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Tydssa oli aiheena introverttien myyjien menestyminen modernissa yritysmyynnissa. Aihe ol
ajankohtainen, koska yritysmyynti on nykyaikana hyvin monipuolista, eika yleinen kasitys myyn-
nistd kuvaa alaa ja siina tydskentelevia yksilditd monipuolisesti. Ty rajattiin kasittelemaan intro-
verttien kykenevaisyyksia vaativaan ja tehtaviltddn monipuoliseen myyntitydhoén. Tyon tavoit-
teena oli selvittaa, miten introvertti myyja voi menestya yritysmyynnissa seka mitka ovat intro-
vertin vahvuuksia ja heikkouksia myyntityossa. Tydssa kasiteltiin myds, kuinka introvertti myyja
voi kehittdd omia heikkouksiaan myyntitydssa menestyakseen paremmin.

Tietoperustassa hyoddynnettiin vertaisarvioituja artikkeleja seka tydn aiheisiin keskittyvia kirjoja.
Kirjallisuutena hyodynnettiin seka kansainvalista etta kotimaista kirjallisuutta, joka oli tiedoltaan
ajankohtaista. Luvussa 2 kasiteltiin introvertin myyjan menestymistd modernissa yritysmyyn-
nissa. Ensimmaisessa alaluvussa kasiteltiin, millaisia ominaisuuksia kaikki myyjat tarvitsevat
menestykseen yritysmyynnissa. Toisessa alaluvussa kasiteltiin, mitka ovat introverttien myyjien
luontaisia vahvuuksia myynnissa. Viimeisessa alaluvussa kasiteltiin, mitk& ovat introverttien
haasteita myynnissa seka kuinka introvertit voivat kehittaa toimintaansa hyédyntamalla vah-
vuuksiaan.

Ty6n pohdintaluvussa kaytiin [api, mita 16yddksia ja havaintoja tietoperustan pohjalta tehtiin.
Ty6ssa huomattiin, etta kaikki myyjat tarvitsevat menestymiseen kykya soveltaa ja kehittaa
myyntidan, tavoitteellisuutta ja motivaatiota tehda ty6taan, ja kykya johtaa ja kehittaa omaa te-
kemistaan. Introverttien vahvuuksia myyntitydéssa huomattiin olevan jarjestelmallinen tyésken-
tely, oman toiminnan kehittdminen, korkeat tavoitteet, kuuntelutaidot ja ratkaisukeskeinen toi-
minta asiakkaan kanssa. Introverteille haasteita olivat keskustelutaidot, uusien asiakkaiden
kanssa toimiminen myyjana ja liiallinen perfektionistisuus. Kehitysideoina haasteiden vahenta-
miseen esitettiin myyntitydkalujen kaytdn lisddmista osana kommunikointia ja esittdmista, esiin-
tymisen ja esittdmisen harjoittelua seka introvertin ajatusten ja sisaisen aanen reflektointia.
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1 Lahtoasetelma

Myyntity6ta on pitkdan pidetty ulospainsuuntautuneiden ja sulavapuheisten ihmisten alana. On ol-
lut totta, kun myyntity6 on ollut yksinomaan asiakkaiden tapaamista, etta ravakat ja rohkeat per-
soonat ovat resonoineet asiakkaissa ja jaaneet siten mieleen. (Ojanpera, Pyyhtia & Alf 2023, 20.)
Myynnissa on olemassa monenlaisia myyijia, joista osa ovat ihmisista valittavia, moraalisesti hyvia
ihmisia ja osa voivat olla epaeettisesti toimivia omaa hyodtyaan ajattelevia myyijia (Ojanpera ym.
2023, 21). Paaideana tarkoitetaan kuitenkin, ettd myyntityé ei ole nykyaan pelkastaan yhdenlaisille
ihmisille, ekstroverteille miehille, vaan monenlaiset eri persoonat voivat menestya myynnissa
(Ojanpera ym. 2023, 25). Monipuolisuus nakyy muun muassa teknologian tuomissa mahdollisuuk-
sissa, myyntiprosessien yleisessa monipuolistumisessa, kuten esimerkiksi sosiaalisen median le-
vidminen keskeiseksi osaksi myyntiymparistda, jossa kaytetddn myos laajasti moderneja kommuni-
kaatiotyOkaluja osana myyntia ja arvon luontia asiakkaille. (Fraccastoro, Gabrielsson & Pullins
2021.)

