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Opinnaytetyon tarkoituksena oli selvittdd Silméaseman myymalatyontekijdiden nakemyksia
taman hetkisestd myynnin johtamisesta ja saada keinoja sen parantamiseksi. Tutkimuksen
tavoitteena oli kehittda Silméaaseman myynnin johtamista. Kun myynnin johtaminen on yh-
tendisempéad, niin myynti lisdantyy ja tulokset paranevat.

Tutkimusaineisto keréttiin internet-kyselynd Google Formsin sovelluksen avulla. Aineiston
keruussa kaytettiin kyselylomaketta viisiportaisella Likert-asteikolla. Kysely lahetettiin 357
(N=357) tyontekijalle, vastaajia oli 51 (N=51), jolloin vastausprosentti oli 14%. Kyselylomak-
keessa oli taustakysymyksia ja strukturoituja seka avoimia kysymyksia, joilla mitattiin myyn-
nin johtamista. Maarallinen aineisto analysoitiin kayttamalla SPSS-ohjelmaa ja laadullisen
aineiston analysointiin kaytettiin teemoittelua.

Taman tutkimuksen tulosten perusteella voidaan todeta, ettd myymalahenkilokunta kokee
myynnin johtamisen melko toimivana, mutta kehitettavaa loytyy. Tutkimusaineistosta nousi
selvasti esille myymalahenkilokunnan tietamattdmyys myyntitavoitteista niin myymalatasolla
kuin henkilokohtaisten myyntitavoitteiden osalta. Myynnin johtamista voidaan kehittda pa-
rantamalla myyntitavoitteiden lapikaymista ja muuttamalla palkitsemista.

Tutkimustuloksista tuli ilmi, ettd myyntitavoitteita ei kdyda kunnolla lapi alueellisesti. Ita-Suo-
messa oltiin parhaiten tietoisia henkilokohtaisista myyntitavoitteista ja Keski-Suomessa puo-
let vastaajista eivét tienneet henkilékohtaisia myyntitavoitteitaan. Pohjois-Suomessa 75%
tiesi henkilokohtaiset myyntitavoitteensa. Palkitsemisen osalta tuotiin esille halu henkil6koh-
taiseen palkitsemisjarjestelmaan. Silimaasemalla on talla hetkella kaytéssa myymaléakohtai-
nen tavoitepalkkiojarjestelma.

Tutkimuksessa onnistuttiin 16ytama&an ratkaisut tutkimuskysymyksiin. Tulosten yhteenve-
tona voidaan todeta, etta esimiesten ty6 vaatii vahvaa johtamistaitoa. Johtamistaitoa tarvi-
taan, jotta myymaéla padsee asetettuihin tuloksiin ja henkilokunta saa tarvittavat tiedot me-
nestyakseen tygssaan.

Avainsanat myynnin johtaminen, johtaminen, myyntitavoite, palkitseminen
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Purpose of this thesis was to find out the views of Silmdasema employees about current
sales management and ways to enhance it. Goal of the thesis was to improve the sales
management of Silméasema. When sales management is more consistent it increases sales
and improves results.

Research material was collected through internet survey using the Google Forms applica-
tion. A five level Likert scale question form was used for the collection of the data. Survey
was sent to a 357 (N=357) employees of which 51 (N=51) people answered, which gives an
answering percentage of 14%. The question form consisted of background questions and
both structured and unstructured questions that measured sales management. Quantitative
research material was analyzed by using the SPSS Statistics program and the qualitative
research material was sorted out with thematic analysis.

Results of this study show that the sales staff of Silmaasema feel that their sales manage-
ment is working quite well, but that there are still improvements to be made. Findings of the
study clearly display lack of information among sales people when it comes to their sales
goals in both individual and shop level. Sales management can be improved by both enhan-
cing the way sales goals are implemented to the sales staff and by changing the way incen-
tives are set.

Findings of the study revealed that sales goals are not properly implemented in all sales
areas. Best knowledge of the individual sales goals was found from eastern Finland whereas
half of the sales people of central Finland who answered the survey did not know their indi-
vidual sales targets. In northern Finland 75% of the people who answered knew their perso-
nal sales targets. Regarding the way employees should be compensated for their sales the
study found that people want an individual bonus system. At the moment Silmdasema has
a bonus system that is based on a shop level targets.

This thesis managed to answer initial research questions. To summarize the results of the
research it can be stated that the work of a manager requires good leadership skills. Lea-
dership skills are needed in order for the shop to achieve its targets and for the store staff to
get the necessary information to excel at their work.

Keywords sales management, management, sales target, incentive
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1 Johdanto

Yritys saa parhaimman menestyksen ja kannattavuuden onnistuneella myyntityolla.
Osaavia, ammattitaitoisia ja motivoituneita myyijia tarvitaan onnistuneen myynnin aikaan-
saamiseksi. Hyvalla myynnin johtamisella saadaan aikaan myyjien paras tulos ja yrityk-

sen kassavirta lisaantyy.

Organisaatioiden johto painii konkreettisten asioiden kanssa. Yritysten tavoitteena on
arvon kasvattaminen, se vaatii lisda ja entistd kannattavampaa myyntia. Organisaatioi-
den johdoissa on huomattu ongelmaksi myynnin johtamisen suunnitelmallisuuden puut-
teellisuus. Myyntid johtavien esimiesten ongelmana puolestaan on, etta myyjat eivat
toimi jarjestelmallisesti organisaation toiminnoissa, joissa ollaan tekemisissé asiakkai-
den kanssa. NAma ongelmat johtuvat siita, ettd esimiehilla ei ole useinkaan ylimman
johdon riittavaa tukea seka jarkevia tyokaluja myynnin johtamiseen. (Rubanovitsch - Va-
lorinta 2009: 28-29.)

Hyva esimies osaa antaa myyjille tukea paivittaisessa tekemisessa, seka apua ongel-
matilanteiden ratkaisemisessa. Hyvat myyjat sen sijaan osaavat kartoittaa asiakkaiden
tarpeet, tarjoavat niihin sopivan ratkaisun, tekevat kauppaa ja pitavat kiinni asiakkais-
taan. (Rubanovitsch - Valorinta 2009: 28-29.) Kun organisaatiossa on tdissa oikeat ihmi-
set ja he tydskentelevat heille sopivissa tyttehtavissd on mahdollisuus menna kohti oi-
keaa suuntaa. TyOntekijat innostuvat ja inspiroivat myos tyokavereita seké heidan kans-
saan on mahdollista tarvittaessa muuttaa organisaation myynnillista suuntaa. Organi-
saation tehtava on tuottaa omistajilleen voittoa ja se onnistuu vain yhdessa tydntekijoi-

den kanssa. (Nieminen - Tomperi 2008: 19-20.)

Onnistuneesta tavoitteen asettamisesta ja sen saavuttamisesta seuraa yleensé vain hy-
via vaikutuksia. Myyjan itseluottamus kasvaa ja han sitoutuu organisaatioon seka hanen
luottamus ja arvostus kasvaa esimiesta kohtaan. Sitoutuminen ja tyytyvaisyys lisaavat
tyontekijan yrittamista ja suorituskykyd, josta saavat osansa myyntia johtavat henkilot
asettamalla onnistuneet tavoitteet. Myynnissd ja sen johtamisessa ovat tarkedssa
osassa asiakkaiden sitouttaminen ja asiakkuuksien tuottava rakentaminen seka niiden
kehittaminen. (Nieminen — Tomperi 2008: 61, 76.)



Tassa opinnaytetydssa tutkitaan myynnin johtamista Silméasemalla ja kuinka sita voi-
daan kehittdd paremmaksi. Opinnaytetyon avulla saadaan tietoa tdman hetkisesta
myynnin johtamisesta henkilokunnan nakokulmasta ja sen avulla Silmdasema pystyy

ohjaamaan myynnin johtamista oikeaan suuntaan.

2 Myynnin johtaminen

Myynnin johtaminen on tydtehtava siind missa muutkin. Myyntié johtava henkilé on vas-
tuussa taloudellisesta menestyksesta, mutta myds tyontekijoiden suoriutumisesta, kehi-
tyksestd ja hyvinvoinnista. Johtaminen on vain osa esimiehen tehtdvéakenttad. (Ru-
banovitsch - Aalto 2012: 20.)

Esimiehella ei ole johtamistehtavaa ilman alaisiaan. Esimies saavuttaa itsellensé asete-
tut tavoitteet vain myyjiensa tyén kautta. Hanen tarkeana tehtavanaan on siis pitaa alai-
sensa tyytyvaisena ja sitoutuneina. Vain lojaalit tyontekijat voivat muodostaa yhtendisen
ja vahvan organisaation, jota Kilpailevat yritykset eivat pysty vahingoittamaan. (Ru-
banovitsch - Aalto 2012: 118.) Myyntity0 vaatii aina osaavia tekijoitd. Myynnissé onnis-
tuminen vaatii paljon myynnin taustatoiminnoilta seka myyjaltd. Myynnin taustatoimin-
noilla tarkoitetaan yrityksen myyntia tukevia toimenpiteitd, kuten myynnin tukimateriaa-

leja, myynnin resursointia ja myynnin johtamista. (Rope 2003: 117.)

2.1 Myynti

Perusajatus on, ettd myymisen kautta organisaatio pyorii ja menestyy, koska ilman
myyntid ei ole asiakasta. Kasitteella myynti on kaksi merkitysta. Silla on tavoitemerkitys
jonkun tavoitellessa myyntia ja silla on myds tydmerkitys. Tassa yhteydessa puhutaan

yleensa henkilokohtaisesta myyntityosta. (Rope 2003: 13.)

Myynnissa kyse ei ole vain toiminnasta, jossa myyja kauppaa tuotteitaan henkilékohtai-
sella myyntity6lla. Liike-elamassa suoritettavan myyntityon voi jakaa kolmeen erilaiseen
myynnin lajiin. Ne ovat toimipaikkamyynti, neuvottelumyynti ja edustajamyynti. Toimi-
paikkamyynnista kaytetdan myos nimitysta tiskimyynti, talla tarkoitetaan toimipaikassa

tapahtuvaa myyntia. Oleellista on, ettd myyjalla on toimipaikassa tuotteita, joita osta-



maan tulevia asiakkaita palvellaan niin, ettd myyntia tulee mahdollisimman paljon. Toi-
mipaikkamyynnin yksi avainkasitteista on palvelumyynti. Palvelumyynti tarkoittaa toimi-
paikan henkiloston toimintaa, jossa palvelun myodta myydaan yrityksen tuotteita. Palve-
lumyyntiin liittyy kasite lisamyynti. Lisdmyynnin avulla varmistetaan, ettei asiakkaalta jaa-
nyt hankkimatta sellaista, mita yrityksesta samalla ostokerralla voisi hankkia. Juuri lisa-
myynti- ja palvelumyynti-ajattelun malli on toimipaikkamyynnin myynnillisen menestyk-
sen avaintekijoitd. Neuvottelumyynnistd kaytetddn myo6s nimitysta asiantuntijamyynti.
Sita tekevat erityisesti organisaation asiantuntija-asemassa olevat henkilot pyrkiessaan
asiakastilanteessa vakuuttamaan asiakkaansa ehdottamansa tuotteen ylivoimaisuu-
desta. Neuvottelumyynti pohjautuu erityisesti asiantuntemukselle ja sen avulla aikaan-
saatavalle vakuuttavuudelle. Tallaista myyntia tekeva henkild ei yleensa toimi perintei-
sen myyntityén keinoin, vaan paremminkin tutkimustuloksia hyédyntaen ja niiden tuo-
maa asiantuntija-asemaa esille tuoden. Edustajamyynnistd kaytetddn myds nimitysta
salkkumyynti. Tama tarkoittaa sita, ettd myyja joutuu itse metsastamaan asiakkaansa ja
hankkimaan tapaamisen, jotta yleensa paastaan myyntitilanteeseen. (Rope 2003: 15-
17)

2.2 Myynnin suunnittelu

Suurimpia haasteita myyntitydssa ovat myynnin suunnittelu, sen merkityksen ymmarta-
minen ja sille ajan lI6ytaminen (Nieminen - Tomperi 2008: 75). Myynnin onnistuminen ja
sen seuraaminen edellyttévat tehokasta myynnin suunnittelua. Myyntiennusteiden poh-
jalta laaditaan tulostavoitteet tuotteiden, kohderyhmaén, alueiden ja myyjien mukaan. Tar-
keimpid myyjid ohjaavia tavoitteita ovat myynti, markkinaosuus ja myyntikate. (Rope
2003: 118-119.)

