n=19).
Vastuun 19 % (n=19). Kollegat 7 % (n=7). Ei mikd&n 4 % (n=4). Kysymykseen tuli myds 5
avointa vastausta, jotka olivat: Organisaation henkiléston vaihtuvuus, organisaation toi-
minta, ylimaaraiset annetut tyot, asiat, joihin ei voi itse vaikuttaa, se etté ei ole tarpeeksi
selkeaa myyntistrategiaa.



25

0 59 10% 15 20 25 30% 35 40 45% 509 559
Perhe / Laheiset
Alka 553
w
Muu, mika? 5%
Ei mikaan 7%

Suurin elamaan liittyva stressin aiheuttaja oli ajan puute, jonka valitsi 55 % (n=55).
Toiseksi suurin oli tydnaihettuama stressi, jonka valitsi 50 % (n=50). Kolmantena oli raha,
jonka oli valinnut 46 % (n=46). Oman terveyden/hyvinvoinnin oli valinnut 30 % (n=30).
Perheen ja l&heiset 14 % (n=14). Ei mikaan 7 % (n=7). Kysymykseen tuli my6s 5 avointa
vastausta, jotka olivat: Tavoitteet, opiskelu, epaselva tulevaisuus, lemmikit, vaihtuva ela-

mantilanne.
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Stressid vahentavista tekijoistéa useimmiten valittu oli loma, jonka valitsi 84 % (n=84). Toi-
sena oli ystavat 77 % (n=77) ja kolmantena perhe/laheiset 70 % (n=70). Kotona rentoutu-
misen valitsi 67 % (n=67). Harrastukset 66 % (n=66). Urheilu 59 % (n=59). Esimiehelta tai
kolleegalta saatu henkinen tuki 52 % (n=52). Ruoka/Juoma 42 % (n=42). Selkea tyonkuva
38 % (n=38). Ei mikaan 1 % (n=1). Kysymykseen tuli myds 2 avointa vastausta, jotka oli-
vat: Voittaminen ja Videopelit.

Viimeinen stressiin liittyva kysymys oli avoin kysymys siitd mité teet vahentééksesi stres-
sid. Kysymykseen vastasi 63 henkilta. Mielenkiintoista oli, etta naista 63 avoimesta vas-
tauksesta 35 mainittiin urheilu jossain muodossa, esim. Salilla kaynti, Uinti, pydraily, ul-
koilu ja harrastusten parissa urheileminen. Rentoutuminen tai lepaaminen tuli esille 15
vastauksessa. 12 vastauksessa oli myos erikseen mainintaa siitd, etté vapaa-ajalla yrittaa
valttda omalla tekemisella tydasioita ja muita stressin aiheuttajia. Ystavien tai perheen ja-
senten kanssa ajanvietto mainittiin 11 vastauksessa. Meditoiminen ja mokkeily nousivat
my0s esille muutamassa vastauksessa. 5 vastauksessa myds mainittiin, etta he helpotta-
vat omaa stressidnsa puhumalla asiasta esimerkiksi ystavien tai puolison kanssa. 3 vas-
tauksessa my6s mainittiin aikatauluttaminen ja sen tuovan selkeyden helpottavan stres-

sia.

8.2.1 Alle 25-vuotiaiden stressi

Alle 25 vuoitaita vastaajia oli 37. Kysymyksessa "kuinka stressaavana pidat tyotasi as-
teikolla 0-5" Keskiarvo oli 2,6. Mediaani 3,0 ja keskihajonta 1,1. 0/5 eli ei ollenkaan stres-
saavana vastasi 1 henkil6. 1/5 vasasi 4 henkil0&, 2/5 vastasi 12 henkil6a, 3/5 vastasi 13
henkil6a, 4/5 vastasi 5 henkiloa ja 5/5 vastasi 2 henkilda.

Alle 25 vuotiaista 57 % (n=21) vastasi kokevansa stressid muutaman kerran viikossa. Lo-

put 43 % (n=16) vastasi kokevansa stressid muutaman kerran kuukaudessa.
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Monivalinta kysymyksessa missa pyydettiin valitsemaan ne, jotka aiheuttavat sinulle stres-

sid tydssasi vastatuin oli tuloksen saaminen. Taman valitsi 65 % (n=24) vastaajista. Ta-

voitteet valitsivat 59 % (n=22). Haastavat asiakkaat 46 % (n=17). Epavarmuus 43 %
(n=16). Palkka 41 % (n=15). Kiire 41 % (n=15). Tyon maaréallinen kuormittavuus 31 %
(n=12). Muutokset tyosséa 27 % (n=10). Esimies 14 % (n=5). Vastuu 11 % (n=4). Kollegat

5 % (n=2). Ei mikdan 3 % (n=1) ja yksi oma vastaus 3 % (n=1), joka oli: "Ei selkeda myyn-

tistrategiaa”.
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Monivalinta kysymyksessa missa pyydettiin valitsemaan ne, jotka aiheuttavat sinulle stres-
sid elamassasi vastatuin oli raha. Taman valitsi 65 % (n=24) vastaajista. Ajan puutteen oli
vastannut 59 % (n=22). Tytn 46 % (n=17). Terveyden/Hyvinvoinnin 22 % (n=8).
Perhe/Laheiset 8 % (n=3). Ei mikaan 5 % (n=2). Kysymykseen tuli myds 2 omaa vas-

tausta 5 % (n=2), jotka olivat: "Opiskelu” ja "Vaihtuva elamantilanne”.
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Monivalinta kysymyksessa missa pyydettiin valitsemaan ne, jotka vahentavat stressia vas-
tatuin oli ystavat. Taman valitsi 92 % (n=34). Loman valitsi 84 % (n=31). Kotona rentoutu-
minen 81 % (n=30). Perhe ja laheiset 68 % (n=25). Harrastukset 62 % (n=23). Esimiehelta
tai kolegalta saatu henkinen tuki 59 % (n=22). Ruoka ja juoma 59 % (n=22). Urheilu 57 %
(n=21). Selkea tydnkuva 32 % (n=12). Kysymykseen tuli my6s yksi oma vastaus 3 %

(n=1), joka oli: "videopelit”.

8.2.2 25-40-vuotiaiden stressi

25-40-vuotiaita vastaajia oli 30. Kysymyksessa "kuinka stressaavana pidat tyotasi as-
teikolla 0-5" keskiarvo oli 2,6. Mediaani oli 3,0 ja keskihajonta 0,9. 0/5 vastauksia oli 1.
1/5 vastauksia oli 2. 2/5 vastauksia 8. 3/5 vastauksia 15. 4/5 vastauksia 4 ja 5/5 vastauk-

sia ei ollut yhtakaan.

25-40 vuotiaista 3 % (n=1) kokee itsensa stressaantuneesti paivittain. 40 % (n=12) muuta-
man kerran viikossa. 47 % (n=14) muutaman kerran kuukaudessa ja 10 % (n=3) ei kos-

kaan tai hyvin harvoin.
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Monivalinta kysymyksessa missa pyydettiin valitsemaan ne, jotka aiheuttavat sinulle stres-

sid tydssasi vastatuin oli kiire. Taméan valitsi 53 % (n=16). Toiseksi vastatuin oli tuloksen

saaminen, jonka valitsi 43 % (n=13). Vastuun valitsi 40 % (n=12). Muutokset tydssa 37 %

(n=11). Epavarmuus 37 % (n=11). Tyon maarallinen kuormittavuus 37 % (n=11). Tavoit-
teet 30 % (n=9). Haastavat asiakkaat 23 % (n=7). Esimies 20 % (n=6). Palkka 7 % (n=2).