Myynti on muuttanut muotoaan vdhemman myyjaa tarvitsevaksi, ja asiakkaat ovat patevampia os-
taessaan kuin ennen (Ojanpera ym. 2023, 34). Nykyajan mahdollisista ostajista 11 % paattavat pu-
hua suoraan myyntihenkildn kanssa, mutta usein he tutkivat yrityksen nettisivuja tai etenevat jopa
kauppasivulle itsendisesti. Tama havainnollistaa, kuinka asiakaskayttaytyminen on siirtynyt voi-
makkaasti digitaaliseksi ja asiakasjohtoiseksi. (Tudoran 2018, 11.) Nykyaikana monipuolisempi

myynti ja erilaiset myyjat ovat entista todennakodisemmin menestyvia (Ojanpera ym. 2023, 25).
1.1 Tyon tavoitteet ja rakenne

Tassa tyossa kasitelladan myynnin nakdkulmasta, kuinka introvertit myyjat menestyvat yritysmyyn-
nissa. Tassa tydssa kasitellaan, kuinka yritysmyynti toimii tydna erilaisille persoonille ja kuinka mo-
dernissa myynnissd menestymiseen on monia keinoja. (Pollard & Lewis 2018, luku 1.) Ty0ssa pyri-
tdan myds léytamaan vastauksia alakysymyksiin: 1. Millaisia taitoja introvertit tarvitsevat myyntity6-
hon? 2. Mitka ovat introverttien myyjien vahvuuksia? 3. Millaisia haasteita introvertilla myyjalla voi

olla?

Aiheeseen syventyva luku 2 jakautuu alalukuihin, jossa jokainen alaluku kasittelee yhta tdman

opinnaytetyon alakysymyksista.

Taman jalkeen tyéssa on pohdintaluku, jossa vedetaan yhteen havaintoja ja I0yddksia. Lopuksi ref-

lektoidaan henkildkohtaista oppimistani aiheeseen.



1.2 Keskeiset kasitteet

Tassa alaluvussa esitelldan ja selitetaan tyodlle keskeisimmat kasitteet. Alaluvussa kasitelldan kasit-
teet, kuten niita kaytetaan tassa tydssa. Ydinkasitteita ovat yritysmyynti, moderni myynti, introver-

sio ja ekstroversio -persoonallisuuspiirteet, myynnissd menestyminen ja hyva myyja.

Yritysmyynnilla tarkoitetaan yritysten valiseen myyntiin keskittynyttd myyntia, jossa eri yritysmyyn-
tia tekevat organisaatiot toimivat selkeasti rajatulla toimialalla, jossa kilpailijoita ovat ainoastaan
muut yritysmyyntiyritykset. Yritysmyynnissa on usein suuri mittakaava kauppoihin kuluvassa
ajassa, hinnassa ja mukana olevien henkildiden lukumaarassa. Kaikki kauppaan liittyvat osapuolet
ovat myds kauppaan liittyvan osa-alueen ammattilaisia. (Spiller 2022, 41-42.) Tassa opinnayte-

tyossa kaytetaan yritysten valiselle liiketoiminnalle kasitetta yritysmyynti.

Modernia myyntid voi kuvata vastauksena muuttuneisiin asiakkaiden ostotapoihin osana nykypai-
vana tapahtuvaa myyntistrategiaa, joka koostuu teknologisista ratkaisuista, kuten nettisivustojen ja
myyntitydkalujen monipuolisesta kayttamisestad seka nykyajan asiakasta kuulevasta asiantunte-
vasta myynnista, joiden myynnillinen tavoite on luoda ratkaisu ongelmaan, joka tuntuu asiakkaasta

aidosti valittavalta ja merkitykselliselta. (Tudoran 2018, 51-52.)

Persoonallisuuspiirteilld introversio ja ekstroversio tarkoitetaan tapaa kuvata ihmisen taipumusta
toimintaan eri osa-alueilla voimakkaana tai heikkona. Introvertti saa energiaa yksinolosta ja itsenai-
sesta tekemisestd, ja ekstrovertti ihmisista ja sosiaalisesta vuorovaikutuksesta. (Pollard & Lewis
2018, luku 1; Feng & Zhang 2024, luku 1.) Tassa opinnaytetydssa kasitelldan introverttien koke-
musta ja ekstrovertteihin viitataan ainoastaan havainnollistavana keinona, kuten esimerkiksi ver-

taamalla.

Myynnissa menestyminen voidaan jakaa neljaan osa-alueeseen: myyntihenkiloon, yritykseen, asi-
akkaaseen ja ymparistoon. Myynnissa menestyy, mikali nama nelja osa-aluetta ovat tasapainossa.
Kaytannontasolla menestyminen edellyttda myyjalta kykya soveltaa ja muokata myyntistrategi-
aansa, sitoutua tyohon, hallita omaa tekemistaan ja motivaatiotaan. Menestyminen ei kuitenkaan
ole mahdollista yksilotasolla, mikali menestymisen mahdollistajat yrityksen toiminnassa eivat ole
kunnossa. Nama mahdollistavat tekijat ovat: yrityksen myyntistrategia, myynninjohtaminen, tukijar-
jestelmat ja myyntiteknologia. (Guesalaga, Ruiz-Alba & Lopez-Tenorio 2024, luku 2.1.) Tassa
tyossa keskitytaan myyjan henkilokohtaiseen menestymiseen, niin etta myyjan hallinnan ulkopuo-

lella olevat toiminnot kuten myynninjohtaminen tai myynnin teknologia ovat kunnossa.

