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Tama opinnaytetyd on opas Haaga-Helia ammattikorkeakoulun oppilaille ja opettajille.
Opinnaytety® antaa perusteet oikeanlaisen asenteen ja motivaation I6ytdmiseen
myyntitydssa. Opinnaytetyo tarjoaa konkreettisia vinkkeja asenteen ja motivaation
muuttamiseen, jotta menestyminen myyntitydssa olisi mahdollista. Opinnaytetyon tavoitteena
on tehdd PowerPoint esitys tiivistetysti asenteesta ja motivaatiosta myyntitydssa. Tyon teoria
ja konkreettiset opit perustuvat kirjallisiin ja sdhkoisiin l&hteisiin.

Asenne on suhtautumistapa ja se kertoo, miten ndemme eteen tulevat asiat ja miten
toimimme, kun kohtaamme ne. Myyjan kasvualusta onnistumisille rakentuu asenteesta
omaan itseensd, ja tydhon, mita han tekee. Myyntitydssa asenne on positiivinen vahvistava
voima, joka tekee jokaisen myyntitapahtuman mahdolliseksi. Oman asenteen muuttaminen
voi olla haastavaa, ja usein omaa asennetta ei pystyta tunnistamaan. Oman asenteen
tunnistamiseen myyntitydssa voi auttaa jokin laukaiseva tekija, kuten kollegan parempi
tuloksellisuus samoilla edellytyksilla. Myyjan oikeanlainen asennoituminen tyéhon ja uraan

moninkertaistaa menestysmahdollisuudet, ja se lisaa motivaatiota ja hyvinvointia.

Motivaatio on asia, mika saa henkilon liikkeelle ja tekemaan ponnisteluja itsellensa tarkeaksi
kokemiensa asioiden eteen. Motivoituneen henkilon tekemat asiat perustuvat henkilén
arvoihin. Myyntitydssa motivaation merkitys tuloksellisuuteen ja tydssa viihtymiseen on
todella tarkeda. Motivaatio voi olla siséistd motivaatiota tai ulkoista motivaatiota. Siséisesti
motivoitunut henkild6 saa motivaatiota kyvykkyyden ja aikaansaamisen tunteesta. Ulkoisen
motivaation omaava henkilé saa motivaation esimerkiksi palkinnoista, palkasta tai tytésuhde-

eduista.
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1 Johdanto

Opinnaytetyossa kasitellaan asenteen ja motivaation merkitysta myyntity0ssa.
Tavoitteena on tehda tuotoksena Powerpoint esitys asenteista ja motivaatiosta Haaga-
Helian opettajille ja opiskelijoille sek& myynnista kiinnostuneille henkil6ille.Opinnaytetyd
on tehty toimeksiantona Haaga-Helia ammattikorkeakoululle.

Erinomaisesti menestyvat myyjat ovat ylpeita siita, ettd voivat myyda. Heilla on syva
arvostus omaan ammattiin, ja he haluavat menestya siind. Henkil6t, jotka eivat selviydy
myyntity0ssa tai ovat keskitason myyijia, eivat yleisesti kunnioita myyntity6ta tai jopa
hapeavat sitd. Jos olet tavannut henkildn, joka on ylped myyntitydsta ja selvasti erottautuu
tavallisesta myyjasta positiivisella asenteella ja aidolla innokkuudella, he myds mita
luultavimmin myyvat eniten. (Rummukainen 2008, 16.); Toytari 2010, 118-119.)
Myyntiorganisaatiossa voi olla kaksi erilaista myyjaa samoista lahtokohdista, tuote on
sama, koulutus on sama seka samat tydkalut ja kouluttaja, mutta toinen heista tekee
kaksinkertaisesti tai jopa kolminkertaisesti paremman myyntituloksen kuin toinen. Tama
ero johtuu tosiasiassa ainoastaan henkilékohtaisesta asenteesta. Asenteen tunnistaa
paallepain, sen voi kuulla ja aistia. Mahdollisuudet omaan asenteeseen vaikuttamiseen on
yhta mahdollista kuin myynnin oppiminen. (Vuorio 2011, 11-12.) Jos myyja pystyy
kysymyksillaén selvittimaan asiakkaan asenteita ja arvoja vuorovaikutuksen aikana, on
kyseessa varsinainen ammattilainen ja mahdollisuudet onnistuneeseen kauppaan ovat

paljon paremmat. (Ojanen 2008, 29.)

Negatiivisista asenteista eroon paastakseen kannattaa keskittya ongelmien sijaan
ratkaisuihin. Mitd kauemmin miettii ongelmaa eika ratkaisua, sitd kauemmin asian
selvittaminen kestdd. Jos mielessa on ainoastaan negatiivisia ajatuksia, kannattaa
hakeutua positiivisten ihmisten seuraan tai lukea jokin positiivinen kirja, silla se auttaa
paaseméaan suurimmasta hetkellisesta negatiivisuudesta eroon. Monen myynnin
ammattilaisen tarked ominaisuus on nauttia muiden ihmisten seurasta. Myyjan
negatiivisuutta lisda paikallaan junnaaminen. Tata pystyy estamaan oppimalla uusia

taitoja ja kokeilemalla erilaisia myyntitekniikoita, jotka ovat toimivia menestymisen



kannalta. Jokaisen voitetun haasteen jalkeen kehittyy, josta voi syntya positiivinen kierre,

joka ruokkii menestysta. (Davies 2012)

Jos asennetta halutaan muuttaa, ihmisen taytyy pystya tiedostamaan oma asenne ja
siihen liittyvat ristiriitaiset osat, talldin voit saada henkilon tutkimaan omia asenteita
tarkemmin ja analyyttisemmin. Jos henkil6lla on ambivalenttisia asenteita eli kielteisia,
etta myonteisia ajatuksia, niiden muuttamiseen tarvitaan myonteista informaatiota, joka
tukee muutosta. Jos halutaan vaikuttaa asenteen aiheuttamaan kayttaytymiseen, pyritaan
tuomaan vastakkaista tietoa jo opittuun asenteeseen ja pyrkia saamaan henkil®
tiedostamaan asenteen ristiriitaisuudet lisaamalla asenteeseen liittyvda ambivalenssia.
Kun tiedostaa asenteessa myonteisia ja kielteisid ajatuksia, se voi olla avain asenteisiin
vaikuttamiseen. T&ma ambivalenssi pyrkii estamaan asenteen siirtymista kaytannon
toiminnaksi, mutta on mahdollista, etta se kaynnistaa hitaan ajatteluprosessin ja uuden
tiedon etsimisen, joka on valttamatonta asenteen muuttamisessa. (Honkanen 2016, 78-
79.) Kehitys yleensé aina vaatii muutoksia. Asenne on pitkalti se asia mik& maarittaa
miten muutoksen kohtaa ja sisdistaa. Muutos asenteessa ei yleensa ole miellyttavaa. Se
tekee henkilon epavarmaksi ja kiusaantuneeksi. Vaikka muutos tuntuisikin
jarkeenkayvalta ja loogiselta, silti usein kysymme itseltamme: "Onko tassa jarkea ja
toimiiko tama? Miksi en antaisi asioiden vain olla?” lnmiset yleensa vaistonvaraisesti

vastustavat uusia ideoita, jotka voivat muuttaa elamaa.

Motivaatio menestyksekkaaseen myyntitydhon liittyy hyvin pitkalti uskoon ja siihen, etta
huippumyyijaksi pystyy oppimaan. Moni uskoo liikaa siihen, ettd myyntityéhon liittyvat
kyvyt ovat synnynnaisia. Tietenkin kaikilla on ollut erilainen elama ja lahtdasetelmat voivat
poiketa toisistaan suuresti. Kaikista ei tule huippumyyijia tai edes hyvia myyjia. Ratkaisevin
asia kuitenkin on uskoa siihen, ettd sinusta voi tulla huippumyyja. (Vuorio 2015, 218.)

1.1 Toimeksiantajan esittely

Haaga-Helia on suuri yksityinen ammattikorkeakoulu, jossa on 10800 opiskelijaa ja
henkilostba 640. Haaga-Heliassa voi opiskella liiketalouden-, myyntitydn-, ravintola- seka
matkailualan-, johdon assistenttityon-, tietotekniikan-, toimittajatyén-, urheilun-,
valmennuksen seka likunnan ja vapaa-ajan koulutusohjelmassa. Haaga-Helian
strategiassa myynti, palvelu ja yrittdjyys ovat kaiken ytimessa. Haaga-Helia on myés
kansainvélisesti todella arvostettu. Haaga-Heliassa on noin 1100 ulkomaalaista

opiskelijaa.



1.2 Opinnaytetydn tavoitteet

Opinnaytety6n tavoitteena on tehda tuotoksena Powerpoint esitys asenteista ja
motivaatiosta Haaga-Helian opettajille ja opiskelijoille sek& myynnista kiinnostuneille
henkiltille. Opinnaytety6 on tehty toimeksiantona Haaga-Helialle.

Tyon sisallon tavoitteena on antaa lukijalle tietoa, miten asenteilla pystyy vaikuttamaan
myyjan menestykseen, miten asenteet syntyvat, ja miten niita pystytdan mittaamaan ja
muuttamaan. Motivaatio-osion tavoitteena on saada perustiedot siitd, mitd on motivaatio
ja miten sité pystyy parantamaan seka yllapitamaan. Asenteiden seka motivaation
teorioita peilataan myyntitydhon ja arkielamé&éan. Opinndytetydssa annetaan myos
konkreettisia vinkkeja ja esimerkkej& motivaation ja asenteen parantamiseen niin

myyntitydssa, kuin arkielamassakin.

1.3 Opinnaytetydn rakenne

Opinnaytety® koostuu teoria- ja tuotos osuudesta, joita peilataan myyntityéhon.
Tietoperustan osissa, seka tuotoksessa annetaan konkreettisia esimerkkeja parempaan
suoriutumiseen. Opinnaytetydn tuotoksena rakentui Powerpoint -tuotos, joka koostuu 28
erilaisesta diasta, jotka on tehty visuaalisesti kuvia hyodyntéden. Uskon, etté tuotos
kiinnostaisi ja olisi hyddyllinen myynnin tai liketalouden opiskelijoille. He voivat hy6dyntaa
opinnaytetyosta saatuja oppeja niiin tydelamassa kuin opiskelussa jo opiskelujen
alkumetreilla.

Teoria Kaytanto Esimerkkeja

Kuvio 1. Opinnaytetyon rakenne



2 Tietoperusta: Asenne

Asenne liittyy aina jonkin objektin kielteiseen tai myonteiseen ajatteluun. Asenteiden eri
voimakkuus voi vaihdella todella voimakkaasta hyvin heikkoon. Yksilén asenteeseen
vaikuttaa kolme tekijaa: "kognitiot eli tiedot ja uskomukset, affektiiviset tunteet seka
aikaisempi asenteen kohteeseen liittynyt toiminta ja teot” (Honkanen 2016, 75.) Kognitio
iimaisee henkilon uskomuksia ja tietdamysta asioista ja niiden ominaisuuksista esimerkiksi:
"Mina uskon, ettd hamahakit ovat vaarallisia”. Affektiiviset asenteet liittyvat henkilon
tunteisiin jostain asenteesta esimerkiksi: "Mina pelkdan hamahakkeja”. Aikaisemmat teot
ja kokemukset vaikuttavat siihen, miten toimit jatkossa asenteen kohdetta olevaa ihmista
tai asiaa kohtaan: "Mina valttelen hdmahakkeja ja huudan, jos naen sellaisen” (Saul
Mcleod 2014.)

Omat asenteemme ovat kyydissamme koko ajan. Niilla tulkitsemme ymparistoa,
ohjaamme kayttaytymistamme sosiaalisuutta vaativissa tilanteissa, ja jasennamme
kokemiamme tilanteita itsellemme jarkevaksi kokonaisuudeksi. Jos asenteita ei olisi,
esimerkiksi ihmissuhteiden yllapitaminen olisi mahdotonta. Ihmissuhteita koskeva asenne
on ajatuksia muista henkiltisté ja heidan piirteistaén, joita arvostaa, ja pitaa
merkityksellisina. Asenteet ohjaavat myds, kuinka inminen kayttaytyy toisiin ihmisiin
liittyvien uskomusten ja arvioiden perusteella. Jos toinen henkild on ennalta tuttu, asenteet
johdattavat keskustelua eteenpain. Ne antavat suunnan sopivalle keskustelunavaukselle
ja —aiheille, mielikuvat toisen kayttksesta seké tuntemukset hantd kohtaan. Vuonna 1918
Thomas ja Znaniecki toivat asenteet esille ja tekivat ensimmaiset kirjalliset esitykset, joista
tuli sosiaalipsykologian perusperiaatteita. Heid&n mielestaan asenteet "maaraavat, mita
yksild nékee, kuulee, ajattelee ja mita todennakdisesti tekee”. (Erwin, 2005, 9-10.)
Asenteet ja asenne yleensd maarittavat henkilén henkisen toimintavalmiuden. (Erwin,
2005, 9-10.)

2.1 Asenne myyntitydssa

Myyntity6ssa ja menestymisessa kaikki on kiinni asenteesta. Jos tahto onnistua puuttuu,
myyntity0sta ei tule mitdan ja, kauppoja ei synny. Asenne on suhtautumistapa. Se
maarittelee, miten ndemme eteen tulevat asiat, ja kuinka kohtaamme ne, esimerkiksi
vastoinkdymiset, asiakkaan torjumiset ja vastavditteet. Se vaikuttaa siihen, miten
suhtaudumme erilaisiin, uusiin tai nykyisiin asiakkaisiin, tai asiakkaisiin, joilla ostomaarat
ovat pienempid. Asenne antaa suunnan toiminnallemme, ja vaikuttaa suuresti lopulliseen

tulokseen. Miten asennoidumme, ja miten asenteemme ohjaa toimintatapaamme, kun



asiakas kritisoi hintaa tai sopimusehtoja? Miten asennoidumme siihen, miten asiakas
menettelee kaupan paatdsvaiheessa? Miten me itse toimimme sen jalkeen? myyjia on
paljon, joiden tekniset myyntitaidot ja jopa tuotetuntemus ovat heikkoja, mutta he saavat
enemman tulosta aikaan, kuin myyjat, joiden melkein ainoa korjausta vaativa asia on
asenne. Asenne ero saattaa olla hyvin pieni, mutta kun niinkin pieni asia saa muutoksen,
silla on suuria muutoksia lopulliseen tulokseen. Tdma heijastuu kauppojen maaraan,
laatuun ja kokoon. (Vuorio 2011, 11-12.) Téytarin (2007, 49) mukaan
myyntiorganisaatiossa voi olla kaksi erilaista myyjaa samoista lahtokohdista, tuote on
sama, koulutus on sama seka samat tyokalut ja kouluttaja, mutta toinen heisté tekee
kaksinkertaisesti tai jopa kolminkertaisesti paremman myyntituloksen kuin toinen. Tama
ero johtuu tosiasiassa ainoastaan henkilékohtaisesta asenteesta. Asenteen tunnistaa
paallepain, sen voi kuulla ja aistia. Mahdollisuudet omaan asenteeseen vaikuttamiseen on

yht& mahdollista kuin myynnin oppiminen. (Vuorio 2011, 11-12.)

