Opinnaytetyo (AMK)

Myyntityon koulutusohjelma

Myynnin johtaminen

2017

Minna Lehtonen

MOTIVAATION VAIKUTUS
HENKILOKOHTAISEN
MYYNTITYON TULOKSEEN

TURKU AMK

TURKU UNIVERSITY OF
APPLIED SCIENCES



OPINNAYTETYO (AMK) | TIVISTELMA
TURUN AMMATTIKORKEAKOULU
Myyntityén koulutusohjelma | Myynnin johtaminen

2017 |43 +2

Minna Lehtonen

MOTIVAATION VAIKUTUS HENKILOKOHTAISEN
MYYNTITYON TULOKSEEN

Opinnaytteessa tutkitaan motivaation vaikutusta myyjan henkildkohtaisen tyon tehokkuuteen ja
sité kautta hanen tulokseensa. Tutkimus on tehty esimiehen nakokulmasta, ja siina selvitetdén
motivoinnin keinoja ja niiden hyddyntamista tydelamassa. Tavoitteena on nayttda motivaation ja
tuloksellisuuden vélinen yhteys. Tama nayttaisi motivoinnin merkityksen johtajalle ja antaisi hyvan
vélineen esimiestyon tueksi.

Tutkimuksen avulla pyritdan toteamaan hypoteesi "motivoitunut myyja tekee parempaa tulosta”
joko todeksi tai kumotuksi erddssa Yritys X:n myymaldssa. Tarkoituksena on perehtya
motivaation ja motivoinnin teoriaan, sen vaikutukseen myyntitydssad ja sen luomiin uusiin
mahdollisuuksiin esimiestydssa. Opinnaytetyd alkaa myyntitydn sek& motivaation teorioihin
perehtymisella. Teorioiden pohjalta suoritetaan tutkimus Yritys X:n myymalassa. Tutkimus
toteutetaan kyselyn avulla kvantitatiivisesti. Tutkimuksessa on myds kvalitatiivisen tutkimuksen
piirteité esimerkiksi tutkimuksen tekijdn oman havainnoinnin kautta.

Tuloksia analysoidaan taulukoiden avulla. Sen jalkeen tehddan johtopaattkset ja todetaan
hypoteesi paikkansa pitavéaksi, mutta hieman puutteelliseksi. Lopuksi voidaan muokata hypoteesi
muotoon ”oikealla tavalla motivoitu myyja tekee parempaa tulosta”, jolloin se voidaan todeta
tutkimuksen perusteella todeksi.

Yritys X:n myymalan on hyva ottaa esimiestydssa huomioon se, miten tyontekijoitd motivoidaan.
Kaikki ihmiset ovat erilaisia ja johtuen vaikuttimien voimakkuuksista, uskosta omiin
vaikuttamismahdollisuuksiin, psykologisesta aikaperspektiivistd ja tunteista, ihmiset tulee ottaa
yksilding, jotka tietyssa ajassa motivoituvat tietylla tavalla.
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MOTIVATION'S IMPACT TO THE EFFICIENCY ON
PERSONAL SELLING

This thesis studies the impact of motivation to a salesperson’s individual efficiency at work and
hence to one’s sales profit. This thesis is made from the leader’s point of view and it explores the
ways to motivate and how to benefit from these at work. The goal is to show the connection
between motivation and effectiveness. This would show the meaning of motivating to leaders and
give an useful tool to support the leading.

This research is meant to help to prove a hypothesis "motivated salesperson makes better profit”
right or wrong in one of the Company X’s store. The intention is to orientate to the theory of
motivation and motivating, its impact on sales and to the possibilities that it offers to leading. The
thesis begins by orientating in the theories of sales and motivation. Based on these theories a
research is done in a Company X’s store. The research is implemented with a survey that is
conducted quantitatively. The research also has features of a qualitative research due to the
researcher’s own observation, for example.

The results of the research are analyzed with charts. Then the conclusions are made and the
hypothesis can be stated to be correct but slightly flawed. Finally, the hypothesis can be stated
to be correct on the basis of the research once it is modified to "correctly motivated salesperson
makes better profit”.

The most important conclusion of the research is that individuality of a salesperson determines
the ways to motivate that person. All human beings are different and due to intensity of motive,
faith in one’s capacity to influence, psychological time perspective and feelings, they should be
considered as individuals who get motivated in a certain time in a certain way.
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1 JOHDANTO

Tassa opinnaytetydssa kasitellaan myyntityon koulutusohjelman tarkeimpié oppeja sekéa
itse myynnista ettd myynnin johtamisesta. Sen lisdksi suuren huomion saa motivaatio ja

sen merkitys myynnin tuloksellisuuden ja tehokkuuden kannalta.

Opinnaytety® perustuu hypoteesiin "motivoitunut myyja tekee parempaa tulosta”. Tutki-
musongelmana on siis selvittdd, vaikuttaako motivaation taso myyjan tehokkuuteen ja
sitd kautta myyntituloksiin. Teoria-osuudessa tutkitaan myyntityota sekd motivaatiota ja
case-osuudessa pyritdan tutkimuksen kautta joko kumoamaan hypoteesin tai toteamaan
se todeksi. Tavoitteena on saada johdolle hyva tyovaline myynnin edistamiseksi, kun
tiedetaan, vaikuttaako motivointi siihen, ja jos, niin kuinka paljon. Tassa opinnaytetytssa
tutkitaan motivoinnin vaikutusta myyntiin Yritys X:n erdan myymalan tyontekijoiden

kautta.

Tutkimuksen tulosten esittdmiseen on valittu tiettyjd myynnin ja motivaation mittareita
niiden relevanssin perusteella. Motivaatiota mitataan kyselylomakkeiden avulla, eli myy-
jat tayttavat kyselyn itsearviointina. Tama tiedonkeruumenetelméa on valittu siksi, etta
motivaatiota ei pystytd mittaamaan koneiden kautta, vaan se tulee ihmisesta itsestaan.
Myyntia ja sen tehokkuutta mitataan esimerkiksi myyntitulosten, konversion ja kanta-asi-
akkaiden rekrytoimisen avulla. Tutkimukseen osallistuneista myyjista laaditaan myos
henkilokohtaiset myyjaprofiilit. Motivaation mittarin, myynnin mittareiden ja myyjaprofii-
lien kautta analysoidaan motivaation vaikutusta myyjaan ja hanen toimintaansa myynti-

tyossa.
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2 MYYNTITYO

Yrityksen tarkein tehtdva on myyda, silla se on ainoa keino tuoda suoraan rahaa yrityk-
selle (Vahvaselka 2004, 206).

2.1 Asiakkaat

Asiakkaiden maaré on ratkaiseva. Mita enemman kohtaamisia asiakkaiden kanssa, sité
enemman syntyy tulosta. (Rubanovitsch & Aalto 2012, 49.) Myyjan pitaa aina tahdata
sitomaan pysyva asiakassuhde yhden kaupan sijaan (Rubanovitsch & Aalto 2012, 72).

Kokonaho korostaa kirjassaan (2011) varsinkin uusien asiakkaiden merkitysta, silla he
ovat juuri niitd, joiden avulla yritys tulee parjaagmaan pidemmalla aikavalilla. TAma johtuu
Siitd, ettd osa vanhoista asiakkaista luultavasti karsiutuu yrityksen elinkaaren aikana, jol-
loin uudet asiakkaat ovat valttamattomia. (Kokonaho 2011, 15.)

2.2 Hyva myyja

Asiakkaat muodostavat mielipiteensa yrityksesta myyjien ja palvelun perusteella. Myyjat
ovat kuin yrityksen kayntikortteja, minka takia ammattitaitoisia myyjia arvostetaan. (Ru-
banovitsch & Aalto 2012, 19.)

Hyvaa myyjaa kuvaavia ominaisuuksia on monia, kuten "oma-aloitteisuus, tarkkuus, tas-
mallisyys, ammattimaisuus, rauhallisuus ja innostuneisuus” (Rubanovitsch & Aalto 2012,
72). Vuorio (2015, 143) taas kuvaa kirjassaan huippumyyjan ominaisuuksiksi ahkeruu-
den, motivoituneisuuden, taitavuuden ja myyntitekniikan osaamisen, itsehillinndn seka
asiakkaan arvostamisen. Hyvan myyjan tunnistaa siitd, etta kilpailija anelee hanta tdihin
heille (Rummukainen 2008, 149).

"Osaava ja motivoitunut henkildst6é on yritysten tarkein voimavara ja kilpailutekija” (Kuk-
kola 2013, 131). Kun tydntekija on halukas ja kyvykas toimimaan yrityksen vision ja stra-
tegian mukaisesti, han kayttaa tietojaan ja taitojaan yrityksen hyvéaksi (Salmela-Aro &
Nurmi 2005, 190).
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2.3 Myyntiprosessi

Yrityksen imagolle on tarke&, etté jokainen asiakas saa joka kerta yhtalaisen ostokoke-
muksen. Taté varten on myyntiprosessi, joka on tarkkaan hiottu yrityksen sisélla toimi-
vaksi. Kun jokainen myyja toimii myyntiprosessin mukaisesti, on myyntity0 tasalaatuista.
(Rubanovitsch & Aalto 2012, 30.)

Myyntiprosessi koostuu neljasta paavaiheesta, jotka ovat kontaktivaihe, kartoitusvaihe,
perusteluvaihe ja paatosvaihe. Kontaktivaiheeseen kuuluvat aloitus eli B-to-C-myyn-
nissa asiakkaan tervehtiminen tai huomioiminen seka asiakkaan kiinnostuksen lisaami-
nen, josta kaytetddn termia silta. Toinen péévaihe on kartoitusvaihe, jolloin pyritdéan sel-
vittamaan, mitéa asiakas on tullut hakemaan tai misté h&n voisi olla kiinnostunut. Tata
vaihetta kannattaa toteuttaa avoimien kysymysten avulla, jolloin saadaan mahdollisim-
man paljon tietoa asiakkaan toiveista. Kolmas paavaihe on perusteluvaihe, jolloin myyja
esittelee asiakkaalle sopivan ratkaisun. Tassa vaiheessa kannattaa tuoda esille tuotteen
tai palvelun hyo6tyja ominaisuuksien sijaan ja yrittdd saada asiakkaan ostohalu heraa-
maan. Neljas paavaihe on paatdésvaihe. Se koostuu tarjousvaiheesta, jolloin esitetaan
tarjous ja pyydetdan kauppaa, seka kertausvaiheesta, jolloin kerrataan kaupan ehdot ja
sen hyddyt asiakkaalle. Tarkeaa on, ettd asiakkaalle jaa hyva tunne ostoksestaan. Kar-
toitusvaiheesta loppuun saakka kulkee ideavaihe, jossa selvitetaan syy asiakkaan osto-
halulle. Idean keksimiseksi on tiedettdva asiakkaan ongelma, tarve, halu tai kiinnostuk-
sen kohde. (Vuorio 2015, 97-106.)

Ongelmana on se, etta jokainen kohtaaminen asiakkaan kanssa on erilainen. Siksi on
hyva olla selkeat suuntaviivat, joita pitkin edeten voidaan paasta toivottuun lopputulok-
seen. (Ojanen 2010, 77.)

2.4 Myynnin johtaminen

Johtajaksi ei synnyta vaan siihen opitaan (Rekola 2013, 15).