Kollegat 7 % (n=2). Ei mikdan 7 % (n=2). Kysymykseen tuli myds yksi oma vastaus 3 %

(n=1), joka oli: "Asiat, joihin ei voi itse vaikuttaa”.
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Monivalinta kysymyksessa missa pyydettiin valitsemaan ne, jotka aiheuttavat sinulle stres-
sia elaméassasi vastatuin oli ajan puute. TAman valitsi 67 % (n=20) vastaajista. Toisiksi va-
lituin oli ty0, jonka valitsi 47 % (n=14). Rahan valitsi 37 % (n=11). Terveyden/Hyvinvoinnin
33 % (n=10). Perhe/Laheiset 3 % (n=1). Ei mikaan 7 % (n=2). Kysymykseen tuli my6s

kaksi omaa vastausta 7 % (n=2), jotka olivat: "Tavoitteet” ja "Epaselva tulevaisuus”.

70%
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Monivalinta kysymyksessa missa pyydettiin valitsemaan ne, jotka vahentavat stressia vas-
tatuin oli loma. Taman oli valinnut 87 % (n=26) vastaajista. Ystavat oli valinnut 77 %
(n=23). Perhe/Laheiset 77 % (n=23). Kotona rentoutuminen 67 % (n=20). Urheilu 63 %
(n=19). Harrastukset 57 % (n=17). Esimiehelta tai kolegalta saatu henkinen tuki 53 %
(n=16). Selkea tyonkuva 43 % (n=13). Ruoka/Juoma 30 % (n=9). Kysymykseen tuli myds

yksi oma vastaus 3 % (n=1), joka oli: ”Voittaminen”.

8.2.3 YIli 40-vuotiaiden stressi

Yli 40-vuotiaita vastaajia oli 33. Kaikki eivat vastanneet jokaiseen kysymykseen. Kysymyk-
sessa “kuinka stressaavana pidat tyotasi asteikolla 0-5 keskiarvo oli 2,8. Mediaani oli 3,0
ja keskihajonta 1,1. 0/5 vastasi 1 henkild. 1/5 vastasi 3 henkiloa. 2/5 vastasi 8 henkil6a.

3/5 vastasi 8 henkil6a. 4/5 11 henkil6a ja 5/5 0 henkiloa. Kaksi henkilta ei vastannut kysy-

mykseen.

Yli 40 vuotiaista vastaajista 12 % (n=4) koki itsensa stressaantuneeksi paivittain. 43 %
(n=14) muutaman kerran viikossa. 31 % (n=10) muutaman kerran kuukaudessa ja 12 %
(n=4) ei koskaan tai hyvin harvoin. Tahan kysymykseen vastasi 32 henkil6a. Yksi henkild
ei vastannut kysymykseen.
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Monivalinta kysymyksessa missa pyydettiin valitsemaan ne, jotka aiheuttavat sinulle stres-
sid tydssasi vastatuin oli kiire. Taméan oli vastannut 61 % (n=20) vastaajaa. Toiseksi vasta-
tuin oli tydn maarallinen kuormittavuus, jonka oli vastannut 42 % (n=14). Tuloksen saami-
sen oli vastannut 39 % (n=13). Epdvarmuuden 33 % (n=11). Tavoitteet 30 % (n=10).
Haastavat asiakkaat 24 % (n=8). Esimies 24 % (n=8). Muutokset tydssa 21 % (n=7). Vas-
tuu 9 % (n=3). Kollegat 9 % (n=3). Palkka 9 % (n=3). Ei mikdan 3 % (n=1). Kysymykseen
tuli my6s kolme omaa vastausta 9 % (n=3), jotka olivat: "Henkil6ston vaihtuvuus”, ”Or-

ganisation toiminta” ja ” Oman toimen lisdksi annetut tyotehtavat”.
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Monivalinta kysymyksessa missa pyydettiin valitsemaan ne, jotka aiheuttavat sinulle stres-
sid elamassasi vastatuin oli ty6. Taman oli valinnut 58 % (n=19) vastaajista. Ajan puutteen
oli valinnut 39 % (n=13). Terveys/Hyvinvointi 36 % (n=12). Raha 33 % (n=11). Perhe/L&-
heiset 30 % (n=10). Ei mikaan 9 % (n=3). Kysymykseen tuli myos yksi oma vastaus 3 %

(n=1), joka oli: "Lemmikki”.
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Monivalinta kysymyksessa missa pyydettiin valitsemaan ne, jotka vahentéavat stressia vas-

tatuin oli loma. Taman oli vastannut 82 % (n=27). Toiseksi vastatuin oli harrastukset,

jonka oli vastannut 79 % (n=26). Perhe/Laheiset oli vastannut 67 % (n=22). Ystavat 61 %
(n=20). Urheilun 58 % (n=19). Kotona rentoutumisen 52 % (n=17). Esimiehelta tai kole-
galta henkisen tuen saamisen 42 % (n=14). Selkean tydnkuvan 39 % (n=13).
Ruoka/Juoma 33 % (n=11). Ei mikdan 3 % (n=1).

8.3 Vaittamat

Seuraavassa kohdassa kyselya oli vaittamia. Vaittamia oli yhteensa 11 kappaletta. Vaitta-

miin vastattiin asteikolla 1-5, 1 ollessa taysin eri mielté ja 5 taysin samaa mielta.
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Ensimmainen vaittdma oli: Pidantydstani. Kukaan ei vastannut 1. 6 % (n=6) vastasi 2. 21
% (n=21) vastasi 3. 46 % (n=46) vastasi 4 ja 27 % (n=27) vastasi 5.

Toinen vaittama oli: Olen hyva tydssani. Kukaan ei vastannut 1. 1 % (n=1) vastasi 2. 15
% (n=15) vastasi 3. 60 % (n=60) vastasi 4 ja 24 % (n=24) vastasi 5.

Kolmas vaittama oli: Olen tyytyvéainen palkkaani. Kukaan ei vastannut 1. 14 % (n=14)
vastasi 2. 24 % (n=24) vastasi 3. 45 % (n=45) vastasi 4 ja 17 % (n=17) vastasi 5.

Neljas vaittama oli: Tydskentelen hyvin stressin alaisena. 2 % (n=2) vastasi 1. 11 %
(n=11) vastasi 2. 17 % (n=17) vastasi 3. 55 % (n=55) vastasi 4 ja 15 % (n=15) vastasi 5.

Viides vaittama oli: Stressaannun helposti. 13 % (n=13) vastasi 1. 37 % (n=37) vastasi
2. 26 % (n=26) vastasi 3. 20 % (n=20) vastasi 4 ja 4 % (n=4) vastasi 5.