Asenne ei ole pelkastaan sita, mitd antaa myyntitilanteelle, mutta myds sit&, mita siita saa.
Nayttelijat yleenséa puhuvat, etté yksi vaikeammista asioista on pitdd kunnon esitys, jos
yleisd on reagoimaton. Jos kukaan ei anna vastakaikua nayttelytaidoille, voi tuntua, etta
energia valuu hukkaan. Toisaalta, jos kuulee naurua tai taputusta, saattaa esitys parantua
ja jopa nousta uusiin korkeuksiin. Tama sama periaate patee myos myyntitydssa.
Asiakkaiden kysymykset ja kommentit vahvistavat omaa innokkuutta myyda tuotetta tai
palvelua. Kysymysten vaikutus myyntitydssa on tarkeassa roolissa. Kysymalla asiakkaalta
kysymyksia pystyy paremmin ymmartamaan asiakasta ja selvittamaan, minka han kokee
tarkeaksi myytavassa tuotteessa tai palvelussa. Naiden kysymysten pohjalta tuleva
ymmarrys puolestaan kehittdd asennetta. (Schiffman 2012, 27-28.) Jos myyja pystyy
kysymyksillaén selvittdmaan asiakkaan asenteita ja arvoja vuorovaikutuksen aikana, on
kyseessa varsinainen ammattilainen, ja mahdollisuudet onnistuneeseen kauppaan ovat

paljon paremmat. (Ojanen 2008, 29.)

Suurin osa myyntitydssa tyoskentelevista henkildista toimivat paikoissa, missa ei ole
suoranaista valvontaa tai ohjaamista. Tallaisissa olosuhteissa myyja saattaa houkuttua
herdadmaan myohaan, pitda pitkia ruokataukoja tai lopettaa tyot ajoissa. Menestyvien
myyjien asenne ja halu tehda toita syttyvat omista haluistaan, eiké& he tarvitse muiden
hyvaksyntaa tai valvontaa tehdékseen kovasti tditd. Menestyvat myyjat ovat motivoituneita
oppimaan ja kehittdmaan taitojaan analysoimalla aiempaa myyntikokemusta, ja

k&antadmalla virheet oppimiskokemuksiksi. (Weitz, Castleberry & Tanner 2009, 15.)



Myyjan menestysmahdollisuudet moninkertaistuvat oikeanlaisella asennoitumisella tyéhén
ja uraan. Jos asenne ty6hon on oikea, motivaatio ja hyvinvointi lisdantyvat. Aamulla
heréatesséa toihin lahteminen ei tunnu raskaalta, ja kotiin tultua mieli on kirkas ja energinen.
(Toytari 2010, 113)

Toytérin (2010, 113.) mukaan seuraavilla asenteilla parjaa jo pitkalle:
e MyoOnteinen suhtautuminen asiakkaisiin ja tyéhon
e Mahdollisuuksia uhkien sijaan
o Ratkaisukeskeinen toiminta ja ajattelu
e Asiakkaan kunnioitus ja valittaminen
e Halu kehittya

e Taydellinen sitoutuminen jokaisen asiakkaan tarpeisiin

Myyja on sita, mitd ajattelee olevansa. On tarkeaa olla sellainen, mité oikeasti on ja tekee,
koska talla tavalla pystyy rakentamaan oikeanlaisen minakuvan. Henkil®, joka esimerkiksi
ei pida toimeksiantajastaan tai asiakkaistaan, saattaa sattumanvaraisesti tehda valilla
erinomaisia tuloksia, mutta vain lyhyita ajanjaksoja. Jossain vaiheessa véliin tulee arvo- ja
asennekonflikti, ja myynnin jalki on sen mukaista. Tama konflikti aiheuttaa
alisuoriutumista, jonka seurauksena motivaatio laskee ja taydellinen sitoutumisen ja

vastuullisuus tyéhon haviaa. (Toytari 2010, 114.)

Toytarin mukaan (2007, 34-35) sinusta tulee sita, mité ajattelet, ja jos asennoidut
mielessasi siihen, ettéd uskot itseesi, saat siitd perustan ja kasvualustan onnistumisille.
Mielemme ja alitajuntamme ohjaa meita koko ajan. Esimerkkina suuri nosturi, joka
kannattelee tuhansien kilojen painosta materiaalia. Kuvittele itsesi koneen rattiin ja mieti,
antaisitko nosturin vapaasti pyoria pitkin tydmaata, vai ottaisitko itse ohjat kasiin ja veisit
lastin padamaaraan? Mielesi toimii kuin kone, ja sina olet tdssa tapauksessa sen
ohjaajana. Mutta, jos mielessasi asetat innostavia paamaaria ja rohkeita paatoksia, ovat

ne turhaa, jos ideat eivat johda toimintaan.

Myyntitydssd asenne on positiivinen vahvistava voima, silla se tekee jokaisen
myyntitapahtuman mahdolliseksi, ja mahdollistaa jokaisesta vastavaitteesta selviytymisen.
Oman asenteen kehittyessa paremmaksi, asiakkaan asenne kehittyy yleensa myds
myyjaé kohtaan. (Schiffman 2012, 31.)



2.2 Asenteen muodostuminen ja muuttaminen

Yksinkertaisin tapa muodostaa positiivinen asenne on jollekin asialle altistuminen
tarpeeksi usein. Esimerkiksi, kun kuuntelee ensimmaistéa kertaa musiikkikappaletta, se
saattaa vaikuttaa huonolta, mutta jatkuva altistuminen saattaa saada henkilon pitAmaan
siitd. Toisena esimerkkina tasta on tutkimus, jossa ihmiselle naytettiin eri henkildiden
kasvokuvia. Kasvot joita, he nakivat useammin, saivat heidat hymyilemaan enemman,
kuin vieraammat kasvot. Tasta voi paatella sen, mitd enemman altistuu tietyille henkildille,
sitd varmemmin heihin suhtautuu positiivisemmin. Tamankaltaiset ihmisen ominaisuudet
liittyvat ihmisen taipumukseen tottua arsytyksiin. Kun jatkuvasti altistuu arsytyksille, se
liséé& positiivisia tunteita seka vahentaa negatiivisia tunteita. Asia voi myos kaantya
paalaelleen, ja kielteiset tunteet voivat lisdantya, jos arsytyksen aiheuttajalle altistuu liikaa
ja lilan usein. (Honkanen 2016, 81-82.) Erwinin (2001, 37.) mukaan jonkin kohteen jatkuva
l&sn&olo aiheuttaa henkildlle taipumusta pitéé niista, rippumatta siitd, onko heidan
kanssaan erityista keskusteluyhteytta. Tama ei valttamatta aina pida paikkaansa, silla jos

asenne on alunpitéden kielteinen, niin altistuminen henkil6lle saattaa lisata kielteista kuvaa.

Hyvin tarkeaa on myds tietdd asenteiden suunta, eli miten positiivinen ja negatiivinen
asenne havaitaan. Tavallisesti nama kaksi jaetaan kahteen napaan, positiiviseen ja
negatiiviseen. Talla tavoin pystytdan mittaamaan "asenteen suunta (+/-) ja voimakkuus
(1...2....3...) (esim. +1 tai -5).” (Honkanen 2016, 77.)
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Kuvio 2. Asenteen rakenne: yksi- vai kaksiulotteinen, (Honkanen 2016, 78.)

Tassa ongelmana on yleensa asteikon keskikohdan tulkitseminen. Tarkoittaako se sita,
ettd henkilolla ei ole asennetta tassa asiassa, vai onko vastaus “ei osaa sanoa”.
Nollakohdalla voi tassa tapauksessa olla, ettd henkil6lla on saman verran kielteisia ja

myonteisia ajatuksia asiasta. Tallbin kyseessa on asenteen ambivalenssi. On hyvin



todennakadistd, ettd henkildlla voi olla samaa asiaa kohtaan monia erilaisia tunteita, seka
myonteisia ettd kielteisia. Tassa tapauksessa asenteiden arviointi kannattaisi tehda
kaksiulotteisesti. Kaksiulotteinen tapa mitata asennetta on paljon tehokkaampi kuin
yksiulotteinen tapa, koska se mahdollistaa nolla-arvio tilanteen ja ambivalentin
iimaisemisen. Jos haluaa yrittda muuttaa ihmisten asenteita, on saatava tietaa, mita
kaikkea he ajattelevat asenteen kohteesta. On tarkeda saada selville henkilon myonteiset
ja kielteiset ajatukset sekd hanen tunteet ja kokemukset. Ambivalenssi heijastuu ihmisten
kayttaytymiseen ja heidan informaation kasittelyyn. Mita suurempi henkilon ambivalenssi
on, eli hdnen myodnteiset ja kielteiset ajatukset jotain ajatusta kohtaan, sité helpommin han
haluaa muuttaa asennettaan nakyvan informaation avulla, jotta kielteiset tai mydnteiset
puolet korostuisivat. Yleensa ihmiset haluavat pienentda ambivalenssia, koska tdma
auttaa analysoimaan perusteellisemmin asenteeseen liittyvaa informaatiota. (Honkanen
2016, 78.)

Asenteita on yleensa vahvoja ja heikkoja, ja ndma tuntemukset maarittelevat seka
mittaavat asenteen voimakkuuden. Ihmisiltd voidaan kysya, kuinka tarkea asenne heille
on henkiltkohtaisesti, tai kuinka varmoja he ovat jostain asenteesta. Tyypillisid vahvoja
asenteita voi liittyd esimerkiksi isdinmaallisuuteen, eutanasiaan tai omaan suosikki
jaékiekkoseuraan. Heikommat asenteet liittyvat enemman arkipaivaisempiin asioihin,
kuten hammastahnamerkkiin tai televisiokanavan valintaan. Vahvat asenteet eroavat
heikoista asenteista hyvin paljon. Heikompiin asenteisiin pystyy vaikuttamaan paljon
helpommin, ja ne saattavat muuttua ajan kuluessa helpommin. Heikommissa asenteissa
asenne saattaa muuttua, kun ristiriitaista tietoa saadaan, toisin kuin vahvoissa asenteissa
huomio kiinnitetaan asioihin, mitka tukevat jo olemassa olevaa vahvaa asennetta ja uutta
tietoa katsotaan "asenteiden varittdmien lasien 1api” (Honkanen 2016, 80.) Vahvat
asenteet ovat yksiulotteisia, ja ne vaikuttavat enemman kayttaytymiseen kuin heikommat
asenteet. (Honkanen 2016, 80.)

Ihminen taytyy saada tiedostamaan oma asenteensa ja siihen liittyvat ristiriitaiset osat,
jolloin voit saada henkilon tutkimaan omia asenteitaan tarkemmin ja analyyttisemmin. Jos
henkil6lla on ambivalenttisia asenteita, niin niilden muuttamiseen tarvitaan muutos
myonteista informaatiota enemman kuin muutosta vastustavaa. Jos halutaan vaikuttaa
asenteen aiheuttamaan kayttaytymiseen, taytyy pyrkiad tuomaan vastakkaista tietoa jo
opittuun asenteeseen ja saada henkil6 tiedostamaan asenteen ristiriitaisuudet. Kun
tiedostaa asenteessa myonteisia ja kielteisia ajatuksia, se voi olla avain asenteisiin

vaikuttamiseen. TAma ambivalenssi pyrkii estamaan asenteen siirtymista kaytannon



toiminnaksi, mutta on mahdollista, etta se kaynnistaa hitaan ajatteluprosessin ja uuden
tiedon etsimisen, joka on valttamatonta asenteen muuttamisessa. (Honkanen 2016, 78-
79.)

Kehitys vaatii yleensa muutoksia. Asenne on pitkalti se asia, mika maarittaa sen, miten
muutoksen kohtaa ja sisdistdd. Muutos asenteessa ei yleensa ole miellyttavaa, silla se
tekee henkilon epavarmaksi ja kiusaantuneeksi. Vaikka muutos tuntuukin jarkeenkayvalta
ja loogiselta, silti usein kysymme itseltdmme: "Onko tassa jarkea ja toimiiko tama? Miksi
en antaisi asioiden vain olla entisellaan?” Ihmiset yleensa vaistonvaraisesti vastustavat
uusia ideoita, jotka voivat muuttaa elamaa. (Fritz 2008, 70.) Seuraavat asiat voivat auttaa
valmistautumiseen muutokseen, oli kyseessé sitten oman asenteen tai tydyhteison
muuttaminen.

e Yrita antaa uusille asioille reilu mahdollisuus vaikuttaa. Ala mieti liian suuria
muutoksia, jotka paatat heti laittaa kaytantéon. Pohdi niita rentoina vaihtoehtoina.

¢ Kiinnitd huomiota samankaltaisuuksiin asioiden kanssa, mita siné tai joku muu on
jo aiemmin menestyksekkaasti kokeillut.

e Tiedosta ylimaaraiset edut ja ajattele muutosta kiinnostavana mahdollisuutena.
Muutama pieni muutos perakkain tietyn ajan sisalla on paljon innostavampaa kuin
yksi iso muutos.

e Jos vastustus uutta ideaa kohtaan on lilan suuri, on ehka viisasta tiputtaa se
hetkeksi ja tuoda se myohemmin parempana ajankohtana ja eri tyylilla. (Fritz
2008, 70-71.)

(Toytari 2010, 100-101;Honkanen 2016, 82.) Jos esimerkiksi vanhemmat ovat rasistisia
tummaihoisia kohtaan ja nayttavat asenteen selvasti, se mita luultavimmin tarttuu myoés
lapseen, eli asenteita pystyy oppimaan havainnoimalla, matkimalla ja seuraamalla muiden
kayttaytymistd. Tassa tapauksessa lapsi ei ole pystynyt omakohtaisiin kokemuksiin
tummaihoisten kanssa ja tekemaan omia johtopaattksia tummaihoisista. Asenteeseen voi
vaikuttaa suora kokemus. Esimerkiksi kouluruokalassa syoty perinneherkku voi aiheuttaa
lopunikdisen kammon tata ruokalajia kohtaan, tai vaikkapa traumaattinen kokemus koiran
puremasta voi aiheuttaa koirapelon. Mydskin myonteiset kokemukset toimivat samalla
tavalla. Jos lapsi on jalkapallo-otteluissa pienesta pitden ja saa siita positiivisia
kokemuksia, saattaa hanesté tulla vanhemmallakin ialla aktiivinen jalkapallon kannattaja.
(Erwin 2001, 36.)
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Nuoruudessa koulu lisada ja vahvistaa omaksumiamme asenteita, ja opintojen jalkeen
tydelama. Siihen vaikuttaa liséksi poliittiset nakemykset, uskonto tai ateismi. Kaikki
uskomukset tapahtuvat korvien valissa. Ensin lukitaan uskomukset mieleen oikeina
nakemyksind, ja sen jalkeen niita uskoo, ja niista tulee totta. Asenteet ovat yleensa
hakattuina selkarankaan, ja niiden muuttaminen on harvoin helppoa ilman, etta tuntee
Kielteisia tunteita, tai ettd saa luodin pitavia todisteita. Koska asenteet ja uskomukset on
opittu jossain vaiheessa eldmaa, niista pystyy opetella padsemaan eroon. (Toytari 2010,
100-101.)

