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Myyntityd on muuttunut monimutkaisemmaksi. Siihen ovat vaikuttaneet muun
muassa digitalisaatio, globalisaatio, kilpailun kiristyminen ja myytavien tuotteiden
ja palveluiden kompleksisuus. Myyjan pitaa hallita yha enemman isompia koko-
naisuuksia ja oppia jatkuvasti uutta. Tulevaisuuden B2B-myyjan tulee kyeta joh-
tamaan itseaan ja palautumaan tyostaan.

Taman laadullisen tutkimuksen tavoitteena oli selvittaa, miten B2B-myyja kohtaa
haasteellisia tilanteita ja palautuu tyossaan. Tarkoituksena oli selvittaa, miten
B2B-myyjat kohtaavat ja palautuvat haasteellisista tilanteista ja yhdistaa tietoa
muun muassa kasvun asenteen (growth mindset) ja resilienssin teoriaan. Tata
lahdettiin selvittdmaan yksilohaastatteluilla, joita tehtiin yhteensa 16:lle B2B-myy-
jalle vuoden 2023 aikana. Tuotoksena syntyi pelikirja, joka on apuvaline myynti-
alalla toimiville. Toimeksiantajana toimi Adeptus Oy, joka on toiminut vuodesta
2001 myynnin, johtamisen ja tunnealyn asiantuntijana.

Teorian ja haastattelujen pohjalta havaittiin, etta kasvun asenne nakyy etenkin
myyjan haluna kehittya ja auttaa asiakasta, reflektointitaitona seka uskona tyon
tekemisen — kokemuksen ja etukateisvalmistelujen — merkityksellisyyteen. Kes-
keiset palautumisen keinot, jotka tulivat esille haasteellisten tilanteiden kohtaa-
misessa, olivat rationaalinen toiminta, aikalisan ottaminen, etukateisvalmisteluun
panostaminen ja hengitys. Pidemman aikavalin palautumisen keinoja oli tehda
sellaista tyota ja asioita, joita elamassaan haluaa tehda, saanndllinen elaman-
rytmi, pitden sisalladn muun muassa unen, ruoan, harrastukset sekd sosiaaliset
suhteet. Reflektointitaidoilla, itsetuntemuksella, uteliaisuudella seka halulla oppia
ja kehittya nahtiin yhteys hyvalle palautumiselle. Kokemus vaikutti suotuisasti
haasteellisten tilanteiden kohtaamiseen ja niista palautumiseen.

Seuraavaksi tulisi tutkia, miten pelikirjan ohjeet resilienssin vahvistamiseksi saa-
taisiin kaytantodon B2B-myyntiorganisaatioissa. Myyjan resilienssia tulisi tutkia li-
saa. Myyjan asenteen ja palautumisen valista yhteytta olisi syyta tutkia laajem-
min. Olisi mielenkiintoista saada lisatietoa, kuinka kasvun asenne saataisiin paa-
saantoiseksi ajattelumalliksi myynnin parissa toimiville.

Asiasanat: b2b-myynti, kasvun asenne (growth mindset), resilienssi, haasteelli-
set tilanteet ja niiden kohtaaminen, pelikirja
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The objective was to collect information on how B2B-salespeople face challeng-
ing situations in work and recover from them. The purpose was to combine ma-
terial from the research interviews with theory of growth mindset and resilience
and make a playbook which would include practical information for B2B-sales-
people.

According to theory and interviews growth mindset became apparent especially
in salespeople’s eagerness to progress and help customers, in reflective skills
and their belief in the significance of the work process — encompassing both ex-
perience and advance preparations.

The most featured means of recovery from challenging situations were rational
action, using time-out, advance preparation, and breathing. Considering long
term recovery, it was important to become aware of and to do things one really
wants in life, basic everyday things like sleep, food, hobbies, and social life. There
was a positive connection between good recovery and reflective skills, self-
knowledge, curiosity, and desire to learn and develop. Experience had a positive
impact on facing challenging situations and recovering from them.

Next steps would be to research on how the instructions of this playbook could
be put into practice in B2B-sales organizations. Resilience of salespeople would
also require more research. Growth mindset on a practical level and connection
between salespeople’s attitude and recovery would also need more research.

Key words: b2b-sales, growth mindset, resilience, challenging situations, play-
book for salespeople
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1 JOHDANTO

Muuttuvassa tyoymparistossa vaaditaan tyOpaikoilta ennen kaikkea resilienssia
kertovat tydterveyslaitoksen asiantuntijat (Kokkinen (toim.) 2020, 93). Resilienssi
maaritellaan kyvyksi voittaa vastoinkaymiset, konfliktit, epaonnistumiset tai ta-
pahtumat, jotka aiheuttavat suurta stressia tai painetta (Lussier & Hartmann
2017, 162). Tydterveyslaitoksen (n.d.) mukaan resilientti organisaatio tuo muka-
naan suotuisia vaikutuksia. Se vaikuttaa positiivisesti henkildston pysyvyyteen,
asiakasuskollisuuteen ja pitda yrityksen toimintakykyisend muutoksissa seka

kasvattaa myyntia pitkassa juoksussa. (Resilientti organisaatio n.d.)

Muuttuva tyoymparisto asettaa vaatimuksia paitsi organisaatioille myos yksittai-
sille myyjille. Fountain Parkin ja Haaga Helia ammattikorkeakoulun tekeman
verkkokyselyn mukaan tulevaisuuden myyjan tulee kyeta sietamaan tappioita,
johtaa itseaan, palautua tyosta ja ymmartaa asiakasta. Nama ominaisuudet nou-
sivat tarkeimmiksi kyselyssa. (Karppanen 2017.) Jatkossa myyjiltd vaaditaan
enemman taitoa omaksua ja oppia asioita. Myyjalla tulee olla esimerkiksi tietoa
trendeista, jotka vaikuttavat toimialaan seka tietamysta Kkilpailijoista, markki-
noista, teknologioista, asiakkaista ja tuotteista. (Laine 2015, 78%.) Kansainvali-
nen B2B-ratkaisumyyntiymparisté on muuttunut yha monimutkaisemmaksi ja glo-

baaliksi viestintdymparistoksi (Koponen, Julkunen & Asai 2019, 238).

Tutkimuksen tavoitteena on selvittaa, miten B2B-myyja kohtaa haasteellisia tilan-
teita ja palautuu niista: minkalaisia hyviksi havaittuja kaytannon keinoja myyjat
tuovat ilmi haasteellisten tilanteiden kohtaamisessa ja sen jalkeisessa palautumi-
sessa. Tassa tydssa kasittelen palautumista osana resilienssin kasitetta. Tutki-
muksen tarkoitus on selvittaa, miten B2B-myyjat kohtaavat ja palautuvat haas-
teellisista tilanteista haastatteluista saadun aineiston mukaan ja yhdistaa tietoa
tutkimuksen teorian kanssa. Tutkimuksessa huomioidaan kasvun asenteen
(growth mindset) merkitys B2B-myyjan tydssa ja erityisesti miten se ilmenee
haasteellisissa myynnin tilanteissa. Tuotoksena syntyy pelikirja, joka on apuva-
line B2B-myyntialalla toimivalle. Haluan selvittaa,

- miten B2B-myyja kohtaa ja palautuu haasteellisista tilanteista
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- miten resilienssi ja kasvun asenne ilmenevat haasteellisten tilanteiden

kohtaamisessa ja niiden jalkeisessa myyjan palautumisessa.

Tutkimusaineisto kerataan haastatteluilla. Kaikki haastateltavat toimivat B2B-
myynnin sektorilla. Alkuun tilannetta kartoitetaan pilottihaastatteluilla, jotka teh-
daan kahdelle esimiestason tyota tekevalle henkildlle, joilla on myyijia johdettavi-
naan. Nailla haastatteluilla halutaan saada lisainformaatiota seuraavia haastatte-

luja varten.

Taman tutkimuksen toimeksiantajana toimii Adeptus Oy, joka on toiminut vuo-

desta 2001 myynnin, johtamisen ja tunnealyn asiantuntijana.

Edella mainittujen seikkojen vuoksi haluan I6ytaa kaytannonlaheisia keinoja, joilla
B2B-myyja selviytyy ja jaksaa omassa tydssaan. Olen itse tydoskennellyt pitkdan
myyntialalla ja haluan auttaa myyijia Ioytamaan tyokaluja palautumiseen ja tutus-
tumaan kasvun asenteeseen, kuinka se nayttaytyy haastavissa tilanteissa. Suo-
messa myyntiin pitaa satsata vielakin enemman, jos aiotaan pysya kansainvali-
silla markkinoilla mukana. Haluan Ioytaa kaytannon tyokaluja itselleni ja muille
alalla toimiville, joilla sailyttaa resilientti myyja tassa alati muuttuvassa maail-

massa.

Jaan taman tutkimuksen teoriaosuuden kahteen osaan. Luvussa kaksi esittelen
tutkimuksen psykologiset kasitteet. Luvussa kolme tuon kasitteet myynnin kon-
tekstiin. Luvussa nelja kasittelen aineiston keruuta seka sen analysointia. Viiden-
nessa luvussa avaan tutkimuksen tulokset. Kuudennessa luvussa on tutkimuk-
sen tuotoksena syntynyt pelikirja ja tyon paattaa viimeinen, seitsemas luku, yh-

teenveto-osiolla.



2 PSYKOLOGISET KASITTEET

Tassa luvussa kasitelladn seuraavia psykologisia kasitteita yleisella tasolla.
Nama kasitteet kuuluvat osaksi B2B-myyjan arkea ja ovat merkityksellisia tutki-

muksen kannalta.

2.1 Resilienssi ja nakokulman vaihtaminen

Selviytymiskyky on synonyymi resilienssille, jolle ei I0ydy tarkkaa suomenkielista
sanaa (Lipponen 2020, 1). Resilienssi kasittda henkisen kestavyyden, joka on
sopeutumista, toimintakykya ja palautumista. (Gustafsberg & Ahman 2017, 1).
Resilienssistd on puhuttu paljon viime aikoina sekd myos maaritelty eri tavoin.
Tavallisimmin sen maaritelldan olevan psyykkista palautumiskykya, joka auttaa
selviytymaan vaikeissa tilanteissa elamassa. Resilienssi ei ole muuttumaton omi-
naisuus. Se kehittyy vuorovaikutuksessa toisten ihmisten kanssa. Resilientiksi ei
siis synnyta. Osa resilienssista on perinndllista, mutta suurin osa siita on opetel-
tavissa. (Gustafsberg & Ahman 2017, 1; Lehto 2020.)

Ihminen, joka on resilientti parjaa paremmin arjessa muutoksen ja stressin aarella
(Resilienssi auttaa selviytymaan 2022). Resilienssissa on myds kyse luopumi-
sesta ja kyvysta pyytaa seka vastaanottaa apua (Lipponen 2020, 00.23.21). Re-
silienssia on tutkittu enemman yksilé-, kuin ymparistd tasolla (Lipponen 2020,
02.17.54). Lipponen (2020) kertoo, ettd kannattaa selata taaksepain omaa men-
neisyytta ja tutkia miten on aikaisemmin selvinnyt kiperista tilanteista. Tama on
hyva tapa tutkia resilienssia. (Lipponen 2020, 01.30.47.) 1ka ja elamankokemus
saattaa auttaa tuomaan lisaa resilienssia. Aiemmat kokemukset voivat auttaa 10y-
tamaan sopivia toimintamalleja eri tilanteisiin. (Flygare 2017.) Taytyy myds muis-
taa, etta eri kulttuurit vaikuttavat eri tavoin resilienssiin. On kulttuureja, joissa
avun pyytaminen vahvistaa yhteenkuuluvuutta ja esimerkiksi yksilokeskeisessa
kulttuurissa se taas heikentaa yksilon ajatuksia itsestdan ja omasta selviytymi-
sesta. (Lipponen 2020, 02.17.54.)

Michael Ungar, kanadalainen perheterapeutti ja professori on perustanut The Re-
silience Research Centren Dalhousien yliopistossa ja johtanut sita jo 15 vuotta.

Hanen mukaansa kyky selvita vastoinkaymisista riippuu yhteiskunnan, yksilon ja
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ymparoivan yhteiskunnan yhteispelista. Jos nama kaikki osatekijaa toimivat apua
antaen, on resilienssi hyvalla mallilla. Ungar uskoo, etta resilienssin kasvattami-
nen henkisen kasvun kautta ei ole ratkaisu ongelmiin. Hanen mielestaan pitaa
rakentaa suhde lahiymparistoon, panostaa sosiaalisiin suhteisiin ja luoda selvia-
mista mahdollistavia rakenteita. Avun pitda myds soveltua yksilon kulttuuriin, ko-

kemukseen ja tilanteeseen. (Lipponen 2020, 02.32.41.)

Myonteisilla tunteilla on myds suuri merkitys arjessa, niita tarvitaan paivittain.
Niita pitaa olla suhteessa enemman negatiivisiin. Myonteiset tunteet tukevat re-
silienssia. (Lipponen 2020, 02.59.38.) Itsemyoétatunto kuuluu vahvana osana re-
silienssiin. Kun omaa sita, omaa myds resilienssia. Itsemyoétatunto on tukea ja
ymmarrysta ja huolenpitadvaa asennetta seka ystavallisyytta itselle. Masentuneen
ihmisen olo helpottuu hieman, kun han on lempeampi itselleen ja masennus ly-
henee eika se uusiudu niin helposti. Mutta vielakin enemman hyvinvointia ja on-
nellisuutta lisaavat hyvat teot toisille, esimerkiksi toisten auttaminen, hyvat koke-

mukset ystavien kanssa seka ystavalliset teot. (Lipponen 2020, 03.52.41.)

Resilienssi kasitteen alle kuuluu nakékulman vaihtaminen, hyva fyysinen kunto,
ja optimismi. Viimeaikaiset tutkimukset osoittavat, etta henkisella joustavuudella
on suuri merkitys stressin ja vastoinkaymisten reagoinnissa. Henkisesti joustava
ihminen pystyy helpommin hyvaksymaan asiat, joita ei voi muuttaa. Han oppii
myos epaonnistumisista ja vastoinkaymiset luovat uusia merkityksia ja mahdolli-
suuksia. (Mattila 2020, 148.) Lipponen (2020) toteaa, etta arjen hyvaksynta on
resilienssissa keskeisinta ja monesti selviytymiskeinona on uusi nakokulma asi-
aan (Lipponen 2020, 01.02.44). Uudelleen ajattelu ei useinkaan viela riita, vaan
monesti pitda myds toimia uudella tavalla. Omaa ajattelua voi haastaa opettele-
malla uusia asioita ja hyvaksya epavarmuus. Toiminnan ja ajattelun joustavuus
seka tulevaisuuteen suuntautuminen kuuluvat keskeisesti resilienssiin. (Lippo-
nen 2020, 00.40.37.)

Nakokulman vaihtaminen on ollut vahvasti mukana stoalaisessa filosofiassa, joka
alkoi noin 300 vuotta eKr. Filosofian paamaarana oli selvittaa ihmisten onnelli-
suutta (eudaimonia) ja miten se saavutetaan. Kuinka sailyttda mielentyyneys tar-
keissa elamantilanteissa, jota stoalaiset harjoittelivat nakokulman vaihtamisen
taitoa apuna kayttaen. (Mattila 2020, 35-36.) Henkista joustavuutta on katsoa

vastaan tulevia asioita eri kantilta. Tasta sopeutumiskyvysta on apua elaman eri
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alueilla. Tilannetta voi katsoa eri perspektiivista, uudesta nakokulmasta kasin. Ih-
minen kayttaa tata taitoa tiedostaen tai tiedostamattaan. Tarkastelemme asioita
kasitteiden kautta. Nama kasitteet ovat aiempi elamankokemus, historiamme.
Peilaamme uusia tilanteita johonkin vanhaan tuttuun. Kasitteet toimivat filtterin

lailla suojaten suurelta informaatio vyoryta. (Mattila 2020, 19-20.)

Nakokulman vaihtamisen taidosta on apua monella eri elamanalueella. Kuunte-
lemisessa, puhumisessa ja asioiden ymmartamisessa taitoa tarvitaan. Nakokul-
man vaihtamisen taito auttaa luovuudessa, huumorintajussa seka ongelmien rat-
kaisussa. Voimme itse paattaa kuinka suhtaudumme asioihin, vaikka kaikkia to-
siasioita tai tilanteita ei voi endd muuttaa. (Mattila 2020, 21-22.) Nakokulman
vaihtamisen taitoa voi kehittdd oppimalla kuuntelemaan. Pitaa ymmartaa toisen
henkilon nakokulma asiaan. Vaihtoehtoisia kuvauksia pitaa harjoitella. Jos uusi
nakokulma ei toimi, pitaa epaonnistumiset nahda mahdollisuuksina ja raataloida
uusi nakokulma vielakin tarkemmaksi kyseiseen tilanteeseen. Mm. keskustelut,
kirjallisuuden harrastaminen, filosofian seka huumorin harrastaminen ovat hyvia
keinoja harjoitella kehittamaan ko. taitoa. (Mattila 2020, 187-190.)

2.2 Stressija palautuminen

Stressissa voimavarat ovat koetuksella, vaatimukset ja haasteet aiheuttavat so-
peutumisongelmia (Mattila 2022). Stressi ei ole aina negatiivinen asia. Esimer-
kiksi lyhytkestoinen stressi voi sopivassa maarin auttaa meita jannittavissa tilan-
teissa, esimerkiksi tyohaastattelussa saaden aikaan hyvan energiatason ja suo-
rituskyvyn. Kun taas liiallisessa kuormituksessa stressireaktio toimii meille varoit-

tajana siita, ettéd kuormitamme itseamme liikaa. (Virtanen 2021, 8%.)