Esimieheksi paaseminen vaatii paljon, ja syystakin, silla tyontekijat tarvitsevat osaavaa
esimiesta johtamaan heitd (Rekola 2013, 14). Esimies on suuressa roolissa rakenta-
massa yrityksen ilmapiirig, ja han vaikuttaa siihen, kuinka innostava ja positiivinen orga-
nisaatiokulttuurista tulee. Alkuun pééastaan jo silla, etta esimiehellad on aitoa kiinnostusta
tyontekijoita kohtaan ja nakee heidét ihmisina. (Leiviska 2011, 132-133.)

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Minna Lehtonen



Johtaminen tapahtuu joko "valittdtmana vuorovaikutuksena esimies-alaissuhteessa” tai
"tavoitteiden, ohjeiden ja pysyvaismaaraysten avulla tapahtuvana johtamisena”. Hyva
johtaja sopii alaisen kanssa tavoitteista ja antaa alaisen onnistua niissa ja kehittya tyos-
saan. Hyva johtaja kannustaa, antaa palautetta ja palkitsee. (Vahvaselka 2004, 220—
222.)

Tyontekijoiden suorituskyky riippuu pitkalti siitéd, miten heita johdetaan (Gronfors 2001,
64). Hyva johtaja kannustaa tyontekijoitaan ja pyrkii aina kehittavaan toimintaan (Vahva-
selkd 2004, 220). Esimiehen tehtava on muistuttaa avainhenkilditdan tavoitteistaan (Re-
kola 2013, 129).

2.5 Myynnin seuranta

Myynti& mitataan vertailemalla tavoitteita ja toteutuneita lukuja. Tavoitteena on niiden
perusteella ohjata tekemista ja varmistua siita, etté liiketoiminta kehittyy jatkuvasti. (Ru-
banovitsch & Valorinta 2009, 108.)

Myynnilliset tavoitteet voidaan jakaa maarallisiin ja laadullisiin. Edellisesta esimerkkina
ovat tulokset myynnissa tai asiakaskontaktien méara, joita on helppo seurata. Jalkim-
maisesta esimerkkina on myyntikeskustelun tehostaminen, joka tahtééa laadulliseen ke-
hittymiseen. (Pekkarinen, Sdaski & Vornanen 1997, 182.)

Maaran ja laadun liséksi tulokseen vaikuttaa suuntaus. Se merkitsee sita, mihin myyja
suuntaa energiansa tyénsa aikana. Hyvin suunnattu energia on tuloksellista, ja se voi

olla esimerkiksi oikeisiin asiakkaisiin keskittymista. (Vuorio 2013, 107.)

Yritykset asettavat itsellensa tulostavoitteita, joihin liittyvat esimerkiksi myynti, kate-eurot
ja -prosentit ym. Tulostavoitteiden toteutumiseen vaikuttaa se, miten tehokkaasti niita
tavoitellaan. Tehokkuutta seurataan teholukujen avulla, joihin kuuluvat esimerkiksi
myynti per tehty tyotunti, asiakkaiden méaara, myytyjen tuotteiden maara suhteessa asi-
akkaisiin, uusien asiakkaiden maara ym. Naita seurataan tietyin ajanjaksoin yrityksesta
riippuen. Seurantaa tehdaéan tyévuorolistojen, kassapaatteen ja myyjien raporttien mu-
kaan. (Vahvaselka 2004, 216-217.)

Myyntia voidaan seurata useilla mittareilla. TAssa opinnaytetydssa keskitytaan keskios-
tokseen, lisamyynnin osuuteen koko myynnista, lisdamyytyjen artikkelien osuuteen koko

artikkelimaarasta, konversioon ja kanta-asiakkuuteen.
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Keskiostoksella kuvataan kertamyynnin loppusumman keskiarvoa (Miettinen 2013).
Myyijien valiset erot myyntitaidoissa nékyvat keskiostoksen summassa, koska huippu-
myyjat uskaltavat tarjota kauppaa ja he ajattelevat aina seuraavaa liikettddn myynnin
suhteen (Rummukainen 2008, 91).

Empore Oy:n rekrytointikonsultti Maiju Isokangas toteaa blogikirjoituksessaan (2015),
etta keskiostoksella on helppo seurata myyjan tuotemyyntia. Keskiostoksia tutkimalla
voidaan analysoida muun muassa myyjan kykyd myyda asiakkaalle kokonaisuuksia ja
hanen suoriutumisvaihtelujaan. Isokangas toteaa, etta keskiostosta voi parantaa kysy-
malla ja Ioytamalla asiakkaan tarpeita, joita han ei valttamatta itsek&an tieda. (Isokangas
2015.)

"Lisamyynti on myyntid, jossa myyja tarjoaa ostajalle lisdarvoa tuottavaa hyodyketta,

joka taydentda asiakkaan juuri tekemaa ostosta” (Rautio 2012).

Asiakkaan tarpeiden kartoitus kaynnistaa lisamyynnin. Asiakas hakee sijoitukselleen pa-
rasta mahdollista hyétya. Lisamyynnin avulla myyja voi antaa asiakkaalle paremman ko-
kemuksen tarjoamalla hanelle muitakin tuotteita tai palveluita, joita han alun perin tuli
hakemaan. Myyjan ammattitaito maarittaa asiakkaan kokemuksen lisamyyntitilanteesta.
Asiakas on tyytyvainen, kun héan kokee saaneensa myyjan ammattitaidon avulla koko-
naisvaltaista palvelua. (Ojanen 2010, 97-100.)

Esimiehet saavat tarkeaa informaatiota myymalan toiminnasta esimerkiksi konversioas-
teen avulla. Konversio tarkoittaa sitd suhdelukua, joka muodostuu myymalassa kay-

neista inmisista suhteessa ostaviin asiakkaisiin. (Ipsos Retail Performance 2015.)

Myyntilukujen raportointia on turha tehda, jos tietoja ei hyddynneta. Tuloksia tulisi ana-
lysoida ja kayttaa liiketoiminnan kehittamiseksi. Varsinkin yrityksen johdon pitéisi olla tie-
toinen tydn kehittdmisesté ja johtaa tdman tiedon mukaisesti. (Pyyhtia ym. 2013, 193-
195.)
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3 MOTIVAATIO

Motivaatio tulee latinankielisestd sanasta movere, joka tarkoittaa liikkumista. Sitd on
myohemmin laajennettu tarkoittamaan "kayttaytymista virittéavien ja ohjaavien tekijdiden
jarjestelma&”. Motivaation kantasana on motiivi, joka maaraé kayttaytymisen suunnan.
Esimerkkind motiiveista ovat tarpeet, halut, sisaiset yllykkeet seka palkkiot ja rangaistuk-
set. Ne ovat tiedostettuja tai tiedostamattomia, ja yhdessa motiivit muodostavat motivaa-
tion. (Ruohotie 1998, 36-37.)

Kuten Niermeyer ja Seyffert (2004) esittédvat, motivaatio itsessddn ei ole ominaisuus,
vaan se koostuu monesta osatekijasta. Motivaatioprosessi on moniulotteinen, ja siihen
liittyy vaikuttimien voimakkuus, usko omiin vaikuttamismahdollisuuksiin, psykologinen ai-
kaperspektiivi ja tunteet. (Niermeyer & Seyffert 2004, 13-14.)

Ruohotie ja Honka (1999) esittavat, ettei motivaatiota voida mitata suoraan, silla sita ei
voida mydskaéan havaita suoraan. Asiat vaikuttavat toisiinsa ja inmisen motiivit ovat usein
paallekkaisia. Ilmiond motivaatiota voidaan kuitenkin luonnehtia kolmen muuttujan
avulla: vireys, suunta ja systeemiorientoituminen. Vireys tarkoittaa yksilon energiavoi-
maa, joka saa hanet toimimaan tietylla tavalla. Suunta maarittda yksilén toiminnan koh-
teen. Yksilon ja hanen ymparistossaan olevat voimat joko vahvistavat tai heikentavat
hanen motivaatiotaan palauteprosessin kautta. Tata ilmiota kutsutaan systeemiorientoi-
tumiseksi. (Ruohotie & Honka 1999, 13-15.) Hakonen ja Nylander (2015, 136) tiivistavat
motivaation kuvauksen mielentilaksi, "joka maarittda, mitd asioita, milla vireydella ja

kuinka kauan ihminen kulloinkin tekee”.

Tassa opinnaytetydssa tutkitaan motivaatioon liittyvia jaotteluita eika niinkdan tuoda
esille yksittaisten henkildiden luomia motivaatioteorioita. Tassa tutkimuksessa motivaa-

tioilmion tutkimisen tukena on kaytetty jaotteluita teorioiden sijaan selkeyden takia.

3.1 Motivaation jaotteluita

Yksi motivaation jaottelu on siséisen ja ulkoisen motivaation valinen. Edellinen tarkoittaa,
ettd tyo palkitsee sisaisesti ja sitd tehddan sen siséllon ja kiinnostavuuden takia. Jalkim-

mainen tarkoittaa, etté ulkoiset asiat motivoivat eika tyolla itsessdan ole merkitysta, vaan
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pelkastaan lopputuloksella. (Salmela-Aro & Nurmi 2005, 190.) Sisédinen ja ulkoinen mo-
tivaatio ristedvat usein riippuen siitd, mika motiivi on hallitsevin. Esimerkiksi tytpaikalla
motiivit ovat erilaisia tydntekijoiden valilla, mik& saattaa vaikuttaa siihen, miten palkkiot
koetaan. Joillekin tyontekijdille palkkio saattaa olla ulkoinen, mutta esimerkiksi patemi-
sen tarve tekee siita palkkiosta toiselle tyontekijalle sisdisen. (Ruohotie & Honka 1999,
45-46.)

Toinen tapa on jakaa motivaatio yleiseen ja erityiseen motivaatioon. Yleinen motivaatio
on nimensa mukaisesti suurpiirteisempaa, ja se maarittda halua “kehittaa jotain, saavut-
taa jotain ja vaikuttaa johonkin”. (Niermeyer & Seyffert 2004, 14.) Motivaatiopsykologian
kehittyminen toi mukanaan keinon esittd&d motivaatiota inmisen henkil6kohtaisten tavoit-
teiden kautta. Kanadalainen Brian Little kehitti henkilokohtaisten projektien menetelman,
jonka avulla voidaan arvioida ihmisen motivaatiota. Yksilo tekee itsearviointina luettelon
omista tavoitteistaan, johon hén kirjaa nelja tarkeinta tavoitetta. Jos halutaan keskittya
tiettyyn osa-alueeseen, luettelosta valitaan siihen liittyva tavoite, ja siihen syvennytaan
kymmenen kysymyksen avulla. Jos tahan tiettyyn osa-alueeseen ei ole viitattu luette-
lossa, sita kysytdan viela erikseen, minké jalkeen osa-aluetta lahdetaan tarkentamaan.
Menetelma on kehitetty ihmisen persoonallisuuden tutkimista varten, ja sita kaytetaan

nykyisin myos tydelamassa. (Salmela-Aro & Nurmi 2005, 28-39.)