Ihmisten asenteiden muuttamisessa parasta on, jos pystytdéan vaikuttamaan samaan
aikaan kaikkiin kolmeen eri osa-alueeseen, jotka ovat uskomukset, tunteet ja kokemukset.
Naissa kolmessa alueessa paavaikuttamisreitit ovat hyvin erilaisia. Henkilon tulisi pohtia
ensimmaisend, vaikuttavatko naméa kohdat toinen toisiinsa, ja miké niista on ratkaisevin.
Yleensé helpoin tapa vaikuttaa asenteisiin on vaikuttaminen kognitiiviseen eli tiedolliseen
puoleen. Talloin yritetddn saada henkild olemaan samaa mielté jarkeen perustuvilla
tiedoilla. (Honkanen 2016, 77.)

Omaan asenteeseen pystyy vaikuttamaan samalla tavalla kuin kaikkeen muuhunkin.
Usein omaa asennetta ei pystyta tunnistamaan, vaan taytyy saada jokin laukaiseva tekija,
jotta itse huomaisimme oman vaaristyneen asenteen. Myyntitydssa jokin laukaiseva tekija
voi olla hyvin yksinkertainen, esimerkiksi kollega. Han saa samasta tuotteesta kauppoja
aikaiseksi samoilla edellytyksilla, mutta toinen myyja ei. Lukuisat myyjat etsivat syita
asiakaslistoista, tuotetietoudesta tai vuodenajoista tuloksetta, koska ainut syy loytyy

omasta asenteesta. (Vuorio 2011, 12-13.)

Toytérin (2010, 100) mukaan hyva myynti tai palvelu on harvakseen kiinnitettyna
osaamiseen, silla menestyksellisessa palvelussa on kyse asenteesta. Se on osa henkilon
periaatteita eli mihin han uskoo, nékdkulma siitd, mika on oikein ja mika vaarin, sek& mika
on positiivista, ja mik& negatiivista. Myyntity6ta tehdaan synnyttaakseen asiakkaille arvoa
tai rahaa omaa toimeentuloa varten. Asiakkaita taytyy pitdd mahdollisuuksina eika uhkina.
Jokainen voi itse paattaa, onko asiakkaat hankalia vai haasteellisia, ja ndma kaksi

asennetta ovat merkitykseltdan hyvin erilaisia.

Rummukaisen (2008, 140) mukaan konkreettisia tapoja muuttaa asennetta myyntityohon,

myymaasi tuotteeseen seka valiaikaisiin takaiskuihin:
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¢ Kirjoita ylés minkalainen myyja tahdot olla ulkoisesti ja sisédisesti ja tee
mielikuvaharjoitteita kaikesta, miten pukeudut, kévelet tai minkalainen ryhti sinulla
on. Kuvittele itsesi myynnin rautaisena ammattilaisena. Pyri saamaan

mielikuvaharjoitukseen tunne onnistuneista kaupoista.

o Kasittele myymasi tuote tai palvelu. Kirjoita asioita ylds, mista olet ylpea ja
innostunut ja mika tekee siité ainutlaatuisen. Ennen kuin pystyt vakuuttavasti

myymaan tuotteen asiakkaalle myy tuote ensin itsellesi.

e Kirjoita yl0s asioita miksi olet ylped myyntitydsta ja mita hyotya tuotteesta tai

palvelustani on asiakkaan liiketoiminnalle.

¢ Valiaikaisten takaiskujen kuten peruuntuneen tapaamisen tai kaupan jalkeen

hankit kaksi tapaamista tai kauppaa lisaa, tallaista myyntiasennetta kaivataan.

Asenteiden muuttaminen on valttamatonta kehityksen kannalta, mutta harvoin se on
helposti saavutettavissa. Taman ymmartaminen on avain muutokseen. Oli kyse sitten
oman asenteen, tydyhteison tai kenen tahansa asenteen muuttamisesta, niin

positiivinen asenne auttaa muutoksen hyvaksynnassa. (Fritz 2008, 71.)

2.3 Positiivinen asenne

Ensimmainen askel positiivisen asenteen tavoitteluun lahtee nykyisen asenteen
ymmartamisesta. Se ei valttdmatta ole niin helppoa, milté se kuulostaa. Se, miten
asennoidut erilaisiin tilanteisiin, kertoo paljon omasta perusasenteestasi. Jotta asennetta
pystyy muuttamaan, siihen taytyy suhtautua positiivisella ja hyvaksyvalla asenteella.
Asenne reflektoi positiivisesti ja negatiivisesti. Asenne vaikuttaa jokaisella elaman osa-
alueella. Hyvana esimerkkiné on asenne tyopaikalla. Negatiivinen asenne voi johtaa muun
muassa valinpitamattomyyteen, huolimattomuuteen, kyynisyyteen, laiskotteluun tai
holtittomuuteen. Nama asiat johtavat erilaisiin ongelmiin, joista on haittaa typaikan

iimapiirille, ja tama voi aiheuttaa konkreettista vahinkoa tyopaikalla. (Fritz 2008, 23-24.)

Positiivinen asenne johtaa muun muassa muiden henkildiden rohkaisemiseen ja
arvostamiseen. Se auttaa tekemaan asiat perinpohjaisesti, lisaten valppautta ja

tunnollisuutta. Positiivisena oleminen saa ihmisen vaistonomaisesti kunnioittamaan ja
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olemaan huomaavaisempi. Positiivinen ajattelija on omasta tydstaan ylpea, ja antaa
tunnustusta muille, jos on aihetta. Se auttaa heitd suoriutumaan paremmin. On tarkeaa
huomata, etta positiivisen asenteen vihollinen on yleensa henkilon sisélla, ja ensimmainen

askel sen korjaamiseen alkaa omasta itsestaan. (Fritz 2008, 23-24.)

2.3.1 Kohti positiivista asennetta

Positiivinen asenne edellyttaa I6ytamaan mielihyvaa tavallisista arjen asioista. On
osattava tehda omista olosuhteista otolliset. Kenellak&an ei ole kaikkea, ja jokaisella on
asioita murehdittavana. Ideaali tilanne on saada enemman positiivista kuin negatiivista
energiaa tavallisista arjen asioista. Mita enemman miettii ja kuvittelee erilaisia negatiivisia
skenaarioita paan sisalla, sitéd hankalampia niit on sietda kuin todellisia murheita. On
tarke&a olla oma itsensd, mutta ei kannata olla se, joka eldad menneisyydessa tai kantaa
kaunaa, koska viha myrkyttaa sisalta. Valttele henkil6ita, jotka tekevat sinut surulliseksi.
Kiinnostu erilaisista asioista. Jos et voi matkustaa, lue matkustuksesta. Ala murehdi,
missa et ole ollut, tai et ole saanut tehdyksi. Pysy kiireisena, koska kiireisella henkilolla ei
ole aikaa olla surullinen. Ala kuluta elamaéasi hautoen murheita ja virheita. Jos jossain
vaiheessa huomaa, etta kaikki ei ole hyvin, kannattaa muistaa, ettd elamé on matka eika
paamaara. (Fritz 2008, 2-7.)

Myyntity6ssa positiivisuuden kautta pystyy omaksumaan oikeanlaisen palveluasenteen.
On tarkeaa suhtautua positiivisesti asiakkaisiin ja tydkavereihin. Positiivinen asenne
edesauttaa tydyhteisdn hyvinvointia, ja se tuo itselle terveellistd itsekunnioituksen tunnetta
ja vastuuta. (Vuori 2008, 29.)

Jossain vaiheessa henkildlla voi tulla ongelmia asenteen kanssa ja kun se hetki tulee, niin
tassé on muutama vinkki asian helpottamiseksi:
1. Tarkastele negatiivisia ajatuksiasi. Mieti mihin ne johtavat, jos jatkat niita.
2. Naura, nauru on hyva laake.
3. Hyvéksy takapakit ja epdonnistumiset elamassa, mutta muista, etta positiivinen
asenne voi vahentda suuren osan naista epaonnistumisista.
4. Puhu rauhallisesti ja positiivisesti itsellesi, kun olet surullinen tai vihainen. Tama
voi vahentaa stressitasoja huomattavasti.
5. Tarkastele prioriteetteja ja tavoitteita. Ovatko ne sinun omia vai muiden odotuksen
tulosta?
6. Yksinkertaista kaikki mink&a pystyt.

7. Ala anna isojen murheiden kasvaa isommiksi.
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8. Ota yhteyttd enemman perheeseen ja ystaviin. Pida laheisia siteita ihmisten
kanssa, jotka iloitsevat elamasta kanssasi. Naihin suhteisiin kannattaa laittaa yhta

paljon energiaa kuin esimerkiksi tydhon. (Fritz 2008, 23-24.)

Monet ndista asioista eivat toteudu helpolla. Omien virheiden tai huonon tavan
lopettaminen on vaikea prosessi. Mikdaan naista asioista ei ole helppoa, mutta ne kaikki

johtavat parempiin tuloksiin. (Fritz 2008, 23-24.)

Katsoessasi tyotasi tai elamaasi huomaat, etta positiivinen asenne ei ainoastaan vaikuta
menestykseesi, mutta se on my6s vaikuttava voima loppuun palamiseen ja omien taitojen
yllapitamiseen. Positiivinen asenne antaa olosuhteet menestymiselle ja mahdollistaa
potentiaaliset voittajat voittamaan. Me menestymme, jos aidosti arvostamme mitéd meilla

on, ja emme murehdi siitd mitd meilla ei ole. (Fritz 2008, 23-24.)

Myyntitydssa myyjan tarkoituksena on tarjota informaatiota tuotteesta, joka mahdollistaa
ostajan muodostamaan positiivisia asenteita ja uskomuksia. Jos asiakkaan asenne,
uskomukset tai kasitys tuotteesta tai yrityksesta on negatiivinen, myyjan tehtava on
muuttaa ne. Myyja kayttaa paljon tydajasta inmisten asenteiden rakentamiseen tai

muuttamiseen, ja se on yksi myyntitydn vaikeimmista haasteista. (Futrell 2011, 123.)
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Seuraavassa taulukossa on hyvin yksinkertaisia esimerkkeja siita, joilla pystyy

parantamaan omaa asennettaan myyntity9ssa:

Hyvalla asenteella koko paiva

Taihin ldhto: Taihin on kiva mennd. Mukavat ihmiset ja kiinnostavat tygt
odottavat.

Taihin tulo: Ole kohtelias toisia kohtaan: hymyile hississd kanssamatkustajille.
Anna tytkavereiden huomata, ettd iloitset jalleenndkemisests.

Oma tyd: Kiinnitd huomio sithen, mit3 olet saanut aikaiseksi.

Kohtaamiset: Auta, kannusta, kuuntele tyGtoveria. Keskity yhteiseen
tekemiseen ja vahvuuksiin, ole lisnd. Muista huumori.

Kehittyminen: Mieti, mitd voisit tehdd tydssdsi toisin. Oivallukset lisddvit
onnistumisen tunnetta.

Tyon padtis: Anna ja pyyda palautetta. Kiita itsedsi ja muita hyvastd pdivasta.

Siirtyminen vapaalle: Palaudu tyGpdivastd. Lataat akkuja, kun teet jotain ihan
erilaista kuin tydssd: lilkut, samoilet luonnossa, kuuntelet musiikkia, kokkaat.

Kuvio 3. (Ekonomilehti Kiviranta 2011.)

2.4 Negatiivinen asenne

Negatiivinen tunne on perinteisesti pelkoa, surua, vihaa ja inhoa, ja ne tunnetaan kaikissa
kulttuureissa perustunteina. llo on ainut positiivinen perustunne. Negatiivinen tunne on
yksiltn sosiaalisessa kanssakdymisessa tapahtuva tila. Sen voimakkuus ja kesto voivat
vaihdella, ja se pystyy myos levidméaan. Negatiivinen tila aiheuttaa kielteisia ja ristiriitaisia
tunteita, jotka pyrkivat johtamaan toimintaa. Jos henkildlla on negatiivinen mieliala, se on
usein voimakkuudeltaan matala ja pitkdkestoinen, jonka selvda aiheuttajaa ei yleensa
tiedeta. (Jalonen, Vuolle & Heinonen 2016, 21.)

Filosofi Esa Saarisella on ndakemys negatiivisuudesta, ja miksi se vahingoittaa
suomalaisia tydyhteisdja. Esa Saarinen kutsuu tata "alarekisterin perspektiiviksi’. Se on
suhtautumistapa, jolla uusien ideoiden ja yllattavien ratkaisujen ldytdminen tuntuu
vaikealta. Mahdottomilta tuntuvia asioita ei oteta huomioon, jolloin ajatusty6 tulee

paatokseen ja kehittyminen lakkaa. Tydyhteistssa alarekisterin perspektiivi voi aiheuttaa
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koston kierteitd, jolloin ideoijat keskittyvat muiden ideoiden piikittelyyn, varsinaisen
yhteisen hyvén sijasta. On vaikeaa olla energinen ja innovatiivinen, jos tydyhteistssa

ihmiset saavat energiaa piikittelysta ja epaonnistumisista. (Jalonen ym. 2016, 10.)

Negatiivisen asenteen omaava persoona puhuu itsestaan negatiiviseen savyyn, joka
tahtomattakin sabotoi aivoja laskemaan itsetuntoa, tuotteliaisuutta ja mahdollisuuksia
menestya. Yleisid negatiivista asennetta lisdavia puheita voivat olla esimerkiksi "mina en
pysty”, "en ole tarpeeksi hyva”, "en ole itsevarma” tai ‘mina epaonnistun”. Negatiiviset
ihmiset tekevét negatiivisia olettamuksia. Esimerkiksi henkil® voisi ajatella sateisen paivan
tai ruuhkaisen junan automaattisesti negatiiviseksi kokemukseksi. Positiivinen henkild
taas ajattelisi ruuhkaisen junan ja sateisen paivan liittyvan esimerkiksi rauhalliseen
musiikin kuunteluun tai kirjan lukemiseen. Yksi helpoimmista tavoista tuntea itsensa
huonoksi on verrata itsedén epésuotuisasti muihin. Negatiivinen ihminen helposti vertaa
itseddn menestyneempiin, ulkoisesti kauniimpiin tai enemman rahaa tienaaviin
henkildihin. Vertailu voi aiheuttaa kateutta ja riittaméattémyyden tunteita. Jatkuva itsensa
vertaaminen muihin ihmisiin lisda stressia, ahdistusta ja masennusta. Negatiivinen
ihminen murehtii jatkuvasti menneisyydesta. Joskus erilaiset elamantilanteet ja
henkildkohtaiset takaiskut voivat kalvaa mielta, ja estaa loytamasta ihmisen todellisen
potentiaalin seka uusien tilaisuuksien havaitsemisen. Menneisyys on historiaa, siita tulisi
oppia, mutta ei jaada jumiin. Negatiivisen asenteen omaava henkild helposti syyttdd muita
ihmisid omasta epaonnestaan. Osa syyttdd vanhempia tai negatiivisia ihmissuhteita. Osa
syyttaa yhteiskunnallisia ongelmia tai omaa terveydellista tilaansa. On selvaa, etta elaméa
tuo monenlaisia haasteita ja kipua, mutta muiden syyttely yleensa satuttaa eniten vain

henkiléa itseaan olemalla vankina itsesaalissa ja katkeruudessa. (Preston 2015)

Monet hyvin ammattitaitoiset ja korkeasti koulutetut myyjat saattavat kokea myyntityon
epamiellyttavana ja ahdistavana. Pelon varittama asenne myyntia kohtaan, eli
myyntikammo on hyvin yleistd myynnin parissa tyoskenteleville henkil6ille. Myyntikammo
aiheuttaa myyntihaluttomuutta ja pelkoa ottaa yhteytta asiakkaaseen. Myyntikammo
iimenee useimmiten asiakaskontaktoinnin ja myyntisoittojen yhteydessa. Myyjat siirtavat
myyntitapahtumia ja myyntisoittoja myéhempiin ajankohtiin, vaikka sille ei olisi tarvetta.
Vililla tallaisia tunteita ilmenee myos silloin, kun soittovaiheesta on paasty tekemaan
kauppaa, mutta myyja ei saa millaén klousattua kauppaa. Myyntisoittojen vahyys, hitaus
ja klousauksen vaikeus, vaikuttavat myyjan myyntimenestykseen. (Parvinen 2013, 106-
107.)
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Asenne myyntikammoa kohtaan pystytd&n muuttamaan tiedostamalla tilanteet, jotka
aiheuttavat ahdistusta myyntitilanteissa ja valttamalla liiallista huomiota negatiivisiin
asioihin. Harhaluulot ja kuvitelmat asiakkaan huonoista mielikuvista aiheuttavat myyjalle
hyvaksynnan hakemista itselleen ja omalle toiminnalleen. Myyjan on omaksuttava
sellainen asenne, etté ei tarvitse muiden hyvaksyntaa ollakseen menestyva myyja tai
ihminen. (Parvinen 2013, 112-113.)