Keho reagoi stressitilanteessa taistele tai pakene reaktiona. Eli joko taistelemme
vastaan uhkaavaa tilannetta tai pakenemme paikalta tai jaadymme paikalleen.
(Virtanen 2021, 8%.) Stressi on automaattinen reaktio, tahdosta riippumaton,
joka syntyy ihmistd uhkaavassa tilanteessa. Perimmaisena syyna stressille on
ollut valmistaa kehomme jotain uhkaa vastaan, silloin elimistd6 menee valmiusti-
laan. Sympaattinen hermosto (SAM= Sympathetic Adrenal Medullary) aktivoituu

kun aivot lahettavat viestin. Viestin saa myds lisdmunuaiset (HPA= Hypothalamic
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Pituitary Adrenal). Viestit aiheuttavat sen, etta elimistoon syoksee kemiallisia ai-
neita, esimerkiksi adrenaliinia. Se saa hengityksen nopeutumaan, verenpaineen
kohoamaan ja sydamen lydomaan nopeammin. Syntyy vireystila, olemme valmiita
pakenemaan tai taistelemaan. Voimia uhkatilanteeseen saamme stressihormo-
neista, kuten kortisoleista, jotka muodostavat energiaa proteiineista ja rasvoista.
Lyhytkestoinen stressi auttaa meita huippusuorituksessa. Kuormittava tilanne
saattaa kuitenkin jaada paalle ja aivot tuottavat silloin stressihormoneja jatku-
vasti. Elimistd ei paase lepaamaan, syntyy pitkakestoista stressia. Jarjestelma,
joka tuottaa hormoneja hairiintyy ja elimistd rupeaa oireilemaan. (Manka 2015,
18%.)

Keho ja mieli kuormittuu pitkittyneesta stressista. Stressin psyykkiset oireet vai-
kuttavat mieleen negatiivisesti. Oireisiin kuuluu mm. masentuneisuus, ahdistu-
neisuus, uupumus ja loppuunpalamisen tunne. (Stressi-oireet, seuraukset, hoito
ja stressinhallinta 2022.) Mielenterveyshairiét aiheuttavat tuki-, ja liikuntaelinsai-
rauksien ohella eniten tyokyvyttomyytta vaestossa (Tydelama ja mielenterveys
n.d). Jos emme paase palautumaan liiallisesta stressista, koski se sitten tyota tai

muuta eldmaa, voi se johtaa uupumukseen (Virtanen 2021, 8%).

Erityisesti verenkiertoelimistd seka sydan rasittuu stressista. Aikuisian diabetek-
sella on tutkittu olevan yhteys stressiin, koska aineenvaihdunta ja insuliinin eritys
hairiintyy. Tama koskee niita ihmisia, joilla on jo riski sairastua ko. sairauteen. On
tutkittu, ettd noin 20 % kohonnut sydantautien riski on liittynyt tydstressiin perus-
tuen eurooppalaiseen kokooma tutkimukseen. Stressi nostaa kortisolin seka
CRP:n pitoisuutta, joista jalkimmainen ilmaisee tulehdusta. Masennuksessa ja
kansansairauksissa tulehdusarvot ovat koholla. Tyostressi vaikuttaa myos meta-
boliseen oireyhtyman syntymiseen. (Manka 2015, 22-23%.) Metabolinen oireyh-
tyma on aineenvaihdunnan oireyhtyma, johon liittyy vyotardlihavuus seka usein
kohonnut verenpaine, sokeri ja rasva-aineen hairidita (Metabolinen oireyhtyma
2022).

TyOstressi aiheuttaa myds uniongelmia ja silla on yhteys aikuisian diabetekseen
ja lihavuuteen. Uskotaan myds, etta stressilla on yhteys syépaan. Syovan ja psy-
kososiaalisen tydstressin yhteytta on tutkittu, mutta vaihtelevin tuloksin. Se voi
kuitenkin valillisesti aiheuttaa kroonisen fysiologisen stressireaktion tai aiheuttaa

kroonista tulehdusreaktiota, joka on yhteydessa sydpariskiin. (Manka 2015, 23-
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25%.) Pitkittynyt stressi voi aiheuttaa my0Os uni- ja muistiongelmia, ahdistunei-
suutta, ylivireytta, vastustuskyvyn heikkenemista, keskittymisvaikeuksia ja ruoan-
sulatusvaivoja (Virtanen 2021, 8%). Stressilla on myos talousvaikutuksia, esimer-
kiksi vuonna 2009 Suomessa kaytettiin sydan-, ja verisuonitautien hoitoon noin 2
miljardia euroa (Manka 2015, 25%). Euroopan unionin alueella sydan- ja verisuo-
nitautien arvioidut kulut vuosittain ovat noin 169 miljardia euroa. Verenkiertosai-
rauksien vuoksi Suomessa elakkeella olevia vuoden 2018 loppuun mennessa oli
4600. (Thl 2021.)

Tutkimukset koskien palautumista on kehittynyt tietotydn myota. Ensimmaiset tut-
kimukset koskivat fyysista vasymysta ja miten siihen voidaan vaikuttaa tauoilla.
Sen jalkeen alettiin tutkia kuinka uni ja lomat vahentavat stressia. Ponnistelujen
ja palautumisen malli ja voimavarojen sailyttamisen teoria ovat teorioita, joihin
palautumisen tutkimus tyopsykologiassa tukeutuu. Ponnistelujen ja palautumisen
mallin mukaan palaudumme silloin kun emme tyoskentele ja kuluta niita energia-
varoja, joita tydbmme vie. Tasapaino palautumisen ja ponnistelujen valilla sailyy
silloin kun kykenemme palautumaan ennen seuraavaa tydvuoroa. (Virtanen
2021, 14%.) Keskeisessa roolissa on tyon vaatimusten, jotka aiheuttavat tyonte-
kijalle ponnisteluja ja palautumisen valinen suhde. Yksilon voimavarat muodos-
tuvat psykofysiologisesta tilasta, reagointitaipumuksista seka psykologisista tai-
doista. Esimerkiksi tunne-elaman tasapainoisuus, selviytymiskeinot seka pysty-
vyysusko kuuluvat kahteen jalkimmaiseen teemaan. Epasuhta ponnistelujen ja
palautumisen valilla voi aiheuttaa terveyden ja hyvinvoinnin heikkenemista, jos
palautuminen on ollut riittdmatonta tai epaonnistunut ja jatkunut pitkaan. (Kinnu-
nen & Mauno (toim.) 2009, 8-10.)

Kun uusinnamme voimavarojamme tai hankimme niita lisaa, puhumme voimava-
rojen sailyttdmisen teoriasta. Talldin ihminen hankkii uusia voimavaroja selvita
tulevaisuuden kuormittavista tilanteista. Esimerkiksi sosiaaliset suhteet tai har-
rastukset voivat tuoda uusia voimavaroja. (Virtanen 2021, 14%.) Alun perin stres-
sin tutkimiseen kehitetty malli on kayttokelpoinen kuvaamaan palautumista. Teo-
rian keskeisena teemana on ihmisen saavuttamat asiat, joita han arvostaa ja pyr-
kii sailyttdmaan. Nama arvostetut asiat toimivat voimavaroina. (Kinnunen &
Mauno (toim.) 2009, 10-11.)
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Edelld mainittujen teorioiden lisaksi on tyon vaatimusten ja voimavarojen teoria.
Sen mukaan tydmme ominaisuudet, tilanteet ja tehtavat jaetaan voimavarojen ja
vaatimusten kategorioihin. Tyon voimavarat liittyvat fyysisiin, psykologisiin ja so-
siaalisiin asioihin, jotka edesauttavat hyvinvointiamme. Tallaiset asiat voivat liittya
esimerkiksi ergonomiaan, turvallisuuteen tai tyon vaikutusmahdollisuuksiin. Tyon
vaatimukset voivat olla myds psykologisia, fyysisia ja sosiaalisia tai organisaa-
tioon liittyvia. Tyon vaatimukset liittyvat tyohon ja tydymparistoon. Esimerkiksi tal-
laisia voivat olla meluisat tydtilat, arvoristiriidat tai organisaatiomuutokset, jotka
voivat vaikuttaa negatiivisesti voimavaroihimme. Pahimmassa tapauksessa jos
vaatimukset ylittavat jatkuvasti voimavaramme, saatamme uupua tydssamme tai

terveytemme voi heiketa. (Virtanen 2021, 15%.)

Pitkittaistutkimukset osoittavat sen, etta jos tyontekija ei koe palautuneensa riit-
tavasti, ennustaa se tulevaisuudessa tyouupumusta, tyosta poissaoloja, tyopai-
kan vaihtoa ja psykosomaattisia oireita (Kinnunen & Mauno (toim.) 2009, 14).
Puolet suomalaisista tyoikaisista ei palaudu riittdvan hyvin. 75% aikuisista karsii
kuukausittain paivavasymyksesta. (Jaakkola 2019.) Vapaa-aika ei saisi menna
vain tydsta palautumiseen tutkija psykologi Virtasen (2020) tyoterveyslaitoksesta
mukaan. Vapaa-ajalla tulisi olla voimia tehda mieluisia asioita. (Virtanen 2020.)
Tyo6ajan pituus vaikuttaa palautumiseen. Yli 50 h/viikossa t6ita jatkuvasti tehden
vaikuttaa negatiivisesti terveyteen. Vuoroty0 vaikuttaa myos negatiivisesti palau-

tumiseen. (Siltaloppi & Kinnunen 2007, 37.)

Jaakkola (2018) vertaa palautumisprosessia kannykan akun lataamiseen, jos sita
ei lataa niin sen akku loppuu. Han puhuu psyykkisista ja fyysisista voimavaroista,
jotka palautuvat stressia edeltavalle tasolle. Manka (2015) puhuu palautumisme-
kanismista, joka on psykologinen elpymisprosessi ja siina kerataan takaisin
tydssa kulutetut voimat. Ihmisen tulee levata vuorokaudesta noin kolmannes,
tama on biologinen tarve. (Manka 2015, 76%; Jaakkola 2018, 3%.)

Palautumisen kaksi nakokulmaa ovat fysiologinen ja psykologinen. Fysiologinen
tarkoittaa elimistdon palautumista ja psykologinen sita, etta yksilo tuntee itse ole-
vansa palautunut. (Manka 2015, 76%.) Kun psykologinen palautuminen on on-
nistunut, tuntee ihnminen itsensa rentoutuneeksi ja virkistyneeksi ja on valmis jat-

kamaan toiden parissa (Virtanen 2021, 13%). Tarkeimpana palautumista edista-
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vana kokemuksena pidetaan psykologista irrottautumista tyosta vapaa-ajan mie-
luisilla asioilla, jotka tuottavat mielihyvaa ja rentouttavat (Kinnunen 2017, 142).
Jaakkolan (2018) mukaan tarkea palautumisen taito on hyvaksya vaeltelevaa
mielta ja keskittya tahan hetkeen. Esimerkiksi keho-mieli-tekniikat ja mindfulness
auttavat hyvaksymisen taitoa. Kehoa voi auttaa palautumaan fysiologisesti, esi-
merkiksi hengitysharjoituksilla, palauttavalla joogalla tai apua voi hakea luontoon
menemisella. (Jaakkola 2018, 3-4%.) Loma palauttavana elementtind on varsin
lyhytaikainen ja kestaa vain noin muutaman viikon. Tarkeaa olisi sisallyttaa pa-
lautuminen arkeen, paiva tasolle. (Kinnunen & Mauno (toim.) 2009, 3.) Palautu-
misen keinot ovat yksinkertaisia, mutta kaytanto ja teoria eivat aina kohtaa. Esi-
merkkina, kaikki tietavat kuinka syoda terveellisesti, mutta moni ei tiedosta huoli-
matta toimi niin. (Jaakkola 2018, 5%.)

Unen merkitys on hyvin suuri elpymiselle, keskimaarin 7-9 tunnin younet ovat
rittavat ihmiselle ja syva uni palauttaa parhaiten. Muita tarkeita palautumisen kei-
noja ovat liikkunta, ulkoilu, luonnosta nauttiminen, kulttuuri, oleilu ja lepaily seka
sosiaaliset suhteet. (Manka 2015, 79%.) Seka negatiiviset kuin positiivisetkin
asiat voivat kuormittaa. Kannattaa muistaa satsata palautumiseen erityisen vah-
vasti varsinkin silloin, kun elamassa on muutoksia ja kuormitusta. Kokonaiskuor-

mitus on ratkaiseva tekija, miten ihminen palautuu. (Virtanen 2021, 16%.)

Temperamentti ja persoona vaikuttavat tydssa ja vapaa-aikana. Stressin tutki-
muksissa on Kiinnitetty huomiota kielteiseen emotionaalisuuteen. Joillakin ihmi-
silla on taipumus kokea uudet tilanteet ja kielteiset tunnetilat kuormittaviksi ja ah-
distaviksi ja he kiinnittavat huomiota negatiivisiin asioihin muita enemman. Heilla
on taipumus tarkastella tyota ja ymparistda negatiivisten linssien lapi. Heidan on
erityisesti huolehdittava jaksamisesta ja palautumisesta. Tamankaltaisilla ihmi-
sillda on vahvempi taipumus kokea tyonsa kuormittavaksi ja se voi aiheuttaa psy-
kosomaattisia oireita, jotka ovat vaivoja, joille ei 10ydy ladketieteellista selitysta.
Kyse ei ole oikeanlaisesta tai vaaranlaisesta persoonasta, vaan siita, etta osaa
tunnistaa, miten ominaisuutemme sopivat ymparistormme vaatimusten seka odo-
tusten kanssa. (Virtanen 2021, 17%.)
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2.3 Kasvun asenne (growth mindset)

Seuraavaksi kasitellaan kasvun asennetta vs. muuttumattomuuden asenteen va-
lisia eroja. Carol S. Dweck on professori ja tutkija, joka on tutkinut psykologiaa ja
persoonallisuutta. Han on tutkinut muuttumattomuuden (fixed mindset) ja kasvun
asenteen (growth mindset) valisia eroja. Kasvun asenne johtaa hanen mukaansa

menestyksellisempaan elamaan. (Dweck 2015, 7%.)

Kasvun asenteen uskomuksessa ihminen oppii vastoinkaymisista ja epaonnistu-
misista. Siind alykkyytta, luovuutta ja taiteellisia kykyja voi kehittda harjoittelulla,
kovalla tyolla, sitkeydella ja halulla oppia seka sopeutua. Kun taas muuttumatto-
muuden asenteessa edella mainittuja ominaisuuksia ei juurikaan voi kehittaa,
vaikka kuinka yrittaisi. Epaonnistumiset horjuttavat herkemmin muuttumattomuu-
den asenteen omaavien itsetuntoa. (Dweck 2015, 7%.) Kasvun asenteen omaa-
vat uskovat, etta epaonnistumiset kuuluvat luonnollisena osana oppimiseen ja
kasvun prosessiin. He nakevat epaonnistumiset ennemmin mahdollisuuksina,
kuin ettd niita pitaisi valtelld (Dweck 2015, 34%). Epaonnistuminen voi jattaa
muuttumattomuuden asenteen omaavalle pysyvan trauman, kun taas kasvun
asenteessa epaonnistuminen ei maarittele hantd ihmisena. (Dweck 2020,
01.44.58.) Kasvun asenteen nakdkulman mukaan myos lahjakkaiden on tehtava
toita menestyksensa eteen. Tama ajatusmalli ei pade muuttumattomuuden asen-
teen omaavilla. (Dweck 2020, 02.13.51.) Kasvun asenne vs. muuttumattomuu-

den asenne kuvattuna kuviossa 1.
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Kaksi tapaa ajatella taidoista ja kyvyista

Muutumaton (Alvkkyys on synnynnaista) Kasvu (Ghykkyyttaan voi kehittda)
vilitad haasteita kohtaa haastest
lwovuttaa valkeuksien edessa jatkaa vaikeuksista huolimatta
kokee tropanokset hyodytomina néakee tydn tarpeellisena tekijana onnistumisesn
ei ola vastaan kritikkia oitaa opikseen palautieesta
kokee muiden menestyksen uhkana oppi muiden tekemisesta
ei yild tiyteen potentiaaliinsa yltid yhi korkeampiin tavoitteisin

KUVIO 1. Kaksi tapaa ajatella taidoista ja kyvyista (Kasvun ajattelu ja tavoitteet -

Oletko Muuttumattomuuden Meri vai Kasvun Kalle 2019, muokattu).

Tutkimusten mukaan kasvun asenne on yhteydessa parjagamiseen haasteiden
edessa ja tavoitteiden saavuttamiseen. Muuttumattomuuden asenne toimii usein
taas yksilon tavoitteita vastaan. Kasvun ajattelu mahdollistaa menestyksen. Se
onkin ollut tyypillinen piirre isoihin saavutuksiin ja innovaatioihin yltaneilla yksi-
16illa. (Kasvun ajattelu...2019.) Tassa modernissa kulttuurissa, jossa elamme, ar-
vostetaan enemman lahjakkuutta, kuin kovia ponnisteluja. Tasta syysta muuttu-

mattomuuden asenne vallitsee viela kulttuurissamme. (Dweck 2015, 9%.)