Kuudes vaittama oli: Koen tydtehtavissa suorituspaineita. 3 % (n=3) vastasi 1. 19 %
(n=19) vastasi 2. 37 % (n=37) vastasi 3. 35 % (n=35) vastasi 4 ja 6 % (n=6) vastasi 5.

Seitsemas vaittdama oli: Ajattelen tydasioita vapaa-ajalla. 8 % (n=8) vastasi 1. 16 %
(n=16) vastasi 2. 22 % (n=22) vastasi 3. 36 % (n=36) vastasi 4 ja 18 % (n=18) vastasi 5.

Kahdeksas vaittdma oli: Minua on helppo motivoida. Kukaan ei vastannut 1. 17 %
(n=17) vastasi 2. 43 % (n=43) vastasi 3. 34 % (n=34) vastasi 4 ja 6 % (n=6) vastasi 5.

Yhdekséas vaittama oli: Osaan ottaa vastaan kritiikkia. Kukaan ei vastannut 1. 8 % (n=8)
vastasi 2. 19 % (n=19) vastasi 3. 48 % (n=48) vastasi 4 ja 25 % (n=25) vastasi 5.

Kymmenes vaittama oli: Pidan vastuun ottamisesta. Kukaan ei vastannut 1. 5 % (n=5)
vastasi 2. 20 % (n=20) vastasi 3. 39 % (n=39) vastasi 4 ja 36 % (n=36) vastasi 5.

Yhdestoista vaittama oli: Tydni on haastavaa. Kukaan ei vastannut 1. 4 % (n=4) vastasi
2. 25 % (n=25) vastasi 3. 54 % (n=54) vastasi 4 ja 17 % (n=17) vastasi 5.
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Ensimaisessé vaittAmassa: Pidan tydstani. Kukaan ei vastannut 1. 11 % (n=4) vastasi 2.
35 % (n=13) vastasi 3. 41 % (n=15) vastasi 4 ja 13 % (n=5) vastasi 5

Toisessa vaittamassa: Olen hyva tydssani. Kukaan ei vastannut 1. 3 % (n=1) vastasi 2.
19 % (n=7) vastasi 3. 62 % (n=23) vastasi 4 ja 16 % (n=6) vastasi 5.

Kolmannessa vaittamassa: Olen tyytyvainen palkkaani. Kukaan ei vastannut 1. 16 %
(n=6) vastasi 2. 35 % (n=13) vastasi 3. 35 % (n=13) vastasi 4 ja 14 % (n=5) vastasi 5.

Neljannessa vaittamassa: Tyoskentelen hyvin stressin alaisena. 3 % (n=1) vastasi 1.
13 % (n=5) vastasi 2. 11 % (n=4) vastasi 3. 60 % (n=22) vastasi 4 ja 13 % (n=5) vastasi 5.

Viidennessa vaittamassa: Stressaannun helposti. 13 % (n=5) vastasi 1. 41 % (n=15)

vastasi 2. 16 % (n=6) vastasi 3. 24 % (n=9) vastasi 4 ja 5 % (n=2) vastasi 5.

Kuudennessa vaittamassa: Koen tydtehtavissani suorituspaineita. 3 % (n=1) vastasi 1.
19 % (n=7) vastasi 2. 41 % (n=15) vastasi 3. 27 % (n=10) vastasi 4 ja 11 % (n=4) vastasi
5.

Seitsemannessa vaittamassa: Ajattelen tydasioita vapaa-ajalla. 8 % (n=3) vastasi 1. 16
% (n=6) vastasi 2. 27 % (n=10) vastasi 3. 27 % (n=10) vastasi 4 ja 22 % (n=8) vastasi 5.

Kahdeksannessa vaittamasséa: Minua on helppo motivoida. Kukaan ei vastannut 1. 22
% (n=8) vastasi 2. 43 % (n=16) vastasi 3. 32 % (n=12) vastasi 4 ja 3 % (n=1) vastasi 5.

Yhdeksénnessa vaittamassa: Osaan ottaa vastaan kritiikkid. Kukaan ei vastannut 1. Ku-
kaan ei mydskaan vastannut 2. 30 % (n=11) vastasi 3. 40 % (n=15) vastasi 4 ja 30 %

(n=11) vastasi 5.

Kymmenennessa vaittdmassa: Pidan vastuun ottamisesta. Kukaan ei vastannut 1. 5 %
(n=2) vastasi 2. 24 % (n=9) vastasi 3. 35 % (n=13) vastasi 4 ja 35 % (n=13) vastasi 5.

Yhdennesséatoista Vaittamasséa: Tyoni on haastavaa. Kukaan ei vastannut 1. 8 % (n=3)
vastasi 2. 35 % (n=13) vastasi 3. 41 % (n=15) vastasi 4 ja 16 % (n=6) vastasi 5.
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Ensimmaisessa vaittamassa: Pidan tyostani. Kukaan ei vastannut 1. 3 % (n=1) vastasi 2.
13 %(n=4) vastasi 3. 50 % (n=15) vastasi 4 ja 33 % (n=10) vastasi 5

Toisessa vaittdmassa: Olen hyva tydssani. Kukaan ei vastannut 1. Kukaan ei myodskaan
vastannut 2. 20 % (n=6) vastasi 3. 57 % (n=17) vastasi 4 ja 23 % (n=7) vastasi 5.

Kolmannessa vaittamassa: Olen tyytyvainen palkkaani. Kukaan ei vastannut 1. 17 %
(n=5) vastasi 2. 20 % (n=6) vastasi 3. 40 % (n=12) vastasi 4 ja 23 % (n=7) vastasi 5.

Neljannessa vaittamassa: Tyoskentelen hyvin stressin alaisena. Kukaan ei vastannut
1. 4 % (n=1) vastasi 2. 24 % (n=7) vastasi 3. 48 % (n=14) vastasi 4 ja 24 % (n=7) vastasi
5.

Viidennessa vaittamassa: Stressaannun helposti. 13 % (n=4) vastasi 1. 33 % (n=10)
vastasi 2. 33 % (n=10) vastasi 3. 17 % (n=5) vastasi 4 ja 3 % (n=1) vastasi 5.

Kuudennessa vaittamassa: Koen tydtehtavissani suorituspaineita. Kukaan ei vastan-
nut 1. 24 % (n=7) vastasi 2. 45 % (n=13) vastasi 3. 28 % (n=8) vastasi 4 ja 3 % (n=1) vas-
tasi 5.

Seitsemannessa vaittamassa: Ajattelen tydasioita vapaa-ajalla. 7 % (n=2) vastasi 1. 20
% (n=6) vastasi 2. 20 % (n=6) vastasi 3. 43 % (n=13) vastasi 4 ja 10 % (n=3) vastasi 5.

Kahdeksannessa vaittaméassa: Minua on helppo motivoida. Kukaan ei vastannut 1. 9 %
(n=3) vastasi 2. 47 % (n=14) vastasi 3. 37 % (n=11) vastasi 4 ja 7 % (n=2) vastasi 5.

Yhdeksannessa vaittamassa: Osaan ottaa vastaan kritiikkia. Kukaan ei vastannut 1. 7
% (n=2) vastasi 2. 7 % (n=2) vastasi 3. 60 % (n=18) vastasi 4 ja 26 % (n=8) vastasi 5.