Negatiivisista asenteista eroon paastakseen kannattaa keskittyd ongelmien sijaan
ratkaisuihin. Mitd kauemmin miettii ongelmaa eika ratkaisua, sitd kauemmin asian
selvittaminen kestdd. Jos mielessé on ainoastaan negatiivisia ajatuksia, kannattaa
hakeutua positiivisten ihmisten seuraan tai lukea jokin positiivinen kirja, silla se auttaa
paaseméaan suurimmasta hetkellisesta negatiivisuudesta eroon. Monen myynnin
ammattilaisen tarked ominaisuus on nauttia muiden ihmisten seurasta. Myyjan
negatiivisuutta lisda paikallaan junnaaminen. Tata pystyy estamaan oppimalla uusia
taitoja ja kokeilemalla erilaisia myyntitekniikoita, jotka ovat toimivia menestymisen
kannalta. Jokaisen voitetun haasteen jalkeen kehittyy, josta voi syntya positiivinen kierre,

joka ruokkii menestysta. (Davies 2012)

2.4.1 Rutinoituminen

Rutinoituminen tarkoittaa, sitd kun teemme jotain ty6té tai asiaa niin pitkaan, etta
toimintatavasta tulee rutiini. Rutiini on tapa, jolla toimitaan tavallisesti. Se voi olla
pdivittdin, useasti paivassa tai viikoittain tapahtuvaa suorittamista. Rutiini on asia, mita
tehd&@an niin useasti, etté sitd ei tarvitse enéé edes miettid. Se on asia, mik& on osa sinua

ja elamaasi. (Conni Biesalski 2016.)

Rutiinista voi tulla tuhoisa myyntitydssa, jossa olemme vahvasti tekemisissd muiden
ihmisten kanssa, ja tarkoituksena on vaikuttaa asiakkaan ostopaatoksiin. Merkkina
rutinoituneesta palvelusta asiakkaalle riittaa tunne, etta hanesté ei huolehdita. Tama jo
riittdd heikentdmaan mahdollisuuksia saada aikaan kauppa. Myyjalla on itsellaén vastuu,
siitd millaisia tunteita h&n herattaa asiakkaassa. Rutinoituneen myyjan piirteita ovat
esimerkiksi ammatillinen puhenuotti tai pakonomainen tarve tehd& asiat aina omien
suunnitelmien mukaan. Rutinoitunut henkilo ei tee ajatusty6td, vaan han vain suorittaa
rutiineja. Ainoa oikea asenne myyntitydssa on, etta pyrimme kehittamaan itseamme koko
ajan. TAma tarkoittaa ammatillista osaamista, mutta myos sité, ettd seuraamme

aikaamme. Yleisesti ottaen oman innostumisen ja arvostamisen I6ytdminen aina vain
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uudestaan ja uudestaan on monelle vaikea paikka. Tassa tilanteessa kehittyminen ei
lakkaa koskaan, silla jokainen myyntitilanne edellyttaa ainutlaatuisuutta. Tama tarkoittaa

sitd, ettd emme tee asioita samalla tavalla kuin ennen. (Vuorio 2015, 43-44.)

Rutiinit voivat olla joillekin henkiléille hyvin ahdistavia, etenkin arkirutiinit. Arkirutiineja ovat
asiat, joita toistetaan paivasta toiseen, esimerkiksi matkustaminen tydpaikalle paivittain
samaa reittia tai herdaminen joka aamu samaan aikaan. (Conni Biesalski 2016.) On
olemassa myds paljon hyvia rutiineja. Tavallisesti rutinoituminen on turvallista ja sille on
paikkansa, koska se auttaa organisoimaan elaméa ja helpottamaan tehtévien hoitoa.
(Vuorio 2015, 43-44.) Rutinoituminen sééstaa energiaa ja aikaa seka vahentaa
stressitasoja, koska se vahentdé henkista takkaa asioiden miettimisessa. Sen ansiosta
ihminen pystyy keskittymaan asioihin, joilla on merkitystd. Varmoja ja helppoja vinkkeja

rutiinien tekemiseen:

¢ Aloita pienesti. Asettamalla pienia rutiineja paaset tavoitteeseen helpommin

¢ Ole konkreettinen. Tee rutiinista mahdollisimman konkreettinen asia

o Kysy apua kokeneemmalta. Avun kysyminen kokeneemmalta henkildlta juuri tietylle
elaman alueelle

¢ Suunnittele onnistuminen. Mieti [&pi, miten toimit, jos kohtaat haasteita. Henkinen
valmistautuminen auttaa onnistumaan

¢ Ole joustava. Rutiininen taydellinen noudattaminen yleensa johtaa epaonnistumiseen.
Terveet rutiinit ovat joustavia ja niitd voi muuntaa omiin tarpeisiin sopiviksi.
(Best Health Magazine 2010)

2.5 Myyjan ammattiylpeys

Myyjan ensimmainen tehtava on itse vakuuttua omista ratkaisuistaan ja yrityksestaan.
Oman yrityksen tuotteita on vaikea myyda, jos ei itse usko omaan tyépanokseen tai
kyvykkyyteen. Oikealla asenteella padsee pitkalle, ja se hehkuu ulospain. Myyntityon
mielenkiinto ja oikean asenteen ldytdmiseen vaikuttaa tyon vaihtelevuus ja itsenaisyys.
(Hanti, Kairisto-Mertanen & Kock 2016, 97.)

Erinomaisesti menestyvat myyjat ovat ylpeita siita, ettd voivat myyda. Heilla on syva
arvostus omaan ammattiin, ja he haluavat menestya siina. Henkil6t, jotka eivat selviydy
myyntity0ssa tai ovat keskitason myyijia, eivat yleisesti kunnioita myyntityota tai jopa
hapeavat sita. Monesti myyntia tekevat inmiset katkeytyvat ammattinimikkeen taakse,

kuten asiantuntija tai esittelija. tallaiset henkilot eivat pysty olla ylpeita siita, etta ovat
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myyjid. Jos oma asenne on, ettd myyminen on jotenkin epamaaraista tai jonkinlaista
hamarédpuuhaa, on mahdotonta rakastaa myyntia ja tehda siitéd intohimo. (Rummukainen
2008, 16.) Jos olet tavannut henkilén, joka on ylpea myyntitydsta ja selvasti erottautuu
tavallisesta myyjasté positiivisella asenteella ja aidolla innokkuudella, he myds mita

luultavimmin myyvat eniten. (Toytari 2010, 118-119.)

Myyjan ammattiylpeys perustuu loppujen lopuksi siihen, kuinka paljon uskoo omaan
tekemiseen. Jos tunnistaa omat heikkoudet ja vahvuudet, ja aidosti uskoo omaan
tuotteeseen tai palveluun, on menestyminen vaivattomampaa. (Schiffman 2012, 38.)

2.5.1 Asenne omaa tuotetta ja yritystd kohtaan

Loistavat myyjat tahtovat kehittdéd itseddn myyjina ja haluavat loistaa siind, mita tekevat.
Myyjien taytyy tietdd, ettd he auttavat asiakasta myymalla heille tuotteita ja palveluita.
Laakarille myydyt laékkeet auttavat saamaan sairaana olevan potilaan kuntoon,
asunnoton asiakas saa kiinteistovalittajalta itselleen sopivan asunnon, automyyjan avulla
asiakas saa hyvan ja turvallisen menopelin. Myyja myy siivousyrityksen palveluita,
joidenka avulla asiakasyritys pystyy keskittymaan omaan liiketoimintaan ja siisteyden
huolenpidosta ei tarvitse itse huolehtia. Téllaiseen asenteeseen voi asennoitua melkein
milla tahansa myyntiin liittyvalla alalla. Huippumyyjilla on oikea asenne omaa tuotetta tai
palvelua kohtaan riippumatta siita, mitd he myyvat. Kun myyjat ovat innostuneita
myytavasta tuotteestaan, niin se sama innostuneisuus ja ostohalu tarttuvat vaistamatta
asiakkaaseen. Tamankaltaiset tunnetilat tarttuvat henkilosta toiseen. Vahvempi mielentila
tarttuu helpommin kuin heikompi. Vaikka yleisesti ottaen tuotetta tai palvelua ei arvosteta,
ei talla ole merkitysta. Huippumyyja myy tuotteen ja sen arvostuksen ensin itselleen,
jolloin myyminen on huomattavasti luontevampaa. Huippumyyjat tutkivat koko ajan omaa
tyotaan. He selvittavat koko ajan asioita missa pystyisi parantamaan, ja he tietavat
minkalaisiin asioihin ei pysty vaikuttamaan. Tamanlainen asennoituminen nékyy yleensa
myds paallepéin ja myyjan puheesta huokuu arvostus asiakasta kohtaan. Myyjan
ammattiylpeyden kulmakiviin kuuluu myés luottamus ja ylpeys organisaatiosta, jota
edustaa. (Rummukainen 2008, 16-17.)

Omaan organisaatioon uskominen ei ole aivan sama asia kuin tuotteeseen uskominen.
Jos organisaation kulttuurilla ei ole suurta sitoutumista asiakkaan erinomaiseen palveluun
tai myyntihenkildston arvostamiseen, tama haivyttaa myyjan suurimmat myyntihalut ja

taman takia myyja kayttaa liikaa aikaa yrityksen kanssa taistelemiseen, joko itsensa tai
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asiakkaan puolesta. Tama voi lopulta johtaa myyjan loppuun palamiseen, motivaation

lannistumiseen tai irtisanoutumiseen. (Walter Rogers 2014)
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3 Motivaatio

Motivaatio on asia, mik& saa henkilon liikkeelle ja tekem&&n ponnisteluja tarkeaksi
kokemiensa asioiden eteen. Nama asiat, joita halutaan tehda ja joihin halutaan sitoutua
perustuvat henkilon arvoihin. Tuloksellisuuden ja tyéssa viihtymisen kannalta myyjan
motivaatio on elintarkeaa yritykselle ja myyjélle itselleen. Motivoitunut myyja hehkuu
innostuksesta ja yleensa saa muutkin innostumaan. Motivaatio voi olla sisdsyntyista tai se
voi lisdéntya tyon tekemisen myoéta ulkoisten motivaattoreiden avulla. Tamankaltaiset
erilaiset tavat motivoitua tukevat toisiaan myyntity6ta tehtédessa. Suoritusorientoitunut eli
ulkoisesti motivoitunut henkild saavuttaa mita luultavimmin tuottoja lyhyemmalla aikavalilla
esimerkiksi lisdantyneen myynnin ansiosta, kun taas oppimisorientoitunut eli siséisesti
motivoitunut henkil6 saa motivaatiota kyvyista ja opeista, jonka ansiosta pidemman

aikavalin suoriutuminen on todennakoéisempaa. (Hanti ym. 2016, 89-90.)
Motivaatio perusperiaatteena tarkoittaa yksilon sisdista halua saavuttaa jokin paamaara,
tayttddkseen jonkin tarpeen tai odotuksen. Tasta seuraa tayttymysta, joka viestii

tayttymyksen palautteen henkildlle takaisin, joka on esitetty kuviossa 5. (Mullins & Christy
2011, 166.)

Kayttaytymista ajava voima
(kayttaytyminen ja toiminta) TAVOITTEET

Kuvio 4. Motivaation yksinkertaistettu malli. (Mullins & Christy 2011, 166.)

Tarpeet tai olettamukset Johtaa

Joka tuottaa

Henkilon kayttaytyminen maaraytyy henkilon motivaatiosta, mutta motivaatio ei ole ainut
vaikuttava tekija suorituskykyyn. Suorituskyky tulee myds henkilon tiedoista ja taidoista.
(Mullins & Christy 2011, 167.)
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Motivaation ymmartamisen taustalla piilee suhde tarpeiden, etenemisen ja tavoitteiden
yhtenevaisyyksista. Tavallinen motivaatioprosessi luo tarpeet, jotka luovat tekemista
tavoitteen saavuttamiseksi. Esimerkiksi, jos tarve on saada lisaa ystavia, niin se saa
yleensa motivoimaan olemaan enemman tekemisissa ihmisten kanssa. (Jobber &
Lancaster 2006, 402.) Tai esimerkiksi opiskelija voi olla todella motivoitunut tekemé&éan
koulutehtavat mielenkiinnon ja uteliaisuuden takia tai vaihtoehtoisesti opettajan tai
vanhemman hyvaksynnan takia. Opiskelija voi olla motivoitunut oppimaan uusia taitoja,
koska h&n ymmartaa niiden potentiaalin ja hytdyn tai sen takia, ettd saa hyvia numeroita.
Naissa kahdessa esimerkissd motivaatioiden taso ei valttamaétta vaihtele, mutta
motivaation luonne ja kohde vaihtelevat. (University of Rochester 2000.)

Tybelamassa tarve rahalle voi olla tapa motivoitua tydskentelemaan kovemmin isomman
palkkanauhan toivossa. Motivaation kasvattaminen onkin hyvin tarkeaa myynnin
menestyksen kannalta. Korkea motivaatio johtaa seuraaviin asioihin:

¢ Luovuuden lisdantyminen
o Tydskentelytavat ovat jarkevampia ja sopeutuvampi myynnillinen lahestyminen
o Parempi tehokkuus
e Parempi itsetunto
e Rennompi ja vdhemman negatiivinen asenne
e Paremmat ihmissuhteet
(Jobber & Lancaster 2006, 402.)

3.1 Motivaatio teorioita

Psykologit ja muut ovat tutkineet motivaatiota monia vuosia. Osa ndista teorioista
on kehittynyt olennaisiksi myyjan motivaation kannalta. (Jobber & Lancaster 2006,
402.)