Erityinen motivaatio on naistd motivaation muodoista se, joka vaikuttaa esimerkiksi tyon-
tekijéiden motivaatiotasoon ja sitouttaa tydhon. Jotta tydntekija pystyy toimimaan erityi-
sen motivaation mukaisesti, hdnen tulee uskoa omiin vaikuttamismahdollisuuksiinsa,
silla juuri se sitouttaa hanet tydbhoénsa. Erityiseen motivaatioon liittyy vahvasti se, etta
tydntekija asettaa itsellensa tavoitteita ja osaa asettaa ne oikealle aikavdlille. Yksi tarkea
0sa on jarjen ja tunteiden kaytdn tasapaino. Tyontekijan on saatava toimia tunteidensa
kanssa samansuuntaisesti motivaation yllapitamiseksi. Tyontekijan pitaa saada myos
rentoutua riittavasti. Tyon ja vapaa-ajan tulee olla tasapainossa, ja tydntekijan tulee tun-
tea itsensa sopivasti kuormitetuksi. Menestydkseen tydntekija tarvitsee naiden edella
mainittujen motivaatiotekijdiden lisksi kyvykkyytté ja patevyyttd. My6s ympéariston tulisi
olla sellainen, etta tyontekija pystyy kehittdmaan itseaan. (Niermeyer & Seyffert 2004,
15-25.)
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3.2 Motivaatio tydelamassa

1900-luvun alussa ajateltiin motivaation perustuvan péaasiassa rahaan. Siitd muutama
vuosikymmen eteenpadin alettiin uskomaan, etta suoritukset perustuvat tydasenteisiin.
Tasta videnkymmenen vuoden péasta alettiin kehittamaan aktiivisesti motivaatioteori-
oita. Vuosisadan lopussa teorioihin liitettin myos tyontekijoiden tunteet ja sen jalkeen
sisdisen motivaation merkitys tydmotivaatiossa. (Hakonen & Nylander 2015, 137.)

Tybssd menestymiseen tarvitaan tiedon ja taidon liséksi motivaatiota. Korkean motivaa-
tiotason saavuttamiseksi tyontekijan pitda olla ahkera, sitkeé ja halukas tekem&an tyota.
(Vahvaselka 2004, 16.) Motivaatio tydssa koostuu keskittymisen méaarasta tydtehtavaan
ja siitd saatavaan tyydytykseen. Sen lisaksi tydntekijalle motivoivaa on tehda ty6té, jonka
han kokee tarkeéaksi ja merkitykselliseksi. (Leivisk& 2011, 50.) Kun tydstaan oikeasti pi-
taa, paras motivaatio siihen tulee sisélta pain (Ojanen 2010, 38).

Hakonen ja Nylander (2015) maarittelevat tydmotivaation kirjassaan nain:

vireystila, joka saa aikaan tyohon liittyvaa toimintaa ja maarittdd sen muodon,
suunnan, voimakkuuden ja keston. Tyomotivaatioon vaikuttavat seka yksilon sisai-
set voimat ettd ulkoiset tekijat, kuten palkitseminen. (Hakonen & Nylander 2015,
136.)

3.3 Motivoinnin keinot esimiehen nakodkulmasta

Esimiehen tarkein tehtdva on motivoida tydntekijoita, ja se tapahtuu kuuntelemalla heita
ja olemalla lasna (Kukkola 2013, 131).

Kuten Niermeyer ja Seyffert kertovat kirjassaan (2004), esimiehen pitda valmentaa tyon-
tekijoitéd&n ja rohkaista jokaista tyontekijad tuomaan osaamisensa esille. Tata varten tyo-
tehtavien on oltava juuri sopivan haastavia ja kehittymisalueista sovitaan yhdessa. Hyva
esimies osaa antaa uusia vastuualueita, kun kokee, etta tyétekija on niihin valmis. Uu-
sien vastuualueiden ja rutiininomaisten tydtehtavien tulee olla tasapainossa. (Niermeyer
& Seyffert 2004, 78-80.)

Hyva esimies ottaa tiimissaan huomioon yksittaiset tyéntekijat ja huomioi heidan yksilol-
liset tarpeensa. Nain ollen pystytddn motivoimaan tehokkaasti ja ty0 koetaan mielek-
k&ana, merkityksellisena ja innostavana. Se myds kannustaa oppimaan ja antaa uutta

perspektiivia tyontekijoille. (Mayor & Risku 2015, 24.)
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Kun kaikkiin tyontekijoihin ei toimi samat motivointikeinot, voi esimies testata useita ta-
poja motivoida ja tyotuloksen perusteella ndhd&, mika keino kyseiseen tyontekijaan toi-
mii (Peltonen & Ruohotie 1987, 90). Motivoinnissa ja tydnohjauksessa esimiehen tulee
muistaa nayttaa esimerkkia omalla toiminnallaan ja arvostaa tyontekijoitdan. Nain ollen

esimiehen asenne vélitetadn myds tyontekijdille. (Vahvaselka 2004, 220.)

3.3.1 Tavoitteiden asettaminen

"Asettamalla ja saavuttamalla tavoitteita ihminen haastaa itsensa parhaimpaansa”. Palk-
kiot motivoivat ja sitd varten asetetut tavoitteet saavat ihmisen liikkeelle. (Kokonaho
2011, 53))

Hyva tavoite voidaan asettaa kayttdmalla viitta keinoa. Sen tulee olla tarkka, eli kirjataan
tavoite ylos tarkasti ja yksildidysti. Sen tulee olla mitattavissa eli tavoitteeseen paasyn
arvoa pystytaan mittaamaan esimerkiksi rahassa. Sen tulee olla houkutteleva, realisti-
nen ja siina taytyy olla maardaika. Kun nama viisi kohtaa on mietitty, saadaan hyva ta-
voite. (Rekola 2013, 123-124.)

Hyva tavoite asetetaan esimiehen ja tyontekijan yhteisty6lla. Sen taytyy olla selkea ja se
taytyy ymmartaa, jotta tyontekija sitoutuu tavoitteeseen ja paéastaan parhaaseen mah-
dolliseen tulokseen. Tavoite ei saa olla liian epdméaarainen tai helppo, vaan sen taytyy

kannustaa parempiin suorituksiin. (Kauhanen 2015, 77-78.)

3.3.2 Myyntikilpailu

Myyntikilpailu on yritykselle menekinedistamisen keino, jolla pyritaan vaikuttamaan myy-
jien haluun myyda tuotteita. Myyntikilpailu luo myyjalle tai tiimille mahdollisuuden voittaa
kilpailusta saatava palkinto. Myyntikilpailu ei voi olla yrityksessé ainoa motivoinnin keino,
koska motivaatio ei voi syntya pelkasta ulkoisesta palkitsemisesta. Myyntikilpailun on
oltava sellainen, ettei se saa myyjid tekem&aan ainoastaan véliaikaisia toimenpiteitd tai
saa heitd toimimaan epéaeettisesti tai yrityksen arvojen vastaisesti. (Vuokko 2003, 257-
260.)
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3.3.3 Palkitseminen

Palkitsemista on seka aineellista etta aineetonta. Naista rakennetaan sopiva yhdistelma
kunkin yrityksen parhaaksi nakemalla tavalla. Edelliseen kuuluvat palkka ja rahanarvoi-
set edut. Jalkimmaiseen kuuluvat esimerkiksi tyon sisaltoon ja kehittymismahdollisuuk-
siin liittyvat edut. (Hakonen & Nylander 2015, 21.)

Johdon tehtava on kehittaa palkitsemisjarjestelmaa jatkuvasti. Siina taytyy ottaa huomi-
oon se, ettd pelkka rahallinen palkitseminen ei riita, vaan tyontekijat kaipaavat myos ai-
neetonta palkitsemista. (Rubanovitsch & Valorinta 2009, 108.) Sisainen palkkio on voi-
makkaampi kuin ulkoinen. Se ei kuitenkaan pida motivaatiota ylla ellei sen lisaksi ole
myds ulkoisia palkkioita. (Ruohotie & Honka 1999, 46-47.)

3.3.4 Palaute

Yksi johtajan tarkeimmista tdista on antaa palautetta hyvin tehdysta tydsta (Rekola 2013,
14). Tyontekijéiden kokema arvostus ja kunnioitus huipputulosten vuoksi on yksi asia,

joka nostaa heidan motivaatiotasoaan (Rummukainen 2008, 129).

Niemeyer ja Seyffert (2004) kertovat, etta "tydntekijan ja esimiehen jokainen kohtaami-
nen on palautetilaisuus” ja siksi on tarkeaa aina kayttaytya sen mukaisesti. Palautteen
antamista varten on usein varattu oma aikansa, mutta spontaania palautetta tulisi antaa
yhta lailla. Spontaani palaute on loistava keino valittdaa kehuja tai kritiikkia, silla kaikki
palaute olisi hyva antaa mahdollisimman pian tapahtuneesta. (Niemeyer & Seyffert
2004, 81-82.)

Palautetta antaessa, on hyvd muistaa keskittyd itse suoritukseen eika tyontekijaan.
Tama koskee varsinkin kritiikkid, kun taas positiivisen palautteen antamisessa ei haittaa
vaikka palaute olisi itse tyontekijaan kohdistuvaa. Palaute on tehokkaampaa, jos se liittyy
johonkin tyontekijalle henkilokohtaisesti tarkedan asiaan. (Liukkonen, Jaakkola & Kataja
2006, 78-80.)

Tyontekijat kaipaavat hyvaksytyksi tulemisen tunnetta, jonka takia positiivisen palautteen
voi antaa julkisesti. Se palkitsee tyontekijaa sisaisesti ja motivoi muita tyontekijoita pa-
rempiin suorituksiin. Vastaavasti negatiivinen palaute tulee antaa henkilokohtaisesti, jol-

loin asiasta voidaan keskustella vapaasti ja rakentavasti. Nain ollen yrityksen ilmapiiri ei
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tulehdu eik& esimies meneté aitoa luottamusta tyontekijoiltaan tai auktoriteettiaan. (Re-
kola 2013, 42-44.)

Sovittu aika palautteenantamiselle voi olla tietyin véliajoin, kuten vuoden valein, jarjes-
tettava kehityskeskustelu. Se kaydaan joko yksildittain tai ensin tiimeittéin ja sen jalkeen
yksilgittain. Tiimeittain keskusteluja kaydaan esimerkiksi niissa yrityksissa, jotka kokevat
tiimien olevan erityisen tarkeité yrityksen toiminnassa. Kehityskeskustelun sisaltoon kuu-
luvat edellisten suoritusten arviointi, tulevien tavoitteiden asettaminen, maaritella kehi-
tystarpeet ja toiminnan kehityksen suunnittelu. Tarkeaa on se, ettd jokainen kehityskes-
kustelun osallistuva ymmartaa sen siséllon. Pieleen mennyt tai pitamatta jatetty kehitys-
keskustelu johtuu usein siitd, etté joku osapuoli ei ole ymmartanyt kehityskeskustelun
tarkoitusta tai tavoitteita. (Kauhanen 2015, 82—-83.)

Jokaisen palautteen antamisen jalkeen olisi hyva paattaa keskustelu rohkaisevasti (Nier-
meyer & Seyffert 2004, 84).
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4 CASE

4.1 Tutkimuksen taustaa

Tutkin opinnaytetydssani motivaatiotason vaikutusta myynnin tuloksiin Yritys X:n avulla.
Tutkimus perustuu hypoteesiin "motivoitunut myyja tekee parempaa tulosta”, ja tarkoi-

tuksenani on joko todistaa tai kumota se.