Hyva myyja esiintyy ulkoisesti yleisten normien mukaisesti ja asiantuntevana myynnin ammattilai-
sena. Hyvan myyjan ei tarvitse olla tietynlainen persoona vaan monenlaiset persoonat voivat me-

nestya nykyaan myynnissa. Myyjan menestymiselle nykyaan tarkeinta on, etta han tekee



myyntityota rohkeasti ja tavoin, jossa hanen luontaiset vahvuutensa korostuvat. Tama voi tarkoittaa
teknologian hyddyntamista jarjestelmallisesti tai oman karisman kayttda vapaasti soveltaen. (Ojan-
pera ym. 2023, 25.) Rohkeus vaatii epdmukavuusalueelle menemista ja haavoittuvaisuutta inmi-
seltd. Haavoittuvaisuus ja rohkeus kokea epamukavuutta tai epaonnistumisia ovat ominaisuuksia,
joka mahdollistavat isojen saavutusten saavuttamisen. Lisdksi oman persoonan nayttdminen vaatii

rohkeutta ja haavoittuvaisuutta. (Brown 2018, 21-28.)



2 Introverttien myyjien menestyminen modernissa yritysmyynnissa

Tassa luvussa kasitellaan yhta alakysymysta yhdessa alaluvussa. Luku aloitetaan kasittelemalla,
mita taitoja introvertti tarvitsee myynnissa. Taman jalkeen kasitellaan, mitka ovat introverttien vah-
vuuksia myynnissa. Lopuksi kasitellaan, mita haasteita introverteilla voi olla myynnissa, ja miten

kehittdd omaa myyntiaan niin, etta heikkouksiin 16ytyy omien vahvuuksien pohjalta ratkaisu.
2.1 Introverttien tarvitsemat myyntitaidot

Myyntitydssa on perustavanlaatuisia taitoja, joita kaikilta menestyvilta myyjijilta vaaditaan. Nama
nelja taitoa ovat kyky soveltaa ja muokata myyntistrategiaansa, sitoutua tyohon, hallita omaa teke-
mistaan ja motivaatiotaan (Guesalaga ym. 2024, luku 2.1). Kasitelldan seuraavaksi, mita nama tai-

dot tarkoittavat kaytanndssa.

1. Myyntistrategian muokkaaminen: Myyntitoiminta on muuttunut tyrkyttamisesta asiakkaan ym-
martamiseksi ja kuunteluksi (Ojanpera ym. 2023, 57). Myyntijohtajat ovat listanneet asiakkaan
kuuntelun tarkeimpana taitona myyijalle (ltani, Goad & Jaramillo 2019, luku 1). Hyvan myynnin on
tarkoitus tehda hankinnasta asiakkaalle mahdollisimman vaivaton prosessi. Tama tarkoittaa yritys-
myynnissa, etta tarjottavan tuotteen tai palvelun ominaisuuksia muokataan, jotta ne kohtaavat asi-
akkaan tarpeen. (Ojanpera ym. 2023, 74.) Nykyaikana tama tarkoittaa myds vaihtoehtoisten myyn-
titydkalujen kayttoa. Hyva myyja ymmartaa asiakaskohtaisesti, millaiset myyntiratkaisut toimivat
asiakkaalle ja miten kyseinen asiakas ostaa. Naiden ominaisuuksien tunnistaminen on entista hel-

pompaa data-analytiikka tyOkalujen ansiosta. (Spiller 2022, 14.)

2. Ty6hon sitoutuminen ja motivaatio: Hyva myyja on kokonaisvaltaisesti ajatteleva ihminen, joka
jarjestelmallisesti etsii myyntitilanteissa ratkaisun, johon kaikki ovat tyytyvaisia. Tama tarkoittaa
kaytanndntasolla ratkaisun raatalointia asiakasta miellyttavaksi. Myyja nakee ylimaaraista vaivaa ja
kayttda aikaa, jotta asiakas saadaan aidosti tyytyvaiseksi. (Ojanpera ym. 2023, 26.) Myyjan tyd voi
olla raskasta, mutta ahkera tydnteko voi johtaa hyviin tuloksiin, vaikka muut myyntitaidot eivat olisi

myyjan vahvuus (Ojanpera ym. 2023, 53).

3. Oman tekemisen hallitseminen: Menestyva myyja on oma itsensa, koska aitous herattaa ihmi-
sissa luottamusta (Ojanpera ym. 2023, 37). Monet tutkimukset osoittavat, ettd ne myyjat, jotka te-
kevat ajallisesti eniten varsinaista myyntia, tekevat eniten kauppoja. Tama tarkoittaa, etta itsensa
johtaminen on keskeinen taito menestyville myyjijille. (Ojanpera ym. 2023, 65.) ltsensa johtaminen
tarkoittaa tydhon paneutumisen lisaksi niiden taitojen kehittamista tai korvaamista, jotka ei ole myy-

jan toiminnalle vahvuuksia vaan hidasteita ja haittoja.