3.1.1 Maslowin tarvehierarkia

Maslowin tarvehierarkian mukaan ihmiset ovat olentoja, jotka haluavat koko ajan
lisda ja mita he haluavat riippuvat siitd, mita heilla jo on. (Mullins & Christy 2011,
174.) Saul Mcleodin (2016) mukaan ihmisen tarpeet ovat jaettu viiteen tasoon,
jotka kasittavat viisi ihmisen perustarvetta. Ne ovat fysiologiset tarpeet,
turvallisuus, yhteenkuuluvuus ja rakkaus, kunnioituksen tarve ja itsensa

toteuttaminen. Maslow halusi ymmartda, mika inmisid motivoi. Han uskoi, etta
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ihmisissa on sisdinen motivaatiosysteemi, joka ei liity ulkoisiin palkintoihin tai
tiedostamattomiin haluihin. Maslowin teorian mukaan ihmiset ovat motivoituneita
saavuttaakseen tietyt tarpeet, ja osa tarpeista menee arvojarjestyksessa toisen
edelle. Ihmisen kaikista tavallisin tarve on fyysinen selviytyminen, ja tdma on
ensimmainen asia, mika motivoi kayttaytymista. Kun selviytymisen taso on

taytetty, tulee seuraava taso ja niin edelleen.

Kunnieituksen tarve:
arvostus ja
saavutusten tunne

Yhteenkuuluvuus jarakkauden tarve:
henkildkohtaiset ihmisuhteet ja ystavat

Turvallisuuden tarve:
Turvallisuus ja turva

Fyysiset tarpeet:
Fuaoka, vesi, lampd, lepo

Kuvio 5. Maslowin tarvehierarkia (Saul Mcleod 2016)

Tama viiden portaan malli voidaan yhdistaa kuluviin tarpeisiin tai kasvun tarpeisiin.
Ensimmaiset nelja tasoa ovat yleisesti ottaen kuluvia tarpeita, eli mitd vahemman niita
saa, sitd enemman niitd tarvitsee ja ylin taso kuuluu henkilékohtaisen kasvun
tarpeisiin. Tasoilla edetessa tarpeet tulee tayttaé ennen kuin pystyy siirtymaan
seuraavalle tasolle. Kun tietyt tarpeet ovat taytetty voi siirtyd eteenpdain. Ihmisen
tarpeet ovat jatkuva halu tehda toita tayttadkseen seuraavan tason tarpeen ja naista
tulee ihmisen perustarpeita. Nama perustarpeet pystyvat auttamaan nousemaan
korkeimmalle tasolle eli tAydellisen potentiaalin saavuttamiseen. Yleisesti ottaen
kuvion mukaiset perustarpeet menevat ihmisilla samassa jarjestyksessé, mutta on
myds poikkeuksia. Joillakin ihmisill& itsensa toteuttaminen on tarkedmpi kuin
esimerkiksi rakkaus. Se yleensé kuitenkin liittyy uskomukseen, ettéa rakastetuin
ihminen on vahva, itsevarma ja inspiroituu arvostuksesta. Ihmiset, jotka etsivat

itsensa toteuttamista ennen rakkautta laittavat aggressiivisen ja itsevarman esityksen
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pystyyn, mutta he eivét oikeasti ole etsimassa itsensa toteuttamisen tarpeita, vaan
rakkautta. Synnynnéisesti luoville ihmisille luovuuden tarpeiden tayttdminen voi
ohittaa muita perustarpeita tai rakkauden tarpeet ovat kadonneet kokonaan, jos ei ole
saanut rakkautta lapsuudessa. Maslowin mukaan tarvehierarkia on suhteellisen
universaali eri kulttuureissa, mutta osittain myo6s yksiléllisia kulttuurillisia eroja on
havaittavissa. (Mullins & Christy 2011, 175.)

Myyntitybn ammattilainen pystyy kayttamaan Maslowin tarvehierarkiaa hytdykseen
vaikuttamalla asiakkaan tunteisiin ja ajatuksiin. T&mé&n ideana on saada asiakas
tuntemaan, etté asia on hénelle tarkea. Se yleensé onnistuu, kun l&htee liikkeelle
perusasioista kuten ihmisen fysiologisista tarpeista, arvon ja rakkauden tarpeista.
Naihin tarpeisiin pystyy parhaiten vaikuttamaan tarinoiden avulla. Hyvana
esimerkkina vakuutusmyyjat, jotka myyvat asiakkaalle turvallisuuden tunnetta, ja se
tuo asiakkaalle lisdarvoa rentoutumisesta ja rauhasta. Tarinoita kertomalla on
huomattavasti helpompaa saada henkil6 vakuuttumaan sinusta itsestasi, tuotteistasi
tai palveluistasi. (Ojanen 2008, 104-105.)

Maslow & tarinat

Iltsensa toteuttaminen

Arvostus

Sosiaaliset tarpeet

Turvallisuus

T
c
=
)
i)
o
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4
-
g
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<C

perusasiat

Kuvio 6. Maslow & tarinat (Ojanen 2008, 105.)

24



3.1.2 Vroomin odotusarvoteoria

Vroomin odotusarvoteorian mukaan henkild saa motivaatiota siita, millaisia odotuksia

hanella on menestykseen. Teoria jakautuu kolmeen alueeseen:

1. Odotusarvo kertoo henkilon ajatuksesta, etta suurempi panos johtaa parempaan
suorituskykyyn.

2. Vadlineellisyys kertoo henkilén nakemyksestéa suorituskyvyn ja palkinnon
korrelaatiosta. Henkil® ajattelee, ettd kovempi suorituskyky tuo paremman
palkinnon.

3. Houkuttelevuus, jolla tarkoitetaan odotetun tuloksen arvoa henkildlle. Joillekin
henkil6ille ylennys voi olla todella tarkeé asia ja toisille silla on vahan merkitysta.

Teorian mukaan, jos myyja uskoo kovan tydn tuovan paremmat myyntitulokset, ja
kovemmat myyntitulokset tuovan paremman palkinnon ja korkea houkuttelevuus on

tarkeaa, talloin korkean motivaation pitéisi syntya. (Jobber & Lancaster 2006, 404.)

>
Henkildkohtainen Henkildkahtainen Crganisaation Henkildkohtainen
nanos SUOMtUS palkinto/hyty anva
>
Pidemmat tytpaivat ja Kasvanut myynti |2 Korkeampi karvaus, Tunnearvo itselle
Enemman korkeampi aktiivisten arvostus tai ylennys.
myyntipuheluta, asiakkaiden taso

Kuvio 7. Vroomin odotusarvoteoria. (Jobber & Lancaster 2006, 404.)

On selvaa, etta erilaisilla myyijilla on erilaisia arvoja samaa korvausta tai palkintoa
kohtaan. Osa arvostaa korkeaa palkkaa, kun taas toisille korkea palkka ei ole niin tarkeaa.
Osalle tunne saavutuksesta ja tunnustuksesta voi olla todella tarke&é, kun taas toisille ei.
Erilaiset myyjat voivat ndhda tydn panoksen ja palkinnon vélisen yhtalaisyyden eri tavalla.
Tama malli tarjoaa raamit yksittaisten myyjien motivaatio-ongelmien analysoinnille.
Esimerkiksi organisaation myyntikoulutukset voivat nostaa motivaation tasoa, koska

odotusarvon taso kasvaa. (Jobber & Lancaster 2006, 405.)
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3.1.3 Tavoitteen asettamisen teoria

Mita vaikeampi tavoite, sitd korkeampi suoritustaso. On loogista ajatella, etta helpommat
tavoitteet hyvaksytadn mielellaan, mutta kun vaikea tavoite on hyvaksytty, yksilé nékee
huomattavasti enemman vaivaa tavoitteen saavuttamiseksi. Inmiset motivoituvat vaikeista
tavoitteista, koska niiden haasteet saavat enemman huomiota ja saavat henkilon
keskittymaan entista kovemmin. Taméan tapaiset vaikeat tavoitteet energisoivat, koska tyo
vaatii enemman ponnisteluja. Kun tavoitteet ovat vaikeita, ihmiset itsepintaisesti pitavat
niista kiinni, eivatka halua antaa periksi. Vaikeat tavoitteet saavat ihmisen miettimaan
erilaisia strategioita suoriutuakseen paremmin vaikeasta tehtavasta. (Robbins & Judge
2015, 225-226.) Kun taas toisen lahteen mukaan: Mita vahemman aikaa kayttaa tehtavan
aloittamiseen, sitd todennéakdisempaa on onnistua tehtavassa. Haastavuus maarittaa
kuinka kiinnostava tehtava on yksilolle. Tehtava on kiinnostavampi, jos se ei ole liian
helppo tai liilan vaikea. Liian helpot tehtavat eivat tuo yhtadan mielihyvaa ja liian vaikeat
tehtavat lannistavat motivaation. (PSYCHOLOGY NOTES HQ 2013)

Tavoitteen asettamisen teoriassa palautteen saaminen on tarkeata. Ihmiset suoriutuvat
paremmin, jos heidan suoriutumistaan arvioidaan ja annetaan palautetta kesken tehtavan.
Valipalautteet auttavat valttdmaan ristiriitoja jo tehdyn tytn ja tulevan tyon valilla. Kaikkien
palautteiden arvo ei ole yhdenvertainen. Itse annettu palaute eli oman kadenjaljen
nakeminen on voimakkaampi, kuin ulkoisesti saatu palaute. Ihmiset seuraavat palautetta
eri tavalla, yleensa riippuen siita, kuinka lahella he ovat tavoitetta. Kun tavoite on asetettu
ja tyd on vasta alussa, motivaatio tyon tekemiseen tulee siitd uskosta, etta tavoite on
saavutettavissa. Tassa vaiheessa suoriutumisen tasoa nostetaan, jotta tavoitteeseen
paastaan. Kun tavoite on lahelld, motivaatio tulee tunteesta, etta ei olla viela sielld missa
haluttaisiin olla. Talldin yleensa vahatellaan tehtya ty6ta, jotta saataisiin tunne, etta tyo

vaatii entistéd kovempaa tytskentelyad. (Robbins & Judge 2015, 225-226.)

Robbinsin ja Judgen (2015, 226.) mukaan palautteen lisdksi on muitakin tekijoita, jotka
vaikuttavat tavoitteen ja suoriutumisen suhteeseen. Tavoitteeseen sitoutumiseen
vaikuttavia tekijoita voivat olla esimerkiksi yksilon usko ja halu paasta tavoitteeseen. Myos
tavoitteen tekeminen julkisesti auttaa. Henkilon taytyy itse maaritelld sisaisen hallinnan
tunteet ja tavoitteet. Tavoitteet itsessdan vaikuttavat suoriutumistasoon positiivisesti
silloin, kun tavoite on yksinkertainen monimutkaisen sijaan, seka yksilollista ja muista
riippumaton. Muista riippuvissa tehtavissa ryhmatavoitteet ovat suositeltavia. Vaikeusaste

ja yksilolliset tavoitteet voivat vaihdella maantieteellisesti eri kulttuurien valill&.
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Vaikka tavoitteiden asettaminen tuo positiivisia tuloksia, se ei ole yksiselitteisesti
hyodyllistd. Esimerkiksi, jotkut tavoitteet voivat olla liian tehokkaita. Oppiessa jotain
tarkeaa, tarkat tavoitteet saattavat vahentéa luovaa ja soveltavaa ty6ta, koska silloin
henkil6 keskittyy liikaa lopputulokseen ja ei kiinnitd huomiota vaihtuviin olosuhteisiin.
Tallaisissa tapauksissa oppiminen ja erilaisten vaihtoehtoisten ratkaisujen tekeminen, on

tarkeampaa kuin pelkkéa suoriutuminen. (Robbins & Judge 2015, 226-227.)

Tavoitteita asettaessa kannattaa ottaa huomioon, etta tavoitteet tulisi olla suuria, silla
suuret tavoitteet saavat innostumaan. On hyvin vaikea innostua pienista tavoitteista kuten
esimerkiksi kuukauden autolainan lyhennyksesta. Tavoitteet kannattaa olla pitk&n
aikavalin tavoitteita, ja pitkan aikavalin tavoite on viisi vuotta tai enemman. Tassa valissa
kerke&a tulla viikon, kuukauden ja jopa vuoden mittaisia vastoinkdaymisia, mutta viidessa
vuodessa pystyy nekin selattdmaan. Jotta pidemman aikavalin tavoitteisiin pystyy
paasemaan, ne pitéda jakaa pienemman aikavalin tavoitteisiin, oli sitten kyseessé rahan
saastaminen tai tulojen kasvattaminen. Lyhyemman aikavalin tavoitteet koostuvat
paivittdisista ja viikkokohtaisista suunnitelmista. Esimerkiksi, jos haluat sdastaa rahaa
lomamatkalle, paatat ensin milla matkustat, missa yovyt, mita teet ja kuinka paljon rahaa
tarvitset matkalle. Kun olet tehnyt laskelmat ja miettinyt, niin tiedat tarkalleen, kuinka
paljon rahaa tarvitset joka viikko tai kuukausi paastaksesi lomamatkalle. Tavoitteisin
paaseminen vaatii onnistuneita tunteja, paivia ja viikkoja. Onnistuneista paivista ja
viikoista tulee kuukausia ja vuosia. Viimeisimpéna tapana onnistua tavoitteissa on
kirjoittaa ne ylos. Tavoitteiden yl6s kirjoittaminen muuntaa sisaisen toiveajattelun
henkildkohtaiseksi sitoutumiseksi. Se auttaa pitamaan tavoitteen kirkkaana mielessa.
(Chitwood 2005, 328-239.) "Himmeinkin muste on parempi kuin vahvin muisti” (Chitwood
2005, 329.)

3.2 Sisainen motivaatio

Sisdiseen motivaatioon kuuluu kolme perustekijaa, jotka ovat omaehtoisuus, kyvykkyys ja
yhteisdllisyys. Omaehtoisuus tarkoittaa, ettd tekeminen on itsestaéan lahtdisin ja
suorittaminen ei johdu ulkoisesta pakosta. Kyvykkyys tarkoittaa aikaansaamista ja
tunnetta siita, etta tekeminen onnistuu. Yhteisollisyys syntyy siitd, etta tekemisen kautta
saadaan tehtya hyvaa muille ihmisille ja siita, etta yksilo kokee olevansa yhteydessa
toisiin ihmisiin. Jos henkilé saa nama kolme asiaa kuntoon, sisdinen motivaatio on
[Bytynyt, liittyi se sitten opiskeluun, tyéhon tai urheiluun. (Eduskunnan

tulevaisuusvaliokunnan julkaisu 2014, 16.)
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Syntymastéa saakka ihmiset ovat luontaisesti aktiivisia, tiedonjanoisia, uteliaita ja
leikkimielisia olioita, jotka ovat valmiita tutkimaan ymparistéa ja oppimaan uusia asioita
ilman minkéanlaista ylimaaraista kannustinta. Tama luontainen taipumus motivaatioon on
kriittisen tarkea elementti kognitiivisen, sosiaalisen ja fyysisen kehittymisen takia.
Tamankaltainen taipumus ei ole sidottuna ainoastaan lapsuuteen, vaan se on myos
merkittava aikuisen ihmisen kyky vaikuttaa suoriutumistasoon, henkiseen kestavyyteen ja
hyvinvointiin. Sisainen motivaatio tuo mielihyvaé ilman ponnisteluja. Sisaisesti
motivoitunut henkild tekee asioita sen tuoman haasteen tai ilon vuoksi, toisin kuin
palkintojen, paineen tai muiden ihmisten kehotuksesta. (University of Rochester 2000.)
Sisaisesti motivoitunut henkild hakeutuu proaktiivisesti tekemé&én hanelle innostavia
asioita ilman minkaanlaisia pakotteita. Sisdisesti motivoituneen henkilon luontainen
energia tyontaa itsedan kohti uusia mielenkiintoisia asioita, koska se kytkeytyy itselle

tarkeisiin paamaariin ja arvoihin. (Eduskunnan tulevaisuusvaliokunnan julkaisu 2014, 14.)