Intohimo venymiseen ja siita kiinni pitdminen silloinkin — ja erityisesti
silloin — kun asiat eivat suju hyvin, on kasvun asenteen tunnus-
merkki. Tama asenne mahdollistaa sen, etta ihmiset kukoistavat ela-
mansa haastavimpinakin aikoina. (Dweck 2020, 00.16.26.)
Muuttumattomuuden tai kasvun asenne ei ole aina pysyva tila. Toisin sanoen
henkilolla ei aina ole pelkastaan jompaa kumpaa asennetta. Eri elamanalueiden
ja asioiden kohdalla se saattaa vaihdella. Esimerkiksi joku voi pitaa itseaan huo-

nona Kirjoittajana ja omaa uskomuksen, ettei koskaan voisi tulla hyvaksi siina,
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vaikka kuinka kovasti yrittaisi. Mutta samainen henkil6 voi uskoa, etta hyvilla oh-
jeilla ja kovalla tyoskentelylla han voi oppia soittamaan pianoa. Tassa tilanteessa
henkilolld on kasvun asenne musiikillisiin kykyihin. (Strutzel & Shoblom 2021,
14%.)

Kasvun asenne on ratkaiseva yritysjohdolle ja se voi auttaa sita tekemaan tar-
keita paatoksia kohti menestysta. Dweck (2015) kertoo esimerkissaan myyntialan
kirjasta If You're Not First, You're Last, kuinka otsikko kasittaa muuttumattomuu-
den asenteen uskomusta. Otsikon mukaan, jos myyntihenkild ei suorita yrityk-
sensa parhainta tasoa niin hanen taytyy olla timinsa huonoin. Tama esimerkki
kertoo kuinka muuttumattomuuden asenne voi nakya liike-elamassa. (Dweck
2015, 73%.)

Usein ihmisen elamanasenne on optimistin ja pessimistin valista. Optimistisen
elamanasenteen ihmisilla fyysinen terveys on parempi. He osaavat kasitella arjen
haasteita paremmin. Kun taas pessimistisen elamanasenteen omaavat ovat alt-
tiimpia masennukselle ja ahdistukselle kohdatessaan vastoinkaymisia. (Mattila
2020, 179.)

2.4 Itsensa johtaminen

Itsensa johtamisen taidot ovat tarkeita nyt ja lisaantyvat tulevaisuudessa entises-
taan. ltsensa johtamiseen liittyvia taitoja, jotka ovat keskeisia tydoelaman taitoja
ovat joustavuus, stressinsietokyky, resilienssi ja aktiivinen oppiminen. Itsensa
johtamisella pyritdan parantamaan tyon-, ja elaman hallintaa. Emme voi hallita
elamaamme, mutta meilla pitaisi olla tunne siita, etta pystymme parhaamme mu-
kaan ohjaamaan sita. Vastuunotto omasta elamasta kuuluu elamanhallintaan.
Siihen sisaltyy se, etta tiedostaa omat taidot ja osaamisen, seka niiden kehitta-
misen ja soveltamisen. Elamanhallinnan uskomuksessa omilla ponnisteluilla voi
vaikuttaa elamaan. Elamanhallinta on kykya selvitd haasteista, joita kohtaamme.
(Sydanmaanlakka 2022, 22-23.)

Kaikki johtaminen lahtee ensin itsesta, sen jalkeen kykenee johtamaan muita.

Hyvinvointi ja itsensa toteuttaminen ovat itsensa johtamisen tavoitteet. (Sydan-
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maanlakka 2006, 5.) TyOympariston muuttuminen, uupumisen lisdantyminen tyo-
elamassa ja tyontekijan vastuun lisaantyminen ovat syita siihen miksi itsensa joh-
tamisen tarkeys on kasvanut. Yleensa meilla on riittavasti tietoa johtaa itseamme,
mutta ongelmana on, ettemme vie sita kaytantoon asti. Siihen vaikuttavia tekijoita
ovat tahtominen ja itsekuri, pitkajanteisyytta ja jamakkyytta tarvitaan. Reflektointi
ja harjoittelu ovat keskeisia keinoja harjoittaa itsensa johtamista. (Sydanmaan-
lakka 2006, 16-17.)

Ydinasioita itsensa johtamisessa ovat kehittyminen ja kasvu eli uudistuminen.
Tama uudistuminen koostuu hyvasta itsetuntemuksesta, riittavasta itseluotta-
muksesta ja reflektointitaidosta. Itsetuntemus on perusperiaate itsensa johtami-
sessa. Itseluottamus kasittaa sen, ettd meidan on uskaltauduttava menna muka-
vuusalueen ulkopuolelle, valilla jopa paniikkialueelle, aarirajoille asti. Epaonnis-
tuminen ja virheiden tekeminen opettavat meita. Itsetutkiskelussa omaa ajattelu-
tapaa muutetaan tietoisuuden tasolla. Persoonallisuus ja oma persoona ovat tyo-
kalut itsensa johtajalle. Objektiivinen tarkastelu itsea ja ihmissuhteita kohtaan on
tarkeaa itsetutkiskelussa. Omat tavoitteet ja visiot muodostavat lahtokohdan it-
sensa johtamiselle, ne auttavat meitd padasemaan perille. (Sydanmaanlakka
2006, 33-34.) Alykas itsensa johtaminen on jatkuva prosessi, jossa uudistutaan,

opitaan ja jonka tavoitteena on hyva elama (Sydanmaanlakka 2006, 282).

Tunteiden systemaattinen analysointi ja niiden maaratietoinen hallinta on avain-
asemassa itsensa johtamisessa (Sydanmaanlakka 2006, 31). Nykyinen ela-
mysyhteiskunta on sellainen, etta se pyrkii vaikuttamaan meihin tunteiden kautta.
Paatoksia tehdaan yha enemman tunteella eika jarjella. (Sydanmaanlakka 2006,
177-178.) Olennaista itsensa johtamisen kannalta on tiedostaa omat tunteet, olla
tietoinen omista vieteista seka tarpeista ja olla herkka kehossa oleville emootiolle.
Tama tietoisuus on tarkeaa, koska silloin ihmisella on mahdollisuus ohjailla tun-
teitaan eika jaada niiden armoille. (Sydanmaanlakka 2006, 181.) Negatiiviset tun-
teet voivat olla meille vaarallisia, joten niitd on hyva tyostaa. Esimerkiksi jatkuvan
psyykkisen stressin ja sosiaalisen eristaytymisen on todettu moninkertaistavan

kuoleman vaaran. (Sydanmaanlakka 2006, 186.)
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On tarkeaa vahvistaa positiivisia tunteita. Tarkeita itsensa johtamisen osa-alueita
ovat itsensa motivointi ja positiivisuus. Myonteisyydesta tulisi pitaa huolta ja miet-
tia kuinka positiivisuutta voi kehittaa, koska positiivisuus on hyvan elaman lahto-
kohta. (Sydanmaanlakka 2022, 75.)

Sydanmaanlakka (2006) kertoo neljasta tavasta vaikuttaa negatiivisiin tunteisiin.
Han kertoo, etta yleensa naista jokin toimii niihin apuna. Yhtena keinona on muut-
taa asenteita. Meidan tulisi analysoida myos sita, miten vertaamme itsedamme
muihin, odotuksiamme seka uskomuksiamme. Toinen tapa liittyy huolien hallin-
taan. Siina pidetaan erityinen aika esimerkiksi tauko, jolloin keskitytdan vain huo-
liin, eikd mietitd muuta. Taman jalkeen voi pitaa loppupaivan vapaata huolista ja
siirtdd jamakasti mieleen tulevat huolet seuraavaan huoli aikaan. Kolmantena
keinona ongelmat voi ulkoistaa. Eli jaamme huolet jonkun muun kanssa. Neljan-
tena keinona on kohdata negatiiviset tunteet lasna olevana. Siind usein auttaa

pohdinta ja syvallinen mietiskely. (Sydanmaanlakka 2006, 187-193.)
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3 B2B-MYYNTI JA PSYKOLOGISET KASITTEET MYYJAN ARJESSA

Tassa luvussa kasitellaan ensin myyntityota ja B2B-myyntia, jonka jalkeen edel-

lisen luvun kasitteet viedaan myynnin kontekstiin.

3.1 Myyntityo ja moderni B2B-myynti

Myyjan tyd on hyvin moninainen, siihen kuuluvia tehtavia on paljon. Alkuun myy-
jan pitaa myyda itsensa. Hanen tulee tehda itsestaan positiivinen vaikutelma ja
saada aikaiseksi myonteinen ostoilmapiiri. Hanen pitaa herattaa asiakkaan osto-
halu ja pyrkia pitamaan hinta, vaikka asiakas haluaisi saada alennusta. Taman
lisdksi myyjan tulee saada asiakas ostamaan, vaikka asiakas ei olisikaan ajatellut
ostavansa mitaan. Edella mainittujen seikkojen lisaksi myyjan tehtaviin kuuluu
lisakaupan tekeminen, asiakastietokannan ajantasainen yllapito, asiakastyytyvai-
syyden varmistaminen seka asiakassuhteen yllapito. (Rope 2009, 66.) Huippu-
myyjan ominaisuuksiin kuuluu uteliaisuus ja luovuus ja han pyrkii jatkuvasti pa-

rantamaan toimintaansa (Kenner & Leino 2020, 83%).

B2B tulee sanoista Business to Business eli yritykselta yritykselle. B2B-myyn-
nissa yritykset myyvat tuotteita tai palveluita muille yrityksille. B2C, eli Business
to Consumer tarkoittaa sita, etta yritys myy tuotteitaan tai palveluitaan yksityisille
kuluttajille, ei yrityksille. B2B-myynnissa ostot ovat yleensa suurempia ja paattajia
on mukana enemman kuin kuluttajamyynnissa. B2C-myynnissa on myds yleensa
myyntitapahtumia vahemman. (Digimarkkinointi n.d.) B2B-myynnissa pyritaan
usein kehittamaan ja yllapitamaan pitkia molempia osapuolia tyydyttavia asiakas-
suhteita. (Bergstrdom & Leppanen 2021, 81.65%).

“Myyntityd on prosessi, jossa myyja tuottaa toiminnallaan asiakkaalleen arvoa
niin, etta asiakas on tyytyvainen, asiakassuhde jatkuu ja yrityksen tavoitteet to-
teutuvat” (Bergstrom & Leppanen 2021, 80.26%).

Tutkimuksen haastatteluissa nousi useasti esille etukateisvalmistelun tarkeys
myyjan tyossa. Puutteellinen etukateisvalmistelu on keskeinen asia miksi myyja
ei ylla tuloksellisesti hyvaan suoritukseen (Laine 2015, 78%). Hyvaan myyntita-
paamiseen kuuluu huolellinen valmistautuminen ja etenkin uuden asiakkaan koh-
dalla se on hyvin tarkeaa (Hanti, Kairisto-Mertanen & Kock 2016, 68.04%). Kun

myyja on valmistautunut hyvin, luottaa han itseensa ja on uskottava. Asiakkaiden
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palvelu seka myyntitulokset paranevat ja aikaa seka kustannuksia saastyy, kun
myyja on valmistautunut. Myyjan on tunnettava ja perehdyttava omaan yritykseen
ja tuotteisiin, asiakkaisiin, toimialaan ja kilpailuun. Naiden lisaksi myyjan tulee

valmistella yhteydenotot ja tapaamiset. (Bergstrom & Leppanen 2021, 81.65%.)

Viimeisen neljan vuosikymmenen aikana myynnin henkilosto on muuttunut tehok-
kaammaksi (Sharma, Rangarajan & Paesbrugghe 2020, 238). Myyjat, jotka kayt-
tavat teknologiaa hyvaksi menestyvat paremmin. Etenkin globaalin kriisin kes-
kella tdma taito on erityisen tarkea. (Sharma ym. 2020, 240.) Modernissa nyky-
paivan myynnissa on myyjan osattava luoda arvoa asiakkaalle, tyrkytys myynnin
aika on ohi. Asiakasta pitaa auttaa. Myyjakeskeinen tuotemyynti ei kuulu nyky-
paivan myyntiin. Huomionarvoista on se, etta uuden ajan myynnissa pitaisi luoda
asiakasarvon lisaksi myyja arvoa. Myynnin johdon tulisi kiinnittaa huomiota mm.
myyjan hyvinvointiin. On huomattu, kun myyja tuntee tydnsa merkitykselliseksi ja
voi hyvin fyysisesti ja henkisesti, vaikuttaa se suotuisasti myds asiakasarvoon.
(Kenner & Leino 2020, 1%.)

Nykyaan asiakas saattaa olla valistuneempi markkinoilla olevista ratkaisuvaihto-
ehdoista kuin myyja, kiitos digitaalisen aikakauden. Asiakkaan odotusarvo on
myds noussut. Sosiaalisen median aikakaudella positiiviset ja negatiiviset koke-
mukset leviavat helposti. Vaikka nykyajan moderni myynti saattaa tuntua haas-
teelliselta, on kuitenkin tilanne silta osin myyjalle hyva, etta tietoa ja teknologiaa

ja eri kanavia loytyy avuksi entistd enemman. (Kenner & Leino 2020, 3%.)

Teknologian muuttuminen ja globalisaatio saavat aikaan sen, etta suhde pohjai-
nen myynti jatkaa kehittymistaan. Tasta syysta myyjien on opittava toimimaan
isompien ja jarjestaytyneiden ostajien kanssa, jotka vaativat heiltd enemman.
(Denni, Bauer & Palmatier 2018, 182.) Paatdksentekijoita on tullut lisda asiak-
kaan ostoprosessiin ja sen vuoksi tarjoajan tulee olla mukana myos ostopolun
alkupaassa seka lapi loppuun asti. Asiakaskokemus syntyy kokonaisuudesta,
kun asiakas arvioi koko prosessin. Tama kompleksisempi ostoprosessi vaatii
enemman vaivaa seka aikaa. Asiakkaan ostoprosessia pitaakin tukea eika pus-
kea paalle luukuttamalla. (Kenner & Leino 2020, 3%.) Tulevaisuudessa B2B-
myyjan on osattava hyddyntaa teknologiaa seka hallita suuria kokonaisuuksia.

Myyija ei voi tehda kaikkea pelkastaan itse, on osattava kollaboroida ja pitaa ko-
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konaisuus kasassa. Nyt viimeistaan on osattava hyodyntaa digitalisaatiota rutii-
nitehtavissa ja saastaa nain tydomuistia. (Kenner & Leino 2020, 6%.) Yhteistydn
merkitys on noussut. Myyjan tulee keskittya tiimin ja organisaation tuloksiin.
(Sharma ym. 2020, 244.) Roberge (2015) mainitsee, etta myyntityossa aikaa pi-
taa kayttdad enemman hyddyllisiin asioihin ja ottaa se aika ei niin hyodyllisista
(Roberge 2015, 02.07.13).

Ristiriidan aiheuttaa se, etta tutkimusten mukaan useimmat ihmiset haluavat
saada hyvaa ja ammattitaitoista palvelua nopeasti, mutta arsyynnymme helposti,
kun myyja keskeyttaa ja yrittaa aktiivisesti saada tapaamista aikaiseksi. Onkin
erittdin tarkeaa tunnistaa asiakkaan mieltymykset ja oikean ammattimaisen
myynnin ajoitus. (Kenner & Leino 2020, 5-6%.) Roberge (2015) toteaa, ettd myy-
jan tulee olla enemman asiakkaan laakari, kun puhutaan modernista myynnista.
Myyjan tulee ymmartaa asiakas kokonaan, milta tuntuu olla heidan kengissaan.
(Roberge 2015, 02.07.13.)

3.2 Myyjan resilienssi

Myynnin tyota leimaa usein korkea stressi, hylkaaminen ja tyduupumus. Taman
vuoksi myyjan resilienssi on tarkeaa. (Good, Hughes & LaBrecque 2021, 33.)
Periksiantamaton asenne myyntitydssa on suuri. Taman lisaksi myynnissa tulee
kyeta sietaa pettymyksia ja epavarmuutta. Myynnissa saatetaan kuulla enemman
ei kuin kylla vastauksia. Myyjaksi kannattaa palkata henkild, joka ei ota ei vas-
tausta henkilokohtaisesti. (Kenner & Leino 2020, 80%.) B2B-myyjan resilienssi

on hyvin ratkaiseva kriisin keskella (Tuan 2022, 488).

Reilly (2021) kertoo kirjassaan, joka kasittelee myyntia vaikeina aikoina, etta
myynti on ollut aina epavarma ammatti. Tuo epavarmuus pitaa ottaa haltuun.
Myynnissa kohdataan enemman hylkaamista kuin hyvaksyntaa. Han toteaa, etta
kun valitsee myynnin ammatikseen, vaihtaa mukavuuden ja vakauden parem-
paan mahdollisuuteen menestya. (Reilly 2021, 00.57.45.) Reillyn (2021) mukaan
ihmisella on kolme henkista vaihetta vaikeina aikoina; Tunnustaminen, toiminta
ja sopeutuminen. Tunnustamisessa tunnistetaan vaikea tilanne, mutta ei hyvak-
syta sita, koska se olisi liian pysyvaa, vaikeat ajat menevat aikanaan ohi. Myyn-

nissa toiminta on keskeisessa roolissa ja vaikeina aikoina kannattaa toimia,
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vaikka se on varmasti haastavampaa, kun vaikeat ajat toimivat hidasteena. Tal-
I6in kannattaa keskittya ennemmin edistymiseen kuin suorituskykyyn. Epaonnis-
tumisten kautta opimme taas sopeutumaan. Epaonnistumiset toimivat palautteen
lailla auttaen meita kokeilemaan jotain uutta. Edelliset vaikeudet toimivat meille
opettajina. Vaikka haasteelliset ajat ovat varmasti meille ahdistavia seka kivuliaita
ovat ne meille kuitenkin hyodyllisia. Ne luovat uusia mahdollisuuksia nostaa ta-
soa ja menna eteenpain. Vaikeat ajat kuuluvat luonnollisena osana liike-elamaan
ja elamaan ylipaataan ja se tosiasia meidan on hyvaksyttava. (Reilly 2021,
00.16.19.)