Myyntitydn ei tarvitse olla pelkdstdan asiakastapaamisia ja kasvokkain kaytyja keskusteluita, mo-
derni myynti on monipuolista asiakkaiden auttamista eri keinoin. Menestyvat myyjat kayttavat nyky-
aikana digitaalisia tyokaluja, jotka tehostavat ja kehittavat heidan myyntiaan. (Spiller 2022, 6.) In-
trovertti myyja on altis muuttamaan myyntistrategiaansa kohti digitaalisempaa ja analytiikkaan poh-
jautuvampaa suuntaa, koska han saa nain tehtya myyntia omien vahvuuksiensa ehdoin (Pollard &
Lewis 2018, Luku 1). Introvertit ovat usein hyvia jossakin tietyssa kaytanndnldheisessa taidossa ja
hakeutuvat hyédyntamaan sita tydssaan (Pollard & Lewis 2018, Luku 1). Myyntitydssa yksi keskei-
nen kaytannonlaheinen taito on esimerkiksi ostosignaalien lukemistaito datasta tai aktiivisen kuun-
telun harjoittaminen, jonka avulla pystytaan ymmartamaan asiakasta syvemmalla tasolla ja tarjoa-
maan raataloity ratkaisu. (Spiller 2022, 208; Itani ym. 2019, luku 1.) Introvertit ovat erityisen hyvia
itsereflektiossa ja analyyttisen pohdinnan tekemisessa (Blevins, Stackhouse & Dionne 2022, 94).
Introvertti myyja luonnostaan analysoi seka omaa tekemistaan ja muiden tekemista paljon, joten
toiminnan jarjestelmallisyys seka jatkuva optimointi tulevat luonnollisena osana introvertin toimin-
taa. (Pollard & Lewis 2018, Luku 9.)

2.2 Introverttien myyjien vahvuudet

Menestyvan introvertin myyjan polku menestymiseen ei ole samanlainen kuin ekstrovertilla. Per-
soonallisuuksien eri vahvuudet ja kehityskohteet luovat taman eron. (Pollard & Lewis 2018, Luku
1.) Introvertteja usein kuvaillaan hiljaisina, pohtivina, epasosiaalisina ja ei kovin itsevarmoina (Her-
bert, Ferri, Hernandez, Zamarripa, Hofer, Fazeli, Shnitsar & Abdallah, 2023). Introvertit eivat luon-
nostaan aloita keskusteluita vaan puhuvat padasiassa, kun heidan taytyy ilmaista jokin asia (Pol-
lard & Lewis 2018, Luku 1).

Oman persoonan nayttaminen ja hyddyntdminen myynnissa on keskeinen osa menestyvan myyjan
toimintaa. Myyja haluaa luoda suhteen asiakkaaseen, jossa on luottamusta, ja asiakas haluaa
myyjan, joka ansaitsee tulla luotetuksi tdman ulosannin pohjalta. Oman persoonan esittely vaatii
myyjalta rohkeutta paljastaa omat haasteensa esiintymisen kautta, mutta taman pohjalta syntyva
luottamus ja asiakassuhde on modernin yritysmyynnin tavoite - luoda asiakassuhde, joka johtaa
pitkaaikaisiin asiakkuuksiin. (Ojanpera ym. 2023, 21-28; Brown 2018, 21-28.)

Pohtivuus on myyjalle hyva taito, silla pohtiminen johtaa uusiin ajatuksiin ja ideoihin, jotka paranta-
vat muun muassa prosesseja. Oman myynnin optimointi johtaa jatkuvasti parempiin tuloksiin. (Pol-
lard & Lewis 2018, Luku 9.) Introvertit kaipaavat luontaisesti paljon itsenaista tekemista ja asioiden
kehittdmista seka syvia ja merkityksellisia ihmissuhteita (Feng & Zhang 2024, luku 1). Parhaimmat
myyjat ovat avoimia kehittymiselle ja oman tekemisen parantamiselle, koska myds myynti muuttuu

jatkuvasti (Ojanpera ym. 2023, 47). Pohtivuus nakyy introverteissa myds pitkina taukoina



keskusteluissa, silla introvertit ajattelevat paljon ennen kuin he antavat harkitun vastauksen, mika

vastaa esitettyyn kysymykseen mahdollisimman hyvin (Pollard & Lewis 2018, Luku 1).