Sisdinen motivaatio on kaikista vahvin motivaation muoto, mutta se on myo6s hailyva. Jos
tehdaan pitkajanteista suorittamista, on olennaista, etta sisdinen motivaatio on voimakas.
Jotta tybelamassa saa pidettya sisaisen motivaation vahvana, on luotava sisasyntyisesti

innostavia hetkid ja ymmartaa ettd, tehtavan tekeminen ja pdamaara ovat kytkoksissa

omiin siséisiin arvoihin. (Eduskunnan tulevaisuusvaliokunnan julkaisu 2014, 14.)

Myyjat voivat motivoitua monista eri asioista. Sisaisesti motivoitunut el
oppimisorientoitunut myyja motivoituu hanelle sisaisista palkinnoista, joita on muun
muassa oppiminen, myyntitaitojen kehittyminen seka myyntitilanteet, joissa on
mahdollisuus oppia uutta. Sisdisesti motivoitunut myyja kokee haasteet ja virheet
oppimisprosesseina ja pystyy pitkdaikaiseen seka tehokkaaseen tydskentelyyn myos
vastoinkdymisten ilmetessa. On tarkead, ettd arvostaa tyonsa tarkeytta ja tuntee
hallitsevansa tyonsa. Tamankaltaiset saavutetut sisdiset palkinnot lisaavat

oppimisorientoituneen myyjan suoriutumista jatkuvasti. (Hanti ym. 2016, 89-90.)
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Sisainen
motivaatio

Sisainen innostus tekemiseen
Laajentaa nakdkulmaa
Positiiviseen etsiytyminen
Energisoivaa
Tekeminen vetaa puoleensa
"Leikki”

Kuvio 8. Sisaisen motivaation ominaisuuksia (Eduskunnan tulevaisuusvaliokunnan
julkaisu 2014, 14.)

3.3 Ulkoinen motivaatio

Ulkoinen motivaatio liitetdan yleensa aineellisiin palkintoihin, kuten palkka ja tydsuhde-
edut, turvallisuus, ylennys tai tydsopimuksen parantaminen. (Mullins & Christy 2011, 167.)
Ulkoinen motivaatio on reaktiivista. Silla pyritdadn vastaamaan uhkiin ja keraamaan
resursseja, jotka ovat selviytymisen kannalta olennaisia. Ulkoinen motivaatio saa henkilén

tekemaan asioita jonkin ulkoisen paamaaran tavoittelun johdosta.

Johtamisen nékodkulmasta tydntekijoista voi tulla liilan passiivisia, jos tyontekijat
sopeutuvat ulkoisesti asetettuihin kriteereihin. Talléin oman jarjen kaytto,
kehitysnakokulmat ja innostus hiipuvat vahitellen pois. (Eduskunnan
tulevaisuusvaliokunnan julkaisu 2014, 14-15.) "Vertauskuvallisesti ulkoinen motivaatio
tarkoittaa keppi- ja porkkanamotivaatiota. Ihminen on siin&a passiivinen olento, jonka
liikkeelle saamiseksi tarvitaan aina joko kielteista keppia tai mydnteista porkkanaa.”
(Eduskunnan tulevaisuusvaliokunnan julkaisu 2014, 14.)
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Ulkoinen
motivaatio

Reaktivista
Ulkoiset palkkiot ja rangaistukset
Kaventaa nakokulmaa
Negatiiviselta suojautuminen
Kuluttavaa
Ihminen tydntaa itseaan kohti
"keppi ja porkkana”®

Kuvio 9. Ulkoisen motivaation ominaisuuksia. (Eduskunnan tulevaisuusvaliokunnan
julkaisu 2014, 14.)

Suoritusorientoitunut myyja motivoituu ulkoisista palkinnoista. Hanti ym. (2016, 89-90.)
mukaan suoritusorientoitunut myyja pelkéda uusien toimintatapojen kanssa toimimista,
koska han pelkaa, ettei hallitse niita tai ei usko, etta niilla voi saada hyvaa tulosta aikaan.
Tallaisen myyjan toiminta perustuu vain ja ainoastaan taman hetkisiin kykyihin ja taitoihin.
Toisin kuin oppimisorientoitunut myyja, suoritusorientoitunut myyja karttaa haasteellisia
myyntitilanteita ja kyky ottaa negatiivista palautetta vastaan on hyvin pieni. Robbins &
Judge (2015, 222.) on hieman samaa mieltd. Kun organisaatiot palkitsevat ulkoisilla
palkinnoilla erittain hyvin tehdystéa tyodsta, niin tyontekijat tuntevat tekevansa véhemman
hyvaa tyota, koska silloin he tuntevat tekevansa tyota organisaation eteen eikd oman
sisdisen halun vuoksi. Mullins & Christy (2011, 168.) mukaan F. W. Taylor
motivaatioteoriassa sanotaan, ettd mahdollisimman isoilla palkoilla tyontekijoitéa pystytaan
motivoimaan parhaaseen ja tuottavimpaan suorituskykyyn. Aloilla, jossa ty0 tarjoaa vahan
henkilokohtaisia haasteita ja saavutettavia asioita, etenemismahdollisuudet ovat pienet tai
ty0 itsessaén ei ole mielekasta, niin suurin motivaatiotekija on ulkoinen palkinto eli raha.
Myoskin Laine (2008, 234.) tukee tata vaitetta, jonka mukaan projektien onnistuminen on
suorassa yhteydessa provisioiden maaraan. Mitd enemman palkkaa maksetaan, sita
nopeammin myynnilliset projektit toteutuvat.

Myyjan motivoinnin kulmakivet on perustuttava asioihin, jotka ovat myyijélle itselleen
merkityksellisia. Monille myyjille se on tuloksellisuuteen perustuva palkkausmalli, eli
tehokkaammalla ty6lla saa paremman korvauksen tehdysta tyosta. (Robbins & Judge
2015, 226.) Joitakin myyjia motivoi sosiaaliset kontaktit tai yritys, joka tarjoaa hyvan
mahdollisuuden itsensé kehittamiselle ja toteuttamiselle. (Mullins & Christy 2011, 168.)
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Joissakin yrityksissa myynnilliset tavoitteet maarittda johto, ja joissain yrityksissa myyjat
itse saavat ehdottaa tavoitteitaan. Tama toimii hyvana motivoinnin keinona, jossa on
mukana ulkoista ja sisaistd motivaatiota. Robbins ja Judge (2015, 226.) tukee osittain tata
vditettd. Jos tyontekijat saavat osallistua omien tavoitteidensa maarittamiseen, hyoddyt siitd
ovat ristiriitaiset. Jossain tapauksissa tyontekijoiden itse asettamien tavoitteiden avulla he
tekevat ylivertaisia tuloksia, kun taas osa motivoituu eniten tavoitteista, jotka johto on
maarittanyt. Suurin etu osallistuvasta tavoitteiden asettamisesta voi olla, etta se kasvattaa
tavoitteesta miellyttavamman ja henkilokohtaisemman. liman yhteisté tavoitteiden
asettamista yksilon taytyy ymmartaa taysin mik& on sen tarkoitus, ja mité se vaatii. Se

ainoa oikea kannustin ei aina ole raha.

3.4 Motivaatio myyntityossa

Myyjien tehokkuuteen vaikuttaa eniten motivaatio ja itsensa motivointi. Myyja tarvitsee
halua kehittaa itsedan ja halua suoriutua aina paremmin. Motivaatio ei synny tyhjasta tai
pakottamalla, silla se on usein kasikadessa asenteen kanssa. (Laine 2008, 42.) Korkea
motivaatio saa yksilon inspiroitumaan huippusuorituksiin ja tydn tekeminen ei tunnu
vastemieliselta. Motivoitunut henkild on:

e Luova — motivoitunut henkilo keksii uusia omaperaisia strategioita ongelmatilanteisiin.

¢ Nokkela — motivoitunut henkil6é on tilanneherkempi ja ymmarrys asiakkaan

ostokayttaytymisesta kasvaa huomattavasti.

¢ Myyntia arvostava — motivoitunut henkil6 osaa arvostaa omaa alaansa ja ei tarvitse
ylimaaraisia titteleita peittdmaan myyjan identiteettia. Arvostava myyja on ylped omasta

tydpanoksensa tuomasta arvosta myyijalle itselleen ja organisaatiolle.

e Asenteeltaan positiivinen — asiakkaat pitavat rennoista mutta varmoista myyjista.
Kukaan ei halua my6skaéan katsoa negatiivista myyjaa. Positiivinen myyja kylvaa
ympaérilleen positiivisuutta. Se tarttuu.

(Laine 2008, 232-233.)

Motivaatio menestyksekk&éseen myyntitydhon liittyy hyvin pitkalti uskoon ja siihen, etta
huippumyyjaksi pystyy oppimaan. Moni uskoo liikaa siihen, ettd myyntityohon liittyvat
kyvyt ovat synnynnaisia. Tietenkin kaikilla on ollut erilainen elama ja lahtdasetelmat voivat
poiketa toisistaan suuresti. Kaikista ei tule huippumyyjié tai edes hyvid myyijia. Ratkaisevin

asia kuitenkin on uskoa siihen, ettd sinusta voi tulla huippumyyja. (Vuorio 2015, 218.)
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Filosofi Maija-Riitta Ollilan nakemyksen mukaan tyota tekeva henkilé on kiinnostunut joko
tuotteesta tai palvelusta, tai ihmisesta jonka kanssa tydskentelee. Myyntipaivaan
valmistautuessa kannattaa muistaa kaksi asiaa, jotka ovat ihminen tai asia. Jos huomaa
myyntityota tehdessa, ettd paivan ensimmaisen asiakkaan kanssa eivat henkilokemiat
kohtaa, niin kannattaa suunnata kiinnostus ensisijaisesti tuotteeseen. Tama onnistuu
avoimien kysymysten esittamiselld ja kuuntelemalla asiakasta, jonka jalkeen pyritaan
esittelem&&n oma tuote tai palvelu, joka helpottaa asiakkaan elamaa. Taman jalkeen mita
luultavimmin henkilokemiat ovat jo hieman [Ammenneet, ja asiakas alkaa oikeasti
vaikuttamaan mielenkiintoiselta henkil6ltd. TAman johdosta vuorovaikutus alkaa toimia
kuin itsestaan, jolloin voidaan keskittyda enemman asiakkaaseen. Ihannetilanteessa ollaan
kiinnostuneita seka asiasta ettéa ihmisesta. Onnistuneiden vuorovaikutustilanteiden ja
myyntitilanteiden jalkeen motivaatio, seké yhteistyokumppaniverkosto kasvaa. (Ojanen
2008, 28.)

Kun myyja on itse saanut oikeanlaisen motivaation, niin seuraavana askeleena on
asiakkaan motivointi. Yksi parhaista tavoista asiakkaan motivoinnissa on “jaan
sulattaminen”. Asiakkaalle taytyy antaa aikaa myyjan ehdottaman ratkaisun hyoétyjen ja
ostomotiivien léytamiseen. Asiakkaan mielipiteilld on suuri merkitys, ja ne tulee suhteuttaa
ja ottaa huomioon omassa tuotteessa tai palvelussa. Paras tapa motivoida on kohdata
asiakas avoimesti ja tilaa antavasti. Tama edellyttdd myyjan hyvia kuuntelemistaitoja,
jonka ansiosta asiakas kokee, ettd hanella ja hdnen mielipiteillaan on merkitysta. Naita
tilanteita kuvaa vaakakuppimalli. "Vaakakuppimalli kehittdd myyjan ja asiakkaan valista
vuorovaikutusta ja ymmarrysta ensimmaisen kohtaamisen aikana”. (Ojanen 2008, 29.)
Kuvio esittda kolme elementtid, joilla pystytdan motivoimaan ja kehittdmaan asiakkaan
vuorovaikutusta. Kuviossa ylempéana on asiakas eli "tahti”. Tasta henkilosta ollaan
kiinnostuneita ja hantd kuunnellaan. Kuviossa alempana on myyja eli kuuntelija, joka
vastaanottaa tietoa. Vaakakuppimallin tarkoituksena on luoda asiakkaalle tunne, etta han
on tilanteen "tahti”. (Ojanen 2008, 29.)
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Vaakakuppimalli

Miﬁhaﬁr
Tiedo!
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Kuvio 10. vaakakuppimalli, motivoiva asiakaskohtaaminen. (Ojanen 2008, 29.)

3.4.1 Kuinka kasvattaa motivaatiota?

Motivaatiota pystyy kasvattamaan ja ohjaamaan lukuisilla eri tavoilla. Yksi tarkeimmista
motivaatiota lisaavista tekijoista on innostus. Innostunut henkild on aktiivinen ja
aikaansaava. Jotta henkild pystyy innostumaan myyntitydsta, on oltava edellytettava
varmuus omaan itseensa ja osaamiseensa seka luottamus omaan organisaatioon ja
myytavaan tuotteeseen. liman naitd varmuuksia pelko vaikuttaa innostuneisuuteemme, ja
sitd kautta silla on suoranainen vaikutus asiakkaaseen. Asiakas pystyy havaitsemaan
innostuneisuuden lahinnd danenpainosta. Innostusta voi nostaa nauramalla, hymyilemalla
ja keskittymalla itselle arvokkaisiin asioihin. Myyja voi saada innostusta siita, etta
myymastaan tuotteesta tai palvelusta on konkreettista hyotya asiakkaalle ja se auttaa

asiakkaan liiketoimintaa toimimaan tehokkaammin. (Kokonaho 2011, 20-21.)

Jos myyja kokee, ettd tydssa on liikaa haasteita ja pettymyksia, tai jos tyd tuntuu
merkityksettémalta ja liian helpolta, niin silla on suoranainen vaikutus
myyntimenestykseen. Motivaation pysymisen kannalta myyjalla on halu ja kyky suoriutua

haastavista tilanteista, ja haasteita on riittéavasti. (Kokonaho 2011, 20-21.)
Menestyvilla myyjilla ei voi koskaan olla likaa motivaatiota. Menestyvan myyjan taytyy

koko ajan etsia uusia tapoja pitddkseen myyntimotivaatio korkealla tasolla. Seuraavaksi

Mark Hunterin (2011) kahdeksan konkreettista tapaa lisata motivaatiota myyntityossa:
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1. Haivyta negatiiviset ihmiset pois elamastési. Tunnetiloilla on vahva kyky tarttua,
joten kannattaa valttda negatiivisten ihmisten tuomaa ylimaaraista negatiivisuutta.
Henkilét voivat olla laheisiad ystavia, tydkavereita tai jopa perheenjasenia. Jos
henkil6ita ei pysty kokonaan valttamaan kannattaa minimoida heidéan kanssaan

vietetty aika.