Kun myyja on tdynna negatiivisuutta ja epailee itseaan niin silloin kannattaa kes-
kittya faktoihin, ei tunteisiin. Negatiivisuus on hyva saada ulos kehosta ja tayttaa
tila jollain positiivisella. Keinoja niiden poistamiseen on monia. Joku menee kun-
tosalille, joku toinen meditoi ja kolmas pitaa paivakirjaa. Reillyn (2021) mukaan
henkinen vahvuus on yksi sivuutetuimmista ja aliarvioiduimmista puolista myyn-
nissa. Ainoa tapa selviytya vaikeista ajoista on oppia, kasvaa ja sopeutua. (Reilly
2021, 02.36.06, 00.13.25, 00.16.19.)

3.3 Myyjan stressi ja palautuminen

Yleisimpia stressin aiheuttajia myyntitydssa ovat mm. tavoitteisiin paasemisen ja
tulojen epavarmuus ja myynnin kompleksisuus. Puutteet resurseissa ja tietotai-
dossa seka kuormitus hallinnollisista toista ja kiire voivat vaikuttaa negatiivisesti
myyntitydhon. (Weflow 2023.) Myynnin ja markkinoinnin lehti tutki mika myyijia
stressaa vuonna 2016. Kyselyyn vastasi 228 myyjaa. Sen mukaan eniten stressia
aiheutti se, ettei kauppaa saa aikaiseksi ja toisena nousivat tulospaineet. Kah-
della kolmasosalla myynnissa toimivista on palkkarakenne, joka on kannustava.
Tama tarkoittaa sita, etta kiintean palkan paalle on mahdollista saada bonuksia
ja tai provisiota. Tulospaineet nakyvat siis palkassa. (Kunnas 2016.) Myynnin ja
markkinoinnin jarjestd MMA teki jasenilleen vuonna 2020 tydmarkkinatutkimuk-
sen, jonka mukaan yleisin palkkamuoto B2B-myynti tyota tekevilla on yhdistelma,
joka koostuu kiinteasta palkasta ja bonuksesta (Bergstrom & Leppanen 2021,

85.62%). Palatakseni vuonna 2016 tehtyyn tutkimukseen, sen mukaan suurin
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osa (72 % vastaajista) kertoi, ettei tyoyhteisdssa ole toimintamallia siihen petty-
mykseen mika aiheutuu asiakkaan menetyksesta tai kun ei kauppaa saada ai-
kaiseksi. Keskustelu jonkun kanssa oli suosituin toiminta tutkimuksen mukaan
purkaa stressaava tilanne. Osa kertoi stressin olevan myos positiivinen asia. Eras
vastaaja esimerkiksi kertoi, etta tylsistyisi jos ei saisi olla joskus stressaantunut

seka paineen alla. (Kunnas 2016.)

Myynnin ymparistd on usein arvaamaton, nopeatempoinen seka stressaava ja
monet pitavatkin juuri siita tydssaan. Talla voi myos olla negatiivinen kaantopuoli.
Stressinhallinta on tarkeaa myyntityéssa. (Weflow 2023.) Uncrushed (2019) tutki
myyjien loppuunpalamisen, eli burnoutin tilaa pienella otoksella (91 osallistujaa).
Tutkimuksen mukaan 67% vastaajista oli lahelléa kokea loppuunpalamista tyos-
saan. 60% oli sitd mielta, ettd heihin suhtauduttaisiin negatiivisesti, jos ottaisivat
vapaata selviytyakseen loppuunpalamisesta. 74 % oli sitd mielta, ettd he ovat
(24/7) 1api vuorokauden tavoitettavissa tydssaan ja heidan tulee olla heti valmiita
palvelemaan asiakkaita tai muutoin vaikuttaa se negatiivisesti heidan asiakas-

suhteeseen. (Uncrushed 2019.)

Tapoja, joilla stressiin pystyy vaikuttamaan suotuisasti myynnin tydssa, on esi-
merkiksi: 1. Tavoitteiden jakaminen pienempiin osiin, esim. paivakohtaiseksi. 2.
Tyon eri toimintojen automatisointi, esim. hallinnollisten téiden kohdalla. 3. Avun
pyytaminen, esim. yrityksen sisalta tai lisakoulutuksen saaminen. 4. Tyosta irrot-
tautuminen tauoilla ja keskittyminen silloin ei tydasioihin. 5. Alykkaampi tydnteko,
esim. tydtavan muuttaminen. 6. Itsesta huolehtiminen vapaa-aikana, esim. uni,
likunta, terveelliset ihmissuhteet ja itsesta mukavien asioiden tekeminen. 7. Hyl-
kaamisen kohtaamisen hyvaksyminen, jos ei esim. asiakkaan kanssa synny yh-

teistyota. 8. Yhteisollisyys, esim. myyntiyhteisoon osallistuminen. (Weflow 2023.)

3.4 Myyjan asenne

Myyjalle on tarkeinta, etta omaa myonteisen asenteen myymiseen. Tehokas
myyja uskoo tyon tekemiseen, on innostunut ja asiakassuuntautunut. Keskeisia
asioita ovat asenteet ja henkilokohtainen motivaatio myyntitydssa. Hyva myyja
haluaa oppia uutta ja tykkaa tydstaan. Myyntitaitoja on mahdollista kehittaa ja

opetella. (Bergstrom & Leppanen 2021, 80.95%.) Rummukaisen (2004) mukaan
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tutkimukset osoittavat, etta huippumyyjat eroavat keskivertomyyijista noin kah-
deksassa taidossa tai ominaisuudessa, ja asenne on yhtena taitona talla listalla
(Rummukainen 2004, 8).

Asenne, mindset, halu kehittya ja oppia kuuluvat keskeisina asioina menestyak-
seen myyjana tulevaisuudessa (Laine 2015, 78%). Laine (2015) siteeraa myyn-
nin teoksessaan Carol Dweckin kasvun ja muuttumattomuuden asenteen termeja
staattinen (fixed mindset) ja dynaaminen (growth mindset) ajattelutapa. Myyja,
joka omaa staattisen ajattelutavan, valttelee riskeja seka epaonnistumisia ja ei
uskalla usein tehda virheita. Taman kaltaisen myyjan toiminta on turvallisuusha-
kuista. Uudet asiat ja niiden oppiminen voi olla uhka staattisen ajattelutavan myy-
jille, silla heilla ei ole tayttd varmuutta, miten he kykenevat oppimaan uutta. Ta-
mankaltaisen asenteen omaavat eivat halua menna epamukavuus tasolle, vaan
he valttelevat sita. He voivat ottaa myos itseensa, jos saavat rakentavaa pa-
lautetta. (Laine 2015, 78%.)

Psykologian maisterin, Makke Leppasen mukaan staattisen ajattelutavan esteet
toimivat esteina hidastaen kehittymista myyjana. Kun taas dynaamisen ajattelu-
tavan myyjat haluavat oppia uutta ja he uskovat kehittymiseen ja kovaan harjoit-
teluun. He eivat pelkaa virheita ja ovat valmiita laittamaan itsensa likoon, se on
heille luonnollista. Heille oman toiminnan reflektointi on tarkeaa, silla se on hyva
oppimiskokemus. Talla tavoin he kehittyvat myyjina auttaen asiakasta samalla.
He ovat myds parempia olemaan lasna asiakastilanteissa. Heille on luontaista
tarkastella asioita asiakkaan nakokulmasta. Staattista ajattelutapaa on mahdol-
lista kehittaa dynaamisempaan suuntaan. Ensin pitaa tunnistaa nykyinen ajatte-
lumalli ja suhtautumistapa ja lahtea taman jalkeen tietoisesti muuttamaan niita.
(Laine & 2015, 78%.)

Myynnin tyo on yhdistelma taitoa, tuuria ja tahtoa. Usko omaan toimintaan myyn-
nissa on kriittisen tarkeaa. (Kenner & Leino 2020, 86%.) Kenner & Leino (2020)
kertovat, ettda on hyva kysya itseltaan, toimiiko ja tekeekd oikeita asioita tydssaan
kahden kysymyksen kautta. Niiden avulla omasta kuopasta on mahdollista
paasta ylos, kun muut kuormittavat hidasteet kuten terveysseikat jatetaan pois
laskuista. Toimiiko myyja talla hetkella ymparistdossa, jossa paasee tayteen po-

tentiaaliin, jossa osaamista ja kehittymista tuetaan? Ja toisena, ottaako myyja
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aidosti vastuuta omasta tekemisestaan ja tekeeko han asiat niin hyvin kuin mah-
dollista omasta halustaan? Eli kyseessa on reflektoida omaa toimintaa ja asen-
netta. Talla voitaisiin valttaa moni loppuun palaminen seka itsetunnon murskaus.
Aidon ammattilaisen tunnistaa siita, etta han tietaa miksi han tekee tiettyja asioita
ja mita hanen tulee tehda paastékseen sinne, minne haluaa. (Kenner & Leino
2020, 86%.)

3.5 Itsensa johtaminen myyntityossa

Myyjan tulee osata johtaa itsedan, se on myyjan tydssa tarkeaa. Esimerkiksi
tiukka kontrolli, ajankayton suunnittelu ja paivittaisten tavoitteiden asettaminen
ovat itsensa johtamisen taitoja myynnissa. (Hanti ym. 2016, 55.92%.) Myynti on
muuttunut koronan jalkeen ja paluuta vanhaan ei enaa ole. Myynti etana tulee
jatkumaan tulevaisuudessa ja fyysiset myyntitapaamiset muuttuvat aikaisem-
masta. Monissa tutkimushaastatteluissa on kaynyt ilmi, ettd osa myyjista tuntee
tulleensa unohdetuksi korona-aikana. Myyntijohtajien rooli seka itsensa johtami-
sen taidot korostuvat. Myyjien tapaamiset ovat tihentyneet ja koska ei matkusteta
kuin ennen, on arkeen tullut lisda muuta tyota. Edella mainitut asiat muuttavat
ajankayttda ja itsensa johtamista. Kilpailu on kiristynyt, kun asiakas ehtii tavata
enemman myyjia. Myyjien pitaa priorisoida tyot ja kayttaa aika tarkasti. Laadukas
myyjan toiminta auttaa erottumaan kilpailijoista. (Hautamaki, Yli-Pietila & Tani
2021.)

Genos International Ltd & Adeptus Oy (2023) mukaan myynnissa syntyy hairit-
sevia tunteita kuten liiallista itseluottamusta, stressia, karsimattomyytta ja epa-
varmuutta. Hairitsevat tunteet voivat vaikuttaa negatiivisesti myynti keskustelui-
hin, suhteiden rakentamiseen ja ne saattavat vaikuttaa myds kokonaisar-
vioihimme tilanteista. Myyjat, jotka omaavat korkean itsehallinnan osaavat saa-
delld tehokkaasti naita tunteita. (Genos International Ltd & Adeptus Oy 2023.)
Itsehallinnalla tarkoitetaan sita, etta henkild kykenee hallitsemaan tunteita, joilla
on huono vaikutus haneen itseensa. Siihen kuuluu myds vaikeuksien sietaminen
seka mielihalujen hallinta. ltsekuri, luotettavuus, tunnollisuus, joustavuus ja inno-
vatiivisuus ovat tarkeat itsehallintaan liittyvat tunnetaidot. Itsehallinta esiintyy
myyntiprosessissa tarpeiden kartoitusvaiheessa ja myynti keskusteluissa. Myy-

jan tulee kuunnella asiakasta ja hanen ongelmiaan. Sen lisdksi tulee sailyttaa
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maltti ja kertoa asiakkaalle asiat useasti, jos tarve vaatii. Taman lisaksi pitaa ym-
martaa asiakkaan tietamattomyys, johon ei voi reagoida suuttumalla tai turhautu-
misella. Kun myyja on innostunut, ovat hanen asiakkaansa keskimaaraista innos-
tuneempia vs. jos myyja on negatiivinen ja kriittinen. (Kalliomaa (toim.) 2011, 45.)

Myyijat, jotka taitavat itsensa johtamisen:

¢ Omaavat rakentavan toimintatavan reagoida stressaavissa tilanteissa

o Kayttaytyvat positiivisesti ja energisoivasti

o Heilta Ioytyy tehokasta sopeutumiskykya erilaisissa ja muuttuvissa olosuh-
teissa

o Osaavat vastata rakentavasti muiden kritiikkiin

o Hallitsevat tehokkaasti aikaansa

¢ Hallitsevat vihan tuntemuksia tyossaan

o Kehittavat itseaan (Genos International Ltd & Adeptus Oy 2023.)

Genos International Ltd & Adeptus Oy (2023) mukaan Itsetietoisuudessa kyetaan
tunnistamaan omat tunteet ja tiedostetaan niiden vaikutukset paatoksiin ja kayt-
taytymiseen. Myyjilla, joilla on korkea itsetietoisuuden taso omaavat selkean ku-
van omista tunteistaan ja niihin vaikuttavista tekijoista. He osaavat hallita eteen
tulevia tunteita ja luomaan uusia tunteita, jotka vaikuttavat suotuisasti kokemuk-
siin ja ostaja suhteisiin. Tama on tarkeaa, koska tunteet tarttuvat ostajiin ja nega-
tiiviset tunteet saattavat estaa paatoksenteon. Myyjat, joilla on korkea itsetietoi-

SuUus:

¢ Osoittavat tietoisuutta siitd, miten he tuntevat ja miten tunteet vaikuttavat
heidan ajatteluunsa

o Osoittavat tietoisuutta tunteiden vaikutuksesta vuorovaikutuksessa

o Kysyvat palautetta muilta omasta kayttaytymisesta ja vastaavat tehok-
kaasti muiden palautteeseen

e Osoittavat tietoisuutta mielentilastaan ja kayttaytyvat kuten kuvailevat it-
seaan (Genos International Ltd & Adeptus Oy 2023.)

Itsetuntemuksella on suuri merkitys myyntiprosessin eri vaiheissa, joissa kay-
daan avointa keskustelua. Eniten se vaikuttaa myyntikeskustelussa, tarpeiden

kartoitus vaiheessa ja kaupan paattamisessa. Se auttaa myyjaa loytamaan asi-
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akkaalle parhaimman ratkaisun. ltsetuntemus my0s vaikuttaa suotuisasti itseluot-
tamuksen kautta ensivaikutelmaan. Hyvan itseluottamuksen omaava on yleensa

avoin ja hanen on helppo luoda katsekontakti. (Kalliomaa (toim.) 2011, 44.)
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4 AINEISTON KERUU JA ANALYSOINTI

Tutkimus toteutettiin laadullisena tutkimuksena. Laadullisessa tutkimuksessa tut-
kitaan ilmioita tutkimuksen kohteena olevien ihmisten nakokulmasta, miten he
kokevat tunteet, ajatukset, kokemukset seka merkitykset. Laadullisessa tutkimuk-
sessa halutaan saada usein yksityiskohtaista tietoa ja tuottamaan rikasta tietoa
jostain ilmiosta. (Puusa & Juuti 2020, 1%.)

Tutkimuksen tarkoituksena oli selvittaa miten B2B-myyjat kohtaavat ja palautuvat
haasteellisista tilanteista haastatteluista saadun aineiston mukaan ja yhdistaa tie-
toa tutkimuksen teorian kanssa. Tama tutkimus eteni kahdessa vaiheessa. Ensin

tehtiin pilotti haastattelut, jonka jalkeen varsinaiset haastattelut.

Otaksun, etta hyvat sosiaaliset suhteet, liikunta seka muut vapaa-aikaan liittyvat
voimavarat, arjessa tapahtuvat pienet ilot ja hyva tydyhteisd, mainitakseni tadssa
vain muutamia, nousevat tulevissa haastatteluissa esille keinoina vaikuttaa suo-
tuisasti omaan resilienssiin. Lisaksi oletan haastatteluissa kayvan ilmi, etta myy-
jan kannattaa haasteellisissa tilanteissa keskittya asioihin, joihin han pystyy vai-

kuttamaan.

4.1 Haastattelut

Haastatteluissa on kaytetty puolistrukturoitua haastattelumenetelmaa. Teema-
haastattelussa eli puolistrukturoidussa haastattelussa keskeiset etukateen valitut
teemat vallitsevat ja haastateltavalle suoritetaan tarkentavia kysymyksia, jotka
auttavat syventamaan vastauksia (Tuomi & Sarajarvi 2017, 3.1.1). Tarkoituksena
oli selvittaa haastattelujen avulla mitd kasvun asenteen yhteyksia ja keskeisia
palautumiseen liittyvia kaytanndn keinoja nousee myyijiltda haasteellisissa tilan-
teissa. Tutkimuksen kysymyspatteristossa painotetaan haastavien tilanteiden
merkitysta. Olen tehnyt kaksi pilotti ja 14 varsinaista haastattelua.