Hiljaisuus on keskeinen osa modernia ja hyvaa myyntid. Myynnissa on sanonta, "kaksi korvaa, yksi
suu”, jolla viitataan suhteeseen, kuinka paljon hyvan myyjan tulisi kuunnella ja puhua asiakkaalle.
Myyjan tulee kuunnella enemman kuin puhua. (Ojanpera ym. 2023, 65.) Myyntitapaamisten tulisi
toimia enemman asiakkaan ymmartamishetkena kuin ratkaisujen esittelynd. Myyja saa nain paljon
tietoa, jonka avulla personoida ratkaisu asiakkaalle. (Itani ym. 2019, luku 1.) Introvertit ovat erittain
hyvid kuuntelijoita (Pollard & Lewis 2018, Luku 2). Kun myyja keskittyy asiaan ja puhuu asiak-
kaalle merkityksellisista asioista, antaa myyja asiakkaalle valittdvan ja luotettavan kuvan itsestaan
ja saa luotua hyvan suhteen. (Pollard & Lewis 2018, Luku 1; Luku 5.) Kuuntelu ei toimi myynnissa
ainoastaan tiedonhankinnan keinona vaan asiakkaan kuuntelu on myds tapa saada asiakkaan ar-
vostus. Kuuntelun on huomattu johtavan parempiin asiakassuhteisiin ja asiakasluottamukseen.
(Itani ym. 2019, luku 1; luku 2.3.2.)

Introvertit toimivat maailmassa seuraten ja pohtien asioita ja esittavat tarkentavia kysymyksia, mi-
kali he eivat ymmartaneet asiaa riittavalla syvyydella. Introvertit ovat luonnostaan ongelmanratkai-
sijoita, mika on myynnissa hyva ominaisuus. Introvertit harvoin keskeyttavat toista esittamalla
paalle kysymyksia vaan pohtivat aihetta hetken vastausten jalkeen. Pohtimisen jalkeen hyva myyja
antaa asiakkaalle mahdollisimman tarkan, mutta yksinkertaisen vastauksen tai ratkaisuehdotuk-
sen. (Pollard & Lewis 2018, Luku 2.)

Introvertit ovat luonnostaan jarjestelmallisia (Pollard & Lewis 2018, Luku 1). Téma nakyy introvert-
tien toiminnassa usein perfektionismina ja korkeiden tavoitteiden asettamisessa seka tehtavien
tunnollisena suorittamisena (Stricker, Buecker, Schneider, Preckel & Kandler 2019). Tama on
myos menestyvan myyjan ominaisuus. Introvertit eivat pysty myymaan kayttdmalla ainoastaan hur-
maavaa persoonaa, kuten ekstrovertti voi pystya, joten myynnissa jarjestelmallinen toiminta ja ke-
hittyminen ovat introverteille myyijille menestymisen kannalta keskeisia vahvuuksia ja ehtoja. (Pol-
lard & Lewis 2018, Luku 1.) Johdonmukainen ty6 tuottaa johdonmukaisia tuloksia (Pollard & Lewis
2018, Luku 2). Myyjan tyénkuva on lopulta mahdollistaa kaupan syntyminen, joten kun asiakkaalla
on tarve, ei myyjan tarvitse tehda muuta kuin olla mahdollisimman hyva esteiden poistamisessa
(Ojanpera ym. 2023, 35).

2.3 Introverttien myyjien haasteet ja oman myynnin kehittaminen

Myynti voi tuntua introvertista pelottavalta ja seka epaaidolta omalle persoonalleen. Introverteille

haasteita myynnissa ovat tilanteet, jotka vaativat tilanteen hallintaa, ihmisille puhumista ja



sosiaalista avoimuutta. Introvertit voivat myos olla epavarmoja ihmisia, silla he haluavat ilmaista

asian oikein ja parhaalla mahdollisella tavalla. (Pollard & Lewis 2018, Luku 1.)

On tarkeaa huomioida myyjan roolin muuttuminen nykyaikana. Menestyvan myyjan taitoihin kuuluu
nykyaan datan hyddyntaminen seka erityisesti selkea ja ytimekas kommunikaatio, mitd nykyasiak-
kaat suosivat suuren ja laajan esittdmisen sijaan. (Tudoran 2018, 54-55.) Lisaksi nykydan on mah-
dollista hyddyntaa moderneja myyntityokaluja, joilla myyja pystyy seka keréadmaan asiakkaasta
paljon tietoa ennen tdman tapaamista etta hydodyntamaan esittamiseen tehtyja tyokaluja, jotka va-
hentavat pelkkda puhumalla esittamista ja luovat esittamiseen lisaa vaihtoehtoja. (Fraccastoro ym.
2021, luku 4.)

Introverteille haasteena voi toimia joskus Iansimaalainen ennakkoluulo siita, millainen menestyva
ihminen tyypillisesti on. Menestyva ihminen kasitetdan padasiassa ekstroverttind ihmisena, joka on
karismaattinen ja puhelias. (Pollard & Lewis 2018, Luku 1.) Siksi introvertin voi olla vaikea vakuut-
taa ihmisia puhtaasti omalla persoonallaan. Tdma tarkoittaa, ettd introverttien kannattaa harjoitella
esiintymista ja karismaattista olemista, kun taas ekstroverteille tdma tulee luonnostaan. Lisaksi
ekstroverttien ei tarvitse harjoitella introverttien kanssa toimimista, koska ekstroverttien kaytosmalli

on vakiintunut normi. (Pollard & Lewis 2018, Luku 1.)