Kymmenennessa vaittdmassa: Pidan vastuun ottamisesta. Kukaan ei vastannut 1. Ku-
kaan ei mydskaan vastannut 2. 13 % (n=4) vastasi 3. 47 % (n=14) vastasi 4 ja 40 %

(n=12) vastasi 5.

Yhdennessétoista Vaittamasséa: Tyoni on haastavaa. Kukaan ei vastannut 1. 3 % (n=1)
vastasi 2. 30 % (n=9) vastasi 3. 57 % (n=17) vastasi 4 ja 10 % (n=3) vastasi 5.
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Ensimmaisessa vaittamassa: Pidan tyostani. Kukaan ei vastannut 1. 3 % (n=1) vastasi 2.
12 % (n=4) vastasi 3. 49 % (n=16) vastasi 4 ja 36 % (n=12) vastasi 5.

Toisessa vaittdmassa: Olen hyva tydssani. Kukaan ei vastannut 1. Kukaan ei myodskaan
vastannut 2. 6 % (n=2) vastasi 3. 61 % (n=20) vastasi 4 ja 33 % (n=11) vastasi 5

Kolmannessa vaittamassa: Olen tyytyvainen palkkaani. Kukaan ei vastannut 1. 9 %
(n=3) vastasi 2. 15 % (n=5) vastasi 3. 61 % (n=20) vastasi 4 ja 15 % (n=5) vastasi 5.

Neljannessa vaittamassa: Tyoskentelen hyvin stressin alaisena. 3 % (n=1) vastasi 1.
16 % (n=5) vastasi 2. 16 % (n=5) vastasi 3. 56 % (n=18) vastasi 4 ja 9 % (n=3) vastasi 5.

Viidennessa vaittamassa: Stressaannun helposti. 12 % (n=4) vastasi 1. 36 % (n=12)
vastasi 2. 30 % (n=10) vastasi 3. 18 % (n=6) vastasi 4 ja 3 % (n=1) vastasi 5.

Kuudennessa vaittamassa: Koen tydtehtavissani suorituspaineita. 6 % (n=2) vastasi 1.
15 % (n=5) vastasi 2. 24 % (n=8) vastasi 3. 52 % (n=17) vastasi 4 ja 3 % (n=1) vastasi 5.

Seitsemannessa vaittamassa: Ajattelen tydasioita vapaa-ajalla. 9 % (n=3) vastasi 1. 12
% (n=4) vastasi 2. 18 % (n=6) vastasi 3. 39 % (n=13) vastasi 4 ja 21 % (n=7) vastasi 5.

Kahdeksannessa vaittaméassa: Minua on helppo motivoida. Kukaan ei vastannut 1. 18
% (n=6) vastasi 2. 29 % (n=13) vastasi 3. 33 % (n=11) vastasi 4 ja 9 % (n=3) vastasi 5.

Yhdeksannessa vaittdamassa: Osaan ottaa vastaan kritiikkia. Kukaan ei vastannut 1. 18
% (n=6) vastasi 2. 18 % (n=6) vastasi 3. 45 % (n=15) vastasi 4 ja 18 % (n=6) vastasi 5.

Kymmenennessa vaittdmassa: Pidan vastuun ottamisesta. Kukaan ei vastannut 1. 9 %
(n=3) vastasi 2. 21 % (n=7) vastasi 3. 36 % (n=12) vastasi 4 ja 33 % (n=11) vastasi 5.

Yhdennessétoista Vaittamassa: Tyoni on haastavaa. Kukaan ei vastannut 1. Kukaan ei
myoskaan vastannut 2. 9 % (n=3) vastasi 3. 67 % (n=22) vastasi 4 ja 24 % (n=8) vastasi
5.

8.4 Motivaatio

Kyselyn viimeisessé vaiheessa kysyttiin kysymyksi& tyomotivaatioon ja tyoskentelyyn liit-
tyen. Alkuun kysyttiin, kuinka motivoituneita tyéhonsa olet asteikolla 0-5. Taman jalkeen
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kysyttiin, tyoskenteletkd mieluummin tiimissa vai yksin. Seuraavaksi oli monivalinta kysy-
mys, jossa piti valita ne tekijat, jotka motivoivat sinua tyssasi. Viimeisessa kysymyksessa
vastaajia pyydettiin asettamaan kahdeksan eri tekijaé tarkeysjarjestykseen.

Kysymyksessa kuinka motivoitunut olet tyohosi asteikolla 0-5. Keskiarvo oli 3,5. Mediaani
oli 4,0 ja keskihajonta 1,0. Kukaan ei antanut vastaukseksi 0. 3 vastaajaa vastasi 1. 14
vastaajaa vastasi 2. 25 vastaajaa vastasi 3. 39 vastaajaa vastasi 4 ja 15 vastaajaa vastasi
5. Tahan kysymykseen vastasi 96 vastaajaa eli 4 henkiloa jatti vastaamatta.

Kysymyksessa tydskenteletkd mielummin yksin vai tiimissa. 38 % (n=38) tydskentelee
mieluummin yksin ja 62 % (n=62) tydskentelee mieluummin tiimissa.
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Monivalinta kysymyksessa, missa piti valita ne tekijat, jotka motivoivat itsedan tydssa vali-
tuin oli raha. Rahan valitsi 90 % (n=90) vastaajista. Toisiksi suosituin oli uuden oppiminen,
jonka oli valinnut 58 % (n=58) vastaajista. Etenemismahdollisuudet oli valinnut 50 %
(n=50). Ty6n vaihtelevuuden oli valinnut my6s 50 % (n=50). Palautteen saamisen oli va-
linnut 44 % (n=44). Kollegat 43 % (n=43). Lomat 39 % (n=39). Vastuun 38 % (n=38). Esi-
miehen 35 % (n=35). Kysymykseen tuli myds 6 omaa vastausta 6 % (n=6).
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Keskiarvo
Palkka 25
Vapaa-aika 29
Vastuu 5.6
Etenemismahdollisuudet 56
Itsendinen tydskentely 59
Tydn vaihtelevuus 57
Hyva tyoilmapiiri 36
Joustava tyonantaja 41

0 1 2 3 4 5 6 7 8

— Keskiarvo 4,5

Viimeisessa kysymyksessa pyydettiin asettamaan seuraavat asiat tarkeysjarjestykseen
asteikolla 1-8 ensimmaisen ollessa tarkein. Keskiverroltaan tarkeimmaksi osottautui raha.
Rahan keskiverto sijoitus oli 2,5. Toisena oli vapaa-aika, jonka keskiverto sijoitus oli 2,9.
Kolmantena hyva tyoilmapiiri, jonka keskiarvo oli 3,6. Neljantena joustava tyonantaja,
jonka keskiarvo oli 4,1. Jaetulla viidennella sijalla olivat vastuu ja etenemismahdollisuudet.
Molempien keskiarvo oli 5,6. Seitseméntena oli tydnvaihtelevuus, jonka keskiarvo oli 5,7.
Kahdeksantena eli viimeisena oli itsendinen tydskentely, jonka keskiarvo oli 5,9.