Kaikki haastateltavat valikoituvat silla, ettd heidan tuli toimia B2B-myynnissa ja
olla jonkinlainen tulostavoite tai esimerkiksi suoritukseen perustuva ansainta-

malli, kuten provisiopalkkaus. Pilottihaastattelut toteutettiin tammikuussa 2023
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kahdelle B2B-alalla toimivalle henkildlle, jotka toimivat johtotehtavissa. Molem-
milla on johdettavinaan myyijia. Varsinaisiin haastatteluihin osallistui myyntia pel-
kastaan tekevia (rivimyyja) seka esihenkiléroolissa B2B-myyntialalla toimivia.
Nama haastattelut pidettiin kevaan 2023 aikana. Pilotti ja varsinaiset haastattelut
kestivat keskimaarin noin tunnin per haastattelu. Kaikki haastattelut pidettiin paa-
saantoisesti etana videohaastatteluina. Kaksi haastattelua kaytiin fyysisesti kas-
votusten. Avaan pilottihaastattelut tutkimuksessa vapaammin enka suorita niiden

kohdalla sisallonanalyysia kuten varsinaisten haastattelujen osalta.

4.2 Pilottihaastattelut

Sietokyky, sitkeys, suhtautuminen, haasteellisista tilanteista selviytyminen ja so-
peutuminen seka joustavuuden taso olivat sanoja, jotka tulivat esille haastatelta-
vilta, kun tiedustelin resilienssista. Ratkaisukeskeisesti, rauhallisesti jarjen aa-
nella, ei tunteisiin vedoten ja usko seka luottamus omaan toimintaan ja tyoporuk-
kaan olivat keskeiset asiat, joilla haastaviin tilanteisiin tartuttiin. Vaikka haastava
tilanne saattoi aluksi aiheuttaa harmitusta, niin mihinkaan paniikkiin ei menty.
Asia osattiin suhteuttaa oikeaan mittakaavaan. Molemmat haastateltavat halusi-
vat tehda tyonsad mahdollisimman hyvin, se toi motivaatiota selvita haastavasta
tilanteesta. Ulkopuolisen henkilon mahdollinen tyon osaamisen arvostelu ja epa-
rointi toivat motivaatiota hoitaa haasteellinen tilanne hyvin. Mahdollisen palkinnon
saaminen jonkun ison ongelman selvittamisesta ja mielenkiinto uudenlaiseen,
haastavaan tilanteeseen toi motivaatiota. Esimerkkina nousi, etta uusi haastava
tilanne saattoi olla motivoivampi kuin vanha. Omien virheiden rehellinen myonta-
minen, jos mahdollinen ongelma oli itsesta johtuvaa ja aikalisan ottaminen nou-
sivat esille my0s kaytannon toimina. Haastavissa tilanteissa ryhdyttiin ripeasti toi-

miin kuitenkin rauhallisuus sailyttaen.

Kun tiedustelin ominaisuuksia, joita myyjalla piti olla selviytyakseen haastavista
tilanteista niin itsevarmuus, kunnianhimo, empatiakyky, sanavalmius, kuuntelu-
taidot, asiakaslahtoisyys, uteliaisuus, argumentointitaidot ja reflektointi nousivat
esille. Kokemus nahtiin niin hyvana kuin negatiivisena asiana. Se saatettiin
nahda heijastuvan tietynlaisena valinpitamattomyytena, kun taas toisaalta sen

nahtiin myos tuovan uskottavuutta.
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Keskusteltaessa tyonantajaan liittyvista seikoista tuli tyoroolin olla selkea. Tama
nousi esille molemmilta. Epaoikeudenmukaisuudelle oli taysi nollatoleranssi ja
palkan tuli olla motivoiva seka tyoilmapiirin hyva. Tasa-arvo myyjien kesken mai-
nittiin tarkeana ja tyonantajan tuki seka riittavat resurssit tyon tekemiselle nousi-
vat esille. TyOnantajalla piti olla myds ymmarrysta tyontekijan yksityiselaman
seka tyon yhteensovittamisesta. Esimerkkina toinen haastateltava kertoi pita-
vansa tarkeana suorittaa tarvittaessa henkilokohtaisia asioita tyoajalla. Tyonan-
tajan piti voida luoda sellaiset olosuhteet, etta tyontekija pystyy keskittymaan

oleelliseen ja etta se oleellinen oli maaritelty.

Resilienssia vaaditaan nykyaan automaattisesti myyjalta, kun vaatimustaso kas-
vaa kertoi toinen haastateltava. Tydnantajilla yleisesti on varmasti parannettavaa
vaikuttaa suotuisasti toimillaan myyjan resilienssiin, mutta mitaan katastrofi tilan-
netta haastateltavan mukaan ei viela ollut. Toinen haastateltava kertoi, etta Kii-
reen vuoksi joutuu joskus priorisoimaan tyotehtavia, kiireellisemmat hoidetaan
ensiksi. Haastatteluissa nousi viela mielipiteena, ettei ole tarpeeksi tutkittu sita,

miten myyja palautuu haasteellisista tilanteista.

Toinen haastateltava oli vimeisen kysymyksen (Liite 1) kohdalla sitd mieltd, etta
resilienssi on kaiken ydin, menestymisen pohja. On vaikea tehda myynnissa tu-
losta, jos ei omaa resilienssia. Henkilo jatkoi viela, etta se on oleellinen asia ja
ominaisuus mita voi opetella ja mita tydelama haastaa. Han kertoi viela, ettei
palkkaisi myyjaa, jolla sita ei ole. Toinen haastateltava kertoi, ettd kun oman re-
silienssin tietaa, niin silloin osaa johtaa itseaan paremmin. Termi vastuunanto-
kyky nousi myos esille. Talla tarkoitettiin sita, etta on hyva tietaa yksilotasolla
kunkin tyontekijan resilienssi. Tama auttoi tyotehtavien jakamisessa. Han toi viela
esiin tyon ja oman elaman tasapainon. Hanen mielesta oli tarkeaa, ettei se ole
koko aikaa kuormittavalla tasolla. Valilla on hyva kayda epamukavuus tasolla,

mutta ei kaiken aikaa.

Haastatteluja oli mukava pitda ja ne etenivat luontevasti. En mielestani liikaa yrit-
tanyt avata kysymyksia tai kysya tarkentavia kysymyksia, koska halusin saada
haastateltavilta mahdollisimman rehelliset vastaukset. Vastauksissa oli mieles-
tani hyvin paljon yhtenevaisyyksia. Syyna voi olla molempien henkildiden johdol-

linen asema. Vastauksiin saattoi vaikuttaa esimerkiksi esimiehen rooli vastata ky-



31

symyksiin diplomaattisesti. Vastauksissa yleisesti huokui ammattitaito ja vaikei-
siin tilanteisiin suhtauduttiin jarjella ja luotettiin omaan tyoporukkaan ja vaikeuk-
sista selviytymiseen. Ehka pienena yllatyksena tuli seikka, ettei vastauksissa juuri
lainkaan korostunut vapaa-aikaan liittyvat asiat. Vaikka kysymykset olivatkin vah-
vasti tyohon liittyvia, olisin kuitenkin odottanut, etta vapaa-ajasta saatavat voima-

varat olisivat tulleet vastauksissa vahvemmin esille.

Vastauksia palautumiseen ja kasvun asenteeseen peilaten tuli mielestani hyvin.
Haastatteluissa tuli ilmi mielipide, ettei myyjien palautumista haasteellisista tilan-
teista ole tutkittu tarpeeksi. Tama oli tarkea huomio, johon talla tutkimuksella koi-

tetaan saada selvyytta.

Haastateltavien mielesta kysymykset olivat hyvia. Resilienssin kasite olisi ollut
hyva avata haastattelun alussa mainitsi toinen haastateltavista. Taman lisaksi
minulle ehdotettiin jatkoa ajatellen lisddmaan haastatteluihin kysymys, jossa ky-
syisin sita, kuinka omaa resilienssia voi kasvattaa. Tama oli hyva nosto, silla ky-

symyksella saan lisaa hyodyllista informaatiota tutkimukseen.

Jatkohaastatteluja ajatellen, aion tehda jatkokysymyksia, jos tarve vaatii seka
painottaa entista vahvemmin kysymyksissa haasteellisen tilanteen merkitysta. Pi-
lottihaastattelujen (Liite 1) neljatta kysymysta tulee muokata seuraavia haastat-
teluja varten, kysymys on liian lavea, tydnantaja on laaja kokonaisuus. Kuudes
kysymys on hankalasti ymmarrettava, joten se kaipaa myos uudelleenmuotoilua.
Lisdan myos tulevaan kysymyspatteristoon myyjan resilienssin kasvatuskeinoja

avaavan kysymyksen. Varsinaiset haastattelukysymykset ovat liitteena 2.

4.3 Aineiston analysointi

Aineiston analyysimenetelmana toimi sisalldnanalyysi. Siina pyrkimyksena on
saattaa aineisto tiiviseen muotoon kadottamatta sen informaatiota (Tuomi & Sa-
rajarvi 2017, 4.4.2). Tutkimuksessa kaytettiin yhdysvaltalaiseen perinteeseen
kuuluvaa Miles ja Hubermanin 1994 mallin mukaista aineistolahtdista analyysi-
mallia, jossa alkuperaisiimaukset pelkistetaan. Taman jalkeen pelkistykset, jotka

ovat samankaltaisia yhdistetdan samaan kategoriaan (luokkaan), jolle annetaan
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kuvaava nimi. Naista alakategorioista muodostetaan edelleen ylakategorioita. Lo-
puksi nama kaikki kategoriat muodostavat yhden kokonaisuuden. Naiden kaik-
kien kategorioiden avulla vastataan tutkimustehtavaan. (Tuomi & Sarajarvi 2017,
4.3.) Tassa tutkimuksessa ylakategoriaksi muodostui antamani nimi B2B-myyjan

resilientti asenne.

Aineistoa analysoitiin teoriaohjaavasti, jossa teoria toimii apuna. Tassa teoriaoh-
jaavassa analyysissa yhdistetaan teoriaa ja aineistoa. Tata kutsutaan abduktii-
viseksi paattelyksi. (Tuomi & Sarajarvi 2017, 4.2.) Tama tutkimus analysoitiin ab-
duktiivisen menetelman mukaisesti. Sisalldnanalyysi aloitettiin tdssa tutkimuk-
sessa kuuntelemalla kertaalleen lapi kaikki haastattelut samalla kirjoittaen tutki-
muksen tavoitteen ja tarkoituksen kannalta keskeisia asioita ylos jokaisesta haas-
tattelu kysymyksesta kootusti excel-taulukkoon. Lopullinen teoreettinen viiteke-

hys muodostui kaikkien haastatteluiden jalkeen.

Alla sisallonanalyysin analyysitaulukko (kuvio 2), jossa on pelkistyksista alaotsi-
kot ja ylaotsikko keskeisten tutkimuksen I0yddsten osalta. Paatin, etta keskeisina
l0ydoksina olivat asiat, jotka tulivat useimmiten ilmi haastatteluissa. Kasittelen
tydssani resilienssia ja kasvun asennetta synonyymeina. Tutkimuksen ylaotsi-
koksi muodostui B2B-myyjan resilientti asenne. Alaotsikoina toimivat haasteellis-
ten tilanteiden kohtaaminen seka niista palautuminen. Pelkistykset olen jakanut
kognitiivisen ja fysiologisen ja/tai toiminnallisen kategorioiden alle. Ko. termit tar-
koittavat seuraavaa: Kognitiivisten toimintojen avulla voimme suorittaa minka ta-
hansa tehtavan tai toiminnan, se on henkinen prosessi. Niiden avulla voimme
kasitella, suodattaa ja vastaanottaa tietoa. (Mitd ovat...2022.) Toiminnallinen on
toimintaan perustuva (Suomisanakirja n.d.). Fysiologinen liittyy elimiston normaa-
liin elintoimintoihin (Terveyskirjasto 2016). Kysymykset 2,3,4,7 ja 8 olivat keskei-

simpia kysymyksia, joista sain vastauksia tutkimukseen.
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B2B-myyjan resilientti asenne
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KUVIO 2. B2B-myyjan resilientti asenne.

Tutkimuksen kannalta keskeisiksi nousseet [0yddkset on koottu kuvioon 2. Kuvi-
ossa 2 on reitti pelkistyksista ylaotsikkoon, jolle annoin nimen B2B-myyjan re-

silientti asenne.
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5 B2B-MYYJAN RESILIENTTI ASENNE

Resilienssissa ja kasvun asenteessa on paljon yhtalaisyyksia. Oli hankalaa loke-
roida tutkimuksen tuloksia pelkastaan jommankumman kategorian alle, joten ka-
sittelen molempia teemoja synonyymeina. Kasvun asenteen (kuvio 1) keskeinen
teema liittyy kehittymiseen, uskoon, ettda omaa alykkyyttaan voi kehittaa. Tallai-
sen asenteen omaava kohtaa haasteet ja jatkaa vastoinkaymisista huolimatta ja
uskoo tyon tekemiseen. Halu oppia muilta ja palautteesta kuuluvat myos olennai-

sena osana taman asenteen alle.

Resilienssi maaritellaan kyvyksi voittaa vastoinkaymiset, konfliktit, epaonnistumi-
set tai tapahtumat, jotka aiheuttavat suurta stressia tai painetta (Lussier & Hart-
mann 2017, 162). Selviytymiskyky kuvaa hyvin resilienssia, jolle ei I6ydy tarkkaa
suomenkielistd sanaa (Lipponen 2020, 1). Resilienssi kasittaa henkisen kesta-
vyyden, joka on sopeutumista, toimintakykya ja palautumista. (Gustafsberg & Ah-
man 2017, 1). Resilienssissa on myds kyse luopumisesta ja kyvysta pyytaa seka

vastaanottaa apua (Lipponen 2020, 00.23.21).

Seuraavana avaan tulokset kummankin alaotsikon alle kayttaen apuna suoria si-
taatteja haastatteluista. Kognitiivinen ja toiminnallinen ja/tai fysiologinen toiminta
on avattu numeroimattomilla valiotsikoilla. Haastatteluissa myyjien nimet ovat
anonymisoitu: esim. myyja 1, myyja 2 jne.

5.1 Haasteellisten tilanteiden kohtaaminen

Haasteellisten tilanteiden kohtaaminen, kognitiivinen toiminta

Myyjat kertoivat ominaisuuksia, joilla myyja selvidad haasteellisista tilanteista.
Niita olivat mm. rationaalisuus, paineensietokyky, sitkeys, sinnikkyys, pitkajantei-
syys, nopeasti toimiin ryhtyminen, periksiantamattomuus, kovapaisyys, tun-
nealykkyys, empatiakyky, rauhallisuus, ihmistuntemus ja huumorintajuisuus.
Myyjan tuli myos ajatella positiivisesti ja ratkaisukeskeisesti.
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”...kylla niinku myyjalla etta tuommoiset vaikeat tilanteet saadaan vietya Iapi niin
pitaa olla vahan semmoinen huoli pois asenne...” (myyja 13).

”...sunhan pitaa niinku olla niinku aikamoinen niinku tunteiden ja faktojen tulkki
monesti” (myyja 11).

Oli tarkeaa osata ymmartaa erottaa asiat seka ihmiset toisistaan, ettei ota asioita
henkilokohtaisesti. Tama nousi aika monesti esille. Asiakkaan seka myyjan va-
lilla vallitsee aina hylatyksi tulemisen pelko, joka voi vaikuttaa myyjaan stressia
aiheuttaen todettiin. Eras myyjista kertoi, ettei kannata lahtea asiakkaan negatii-

visuuteen mukaan, vaan yrittaa pitaa hyva flow paalla.

Vastahyodkkays, turhautuminen, ahdistus ja kiukku olivat sanoja, jotka tulivat
esille haasteellisten tilanteiden kohdalla. Eras myyja kertoi, ettei suuttuneena

kannata lahtea viemaan asioita eteenpain.

“...suuttuneena ihmisen mieli muuttuu sellaisiksi liskoaivoiksi, etta sa et tee jar-
kevia juttuja” (myyja 10).

Myyjan piti osata olla analyyttinen ja objektiivinen, ettei toimi defenssien varassa
ja mene puolustuskannalle. Hanen tuli ymmartaa muidenkin nakdkulmia ja osata

asettua asiakkaan tilanteeseen seka kunnioittaa kanssa pelureita.

Juurisyyn selvittaminen ja kyky poimia oleelliset asiat haasteellisissa tilanteissa
nousi tarkeiksi ominaisuuksiksi seka kyky katsoa asioita ns. boksin ulkopuolelta.
Haastattelussa mainittiin, ettei kannata kayttaa aikaa asioihin, joihin ei voi vaikut-
taa. Kokonaisuuksien hahmottamiskyky tuotiin esille hyvan myyjan ominaisuu-

tena.

Pienen aikalisan ottaminen nousi useasti esille keinona rauhoittaa haasteellinen
tilanne. Esimerkkina yksi myyja kertoi kaytannon tilanteen, jossa viikonlopun lyhyt
aikalisa seka myyjan oma-aika sosiaalisine suhteineen rauhoitti myyjaa. Tassa
haastavassa tilanteessa asiakas oli ollut vihainen puhelimessa ja olisi halunnut
palauttaa kaikki hanelle myydyt tuotteet. Tilanne oli rauhoittunut viikonlopun jal-

keen, jolloin asiakas oli taas ollut yhteistyOhaluinen.
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Yksi myyja kertoi asenteen merkityksesta haasteellisissa tilanteissa. Myyjan piti

valita jatkaa eteenpain vaikeuksista huolimatta.