Haasteista ylitsepaasemiseksi introvertin kannattaa ajatella myynnin kehityskohdettaan asiana,
jota kehitetaan jarjestelmallisella tydlla. Introvertit I6ytavat jarjestelmallisyydesta turvaa (Pollard &
Lewis 2018, Luku 1). Uteliaisuus ja kysymysten esittdminen auttavat omien taitojen kehittami-
sessa, silla utelias ihnminen kasittelee ongelmia ja asioita monesta kulmasta seka syvemmin, mika

johtaa parempaan ymmarrykseen aiheesta (Brown 2018, 76-77).

Myyntitarinan esittaminen, esiintymisen luonnollisuus ja keskustelu ovat taitoja, jotka ovat tarkeita
asiakkaan luottamuksen saamiseksi. Nama taidot tulevat ekstroverteille kuin itsestaan, kun taas
introvertit saattavat pitaa tallaista esiintymista hyvin vaikeana. Vieraalle ihmiselle puhuminen on
introvertille jannittava seka haastava tehtava (Pollard & Lewis 2023, Luku 1). Keinon I6ytdminen
omaan tuotteeseen uskomiseen on tarkeaa luonnollisuuden luomiseksi, silla kun uskoo siihen, mita
kertoo, ei aiheesta ole vaikeaa puhua. (Brown 2018, 87—88.) Introvertit voivat hyodyntaa jarjestel-
mallisyyttaan myynnissa esimerkiksi esittamalla kysymyksia, jotka saavat toistuvasti asiakkaan
luottamuksen. Talléin mahdollisuus kauppaan kasvaa jo huomattavasti. (Pollard & Lewis 2023,
Luku 1.)

Keino, jolla esiintymisen luonnollisuutta voidaan parantaa, on ennakkoon muutaman keskusteluai-
heen harjoittelu, kunnes niistd osaa keskustella itsestaan (Pollard & Lewis 2018, Luku 1). Perfek-

tionistinen suorittaminen itsessaan ei ole kuitenkaan hyva tapa suhtautua tyéhdn, silla silloin ei voi



oppia tekemalla virheita vaan niiden pohjalta kehittymista tulee valtelleeksi epaonnistumisen pelon
takia. On tarkeaa olla tavoitteellinen ja virheista oppiva ihminen. (Brown 2018, 41-42.) Epamuka-

vuusalueelle uskaltaminen voi myos johtaa suurimpiin onnistumisiin (Brown 2018, 31-32).

Toinen keino oman esiintymisen tueksi, on oman ammattitaidon tiedostaminen verratessa asiak-
kaaseen. Introvertit yritysmyyjat tuntevat tuotteensa, joten ratkaisusta keskustelu asiakkaan
kanssa on myyjan vahvuus, kun taas asiakas voi ainoastaan vastauksillaan rajata ratkaisun ehtoja.
Myyja voi myds kertoa, ettd heidan oma ratkaisunsa ei valttamatta ole oikea ratkaisu asiakkaalle,
vaikka asiakas olisikin ostovalmis. Tallainen oman ammattitaidon ja rehellisyyden havainnollistami-
nen antaa vakuuttavan kuvan asiakkaalle ja vahvistaa luotettavuutta. (Pollard & Lewis 2018, Luku
2; Ojanpera ym. 2023, 30.) Modernissa myynnissa ammattimaisuus on tarkedmpaa menestymi-
selle kuin aiemmin johtuen asiakkaiden patevoityneesta ostamisesta seka tietosuojalakien laajene-
misesta (Tudoran 2018, 52). Moderni yritysmyynti ei ole ainoastaan uusien asiakkaiden hankintaa
ja auttamista. Keskeinen osa modernia myyntia on asiakkaiden pitaminen asiakkaina. (Ojanpera
ym. 2023, 27.)

Introverteille on yleista luontaisina ongelmanratkaisijoina, ymmarrettyaan asiakkaan ongelma, in-
nostua liikaa ja hypata suoraan vastaukseen, ohittaen myynnissa keskeiset kartoittavat kysymyk-
set ja kertoen kaiken tietdmansa ratkaisusta oman patevyyden pohjalta. Antaen asiakkaalle liikaa
ratkaisuvaihtoehtoja, mika tekee asiakkaalle paatdksenteon vaikeaksi. (Pollard & Lewis 2018, Luku
2.) Introvertti voi tehda asiakkaan paatdksenteosta helpompaa, ja tehda siten enemman kauppoja,
esittamalla talle vain paatokseen tarvittavan maaran uutta tietoa ja hyddyntaen hyvaa kuuntelutai-
toa kuunnellakseen, mita mieltd asiakas on. Asiakkaan vastausten pohjalta voidaan rajata esitetta-

vaksi vain olennaisimmat ratkaisut. (Pollard & Lewis 2018, Luku 2.)