Myynnin suunnitteluun kuuluvat myyntistrategia, asiakassegmentointi ja asiakaskohtai-
nen toimintasuunnitelma. Myyntistrategiassa maaritelladn tarkeimmat tekijat, joiden
avulla voidaan saavuttaa kannattavaa kasvua ja menestysta. Naita tekijoita voidaan kut-
sua myds strategisiksi valinnoiksi, jotka kohdistuvat neljaan tekijaan; markkinatuntemus
ja sen hyoddyntaminen, myyntiorganisaation rakenne ja koko, henkilostd ja osaamisen
kehittaminen sek& myynnin prosessit ja jarjestelmat. Markkinatuntemuksen hyédyntami-
nen on lahtokohtana jarkevélle myyntitydn tekemiselle. Sen avulla tarjotaan tarvittavia
tuotteita ja palveluja oikeille asiakkaille. Markkinatuntemus auttaa myds laatimaan suun-

nitelmia kilpailijoiden voittamiseksi ja siitd on apua uusien kohderyhmien léytamiseen.



Myyntiorganisaation koko taytyy olla sopiva myynnin voimavaroihin nahden. Yksi téar-
keimmista myyntistrategioista on henkildstén ja osaamisen kehittdminen. Tuottavan toi-
minnan perustana ovat oikeanlaista osaamista omaavat tyontekijat. Tehokkaat prosessit
ja jarjestelmat ovat osana onnistunutta myyntia. Prosessit mahdollistavat tuottavan yh-
teistydon markkinoinnin, logistiikan ja tuotannon kanssa. (Nieminen - Tomperi 2008: 75-
76)

2.3 Myynnin seuranta ja myyntitavoitteet

Myynnin seurannan tarkoituksena on seurata toiminnan- ja tulostavoitteiden saavutta-
mista. Seuranta voi olla myyntiorganisaation ja sen yksittdisen tydntekijan toiminnan
maaran, laadun tai kannattavuuden seurantaa. Keskeisind asioina raportoitaessa ovat
tilaukset, uudet asiakkaat, menetetyt asiakkaat ja myyntikate. Oleellista on, ettd seuranta
ei ja4 myyntityon viimeiseksi vaiheeksi, vaan sen tulee ohjata ja tehostaa seuraavia
myyntitoimenpiteitd. Myynnin tulosten seuraaminen ja suhteuttaminen asetettuihin ta-
voitteisiin kertoo myynnin onnistumisesta. Vain jatkuvalla seurannalla saadaan perusta

myynnin suuntaamiselle kohti parempia myyntituloksia. (Rope 2003: 121-122.)

Myyntitavoite motivoi tehokkaasti myyjaa, kun tavoite on oikeudenmukainen ja saavutet-
tavissa, mutta tarjoaa kuitenkin haastetta (Jobber — Lancaster 2003: 372). Myyntitavoit-
teiden olemassaolo ja niistd sopiminen tyontekijoiden kanssa sek& niiden siséltd ovat
avaimia tulokselliseen myyntitydhon. Tavoitteet on asetettava mahdollisimman yksityis-
kohtaiselle tasolle, koska kokonaismyynti saadaan aikaiseksi vain myynnin vélitavoittei-
den toteutumisen kautta. (Rope 2003: 119.) Myyntitavoitteet voidaan jakaa kolmeen eri
kategoriaan; tulostavoitteet, suoritustavoitteet ja kehitystavoitteet. Luokittelun avulla on
helpompaa maaritella tavoitteita ja toimeenpanoa. Parhaan lopputuloksen saa, kun ottaa

elementteja jokaisesta tavoiteluokasta. (Nieminen - Tomperi 2008: 62-71.)

Tulostavoitteet liittyvat myyntituloksiin sek& myynnin ja koko liiketoiminnan tuottavuu-
teen. Tulostavoitteilla tarkoitetaan toiminnan haluttua lopputulosta ja se esitetdéan
yleensa lukuina. Na&ita ovat esimerkiksi myyntitavoite, myynnin kasvutavoite ja myynti-
katetavoite seké uusien asiakkaiden maara. Lopputuloksiin asetetut tavoitteet eivat ole
yksindan tehokkaita, vaan olisi hyva lisata valitavoitteet, koska ne lisdavat yrittamista
seka kannustavat parempiin suorituksiin. Valitavoitteet myos kertovat kuinka tyo etenee

kohti lopullista tavoitetta. Suoritustavoitteet liittyvat tydén tekemisen maarallisen panok-



sen lisdamiseen tai toimintaa kohdistetaan tiettyyn tuotteeseen. Suoritustavoitteen aset-
taminen auttaa tyontekijad huomaamaan oman tydn merkityksen osana organisaation
menestysta. Tyontekijan suoritustavoitteita ovat esimerkiksi asiakastapaamisten méara
viikossa, uusien potentiaalisten asiakkaiden viikoittainen kontaktointi ja myydyn tuoteva-
likoiman laajentaminen palvelutuotteilla. Suoritustavoitteet rohkaisevat tyontekijaa otta-
maan laajemmin vastuuta omasta toiminnastaan ja tyon tehokkuudesta. Kehitystavoit-
teet ovat osaamiseen ja sen kehittamiseen liittyvia tavoitteita. Kehitystavoitteet voivat
olla my6s toimintatavan kehittamiseen liittyvia tavoitteita. Kehityskeskustelussa voidaan
maaritella ja arvioida kehitystavoitteita, joita ovat esimerkiksi viestintataitojen kehittami-
nen, tuoteosaamisen syventaminen, myyntitaidon kehittdminen, tiimityotaitojen paranta-
minen sekd ajankayton ja suunnitelmallisuuden tehostaminen. (Nieminen - Tomperi
2008: 62-71.)

2.4 Myynnin organisointi

Myynnin organisointi tarkoittaa myyntiresurssien tehokasta organisointia, tehtavien tas-
mallistd maarittelya ja toimintaohjeiden laatimista. Organisoinnin yhteydessa jokaiselle
myyjélle tdsmennetdan hanen tehtavansa, vastuualueensa ja toimintavaltansa toimen-
kuvauksen avulla. Kaytannén myyntityén hoitamista varten suunnitellaan valmiiksi yhtei-
set toimintasa&nnot. Myynnin organisoinnin yksi oleellinen osa on varmistaa niin hyva
asiakkaiden hoito, ettd ndiden asiakassuhde varmasti jatkuu ja syvenee. (Rope 2003:
119.)

Usein suunnitelmat epéonnistuvat toteutusvaiheessa, koska organisaation eri osat eivat
ymmarrd omaa tehtavaansa kokonaiskuvassa. On tarkead, etta johto varmistaa erilaiset
suunnitelmat eivat ole ristiriidassa keskenddn. Myynnin organisointi voidaan suorittaa
kuuden vaiheen kautta. Vaiheessa yksi arvioidaan organisaation paamaéara ja strategia.
Vaiheessa kaksi tutkitaan tdman hetkista tilannetta organisaation siséisesti suhteessa
paamaariin ja strategiaan, kolmannessa vaiheessa tutkitaan ulkoisia asioita, jotka vai-
kuttavat organisaation pddmaéariin ja strategiaan. Neljannessa vaiheessa laaditaan tar-
kempi myyntistrategia edellisissa vaiheissa kerattyjen tietojen pohjalta. Vaiheessa viisi
viedaan strategiat kaytantoon ja kuudennessa vaiheessa arvioidaan valittujen strategioi-
den tulokset. (McKee 2014: 159, 178-182.)



2.5 Motivointi ja palkitseminen

Motivointi on vaikutuksien kokonaisuus, joka saa tyontekijan toimimaan ja kayttaytymaan
tietynlaisella tavalla. Motivointi koostuu henkisista ja tunneperaisista prosesseista, jotka
ohjaavat tilanteen mukaan kuinka tyéntekija toimii. (Karl6f — Lévingsson 2008: 145.) Mo-
tivaatio muodostuu oman arvomaailman pohjalta, mutta myds esimies voi vaikuttaa tyon-
tekijan motivaatioon nostavasti seké laskevasti. Yleensa tyontekijan motivaatiota nosta-
vat innostavat tavoitteet ja kannustava palkitseminen. Tyontekijan motivaation vaikutuk-
sen keskeisia asioita ovat myos kiinnostus alaa kohtaan ja organisaation tarjoamat tuot-
teet seka palvelut. (Nieminen — Tomperi 2008: 137). Organisaatioon sitoutunut, lii-
keidean sisdistanyt ja motivoitunut henkilokunta on keskeinen voimavara myyntituloksiin
pyrittdessa. Motivointikeinoja ovat esimerkiksi koulutus, tyon arvostus, tehtévien kierto
seka kannustava tyoilmapiiri ja palkkaus. (Rope 2003: 120.)

Palkitseminen sisaltaa palkan ja muut taloudelliset etuudet, joita tyontekijoille maksetaan
tehdyn tyon korvaukseksi. Yksi organisaatioiden haasteista on luoda sellaiset tyotehta-
vat, tydympaéristd ja palkitsemisjarjestelma, etta tydntekijat kokevat oman tyépanoksen
ja organisaation olevan tasapainossa keskenaan. (Viitala 2013: 138-139.) Palkitsemi-
seen pitdisi vaikuttaa tyontekijan tydnkuva ja se miten han suoriutuu tehtavistaén, mutta
myds tydvoiman kysynta ja tarjonta vaikuttavat palkitsemiseen. Palkitseminen on yksi
johtamisen valine, jolla kannustetaan henkildstda ja tuetaan organisaation menestysta.
Palkitsemisen tarkoitus on kannustaa tyontekijoita tytskentelemaan organisaation arvo-
jen ja tavoitteiden mukaisesti. Kun palkitsemisperusteet ovat oikein valittuja, niin ne tu-

kevat organisaation menestysté. (Kauhanen 2006: 105.)

Palkitseminen voidaan jakaa kahteen kategoriaan; taloudellisiin palkitsemiskeinoihin ja
aineettomiin, johon kuuluvat uraan ja sosiaalisiin asioihin liittyvat keinot. Taloudelliset
palkitsemiskeinot jaetaan kahteen paaryhmaan; suoraan ja epasuoraan palkitsemiseen.
Epasuoralla palkitsemisella tarkoitetaan erilaisia etuja, jotka ovat lakisaateisia tai vapaa-
ehtoisia. Suomessa lakisaateisiin etuihin kuuluvat rahapalkkaan liittyvat sosiaaliturva-
etuudet, vapaaehtoisia etuja ovat tydnantajan mahdollisesti kustantamat lisavakuutukset
ja luontaisedut, joita ovat esimerkiksi ateriaetu, autoetu ja puhelinetu. Taloudellisen pal-
kitsemisen avulla voidaan pitdaa hyvat tyontekijat organisaatiossa, lisata tuottavuutta,
houkutella potentiaalisia tyénhakijoita, saada kilpailuetua, tukea organisaation strategi-

sia tavoitteita seka vahvistaa ja maaritelld organisaation rakennetta. Motivoituneiden



tyontekijoiden avulla organisaation on helpompi saavuttaa strategiset tavoitteensa. Palk-
kauksen perustuessa tytn arvoon ja vaativuuteen, organisaation on helpompi saada uu-
sia tyontekijoitd seka motivoida nykyisia tyontekijoita ja pitdd heidat tyytyvaisina. (Kau-
hanen 2006: 105, 109, 111.)

3 Johtaminen

Johtamiseen kuuluu tietdmista, asioista selvaa ottamista seka paatdksen tekoa tietojen
ja arvioiden pohjalta. Paattsten tulee olla selvia ja yhteydessa aiempiin paatoksiin. Esi-
miesta arvioidaan sen perusteella, millaisia ihmisia hanella on ymparilladn. Esimiehen
pitdisi palkita ne, jotka tuottavat lisdarvoa yritykselle. (Rubanovitsch - Aalto 2012: 118.)
Johtamisen avulla pyritaan tietynlaisiin tuloksiin alaisten kanssa, tdman vuoksi johtami-
nen kasaa yhteen asiat ja ihmiset. Johtaessa tulee ottaa huomioon johdon, asiakkaiden,
alaisten ja kollegoiden nakokulmat. Johtajuus vaatii ihmisten valista luottamusta muihin
ihmisiin vaikuttaen. Tavoitteet saavuttaakseen esimiehen on saatava alaistensa tyos-
kentelyssa parhaat puolet esiin, niin ettei kuitenkaan heidan heikommat osaamisalu-
eensa haittaa toimintaa. Esimiehen on saatava alaisensa innostumaan tyostaan saavut-
taen yhteiset tavoitteet. Esimiehelld on suuri rooli ty6ilmapiirin luomisessa, kun tydilma-
piiri on hyva, tydntekijat puhuvat avoimesti tydasioista ja luottavat toisiinsa. Hyvan tyoil-
mapiirin rakentamisessa auttavat palaverit, kehityskeskustelut ja paivittiiset keskustelut
tydn ohessa. (Helsila - Salojarvi 2009: 106-107.) Johtamisessa ilmenee esimiehen ih-
miskasitys, arvot, kokemus, tietdmys, osaaminen ja henkilékohtaiset piirteet. Samalla
tavalla alaisten ajatusmallit ja tausta vaikuttavat heidan kayttaytymiseen ja ajatteluunsa.
Esimiehen tydskentelyyn vaikuttavat esimerkiksi ylapuolella olevat johtajat, jolloin esi-
mies usein tasapainoilee erilaisten odotusten ja paineiden valilla. (Viitala - Jylha
2014:250.)