8.4.1 Alle 25-vuotiaiden motivaatio

Kuinka motivoitunut olet tydhdsi asteikolla 0-5? 37 alle 25-vuotiaasta vastaajasta kukaan
ei vastannut 0. 3 vastasi 1, 11 vastasi 2, 12 vastasi 3, 8 vastasi 4 ja 3 vastasi 5. Keskiarvo
oli 2,9, mediaani oli 3,0 ja keskihajonta 1,1. 22 % (n=8) alle 25 tytskentelee mielummin

yksin. Loput 78 % (n=29) ty6skentelee mieluummin tiimissa.
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Monivalinta kysymyksessa, missa piti valita ne tekijat, jotka motivoivat itseddn tydssa vali-
tuin oli raha. Rahan valitsi 95 % (n=35) vastaajista. Toisiksi valituin oli etenemismahdolli-
suudet, jonka oli valinnut 81 % (n=30) vastaajista. Kolmantena oli uuden oppiminen, jonka
oli valinnut 59 % (n=22) vastaajista. Palautteen saamisen oli valinnut 49 % (n=18). Kolle-
gat 43 % (n=16). Lomat 43 % (n=16). Vastuun 35 % (n=13). Esimiehen 35 % (n=16). Vii-
meisena oli tyénvaihtelevuus, jonka oli valinnut 32 % (n=12). Kysymykseen tuli myds yksi

oma vastaus 3 % (n=1), joka oli: "Osallistaminen sisdiseen t&Kk”.
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Viimeisessa kysymyksessa piti asettaa seuraavat asiat tarkeysjarjestykseen asteikolla 1—

8 ensimmaisen ollessa tarkein. Tarkeimmaksi osoittautui palkka, keskiarvolla 2,1. Toisena

oli vapaa-aika keskiarvolla 2,4. Kolmantena hyva tydilmapiiri keskiarvolla 3,8. Neljantena

tuli joustava tydnantaja keskiarvolla 4,6. Viidentena oli etenemismahdollisuudet keskiar-

volla 4,7. Kuudentena vastuu keskiarvolla 5,8. Seitsemantena tyon vaihtelevuus keskiar-

volla 6,1. Kahdeksantena eli viimeisena oli itsendinen tydskentely keskiarvolla 6,4.

8.4.2 25-40-vuotiaiden motivaatio

Kuinka motivoitunut olet ty6hdsi asteikolla 0-5? 30 25-40-vuotiaasta vastaajasta kukaan

ei vastannut 0. Kukaan ei mydskaan vastannut 1. 2 vastaajaa vastasi 2. 5 vastaajaa vas-

tasi 3. 16 vastaajaa vastasi 4 ja 6 vastaajaa vastasi 5. Yksi henkil® jatti vastaamatta kysy-

mykseen. Keskiarvoksi muodostui 3,9. Mediaani oli 4,0 ja keskihajonta 0,8.

Tydskenteletkd mielummin yksin vai tiimiss&? 25-40 vuotiaista vastaajista 40 % (n=12)

tyoskentelee mieluummin yksin. Loput 60 % (n=18) tytskentelee mieluummin tiimissa.
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Monivalinta kysymyksessa, missa piti valita ne tekijat, jotka motivoivat itsedan tydssa vali-
tuin oli raha. Rahan valitsi97 % (n=29) vastaajista. Toiseksi valituin oli uuden oppiminen,
jonka oli valinnut 57 % (n=17). Kolmantena oli palautteen saaminen, jonka oli valinnut 53
% (n=16) vastaajista. Esimiehen oli valinnut 50 % (n=15). Vastuun oli myo6s valinnut 50 %
(n=15), kuten myo6s etenemismahdollisuudet, jotka oli myds valinnut 50 % (n=15). Tydn
vaihtelevuuden oli valinnut 47 % (n=14). Lomat oli valinnut 43 % (n=13). Viimeisena oli
kollegat, jotka oli valinnut 37 % (n=11). Kysymykseen tuli myos yksi oma vastaus 3 %

(n=1), joka oli: ” Onnistumiset, omat ja erityisesti koko oman organisaation onnistumiset”.
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Keskiarvo
Palkka 27
Vapaa-aika 27
Vastuu 52
Etenemismahdollisuudet 52
Itsendinen tyoskentely 6,1
Tydn vaihtelevuus 6,2
Hyva tyoilmapiiri 39
Joustava tydnantaja 4.0

— Keskiarvo 4,5

Viimeisessa kysymyksessa piti asettaa seuraavat asiat tarkeysjarjestykseen asteikolla 1—
8 ensimmaisen ollessa tarkein. Palkka ja vapaa-aika paatyivét tasapisteisiin, molempien
keskiarvon ollessa 2,7. Kolmantena oli hyva ty6ilmapiiri, jonka keskiarvo oli 3,9. Neljan-
tena oli joustava tydnantaja, jonka keskiarvo oli 4,0. Jaetulla viidennella sijalla olivat vas-
tuu ja etenemismahdollisuudet. Molempien keskiarvo oli 5,2. Seitseméntena oli itsenainen
tyoskentely, jonka keskiarvo oli 6,1. Kahdeksantena eli viimeisena kesiarvo sijoitukseltaan

oli tybn vaihtelevuus, jonka keskiarvo oli 6,2.

8.4.3 YIli 40-vuotiaiden motivaatio

Kuinka motivoitunut olet ty6hdsi asteikolla 0-5? 33 yli 40-vuotiaasta kukaan ei vastannut 0
tai 1. 1 vastaaja vastasi 2. 8 vastaajaa vastasi 3. 15 vastaajaa vastasi 4 ja 6 vastaajaa

vastasi 5. 3 henkil6a ei vastannut kysymykseen.

Tydskenteletkd mielummin yksin vai tiimiss&? Yli 40 vuotiaista 55 % (n=18) tydskentelee

mieluummin yksin. Loput 45 % (n=15) tyoskentelee mieluummin tiimissa.
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Monivalinta kysymyksessa, missa piti valita ne tekijat, jotka motivoivat itsedan tydssa vali-
tuin oli raha. Rahan valitsi 79 % (n=26) vastaajista. Toiseksi valituin oli tytn vaihtelevuus,
jonka oli valinnut 73 % (n=24). Kolmantena oli uuden oppiminen, jonka oli valinnut 58 %
(n=19). Kollegat oli valinnut 48 % (n=16). Lomat 30 % (n=10). Vastuu 30 % (n=10). Pa-
lautteen saamisen 30 % (n=10). Esimiehen 21 % (n=7). Vahiten valittuna oli etenemis-
mahdollisuudet, jonka oli valinnut 15 % (n=5). Kysymykseen tuli myds nelja omaa vas-
tausta 12 % (n=4), jotka olivat: ”"Mielenkiintoiset asiakkaat”, ”Onnistuminen”, ”Sukurasite”

ja "Haasteet”.
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— Keskiarvo 4,5