...kyllahan me niinku kaikki tiedetaan se etta etta etta etta jos tulee
niinku joku ihan juttu tiedatkd sa niinku otsa niinku nain niin ethan
eihan sita olisi ihminen jos ei niinku hetken niinku menisi silleen etta
rupeaa kerailemaan itseaan siina sitten niinku uudestaan kasaan,
mutta musta se kysymys on siina se etta sa lahdet keraamaan itseasi
kasaan ja niinku lahdet rakentamaan sita tieta poispain niin ilman
etta etta etta ikdan kun annat sen tiedat sa sen sen sun jouston kat-
keta siina (myyja 9).

Myyjan piti osata nollata paa ja jatkaa eteenpain vastoinkaymisista huolimatta.
Pari myyijista nosti muutoksen olevan aina mahdollisuus, kun puhuttiin haasteel-

lisista tilanteista.

Yksi myyja kertoi, etta myyjalla pitaa olla levea sombreero. Talla vertauksella tar-
koitettiin, etta myyjan pitaa mukautua asiakkaaseen eika odottaa, etta asiakas

sen tekee.

Avun hakeminen kiperassa tilanteessa nousi esille. Esimerkiksi kollegan tai esi-
miehen kanssa tilanteen purkaminen toi apua. Pari myyjaa kertoi myos konkreet-
tisen avun olevan tarkeaa. Talla tarkoitettiin, ettéd pelkka sanallinen apu ei aina
riita. Myyjan piti omata myos pelisiimaa luovuttamisen suhteen, ettei puske

eteenpain asiassa, joka ei johda mihinkaan.

Huolellinen etukateisvalmistelu nousi esille monesti haastatteluissa. Muita esille

tulleita keinoja oli argumentointitaidot seka varasuunnitelman olemassaolo.

Pistemainen stressi kun ei ole johonkin varautunut yhtaan niin sehan
on paljon kuormittavampaa kuin se, etta miettii valmiiksi asiat ja sit-
ten kyllahan se pahalta tuntuu jos sielta tulee se mita odotettiin jos
odottaa jotain ikdvaa mutta vahemman pahalta kun sua sua oot miet-
tinyt siihen kuinka sa voit ehka siina asiassa edeta et on jonkinlainen
kasikirjoitus jos ajattelee tyotehtavia ja kylla se on ihan hyva valilla
silleen niinku tyétovereiden kanssa jakaa niita kokemuksia... (myyja
8).

Yksi myyja kertoi, etta kaikkeen pitaa pystya varautumaan ja olisi hyva olla vas-

taukset valmiina haasteellisissa tilanteissa, tai palata asiaan myéhemmin, jos
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vastauksia ei ole valmiina. Toisaalta intuitiolle oli annettava tilaa, kertoi yksi

myyja.

...ma pidan niinku myyjalla niin kun hyvin tarkeana ominaisuutena
siis sen etta sa oot valmistautunut niinku tilanteeseen, mutta sa et
ole hakannut sitd hommaa kiveen, koska asiat ei yleensa koskaan
mene niin kuin olet suunnitellut (myyja 9).

Yksi myyja puhui epavarmuuden hyvaksymisesta seka etukateisvalmistelun mer-

kityksesta.

Lahtdkohtainen ajattelumalli, ettd muutokset kuuluu tahan maail-
maan ja me eletdan koko ajan nopeammin muuttuvassa maail-
massa. Jossa yksi uutislahetys saattaa muuttaa vaikka jonkun yrityk-
sen bisneksen luonteen ihan taysin se saattaa tappaa sen bisneksen
niinku yksi uutislahetys niinku tuossa korona aikanakin kuultiin, niin
tavallaan kun ymmartaa sen, etta ei kannata tuudittautua siihen, etta
asiat menee niin kuin ne on aina menneet, niin se auttaa aina tallai-
sissa sitten kun se muutoksen hetki tapahtuu ja totta kai valmistau-
tuminen on aina se, ettd jos on mahdollista niin jonkinlainen edes
henkisella tasolla jo etukateen valmistautuu erilaisiin skenaarioihin
niin varmasti auttaa. (myyja 14.)

Yksi myyja kertoi altistuksen, eli menna rohkeasti kohti haasteellisia tilanteita,

olevan hyva keino parantaa resilienssia. Kokemuksen merkitys vaikutti suotui-

sasti kohtaamaan haasteellisia tilanteita, tuli iimi usein. Haastatteluissa nousi

esille myos seikka, etta valillda on hyva testata omia rajojaan.

...se resilienssi on kuitenkin, no se on se kuminauha etta se on se
pelikentan raja, etta jos se niin kun jos sa pyorit siella niinku resiliens-
sin sisalla, tavallaan siella tyhjan kuminauhan sisalla ja sa et paase
testaamaan niitd rajoja niin siind on ainakin mun mielestd huono
puoli se etta sa et paase ikina tunnustelemaan etta missa ne sun
potentiaaliset rajat niinku menee sen onnistumisen kannalta, mutta
sitten taas toinen puoli etta se ei voi menna liian kireaksi, koska sitten
se polttaa polttaa loppuun...(myyja 12).

Myyja jatkoi viela, ettd myyntitavoitteiden tulee olla realistiset, jonka resilienssi

kuminauha kestaa.

Haasteellisten tilanteiden kohtaaminen, toiminnallinen ja/tai fysiologinen toi-

minta
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Haasteelliset, ehka odottamattomatkin tilanteet vaikuttivat myyjiin fysiologisesti ja
toiminnallisesti. Esimerkiksi pulssin nousu, hikoilu, vatsan vaantelyt, punastumi-
nen ja kiroilu mainittiin haastatteluissa. Yksi myyja kertoi, etta kokemuksen ker-
tyminen on vahentanyt fyysisia reaktioita. Itsehillintdan auttavia keinoja oli pienet
rituaalit, esimerkiksi kymmeneen laskeminen seka sormien laittaminen yhteen.
Moni myyja kertoi hengityksen olevan hyva apukeino rauhoittaa haasteellinen ti-

lanne.

Yksi myyijista kertoi kayttavansa musiikkia ja musikaalisuutta apuna haasteelli-

sissa tilanteissa.

...mutta sitten jos tuntuu etta vaikka on niinku vaan huono fiilis ei
niinku mikaan maistu niin niin ma sanon etta sita taytyy tehda sem-
moisia poppaskonsteja. Eli milla sa luot sen fiiliksen. Eli motivaation
tehda asioita, niin ma esimerkiksi tykkaan laulaa, koska laulaminen
tuo tunnetusti itsevarmuutta...(myyja 4.)

Yksi myyja kertoi omasta temperamentista ja luonteesta haasteellisissa tilan-

teissa.

Tunnistan oman temperamenttini siina, etta en voi sille mitaan, etta se
arsyttaa ja menee tunteisiin, mutta ymmarran sen etta etta tota siihen voi
vaikuttaa mita suusta tulee ulos niin oon siina kylla niin kun asiallinen.

(myyja 12.)

5.2 Haasteellisista tilanteista palautuminen

Haasteellisista tilanteista palautuminen, kognitiivinen toiminta

Yksi myyja kertoi, ettd tyon aikatauluttaminen ja suunnitelmallisuus oli tarkeaa
hanelle. Talla han tarkoitti, etta on hyva palastella tyotehtavat ja tyotaakkaa etu-
kateen, ettei kaikki paivat ole lilan kuormittavia. Toinen myyja sanoitti hieman sa-

maa verraten tilannetta liikkuntasuoritukseen.

Tavallaan niinku voi olla vahan niinku kestavyysurheilussa tai voima-
nostossa tai nain, etta valilla voi kokeilla sitd maksimia. Mutta sitten
taas, etta jos yrittaa tuuttaa sita maksimia koko ajan, niin tota eihan
siina hyvin kay sitten. Tosi tarkeata kanssa huomata se ikaan kuin
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kestavyys siind hommassa, ettd onko se terveella pohjalla. (myyja
10.)

Tekemalla enemman toita pystyi myos vaikuttamaan suotuisasti omaan resiliens-

siin kertoi yksi myyja hiukan humoristiseen savyyn.

"Semmoiseen pieneen rypistykseen sindnsa niinku se, ettd milla vahentaa tyo-
stressia, niin on tekemalla enemman toita. Mutta tammaoisena pienena purskeena
niin se voi toimia aika hyvin.” (myyja 5.)

Haastatteluissa nousi useasti esille, etta on tarkeaa Ioytaa sellainen tyd mika on
aidosti mielekasta itselleen. Yksi myyjista nosti omien vahvuusalueiden huomioi-
misen, kun pohtii mita tyota haluaa tehda. Tarkeana pidettiin myos sita, etta yli-

paataan tiedostaa ne asiat, mitka ovat itselle mielekkaita ja pyrkii tekemaan niita.

Voihan olla etta jos sa niin kun joku menee tyopaikkaan ja toteaa etta
ei ole me ei olla lainkaan taydellinen matsi toisilleen niin ei ole mitaan
syyta niin kuin sinnitella siella resilienssin aarirajoilla 2 ja puolta
vuotta ja uupua jos sa pystyt tekemaan nopeammin sen valinnan etta
ei kannata niin kun kokea hapeaa siita etta nyt ma vaikka vaihdan
firmaa niin kun ma vaikka vaihdan koeajalla firmaa kun ma totean
etta taa ei ole mun niin kun mun kokonaisvaltaisesti kun ma mietin
minun arkea ja elamaa niin tdma ei ole niinku hyva matsi siihen.

(myyja 14.)

Yksi myyja kertoi pienista arjen iloista ja mainitsi etta niita on hyva muistaa
tehda.

“Kun niitda muistaa tehda eika jaa marehtimaan minnekaan sangyn pohjalle, niin
tuota silla on iso vaikutus” (myyja 6).

Yksi myyja kaytti termia tyon roolitus, eli oli tarkeaa loytaa kullekin tyontekijalle
mielekas tyotapa ja vahvuusalue, jolla toimia. Tama vaikutti myyjan resilienssiin

positiivisesti, kun jokainen sai toimia omalla vahvuusalueellaan.

Yksi myyja resilienssista puhuttaessa sanoitti, etta elamassa tulee olla asioita,

jotka antavat enemman kuin ottavat.
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...pyrin elamaa arkea, tayttaa positiivisella asioilla, joista saa voimaa
ja virtaa. Ma en harrasta yhtaan mitadan mika veisi enemman kun an-
taa. Ma pyrin pitamaan tavallaan, etta elamassa on sellaisia asioita,
jotka enemman antaa kuin ottaa. (myyja 14.)

Parin myyjan suusta tuli nakemys, etta vastuu on itse myyjalla pitaa huoli itses-
taan. Yksi myyja sanoitti sen niin, etta se myyjan omalla vastuulla pitaa itsensa

elastisena.

Yksi myyja kertoi, etta huonovointisuus voi nakya ja haitata perhe-elamaa. Kotoa

voi silloin tulla paine, etta pitaisikd hakeutua uusiin tehtaviin.

...vaikka toissa kaikki menis hienosti ja se ei valttamatta sehan siina
on riskinakin, etta monet monet niinku viihtyy toissa niin hyvin, etta
toissa voi olla vahan enemman kuormitettu ja sa edes eika valtta-
matta susta heti huomaa tdissa ettd sa oot kuormitettu. Se on siella
vapaa ajalla kun perhe ja laheiset huomaa etta sut on sut sua kuor-
mitetaan koska siella sa sitten olet oma itsesi. Sulla ei enda mitaan
maskia paalla, siella voi olla pahalla paalla. (myyja 8.)

Yrityksen rooli nousi myos esille tarkeana osana puhuttaessa resilienssista.

...semmoinen missa porukka ei kesta painetta niin sielta yleensa lah-
detaan pois ja jos sille ei teha mitaan sille asialle niin silloinkin sielta
kylla yleensa lahdetaan pois, mutta jos niihin ongelmakohtiin tartu-
taan ja nain poispain ja viedaan niita asioita etiapain tai huolehditaan
henkiloston hyvinvoinnista tai tuodaan jotakin ekstra juttuja tai tam-
maisia niin sitten tyytyvaisyys on niinku suurempaa ja sellainen vaih-
tuvuus vaikka firmassaki on todella paljon pienempi...(myyja 2).

Yksi myyjista kertoi arvostavansa saavansa sanallista kannustusta ja palkitse-
mista. Haastateltava kertoi myOs arvostavansa konkreettisia apuja, pelkka hen-
kinen auttaminen ei hanen mukaansa aina auta. Resilienssiin vaikuttavia tekijoita
kuten tydn sisallon helpottaminen tai lyhyempi tydpaiva olisivat myés mahdollisia
apukeinoja. Talla tarkoitettiin resilienssin viemista kaytannon tasolle. Haastate-
tuissa mainittiin sairasloman olevan viimeinen keino hakea apua, jos tilanne oli

paha.
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Yksi myyja kertoi arvostavansa myyjan tyossa vapautta hoitaa omia pienia aska-
reita tyopaivansa lomassa, tama keino toi lisaa vapaa-aikaa. Myynnin tyo ei ole
usein niin aikasidonnaista kertoi yksi myyja ja piti sita hyvana asiana, kun pystyi

valitsemaan itselleen mieluisan ajan tyoskentelylle.

Pitaa niinku olla se ymmarrys siita etta no nyt tulee tammaoinen rypis-
tys. Taa pitaa saada deadline on paalla ja sitten sa revit sen yon sita
kasaan ja ja ja tota saat sen nippuun ja sitten pitaa myoskin tajuta se
etta taa oli tammoinen setti nyt otetaan aamupaivan 16ysaa. (myyja
5.)

Asioiden suhteuttaminen oikeisiin mittakaavoihin nousi esille haastatteluissa.
Talla tarkoitettiin sita, ettd on hyva omata kykya ajatella asioita laajemmin, esi-

merkiksi osata suhteuttaa asiat vakavuustasoltaan.

...asioiden asioiden niinku suhteuttaminen oikeaan mittakaavaan,
etta kylla sitd voi mun mielesta jokainen harrastaa, mutta se etta pys-
tyy siihen niin se nimenomaan. Sita pystyy vahvistamaan silla, etta
tiedostaa omat rajansa tai tiedostaa niinku sen niinku sen oman ar-
vomaailmansakin siella taustalla. (myyja 7.)

Oman toiminnan rajaus nousi esille parilta myyjalta. Talla tarkoitettiin, ettei tar-

vitse olla aina tavoitettavissa.

”...tai siis niinku mun mielesta ihmisen ei tarvitse niin kun olla aina edes sahko-
postin paassa etta ne on sitten semmoisia asioita etta etta asiakkaan on maltet-
tava odottaa muutama tunti” (myyja 7).

Nayttamisen halu itselle ja muille seka kilpailuhenkisyys mainittiin, kun keskus-

teltiin motivaatiosta selvita haasteellisista tilanteista.

Kaikkien myyjien mielesta resilienssista oli tarkea puhua. Yksi myyja nosti viela
oman mielipiteen puhujan karisman merkityksesta. Han oli sita mielta, etta puhu-

jan uskottavuus piti olla ansaittu, puhujan karismalla oli suuri merkitys.

Oli suuri etu, jos myyja on kiinnostunut alasta, jossa tydskentelee. Haastatte-

luissa mainittiin myds, etta kun tuote tai palvelu on tarkea myyjan mielesta, auttaa
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se motivaatiossa. Uteliaisuus, halu oppia uutta ja kehittya ja haastaa itseaan seka
auttaa asiakasta ja tehda tyo hyvin mainittiin usean myyjan toimesta. Asiakkaan
etua pidettiin tarkeana. Usko hyvan tekemiseen toi myoOs lopputulemana itse

myyjalle hyvaa.

...nykyaan niinku myyjan pitaa tehda helvetin paljon enemman kuin
ennen, etta pitaa tehda laskelmia ja ja ja kaikkea tammaista niin kun
mika edistaa sen asiakkaan menestymista ja ymmartamista niin se
auttaminen motivoi mua tosi paljon. Ja ma en tarkoita silla ettd ma
kierratan vaan hyvia sahkoposteja vaan niinku heti lahdetaan niinku
miettimaan etta miten me hyodytaan tasta yhdessa etta etta sun sun
kakku kasvaa ja meidan kakku kasvaa etta miten me paastaan sii-
hen. (myyja 12.)

“Taytyy olla utelias. Taytyy taytyy olla utelias ja saada itsekin hyva mieli siita, etta
sa ongit jonkun asian...” (myyja 1).

Yksi myyja kertoi, etta asiakkaan auttaminen toi hyvaa mielta, vaikka lopputulema
ei olisi johtanut myynnillisesti maaliin. Haastatteluissa yksi myyja nosti, ettd ha-

nelle tulee hyva mieli, kun pystyy auttamaan ja tukemaan kollegoitaan.

Haastattelussa tuli esille, etta pakko toimii myos hyvana motivaattorina. Usko
tydntekoon maaratietoisina toistoina mainittin yhden myyjan toimesta. Yksi

myyja puhui motivaatiosta, koskien uusia haastavia tilanteita.