Johtaminen on organisaation tavoitteiden saavuttamista muuttuvassa ymparistossa ta-
sapainottaen tehokkuutta, tuloksellisuutta ja tasa-arvoisuutta. Johtaminen on myds par-
haan tuloksen saamista kaytettavissa olevista resursseista ja tytskentelya sekéd inmisten
kanssa, ettd ihmisten kautta. (Naylor 2004: 6.) Esimiehen tehtavana on saada alaiset
tydskentelemaan yhdessa niin, ettd paastaan tavoitteisiin. Johtamisessa korostetaan yh-
teisty6ta, joka on tavoitesuuntautunutta ja vuorovaikutteista. Sen avulla alaiset saadaan

ponnistelemaan yhteisten tavoitteiden saavuttamiseksi kayttden organisaatiossa maari-



teltyja ja hyvaksyttavia keinoja. (Viitala - Jylha 2014: 248.) Organisaatioympariston muut-
tuessa myos tehtavéat muuttuvat ja tdh&n muutokseen tarvitaan johtamista (Helsila - Sa-
lojarvi 2009: 106).

Johtaminen voidaan jakaa karkeasti kolmeen lajiin; autokraattinen ja demokraattinen
johtaminen seka tiimijohtaminen. Autokraattisessa johtamisessa esimies on aina oike-
assa ja han tekee paatokset seka maarailee alaisiaan. Esimies pitda ylla kuria ja jarjes-
tysta seka alaisiaan han aliarvioi ja painostaa heita tydskentelemaan haluamallaan ta-
valla. Tasta syysta alaiset potevat motivaatiopulaa ja tekevét kun on pakko. Seurauk-
sena on yleensa joustamaton jarjestelma, jossa on paljon saantéja ja tiukka valvonta.
Demokraattisessa johtamisessa enemmistd on aina oikeassa ja tydilmapiirid savyttaa
yhteistyd ja luottamus. Tydntekijat saavat osallistua paatoksentekoon ja osallistuminen
saa aikaan tervetta motivaatiota. Seurauksena on joustavampi ja muutosvalmiimpi orga-
nisaatio kuin autokraattisessa johtamisessa. Osallistumisen painopiste on lopullisessa
paatdksenteossa eikd paatoksen valmistelussa. Paatoksentekomekanismina aanesta-
minen johtaa voita tai havia-tilanteisiin, mika voi aiheuttaa séroja yhteistyéhoén ja ilmapii-
riin. Tiimijohtamisessa hyvén yhteistyon tuloksena saadaan paras ratkaisu. Kaikki voivat
osallistua luovaan ryhmatyohon paatosten valmistelussa ja tuloksia arvioidaan jatkuvasti
yhdessa. Tiimijohtamisessa tavoitteet ovat selkeité ja yhdessa hyvéaksyttyja. Seurauk-
sena on yhteistoiminnan iloa ja luottamusta, joka nakyy hyvinvointina ja elaman laatuna.
(Hokkanen - Stromberg 2003: 105-106.)

3.1 Suorituksen johtaminen

Suorituksen johtaminen on tarkea henkiléstdjohtamisen vaihe, jonka tavoitteena on jat-
kuva suorituksen parantaminen. Taémé prosessi yhdistdd organisaation ja tyontekijan
pyrkimykset ja tavoitteet. Suorituksen johtamista tapahtuu esimerkiksi yksilon, tiimin ja
koko organisaation tasolla. Tarkeimmat tydkalut suorituksen johtamisessa ovat suunnit-
telukokoukset, kehityskeskustelut ja paivittdisjohtaminen. Avaintehtavana suorituksen
johtamisessa on organisaation tavoitteiden yhtenaistaminen. TA&ma onnistuu parhaiten,
kun suorituksen johtaminen on kytketty selkeé&sti organisaation muihin suunnittelupro-
sesseihin. Suorituksen johtamisen avulla padstaan strategisesta johtamisesta operatiivi-
seen johtamiseen eli visiosta kaytannon toimintaan ja toiminnan kehittdmiseen. (Sydan-
maanlakka 2001: 75-80.)



Organisaation menestymisen taustana on tehokas toiminta. Organisaatio, joka pystyy
kilpailjaansa suurempaan tehokkuuteen, saa suhteessa enemman kilpailuetua. Tehok-
kuudella tarkoitetaan, etta tietyilla panoksilla saadaan aikaan mahdollisimman paljon tu-
loksia. Halutaan tuottaa samalla tai pienemmalla tydpanoksella aiempaa enemman pal-
veluja tai tuotteita. Tehokkuuden ja tuottavuuden kannalta organisaatiossa keskeisesséa
roolissa ovat tyontekijat ja heidan tehokas tyoskentely seké organisointikyky ja toiminnan
kehittaminen niin, etta organisaatio on vieldkin tehokkaampi. Suorittamisen johtaminen
ei toteudu, jos se perustuu ainoastaan suoritusten seurantaan ja arviointiin. Tarkeassa
roolissa suorituksen johtamisessa on kyvykkyyden vahvistaminen, jolloin johtamiseen
tulee myo6s ennakoiva ote. (Viitala 2013: 130-131.)

Suorituksen johtamista seurataan ja se on alueena sellainen, jossa ndkyy tehtavien ja
toimintaympariston muutokset. Suorituksen johtamisessa tarkeaa on tavoitteiden aset-
taminen, niiden saavuttamisen mittaaminen ja arviointi. Jos arvioinnissa havaintaan, etta
suorituksen johtaminen ei ole halutulla tasolla, taytyy analysoida siihen vaikuttaneita te-
kijoitd. Taman voi aiheuttaa osaamisen puutteet ja tallbin pitdd aloittaa kehittamaan
osaamista. (Viitala 2013: 132.)

3.2 Osaamisen johtaminen

Osaamisen johtamisen tavoitteena on jatkuva osaamisen kehittdminen, jolloin organi-
saatio kykenee suoriutumaan tehtavistdan. Prosessi perustuu organisaation visioon,
strategiaan ja tavoitteisiin. (Sydanmaanlakka 2001: 122.) Suurimmassa osassa organi-
saatioita ajatellaan, etta tarkein menestystekija on vahva osaaminen (Viitala - Jylha
2014: 293). Organisaation kilpailukyky on riippuvainen siitd, mita organisaatiossa osa-
taan, miten osaamista kdytetdan ja kuinka nopeasti pystytdan oppimaan uutta. Osaami-
sen johtamiseen kuuluu kaikki sellainen toiminta, jonka avulla organisaation strategian
vaatimaa osaamista pidetaan yll&, kehitetaan ja uudistetaan seka hankitaan. Osaamisen
johtamisen tulokset ndkyvat toimintatapojen kehittymisend, tuotteina ja palveluina seka
lopulta taloudellisen tuloksen parantumisena. Tarkein alue osaamisen johtamisessa on
organisaation tyontekijoiden osaamisen tason nostaminen, pitaminen ja tehokas hy6-
dyntaminen. (Viitala 2013: 170.)

Organisaation osaamisen lahtokohtana ja ratkaisevana tekijan& on yksildéiden osaami-
nen. Jos tyontekijdiden osaamista ei kytketa organisaation paamaariin ja tavoitteisiin,

osaamisen kehittaminen voi tukea tyontekijoiden markkina-arvon kehittymista, mutta ei
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kanavoidu organisaation toiminnan ja kilpailukyvyn kehittymiseen. (Viitala 2013: 170.)
Suorituksen johtamisen avulla tiedetdan kehittamistarpeet, joihin reagoidaan osaamisen
johtamisella. Organisaation liikketoiminnasta ja kehittdmisesta vastaavien henkildiden tu-
lisi pystya konkretisoimaan strategian avulla tulevaisuudessa tarvittava osaaminen,
mutta myos sellainen osaaminen, jonka valttamattomyys ja merkitys vahenevét. Nain
organisaatio voi vaikuttaa siihen, etta heilla on tyontekijoind osaajia, joiden avulla saa-
vuttaa huipputuloksia. (Nieminen — Tomperi 2008: 136.)

4 Asiakaspalvelu

Asiakaspalvelulla tarkoitetaan tuotteeseen tai palveluun liittyvda kanssakaymista asiak-
kaan kanssa. Asiakaspalvelu on aina yksil6llinen ja ainutkertainen kokemus. (Kannisto
— Kannisto 2008: 6, 16.) Jokaisella organisaatiolla on oma tapansa toimia myds asiak-
kaita palvellessaan. Asiakaspalvelun peruslinjat tulisi maaritella likeideassa. Liikeide-
assa maaritellyt asiakaspalvelun linjaukset tulee siirtdd kaytannén toimintaan eli henki-
[6kunnan tydhon perehdytyksen, koulutuksen ja jatkuvan toiminnan seurannan avulla.
Jokaisella asiakaspalvelutehtavissa toimivalla taytyy olla selked kasitys kuinka asiak-
kaita pitaa kohdella, jotta yrityksen asiakaspalvelun tavoitteet tulevat taytetyksi. NyKkyi-
sessa kilpailutilanteessa asiakaspalvelun merkitys on kasvanut ja asiakkaat ovat aiem-
paa vaativampia palvelun suhteen. Toimivat, kannattavat ja kestavat asiakassuhteet
ovat yrityksen arvokkain pddoma. (Lepola — Pulkkinen — Raivio — Selinheimo — Sulkanen
1998: 17-18.)

Organisaation tarjotessa hyvaa palvelua, se erottuu edukseen ja tuottaa kilpailijoitaan
parempaa tulosta. Hyvassa asiakaspalvelussa vastataan asiakkaan tarpeisiin ja toivei-
siin. Asiakasta kunnioitetaan ja hanta kohdellaan tasavertaisena seka héanet huomioi-
daan. Tervehtiminen ja ystavallinen puhuttelu on tarkeda hyvaa asiakaspalvelua. Asiak-
kaalle taytyy myos antaa aikaa ja h&nta on palveltava keskittyneesti antamatta muiden
tehtavien tai kollegoiden keskeyttaa. Hyva palvelu on luotettavaa eli luvatusta pidetaan
kiinni ja asiakkaalle luvataan vain se, mitd voidaan varmuudella toteuttaa. Asiakkaalle
on parempi antaa rehellinen vastaus kuin paatya heikkoon lopputulokseen. Saadun pal-
velun taytyy olla tasalaatuista, jolloin asiakas voi luottaa saavansa hyvaa palvelua jat-
kossakin. (Kannisto — Kannisto 2008: 4, 12-14.)
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5 Aiempia tutkimuksia myynnin johtamisesta

Seigerman (2015) on kirjoittanut aiheesta "Producer development & sales management:
Charting your success”. Han kertoo, etta myyntijohtajan ja myynnin johdon tarkeimpia
tehtavia on vuosittainen myyntisuunnitelma, joka perustuu organisaation liiketoiminta-
suunnitelmastrategiaan. Myynnin johdon tulisi tydskennella jokaisen esimiehen kanssa
kehittddkseen heiddn omaa myyntisuunnitelmaa ja auttaa sellaisissa toimissa, jotka pi-

tavat heidat keskittyneena tavoitteiden saavuttamiseksi.

Chen, Peng ja Hung (2015) ovat tutkineet myyjien johtamista tutkimuksessa "Managing
salespeople strategically when promoting new products — Incorporating market orienta-
tion into a sales management control framework”. Tutkimuksen perusteella myynnin joh-
taminen voi vaikuttaa myyijien innovatiivisuuteen, joka auttaa uusien tuotteiden myyn-
nissa. Mutta myynnin johtaminen ei vaikuta suoraan tulokseen. Lisdksi hyva markki-

nanakemys voi ohjata positiivisesti myyjien luovuutta ja uusien tuotteiden myyntia.

Karhu on tehnyt opinndytetydn vuonna 2015 Haaga-Helia ammattikorkeakoulussa
(YAMK) aiheesta "Myyjat huomioivalla myynnin johtamisen mallilla menestysta palvelui-
den myyntiin”. Opinnaytetydn tarkoituksena oli parantaa esimiehen myynnin johtamista
myyjien nakdkulmasta. Tutkimuksen perusteella myynnin johtamiseen oltiin osittain tyy-
tymattdmia ja saatiin selvitettyd esteet myynnin parantamiseksi. Yritykseen tehtiin tutki-

muksen pohjalta uusi myynnin johtamisen malli.

Turun amk:ssa on tehty opinnaytety® "Myynnin johtamisen haasteet valtakunnallisessa
myyntiorganisaatiossa” (Huttunen 2013). Tutkimuksen tarkoituksena oli selvittaa kuinka
edustusmyyjat saataisiin sitoutumaan paamiehen asettamiin myyntitavoitteisiin. Tutki-
musta varten haastateltiin edustusmyyijia. Tuloksista saatiin selville, ettd edustusmyyjat

haluavat padmieheltd enemman kannustusta ja motivaatiota.