Viimeisessa kysymyksessa piti asettaa seuraavat asiat tarkeysjarjestykseen asteikolla 1—
8 ensimmaisen ollessa tarkein. Ensimmaiseksi tuli palkka, jonka keskiarvo oli 2,7. Toisena
oli hyva ty6ilmapiiri, jonka kesiarvo oli 3,2. Kolmantena vapaa-aika, keskiarvolla 3,6. Nel-
jantend joustava tydnantaja, jonka keskiarvo oli 3,7. Viidentena tydn vaihtelevuus, jonka
keskiarvo oli 4,9. Kuudentena oli itsenainen tydskentely, jonka keskiarvo oli 5,2. Seitse-
manneksi tuli vastuu, keskiarvolla 5,8. Kahdeksanneksi eli keskiarvoltaan viimeiseksi tuli

etenemismahdollisuudet keskiarvolla 7,0.
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9 Kyselyn tulosten analysointi

9.1 Kiinted pohjapalkka vs. provisiopalkka

Kun verrataan kiinteanpalkan omaavaa myyjaa puhtaalla provisolla tekevaan myyjaan,
voidaan kyselyn tuloksista huomata, etta stressin aiheuttajat ovat erilaisia. Provisiopalkan
omaavat myyjat kokevat huomattavasti enemman stressia tuloksen saamisesta, tavoit-
teista, kiireestd, tyon maarallisestad kuormittavuudesta ja rahasta. Tama on ymmarrettavaa
koska provision palkalla olevat myyjat eivat saa rahaa elleivat he tee tulosta. Pitda ottaa
myo6s huomioon, ettd kyselyyn osallistuneista provisopalkalla olevista myyjista suurin osa
on alle 25-vuotiaita, joilla on tydkokemusta myynnin parissa alle 5 vuotta. Myyjilla, joilla
taas on taustalla kiinted pohjapalkka kokevat enemman stressia epavarmuudesta. Kiin-
teén pohjapalkan omaavat myyjat myos kokevat huomattavasti vahemman stressia
omasta palkastaan. He kokevat myds vahemman stressia omasta tyosta kokonaisuudes-
saan. Motivaattoreina pelkalla provisopalkalla olevat myyjat arvostavat eniten rahaa, lomia
ja etenemismahdollisuuksia. Kiintealla pohjapalkalla olevat myyjat taas motivoituvat rahan
lisdksi palautteen saamisesta, vastuusta ja tyon vaihtelevuudesta.

9.2 Kuluttajamyynti vs. yritysmyynti

Kuluttajamyynnin puolella kaksi suurinta sterssin aiheuttajaa olivat tavoitteet ja tuloksen
saaminen. Kuluttajamyynnin puolella tydskentelevistd 73 %(n=11) kokee stressia tyonan-
tajan asettamista tavoitteista. Yritysmyynnin puolella kaksi suurinta olivat tuloksen saami-
nen ja kiire. Kuluttajamyynnin puolella tyskentelevét kokivat myds huomattavasti suurem-
paa stressia palkasta, kuin yritysmyynnin puolella tydskentelevéat. B2C puolen vastaajista
53 % (n=8) sanoi kokevansa stressia palkasta. B2B puolella vain 14 % (n=9) koki stressia
palkastansa. Tahan voi vaikuttaa monet eri tekijat, esimerkiksi tdhén kyselyyn vastan-
neista B2C puolella tydskentelevista myyijista suurin osa oli alle 25-vuotiaita, joilla on alle
5 vuoden tydkokemus myyntity6std. B2B puolen myyjista 80 % (n=51) oli yli 25-vuotiaita ja

suurimmalla osalla oli yli 5 vuoden tytékokemus myynnista.

Kuluttajamyynnin puolella parhaiksi motivaattoreiksi nousivat raha, etenemismahdollisuu-
det ja uuden oppiminen. Vahiten arvostusta saivat esimies, tyonvaihtelevuus ja lomat. Yri-
tysmyynin puolella tydskentelevia eniten motivoi raha, tytn vaihtelevuus ja uuden oppimi-
nen. Vahiten valitut motivaattorit olivat lomat, vastuu ja esimies. On yllattavaa, etta nain
harva vastanneista kokee saavansa motivaatioita esimieheltaan. Palkka ja vapaa-aika oli-
vat kummassakin ryhméassa niin B2B kuin B2C puolella valittu tarkeimmiksi asioiksi tyos-

saan.
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9.3 Alle 25-vuotiaat vs. yli 40-vuotiaat

Kun lahdetéaéan vertailemaan nuorta tydsukupolvea vanhaan sukupolveen, on mielenkiin-
toista tutkia, millaisia eroja heista 10ytyy. Esimerkiksi stressin aiheuttajista eri sukupolvilla
on suuriakin eroja. Vastanneilla nuorilla suurimmat stressin aiheuttajat olivat tuloksen saa-
minen ja tavoitteet, kun yli 40-vuotiailla olivat kiire ja tydn maarallinen kuormittavuus. Alle
25-vuotiailla palkka on myds yksi stressin aiheuttajista, kun taas yli 40 vuotiaista vain 9 %
(n=3) vastasi kokevansa palkastaan stressia. Haastavat asiakkaat olivat myos yksi tekija
mista nuoremmat kokivat huomattavasti enemman stressia kuin vanhemmat kokeneem-
mat myyjat. Vapaa-ajan stressin aiheuttajista yli 40 vutotiaita stressasi nuoria enemman
oma terveys/hyvinvointi ja perhe asiat. Stressid vahentavista tekijoista nuorista 92 %
(n=34) olivat valinneet ystavat, kun yli 40 vuotiaista sen oli valinnut 60 % (n=20). T&man

perusteella nuorille on tarkedpéé paasta viettamaan vapaa-aikaa ystaviensa parissa.

Kun verrataan naiden kahden tydmotivaatiota ja tydarvoja nuorista suurin osa tyéskente-
lee mielummin osana tiimia kuin itsenaisesti. Yli 40 vuotiaista tama jakauma on taas huo-
mattavasti tasaisempi. Alle 25 vuotiaista vastaajista suurimmat motivaattorit olivat raha ja
etenemismahdollisuudet. Yli 40-vuotiailla taas raha ja tydnvaihtelevuus. Naiden perus-
teella alle 25-vuotiaille on tarkeata, etta tydpaikka mahdollistaa heille etenemismahdolli-
suudet urallaan ja heille myds palautteen saaminen on huomattavasti tarkeampaa kuin yli

40-vuotiaille.
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10 Pohdinta

10.1 Tulosten tarkastelu omilla tulkinnoilla

Kyselyn tulokset olivat mielestani mielenkiintoisia ja jossain maarin myods odotettavia. Ku-
ten tydn teoria osuudessa tuli myos esille myyntitydn suurimmat stressinaiheuttajat ovat
myyntitavoitteet ja niihin paaseminen. Tama nousi esille lahes kaikilla kyselyyn vastan-
neista. Tavoitteet ja niihin paaseminen onkin myds se tarkein osa myyntity6ta. Myyjan teh-
tava on tuottaa yritykselle rahaa ja sitd tehdaan saamalla uusia asiakkaita ja pitamalla
huoli nykyisista asiakkuuksista. Jos tdhén ei pysty ja tulosta ei saada aikaiseksi on myyja
epaonnistunut tehtavassaan. Taman takia ei tule yllatyksend, etté suurin stressin aiheut-
taja on tavoitteisiin pddseminen ja tuloksen saaminen, koska oma palkka ja ty6 ovat siita

riippuvaisia.