Niin uudet haasteet niin ne motivoi ja ne tuo niin kun uutta siihen
tekemiseen niinku itsensa kannalta ja niinku itsensa kehittamisen
kannalta. Etta se on mun mulle ainakin tarkeata, etta jos jos kaikki
on sitd samaa, mitdan uutta ei tapahdu, niin siind vahan kyllastyy
turtuu. Ja huomaa itsekin, etta sita ei saa niinku mitaan irti. Tammoi-
set uudet haasteet niin ne motivoi ja sitten sen ainakin niin hyvin
usein niin sen ottaa niinku oppimiskokemuksena etta sitten kun on
jotain uutta haastavaa kohdannut ja siita selvinnyt, niin sen tietaa. Ja
se mika on tarkeata ainakin meilla niin niin sitten niita jaetaan niin
kun kollegoiden kesken, etta jos jollain muulla on ollut joku haastava
juttu, niin han kertoo sen kollegoille, niin he osaa varautua siihen.
Hekin oppii ja siita hyotyy koko firma kaikki tyontekijat ja samalla
my0s asiakkaat. (myyja 3.)

Leikkisasti verrattiin myyjan tyota psykologin ja pastorin tydhon.

“Taytyy aikamoinen psykologia taikuri olla...” (myyja 1).
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...tassa voisi luetella hirvean kasan kirjoja mita pitaisi ihmisen lukea
ennen kuin siitd tulee myyja, mutta sanotaan nain, etta jos on nyt
niinku teologia pastorin tutkinto, niin ma sanon etta siina on niinku
yksi tutkinto mika pitaisi myyjalla olla... (myyja 12).

Myyjan reflektointi taitoja pidettiin myds tarkeina ja ne nousivat esille usein eri
sanoin puettuina. Tunteiden kasittelykyky ja etenkin itsetuntemus nousi useassa
eri merkityksessa esille tarkeana asiana. Myyjan tuli osata kasitella tunteitaan.
Itsetuntemus auttoi resilienssin maarittelyssa. Oli tarkedd ymmartaa ja tiedostaa
oma jaksamisen taso. Jos tyon ulkopuolelta, tulikin elamaan joku tonaisy, joka

vie voimia, voi se katkaista resilienssi kuminauhan totesi yksi myyjista.

“No sanotaanko etta kaikki lahtee itsensa niinku tuntemisesta. Eli jalleen kerran
etta ettd tietda onko introvertti ekstrovertti tai se etta mista syttyy. Mika tuo sulle
sita hyvaa fiilista ja jaksamista...” (myyja 4.)

Myo6s raha nousi esille haastatteluissa motivaation lahteena. Palkkamalliin tuli
olla tyytyvainen ja yksi myyja kertoi, etta tyopaikan ja oman arvomaailman tuli olla

yhtenevainen.

Mulle mulle se motivaatio ei ole niin niin paljon se raha kuitenkaan.
Ma oon siind vahan ehka vahemman perinteinen myyja, vaan ma
uskon siihen, etta ettd mua motivoi se, etta etta tekee oikeita asioita
ja kohtaa niita ihmisia on on niin kun ylipaatansa kun ihmisten niin
kun, vuorovaikutus ja ja niinku siella pohjalla se halu auttaa ja olla
olla hyddyksi, tuottaa lisdarvoa. (myyja 5.)

“‘No kylla se niinku varmaan jokaisella myyjalla pitaisi olla ne euron kuvat sil-
missa...” (myyja 6).

Kokemusta ja sen karttumista pidettiin usean myyjan mielesta resilienssia paran-
tavana asiana. Muutama myyja sanoitti sen niin, ettd osaamisen kerryttaminen

on hyva keino vaikuttaa suotuisasti resilienssiin.

Myyjalta vaadittiin pitkda pinnaa ja myos armollisuutta itsedan seka muita koh-
taan. Oli tarkeaa, etta myyja osaa sietaa pettymyksia ja epavarmuutta. Yksi myyja

mainitsi suoraan, ettd haasteet kuuluvat myyntiin.
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Haasteellisista tilanteista palautuminen, toiminnallinen ja/tai fysiologinen toi-

minta

Saannollista elamanrytmia, pienia arkisia asioita kuten ruokaa, unihygieniaa, le-
poa, liikuntaa, harrastuksia seka sosiaalisia suhteita pidettiin tarkeina, resiliens-

sia parantavana asioina. Nama asiat tulivat esille monien kohdalla.

Yksi myyja kertoi, etta ihmissuhteet kotona ja toissa olivat hyvin merkityksellisia
resilienssin kannalta. Hanen mielestaan tuli olla sopivasti ihnmissuhteita, joiden

kanssa on mahdollista jakaa asioita.

Kylla jokaisella ihmisella pitaisi tyoyhteisosta 10ytyy yksi henkilo va-
han niinku sita oli tutkittu etta lapsen etta lapsesta kasvaa terve niin
yksi hyva aikuinen riittda lapselle niin kun siihen etta lapsesta kehit-
tyy semmoinen yhteiskuntakelpoinen etta ei tarvitse olla ydinperheita
ei tarvitse olla isa ja aiti etta yks yks aikuinen riittda niin se on vahan
sama mun mielesta, ma en muista tata tutkimusta mihin nyt viit-
taan... (myyja 12.)

“...no tata kun pohtii niin tasapaino elamassa on varmaan se mika auttaa auttaa
jaksamisen osalta. Silloin kun sulla on hommat tasapainossa, niin kyllahan se niin
kun kuminauha venyy ja venyy eikd mene poikki.” (myyja 6.)

Yksi myyijista kertoi, etta harrastus toi hyvaa vastapainoa tyolle vieden ajatukset
irti tydasioista. Toisaalta eras toinen myyja naki asian toisin. Han kertoi, ettei saa
apua omasta vapaa-ajan mielenkiinnosta tydhon, koska oma harrastus vei

niin paljon aikaa.

Yksi myyja kertoi, ettei omassa myynnin tydssaan nae niin usein mitaan valmista,
niin on hyva tehda vapaa-ajalla sellaista, missa nakee konkreettisesti tydnsa jal-

jet.

Hyvinvointia ennaltaehkaiseva toiminta nousi myos esille haastatteluissa, esi-
merkiksi koskien tyduupumuksia. Yksi myyja kertoi, etta jos ei tyontekija ota re-
silienssia puheeksi, niin tydbnantaja voi ajatella sen olevan tarpeetonta. Siita tulisi

puhua saanndllisissa kehityskeskusteluissa ja etenkin tana aikakautena.
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...mun mielesta se oli aika jarkyttavaa et jos WHO on nimennyt kan-
sainvalisesti niinkun tulevaisuuden uhaksi ja isommaksi kansantau-
diksi vuoteen 2030 mennessa ihmisten mielenterveysongelmat, niin
siina on mun mielesta vastaus miksi pitaa puhua, eli jos me halutaan
etta ihmiset on tyokykyisia ja pystyvat niinku tyoskentelemaan elake-
ikaan ja siita yli... (myyja 7.)

Nestetasapainon pitaminen (veden juonti) nousi yhdeltad myyjalta.

Spesifisina harrastuksina nousi, avantouinti, mindfulness, meditaatio, pienet mat-
kat, koiraharrastus, kalastus, kavely, lukeminen, kirjoittaminen, perhe ja keskus-

teleminen puolison kanssa.

Viimeisena kysymyksena kysyin viela mielipidetta haastattelusta. Haastateltavat
saivat vapaasti kertoa mita heille tuli mieleen. Palaute oli paasaantoisesti hyvin
positiivista. Kysymyksia pidettiin hyvina ja toimivina. Pari myyjaa pohti, olisivatko
kysymykset voineet tulla ennakkoon. Yksi myyja kertoi, etta aihe olisi kaivannut
jonkinlaisen alustuksen, tama olisi auttanut aiheeseen tutustumisessa etukateen.
Haastattelu toimi hyvana koutsauksena itselleen kertoi yksi myyja ja toisen myy-
jan mielesta kaikki voisivat tehda tallaisen haastattelun. Siita olisi hanen mu-

kaansa hyotya, kun pohtii yrityksessaan olevia mahdollisia kehityskohtia.
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6 PELIKIRJA MYYJALLE

Pelikirjan ohjeistus pohjautuu tyon aineistoon seka viitekehykseen. Olen koonnut
pelikirjaan haastatteluissa useimmiten ilmi tulleet asiat ja koonnut niista kaytan-
nonlaheisen pelikirjan, joka toimii B2B-myyjalle apuvalineena omassa myynnin
ymparistossa. Itsensa johtaminen on pelikirjan keskiossa ja monet teemat kuulu-
vat sen alle. Olen lisannyt myds avun hakemisen, nakokulman vaihtamisen seka
vastoinkaymisista huolimatta jatkamisen teemat, jotka kuuluvat mielestani olen-
naisina kasvun asenteen seka resilienssin kasitteiden alle. Naista asioista puhut-
tiin myds haastatteluissa. Olen jakanut pelikirjan kahteen osaan, toimintaan
haasteellisissa tilanteissa ja palautumisen osioon. Listatut kdytannon vinkit eivat
ole missaan tarkeysjarjestyksessa ja menevat asiasisalloltaan limittain molem-

missa osioissa.
Tama pelikirja on yksinkertainen ja kdytannodnlaheinen ohjeistus, joka on tehty

B2B-myynnin parissa toimiville, mutta se voi toimia apuvalineena jokaiselle tyos-

sakayvalle ihmiselle.

6.1 Pelikirjan sisélto

Haasteellisten tilanteiden kohtaaminen

e Panosta etukateisvalmisteluun, mutta anna tilaa intuitiolle
e Toimi rationaalisesti, ala anna tunteiden liiaksi vieda

e Jatka vaikeuksista huolimatta

e Hae tarvittaessa apua

e Ota tarvittaessa aikalisa

e Vaihda tarvittaessa nakokulmaa

¢ Rauhoita hengityksella haasteellinen tilanne

Haasteellisten tilanteiden kohtaamisessa kannattaa sailyttdaa mielen tyyneys ja
pysahtya ottamaan aikalisa, kirjaimellisesti otettuna mahdollisuuksien mukaan
pieni hengahdystauko. Kasvun asenteella, jossa kantavana voimana on usko
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tyon tekemiselle ja sita kautta onnistumiselle seka virheiden kautta oppimiselle
tukevat tyon jatkamista vaikeuksista huolimatta ja etukateistyon tekemista. Etu-
kateisvalmistelun merkitys myyjan tydssa on suuri, sita ei voi vaheksya. Kannat-
taa kuitenkin muistaa, etta asiat eivat aina mene niin kuin on suunnitellut, joten
varasuunnitelma on syyta pitaa mielessa. Tassa muuttuvassa maailmassa on to-
della paljon liikkuvia osia, joihin et pysty vaikuttamaan. Taman vuoksi on myos
uskallettava luottaa siihen, etta asiat menevat varmasti ennemmin hyvin kuin

huonosti, varsinkin kun on kotilaksyt tehty.

Tunteet ovat iso asia nykyajan elamysyhteiskunnassa. Varsinkin myyntitydssa ne
ovat keskiossa. Ala anna tunteiden vieda sinua liiaksi, tunteet ovat kuitenkin vain
tunteita. Al4 anna varsinkaan negatiivisten tunteiden nakya myyntityéssa. Tun-
teet tarttuvat myynnissa, ole siis ennemmin positiivinen. Keskity asioihin, joihin
voit vaikuttaa, se vaikuttaa suotuisasti ajanhallintaasi. Kykene erottamaan asiat
ihmisista, ala ota asioita henkilokohtaisesti. Tassa apuna voi olla esimerkiksi na-
kokulman vaihtaminen. kokeile ajatella toisin, asiakkaan kulmasta tarkastellen.

Tata taitoa voit opetella kuuntelemalla, jota myynnissa tulee tehda.

Resilienssi kasitteen alle kuuluu myos avun hakeminen, usko pelkkaan omaan

sitkeyteen ei aina riitd. Uskalla pyytaa ja hakea apua.

Haasteellisista tilanteista palautuminen

e Johda itseasi ja reflektoi. Opi tuntemaan itsesi ja mita haluat
elamassasi tehda ja tee niita asioita

e Ole utelias, palvele seka kehity

e Vaali perusarjen asioita kuten riittava uni, lepo, harrastukset,
ravinto ja terveet sosiaaliset suhteet

e Usko tydn tekemiseen, kokemus ja sen kartuttaminen auttavat

sinua

Itsensa johtaminen on taito, jota B2B-myyjat tulevat entistd enemman tarvitse-
maan tulevaisuudessa. ltsensa johtamisen alle kuuluvat mm. itsetuntemus, tun-

teet ja niiden hallitseminen. Tutkiskele ja tarkastele itseasi, mita aidosti haluat
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elamaltasi, tyoltasi, vapaa-ajaltasi. Mene niitd kohti ja tee asioita, joilla paaset

tavoitteeseesi. Reflektoi siis omaa asennetta ja toimintaa, vastuu on sinun.

Kun omaat halukkuuden kehittya, olla utelias ja nostaa tasoa, keraat samalla tie-
topankkiisi arvokasta tietoa, jolla tulet parjgamaan kompleksisessa myynnin maa-
ilmassa. Nain vaikutat suotuisasti resilienssiisi. Kun sinulta l10ytyy kerattya ja opit-
tua tietoa ja osaamista, et kuormitu tietamattomyyden tai osaamattomuuden alle.
Harva asia tulee ilmaisena eteesi kannettuna. Usko siis puhtaasti tyon tekemi-
seen ja vaivannakoon. Tyon tekeminen tuo lisda kokemusta, joka vaikuttaa suo-

tuisasti resilienssiin. Tee hyvaa, niin se tulee takaisin hyvana.

Muista perusarki ja nauti siita seka muista tehda sinulle mukavia asioita. Huolehdi
unihygieniasta, levosta, harrastuksista, ravinnosta ja terveista sosiaalisista suh-
teista. Psykologinen irrottautuminen tyosta vapaa-ajan mieluisilla asioilla on tar-
kein palautumista edistava kokemus. Sisallytd palautuminen arkeen paiva ta-

solle.
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7 YHTEENVETO

Tutkimuksen pyrkimyksena on ollut selvittaa, kuinka resilienssi ja kasvun asenne
ilmenevat B2B-myyjan tyossa haasteellisten tilanteiden kohtaamisessa ja niista
palautumisessa. Opinnaytetyon tavoitteessa ja tarkoituksessa onnistuttiin hyvin.
Aineiston ja teoreettisen viitekehyksen avulla saatiin tuotoksena syntynyt kaytan-
nonlaheinen pelikirja, joka toimii apuvalineena B2B-myyjalle. Tutkimustuloksista

saatiin paljon yhtalaisyyksia tyon teoreettisesta viitekehyksesta.

7.1 Pohdinta ja johtopaatokset

Aihe on mielestani erittain tarkea. B2B-myyjan resilienssi on syyta ottaa vakavasti
tarkastelun alle ja tutkia hyvaksi havaittuja keinoja, joilla myyjat saavat apuja pai-
vittaiseen arkeen. Nailla keinoilla valtytaan mahdollisilta riittamattoman palautu-
misen ja stressin aiheuttamilta haitoilta. Talla tutkimuksella 16ydettiin B2B-myyn-
nin ammattilaisilta teoriaa yhdistelemalla kaytannonlaheisia, arkeen vietavissa

olevia asioita paremman resilienssin saavuttamiseksi.

Itsensa johtamisen rooli B2B-myyjilla on suuri kohti parempaa resilienssia. Se on
mielestani tutkimuksen keskidssa ja useat asiat teoriasta seka aineistosta kuulu-
vat taman kasitteen alle. Moni haastateltava kaytti itsetuntemuksen termia. Se on
laaja kasite ja saattaa tarkoittaa eri asioita kullekin. Nain jalkeenpain, olisi ollut
mielenkiintoista kysya vielakin tarkemmin jatkokysymyksia itsetuntemuksen mer-
kityksesta. Kun tunnistaa ja tiedostaa omat halunsa, tarpeensa ja arvomaail-
mansa, auttaa se vahvemman resilienssin rakentamisessa. Tama mielestani tar-
kea nosto nousi esille aineistossa seka tyon teoriaosuudessa. Toinen iso huomi-
onarvoinen asia, joka huokuu niin pilotti-, kuin varsinaisissa haastatteluissa on
jarkiperainen toiminta haasteellisissa tilanteissa. Ei ajauduta paniikkiin tai tuntei-
den vietaviksi ja uskotaan vahvasti tyon tekemiseen. Edella mainitut asiat kuulu-
vat itsensa johtamisen taitoihin, joita myyntityd haastaa. Itsensa johtamisen tai-

toja vaaditaan B2B-myyjalta nyt ja tulevaisuudessa.
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Aineiston perusteella nayttaa silta, etta kasvun asenne, jossa kehittyminen on
keskiossa, ilmenee B2B-myyjan tyossa haasteellisissa tilanteissa ja niiden jal-
keen. Etenkin se nakyy myyjan haluna kehittya ja auttaa asiakasta, reflektointi
taitoina, uskona kokemuksen merkitykseen, joka vahvistuu tyota tekemalla seka
etukateisvalmistelun merkitys, joka kertoo myos uskosta tyon tekemiseen. Luul-
tavasti meilla kaikilla on paivia ja hetkia, jolloin toimimme staattisen ajattelutavan
(fixed mindset) mukaisesti. Ajattelutapamme saattavat vaihdella riippuen asiasta
ja tilanteesta. Uskon vahvasti kuitenkin siihen, kun myyja paasaantoisesti kayt-
taytyy dynaamisen ajattelutavan (growth mindset) mukaisesti, vaikuttaa se posi-

tiivisella tavalla menestymiseen ja resilienssiin.