Tampereen teknillisessa yliopistossa on tehty diplomity6 aiheesta "Pk-yrityksen myynti-
prosessin johtamisen kehittdminen” (Kalli 2010). Tutkimuksen tarkoituksena oli selvittaa,
kuinka pk-yritysten myyntiprosessin johtamista voitaisiin kehittdad. Tutkimusta varten
haastateltiin yrityksen myyjia ja myyntijohtoon kuuluvia henkilgita. Tuloksien perusteella
myyntiprosessin hahmotus suppilomallisena tuo paljon parannusta myynnin johtamiseen
ja avoimuuteen. Myds johtamisen painopistetté tulisi muuttaa enemman tekojen johta-

miseen tulosten johtamisen sijasta.
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Mikkelin amk:ssa on tehty opinnaytetyd "Myynnin johtaminen S-marketpaallikon ty6ssad’
(Tolvanen 2014). Opinnaytetyon tarkoituksena on selvittdd mitd myynnin johtaminen tar-
koittaa paivittaistavarakaupan esimiehen jokapaivaisessa tyossa. Tyon tutkimusaineisto
keréattiin internetkyselyna. Tutkimuksessa saatiin tietoa, ettd esimiehilla on johtamiseen
vaadittavaa halua ja intoa. Heilla ei jaa tarpeeksi aikaa myynnin johtamiselle resurssipu-

lan vuoksi.

6 Tarkoitus, tavoitteet ja tutkimustehtavat

Opinnaytetyon tarkoituksena on selvittdéd Silmaaseman myymalatyontekijoiden néke-
myksid taman hetkisestd myynnin johtamisesta ja saada keinoja sen parantamiseksi.
Tutkimuksen tavoitteena on kehittd& Silm&aseman myynnin johtamista. Kun myynnin

johtaminen on yhtendisempaa, niin myynti lisaantyy ja tulokset paranevat.

Opinnaytetytssa haetaan vastauksia seuraaviin kysymyksiin:
1. Kuinka myymalahenkilokunta kokee myynnin johtamisen talla hetkella?

2. Miten myynnin johtamista voidaan kehittaa?

7 Opinnaytetyon toteutus

Opinnaytetyon tutkimusmenetelmina ovat kvantitatiivinen eli maarallinen tutkimus seka
kvalitatiivinen eli laadullinen tutkimus. Kvantitatiivinen tutkimusmenetelma soveltuu tut-
kimuksiin, joissa numeraalisesti halutaan kuvailla asiaa. Tatd menetelmaé kaytettdessa
tavoitteena on selittdd ihmisen toimintaa numeraalisesti, kausaalisesti ja teknisesti.
Kvantitatiivista menetelmaa kaytettdessa tutkimusaineisto on muutettavissa mitattavaan
muotoon. Tavoitteena on l0ytad saannonmukaisuuksia, milla tavalla tutkittava kohde
eroaa eri muuttujien suhteen. (Vilkka 2005: 49-50.) Kvalitatiivisen tutkimuksen [&htokoh-
tana on todellisen elaman kuvaaminen. Kvalitatiivisessa tutkimuksessa pyritdén tutki-
maan kohdetta mahdollisimman kokonaisvaltaisesti. Kvalitatiivinen tutkimus auttaa ym-
martdmaan tutkimuskohdetta ja selittdm&an sen kayttaytymisen ja paatoksen syitd. Me-

netelmassa kaytetaan ihmista tiedon keruun vélineena ja tutkija luottaa enemman omiin
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havaintoihinsa kuin mittausvalineilla hankittavaan tietoon. Taydentavan tiedon hankin-
nassa kaytetaan lomakkeita ja testeja. (Heikkila 2014: 15; Hirsjarvi — Remes — Sajavaara
2005: 153-155.)

7.1 Toimintaymparistdn ja kohderyhman kuvaus

Silmaasema tarjoaa kaikki ndkemisen ja silmaterveyden tuotteet seka palvelut. Silma-
asemalla on yli 120 myymalaa ja 12 Silmasairaalaa ympéri Suomea. Myymaldista 78
omistaa Silmadasema Fennica Oy ja 46 ovat yrittdjavetoisia myymaloita. Ensimmainen
Silmaaseman myymala avattiin Kuopiossa vuonna 1975. Optisen vahittdiskaupan lisaksi
konserni toimii terveyspalvelualalla silmatautien erikoislaakaripalveluiden, silmakirurgis-
ten palveluiden ja silmalaboratoriopalveluiden alalla seka yksityiselld etta julkisella sek-
torilla. Silmaasema-ketjun liikevaihto vuonna 2014 oli yli 100 miljoonaa euroa. Ketjun toi-
minta-ajatus on tarjota asiakkailleen kaikki ndkemiseen ja silmien terveyteen liittyvat pal-
velut. Silmalaakari- ja optikkopalvelut 16ytyvat kaikista ketjun liikkeista. Jokaisessa liik-
keessd on myds tyonakemisen erikoiskoulutuksen saanut optikko. Silmdaseman kan-
tava liikeidea perustui ensisijaisesti asiakaslahtdiseen palveluun eli optikoiden ja silma-
laakareiden yhteistydhon sek& monipuolisten nddnhuollon palvelujen keskittdmiseen sa-

man katon alle. (Silmaasema 2016.)

Tutkimuksen kohderyhmana olivat Suomen kaikkien Silmaasemien myymalatyontekijat
eli myyjat ja optikot. Kysely lahetettiin yhteensa 357 tyontekijalle joista myyjia oli 206 ja
151 optikoita. Kohderyhmaéksi valikoitui kaikki myymaléiden tydntekijat Silmaaseman toi-

veesta, jotta saadaan mahdollisimman kattava tutkimustulos.

Silmaasemalla ei ole aiemmin tutkittu organisaation myynnin johtamista tai tehty tutki-

musta myymalahenkilékunnan nakemyksistd myynnin johtamisen kehittAmiseksi.

7.2 Aineiston keruu

Taman opinnaytetyon aineisto kerattiin kyselylomakkeella. Kyselytutkimus on tapa ke-
rata ja tarkastella tietoa erilaisista mielipiteista tutkijan esittdessa vastaajalle kysymyksia
kyselylomakkeen valityksella. Menetelmana kyselytutkimus on enimméakseen maaral-

lista tutkimusta, jossa kaytetaan tilastollisia menetelmid. Kyselyaineistot koostuvat paa-
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osin mitatuista luvuista ja numeroista. Vaikka kysymykset esitetdan sanallisesti, niin vas-
taukset ilmaistaan numeerisesti. (Vehkalahti 2008: 11, 13.) Kyselytutkimuksen perus-
joukkona olivat Silmédaseman myymalatyontekijat eli myyjat ja optikot. Tutkimus on ko-
konaistutkimus, koska halutaan saada mahdollisimman kattavasti tietoa tutkimuskysy-
myksiin. Perusjoukon muodostavat ne, joista tutkimuksessa ollaan kiinnostuneita. Koko-
naistutkimuksen aineisto ei ole otos, vaan se kuvaa suoraan perusjoukkoa. (Vehkalahti
2008: 43, 45.) Aineisto kerattiin internetkyselyna Google Formsin sovelluksen avulla. So-
velluksella tehtiin kyselylomake, johon liitettiin saatekirje. Internetkysely on nopea keino
kerata tietoa ja toimii parhaiten silloin, kun on mahdollista saada edustava otos. Edus-
tava otoksen edellytys on tiedon saaminen kyselysta kaikille perusjoukon jasenille.
(Heikkila 2014: 66.) Aineiston keruussa kaytettiin kyselylomaketta viisiportaisella Likert-
asteikolla. Likert-asteikko on jarjestysasteikko, jossa muuttajan arvot voidaan laittaa jon-
kin ominaisuuden mukaan jarjestykseen, esimerkiksi muodossa "taysin eri mielta - jok-
seenkin eri mieltd — ei samaa eika eri mieltd - jokseenkin samaa mielta - tdysin samaa
mieltd” (KvanMOTYV). Kyselyssa oli myds avoimia kysymyksia. Avointen kysymysten
vastausten avulla saadaan uusia ndkokulmia ja varteenotettavia parannusehdotuksia
(Heikkila 2014: 48).

Myynnin johtamista mittaavaa kyselya ei ollut valmiiksi olemassa. Kyselylomakkeen ky-
symykset rakennettiin teorian pohjalta. Kyselylomakkeen mittarin rakenteen laatimisessa
tulee kiinnittd& huomiota lomakkeen pituuteen ja kysymysten lukumaaraan. Kysymysten
tekemisessa tulee olla huolellinen, silla ne ovat perusta tutkimuksen onnistumiselle. Ky-
symyksia lahdetdén rakentamaan tutkimuksen tavoitteiden tai tutkimusongelmien mu-
kaisesti. (Valli 2001: 28-29.) Kyselylomake koostui sek& strukturoiduista etté avoimista
kysymyksista. Strukturoitujen kysymysten vastausasteikkona kaytettiin Likert-asteikkoa.

Vastausvaihtoehdot olivat "1=eri mieltd”,

2=jokseenkin eri mieltd”, "3=ei samaa eika eri
mieltd”, "4=jokseenkin samaa mieltd”, "5=samaa mieltad”. Kaikkiin kyselylomakkeen ky-
symyksiin oli pakollista vastata. Kyselylomakkeen taustakysymykset koskivat suku-
puolta, koulutusta, tyonkuvaa, tydsuhteen kestoa ja tydaluetta. Taustakysymykset muo-
dostivat taustamuuttujat, joista keskeisimmiksi tutkimusjoukkoa méaaritteleviksi tekijoiksi
nousi tydnkuva ja tyGalue. Taustakysymysten jalkeen kyselyssa selvitettiin kuinka tyon-
tekijat kokivat esimiehen myynnin johtamisen paivittdisessa tydssaan. Lopussa oli viisi
avointa kysymysta, joiden avulla saatiin tismentavaa tietoa strukturoitujen kysymyksien

vastauksille.
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Lomake tulisi aina testata vaikka se tehtéisiin kuinka huolellisesti. Lomakkeen testaami-
seen riittaé 5-10 henkilod. Testaukseen osallistuvat henkil6t arvioivat ohjeiden ja kysy-
mysten selkeyttéd seké vastaamiseen kuluvaa aikaa. Testaamisen jalkeen tehddan mah-
dolliset muutokset. (Heikkila 2014: 58.) Kyselylomakkeelle tehtiin esitestaus Jyvaskylan
Seppalan Prisman henkilokunnalla. Esitestaukseen osallistui yhdekséan henkilod myy-
malasta. Henkiloita pyydettiin arvioimaan kysymysten asettelua ja vastaamiseen kuluvaa
aikaa. Palautteen perusteella kysymykset olivat ymmarrettavia eika niihin tarvinnut tehda

muutoksia. Henkilokunta arvioi kyselyn vastausajaksi 10 minuuttia.

Kyselysta tiedotettiin Silmaaseman Viikkotiedotteessa, joka ilmestyy joka perjantai. Viik-
kotiedotteessa kerrottiin kyselysta ja siina oli linkki, josta paasi suoraan kyselyyn. Vas-
tausaikaa oli 12 paivaa ja vastanneiden kesken arvottiin kaksi elokuvalippua. Myymaloi-

den sahkoposteihin lahettiin muistutusviesti viikon kuluttua kyselyn aukeamisesta.

7.3 Aineiston kasittely ja analysointi

Strukturoiduista kysymyksista saatiin numeerinen aineisto seka avoimista kysymyksista
laadullista aineistoa tukemaan maarallista aineistoa. M&arallinen tutkimusaineisto muu-
tettin numeeriseen muotoon Excelin avulla ja aineistoa analysoitin SPSS-ohjelmalla.
Taustakysymyksista muodostettiin taulukko ja strukturoidut kysymyksista tehtiin pylvas-
kuviot. Taustamuuttujat ristiintaulukoitiin, jotta saatiin tarkempaa tietoa muuttujien vaiku-
tuksista toisiinsa. Ristiintaulukoinnin avulla tutkitaan muuttujien jakautumista ja niiden
valista riippuvuutta. Ristiintaulukointi on menetelmana havainnollinen eika se aseta eh-
toja muuttujien mittaustasolle, kunhan muuttujien arvoluokkia ei ole lian monta. (Heikkila
2014: 174, KvantiMOTV.) Analysoinnissa vastausvaihtoehdot "eri mieltd” ja "jokseenkin
eri mieltd” kasiteltin samanarvoisina vastauksina, kuten my0s "samaa mieltd” ja "jok-

seenkin samaa mieltd” vastaukset.