Hypoteesi on ehdotelma tutkimuksen tuloksesta. Tutkimuksessa testataan ja todetaan
hypoteesin paikkansa pitéavyys. Hypoteesi on aineistoon tutustumisen ja luovan ideoinnin
tulos. Hypoteesi voi olla myods vaarassa. Eritoten maaréllisessa tutkimuksessa hypo-
teesi-kasite on laajalti kaytetty. Oletus on hypoteesin jatkumo, jota kdytetddn enemman
laadullisessa tutkimuksessa. (Jyvaskylan yliopisto. Kurssi- ja oppimateriaaliplone Koppa
2014.)

Tutkimus tehtiin kodin sisustusalan ketjun, Yritys X:n, yhdessd myymalassa. Yrityksella
on useita myymaloita pohjoismaissa ja silla on suuri markkinaosuus alallaan. Tutkimuk-
seen osallistui koko myymalan myyntihenkilostd, johon lukeutuivat myymalapaallikko,
apulaismyymalapaallikkt seké kaksi myyjdd. He ovat vakituisissa tydsuhteissa eri tunti-

maarilla, vaihdellen kahdeksasta tunnista taysipaivaiseen 37,5 tuntiin.

Yrityksen valinta opinnaytetydlleni oli looginen, koska olen tbissa eraassa kyseisen yri-
tyksen myymalassa. Osallistun itse tutkimukseen ja tutkin motivaatiotani samoilla kei-
noilla, kuin tutkin muita osallistujia. Tasta syysta pyrin pitdmaan tutkimuksen objektiivi-
sena, jotta saan myos omalta osaltani realistiset tulokset. Haluan tutkia motivaatiota, sen
vaikutusta ja keinoja hyddyntaa sita tydelamassa siksi, koska opiskelen myynnin johta-
mista. Tulevana johtajana haluan osata analysoida alaisiani ja oppia motivoimaan heita
oikealla tavalla. Tilaisuus on myds erinomainen oman motivaation analysoinnille. Haluan
tietdd, mikd minua motivoi ja miten pystyn hyddyntamaan tata tietoa ammatissani. Tu-
loksien keruu, analysointi ja raportointi saattavat olla merkittéavéa osa tyotani tulevalla ural-
lani. Opinnaytetyon kirjoittaminen tasta aiheesta antaa minulle seka teoreettista, etta

kaytannon osaamista tutkimuksen teosta.
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4.2 Tutkimusmenetelmét

Tutkimus oli kvantitatiivinen eli maarallinen, jossa mitattiin tuloksia numeerisesti. Kvanti-
tatiivisessa tutkimuksessa kéasitellaan teoriaa ja kaytetaan hypoteeseja. Tutkimustulok-
sista laaditaan taulukoita, joiden avulla analysoidaan tuloksia. (Hirsjarvi, Remes & Saja-
vaara 2007, 136.)

Tutkimuksessa on myds kvalitatiivisen eli laadullisen tutkimuksen piirteitd, koska olen
tehnyt havaintoja tutkittavista (Hirsjarvi ym. 2007, 160). Olen tehnyt havaintoja tutkimuk-
seen osallistuneiden persoonallisuuksista, asenteista ja tydmotivaatioista. N&ité havain-
toja esitan mydhemmin myyjaprofiileissa seka tutkimustuloksissa. Nama auttavat analy-
soimaan tutkimukseni tuloksia syvallisemmin ja henkildkohtaisemmin. Tekemani havain-
not auttavat ymmartamaan tulosten vaihteluita ja ne tukevat tekemiani johtopaatoksia

liittyen esimerkiksi sisaiseen ja ulkoiseen motivaatioon.

Tutkimus toteutettiin kahden viikon tutkimusjaksolla 19.10.2016-1.11.2016, joista ensim-
mainen viikko toimii tutkimuksessani vertailukohtana. Myymala toimi normaalisti ja mi-
tddn normaalista poikkeavaa motivointia ei tapahtunut. Toisella viikolla pyrin motivoi-
maan tyontekijoita teoriaosuudessa mainittujen motivoinnin keinojen mukaisesti. Naita
kahta viikkoa verrattiin kesken&an ja tutkittiin motivaatiotasojen muutoksia, ja vaikutti-

vatko ne myynnin tuloksiin.

Motivaation teoria-osuudessa esitin motivoinnin keinoiksi tavoitteiden asettamisen,
myyntikilpailun, palautteen ja palkitsemisen. Sovelsin ndita kaikkia keinoja tutkimukses-
sani. Ensimmainen viikko toimittiin normaalilla tavalla ja seuraavalle viikolle sovittiin jo-
kaisen kanssa henkilokohtainen tavoite. Tavoitteena oli nostaa keskiostosta 10 % edel-
lisesté viikosta seka pitéaa niiden asiakkaiden, jotka eivét jo olleet eivatka liittyneet kanta-
asiakkaiksi, maara alle 20 prosentissa. Myyntikilpailu toteutettiin toisella viikolla ja sen
aiheena oli lisamyynti. Tavoitteena oli myyd&a mahdollisimman monta artikkelia eli tuo-
tetta lisamyynnin keinoin. Tata seurattiin niin, etta myyjat kirjasivat jokaisen lisamyyn-
tins& ja viikon lopuksi katsottiin, kuka oli saanut myytya eniten artikkeleita lisamyynnin
keinoin samalle kuitille. Lisdmyynniksi laskettiin kaikki sellainen myynti, jossa myyja tunsi
vaikuttaneensa asiakkaan ostopaatokseen merkittavasti tai myyneensa asiakkaalle jo-
tain sellaista, jota han ei alun perin tullut ostamaan. Voittajalle oli luvassa lahjakortti ar-
voltaan 30 euroa ja voittajan paastessa myos henkilokohtaiseen tavoitteeseensa, lahja-

kortin arvo nousisi 50 euroon.
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Tutkimuksessani motivoinnin keinoihin lukeutui my6s palautteen antaminen, jonka yksi
osa toteutettiin koko tiimin kesken. Laitoin takahuoneen seinélle ruudukon, johon jokai-
nen myyja kirjoitti palautetta muista myyjista. Kaikki palautteet olivat positiivisia ja kan-
nustivat tydhon yha enemman. Tutkimusosion jalkeen kaikki myyjat saivat viela henkilo-
kohtaista palautetta tutkimukseen sisaltyneista kahdesta viikosta ja heidén tuloksistaan

myynnin ja motivaation suhteen.

Motivoinnin keinoista palkitseminen tapahtui suurimmassa mittakaavassa myyntikilpai-
lun johdosta. Viikon voittaja onnistui myds paasemaan henkilbkohtaiseen tavoittee-
seensa ja sai lahjakortin, jonka arvo oli 50 euroa. Tdman liséksi toin tutkimusvaiheen
paatyttya paljon herkkuja kaikille yhteiseksi palkinnoksi tutkimuksen suorittamisesta.
Nain ollen kaikki motivoinnin keinot tulivat kayttoon tutkimuksessani jokaisen myyjan
kohdalla.

4.2.1 Myynnin tutkiminen

Tutkimuksessani myynnin mittareina toimivat keskiostos, lisdmyynnin osuus koko myyn-
nista, artikkelien maara per asiakas, konversio seka kanta-asiakkuus. Tutkin naita mitta-
reita sen takia, etta ne nayttavat myynnin tehokkuutta. Niisté voidaan katsoa eroja myy-

jien valilla, ja analysoida myynnissa tapahtuvia muutoksia ja siihen johtavia syité.

Mittareista ainoastaan kokonaismyynnin myyijittdin sain suoraan kassasta, mutta kaikki
muut luvut laskin manuaalisesti. Kavin jokaisen myyntitapahtuman lapi ja laskin siita kes-
kiostoksen ja artikkelimaaran per asiakas myyjittain. Taman liséksi myyjat pitivat itse kir-
jaa lisdmyyntituloksistaan, joista laskin tutkimusvaiheen jalkeen osuudet verrattuna ko-

konaismyyntiin ja artikkelimaariin.

Kavijoiden laskemista varten myymaldan asennettiin laskurit, joiden luvut kirjattiin ylos
jokaisen vuoron alkaessa tai paattyessa. Lukuja verrattaessa asiakasmaaraan saadaan
konversioprosentti, joka on hyva mittari tehokkuudessa. Konversiota laskiessa otin huo-
mioon myyjien lukum&aran myymalassa, koska yksittaisen myyjan asiakasmaara on pie-

nempi kun myyjid on enemman.

Kanta-asiakkaiden osuutta asiakkaista seurasin kaymalla Iapi jokaisen kuitin, oliko asia-
kas jo entuudestaan kanta-asiakas tai liittynyt silla kerralla, vai oliko han tehnyt ostokset

ilman kanta-asiakkuutta. Asiakkaan saaminen kanta-asiakkaaksi on ensimmaéainen askel
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asiakkaan sitouttamiseen yritykseen. Toinen askel olisi asiakkaan paluu asioimaan yri-
tykseen, mutta valitettavasti tata ei ollut mahdollista tutkia tassa tutkimuksessa. Tamé
on joka tapauksessa tarkea osa yrityksen toimintaa asiakkaidensa suhteen, joten siksi
se on tutkimuksessani mittaamassa myyjan henkilokohtaista tehokkuutta.

4.2.2 Motivaation tutkiminen

Jotta voidaan tehda vertailua myyntituloksissa motivaation suhteen, on oltava motivaa-
tion mittari. Toteutin sen tutkimus-osiossani kyselyn (lite 1) avulla, johon tutkimukseen
osallistuvat myyjat vastasivat jokaisen vuoronsa paatteeksi. Valitsin kyselyyn sellaisia
kysymyksia, joihin myyjien olisi helppo ja nopea vastata. Niiden tarkoitus oli samalla ku-

vata motivaatiotasoa mahdollisimman hyvin.

Teoria-osuudessa erittelin motivaatiota kuvaavia ominaisuuksia. Ensimmainen niisté oli
vireys ja siitd juontaa kyselyn ensimmainen kysymykseni "Mika oli vireystilasi taman vuo-
ron aikana?” Toinen motivaatiota kuvaava asia oli suunta eli tdman kyselyn yhteydessa
se kasitetaan myyntityoksi, joten kysyin "Miten onnistuit mielestasi myyntitydssa?” Kol-
mas motivaation ominaisuus on systeemiorientoituminen, johon liittyy vahvasti palaut-
teen saaminen ja sen kautta sisaiset palkkiot. Tasta johdin kysymyksen "Tunsitko tyosi
tarkeaksi?”, joka osoittaa sen, oliko myyja tydssaan systeemiorientoitunut ja tunsiko han

tekevansa merkittavaa tyota.

Naita kysymyksié jokainen arvioi valilla 1-5, 1 ollessa "huono/merkitykseton” ja 5 ollessa
"|loistavalerittain tarked.” Niistd laskemalla saadaan keskiarvo, joka toimii tutkimukses-
sani motivaatiota kuvaavana lukuna. Nama luvut kertovat myyjan erityisesta motivaati-

osta jokaisen vuoron aikana.