Vertaillessani naisten ja miesten antamia vastauksia ei tuloksista 16ytynyt montaa huomat-
tavaa eroa. Kyselyyn vastanneita naisia oli 20 % (n=20). Ainoa huomattava ero oli, kun
tutkin stressin vahentamiseen liittyvia tekijoita. Naisista kotona rentoutumisen oli valinnut
95 % (n=19), kun miehista sen oli valinnut 60 % (n=47). Muissa kyselyn osa-alueissa vas-

taukset olivat naisilla ja miehilla hyvin saman tyylisia.

Kun vertailin eri palkkausmalleilla tydskentelevia myyjia, huomasin, etta pelkalla provisio-
palkalla tydskentelevat myyjat kokevat enemman stressia verrattuna myyjiin, joilla on kiin-
tea pohjapalkka turvana. Vaikka pelkka provisiopalkka mahdollistaa paasemisen erittain
hyviin palkkoihin, niin se ei takaa varmaa taloudellista turvaa itse myyjalle. Varsinkin siin&
vaiheessa, jos provisiopalkalla oleva myyjéa joutuu olemaan, vaikka sairauden vuoksi
poissa tdista ei han tienaa sind aikana penniakaan. Taman takia en ole yllattynyt siita, etta
provisiopalkalla toimiva myyja stressaa rahasta ja tuloksiin pddsemisesta muita enem-

man.

Nuoret ovat selvasti motivoituneita tekemaan toité eivatka pelkastdan rahan takia vaan
myds oman kehittymisen ja uran kannalta. Tamé& on selvaa koska heilla oma urapolku on
vield alkuvaiheessa ja monilla on motivaatiota pdastd nousemaan urallaan korkeammalle
tasolle, jossa he tulevat saamaan enemman vastuuta ja palkkaa. Vanhemmat ja pidem-
paan alalla olleet myyjat taas arvostavat vapaa-ajan ja palkan lisaksi tytnvaihtelevuutta ja
hyvaa tydilmapiiria. Ymmarrettavad, koska siiné vaiheessa, kun olet tehnyt pitkdan sa-
moja hommia viikosta toiseen, on varmasti mukavaa saada hieman muutoksia omaan ty6-
arkeensa. Hyva ty6ilmapiiri nousee myads erittain tarkeéksi osaksi tydyhteisda ja omaa

viihtyvyyttd, kun tydskentelet saman talon sisélla useita vuosia.
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Taman kyselyn tulosten perusteella paras tapa motivoida myyijia on rahalla. Yksi suurista
syistd minka takia moni pitaé myyntity0sté on se, etta sinulla itselldasi on mahdollisuus vai-
kuttaa omaan palkkaasi tulosten muodossa. Tata varten pidan itse provisioita téarkeana
osana myyntity6td. Uuden oppiminen, etenemismahdollisuudet ja tydnvaihtelevuus koet-
tiin myds motivoivina. Tasté saa kuvan siitd, etta ihmiset nauttivat muutoksista tydssaan.
Onkin tarkeaa, etté tyo ei tunnu pitkalla aikavalilla samalta puuduttavalta toistolta vaan,
etta itse kokee sen monipuoliseksi ja miellyttéavaksi. Toki liian suuret muutokset liian usein
saattavat aiheuttaa lisa kuormaa ja stressid omaan tyoéhon. Kuitenkin kyselyyn vastan-

neista yli puolet ovat motivoituneita uuden oppimisesta ja itsensa kehittamisesta.

Stressin vahentdjind lomat, ystavat ja laheiset olivat karjessa. Omat harrastukset ja ur-
heilu olivat my6s korkealla. Vapaissa vastauksissa urheilu ja ulkona liikkuminen nousivat
my0s usein esille. Tama on sellainen mista tydnantaja pystyy ottamaan koppia esimerkiksi
tarjoamalla tydntekijdilleen likkunta ja kulttuuri seteleja, joiden avulla tydnantaja kannustaa
tyontekijoitaan harrastamaan liikuntaa tai kdymaan erilaisissa kulttuuri tapahtumissa, esi-

merkiksi: elokuvissa, museoissa tai urheilutapahtumissa.

Kyselyn tuloksista nousi myds esille, etté suurin osa tydskentelee mielummin tiimissa kuin
yksin. Tdma nousi esille varsinkin alle 25-vuotiaiden vastauksista. Hyvan tyoilmapiirin ar-
vostus nousi myos korkealle. Hyvan tyGilmapiiriin ja yritys kulttuuriin kehittdminen onkin
tarkeata yrityksissa. Varsinkin koska nuoret tulevaisuuden tyontekijat arvostavat paljon so-
siaalisuutta ja yhteisollisyytta on tarkedd, etta yritykset ottavat taman huomioon oman
henkilostdjohdon kehittdmisen osalta. Hyva tyoilmapiiri ei pelkastaan paranna tyontekijoi-
den viihtyvyytta vaan se myos parantaa heidén sitoutumistaan yrityksen toimintaan ja se

my0s varmasti nékyy heidan tuloksissaan.

10.2 Kehittamis- ja jatkotutkimusehdotukset

Mielestani taméan tutkimuksen tekeminen oli erittdin mielenkiintoista ja sainkin palautetta
tutkielman mielenkiinnosta myés kyselyyn vastanneilta. Mielestani tata kyselya pystyisi
laajentamaan viela suuremmalle mittakaavalle. Esimerkiksi kerddmalla vastauksia 10,000
vastaajalta. Kyselyn kohderyhmia voisi jakaa mygs viela tarkemmin eli palveluiden/tuottei-
den myyjiin, koska automyyjalla, sahkomyyjalla ja ohjelmistopalveluiden myyjalla kaikilla
heista on varmasti erindkdinen nakemys myyntitydsta ja siita, miten he sita tekevat, mika
siind motivoi ja miten se heihin vaikuttaa. Myds yhden suuren tutkimuksen sijaan voisi tut-
kimuksen tehda, vaikka alle 25-vuotiaiden myyijien stressista ja motivaattoreista. Tai lah-
ted syvemmin perehtymaan siihen kuinka paljon myyntitydn eri palkkausmallit vaikuttavat

tyontekijoiden hyvinvointiin, motivaatioon ja tuloksiin pitkalla aikavalilla.
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10.3 Tutkimuksen luotettavuus

Tutkimuksessa on kaytetty lahtein& useita ajankohtaisia ja luotettavia kirjoja ja artikkeleja.
Tutkimuksen kysely luotiin hyddyntamalla Weboprolia, jonka avulla kyselyyn vastanneet
pystyivat vastaamaan kyselyyn taysin anonyymisti ja sen avulla rehellisesti.