Laadullisen aineiston analysointi aloitettiin lukemalla vastaukset [&pi useampaan ker-
taan. Vastauksia lukiessa kiinnitettiin huomiota, mitk& vastauksista olisi tutkimuskysy-
mysten kannalta oleellisia. Analyysista hylattiin vastaukset, jotka eivat vastanneet tutki-
muskysymykseen. Avoimet kysymykset analysoitiin sisdlldnanalyysin avulla. Analyysin
tarkoituksena on luoda sanallinen ja selkea kuvaus tutkittavasta asiasta (Tuomi — Sara-
jarvi 2013: 108). Aineisto koodattiin samankaltaisten vastausten ryhmiin. Koodaaminen

helpottaa aineiston kasittelya ja samankaltaisten asioiden merkkaamisen avulla saadaan
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aineistoon ryhtia sek& analyysi helpottuu. (KvantiMOTV.) Sitten aineiston yksityiskohtai-
sempaa tarkastelua varten kaytettiin teemoittelua. Teemoittelussa painotetaan, mita kus-
takin teemasta on vastattu. Laadullinen aineisto pilkotaan ja ryhmitell&aan erilaisten aihe-
piirien mukaan. Talldin pystytaan vertailemaan tietynlaisten teemojen esiintymista tutki-
musaineistossa. Aineistosta etsitdan teemoja kuvaavia ndkemyksia. (Tuomi — Sarajarvi
2009: 93.) Yleensa tutkimusraportissa esitetddn teemojen kasittelyn yhteydessé nayte-
paloja aineistosta. Aineistosta lainattujen kohtien tarkoituksena on tarjota esimerkkeja ja

antaa lukijalle todiste tutkijan aineistosta, johon han pohjaa analyysinsa. (KvantiMOTV.)

8 Tutkimustulokset

Kyselylomake lahettiin 357 (n=357) tyontekijalle, vastaajia oli 51 (n=51) jolloin vastaus-
prosentti oli 14%. Vastaajista naisia oli 96% ja miehia 4%. Taustakysymyksina kysyttiin
sukupuolta, koulutusta, tydnkuvaa, tydsuhteen kestoa ja tydaluetta. Kyselyssa oli struk-
turoituja kysymyksia kuusi ja viisi avointa kysymysta. Strukturoitujen kysymysten vas-
tausasteikkona kaytettiin Likert-asteikkoa. Vastausvaihtoehdot olivat "1=eri mielta”,

"2=jokseenkin eri mieltd”, "3=ei samaa eikd eri mieltd”, "4=jokseenkin samaa mielta”,

TSI ]

"5=samaa mielta”.

8.1 Taustakysymysten tulosten analysointi

Vastanneista 47% oli amk-tutkinto ja 35% ammattikoulututkinto. Tyontekijdista 10% oli
pohjakoulutuksena lukio- tai ylioppilastutkinto. Vastanneista suurin osa, 71%, oli myyjia
ja optikoiden maara oli 29%. Vastanneista 35% oli tyoskennellyt Silméasemalla alle kaksi
vuotta. Toiseksi eniten kyselyyn vastanneista oli ollut tdissé Silmaasemalla 6-10 vuotta.
Vahiten oli yli 15 vuotta tydskennelleita vastaajia. Alueellisesti vastauksia tuli aika tasai-
sesti joka alueelta. Eniten vastaajia oli Keski-Suomesta, 27% ja vahiten Lansi-Suomesta,

14%. It&- ja Etela-Suomesta vastauksia tuli 22% ja Pohjois-Suomesta 16% (taulukko 1).
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Taulukko 1.  Taustamuuttujat (N=51).

%
mies 4%
Sukupuoli
nainen 96%
amk-tutkinto 47%
ammattikoulu 35%
Koulutus lukio/ ylioppilas 10%
peruskoulu 2%
ylempi amk-tutkinto 4%
yliopisto 2%
Tybnkuva myyja 1%
optikko 29%
11-15 vuotta 12%
2-5 vuotta 18%
Ty6ura 6-10 vuotta 31%
alle 2 vuotta 35%
yli 15 vuotta 4%
Etela-Suomi 22%
[t&-Suomi 22%
Tybalue Keski-Suomi 27%
Lansi-Suomi 14%
Pohjois-Suomi 16%

Seuraavassa luvussa, 8.2, analysoidaan strukturoitujen ja avoimien kysymysten vas-

tauksia.

8.2 Esimiesten myynnin johtamiseen liittyvien vastausten analysointi

Vastaajista suurin osa, 80%, kertoi esimiehen puhuvan myynnista. Yhtaan vastanneista
ei vastannut kysymykseen olevansa eri mieltd. Vastaajista 6% oli jokseenkin eri mielta.

Vastaajista 14% oli epavarmoja vastauksestaan (kuvio 1).
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50,0%

40,0%

30,0%

20,0%

Prosenttia vastanneista

10,0%

0,0% T
eri miettd jokseenkin eri miettd ei samaa ekd eri  jokseenkin samaa samaa mietkd
mietd mieltd

Esimieheni puhuu myynnista

Kuvio 1. Esimies puhuu myynnissa. (1=eri mieltd, 2=jokseenkin eri mieltd, 3=ei samaa eiké eri
mieltd, 4=jokseenkin samaa mieltd, 5=samaa mieltd) (N=51)

Suurin osa myyjista optikoista koki esimiehen puhuvan myynnista. Kukaan vastanneista

ei kokenut, etta esimies ei puhuisi ollenkaan myynnista (liite 4).

Alueellisesti Lansi- ja Pohjois-Suomessa kaikki vastaajat olivat tyytyvaisia siinen kuinka
esimies puhuu myynnista. Eteld-Suomessa 63%, Itd-Suomessa 73% ja Keski-Suo-
messa 79% vastaajista koki esimiehen puhuvan hyvin myynnisté (liite 4).

Suurimman osan, 71%, vastanneiden esimiehista kéavi lapi myyntitavoitteita. Vastaajista
6% oli eri mielta eli esimies ei kay |api myyntitavoitteita. Vastanneista lahes neljasosa ol

"ei samaa eika eri mieltd” (kuvio 2).
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50,0%

40,0%

30,0%

20,0%
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eri mielta jokseenkin eri mietd ei samaa eikd eri  jokseenkin samaa samaa miefta
miekts mieftd

Esimieheni kdy ldpi myyntitavoitteita

Kuvio 2. Esimieheni kay lapi myyntitavoitteita. (1=eri mieltd, 2=jokseenkin eri mielta, 3=ei samaa
eika eri mieltd, 4=jokseenkin samaa mielta, 5=samaa mieltda) (N=51)

Myyijista 72% ja optikoista 66% mielesta esimies kavi hyvin [&pi myyntitavoitteita. Myy-
jistd 6% ja optikoista 7% koki, etté esimies ei kaynyt tarpeeksi lapi myyntitavoitteita (liite
4).

Pohjois-Suomessa 75%, Etela-Suomessa 72%, Itd-Suomessa 73% ja Lansi-Suomessa
72% vastaajista oli sitd mieltd, ettd esimies kavi hyvin lapi myyntitavoitteita. Keski-Suo-
messa 64% vastanneista koki esimiehen kayvan hyvin lapi myyntitavoitteita. Kuitenkin
Eteld-Suomessa 9% ja Keski-Suomessa 14% vastanneista oli sitéd mieltéa etta myyntita-

voitteita ei kayty lapi (liite 4).

Vastausten perusteella esimies ei kaynyt lapi henkilékohtaisia myyntitavoitteita kaikkien
tyontekijoiden kanssa. Vastanneista 47% kanssa esimies kavi lapi henkilékohtaiset
myyntitavoitteet. Vastanneista 30% koki, ettd esimies ei kaynyt lapi henkilokohtaisia
myyntitavoitteita. Vastanneista suuri joukko (22%) oli myds vastannut "ei samaa eika eri

mielta” (kuvio 3).
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30,0%

20,0%

Prosenttia vastanneista

10,0%

eri miettd jokseenkin eri mieftd ei samaa eikd eri  jokseenkin samaa samaa miettd
miefté mieftd

Esimieheni kay ldpi henkilékohtaiset myyntitavoitteeni

Kuvio 3. Esimieheni kay lapi henkilokohtaiset myyntitavoitteeni. (1=eri mieltd, 2=jokseenkin eri
mieltd, 3=ei samaa eika eri mieltd, 4=jokseenkin samaa mieltd, 5=samaa mielta)
(N=51)

Myyijista puolet olivat sita mielta, etta esimies kavi lapi henkildkohtaiset myyntitavoitteet,
34% mielesta henkilékohtaisia myyntitavoitteita ei ollut kayty lapi. Optikoista 40% koki,

ettd henkilékohtaiset myyntitavoitteet kaytiin 1api, 27% mielesta niita ei kasitelty (liite 4).

Alueellisesti oli suuria eroja. Itd-Suomessa vastaajista 64% oli tyytyvaisia henkilokoh-
taisten myyntitavoitteiden l&pikdymiseen, vain 9% vastaajista halusi parannusta henkil6-
kohtaisten myyntitavoitteiden lapikdymiseen. Lansi-Suomessa 57% ja Etela-Suomessa
45% vastaajista oli tyytyvaisia henkilokohtaisten myyntitavoitteiden lapikaymiseen. Poh-
jois-Suomessa hieman yli puolet ja Keski-Suomessa puolet vastaajista oli tyytymattomia

henkilokohtaisten myyntitavoitteiden I&pikaymiseen (liite 4).

Vastanneista 57% tiesi henkilokohtaiset myyntitavoitteensa. Vastaajista 28% ei tiennyt

henkildkohtaisia myyntitavoitteitaan (kuvio 4).
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40,0%
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10,0%

eri miettd jokseenkin eri mietd e samaa eikd eri  jokseenkin samaa samaa mielta
miefts miefté

Tieddn henkilékohtaiset myyntitavoitteeni

Kuvio 4. Tiedan henkilokohtaiset myyntitavoitteeni. (1=eri mieltd, 2=jokseenkin eri mieltd, 3=ei
samaa eikd eri mieltd, 4=jokseenkin samaa mieltd, 5=samaa mieltd) (N=51)

Myyijista hieman yli puolet, 56%, tiesi henkilékohtaiset myyntitavoitteensa, optikoista

60% oli tietoisia omista myyntitavoitteistaan (liite 4).

Parhaiten henkilokohtaiset myyntitavoitteet tiedettiin 1td- ja Pohjois-Suomessa, huonoi-
ten Keski-Suomessa. Itd-Suomessa 73% ja Pohjois-Suomessa 75% vastaajista tiesi
henkilokohtaiset myyntitavoitteensa. Keski-Suomessa puolet vastaajista ei tiennyt hen-
kilokohtaisia myyntitavoitteitaan (liite 4).

Suurin osa vastanneista koki, etta heidan esimies tuki myynnissa. Vastaajista 16% koki,

ettd he eivat saa esimieheltd tukea myynnissa (kuvio 5).
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eri mielté jokseenkin erimieltd ei samaa eik& eri  jokseenkin samaa samaa miefta
mieftd

Esimieheni tukee minua myynnissa

Kuvio 5. Esimieheni tukee minua myynnissa. (1=eri mieltd, 2=jokseenkin eri mieltd, 3=ei samaa
eika eri mieltd, 4=jokseenkin samaa mielta, 5=samaa mieltda) (N=51)

Vastanneista myyjista 61% ja optikoista 40% koki esimiehen tukevan myynnissa. Opti-

koista lahes puolet vastasi "ei samaa eika eri mielta” (liite 4).

Ita-Suomen tydntekijoista 72% koki saavansa esimieltd tukea myyntiin ja vain 9% ei ko-
kenut saavansa esimiehen tukea myynnissa. Pohjois-Suomessa 38% koki saavansa esi-
miehelta tukea myynnissa ja puolet vastaajista oli "ei samaa eika eri mieltd”. Keski-Suo-
messa oli eniten vastaajia, jotka eivat kokeneet saavansa tarpeeksi esimiehen tukea

myynnissa (28%). Kuitenkin 64% koki saavansa esimiehelta tukea myynnissa (liite 4).

Suurin osa vastanneista (40%) koki tarvitsevansa apua kehittydkseen paremmaksi
myyntitydssa. Vastaajista 20% oli vastannut olevansa “ei samaa eika eri mieltd” (kuvio
6).
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Kuvio 6. Tarvitsen apua kehittydkseni paremmaksi myyntityossa. (1=eri mieltd, 2=jokseenkin eri
mieltd, 3=ei samaa eikd eri mieltd, 4=jokseenkin samaa mieltd, 5=samaa mielta)
(N=51)

Myyijista 42% ei tarvinnut apua kehittydkseen paremmaksi myyntitydssa, 39% koki tar-
vitsevansa apua kehittyakseen paremmaksi myyntitydssa. Optikoista 40% koki tarvitse-
vansa apua kehittydkseen paremmaksi myyntitydssa ja 40% ei tarvinnut apua myynti-
tyohon (liite 4).

Pohjois-Suomessa vastaajista 63% tarvitsi apua kehittyakseen paremmaksi myynti-
tydssa, kun taas Eteld-Suomessa vastaajista 72% ei tarvinnut apua kehittydkseen pa-

remmaksi myyntitydssa (liite 4).

Avoimia kysymyksia oli viisi, joiden avulla saatiin ndkodkulmia ja parannusehdotuksia.
Avoimissa kysymyksissa pyydettiin ensin arvioimaan myynnin johtamista omassa myy-
malassa. Vastauksissa yhdessatoista oltiin tyytyvaisia myynnin johtamiseen. Esimiesten
johtamistaitoja ja —tapoja kehuttiin seké& oltiin tyytyvaisia yhteishenkeen ja tiimityosken-

telyyn.