Introvertit voivat kokea myyntityon tuloskeskeisyyden ahdistavana, mika voi hairita myyntityon te-
kemista. Introverteille yleinen kokemus on, kun ei saa tehtya kauppaa, paine seuraavan asiakkaan
kanssa kaupan tekemiseen kasvaa, mika luo ahdistusta ja hairitsee myyntitydn tekemista. (Pollard
& Lewis 2018, Luku 2.) Negatiiviset tunteet johtuvat usein introvertin liilan jaykasta perfektionisti-
sesta suhtautumisesta menestymiseen ja tunnolliseen tehtavista suoriutumiseen. Lieva perfekti-
onistisuus on kuitenkin hyva ominaisuus, jota on I6ydetty myds monilta menestyviltd ekstrover-
teilta. (Stricker ym. 2019.) Kaupan saaminen vaatii oman myynnin kehittamista vaiheittain niin, etta
paasee jarjestelmallisesti pidemmalle asiakkaan kanssa, joka lopulta johtaa luotettavasti kaup-
paan. Kaytannéssa myyntia tehdaan prosessina, jossa muutetaan yksi asia kerrallaan ja seurataan

miten muutos vaikuttaa myyntimenestykseen. (Pollard & Lewis 2018, Luku 2.)

Nykyajan myynnissa on monia eri keinoja, joilla hyva myyja voi tehdad myyntia hyddyntamalla omia

vahvuuksiaan (Ojanpera ym. 2023, 63). Myynnissa on nykyaan parhaimmat edellytykset



menestyksekkaalle myyntitydlle, vaikka ei omaisi hurmaavaa persoonaa. Digitaalisten tyokalujen,
kuten myyntidatan ja kayttaytymismallien hyodyntaminen yksittaisissa asiakkuuksissa ovat tehneet
myyjan onnistumisesta ja asiakkaiden ongelmien ymmartamisesta ennustettavampaa kuin kos-
kaan ennen. (Ojanpera ym. 2023, 50.) Yritysmyynti on perustavanlaatuisesti muuttunut myos li-
saantyneen sosiaalisen median myyntityokalujen seka internethakuoptimoinnin hyédyntamisen
pohjalta johtaen parempaan asiakaskunnan kanssa kommunikointiin (Fraccastoro ym. 2021, luku
1). Introverttien pohtiva luonne on parhaimmillaan modernissa asiakaslahtdisessa myynnissa on-
gelmanratkaisussa, jossa introvertti voi kuuntelun ja pohdinnan kautta luoda merkityksellista arvoa
raataldidyille ratkaisuille. (Pollard. & Lewis 2018, Luku 2.)
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3 Pohdinta

Tassa luvussa kasitellaan, mita tydssa saatiin selville seka millaisia johtopaatdksia naista tuloksista
voi tehda. Luvussa pohditaan lisaksi, mita hyotya tuloksista on yleisesti ja henkildkohtaisesti. Lo-

pussa esitetdan jatkokehitysehdotuksia ja pohditaan aiheeseen liittyvaa oppimistani.
3.1 Yhteenveto

Tyo6ssa tutkittiin yritysmyynnissa menestymista introvertin nakdkulmasta, ja keskityttiin tutkimaan
introvertin persoonallisuuden my6ta tulevia vahvuuksia ja haasteita. Tyo on tarpeellinen ja ajan-
kohtainen, silla yleinen kasitys myyntitydsta ja myyjista on vanhentunut ja liilan yksipuolinen. Tyo
havainnollistaa, milla tavoin introvertit myyjat ovat myynnissa menestyvia ja kuinka heidan heikom-

pia kykyjansa voidaan kehittaa vahvuuksien kautta.

Toistuva havainto tyossa oli introverteille jarjestelmallisyyden ja johdonmukaisen toiminnan vah-
vuus. Myynnissa jarjestelmallinen toiminta ja kehittyminen ovat introverteille myyjille menestymisen
kannalta keskeisia vahvuuksia ja ehtoja (Pollard & Lewis 2018, Luku 1). Lisaksi vahvuutena intro-
verteilla nakyi kuuntelun taito ja luontaisesti korkeat tavoitteet, jotka molemmat taidot ovat myyn-

nille keskeisia taitoja.

Introverttien haasteiksi myyntitydssa paljastuivat esiintyminen myyjana ja omana itsenaan. Lisaksi
yksittaisten haasteiden lapi heijastuu introverttien usein liian perfektionistinen suhtautuminen tyo-
hon, joka voi aiheuttaa introvertille myyjalle turhaa henkista karsimysta suoriutumisesta ja asiakkai-

den miellyttamisesta ja siten haitata omaa tekemista.

Negatiiviset tunteet johtuvat usein introvertin liian jaykasta perfektionistisesta suhtautumisesta me-
nestymiseen ja tunnolliseen tehtavista suoriutumiseen. Lieva perfektionistisuus on kuitenkin hyva

ominaisuus, jota on Idydetty myds monilta menestyviltéa ekstroverteilta. (Stricker ym. 2019.)