10.4 Opinnaytetybprosessin ja oman oppimisen arviointi

Opinnaytetydprosessi sujui tasaisesti ja se pysyi suunnittelussa aikataulussa. Olin varan-
nut opinnaytetyon tekemiselle paljon aikaa, jonka avulla mahdollistin sen, etta pystyn te-
kemaan opinnaytetytta téiden ohella. Opinnaytetydprosessi aloitettiin kevaalla 2022. Al-
kuun piti keksia opinnaytetydlleni aihe ja sen toteutustapa. Itse paadyin tahan aiheeseen,
koska halusin kirjoittaa opinnaytetyoni itseani oikeasti kiinnostavasta aiheesta. Koin myos,
ettd tAma aihe varmasti kiinnostaa muitakin kuin minua ja sen takia se voi myds tuottaa
muillekkin lisdarvoa. Tuloksena oli siis tutkimustyyppinen opinnaytetyd. Aiheen valinnan
jalkeen piti alkaa suunnittelemaan miten tulen tdman tydn toteuttamaan. Tutkimussuunni-
telman luomisen jalkeen hyvéaksytin tydn opinnaytetyd ohjaajaltani ja aloitin tytntekemi-
sen. Aloitin tyon luomalla tutkielmaa varten kyselyn, jonka l&ahetin 100 myyjalle. Kyselyn
luominen vei yllattavan paljon aikaa koska jouduin miettimaan tarkkaan, millaisia kysy-
myksia halusin kysyéa ja miten muotoilen ne vastaajille. Valitsin tutkimusta varten kohde-
ryhmani niin, etté saisin mahdollisimman monipuolisia vastauksia eri ikaisilta, eri koke-
muksin omaamilta ja eri aloilla toimivilta myyjijiltd. Kyselyn laitoin jakoon toukokuun lopussa
ja suljin sen heti kun 100 vastausta tuli tdyteen. Kyselytutkimuksen kirjoittamisen aloitin
heti, kun olin saanut kirjoitettua teoria osuuden valmiiksi. Opinnaytety® valmistui marras-
kuussa 2022 ja sen tekemiseen meni noin 7 kuukautta. Opinnaytetydn aikataulussa haas-
teita tuotti se, etta jouduin tekemaan tditd osa-aikaisena sen tekemisen ohella. Sain kui-
tenkin varattua kirjoittamiselle hyvin aikaa ja opinnaytety® valmistui aikataulussa. Oman
oppimisen kannalta koin tAman ty6n tekemisen mielenkiintoisena ja opettavana. En ole
koskaan aikaisemmin kirjoittanut ndin laajaa ty6ta opinnoissani. Senkin takia koin tAman

my0s hienona kokemuksena.
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12 Liitteet
Liite 1. Kyselylomake

Opinnaytetyon tutkielma myyjan stressista ja motivaattoreista

@ Pakolliset kysymykset merkitty t3hdell (*)

Tama kysely on tehty osana opinnaytetydta, liittyen myyjan stressi- ja motivaatiotekijéinin. Kyselyn tekemiseen menee
pari minuuttia. Kyselyn vastauksia ei yhdisteta vastanneihin ja kysely on taysin vapaaehtoinen. Lisatietoja kyselysta
saat ottamalla minuun yhieytta: tuomo jeskanen@myy. haaga-helia fi

1. Ikési

O =23
QO 2540
O =40

2. Sukupuolesi

QO Mies
O Nainen
O uu

O En halua vastata

3. Ty6kokemuksesi myyntitydssé

O alle 5 vuotta
O 5-10 vuotta
QO 11-25vuotta

QO vii 25 vuotta
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4, Tyoskenteletko yritysmyynnin vai kuluttajamyynnin puolella

QO ritysmyynti
O Kuluttajamyynti

O Molemmissa

5. Ammattinimikkeesi

6. Palkkatyyppisi

QO «iinteapalkka
(O Provisiopalkka

O Kiinteapalkka + provisio

| Seuraava |



7. Asteikolla 0-5 kuinka stressaavana-pidéit tyotdsi? *

0

8. Kuinka usein koet itsesi stressaantuneeksi?

O Joka paiva
O Muutaman kerran viikossa
O Muutaman kerran kuukaudessa

O En koskaan / Hyvin harvoin

9. Mitkd néiista aiheuttavat sinulle stressii tydssési?

|:| Tuloksen saaminen
D Muutokset tyossa
D Tavoitteet

|:| Epavarmuus

[ ] Kiire

D Esimies

|:| Tyon maarallinen kuormittavuus
|:| Vastuu

|:| Haastavat asiakkaat
D Kollegat

[ ] Palkka

|:| Muu, mika?

[ ] Eimikaan
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10. Mitk3d ndistd aiheuttavat sinulle stressia elamassisi?

[ ] Rana

[ ] Terveys / Hyvinveinti
[ ] Perhe/ Laheiset
[[] Aika

[[] Tvé

[ ] Muumika?

[ ] Eimikaan

11. Mitk3 ndistd vihentivit stressidsi?

[ ] Peme / Laneiset

[ ] urheilu

[ ] Loma

[ ] Harrastukset

[ ] vystavat

[ ] selkea tyonkuva

I:' Ezimienelta tai kollegalta saatu henkinen ki
[ ] Rucka / Juoma

[ ] Ketona rentoutuminen

[ ] Muu. mika?

[ ] Eimikaan

12. Mit3 teet vihentiiksesi stressii?

[ Edellinen “ Seuraava l
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13. Vastaa vdittdmiin

PIDAN TYOSTANI
Taysin eri miglta
OLEN HYVA TYOSSANI

Taysin eri mielta

OLEN TYYTYVAINEN
PALKKAANI

Taysin eri miglta

TYOSKENTELEN HYVIN
STRESSIN ALAISENA

Taysin eri milta

STRESSAANNUN
HELPOSTI

Taysin eri miglta

) _ KOEN
TYOTEHTAVISSANI
SUORITUSPAINEITA

Taysin eri mislta

AJATTELEN TYOASIOITA
VAPAA-AJALLA

Taysin eri mislta

MINUA ON HELPPO
MOTIVOIDA

Taysin eri milta

OSAAN OTTAA VASTAAN
KRITIKKIA

Taysin eri mislta

PIDAN VASTUUN
OTTAMISESTA

Taysin eri miglta

TYONI ON HAASTAVAA

Taysin eri mielta

l Edellinen H Seuraava l

Taysin samaa mizlta

Taysin samaa mislta

Taysin samaa mielta

Taysin samaa mizlta

Taysin samaa mielta

Taysin samaa mielta

Taysin samaa miselta

Taysin samaa mizlta

Taysin samaa miselta

Taysin samaa mizlta

Taysin samaa mislta
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14. Asteikolla 0 - 5 kuinka motivoitunut olet tythosi? *

0

15. Tydskenteletkd mielummin yksin vai tiimisséd?

(O Yksin
() Tiimissa

16. Mitkad niistd motivoivat sinua tydssasi?

[ ] Raha
[ ] Esimies
[ ] Kollegat
[ ] Lomat
[] Vastuu

D Etenamismahdollisuudet
|:| Uuden oppiminen
|:| Tyon vaihtelevuus

|:| Palautteen saaminen

[ ] Muu, mika?

[ ] Ei mikaan
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17. Listaa seuraavat asiat tirkeysjirjestykseen ykkosen ollessa tarkein

Palkka | valitse - |
Vapaa-aika | Valitse - |
Wastuu | Valitse - |
Etenemismahdollisuudet| Valitse - |
ltsendinen tydskentely | Valitse - |
Tydn vaihtelevuus | Valitse - |
Hyva tydilmapiiri | Valitse - |
Joustava tybnantaja | Valitse - |

[ Edellinen H Laheta l