Kerran kuussa tunnin mittainen palaveri, jossa kdymme lapi myyntitavoitteet ja
kuinka niisséa on onnistuttu edelliskuussa.
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Johtamisessa on huomioitu, etté tavoitteet taytyy tuoda selvasti esille, mutta niista
ei ole tullut ahdistavalta.

Uudella myymalapaallikélla on selkeasti kaupallisempi ote! Luvuista puhutaan pai-
vittdin, mika on todella hyva asia kun se tehd&an rakentavasti eika pakottavasti.

Johtaminen on kannustavaa. Teemme tiimina toita tavoitteiden saavuttamiseksi.

Viidessa vastauksessa ilmeni tyytymattomyys myynnin johtamiseen ja johtamisen puut-
tumiseen. Vastauksissa nousi esille, ettd esimiehen myynnin johtaminen on vain tavoit-
teiden lapikaymista.

Tavoitteisiin paasy on todella tarkeaa, mutta palkitseminen hyvasta tyosta huonoa.

Johtaminen on vain numeroiden lapikayntia.

Johtamista ei ole juuri ollenkaan. Pakolliset asiat sanotaan, mutta muutoin myynti
kulkee omalla painollaan.

Vastauksissa kahdeksassa oli arvioitu myynnin johtamista myymalassa neutraalisti.
Muutamassa vastauksissa oli mainittu yhden hengen myymalassa tydskentely ja esimie-

hen myynnin johtamisen puuttuminen sekéa tuki.

Paakonttorilta tulleiden ohjenuorien mukaan pitkélti mennaan.

Yhden hengen myymalassa myynnin johtaminen on melko vahaista kun esimies
ei tyoskentele liikkeessa henkilokunnan jdsenen kanssa.

Myyntilukuja kdydaan lapi kk-palavereissa. Henkilokohtaisia myyntitavoitteita ei
ole koskaan kayty lapi, enka tieda mitd minulta odotetaan myynnin suhteen.

Sité ei ole kovinkaan paljoa. l&hinn& vain tavoitteiden lapikaymista kerran kuussa.

Sitten tiedusteltiin millaista apua tarvitsee myyntitavoitteiden saavuttamiseksi. Vastauk-
sista seitsemassa tuli ilmi myyntitavoitteiden epaselvyys. Nama vastaukset tukivat struk-

turoitujen kysymyksien tuloksia myyntitavoitteiden suhteen.

Tavoitteet pitaisi olla tiedossa.

Riittda kun tiedan tavoitteet ja varsinkin paivakohtainen tavoite on katevaa tietaa.
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Tavoitteiden tietdminen auttaa konkretisoimaan ne omassa myynnissa ja motivoi
myymaan parempia tuotteita.

Seitsemassa vastauksessa kaivattiin lisdd koulutusta myyntitavoitteisiin pagasemisen

avuksi. Vastauksissa tuotiin selvasti esille sadnnollisen koulutuksen tarve.

Koulutusta esimerkiksi kun tuotteet uudistuvat ja tarvitaan uusia argumentteja
myynnin tueksi.

Lis&a tietoa, eli kunnon koulutuksia jotta tyonteko helpottuu ja ammattitaito koros-
tuu.

Lisaksi myyntitavoitteisiin paasemisen tueksi nousi esille aika ja motivointi. Kolmessa
vastauksessa tuli ilmi ajan tarve tavoitteisiin paasemiseksi. Vastauksista nousi esille

tyoskentely, jos myymalassa on tdissa vain myyja ja optikko.

Tarpeeksi henkilokuntaa, jotta voi myyda jokaiselle sisdan tulevalle asiakkaalle.

Tarpeeksi aikaa nadntarkastusten vélissa myyda lasit, silla jos toinen ei ole va-
paana, asiakas lahtee.

Motivoinnin koettiin kahdessa vastauksessa auttavan myyntitavoitteisiin paasemiseen.

Vastaajia motivoi palkitseminen ja kannustaminen.

Motivointia ja selkeat tavoitteet. Ei taulukoiden tayttaminen ketd&n motivoi. La-
hinnad arsyttaa. Myyntikilpailuja on, mutta nekin ovat jo menettaneet mielenkiinnon,
silla tavoitteet utopistisia.

Paljon tsemppia ja apua jos sita tarvitsee. Kehut lisdavat intoa myyda!

Vastaajilta kysyttiin kuinka myynnin johtamista tulisi heid&n mielestdéan kehittdd myyma-
l&ssa. Hyvin tasaisesti nousi esille kannustaminen, palaverit ja palkitseminen. Vastauk-

sissa neljassé ilmeni tarve esimiehen kannustukselle.

Esimies kiinnostuneempi mitd meidan myymaladssamme tapahtuu. Nyt myymalan
tapahtumat sujuvat omalla painollaan.

Enemmaén henkilokohtaista kannustusta ja lukujen l&pikayntid. Kannustusta eikéa
haukkuja. Vertailu muihin myyjiin on hyvéksi, mutta se ei saisi olla paapaino: tulee
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ottaa huomioon jokaisen myyjan/ optikon esim. vastuualueet ja kuinka ne vaikut-
tavat mahdollisiin myynteihin (esim. optikot eivéat ole en&a nykyaan niin paljon myy-
malassa kuin ennen).

Vastauksissa kolmessa kerrottiin tarpeesta palaverikaytannén muutokseen. Jos esimie-
hella on useampi myymala, vastaajat halusivat valilla palaverin vain oman myymalan

kesken.

Toivoisin selkeda palaverikaytant6a, jossa kaikille kerrottaisiin selkeé&sti milla ta-
voin meidan toivotaan myyntia seuraavan.

Esim. silloin talldin vain omassa myymalédssa palaveri, jossa kaytaisiin lapi juuri
taman myymalan myynteja ja asioita.

Vastauksissa neljassa kehittamiskohteena oli palkitseminen. Palkitseminen nousi esille
useamman kysymyksen vastauksen kohdalla. Palkitsemisessa tuli esille halu henkil6-

kohtaiseen palkitsemiseen.

Tavoitepalkkioiden realistisen rajan asettaminen+kunnon tavoitepalkka.

Selkeat henkilokohtaiset tavoitteet ja niiden seuranta. Myds henkildkohtainen pro-
visio olisi motivoiva tekija.

Henkilokohtaisia tavoitteita ja palkitsemista siita.

Vastausten perusteella myynnin johtamisessa toimii hyvin tavoitteista tiedottaminen, yh-
teisty0 ja kannustus. Vastauksissa yhdeksassa oltiin tyytyvaisia siihen, kuinka esimies

tiedottaa tavoitteista ja pitd& henkilékohtaisia keskusteluja.

Esimies tuo tavoitteet selvasti esille ja keskustelee henkilékohtaisesti jokaisen
kanssa myynnistd, sen tavoitteista ja mitd voisimme tehda tavoitteisiin paase-
miseksi.

Esimies pitda kartalla koko ajan missa myynnissa mennaan ja koneella selkea tu-
losraportti, mista voi jokainen itse seurata reaaliaikaista myyntia.

Tavoitteet ja niiden toteutuminen on hyvin tiedossa.

Tiedan miké tavoitteeni on ja mik& on myymalan tavoite.

Kolmessa vastauksessa kerrottiin yhteistyon ja luottamuksen toimivan henkilékunnan

kesken hyvin.



27

Avoin ja hyva yhteishenki, helppo tyéskennelld. Kaikilla aito halu onnistua ja tehda
tulosta.

Luottamus siihen etta henkildkunta osaa tyonsa.

Vastauksissa viidessa pidettiin myynnin johtamisessa toimivana kannustusta.

Kannustava ilmapiiri vaikuttaa todella merkittavasti.
Etta saa kiitokset hyvasta myyntipaivasta.

Kannustava ja avoin ilmapiiri.

Vastauksissa tuli ilmi, ettd myynnin johtamisessa toimii huonosti palkitseminen, yksil6-
johtaminen, ajanpuute ja informaatio. Vastauksissa kolmessa koettiin palkitsemisen toi-

mivan huonosti. Tavoitepalkkiojarjestelman maksukriteereihin oltiin tyytymattomia.

Ketjutasolla tavoitepalkkioidenmaksukriteerit liian kovat. Tavoitteisiin paasemi-
sesta ja ahkeruudesta palkitseminen omassakin myymalassa huonolla tasolla.

Myyntity0 ei ole kannustavaa ja palkitsemisjarjestelma on erittain huono eika kan-
nusta myymaan yhtaan enempaa. Ei ole mielekasta, jos tietdd saavansa vain tay-
tekakkua hyvin tehdysta tyosta.

Vastauksissa kolmessa mainittiin huonosti toimivaksi esimiehen yksil6johtaminen. Esi-

miehella ei ole motivaatiota ja myynnin johtaminen puuttuu kokonaan.

Suunnitelmallisuutta voisi olla enemmaéan ja avointa tiedon liikkumista kaikkien
tyontekijoiden kesken.

Esimies ei ole motivoitunut kehittama&an itseddn paremmaksi myynnin johtami-
sessa. Jos kauppa ei kay levitelladn kasia ja syytetdan siita kilpailijoiden edulli-
sempia hintoja. Kukaan ei puutu huonoihin myyntilukuihin.

Sité ettei sita juuri ole. Esimerkiksi henkilékunnan henkil6kohtaiset vahvuusalueet
pitaisi ottaa paremmin huomioon myyntitydssé. Joku on hyva myymaan linsseja,
toinen hyva saamaan asiakkaat tulemaan tarkastuksiin tai luoman luottamusta fir-
man ja asiakkaan valille. Joku on erinomainen reklamaatioissa jne. Naita osa-alu-
eita tulisi kayttaa enemman myynninjohtamisessa, koska talléin saamme parhaim-
man lopputuloksen niin myynnin kuin asiakas kokemuksen kannalta. Toki kaikki
joutuvat tekemaan naita kaikkia, mitta naita voisi paremmin hyddyntdd myymala-
tydssa, kun esimerkiksi mietitdan vastuualueita.

Kolmessa vastauksessa tuli ilmi ajanpuute tyontekoon. Ajanpuutteeseen vaikuttaa va-

hainen henkildkunta.
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Nykyinen Kiire ja suorituspaineet tekevat laadukkaasta myynnisté ja asiakaspalve-
lusta valilla mahdotonta.

Liian vahan henkildkuntaa, myymalapaallikolla ei ole aikaa/ ei muista infota/ johtaa
jne koska joutuu itse olemaan jatkuvasti myymalatydssa.

Vastauksissa kerrottiin my6s informaation saamisesta. Tyontekijoiden kesken myyma-

lassa seka myymaldiden kesken tieto ei kulje tarpeeksi hyvin.

Suunnitelmallisuutta voisi olla enemman ja avointa tiedon liikkumista kaikkien
tyontekijoiden kesken.

Tieto ei aina kulje.

9 Pohdinta

Taman tutkimuksen tulosten perusteella voidaan todeta, ettd myymalahenkilokunta ko-
kee myynnin johtamisen melko toimivana, mutta kehitettavaa 16ytyy. Tybnkuvalla ei ollut
merkitysta vastauksiin, mutta tydalueiden valilla oli eroja. Myynnin johtamista voidaan

kehittda parantamalla myyntitavoitteiden lapikaymisté ja muuttamalla palkitsemista.

Tutkimustulosten perusteella myyntitavoitteita ei kdyda kunnolla lapi alueellisesti. Myyn-
titavoitteet ovat kuitenkin oleellinen osa myynnin johtamista ja myyjien on tarpeellista
tietaa tavoitteet paastadkseen hyvaan tulokseen. Tutkimustuloksista nousi selvasti esille
henkilokunnan tietamattdémyys henkilokohtaisista myyntitavoitteista. Hieman alle 30%
vastaajista eivat tietaneet henkilokohtaisia myyntitavoitteitaan, vaikka kaytantd on ole-
massa koko organisaatiossa. I1td-Suomessa oltiin parhaiten tietoisia henkilokohtaisista
myyntitavoitteista, mutta Keski-Suomessa puolet vastaajista eivét tietdneet henkil6koh-
taisia myyntitavoitteitaan. Tassa voikin pohtia, mikd on esimiehen merkitys siing, miten
hyvin alueellisesti tiedetdan omat ja myymalan tavoitteet. Esimiehen tehtéviin kuuluu
myymalan myynnin johtaminen ja johtaminen tulostavoitteisiin pagdsemiseksi. Myyntita-
voitteiden lapi kayminen on selvd kehittdmiskohde alueellisesti kaikissa Silméaaseman

myymaldissa ja siihen pitaisi saada yhtenédinen kéytéanto koko organisaatiossa.
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Pohjois-Suomessa hieman yli puolet vastaajista oli tyytymattomi& esimiehen henkildkoh-
taisten myyntitavoitteiden lapikdymiseen, mutta kuitenkin heista 75% tiesi henkilokohtai-
set myyntitavoitteensa. Tasta voisi paatella, ettéa vastaajat eivat ole tyytyvaisia kuinka
esimies kay lapi henkilokohtaiset myyntitavoitteet, mutta ne on kuitenkin kasitelty niin,
etta suurin osa tyontekijoista tietdd omat tavoitteensa. Myynnin johtamisessa on tarkeda
kayda lapi henkilokohtaiset myyntitavoitteet niin, ettéd ne ovat kaikille selvia. Myyjan on
vaikea paasta tavoitteisiinsa jos niita ei ole maaritelty selvasti ja muokattu hanelle hen-
kilokohtaisesti. Pahimmillaan motivaatio tyéhon laskee ja tydsta yrittda selviytya mahdol-
lisimman helpolla. (Rubanovitsch — Aalto 2012: 123.)