Keskeisia huomioita introverttien haasteiden kehittamisessa olivat myyjan ajatusten ja konkreetti-
sen tekemisen yhdistaminen toimivaksi myyntityoksi. Introverttien suurimmat haasteet olivat luon-
teeltaan ajatuksiin ja epamukavuuteen yhdistettavia, kuten esiintyminen, jossa myyja hakee osana
tyotaan asiakkaalta uskoa hanen toimintaansa ja koettaa vakuuttaa, etta hanen ratkaisunsa on oi-
kea ratkaisu. Introvertin fyysinen tekeminen oli vahvuus, jossa hyddynnettiin jarjestelmallista teke-
mista ja monipuolisia myyntitydkaluja. Introvertin myynnin monipuolistaminen digitaalisilla tydka-
luilla toimii osana haasteiden ratkaisua. Myyja pystyy sekd keradmaan asiakkaasta paljon tietoa
ennen tdman tapaamista ettd hydédyntamaan esittdmiseen tehtyja tydkaluja, jotka vahentavat pelk-
kaa puhumalla esittamista ja luovat esittamiseen lisda vaihtoehtoja (Fraccastoro ym. 2021, luku 4).

Lisaksi kasvokkain tehtavan myyntitydn kehittdmiseen ratkaisuna toimii jarjestelmallinen
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keskustelujen harjoittelu, jolloin introvertilla on yksittaisia aiheita, joista han osaa keskustella luon-
taisesti. Introvertit voivat hyodyntaa jarjestelmallisyyttddn myynnissa esimerkiksi esittamalla kysy-

myksia, jotka saavat toistuvasti asiakkaan luottamuksen (Pollard & Lewis 2023, Luku 1).

Tydssé saatiin jonkinlainen vastaus kaikkiin esitettyihin kysymyksiin. Vastaukset olivat perusteltu
lahdekirjallisuutta yhdistelemalla. Vastaukset sisalsivat kokonaisuuksina uutta tietoa, jota ei olisi
I8ytynyt yksittaisista lahteistd. Uutena tietona syntyi kokonaiskuva menestyvasta ja tavoitteellisesta
introvertista myyntitydssa. Taman henkildkuvan keskeisia piirteitd ovat rauhallisuus, asiakeskei-
syys, jarjestelmallisyys, hyvat kuuntelutaidot ja myynnin tekeminen asiakaslahtdisesti. Menesty-
valla introvertilla on myynnissd myds voimakas motivaatio tydhon, joka nakyi hallittuna perfekti-
onistisuutena ja han on jatkuvasti itsedan ja myyntiprosessiaan kehittdva. Tama introvertin myyjan

kuvaus voisi auttaa esimerkiksi myynninjohtamisessa.

Kehitysehdotuksia lisatutkimuksia varten voisivat olla muun muassa: Millaisia myyntiprosesseja
teknologia ja vaihtoehtoiset myyntikanavat ovat mahdollistaneet? Kuinka asiakkaiden erikoistumi-
nen ja patevodityminen tuotteisiin ja ostamiseen nakyy myynnissa? Myyntihenkildiden taitojen jat-

kuva kehittaminen ja asiantuntijamyynnin yleisen patevyystason nouseminen?
3.2 Oman oppimisen arviointi

Opin aiheesta paljon tydta tehdessa. Persoonallisuuspiirteiden ja niiden vaikutus valittuun ammat-
tiin, kavi kirjoittaessa paljon selkedmmaksi. Ymmarsin paremmin, kuinka myynnissa on itseasiassa
paljon introvertin vahvuuksia hyédyntavia tehtavia, kuten myynnin prosessimaisuus. Myynnissa on
tyypillisia introverttien ammatteja kuten suunnittelijaa tai analyytikkoa enemman esiintymista ja

oman tekemisen kyseenalaistamista, mika voi pitda tydn mielenkiintoisempana pidempaan.

Opin myyntitydn tekemisesta liséksi uusia asioita. Opin uutta myynnin psykologisesta puolesta,
kuinka merkittdvassa osassa omat ajatukset ovat osana myymista. Se, mita ajattelee ja tuntee
myyntity6ta tehdessa vaikuttaa myds asiakkaiden kasitykseen sinusta myyjana, vaikka asiat, joita
tietoisesti viestisi olisivat ammattimaisia ja ystavallisia. Esimerkiksi pienet ristiriidat elekielessa ja
puheessa, voivat luoda epaluottamusta asiakkaaseen. Sen takia, oman persoonan nayttaminen ja
omien ajatusten ja tunteiden ymmartaminen myynnissa on merkittdvammassa asemassa kuin ym-

marsin aiemmin.

Onnistuin mielestani kuvaamaan introvertin luonteenpiirteitd myyntitydn kontekstissa. Olisin voinut
tuoda tybhon enemman malleja, joilla kuvata introvertin toimintaa, kuten Big Five -malli, jolla per-

soonallisuuspiirteitd on usein kuvattu. Olen kuitenkin kokonaisuudessaan tyytyvainen tyéhon.
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