4.3 Myyjaprofiilit

Ennen tutkimus-osiota tein jokaiselle tyontekijélle henkilokohtaisten projektien mene-
telma -kyselyn (liite 2), josta mainitsin aiemmin motivaation jaotteluiden yhteydessa. Ky-
selyssa pohditaan nelja& nykyista henkilokohtaista tavoitetta, jotka voivat liittyd elaméan

eri osa-alueisiin. Kyselyn liittyesséa tassa yhteydessa tyohon, tyontekijan piti miettia nel-
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jasté kirjaamastaan tavoitteestaan tyohon liittyva. Jos sellaista ei viela ollut, niin piti kek-
sia viela yksi tavoite ty6hon liittyen. Tata tavoitetta pohdittin enemman kymmenen kysy-

myksen avulla.

Henkilokohtaisten projektien menetelma -kysely kuvaa sitd, mitka asiat kiinnostavat ja
motivoivat yksittaista henkiload. Siitd voidaan paatella, ettéa esimerkiksi tyon jaddessa tar-
keimpien tavoitteiden ulkopuolelle, se ei valttamatta motivoi tyontekijaa sisaisesti yhta
paljon kuin henkilda, jolla tyd lukeutuu tarkeimpiin tavoitteisiin.

Myyja A

Myyja A:lla on sopimuksen mukaan kahdeksan tuntia viikossa ty6ta. Todellisuudessa
hanella on 8-20 tuntia viikossa, silla lisaty6ta on tarjolla paljon. Aikataulujen sovitus on
helppoa, koska h&nen sopimuksensa mukaista tyota ei ole kuin pari kertaa viikossa eika
hanella ole toista tydpaikkaa tai opiskeluita talla hetkelld. Han on ollut tdissa Yritys X:lla

noin vuoden verran.

Myyja A pyrkii opiskelemaan ja han erittelee sen tarkeimmaksi tavoitteekseen taman
hetkisessa elamassaan. Hanen neljasta tavoitteestaan yksi liittyy osittain tydéhon ja loput
liittyy vapaa-aikaan.

Myyja B

Myyijéa B:n sopimukseen kuuluu 18 tuntia tyota viikossa, ja Myyja A:n tavoin hankin tekee
lisatoita mahdollisimman paljon. Kokonaistuntim&ara on siis usein kymmenisen tuntia

enemman kuin sopimuksen mukainen tuntimaara.

Myyja B:n tarkeimmat tavoitteet liittyvat vapaa-aikaan ja tulevaisuuden suunnitelmiin,
eikd mikaan naista liity tyéhén. Han on ollut tydssaan jo useita vuosia, joten tyo ei valt-
tamatta motivoi hanté enaa sisaisesti. Tasta johtuen ulkoinen motivointi ja palkkiot saat-
tavat olla hdnen kohdallaan jossain maarin motivoivia tekijoitéa. Pitk&n tyohistorian ansi-
osta Myyja B tuntee yrityksen seka tuotteet, joka auttaa myyntitydssa. Han on luonteel-

taan joustava ja tunnollinen.
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Myyja C

Myyja C on apulaismyymalapaallikko ja hanella on sopimuksen mukaisesti 30 tuntia vii-
kossa tyota. Han ei ota lisatyotd, koska han opiskelee samanaikaisesti. Han on ollut
tydssaan puoli vuotta.

Myyija C:n tarkein tavoite talla hetkella on valmistuminen opinnoistaan, mutta kaikki muut
tavoitteet liittyvat tyohon. Téastéa voisi paatelld, ettd hantd motivoi tyo itsessaén ja sita
vahvistaa se, ettd han opiskelee alaa. Motivaatio on lahinné sisaisté, halu onnistua tyos-
séén ja todistaa osaamisensa. Myds ulkoiset palkkiot kiinnostavat, mutta 1&hinna kilpai-

luvietin ja onnistumisen tavoittelemisen takia.

Myyja D

Myyja D on myymalapaallikkd, jolla on tdydet 37,5 tuntia viikossa tyota. Han on ollut
Yritys X:lla useita vuosia tdissa ja hanella on vankka osaaminen yritykseen ja myyntiin
liittyen.

Myyja D:n tarkeimmaét tavoitteet ovat hyvin kaytannonlaheisia ja realistisia. Yksi niista
liittyy vahvasti tydhon ja se on héanelle myymalapaallikkona tarkeé ja koko ajan tyon alla

oleva projekti.

4.4 Tutkimustulokset ja niiden analysointi

Esitan tutkimustulokset taulukoiden avulla. Jokaisesta tutkittavasta mittarista on oma
taulukko, joka vertaa ensimmaisen viikon tuloksia toisen viikon tuloksiin. Jotta tutkimus-
tulokset pysyvat selkeina ja helppolukuisina, kdyn jokaisen mittarin |api yksi kerrallaan,
analysoin siitd saatavaa informaatiota ja lopuksi johtopaatoksissa kiteytan kaikkien mit-

tareiden analyysit yhteen.
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Motivaatio

Motivaation taso

M 1. Viikko
M 2. Viikko

Myyja A

Kuvio 1. Motivaation taso.

Vaikka myynti on yrityksen tarkein tehtava, lahden silti purkamaan tutkimustuloksia mo-
tivaation kautta. Nain pystyn ensimmaiseksi analysoimaan motivaation vaikutuksen yk-
siloon, jonka jalkeen n&en miten se vaikutti hdnen toimintaansa ja sité kautta myynnin

tehokkuuteen.

Lahtokohtaisesti kaikilla osallistujilla motivaatio myyntityota kohtaan on hyvalla tasolla.
Yritys X:ssa pisimpaan tyoskennelleet (Myyja B ja Myyja D) tunsivat itsensa motivoitu-
neimmiksi kuin vAhemman aikaa tydskennelleet (Myyja A ja Myyja C). Pidempi ty6ura
voi tuoda varmuutta tyontekoon ja yrityksen myyntiprosessi on heille jo tuttu. Tyd on
haastavuudeltaan sopivaa ja siksi motivaatio sitd kohtaan on jo laht6kohtaisesti korke-
alla. Tilanne voi olla my6s painvastainen. Ty on rutinoitunutta ja eroa omassa motivaa-
tiossa paivien valissa ei tunnisteta. Palaan tdhan kohta henkildkohtaisissa analyyseissa.
Vahemman aikaa tyoskennelleet saattavat olla tietoisempia omasta motivaatiostaan ja

siitd millainen paiva heilléa oli esimerkiksi tydnteon ja siin& onnistumisen kannalta. Heille
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normaalitkin tilanteet saattavat tarjota haasteita ja uutta tietoa. Motivoituminen voi olla
nain ollen helpompaa.

Myyja A:han motivointi vaikutti selkeasti. Myyjaprofiilia tarkastelemalla voidaan todeta,
ettd Myyja A:n tavoitteista hanelle tarkein on opiskelemaan paaseminen ja muita tavoit-
teita oli liittyen vapaa-aikaan. Yksi tavoitteista liittyi osittain ty0hon, joten t&sté voisi paa-
tella, ettei tyd Yritys X:ss& motivoi hanté itsessaan kovin paljoa muiden tavoitteiden ol-
lessa huomattavasti suurempia. Tasta voidaan paatelld, ettd sisaisen motivaation taso
on heikohko eli toisella viikolla noussut motivaation maara on voinut johtua ulkoisesta

motivoinnista.

Myyja B:n motivaatio puolestaan laski ensimmaisesta viikosta. Vastaus voi l6ytya myy-
japrofiilia tutkimalla. Myyja B on ollut yrityksessé jo pitkaan. Han on uransa aikana tyos-
kennellyt Yritys X:ss& aina myyjana. Henkilokohtaisiin tavoitteisiin han ei kirjannut tyéhoén
liittyvaa tavoitetta. Myyja B:n motivaatio on siis mahdollisesti suuntautunut muualle, kuin
taman hetkiseen tyéhonsa. Jo useita vuosia samassa tyopaikassa, ilman tyonkuvan
muuttumista myyjan tydsta johonkin muuhun, on saattanut vaikuttaa motivaation suun-
taamiseen. Haasteet eivat ole tarpeeksi suuria. Kokemus on karttunut siihen pisteeseen,
ettei ty0sta saa enaa henkisesti enempéaa irti. Myyja B ei nayttaisi motivoituvan siséisesti.
Ulkoinen motivointi ja palkkiot saattavat olla hdnen kohdallaan motivoivia tekijoita, mutta

motivoitunut tila saattaa hyvinkin olla vain hetkellinen.

Myyja C:n motivaatio nousi suhteessa parhaiten, kun verrataan kaikkia tutkimukseen
osallistuneita. Ulkoinen motivointi saattoi olla toimivaa, mutta tdssa tapauksessa on
syyta ottaa huomioon myds sisdinen motivointi. Tutkimus on Myyja C:n jarjestama ja
tyontekijoiden motivointi tutkimuksen toisella viikolla oli Myyja C:n vastuulla. Hypoteesin
mukaisesti motivaation parantamisen lisaksi oletettavaa olisi myds myyntityon tuloksien
nousu. Tavoitteena oli siis motivoida kanssatyontekijoita parhaalla mahdollisella tavalla,
jonka seurauksena Myyja C:n sisdinen motivaatiotaso saattoi nousta. Paatelmaksi voisi

todeta, etta toisten motivointi voi olla joillekin myds sisaista motivointia.

Myyja D:n motivaatio pysyi suhteellisen samana kahden viikon tutkimusjakson aikana.
Vaihtelemattomuus voi johtua joko tydn ulkopuolisista tekijoista tai Myyja D:n myymala-
paallikon asemasta. Myyjaprofiilissa ilmi kdyneet henkilokohtaiset tavoitteet olivat Myyja
D:n kohdalla hé&neen itseensa ja kotiinsa liittyvia. Edella mainittujen tavoitteiden lisaksi
henkilokohtaisten tavoitteiden listalta |0ytyi myds tyéhon liittyv& mittava tavoite. Tavoit-

teen perusteella Myyja D on todella keskittynyt oman tydnsé taydelliseen suorittamiseen,
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ettei ulkoinen motivointi toimi h&nen kohdallaan. Myymalan keskuudessa tapahtuva mo-
tivointi ei nostata Myyja D:n ulkoista motivaatiota. Hanta ei niink&an kiinnosta henkilo-
kohtaiset palkkiot, vaan han motivoituu ulkoisesta motivoinnista vain sen koskettaessa
koko tiimia tai motivoinnin tullessa yrityksen hierarkiassa korkeammalta taholta. Myyja
D:lle sisdinen motivaatio on tarkein, hén haluaa tuntea onnistuneensa tygssaan ja on-
nistuvansa yrityksen téarkeimmissa toiminnoissa. Myds esimerkiksi positiivinen palaute
alaisilta voi nostaa Myyja D:n siséista motivaatiota. Myymalapaallikon kiireisempi tyon-
kuva on my6s otettava huomioon niin motivaation tason tuloksissa, kuin myds tulevissa

myynnin tuloksissa, jotka esitan seuraavaksi.

Keskiostos

Keskiostos

50,00€

40,00€
30,00€
M 1. Viikko
10,00€
0,00€ -

Myyja A Myyja B Myyija C Myyja D

Kuvio 2. Keskiostos.