Vastauksista kavi ilmi, etta vastaajat saavat hyvin esimiehelta tukea myyntiin. Keski-
Suomessa oli eniten vastaajia, jotka eivat koe saavansa tarpeeksi esimiehelta tukea
myynnissa. Tdma heijastuu varmasti myos siita, ettéd Keski-Suomessa puolet vastaajista
ei tiennyt henkilokohtaisia myyntitavoitteitaan. Samalla yhteys vastausten valilla tukee
niiden luotettavuutta. Olisi tarkeda selvittda syyt miksi myyjat eivat koe saavansa tar-

peeksi esimiehen tukea myyntitydssa ja tehdad muutoksia sen korjaamiseksi.

Eteld- ja I1tA-Suomessa oli eniten vastaajia, jotka eivat tarvitse apua kehittydkseen pa-
remmaksi myyntitydssé, kun taas Pohjois-Suomessa tarvittiin eniten apua kehittydkseen
paremmaksi myyntitydssa. Kaikista vastaajista 35% oli ollut tdissé Silmaasemalla alle
kaksi vuotta, he varmasti kaipaavat apua, ettéa voivat kehittya paremmaksi myyntity0ssa.
Saanndllinen kouluttaminen myynnista ja tuotteista pitéaa ylla seka kehittaa myyjien am-
mattitaitoa. Parhaat palvelut ja tuotteet eivat yksindan riitd, vaan ne on saatava myytya.
Jotta organisaatio menestyy, sen taytyy kiinnittéd& erityistd huomiota myyjien koulutuk-
seen. Myyjien kouluttaminen ei saa jaada puheiden tasolle vaan se pitaa vieda myos
kaytantoon. (Jobber — Lancaster 2003: 379.)

Avoimien kysymyksien vastaukset tukivat strukturoituja vastauksia ja niisté sai laajem-
paa nakokulmaa myynnin johtamisen kehittamiseen Silmaasemalla. Avoimissa vastauk-
sissa tuli selvasti esille tietamattomyys henkildékohtaisista ja myymalan myyntitavoitteista
seka halu parempaan palkitsemiseen. Tasté sai tukea strukturoiduista vastauksista ilmi
tulleeseen myyntitavoitteiden tietamattomyyteen. Vaikka tutkimustuloksista nousi esille
myymalahenkildkunnan tyytymattdmyys esimiehen myynnin johtamiseen, niin avoimissa
vastauksissa ilmeni vastaajien tyytyvaisyys tavoitteista tiedottamiseen, yhteistyéhon ja

kannustamiseen. Tasta voi paatelld, etta esimiesten myynnin johtamisessa on alueellisia
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eroja ja ihmiset kokevat johtamisen eritavalla. Toiset tarvitsevat enemman tukea ja kan-
nustusta kuin toiset. Esimiehen tehtdvana on tukea ja kuunnella tyéntekijoitd, keskustella
heidan kanssaan seka muistuttaa tavoitteista. Esimies johtaa tyontekijoitéa rakentaen
heista tiimin, joka toimii tehokkaasti yhteisten tavoitteiden saavuttamiseksi ottaen kuiten-
kin huomioon tydntekijoiden vahvuudet ja heikkoudet. (Rubanovitsch — Aalto 2012: 128.)

Myyntitavoitteiden saavuttamiseksi kaivattiin motivointia ja myynnin johtamisessa pitéisi
kehittaa palkitsemista. Muutenkin motivointi ja palkitseminen tulivat esille usean vastauk-
sen yhteydessa. Vastauksissa kerrottiin tarpeesta esimiehen kannustukselle ja kehuille,
mutta myds tyokavereiden positiivinen palaute on tarkeaa. Palkitsemisen osalta tuotiin
esille halu henkilékohtaiseen palkitsemisjarjestelmaan. Silméaasemalla on talla hetkella
kaytossa myymalakohtainen tavoitepalkkiojarjestelma. Henkilokohtaisessa palkitsemis-
jarjestelméssa tulisi ottaa huomioon tydntekijan tydnkuva eli onko myyja vai optikko.
Myyjalla ja optikolla palkitseminen ei voisi perustua samaan mittariin, koska optikot te-
kevat ndontarkastuksia eivatkd pysty myymaan niin paljon kuin myyjat. Optikoiden pal-
kitsemisjarjestelman mittarina voisi toimia esimerkiksi tehdyista tarkastuksista toteutunut
myynti. Lis&ksi palkitsemisjarjestelméssa taytyisi huomioida tyétunnit ja mahdolliset vas-
tuutehtavat. Palkitsemisen tavoitteena on vaikuttaa myyjien suorituskykyyn seka antaa
tukea motivaatioon ja sitoutumiseen. Toimiva palkitseminen mahdollistaa parhaat tulok-

set ja parantaa tyon laatua. (Nieminen — Tomperi 2008: 154, 160.)

9.1 Luotettavuus

Luotettavuuden edellytys on, ettd tutkimus on tehty tieteellisen tutkimuksen kriteerien
mukaan. Luotettavuutta kuvataan validiteetilla ja reliabiliteetilla, jotka muodostavat yh-

dessa mittarin kokonaisluotettavuuden. (Heikkild 2014: 176.)

Validiteetilla tarkoitetaan kuinka on onnistuttu mittaamaan juuri sitd mitd on pitanyt mi-
tata. Kyselytutkimuksen validiteettiin vaikuttaa ensisijaisesti kuinka onnistuneita kysy-
mykset ovat eli saadaanko niiden kautta vastauksia tutkimusongelmaan. (Heikkila 2014:
177.) Tassa tutkimuksessa se tarkoittaa kyky& mitata myymalahenkilokunnan nakemyk-
sid taman hetkisesta myynnin johtamisesta ja saada keinoja sen parantamiseksi. Taman
tutkimuksen mittarit rakennettiin juuri tata tutkimusta varten. Kyselylomake rakennettiin
huolellisesti tietoperustan pohjalta niin, ettd sen avulla saadaan vastauksia tutkimusky-

symyksiin. Kyselylomakkeen saatekirjeessa kerrottiin mita tarkoitetaan myynnin johtami-
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sella, jotta vastaukset olisivat mahdollisimman relevantteja. Kysymykset mietittiin tar-
kasti, etta ne olivat vastaajille helposti lahestyttava ja ymmarrettava seké tutkimusta pal-
veleva. Kyselylomakkeen ja saatekirjeen toimivuus esitestattiin ynden myymalan henki-

I6kunnalla. Esitestauksen avulla saatiin parannettua taman tutkimuksen luotettavuutta.

Reliabiliteetilla tarkoitetaan mittauksen kykyéa tuottaa ei-sattumanvaraisia tuloksia. Relia-
biliteetti on sitéa suurempi, mitd vahemman sattuma on vaikuttanut tutkimustuloksiin. Tut-
kimuksen sisainen reliabiliteetti saadaan mittaamalla sama tilastoyksikké useamman
kerran. Mittaustulosten ollessa samat, mittaus on reliaabeli. Ulkoisella reliabiliteetilla tar-
koitetaan mittausten toistettavuutta muissa tutkimuksissa ja tilanteissa. (Heikkila 2014:
176, 178; Valli 2001: 92.) Kysely toteutettiin elokuun lopussa 2016. Kyselylomake on
ajankohtainen ja toimiva, joten se voidaan toteuttaa teknisesti uudestaan. Kyselyn tois-
tettavuuden haasteena on saada samoja vastaajia vastaamaan kyselyyn uudestaan,
koska osa vastaajista on saattanut vaihtaa tyopaikkaa ja taman tutkimuksen tulosten

julkistamisen jalkeen myynnin johtamisen toimintatapoihin voi olla tullut muutoksia.

Luotettavuutta voi alentaa aineiston hankkimisvaiheen virheet kuten kasittelyvirheet, mit-
tausvirheet, otantavirheet seké peitto- ja katovirheet. Kyselyssa kaytetysta sovelluksesta
saatiin siirrettya aineisto suoraan Excel-ohjelmaan ja sieltd SPSS-ohjelmaan, joten ka-
sittelyvirheiden vaara oli pieni. SPSS-ohjelman avulla aineistosta saatiin tehtyd suoraan

kuvioita ja taulukoita, jolloin kasittelyvirheita ei tullut.

Taman kyselyn vastausprosentti jai alhaiseksi. Kaikille perusjoukon jasenille saatiin tieto
kyselystd Silmdaseman Viikkotiedotteen kautta ja muistutusviesti toimitettiin jokaiseen
myymalaan sahkopostitse. Kysely toteutettiin elokuun lopussa, joka oli kesélomakuu-
kausi. Talla oli varmasti merkitystd vastaajien maaraan. Aikataulullisesti kyselya ei ollut

mahdollista toteuttaa myohemmin.

Laadullisen tutkimuksen luotettavuudesta nousee yleensa kysymykset totuudesta ja ob-
jektiivisesta tiedosta. Nakemykset totuuden luonteesta vaikuttavat tutkimukset luotetta-
vuuskysymyksiin. (Tuomi — Sarajarvi 2013: 134.) Tassa tutkimuksessa laadullinen ai-
neisto keréttiin avoimilla kysymyksilla. Kysymykset pyrittiin pitAmaan yksinkertaisina ja
ymmarrettavina. Kuitenkin on aina vaarana, ettd vastaaja kasittdd kysymykset eri tavoin
kuin tutkija. Avoimiin kysymyksiin tuli selkeasti vihemman vastauksia kuin strukturoitui-

hin kysymyksiin.
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9.2 Eettisyys

Opinnaytety6ta varten haettiin tutkimuslupa kohdeorganisaatiosta ja opinnaytety6té teh-
tiin hyvan tieteellisen kaytannon mukaisesti. Tutkimuksen saatekirjeessa kerrottiin mihin
tutkimuksella kerattavaa tietoa tullaan kayttamaan. Tutkimukseen osallistuminen perus-
tui vapaaehtoisuuteen. Kyselylomake lahetettiin Silmdaseman Viikkotiedotteen kautta
kaikkiin myymaldihin ja muistutusviesti toimitettiin sdhkdpostin kautta kaikkiin myymaloi-
hin. Kyselytutkimuksen vastaukset kasiteltiin luottamuksellisesti ja tulokset raportoitiin
niin, ettei yksittaisia vastauksia voinut tunnistaa ja vastaajia yksiloida. ’

Tutkimuksessa onnistuttiin pysymaan puolueettomana ja kasittelemaan asiaa objektiivi-
sesti, vaikka organisaatio on laheinen oman tyon kautta. Opinnaytetydhon liittyvista asi-
oista ei ole keskusteltu kyselyyn osallistuneiden kanssa, joten ei ole tullut vaikutteita ky-
symysten tekemiseen tai tulosten muodostumiseen ulkopuolisilta tahoilta.

9.3 Johtopaatdkset ja jatkotutkimusehdotukset

Tutkimuksessa onnistuttiin [6ytamaan ratkaisut tutkimuskysymyksiin. Tulosten yhteen-
vetona voidaan todeta, etta esimiesten ty® vaatii vahvaa johtamistaitoa. Johtamistaitoa
tarvitaan, jotta myymala paasee asetettuihin tuloksiin ja henkilokunta saa tarvittavat tie-

dot menestydkseen tydssaan.

Taman tutkimuksen avulla Silmadasema pystyy kehittdmaan myynnin johtamista parem-
maksi. Tutkimuksen tuloksia esimiesten kannattaa hyédyntaa omassa tygssaan ja miet-
tia tutkimustuloksia oman tyonsa nakdkulmasta itsensa kehittamisen kannalta. Esimie-
het voivat vaihtaa mielipiteitd myynnin johtamisesta eri alueiden kollegoiden kesken ja
saada hyvia vinkkeja omaan esimiestyohon. Tutkimustulokset auttavat myds aluejohtajia

parantamaan oman alueensa myynnin johtamista.