Keskeiset palautumisen keinot, jotka tulevat esille haasteellisten tilanteiden koh-
taamisessa, ovat:
rationaalinen toiminta: toimitaan jarkiperusteisesti eika olla liiaksi tunteiden
vietavissa
aikalisan ottaminen: saadaan lisaaikaa ja rauhoitetaan hankala tilanne
etukateisvalmisteluun panostaminen
fysiologinen keino: kehon rauhoittaminen hengityksella

myyjan kokemus: auttaa suotuisasti kohtaamaan haasteellisia tilanteita.

Palautumisprosessin kannalta keskeiset apukeinot ovat:
- Tehda sellaista tyota ja asioita elamassa, joista pitaa
- Perusarjen asiat, kuten saanndllinen elamanrytmi pitaen sisallaan ruoan,
unen, liikunnan, levon ja sosiaaliset suhteet
- Reflektointitaidot, itsetuntemus ja kyky kasitella tunteita
- Uteliaisuus, halu oppia, kehittya ja auttaa
- Kokemusta ja sen karttumista pidetaan resilienssia parantavana asiana

my0s haasteellisten tilanteiden jalkeen.

Uteliaisuus, halu oppia, kehittya ja auttaa nousevat monen suusta motivaatiosta
puhuttaessa. Nykyaan ja jatkossakin myyjan tulee omaksua paljon asioita parja-
takseen tydssaan. Jos tietotaito ei ole vaatimusten mukaisella tasolla, nakyy se
varmasti palautumisessa negatiivisesti, kun tydonteko vaikeutuu. Tasta syysta

myyja vaikuttaa kehittymishalullaan suotuisasti omaan resilienssiinsa.
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Nostin pelikirjaan yhtena kaytannonlaheisena apukeinona nakdkulman vaihtami-
sen taidon. Viittauksia aiheen ymparilta aineistossa tulee esille, vaikka juuri sita
termia eivat haastateltavat kayta. Peilaten aineistoon, asiakkaan ymmartamiseen
seka myyijan itsehillintaan liittyvat asiat tukevat nakokulman vaihtamisen teemaa.
Pelikirjaan lisasin my0s avun hakemisen ja vastoinkaymisista huolimatta jatkami-

sen, jotka nousevat aineistosta seka teoriasta.

Muun muassa nakokulman vaihtamisen taitoa on jouduttu kayttamaan korona
pandemian aikana. On jouduttu keksimaan uusia vaihtoehtoisia malleja toimia
B2B-myynnissa siirryttaessa kahdenvalisista tapaamisista etaaikakauteen.
Haasteelliset tilanteet ovat pakottaneet meidat etsimaan uusia toimia edeta. Na-
kokulman vaihtaminen, ajatus; voisiko asian tehda jotenkin toisin seka oikea
asenne ja suhtautuminen auttoivat monia myynnin organisaatioita pandemian ai-
kana. Esimerkiksi myyjan kokemat hylatyksi kokemisen tunteet, kun kauppaa ei
saa aikaiseksi kaipaavat kaverikseen nakokulman vaihtamisen taidon. Kaikille ei
ehka ole mahdollista myyda ja hyvalla myyjalla taytyy joskus olla myos tuuri puo-
lellaan ja hylkdaminen ei aina johdu myyjasta. Asioita ei kannata ottaa lilan hen-
kilokohtaisesti. Hyvan myyjan tulee omata tervetta itsekriittisyytta ja kyeta laitta-
maan oma etu ja halu joskus taka-alalle. Kasvun asenteen myyijalle on luontaista

tarkastella asioita asiakkaan nakokulmasta kasin.

Pilotti- ja varsinaisissa haastatteluissa tulee ilmi paljon yhtenevaisia asioita kuten
rationaalinen toiminta, aikalisdn ottaminen, uteliaisuus, halu auttaa, reflektoinnin

ja kokemuksen merkitys.

Teoria tuki mielestani taysin saatuja tuloksia aineistosta. Ainoastaan aikalisan ot-
taminen, joka oli yksi usein myyjilta nousseista apukeinoista toimia haasteelli-
sissa tilanteissa ei taysin saanut vastinparia teoriasta. Tulkitsen teeman kuitenkin

liittyvan itsensa johtamiseen.

Huomio, jonka haluan nostaa, etta osalla haastateltavista on jo pitka tyohistoria
takanaan ja heilla on jo vahva osaaminen ja arvostus omalla alallaan. Heidan on
ehka helpompi vaatia ja tehda juuri niita toita ja asioita elamassaan, joita haluaa
tehda. Kun taas jollain ehka nuoremmalla ja kokemattomalla tallaista mahdolli-

suutta ei viela ole, jolloin taytyy elaa tilanteen mukaan ja tarttua ehka sellaisiin
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tyotehtaviin, jotka eivat siina hetkessa ole oman resilienssin kannalta parhaimpia.
Esimerkiksi taloudellinen vahva turva ei ole valttamatta viela kertynyt tarpeeksi
hyvaksi kokemattomalla myyjalla, joka vaikuttaa varmasti henkilon resilienssiin ja

sita kautta myos myyjan hyvinvointiin.

Haastatteluissa esiintyi arvelemani asiat seka paljon muuta. Asiat, jotka korostu-
vat positiivisina apukeinoina haasteellisissa tilanteissa ja niiden jalkeen ovat ar-
kipaivaisia ja saattavat kuulostaa meille yksinkertaisilta. Todellisuudessa ne eivat
varmasti aina sita ole, toteutus ja tieto eivat valttamatta aina kohtaa, kuten teori-
assa useasti mainitaan. Taman takia mielestani tarvitaan perusasioiden toista-
mista. Pelikirja toimii muistuttajana ja luettelona, joka tulisi I0ytya jokaisen B2B-
myyjan jadkaapin ovesta. Taman jalkeen pitaa muistaa viela vieda asiat kaytan-

toon!

Tyon eraanlainen haaste liittyi tydossa kaytyihin abstrakteihin kasitteisiin. Re-
silienssi, kasvun asenne ja itsensa johtaminen kytkeytyvat vahvasti toisiinsa ja
menevat limittden aiheuttaen pulmaa tyon hallinnassa ja selkeydessa. Tulkinnan
vaikeuksia aiheutti myds kategorisoida tulokset kognitiivisen ja fysiologisen ja tai
toiminnallisen toimintojen alle. Edella mainitut haasteet eivat mielestani kuiten-
kaan vaikuttaneet negatiivisesti tyon tavoitteeseen, tarkoitukseen tai tuotok-

seen.

7.2 Opinnaytetyon luotettavuus ja eettisyys

Tutkimuksen tekijan tulee antaa riittavasti tietoa lukijoille siita, miten tutkimus on
tehty. Raportin tulee olla selked, ja siina on esitettava tutkimusprosessi ja tutkittu
ilmi6. (Tuomi & Sarajarvi 2017, 6.3.) Aineiston keruu ja analysointi osiossa kuvat-

tiin, kuinka tutkimusaineisto on syntynyt ja miten sita on analysoitu.

Laadullisen tutkimuksen luotettavuutta voidaan maaritella kolmen kasitteen, us-
kottavuuden, luotettavuuden ja eettisyyden, avulla. Tutkimuksen uskottavuudella
pyritdan arvioimaan, kuinka tutkimusta lukevat tutkimuksen kohteena olevat, tut-

kijan kollegat tai suuri yleiso hyvaksyvat tutkimuksen tulokset. My6s oudompia
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aihepiireja kasittelevat tutkimukset on osattava kuvata kansankielisesti ja vakuut-
tavasti. Tutkimusta voidaan kuvailla luotettavaksi, jos tutkija onnistuu oikeanlais-
ten lIahestymistapojen ja menetelmien avulla perustellusti todistamaan asiantun-
tijuutensa tutkittavasta aiheesta. Tutkimus on my6s kuvattava niin kun se on to-
sielamassa edennyt. Tutkimus on eettisesti onnistunut, jos tutkija on noudattanut
eettisia periaatteita koko tutkimusajan. Tutkimuksella on myos pyritty saamaan
aikaan hyvia asioita sen kohteille eika vaarantaa naita henkiloita millaan tavalla.
(Puusa & Juuti 2020, 42%.)

Validiteetti tarkoittaa sita, etta on tutkittu sita mita on luvattu. Reliabiliteetti tarkoit-
taa, etta tutkimus on toistettavissa. Tutkimusmenetelmien luotettavuutta kasitel-
l&aan nailla kasitteilld metodikirjallisuudessa. (Tuomi & Sarajarvi 2017, 6.2.) Talla
tutkimuksella ei voitu luoda totuutta tutkittavasta ilmiosta. Nakemykset perustuvat
tutkijan omiin tulkintoihin ja nakokulmiin. Tutkimus antaa lisaa nakokulmia, kuinka
B2B-myyja kohtaa ja palautuu haasteellisista tilanteista. Tutkimus ei myodskaan
ole toistettavissa. Siihen vaikuttavat varmasti monet eri tekijat. Yksi pohdinnan
arvoinen asia liittyy myyjien antamiin vastauksiin. On olemassa mahdollisuus,
etta vastauksissa ei anneta taytta totuutta, vaan kerrotaan asiat, kuten yleisesti
kuuluisi tai tulisi vastata. Haastatteluissa on hankala todentaa sita seikkaa,

kuinka myyjat kayttaytyvat tai toimivat todellisissa tilanteissa.

Haastattelutilanne on myos lyhyt aika, jossa haastattelijan voi olla vaikeaa saa-
vuttaa taysinainen luottamus haastateltavan kanssa, joka varmasti vaikuttaa ker-
rottuihin vastauksiin. Joku toinen haastattelija saattaisi saada taysin erilaiset vas-
taukset. Edella mainitut seikat voivat vaikuttaa annettujen vastausten luotettavuu-
teen, vaikka tassa tutkimuksessa kaydyt haastattelut olivat kahdenvalisia eivatka

ryhmassa toteutettuja.

TENK 2012 on tutkimuseettinen neuvottelukunta, joka on ohjeistanut mita tutki-
musetiikka on. Tutkimusetiikka tarkoittaa sita, etta tutkimuksessa noudatetaan ja
edistetaan vastuullisesti ja eettisesti oikeita toimintatapoja. Taman lisaksi tunnis-
tetaan ja torjutaan tieteeseen kohdistuvat loukkaukset ja eparehellisyydet kaikilla
tieteenaloilla. Eettisten ratkaisujen ja tutkimuksien uskottavuus tulee olla erotta-
matonta. Uskottavuus tarkoittaa sita, etta tutkijoiden tulee noudattaa hyvaa tie-
teellista kaytantda. Tutkimuksen tekijalla, tutkimusryhmalld ja sen johtajalla on
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vastuu noudattaa hyvia tieteellisia kaytantoja. Hyva tieteellinen kaytantd on muun
muassa noudattaa toimintatapoja, jotka ovat tiedeyhteison tunnustamia, esimer-
kiksi rehellisyys, huolellisuus ja tarkkuus tutkimustydssa. Tiedonhankinta-, arvi-
ointi-, ja tutkimusmenetelmien tulee olla eettisesti kestavia, kriteerien mukaisia
seka avoimia kun niiden tuloksia julkaistaan. Muiden tutkijoiden ty6t tulee ottaa
asianmukaisesti huomioon. Tutkimuksen tulee olla raportoitu, suunniteltu seka
toteutettu oikeiden vaatimusten mukaisesti. Kysymykset koskien aineistojen sai-
lytysta tulee olla hyvaksyttyja kaikkien osapuolten toimesta. Se, kuka omistaa tu-
lokset ja mika on tutkimusryhman asema, oikeudet ja osuus tekijyydesta, tulee
olla oikein kirjattu ja maaritelty. Muut sidonnaisuudet ja rahoituslahteet tulee olla
iimoitettu kaikille, jotka ovat osallistuneet tutkimukseen. Hallintokaytannon seka
henkilosto-, ja taloushallinnon tulee olla hyvin noudatettua. (Tuomi & Sarajarvi
2017, 5.3.) Opinnaytetutkimuksen tietosuojailmoitus lahetettiin haastateltaville
etukateen. limoituksessa kaytiin 1api tutkimuksen kannalta kaikki oleellinen infor-
maatio, kuten rekisterin tietosisalto ja tietolahteet, haastatteluaineiston ja henki-

I6tietojen sailytysaika seka muut tutkimuksen kannalta oleelliset asiat.

7.3 Jatkokehitysajatukset

Suoranaista tietoa asenteen ja palautumisen valisesta yhteydesta en |oytanyt,
joten tama kulma vaatisi enemman tarkastelua. Myyjan resilienssia ei ole tutkittu
riittdvasti (Good ym. 2021, 34). Tutkiessani myds myyjan resilienssia, oli materi-

aalia niukanlaisesti.

Pelikirjan vieminen kaytannon tasolle B2B-myynnin organisaatioissa olisi seu-
raava looginen vaihe edeta. Tata pitaisi tutkia ja saada selvyytta, mitka olisivat

parhaat keinot jalkauttaa tama ohjeistus osaksi B2B-myyjan arkea.

Jain myds omasta mielenkiinnosta pohtimaan, kuinka muuttumattomuuden asen-
teesta voi oppia kasvun asenteen omaavaksi, kuinka mahdollista se kaytannossa
on? Tama mielenkiintoinen ja teoriasta kaytantoon liittyva aihe vaatisi mielestani
lisda tarkastelua ja tutkimista. Tutkimuksen teoriaosuudessa Laine (2015) kertoo,

etta staattista ajattelutapaa on mahdollista muuttaa dynaamisempaan suuntaan,
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mutta mielenkiintoista olisi saada lisaa konkretiaa aiheesta? Onko kasvun asen-
teen ajattelumaailma taysin saavutettavissa esimerkiksi silla, etta ryhtyy mietti-
maan ja toimimaan toisin, vaikka se ei lainkaan olisi luontaista itselle? Toisaalta
ajatus siita, etta rupeaa jo toimimaan toisin, kuuluu kasvun asenteeseen. Huo-
maan valilla itse ajatuksissani muuttumattomuuden asenteen kumpuavan, mutta
paatankin toimia kasvun asenteen mallilla. Tuleeko tata vain jatkaa? Ovatko tas-
sakin toistot avain asemassa, ihan kuten esimerkiksi lihasten maaratietoisessa

kasvattamisessa?
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LITTEET

Liite 1. Pilottihaastattelujen kysymykset

1. Mita sinulle tarkoittaa resilienssi? 2. Mieti joku kaytannon asia tydssa, esimer-
kiksi (asiakas, esimies, johto), jossa olet kohdannut haastavan tai ehka odotta-
mattoman tilanteen, miten reagoit? Mita tapahtui konkreettisesti? Mita tunsin ja
mita tapahtui? Mita toimia kaytanndssa teit, vai teitkd mitadan? 3. Minkalaisia omi-
naisuuksia myyjalla taytyy olla selviytyakseen haastavista tilanteista? 4. Mista
|I0ydat motivaation edetd esimerkiksi ihan uudenlaisessa haastavassa tilan-
teessa? 5. Mita asioita toivot tydnantajalta omaan tydssa jaksamiseen liittyen? 6.
Kulkeeko tyon kasvanut vaatimustaso mielestasi samassa linjassa myyjan re-

silienssin kanssa? 7. Miksi on tarkeaa ymmartaa resilienssia?
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Liite 2. Varsinaiset haastattelukysymykset

1. Mita sinulle tarkoittaa resilienssi? 2. Mieti joku kaytannon asia tydssa, esimer-
kiksi (asiakas, esimies, johto), jossa olet kohdannut haastavan tai ehka odotta-
mattoman tilanteen, miten reagoit? Mita tapahtui konkreettisesti? Mita tunsin ja
mita tapahtui? Mita toimia kaytanndssa teit, vai teitkd mitaan? 3. Minkalaisia omi-
naisuuksia myyjalla taytyy olla selviytyakseen haastavista tilanteista? 4. Mista
|I0ydat motivaation edetd esimerkiksi ihan uudenlaisessa haastavassa tilan-
teessa? 5. Mita asioita toivot Iahiesimiehelta omaan tyossa jaksamiseen liittyen?
6. Miten sina koet myyntitavoitteesi tana paivana, ovatko ne kasvaneet ja ovatko
ne sopivat suhteessa sinun resilienssiin? 7. Miksi on tarkeaa ymmartaa resiliens-

sia? Pitaisiko siita puhua enemman? 8. Miten kasvatat omaa resilienssia?



Liite 3. Pelikirja

Haasteellisista
tilanteista
palautuminen

Haasteellisten
tilanteiden
kohtaaminen

m—

Panosta
etukiteisvalmisteluun,
mutta anna tilaa
intuitiolle

Toimi rationaalisesti, ala

anna tunteiden liiaksi
vieda

Jatka vaikeuksista
huolimatta

Hae tarvittaessa apua
Ota tarvittaessa aikalisa

Vaihda tarvittaessa
ndkokulmaa

Rauhoita hengityksella
haasteellinen tilanne

Johda itseési ja reflektoi.
Opi tuntemaan itsesi ja mita
haluat elaméassasi tehda ja
tee niita asioita

Ole utelias, palvele seka
kehity

Vaali perusarjen asioita
kuten riittava uni, lepo,
harrastukset, ravinto ja
terveet sosiaaliset suhteet

Usko tyon tekemiseen,
kokemus ja sen
kartuttaminen auttavat
sinua
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