Keskiostoksen analysointi on ainoa mittari, jossa kaytan rahallista vertailua. Prosentuaa-
lisesti sen vertailu olisi vaikeaa, ja tarkka tieto keskiostoksen summasta on tarkeaa tietoa

yritykselle. Kaikki tieto myyjan tehokkuudesta kulminoituu mielestani keskiostokseen.
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Vaikka myyjan kokonaismyynti on se, mika tuo yritykselle rahaa, on myyjan keskiostok-
sen mittaaminen mielestani tarkeintéd myyjan myyntiprosessin analysoinnissa. Kokonais-
myynnista nakee myyjan paivakohtaisen tuloksen, mutta keskimyyntia tutkimalla voi las-
kea kuinka tehokkaasti myyja myy keskim&arin yhté asiakasta kohden. Taulukkoa tar-
kastelemalla voidaan todeta, ettd jokaisella myyjalla on potentiaalia nostaa omaa kes-
kiostostaan jopa 15 %. Motivaation tason nostaminen voi olla yksi keino, jonka avulla
myyjat voisivat onnistua kayttaméan koko potentiaalinsa myyntitydssa.

Myyija A:n keskiostos oli tutkimuksen ensimmaisella viikolla kaikkien tutkimukseen osal-
listuneiden myyjien tuloksista pienin. Tutkimuksen toisella viikolla Myyja A paransi kes-
kiostostaan huimasti tekemalla toisen viikon parhaan tuloksen keskiostoksia verratta-
essa. Keskiostos nousi 35 %. Motivointikeinona myyjan keskiostoksen nostamiseksi ko-
keiltiin tutkimuksessa tavoitteen asettamista. Myyja A selvasti motivoitui tiedostaessaan
halutun tuloksen Yritys X:n puolesta. Kyseessa ei aluksi ollut sisdisen motivaation saa-
vuttama tulos, koska tavoite ei tullut Myyja A:lta itseltdén. Riskina tassa olisi voinut olla

se, ettei Myyja A olisikaan motivoitunut ulkopuolelta tulevasta tavoitteesta.

Myyija B:n tulos ensimmaisella tutkimusviikolla oli tutkimukseen osallistuneiden myyjien
keskivertoa. Tutkimuksen toiselle viikolle Myyja B:n tulos kuitenkin laski. Huomattavasta
muutoksesta keskiostoksessa ei kuitenkaan ole kyse ja pieni heittely tuloksissa viikkojen
kesken on taysin normaalia. Kuitenkin tutkimuksen hypoteesin mukaan keskiostoksen
olisi oletettu nousevan, koska jalkimmaisella viikolla tehtiin motivoinnin suhteen muutok-
sia niin sanottuun normaaliin tydviikkoon verrattuna. Verratessa Myyja B:n motivaation
tason muutosta ja keskiostoksen muutosta, voidaan huomata, ettd mittarit laskivat suh-
teessa saman verran. Henkilékohtaisen tavoitteen asettaminen ja myyntikilpailu eivat ole
siis toiminut Myyja B:n suhteen oletetulla tavalla. Tavoite oli selkeé ja sen toteuttaminen
maaraajassa ei ollut mahdoton. Ratkaisu voi l6ytya Myyja B:n motivaatioprosessista.
Vaikuttimen voimakkuus ja Myyja B:n tunteet ty6ta kohtaan eivét valttamatta kohdanneet
tavoitetta asettaessa. Sisdinen motivaatio on suunnattu tyén ulkopuolelle ja palkkio, niin
siséinen kuin ulkoinenkin, eivat motivoineet Myyja B:t& tavoitteen suhteen. Myyjaprofiilia
tutkiessa voi paatella, etta kyseessa oli ehka liilan pieni tavoite myyntitaitoa ja kokemusta
omaavalle Myyja B:lle. Tavoitteen olisi pitanyt olla ehka suurempi, haastavampi ja kun-

nianhimoisempi, mutta kuitenkin mahdollinen saavuttaa annetussa ajassa.

Myyja C teki ensimmaisella viikolla tutkimuksen parhaimman tuloksen keskiostoksessa.

Tulos on suhteessa tutkimukseen osallistuneiden myyjien keskiarvoon verrattaessa
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suuri, joka kertoo siitd, ettd keskiostoksen kasvattaminen samassa suhteessa esimer-
kiksi Myyja A:n tavoin olisi hankalaa. Jos tutkimuksen ensimmaisen viikon tulos on Myyja
C:lle normaalia, olisi tuloksen kasvattaminen toisella viikolla ollut mahdollista. Motivaa-
tion tason nousu Myyja C:lla oli positiivinen ja siksi jalkimmaisen viikon tulos ei tue tutki-
muksen hypoteesia. My0ds sisdinen motivaatio tyota kohtaan seka kilpailuhenkisyys ovat
Myyija C:lle ominaisia myyjaprofiilin mukaan. Mahdollista on, ettd ensimmaisen tutkimus-
viikon tulos oli suuri ja haaste kasvattaa keskiostosta viela entisestdén annetussa ajassa
on ollut Myyja C:lle lilan suuri. Vastaus olisi voinut 16ytya aiempien viikkojen tuloksista
tai jos tutkimusta olisi jatkettu useampi viikko. Toisen tutkimusviikon tulos voi johtua
myds apulaismyymalapaallikon tehtavista, josta johtuen hanella on saattanut olla vaih-

televassa maarin aikaa myynnille.

Myyja D:n tulos tutkimuksen toisella viikolla laski ensimmaiseen viikkoon verrattuna.
Lasku on suhteessa tutkitun mittarin toiseksi suurin. Kuten Myyja C:n kohdalla todettiin,
ovat myymalapaallikon tehtavat voineet hairitd myyntityota. Valmiiksi korkea motivaation
taso Myyja D:lla nousi tutkimuksen toiselle viikolle, mutta se ei nay keskiostoksen tulok-
sessa. Myymalapaallikdn on oltava esimerkki alaisilleen, mutta toisaalta hanen on myés
luotettava alaistensa osaamiseen ja heidan myyntitydn tekemaan tulokseen. Myymala-
paallikbn tyéhon kuuluu myynnin lisaksi paljon muuta ja tasta johtuen tavoite ei valtta-
matta ollut relevantti Myyja D:lle. Esimerkiksi johtamiseen liittyva tavoite olisi voinut haas-
taa Myyja D:t4, josta han olisi motivoitunut sisaisesti ja tydskennellyt kohti tavoitteen to-

teutumista.
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Lisamyynti

Lisamyynnin osuu kokonaismyynnista
60,00 %

50,00 %

40,00 %
¥ 1. Viikko

30,00 %

B 2 Viikko

20,00 %

10,00 %

0,00% -
Myyja A Myyja B Myyja C Myyja D

Kuvio 3. Lisdamyynnin osuus koko myynnista.

Tasséa osiossa keskityn lisdimyynnin rahalliseen osuuteen myyjan kokonaismyynnista.
Yrityksen tarkein tehtdva on myyda ja lisimyynti on suuressa roolissa myyntity6ta ja tu-
losta. Muutamankin euron lisdmyynti asiakasta kohden nostaa kokonaismyyntia suu-
resti. Yritys X:ssé painotetaan lisdimyyntia tarkeané osana myyntiprosessia. Lisamyynti
alkaa jo myyntiprosessin kartoitusvaiheessa ja jatkuu aina kertausvaiheeseen asti. Lisa-
myytyjen artikkelien ja lisamyynnin suhdetta myyjan tulokseen on hyva vertailla. Jos li-
samyynnin artikkelimaara on suuri, mutta lisamyynnin arvo taas suhteessa pieni, voi-
daan esimerkiksi paatella myyjan lisamyyvan runsaasti pientuotteita. Jos taas artikkelien
maara on pieni, mutta lisaémyynnin osuus suhteessa suurempi, voidaan paatella myyjan
esimerkiksi myyvan asiakkaalle parempi ja kalliimpi tuote, kuin mink& h&n aluksi oli va-
linnut. Tasta pystytaan paattelemaan millainen on myyjan myyntiprosessissa tapahtuva
lisamyynti. Tata tietoa yhdistamalla tietoon siitd, miten myyjan motivaation tasoa noste-
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taan, voidaan ohjata myyjan myyntiprosessia haluttuun suuntaan. Yhta poikkeusta lu-
kuun ottamatta, tutkimukseen osallistuneet myyjat tekivat Yritys X:lle henkilokohtaisesta
kokonaismyynnista keskimaarin noin 10 % lisdmyyntia tutkimuksen ensimmaisella vii-

kolla.

Ensimmaisen tutkimusviikon tuloksen osalta Myyja A teki keskivertaista tulosta lisdmyyn-
nin mittarilla. Kun vertaa lisamyytyjen artikkeleiden maaraa suhteessa lisamyyntiin, voi-
daan todeta naiden mittaustulosten olevan l&hes identtiset. Tutkimuksen toisella viikolla
lisamyynnin osuus kokonaismyynnista kasvoi Myyja A:lla. Motivaation tason nousulla oli
siis positiivinen vaikutus Myyja A:n tulokseen lisamyynnin osalta. Huomioitavaa kuitenkin
on lisamyytyjen artikkelien ja lisamyynnin suhde jalkimmaisella tutkimusviikolla. Lisé-
myytyjen artikkelien maara yli kaksinkertaistui, mutta lisamyynnin osuus kokonaismyyn-
nista nousi vain muutamia prosentteja. Myyntikilpailu, joka toimi motivoivana kokeiluna
tutkimuksen toisella viikolla, todella nosti Myyja A:n lisamyytyjen artikkelien maaraa,
mutta ei tuonut Yritys X:lle tulosta samassa suhteessa lisdmyynnin osalta. Tama tieto on
tarkeaa tulevaisuudessa Myyja A:n osalta, koska jos Yritys X haluaisi nostaa lisdmyyntia
ja myyda arvollisesti enemman, voisi Myyja A:ta motivoida kilpailulla lisamyytyjen artik-
kelien sijaan lisdmyynnin nostamiseen. Jos tulokset pitavét paikkaansa, lisamyynti Myyja

A:n kohdalla nousisi entisestaan.

Myyija B:n tulos pysyi molemmilla viikoilla Iahes taysin samana. Lisdmyynti on selvasti
Myyja B:n tutkimuksen heikoin osa-alue. Lisamyytyjen artikkelien maara suhteessa lisa-
myyntiin oli Myyja A:n tavoin myds Myyja B:lla lahes identtinen molemmilla tutkimusvii-
koilla. Lisamyytyjen artikkelien maara nousi hieman, mutta arvollisesti se ei tuonut tulosta
Myyja B:n lisdmyyntiin. Tama vahvistaa entuudestaan analyysiani Myyja B:n motivaation
suuntauksista myyntityéta kohtaan: Myyja B ei koe syysta tai toisesta lisdmyyntia tarke-
aksi osaksi omaa myyntiprosessiaan. Myyjaprofiilia tutkiessa en usko, etteikd Myyja B
osaisi tehda lisamyyntid. Myyja B ei valttamatta koe halua tai tarvetta toimia Yritys X:n
strategian mukaisesti muiden, vahvempien motivaatiotekijdiden sijoittuessa tyén ulko-

puolelle.

Myyja C tuplasi tuloksensa lisdimyynnin osalta tutkimuksen toisella viikolla. Ensimmaéinen
tutkimusviikko oli Myyja C:n puolesta hyvin normaali tulos Yritys X:n myyjien kesken.
Motivaation tason nousulla oli positiivinen vaikutus Myyja C:n tulokseen lisamyyntia tut-
kiessa. Lisdmyydyt artikkelit sen sijan laskivat Myyja C:n jalkimmaisella tutkimusviikolla.