Jatkotutkimusehdotuksena on Pohjois-Suomen henkilokohtaisen myynnin johtamisen
tarkempaa tarkastelua esimiehen ndkokulmasta. Pohjois-Suomessa voisi tehda haastat-
telututkimuksen esimiehille ja selvittdd milla tavalla he kayvat lapi henkilokohtaisia myyn-
titavoitteita myymalahenkilokunnan kanssa. Tutkimuksen avulla saisi tietoa kuinka hen-
kilokohtaisten myyntitavoitteiden kasittelyd saadaan paremmaksi ja tuloksia voisi hyo-

dyntda kaikissa Suomen myymaldissd. Keski-Suomessa voisi toteuttaa tutkimuksen,
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jonka avulla saataisiin kehitettyd myynnin johtamista niin myymalatasolla kuin henkil6-
kohtaisten tavoitteiden osalta paremmaksi. Keski-Suomessakin tutkimuksen voisi toteut-
taa esimiehille haastattelututkimuksena, joka voisi olla kaksi osainen. Ensin selvitettaisiin
myynnin johtamisen nykytilaa ja tehtéisiin kehittdmissuunnitelma myynnin johtamisen
parantamiseksi. Toisessa vaiheessa tutkittaisiin kehittdmissuunnitelman vaikutuksia
myynnin johtamiseen.
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Liite 1

Saatekirje

Hei,

opiskelen Metropolia Ammattikorkeakoulussa sosiaali- ja terveysalan johtamisen ylem-
paa ammattikorkeakoulututkintoa. Teen opinnaytety6ni Silméasemalle myynnin johtami-
sen kehittdmisestd. Tutkimuksen avulla saadaan tietoa taméan hetkisesta myynnin johta-
misesta myymalahenkildkunnan nakékulmasta ja tutkimustuloksien avulla Silméasema

pystyy ohjaamaan myynnin johtamista kohti parempia tuloksia.
Myynnin johtaminen on myynnin taustatoiminto, jolla tuetaan myyntid. Hyvalla myynnin
johtamisella saadaan aikaan kestava ja kasvuun johtava muutos organisaation toimin-

nassa.

Opinnaytetydn aineiston keruun toteutan talla kyselytutkimuksella, johon paéasevat vas-
taamaan Silmadaseman myymalahenkilokunta, myyjat ja optikot.

Kyselytutkimuksen vastaukset kasittelen luottamuksellisesti ja tulokset raportoin niin,

ettei yksittaisia vastauksia voida tunnistaa ja vastaajia yksiloida.

Pyydan ystavallisesti vastaamaan kyselyyn 24.8.2016 mennessa.

Jos haluatte lisatietoja tutkimuksestani, voitte olla yhteydessa minuun.

Ystavallisin terveisin,

Leena Parkatti



Avointen kysymysten teemoittelu

12.

13.

14.

15.

16.

Arvioi myynnin johtamista omassa myymalassasi
o Tyytyvaiset

e Tyytyméattomat

¢ Neutraalit

Millaista apua tarvitset myyntitavoitteiden saavuttamiseksi?

e Tavoitteiden tietaminen

e Koulutus
e Aika
e Motivointi

Kuinka myynnin johtamista tulisi kehittdd myymalassasi?

e Kannustus
e Palaverit

e Palkitseminen

Mika toimii hyvin myynnin johtamisessa myymalassasi?

e Tavoitteet
¢ Yhteistyo

e Kannustus

Mik& toimii huonosti myynnin johtamisessa myymalassasi?

e Palkitseminen
e [nformaatio
e Yksil6johtaminen

e Ajanpuute
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Kyselytutkimus

1. Sukupuoli
e mies

e painen

2. Koulutus
e peruskoulu
o |ukio/ ylioppilas
e ammattikoulu
e amk-tutkinto

e ylempi amk-tutkinto

¢ yliopisto
e muu

3. Tydnkuva
e myyja
e optikko
e muu

4. Kauanko olet ollut tdisséa Silmaasemalla?
e alle 2 vuotta
e 2-5vuotta
e 6-10 vuotta
e 11-15vuotta
e yli 15 vuotta

e €h 0Saa Sanoa

5. Milla alueella olet tGissa?
o Etel&d-Suomi
e [t&-Suomi
o Keski-Suomi

e Lansi-Suomi

Liite 3
1(2)
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e Pohjois-Suomi

e €N 0Ssaa sanoa

eri mieltd/ jokseenkin eri mieltd/ ei samaa eika eri mieltéd/ jokseenkin samaa mieltd/ sa-

maa mielta

6. Esimieheni puhuu myynnista

7. Esimieheni kay lapi myyntitavoitteita

8. Esimieheni kay lapi henkilokohtaiset myyntitavoitteeni

9. Tied&n henkilokohtaiset myyntitavoitteeni

10. Esimieheni tukee minua myynnissa

11. Tarvitsen apua kehittydkseni paremmaksi myyntitydssa

Avoimet kysymykset

12. Arvioi myynnin johtamista omassa myymalassasi

13. Millaista apua tarvitset myyntitavoitteiden saavuttamiseksi?

14. Kuinka myynnin johtamista tulisi kehittdd myymalassasi?

15. Mik& toimii hyvin myynnin johtamisessa myymalassasi?

16. Mika toimii huonosti myynnin johtamisessa myymalassasi?
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Ristiintaulukoinnit
Taulukko 2.  Tydnkuvan vaikutus kysymykseen "Esimieheni puhuu myynnistad”.
Tydnkuva Total
myyja optikko
2 1 3
jokseenkin eri mielta
6% 7% 6%
5 2 7
ei samaa eika eri mielta
14% 13% 14%
11 7 18
jokseenkin samaa mielta
31% 47% 35%
18 5 23
samaa mielta
50% 33% 45%
36 15 51
Total
100% 100% 100%
Taulukko 3. Tybalueen vaikutus kysymykseen "Esimieheni puhuu myynnista”.
Alue Total
Etela- [t&-Suomi Keski- Lansi- Pohjois-
Suomi Suomi Suomi Suomi
1 0 2 0 0 3
jokseenkin eri mielta
9% 0% 14% 0% 0% 6%
3 3 1 0 0 7
ei samaa eika eri mielta
27% 27% 7% 0% 0% 14%
3 2 4 5 4 18
jokseenkin samaa mielté
27% 18% 29% 71% 50% 35%
4 6 7 2 4 23
samaa mielta
36% 55% 50% 29% 50% 45%
11 11 14 7 8 51
Total
100% 100% 100% 100% 100% 100%
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Taulukko 4.  Tydnkuvan vaikutus kysymykseen "Esimies kay lapi myyntitavoitteita”.
Tydnkuva Total
myyja optikko
2 0 2
eri mielta
6% 0% 4%
0 1 1
jokseenkin eri mielta
0% 7% 2%
8 4 12
ei samaa eika eri mielta
22% 27% 24%
7 5 12
jokseenkin samaa mieltéa
19% 33% 24%
19 5 24
samaa mielta
53% 33% 47%
36 15 51
Total
100% 100% 100%
Taulukko 5.  Tybalueen vaikutus kysymykseen "Esimies kady 1&api myyntitavoitteita”.
Alue Total
Etela- Ita-Suomi Keski- Lansi- | Pohjois-
Suomi Suomi Suomi Suomi
0 0 2 0 0 2
eri mielta
0% 0% 14% 0% 0% 4%
1 0 0 0 0 1
jokseenkin eri mielta
9% 0% 0% 0% 0% 2%
2 3 3 2 2 12
ei samaa eika eri mielta
18% 27% 21% 29% 25% 24%
4 2 2 2 2 12
jokseenkin samaa mielta
36% 18% 14% 29% 25% 24%
4 6 7 3 4 24
samaa mielta
36% 55% 50% 43% 50% 47%
11 11 14 7 8 51
Total
100% 100% 100% 100% 100% 100%
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Taulukko 6.  Tydnkuvan vaikutus kysymykseen "Esimieheni kdy 1&pi henkildkohtaiset myyntita-
voitteeni”.
Tydnkuva Total
myyja optikko
6 3 9
eri mielta
17% 20% 18%
6 1 7
jokseenkin eri mielta
17% 7% 14%
6 5 11
ei samaa eika eri mielta
17% 33% 22%
6 4 10
jokseenkin samaa mielta
17% 27% 20%
12 2 14
samaa mielta
33% 13% 27%
36 15 51
Total
100% 100% 100%
Taulukko 7. Tybalueen vaikutus kysymykseen "Esimieheni kdy Iapi henkilokohtaiset myyntita-
voitteeni”.
Alue Total
Etela- Ita&-Suomi | Keski- Lansi- Pohjois-
Suomi Suomi Suomi Suomi
1 0 6 1 1 9
eri mielta
9% 0% 43% 14% 13% 18%
2 1 1 0 3 7
jokseenkin eri mielta
18% 9% 7% 0% 38% 14%
3 3 2 2 1 11
ei samaa eika eri mielta
27% 27% 14% 29% 13% 22%
2 1 2 3 2 10
jokseenkin samaa mielté
18% 9% 14% 43% 25% 20%
3 6 3 1 1 14
samaa mielta
27% 55% 21% 14% 13% 27%
11 11 14 7 8 51
Total
100% 100% 100% 100% 100% 100%
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Taulukko 8. Tydnkuvan vaikutus kysymykseen "Tiedan henkilékohtaiset myyntitavoitteeni”.
Tydnkuva Total
myyja optikko
7 3 10
eri mielta
19% 20% 20%
4 0 4
jokseenkin eri mielta
11% 0% 8%
5 3 8
ei samaa eika eri mielta
14% 20% 16%
6 6 12
jokseenkin samaa mielta
17% 40% 24%
14 3 17
samaa mielta
39% 20% 33%
36 15 51
Total
100% 100% 100%
Taulukko 9.  Tybalueen vaikutus kysymykseen "Tiedan henkilékohtaiset myyntitavoitteeni”.
Alue Total
Etela- [t&-Suomi | Keski- Lansi- Pohjois-
Suomi Suomi Suomi Suomi
0 1 7 1 1 10
eri mieltéa
0% 9% 50% 14% 13% 20%
2 1 0 0 1 4
jokseenkin eri mielta
18% 9% 0% 0% 13% 8%
3 1 2 2 0 8
ei samaa eika eri mielta
27% 9% 14% 29% 0% 16%
3 1 1 3 4 12
jokseenkin samaa mielta
27% 9% 7% 43% 50% 24%
3 7 4 1 2 17
samaa mielta
27% 64% 29% 14% 25% 33%
11 11 14 7 8 51
Total
100% 100% 100% 100% 100% 100%
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Taulukko 10. Tydnkuvan vaikutus kysymykseen "Esimieheni tukee minua myynnissa”.
Tydnkuva Total
myyja optikko
2 0 2
eri mielta
6% 0% 4%
4 2 6
jokseenkin eri mielta
11% 13% 12%
8 7 15
ei samaa eiké eri mielta
22% 47% 29%
8 3 11
jokseenkin samaa mielta
22% 20% 22%
14 3 17
samaa mielta
39% 20% 33%
36 15 51
Total
100% 100% 100%
Taulukko 11. Tyodalueen vaikutus kysymykseen "Esimieheni tukee minua myynnissa”.
Alue Total
Etela- Itd-Suomi Keski- Lansi- Pohjois-
Suomi Suomi Suomi Suomi
0 0 1 1 0 2
eri mielté
0% 0% 7% 14% 0% 4%
1 1 3 0 1 6
jokseenkin eri mielta
9% 9% 21% 0% 13% 12%
5 2 1 3 4 15
ei samaa eika eri mielta
45% 18% 7% 43% 50% 29%
2 3 3 1 2 11
jokseenkin samaa mielta
18% 27% 21% 14% 25% 22%
3 5 6 2 1 17
samaa mielta
27% 45% 43% 29% 13% 33%
11 11 14 7 8 51
Total
100% 100% 100% 100% 100% 100%
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Taulukko 12. Tydnkuvan vaikutus kysymykseen "Tarvitsen apua kehittydkseni paremmaksi

myyntitydssa”.
Tydnkuva Total
myyja optikko
4 5 9
eri mielta
11% 33% 18%
11 1 12
jokseenkin eri mielta
31% 7% 24%
7 3 10
ei samaa eika eri mielta
19% 20% 20%
8 3 11
jokseenkin samaa mielta
22% 20% 22%
6 3 9
samaa mielta
17% 20% 18%
36 15 51
Total
100% 100% 100%

Taulukko 13. Tybalueen vaikutus kysymykseen “Tarvitsen apua kehittyakseni paremmaksi

myyntitydssa”.
Alue Total
Etel&-Suomi | It&-Suomi Keski- Lansi- Pohjois-
Suomi Suomi Suomi
3 3 1 0 2 9
eri mielta
27% 27% 7% 0% 25% 18%
5 3 3 1 0 12
jokseenkin eri mielta
45% 27% 21% 14% 0% 24%
0 2 5 2 1 10
ei samaa eika eri mielta
0% 18% 36% 29% 13% 20%
2 2 2 3 2 11
jokseenkin samaa mielté
18% 18% 14% 43% 25% 22%
1 1 3 1 3 9
samaa mielta
9% 9% 21% 14% 38% 18%
11 11 14 7 8 51
Total
100% 100% 100% 100% 100% 100%