2. Juhlista menestystasi joka paiva. Joka paiva on jokin asia mistd voidaan iloita.
Paata jokainen paiva sen paivan suurimmalla saavutuksella. Kiinnittamalla
huomiota paivan onnistumisiin, se auttaa rakentamaan positiivisen tulevaisuuden

kuvan ja valmistautumaan seuraavaan paivaan.

3. Hybddynna parhaiden asiakkaidesi tuomaa itseluottamusta. Parhaat asiakkaasi
ymmartavat myymasi tuotteen tai palvelun hyddyn. Pelkk& puhelu heille saattaa

auttaa sinua saamana takaisin itseluottamuksesi.

4. Jokaisella ihmisella on heikkouksia, mutta niihin ei kannata keskittya. Ihminen joka
kylpee itsesaélissa ei pysty siirtymaéan negatiiviselta kehalta pois. Keskity

vahvuuksiisi mista koet saavasi hyvaa positiivista oloa.

5. Keskita ajankayttosi tarkeisiin asioihin. Menestyneet myyjat eivat anna itsensa
keskittya asioihin, mitka eivat ole tavoitteen kannalta olennaista. Ajankaytté on yksi

suurimmista tekijdistd menestyneen myyjan ja tavallisen myyjan valilla.

6. Keraa motivoituneita henkil6ita ymparillesi. Sinusta tulee samanlainen kuin
ihmisista kenen kanssa olet tekemisissa. Motivoituneet henkilot ymparillasi

auttavat sinua motivoitumaan.
7. Ajattele pitkalla tahtaimella. Pitkan tahtdimen ajattelu auttaa sinua paasemaan yli
lyhyen aikavalin vastoinkdymisista. Pitkan téahtaimen tavoitteet auttavat sinua

nakemaan asiat strategisemmin.

8. Ole tavoitteellinen. Motivoituneet henkil6t tietdvat mitd he haluavat ja ovat

keskittyneitd saavuttamaan tavoitteet.
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4 Teorian yhteenveto

Asenne on ihmisen tapa muodostaa side ympéardivaan maailmaan. Havainnot
ympaéristosta, oppimiskokemukset, ajatukset ja tunnereaktiot ovat kaytannollisia tapoja
suhtautua asioihin, ihmisiin ja omaan itseensa. Asenteiden avulla pyritaan selkeyttamaan
ja tehostamaan ajattelua. Ne auttavat jAsentdamé&an ymparistosta tulevaa informaatiota ja
yksilta toimimaan tehokkaammin sekd maksimoimaan omat hyddyt. Asenteista on paljon
hyotya myds sosiaalisessa elamassa. Asenteet auttavat selvittdmaan kuka on ystava ja
kuka on vihollinen, keneen voi luottaa ja keneen ei. Asenteet ovat myos vahvasti liitettyna
omaan minuuteen, se on tarkea keino ilmaista omia arvoa ja identiteettid. Asenteiden
tarkein ominaisuus on ajattelun tehostaminen, asenteiden avulla pystytddn tekemaan
paatoksia ja arviointeja nopeammin. Valilla asenteiden vaikuttaminen ajatteluun saattaa
vaikuttaa negatiivisesti tehokkuuteen, jos esimerkiksi yksilolla on vahva tarve selkeaan
ratkaisuun ja yksilo ei sieda epavarmuutta pitkaan, voi turvautua ajattelussaan asenteiden
tarjoamaan helpotukseen, joka on helpoin, mutta ei valttaméatta parhain mahdollinen
johtopéaatés. Asenne liittyy aina jonkin objektin kielteiseen tai myonteiseen ajatteluun.
Asenteiden eri voimakkuus voi vaihdella todella voimakkaasta hyvin heikkoon. Yksilon
asenteeseen vaikuttaa kolme tekijaa: kognitiot eli tiedot ja uskomukset, affektiiviset tunteet
seka aikaisempi asenteen kohteeseen liittynyt toiminta ja teot.

Asenteen pystyy tunnistamaan paallepéin. Asiakas pystyy kuulemaan ja aistimaan myyjan
asenteen, mika vaikuttaa hyvin paljon myyjan tuloksellisuuteen. Samassa yrityksessa voi
olla kaksi myyjaa samoista lahtdkohdista mutta toinen myyjista tekee asenteen johdosta
huomattavasti parempaa tulosta. Myyjan tarkeimpia asennoitumisen ominaisuuksia on

usko omaan itseen, se luo kasvualustan onnistumisille.

Myyjan asenteen kehittdminen vaatii aina muutoksia ja muutos ei yleensé ole
miellyttavaa. Yleensa inmiset vastustavat vaistonvaraisesti uusia ideoita, jotka voivat
muuttaa elamaa. Arkielamassa ja myyntitydssa on tarkeaa loytaa mielinyvaa tavallisista

arjen asioista eli I16ytdd enemman positiivista kuin negatiivista energiaa perusasioista.
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-Antaa olosuhteet menestymiselle

-tuo tervetta itsekunnioituksen
tunnetta ja vastuuta

-ehkaisee loppuunpalamista

-Oman asenteen
tiedostaminen
-Kognitiiviseen puoleen
vaikuttaminen jarkeen

-Asenteen vahvuus eli
ambivalenssi

perustuvilla perusteluilla -vahvoja ja heikkoja
-Uskomuksiin, tunteisiin asenteita
ja kokemuksiin -kokemukset, tunteet

vaikuttaminen

-heikommat asenteet
helpompi muuttaa

ja ajatukset

-usko omaan tekemiseen
-usko yritykseen mité edustaa
-usko omaan tuotteeseen
-ylpeys myyda ja olla myyja

Kuvio 11. Asenne myyntitydssa

Motivaatio saa henkilon liikkeelle ja nakemaan vaivaa tarkeéksi kokemiensa asioiden
eteen. Asiat joita henkilo haluaa tehda perustuvat henkilon arvoihin. Motivaatio on hyvin
tarkeéa elementti henkisen hyvinvoinnin kannalta. Myyntitydssé myyjan motivaatio
vaikuttaa suoranaisesti henkilon tuloksellisuuteen ja tydssa viihtymiseen. On olemassa
sisdistéd ja ulkoista motivaatiota. Sisaisesti motivoitunut henkildé saa motivaatiota
oppimisesta ja onnistumisista, kun taas ulkoisesti motivoitunut henkild palkinnoista kuten
raha ja tydsuhde-edut. Kappaleen alla on kuvattu motivaation yksinkertaistettu malli:

36



Kayttaytymista ajava voima HALUTUT
(kayttaytyminen ja toiminta) TAVOITTEET

Kuvio 12. Motivaation yksinkertaistettu malli. (Mullins & Christy 2011, 166.)

Tarpeet tai olettamukset Johtaa

Joka tuottaa

Myyijien tehokkuuteen vaikuttaa eniten motivaatio ja itsensé motivointi. Myyja tarvitsee
halua kehittda itseaan ja halua suoriutua aina paremmin. Motivaatio ei synny tyhjasta tai
pakottamalla, silla se on usein kasikadessa asenteen kanssa. Korkea motivaatio saa
yksilén inspiroitumaan huippusuorituksiin ja tydén tekeminen ei tunnu vastemieliselta. Jos
myyja kokee, etta tydssa on lilkkaa haasteita ja pettymyksia, tai jos tyo tuntuu
merkityksettomalta ja liian helpolta, niin silla on suoranainen vaikutus
myyntimenestykseen. Motivaation pysymisen kannalta myyjalla on halu ja kyky suoriutua

haastavista tilanteista, ja haasteita on riittavasti.

Kun myyja on itse saanut oikeanlaisen motivaation, niin seuraavana askeleena on
asiakkaan motivointi. Yksi parhaista tavoista asiakkaan motivoinnissa on “jaan
sulattaminen”. Asiakkaalle taytyy antaa aikaa myyjan ehdottaman ratkaisun hyétyjen ja
ostomotiivien I6ytamiseen. Asiakkaan mielipiteilld on suuri merkitys, ja ne tulee suhteuttaa
ja ottaa huomioon omassa tuotteessa tai palvelussa. Paras tapa motivoida on kohdata
asiakas avoimesti ja tilaa antavasti. Tama edellyttaa myyjan hyvia kuuntelemistaitoja,

jonka ansiosta asiakas kokee, ettd hanelld ja hanen mielipiteilladn on merkitysta.
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5 Toiminnallinen tuotos

Tavoitteena on tehda Powerpoint esitys asenteista ja motivaatiosta Haaga-Helian
opettajille ja opiskelijoille sekda myynnista kiinnostuneille henkildille. Opinnaytety® on tehty

toimeksiantona Haaga-Helialle.

Tyon sisallon tavoitteena on antaa lukijalle tietoa, miten asenteilla pystyy vaikuttamaan
myyjan menestykseen, miten asenteet syntyvét, ja miten niité pystytdan mittaamaan ja
muuttamaan. Motivaatio-osion tavoitteena on saada perustiedot siitd, mitd on motivaatio
ja miten sité pystyy parantamaan seka yllapitamaan. Asenteiden seka motivaation
teorioita peilataan myyntityéhon ja arkielamaan.

Opinnaytety6 antaa konkreettisia vinkkeja ja esimerkkejd motivaation ja asenteen

parantamiseen niin myyntitydssa, kuin arkielamassakin.

5.1 Projektisuunnitelma ja aikataulu

Opinnaytety® on tehty syksyn 2016 ja kevaan 2017 aikana. Teoriaosuus valmistui syksyn
2016 aikana ja toiminnallinen tuotos 12.12.2016 — 32.1.2017 valisena aikana.
Opinnaytetydn aloittaminen oli hankalaa, koska suunnitteluvaihe jai omalta osaltani hyvin
heikoksi. Opinnaytety0 oli tarkoitus saada valmiiksi syksyna 2016 tutkimustyyppisena
opinnaytetyona. Aikataulu koki huomattavia muutoksia kesalla 2016, koska vaihdoin
aiheen kahteen kertaan. Alkuperéiset aiheet kokivat hetkellisen innostuksen, mutta

innostus lopahti heti kirjoittamisen alkumetreilla.

5.2 Aineisto ja sen keruumenetelmat

Aineisto on keratty padasiassa kirjallisista ja sahkoisista lahteista. Kirjoissa on kaytetty
tuoretta aineistoa. Vanhin lahde on vuodelta 2000 ja suurin osa lahteista on vuodelta 2010
tai eteenpdin. Konkreettiset esimerkit ovat otettu seka sahkoisista etta kirjallisista

lahteista.

5.3 Luotettavuus

Opinnaytetydssa on kaytetty luotettavia kirjalahteita paédasiassa Haaga-Helian kirjastosta.

Kirjallisia sekd sahkdisia lahteita on vertailtu ja kaytetty monipuolisesti luotettavuuden
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takaamiseksi. Opinnaytetytn kirjoittaja on pyrkinyt kayttamaan mahdollisimman tuoretta

aineistoa ja suodattanut todella vanhat lahteet pois.

5.4 Toteutus

Opinnaytety6 on tehty syksyn 2016 ja kevdan 2017 aikana. Teoriaosuus valmistui syksyn
2016 aikana ja toiminnallinen tuotos 12.12.2016 — 31.1.2017 valisena aikana.
Opinnaytety6 oli tarkoitus saada valmiiksi syksyna 2016 tutkimustyyppisena
opinnaytetyona. Aikataulu koki huomattavia muutoksia kesalla 2016, koska vaihdoin
aiheen kahteen kertaan. Alkuperéiset aiheet kokivat hetkellisen innostuksen, mutta
innostus lopahti heti kirjoittamisen alkumetreilla. Hylattyani alkuperéiset aiheet mietin
koulun kirjastossa erilaisia aiheita, jotka kiinnostivat minua. Ajattelin, etta sen taytyy liittya
myyntitydhon, koska olen kolme vuotta sitéa jo opiskellut. Oma asenteeni ja motivaationi
opinnaytety6ta kohtaan oli hyvin alhainen ja sité kautta paadyin valitsemaan aiheeksi
asenteet ja motivaatio. Tasta aiheesta oli hyva kirjoittaa, koska samalla kuin kirjoitin ja luin
erilaisia lahteitd, huomasin oman asenteen muuttuvan ja motivaationi kasvavan.
Tuotoksen aineiston kokosin lukemastani teoriasta, joka sisalsi runsaasti kirja seka
verkkolahteitd. Kaytin hyvaksi omaa myynnillista nakemysta ja kokemustani, joka auttoi
keraamaan tietoa laadukkaista lahteistd. Powerpoint tuotos on tehty visuaalisesti kuvia
hydédyntaen helppolukuiseksi ja ymmarrettavaksi kokonaisuudeksi. Tuotosta pystyy
kayttamaan itseopiskeluun seka opetuskayttédn. Powerpointin tuotoksen muistiinpanot

osion tekstit sisaltavat syvempaa informaatiota aiheesta ja auttavat tydn esittdmisessa.

Riskeiksi itselleni olin asettanut oman asenteen, turhanpéaivaisen viivyttelyn, sairastumisen
seka liiallisen seurustelun luokkatovereiden kanssa. Ajattelin hoitavani nAma ongelmat
pysymalla tekeméasséani aikataulussa. Jos aikatauluun tulisi poikkeama, minun taytyisi heti
seuraavana paivana paattaa milloin teen opinnaytetydta. Sairastuminen oli hyvin
epatodennakaoinen riski, koska en ole ollut moneen vuoteen kipe&na. Toteutuneiksi
ongelmiksi ilmenivat oma asenne ja turhanpdivainen viivyttely, jotka venyttivat
opinnaytetyon valmistumista noin 4-kuukautta alkuperaisesta aikataulusta. Sain kuitenkin

hoidettua opinnaytetytta eteenpéin pienin askelin kerrallaan.
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Viikko |Paiva Vkopdivd  |Tehtavat Mitd valmiina?
12 |21.3.ja 24.3. MA jaTO Kasite 1 teorian kirjoittaminen Kasite 1 hyvassd vaihessa
13 |28.3. MajaTO Kasite 1 teorian kirjoittaminen Kasite 1 valmis
14 |44.]ab4. MA Ja KE Kasite 2 teorian kirjoittaminen Kasite 2 aloitus
15 |11.4.ja13.4, MA ja KE Ensimmaisen version esitys ohjaajalle Eka versio Sadulle
16 |18.4. Ja 20.4. MA Ja KE Kasite 2 teorian kirjoittaminen Kasite 1 aloitus
17 |254.]a 274 MA Ja KE Kasite 2 teorian kirjoittaminen Kasite 2 valmis
18 |2.5.jad.5. MA ja KE Kasite 3 teorian kirjoittaminen Kasite 3 aloitus
19 |9.5.jall.5. WA ja KE Kasite 3 teorian kirjoittaminen Kasite 3 valmis
20 |16.5.ja 18.5. MA ja KE Teorian viimeistely Teoria osuus valmis (toisen version |apikdynti opettajan kanssa)
7?7 ” Kesalld haastateltavien kanssa aikataulujen sopiminen
7w 7? Haastattelujen suorittaminen
30 |25.7.ja27.7. Ma ja KE Tutkimustuloksien analysointi Tutkimustuloksien kirjoittamisen aloitus
31 |18.ja3.8. MAJjaKE  |Tutkimustuloksien kirjoitus Tutkimustuloksien kirjoittaminen
32 |9.8.jal10.8. KEjaTO Tutkimustuloksien pohdinta Tutkimus tulokset kokonaan valmiita
34 |29.8.ja3L8 MA ja KE Syksyn aikataulun tarkistaminen ja Empiirisen osan aloitus
35 |3.9.ja7.9. MA ja KE Empiirisen osan kirjoitus Empiirisen osan kirjoittaminen
36 |12.9.ja 14.9. A ja KE Empiirisen osan kirjoitus Empiirisen osan kirjoittaminen
37 ]19.9.ja 2L.9. A ja KE Empiirisen osan kirjoitus Empiirisen osan kirjoittaminen
38 |26.9.ja 28.9. MA ja KE Empiirisen osan kirjoitus Empiirinen osuus valmis
39 |3.10.ja5.10. MA ja KE Eri osa-alueiden tarkistusta ja korjaamista Eri osa-alueiden tarkistusta ja korjaamista
40 [10.10.ja12.10 |[MAjaKE Eri osa-alueiden tarkistusta ja korjaamista Eri osa-alueiden tarkistusta ja korjaamista
41 17.10.jal9.10 MAjaKE  Opinnaytetydn viimeistely Opinnaytetyan viimeistelyn aloitus
42 2410.ja26.10. MAJjaKE  Opinnaytetydn viimeistely Opinaytetyd valmis

Kuvio 12. Alkuperainen viikkokohtainen aikataulu

6 Pohdinta

Opinnaytetyo loi kirjalahteiden ja sahkdisten lahteiden pohjalta erinomaista tietoa
asenteista ja motivaatiosta, seka hyvia konkreettisia esimerkkeja niiden parantamiseen.
Opinnaytetyon lukija saa oppeja asenteista ja motivaatiosta kootussa paketissa.
Powerpoint tuotos koostuu 28 erilaisesta diasta, jotka on tehty visuaalisesti kuvia
hyddyntéen. Uskon, etté tuotos kiinnostaisi ja olisi hyédyllinen myynnin tai liiketalouden
opiskelijoille. He voivat hyddyntéa opinnaytetydsta saatuja oppeja tydelamassa tai

opiskelujen alkumetreilla.