Kun lisamyytyja artikkeleita ja lisamyyntia vertaa talta viikolta, voi todeta Myyja C:n myy-
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neen lisdmyyntiné asiakkaille kallimpia tuotteita. Vaikka Myyja C ei motivoitunut myynti-
kilpailuun, han teki silti Yritys X:lle omalta osaltaan tuplasti parempaa tulosta lisdmyynnin

osalta.

Myyja D:n tulos lisdmyynnin osalta ei ole reliaabeli, silla hanen kanssaan oli harjoittelija
tekemassa toitd. Myyja D on ollut asiakkaiden kanssa myyntitilanteissa, joissa han on
tehnyt lisamyyntia ja kirjannut ne yl6s. Harjoittelija on ollut kassalla, jolloin muu myynti
on mennyt hanelle, jonka takia Myyja D:n tulokset eivét ole taysin paikkansa pitavat.
Tasté johtuen tulokset olisivat luultavasti erilaisia, jos tutkimus toistettaisiin.

Lisamyydyt artikkelit

Lisamyytyjen artikkeleiden osuus myydyista artikkeleista
35,00 %

30,00 %

25,00 %

20,00 % B 1. Viikko

15,00 % B 2. Viikko
10,00 %

5,00 %

0,00 %

Myyja A Myyja B Myyija C Myyija D

Kuvio 4. Lisamyytyjen artikkeleiden osuus myydyista artikkeleista.

Myyntikilpailu kasitteli artikkelien lisamyyntid. Myyjat olivat Iahtokohtaisesti todella eri ta-
soilla verrattuna toisiinsa artikkelien lisdmyyntia tutkiessa. Myyja A:n ja Myyja B:n lisa-
myynti oli alkuasetelmissa samalla tasolla, kaikkien myyjien tasolla h&ntapaassa. Myyja
A onnistui kuitenkin nostamaan tulostaan, mutta Myyja B jai toisellakin viikolla alhaiseen
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tulokseen. Myyja C:n ja Myyja D:n tulos artikkelien lisamyynnissa oli taas lahtbkohtaisesti
tasaisuuden lisaksi myoés huomattavasti parempaa. Ollessaan myymalassa johtaja-ase-
massa, kuten myyjat C ja D, tulee myyntia ajateltua ehk& hieman eri tavalla, kuin rivi-
myyjana. Taustalla voi olla koulutus, jossa lisamyynnin osuutta on painotettu. Myds ym-
marrys siitd, miten yritykset tuottavat rahaa, voi olla parempi ja se voi heijastua haluun
myyda lisda. Johtajan esimerkilla on my6s suuri vaikutus alaisiin. Voi olla mygs, etta
kokemuksen kautta myynnin ideavaiheen hyddyntaminen lisamyynniksi on luontaisem-
paa. Huomioon on myds otettava jo lahtokohtaisesti korkea prosentti lisamyynnissa:
vaikka hyva myyja pystyy teoriassa aina myymaan liséaa, on huomioitava, ettad korkeaa
lisamyyntiprosenttia on kaytanndssa hankalampi nostaa. Asiakkaille tehdaan jo lahto-
kohtaisesti paljon lisamyyntia, josta paremman tuloksen saaminen vaatii suhteessa kor-
keampaa panostusta, kuin lahtokohtaisesti alhaisempaa lisdmyyntia tekevan myyjan tu-

lee tehda saadakseen huomattavampi prosentuaalinen ero.

Myyja A:n tulos lisdmyydyissa artikkeleissa nousi tutkimuksen toisella viikolla yli kaksin-
kertaisesti. Ensimmaisen viikon tulos ei ollut myyntitiimiin verrattuna hyva, joten moti-
voinnilla todella oli Myyja A:han tuloksen mukaan suuri vaikutus. Ulkoinen motivointi so-
pisi taman mukaan Myyja A:lle erittin hyvin. Se, motivoiko itse Kilpailu, vai sen mahdol-
lisesta voitosta saatava palkinto, jaa pohdinnan varaan. Voi olla, ettd Myyja A on kilpai-
luhenkinen, mutta ilman selkeaa tulosten julkaisua ja tata kautta myyjien jarjestamista
paremmuusjarjestykseen, ei Myyja A valttamatta motivoituisi myymaan artikkeleita lisaa.
Kilpailuhenkinen myyja, jolle palkinnoksi riittda tieto omasta paremmuudestaan, voi ko-
kea jokapaivdisen myyjan tyon haasteena ja kilpailuna kanssamyyjia kohtaan. Myyja A
saattoi myds ylittaa itsensa artikkelien myynnissa, koska palkinto motivoi hanet suoriu-

tumaan myyntitehtavassa erinomaisesti.

Myyja B ei tulosten valossa motivoitunut kilpailusta. Artikkelien lisamyynti oli jo lahtékoh-
taisesti pienemmalla tasolla, kuin kenellakddn muulla tyontekijalla. Voi olla, ettei Myyja
B koe lisamyyntia tarkedna. Voi myos olla, ettei han valttaméatta osaa tehda lisdmyyntia
tai ole halukas tekemaan sitd. Myyjaprofiilin mukaan hanella kuitenkin pitaisi olla taidot
lisamyynnin tekemiseen, joten syy saattaa l0ytya muualta. Myyja B saattoi kokea kilpai-
lutilanteen turhauttavana, eik& siksi halunnut tai pystynyt nostamaan omaa tulostaan.
Kuten myyjaprofiileissa aikaisemmin jo todettiin, Myyja B:n olisi voinut uskoa motivoitu-
van ulkoisesta motivoinnista. Esimerkiksi erilainen palkinto olisi saattanut motivoida

Myyjéa B:t& parempiin tuloksiin artikkelien lisamyynnissa.
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Myyja C:n tulos lisamyytyjen artikkelien suhteen oli ensimmaisella viikolla hyva. Moti-
vointiviikolla Myyja C:n tulos kuitenkin laski verrattuna ensimmaéiseen viikkoon. Myy-
japrofiili kertoo, ettd Myyja C on siséisesti motivoitunut tytaan kohtaan. Tasta voi lI6ytaa
syyn laskeneelle tulokselle, silla ulkoiset palkkiot eivat motivoi héntd merkittavasti. Voi
my06s miettid, onko kyseessa ollut jokin ulkoinen hairidtekija, joka sai Myyja C:n tuloksen
laskemaan. Toinen tutkimusviikko saattoi olla ensimmaista kiireisempi, koska kaiken
muun tyon péaalle Myyja C:n tehtdvana oli myds motivoida muita. Asiakaskontakteille jai
vahemman aikaa ja lisamyytyjen artikkelien osuus laski. Voi myos olla, ettd Myyja C jou-
tui kdymaan moraalisen vdittelyn itsensa kanssa siitd, voiko han voittaa itse jarjesta-

maansa kilpailua.

Myyja D:n tulos pysyi ldhes samana. Pientd nousua tapahtui, mutta jo myymalan suurin
artikkelien lisamyyntiprosentti ei paljoa kasvanut. Suurta lisdmyyntid ensimmaiselta vii-
kolta on suhteessa vaikeampaa kasvattaa toisella viikolla siité viela suuremmaksi. Tama
on voinut vaikuttaa Myyja D:n motivaatioon Kilpailua kohtaan. Kuten totesin motivaation
tasoa tutkiessani, palkkio ei valttdmatta ole Myyja D:lle motivoiva tekija myyjien vélisessa
kilpailussa. Jotta kilpailu toimisi Myyja D:lle ulkoisena motivointina, tulisi sen palkinnon
koskettaa koko myymalaa tai sen pitaisi tulla korkeammalta taholta yrityksen organisaa-
tiossa. Vaikka Myyja D teki erinomaisen tuloksen molemmilla viikoilla, en voi todeta, etta
se olisi ulkoisen motivoinnin ansiota. Myyja D:n lisamyytyjen artikkelien maaraan vaikutti
my0s se, ettd han tydskenteli yhdessa harjoittelijan kanssa, joka tyéskenteli paljon kas-
salla. Nain ollen Myyja D on voinut palvella asiakkaita ja tehda lisdmyyntia silla valin, kun
harjoittelija on rahastanut niita asiakkaita, jotka ovat tulleet hakemaan vain jotain tiettya.
Tama voi olla syy siihen, etta Myyja D:n tulos lisamyytyjen artikkelien suhteen on lahto-
kohtaisesti korkeampi.
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Kuvio 5. Konversio.

Konversion mittaaminen on yksi hyva keino tutkia myyjien myyntiprosessin toimivuutta
kaytdnndssa. Konversion ja lisémyynnin vertailu kertoo myds myyjien tehokkuudesta ja
ammattitaitoisuudesta. Vaikka osa kavijdista on jo ennen kauppaan astumista tehnyt os-
topaatoksen ja myyja ei omalla ty6llaan ole tehnyt hédnestéa asiakasta, voi myyja silloin
suoraan siirtya myyntiprosessissa lisamyyntiin. Jos kévija taas ei ole tullut ostamaan mi-
taén tiettyd tuotetta, aloittaa myyja kontaktivaiheen jalkeen tulevan kartoitusvaiheen ja
pyrkii tekemaan kavijasta asiakkaan. Konversion mittari osoittaa, kuinka tehokkaasti
myyja on saanut tehtya kavijoista asiakkaita viikon aikana olleiden tyévuorojen aikana.
Yritys X:n kyseisessa myymalassa kavijoista tehdaan noin 15 % onnistumisella kavijoista
asiakkaita. Tutkimuksen toisella viikolla lahes jokaisen myyjan tulos konversion mitta-
rissa laski ensimmaisen viikon tuloksesta. Esimerkiksi tutkimuksen ajankohta ja tutki-
muksen toisen viikon sijoittuminen kuukauden loppupuolelle voi vaikuttaa konversion tu-

lokseen. Yleinen palkkapaiva on kuukauden alussa ja siksi voi olla, etteivat ihmiset ole
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kuun lopussa valmiita kayttamaan rahaa samalla tavalla, kuin kuun alku- ja keskivai-

heilla.

Myyja A:n konversioprosentti on tutkimuksen osallistuneiden myyjien kesken heikoin.
Myyja A:n tehdessa myyntity6td, hdn saa alle joka kymmenennen kavijan tekemaan os-
topaatoksen. Konversion mittaamiseen ei suoranaisesti liittynyt mik&an motivoinnin
keino. Myyja A on selvasti panostanut lisdmyyntiin tutkimuksen toisella viikolla, koska
myyntikilpailu motivoi hanté tekemaéan niin. Myyja A:n myyntiprosessia voisi tutkia enem-
mankin. Johtuuko pienin konversioprosentti kenties vaaranlaisesta lahestymisesta kar-
toitusvaiheessa vai voisiko perusteluvaiheesta saada tehokkaampaan ja ammattitaitoi-
sempaa? Myyja A:n kohdalla olisi myds mielenkiintoista kokeilla, voisiko ulkoisella moti-

voinnilla nostaa hdnen konversion tulostaan.