Myyntity0 liittyy jokaiseen alaan ja sen arvostus on kasvussa. Joka vuosi valmistuu
tuhansia ihmisia erilaisiin myynnillisiin teht&viin. T&nd vuonna olen itse yksi
valmistuneista, joten aihe on hyvin ajankohtainen seka minulle itselleni ettd myyntitydsta
kiinnostuneille tai tydskenteleville henkildille. Tein opinnaytetyén asenteesta ja
motivaatiosta myyntitydssa, koska nama kaksi asiaa ovat kulmakivia erinomaiselle
myyjalle. Jokainen myyja tarvitsee oikeanlaista asennoitumista ja motivaatiota
myyntity0ssd menestymiseen, ja tAma opinnaytetyd antaa avaimet siihen. Halusin tyon

sisallén antavan valmiudet asenteiden ymmartadmiseen, niiden syntymiseen, ja niiden
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mittaamiseen ja muuttamiseen. Motivaatio-osion tavoitteena on saada perustiedot siita,
mit& on motivaatio ja miten sita pystyy parantamaan seka yllapitamaan. Asenteiden seka
motivaation teorioita peilataan vahvasti myyntitydhon ja arkielamaan. Konkreettisten
vinkkien avulla lukija pystyy omaksumaan arvokasta tietoa oman asenteen, asiakkaan tai
vaikka tytkaverin asenteen muuttamiseen. Moni henkild ei valttamatta edes itse tiedosta
omia asenne tai motivaatio ongelmia, joten halusin lukijan tulkitsevan omia asenteita ja
motivaatioita kriittisella tavalla ja tata kautta omaksumaan oppeja ja ottamaan niita
kaytantoon.

6.1 Kehittamis- ja jatkotutkimusehdotukset

Tyon perusteella jatkotutkimuksena olisi hyva toteuttaa konkreettisten asenne ja
motivaation kehitys ehdotuksien kayttdonotto ja selvittda miten se vaikuttaisi myyjan
myyntimenestykseen ja hyvinvointiin. Otanta myyjista voisi olla useammasta erilaisesta

B2B-yrityksesta Tutkimuksen voisi toteuttaa laadullisena tutkimuksena.

6.2 Opinnaytetydprosessin ja oman oppimisen arviointi

Tamankaltaisia raportteja elamassani en ole kirjoittanut kuin muutaman. Opinnaytetyd
auttoi minua kehittymaan Kirjoittajana, ja erityisesti selkeiden lauserakenteiden
muodostajana. Opinnaytetydn aloittaminen oli haastavin osuus, koska suunnittelu jai
omalta osaltani vajaaksi. Vaihdoin opinndytetydn aihetta kaksi kertaa. Jos teen jatkossa
vastaavia pitkia raportteja, niin pyrin aloittamaan tyon heti kuin mahdollista, silla tyota
tehdessa ideoita kehittyy ja prosessi etenee vaivattomammin. Ajattelin mielessani tyén
olevan paljon vaivattomampi, kuin se todellisuudessa oli. Mietin melkein koko kesén
opinnaytetyon aloittamista. Viivyttelin ja siirsin prosessin aloittamista koko ajan
syksymmaksi. Huomasin loppukesastéa olevani ahdistunut, vaikka en ollut tehnyt mitdéan
erikoisen stressaavaa. Tunsin ahdistuneeni aivan kuin tyhjasta. Jossain vaiheessa
kuitenkin tajusin, etté opinnaytetydn tekemattdmyys ahdistaa. Aloitin tyoni ja mieleni
kirkastui takaisin normaaliksi. Oppina tasta on hyva pitda mielessa: "tyon tekeminen ja
aloittaminen saattaa ahdistaa, mutta tekemattémyys vield enemman”. Mielestani
opinnaytetyttd tehdessa ei kannata haukata liian isoa palaa kerralla. Huomasin tyota
tehdesséni, etta kannattaa tehda asioita pienissa osissa kerrallaan kokonaiskuvaa
ajatellen. Opinnaytetydprosessin aikana en kaynyt aktiivisesti opinndytetydkurssin
kirjoituspajoilla, koska koin, etta siella ei pysty keskittymaan rauhassa tyoskentelyyn.
Valitsin tyoni aiheen sen pohjalta, minka itse koin tarkeimmaksi elementiksi myyntity6ssa.

Asenteen ja motivaation puute tydeldméssa on aina ajankohtainen aihe. Halusin
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opinnaytetyostani hyotyvan sellaiset ihmiset, joilla on télla osa-alueella parannettavaa.
Moni henkil6 ei valttamatta edes itse tiedosta omia asenne tai motivaatio ongelmia. Taméa

opinnaytety6 on ratkaisu siihen.

Samalla, kun kirjoitin asenteesta ja motivaatiosta, sain myds itse oikeanlaista
asennoitumista ja motivaatiota omaa opinnaytetyon kirjoittamista kohtaan. Tama
opinnaytety®, seka erilaisten teorialahteiden lukeminen antoi minulle hyvia oppeja ja
vinkkeja, joita voin hyodyttaa tulevaisuudessa ollessani tydelamassa. En ole koskaan ollut
hirveén ahkera kirjojen lukija. Opinnaytetydprosessin aikana opin nauttimaan kirjojen
lukemisesta ja tajusin kuinka hyddyllisia ne ovat. Valilla koin sen jopa haasteeksi, kun
uppoutui lukemaan jotain kirjaa, mika ei liittynyt varsinaisesti opinndytetyon aiheeseen.

Luin opinnaytetydn ensimmaisen kolmen kuukauden aikana nelja kokonaista kirjaa.
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Liitteet

Liite 1. Asenne ja motivaatio myyntitydssa PowerPoint

Asenne ja motivaatio

myyntityossa

Mita tarkoittaa asenner

* Asenne on sosiaalipsykologinen kisite ja tarkoittaa kayttaytymiseen
vaikuttavia positiivisia tai negatiivisia tunteita

* Asenteita on erl vahvuuksiaja niitd pystyy mittaamaan sekd muuttamaan.
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Asentetrden kulku

Yksilén asenteeseen vaitkuttavat
tekijat
* Fognitio imaisee henlilon vslomulsia ja tetimystd asioista ja nitden ominaisunlsista.

» Affeliviset asenteet luthrwdt henlalsin tuntessin jostan asenteesta.
* Ailraisermmat teot valmittavat sithery miten henldald toins ]atkcnssa asenteenn kohdetta

olevaa thrnistd tal asiaa kohtaan. ey e i

- — :' ,.-".- i
Ajkaizermmat
e Affektiiviset tentja
Kognitiot asenteet kokemukset
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Asenteen muuttaminen

Asenteen muuttaminen myyntityossi

* MyyntityOssd pyritdin muuttamaan asiakkaan asennetta myyjad, tuotetta tai
palvelua kohtaan

* Thanteellisin tilanne olisi, jos pystytdin vaikuttamaan uskomuksiin, tunteisiin
jakokemulksiin samaan aikaan.

* Helpoin tapa vaikuttaa henkilon asenteisiin on vaikuttaminen kognitiiviseen
eli tiedolliseen puoleen.
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Oi1keanlaista asennoitumista

Myonteinen suhtautuminen asiakkaisiin ja tyShon
Mahdollisuuksia uhkien sijaan

Ratkaisukeskeinen toiminta ja ajattelu

Asiakkaan kunnioitus ja valittiminen

Halu kehittya

Tiydellinen sitoutuminen jokaisen asiakkaan tarpeisiin

Oikeanlainen asenne ratkaisee

* Tahto onnistua
+ Miten suhtaudumime asioihin?

* Kaksi myyjdd samoista lihtokohdista
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¢ Oikeanlaisen minikuvan rakentamninen

* Asenne on posititvinen vahvistava voima

* Kun oma asenne kehittyy, yleensd myés astakkaan asenne kehittyy

Positiivinen asenne

* TPositiivinen asenne lisdd:

- Vastuullisuutta
. - Tunnollisuutta
- Valppautta
- Tyoyhteison hywinvointia
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Posititvnen asenne on avain menestykseen

* ‘Tarkastele negatiivisia ajatuksiasi. Mieti mihin ne johtavat] jos
jatkatnditd.

* Nauta, nauru on hyviliike
* Hyvwiksy takapakitjaepionnistumiset elimissi. (positii

asenne vihentidniitd)

* Puhu ravhallisesti ja posititvisesti itsellesi, kun olet surullinen
tai wihainen. Timi voi vihentii stressitasoja huomattavasti

* Tarkastele prioriteettejaja tavoitteita. Ovatko ne sinun oﬁ?l
vai muiden odotuksen tulosta?

*  Yhsinkertaista kaikki minki pystyt.

*  A)i anna isojen mutheiden kasvaa isommiksi.

Tuuntuuko uusi asenne liian haasteelliselta
ottaa kiytintéénr

* Yritd antaavusille asioille reilu mahdollisias vailoattaa. Ali mieti liian suusia
rmyutoksia, jotka piditit heti laittaa kiytintd6n. Pohdi nitd sentoina
wvaihtoehtoina.

¢ Kiinniti huomiota samankaltaisunakesiin asioiden kanssa, mitd sind taijoku .
muu on jo aermminmene stksekdeiidst kokedlut.

* Tiedostayliriiriisetedut] :ﬁ‘atpele_ muutosta kiinnostavana mahdolisustena
Muutama pieni rounatos perilkdeiin tetyn ajan sisilli on paljon innostavarmpaa
Fuin yksi 150 rmuutos.

. Lzs wastustus wuttaideaa kohtaan onlidan suurt, onehki wisasta tiputtaa se
theksija tuoda se mydhemminparempana ajankohtanajaen tyylilli.
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Asenne myytivii tuotetta kohtaan

* Myyjd on auttamassa asiakasta
* Innostunetsuus

* Mité jos tuotettaei arvosteta? -

Asenne omaa organisaatiota kohtaan

* Organisaatiokulttuurin sitoutuminen erinomaiseen palveluun ja
myyntihenkildston arvostamiseen

* Ylped organisaatiosta mitd edustaa
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Negatiivinen

Knitikki

‘ Vastuun ottaminen

Vastuun
pakoileminen

Negatitvinen asenne

Pelkoa
Surua
Vihaa
Inhoa
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Negatiivinen asenne

.

Laskee itsetuntoa

Laskee tuotteliaisuutta

Laskee mahdollisuuksiamenestyi

Thminen saattaa vertaillaitsedan epasuotuisastimuihin

Myyntikammo

* Epimiellyttavis
* Ahdistavaa .
* Atheuttaa Myyntihaluttomuutta

* Pelkoa ottaa yhteytta
asiakkaaseen
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Motivaatio

* Laittaa henkildn litkkeelle

* Perustuu arvoihin / 4
* Sisdistd ja ulkoista motivaatiota ’

Motivaation perusperiaate
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Sisdinen motivaatio

* Yksilon motivaatio tulee henkildn sisdisistd arvoista.
* Kolme perustekijaa
* Omaehtoisuus

* Kyvykkyys
* Yhteiscllisyys

Ulkoinen motivaatio

* Aineelliset palkinnot, kuten palkka ja tydsuhde-edut.

* Ulkoinen motivaatio saa henkildn tekemdin asioita jonkin
ulkoisen paddmddrin tavoittelin johdosta
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Stsdisesti motivoitunut myyjd vs ulkoisesti
motivoitunut myyji

Sisdisestt motivoitunut

Pidemumin aikavilin suotiutuminen
todennik disempii

Mielihywid ilman henkistd kuormitusta
Tekee asioita haastzen, ilon tai oppimisen
wuoksi

Mypntitaitojen kehittpminen

Kokee witheet{a haasteet
oppimisprosesseina

ULKOQISESTIMOTIVOITUNUT

Lyhyermumilli aikavililli suorivtuminen
todennikdisempdd

Ulkoinen motivaatio liitetiin yleensi
aineellisiin palkintoihin, kuten palkkaja
tydsuhde-edut

Motivaatio tulee ulkoisen padmiirin
tavoittelun johdosta.

Kyky ottaa negatiivista palautetta vastaan
on pienempi

Mita hyotyd on korkeasta motivaatiostar

® Luova
Nokkela
® Myyntid arvostava

® Asenteeltaan positiivinen

|1
it
il

o
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Kuinka kasvattaa motivaatiotar

* Innostus
* Warmuusomaan itseensd, organisaatioon ja tuotteeseen
* Riittavisti haasteita

* Dusien motivointi tapojen etsiminen

Kahdeksan konkreettista tapaa lisdtd motivaatiota

1. Hatvytd negativiset thmiset eldm astis

2. Juhlista menestystisi joka pétvi

3. Hytdynni pathaiden astakkaiden tuomaa itseluottamusta
4. Keskty vahvuulestist

5. Keskitd ajanleayttdss titkeistin asiothin

6. Kerdd motivottunetta henlaléitd ympinllest

7. Ayattele pitkilld tihtaimella

8. Ole tavoitteellinen
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Myyjan motivomnnin

kulmakivet ovat asioita,

jotka ovat myvyjalle itselleen
merkityksellisia

Motivaatio
menestyksekkiiseen
myyntitychon luttyy pitkalt
uskoon, ja sithen, etti
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