Myyja B:n konversioprosentti oli tutkimuksen ensimmaisella viikolla osallistujien par-
haimmistoa. Vaikka tulos laski tutkimuksen jalkimmaisella viikolla, teki Myyja B silti ky-
seisella viikolla tutkimuksen parhaimman tuloksen. Myyja B:n myyntiprosessi on vahvalla
pohjalla ja han tekeekin Yritys X:lle asiakkaita noin joka viidennesta kavijasta. Koska
kahden viikon tuloksen keskiarvo on osallistuneiden kesken Myyja B:lla paras, en lahtisi
motivoinnin keinoin nostamaan tehokkuutta konversiossa, vaan suuntaisin sen esimer-

kiksi lisdmyynnin tai keskiostoksen kasvattamiseen yrityksen tuloksen parantamiseksi.

Myyja C oli tutkimuksen ainoa, jonka konversio nousi tutkimuksen toisella viikolla. Moti-
vaation tason nousu on voinut vaikuttaa positiivisesti myos asiakkaiden hankintaan,
vaikka mikaan motivoinnin keino ei suoranaisesti motivoinut juuri konversion parantami-
seen. Joskus tieto siitd, etta jotakin asiaa tarkkaillaan, vaikuttaa meihin eri tavoin. Myyja
C oli tietoinen kavijalaskureista ja on saattanut alitajuisesti panostaa kaiken ohella asi-
akkaiden hankintaan. My6s tutkimuksen henkildkohtaisuus on voinut vaikuttaa Myyja

C:n siséiseen motivaatioon myyntityon kaikilla osa-alueilla.

Myyija D teki tutkimuksen ensimmaisell& viikolla osallistuneiden myyjien kesken parhaim-
man tuloksen. Kuitenkin tutkimuksen toisella viikolla hanen tuloksensa konversion mitta-
rissa laski ja tasta johtuen hanen keskiarvonsa on Yritys X:n myyjien keskiarvon mukai-
nen eli noin 15 %:n konversioaste. Uskon vahvasti jalkimmaisen viikon tuloksen laskun
johtuvan osittain myymalapaallikén muista tehtavista. Han teki paljon t6ita toimiston puo-
lella ja jatti vastuun asiakaspalvelusta muille myyjille ja harjoittelijalle. Myyja D:n tulos
voikin vaihdella viikosta riippuen hyvin paljon johtuen siita, kerkedékd han myymalapaal-

likdn tehtavien lisaksi toimimaan myyjana myymalan puolella.
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Kuvio 6. Kanta-asiakkuus.

Asiakkaiden sitouttaminen kanta-asiakkaiksi on Yritys X:ssé tarkedad. Myyntiprosessiin
kuuluu kassalla kaupanteon yhteydessa tiedustella asiakkaan kanta-asiakkuuden sta-
tusta. Tutkimuksesta selvidd, etta noin puolet ostavista asiakkaista ovat jo ketjun kanta-
asiakkaita. Karkeasti analysoituna joka toinen kaupantekotilanne on siis myyjalle mah-
dollisuus sitouttaa asiakas kanta-asiakkaaksi. Asiakkaat tuovat yritykselle rahaa, jonka
takia asiakkaan sitouttaminen on hyvin tarkeda. Siité johtuen yksi myyntikilpailun tavoit-
teista oli pitda niiden asiakkaiden, jotka eivat liittyneet kanta-asiakkaiksi, prosentuaalinen
osuus alle 20:ssd. Myyntikilpailu voi olla siis syy siihen, etté kaikki myyjat onnistuivat
tutkimuksen toisella viikolla nostamaan tulostaan uusien kanta-asiakkaiden hankin-
nassa. Lahtokohtaisesti myds kaikilla tutkimukseen osallistuneilla tyontekijoilla on hyva
prosentuaalinen onnistuminen kanta-asiakkaiden hankintaan. Erona tassa esimerkiksi

lisamyyntiin on se, ettei asiakas joudu maksamaan kanta-asiakkuudesta mitdan, vaan
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pikemminkin h&nen hyodtynsd kanta-asiakkuudesta ovat selkedmmét ja néin ollen hel-
pommat myds myyjan todentaa asiakkaalle. Jos myyja kokee esimerkiksi lisdmyynnin
tyrkyttamisena, on kanta-asiakkuuden "myyminen” hanelle todennakoisesti mieluisam-

paa ja helpompaa.

Myyja A on tutkimuksen mukaan hyva sitouttamaan asiakkaan kanta-asiakkaaksi. En-
simmaisella viikolla hdnen onnistumisprosenttinsa oli yli 50 %. Myyja A on tutkimuksen
mukaan ollut motivoituneempi toisella viikolla ja se nakyy kanta-asiakkaiden sitouttami-
sessa. Vaikka muutos ensimmaiseen viikkoon ei ole suuri, tutkiessamme jo kanta-asiak-
kaiden-mittaria voi todeta, ettd Myyja A sai tilaisuuksia kanta-asiakkaiden sitouttamiseen
vahemman tutkimuksen toisella viikolla. Vahemman tilaisuuksia ja korkeampi motivaatio
saattoivat olla Myyja A:lle positiivinen tekija. Ulkoisen motivoinnin kautta han on halunnut
tehda parempaa tulosta ja harvemmat tilaisuudet tuloksen tekemiselle ovat saattaneet

toimia innoittavana tekijana.

Myyija B:n tulos oli ensimmaisella viikolla niiden asiakkaiden suhteen, jotka eivéat olleet
viela kanta-asiakkaita, noin puolet ja puolet. Uusia kanta-asiakkaita tuli hieman enem-
man, kuin asiakkaita, jotka eivat liittyneet kanta-asiakkaiksi. Tutkimuksen toisella viikolla
Myyja B sai enemman tilaisuuksia ja kaytti ne myos tehokkaammin kanta-asiakkaiden
sitouttamiseen. Tulos riitelee tutkimuksen hypoteesin kanssa, koska motivaatiota tutkit-
taessa Myyja B:n motivaation taso laski tutkimuksen toisella viikolla. Tasta voi paatella,
ettd onnistuminen jalkimmaisella viikolla on johtunut muusta ulkoisesta tekijasta tai on
taysin sattumaa. Tilanteita kanta-asiakkaiden sitouttamiselle Myyja B sai toisella viikolla
ensimmaista tutkimusviikkoa enemman. Jos tutkimus olisi jatkunut useamman viikon,
olisi ollut mielenkiintoista seurata, onko kanta-asiakkaiden sitouttaminen Myyja B:lla suh-
teessa tilaisuuksien méaaraan. Kuten kerroin myyjaprofiilissa, Myyja B on tehnyt ty6taén
Yritys X:ssd jo pitkaan. Myyntiprosessi on hanelle tuttu ja han tekee ty6ta vahvalla koke-
muksella kuitenkaan kokematta siitd suurempaa motivaatiota. Tasalaatuinen myyntity®
suhteessa tilaisuuksien maaréén saattaa nostaa Myyja B:n onnistumista asiakkaiden si-

touttamiseksi motivaation tasosta riippumatta.

Myyja C teki tutkimuksen mukaan molemmilla viikoilla [&hes saman tuloksen uusien
kanta-asiakkaiden sitouttamisessa. Erona ensimmaiseen tutkimusviikkoon nousseen
motivaation tason lisaksi tutkimuksen toisella viikolla Myyja C:n vuoroilla kavi enemman
jo kanta-asiakkaiksi liittyneitd. Vaikka uusien kanta-asiakkaiden maaré oli melkein sama
molemmilla viikoilla, teki Myyja C jalkimmaiselld tutkimusviikolla paremman tuloksen

kanta-asiakkaiden sitouttamisessa. Kun vertaa ei liittyneiden- ja jo kanta-asiakkaiden
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prosentuaalista osuutta keskenddn molempien tutkimusviikkojen osalta, voi todeta sen,
etta toisella viikolla pienemmasta maarasta mahdollisuuksia myos pienempi maara mah-
dollisuuksista epaonnistui. Myyja C oli jalkimmaisella viikolla motivoituneempi ja tulok-
sien valossa siis myos tehokkaampi.

Jos Myyja D:n ensimmaisen viikon tulos kanta-asiakkaiden sitouttamisessa ei ole sattu-
maa, teki han tutkimuksen toiselle viikolle erinomaisen henkildkohtaisen tuloksen. Uu-
sien kanta-asiakkaiden maara yli kolminkertaistui, kun verrataan tutkimuksen toisen vii-
kon tulosta ensimmaisen viikon tulokseen. Myyja D:n motivaation taso on pysynyt lahes
samana tutkimuksen lapi. Se on ollut laht6kohtaisesti testiryhman korkein. Siksi tuloksen
suurta vaihtelevuutta ja tutkimuksen hypoteesia on vaikea todentaa talla mittarilla. Aina
on mahdollista, etté vaikka myyja olisi koko ajan todella motivoitunut tydhonsa, ei tulosta
silti synny ulkoisten tekijoiden takia. Toisen viikon tuloksen noustessa huomattavasti,
voidaan pohtia sita, etta tunsiko Myyja D kuitenkin ulkoista motivaatiota, mutta ei tunnis-

tanut sita edes itsearvioinnin kautta.

4.5 Tutkimusmenetelmien ja -tulosten arviointi

Tutkimustuloksiin on saattanut vaikuttaa motivoinnin keinojen liséksi myds muita ulkoisia
tekijoita tai sattuma. Naista tekijoista johtuen en ole voinut tehda taysin paikkansa pitavia

johtopaatoksia myyjien analysoinnista joillain mittareilla.

Tulokset lisdmyytyjen artikkelien maaraan ja niiden euromaaraén eivét ole taysin reliaa-
beleita eli toistettavia, silla myyjat ovat itse keranneet tiedon lisamyydyista artikkeleista.
Jokaisella on saattanut olla ohjeistuksesta huolimatta erilainen kasitys lisdmyynnista. On
voinut tapahtua myds unohtelua lisdmyyntien merkitsemisen suhteen, jonka vuoksi luvut
saattavat poiketa todellisuudesta. Myos eparehellisyys olisi voinut olla ongelma, mutta
hyvan ilmapiirin ja keskindisen luottamuksen ansiosta paatin jattad sen ongelman huo-

miotta.
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5 JOHTOPAATOKSET

Kahden viikon tutkimus Yritys X:ssé oli erittéin opettavainen. Se antoi uutta perspektiivia
koko tydyhteison motivointiin. Johtaja-asemassa tydskentelevalla henkildlla on mahdol-
lisuus, kuin my6s vastuu tarkkailla alaistensa tekemé&a tulosta. Tutkimalla esimerkiksi
juuri motivaation tasoa suhteessa tyontekijan tulokseen, voi johtaja analysoida myyjan
sen hetkista motivaatiota tyon tekoa kohtaan ja nain ollen vaikuttaa tarvittaessa asiaan.

Tutkimuksen hypoteesi: "motivoitunut myyja tekee parempaa tulosta”, osoittautui osittain
oikeaksi. Tutkimustuloksia analysoidessani paadyin johtopaatokseen, ettd hypoteesi ei
ole pateva sellaisenaan. Tutkimukseen osallistuneiden tutkittavien myyjaprofiileja, moti-
vaation tasoa ja tuloksia tutkiessa huomasin, etté jokainen myyjé on erilainen. Jokaisella
myyijalla on myos erilaiset taustat, jotka vaikuttavat heidan motivaatioonsa ja tata kautta
tekemiseensa. Tutkimustulosta ei voi yleistaa myodskaan sen takia, etté jokaisen myyjan
taman hetkinen elama, sen sisalto ja tapahtumat vaikuttavat suuresti heidan motivaati-
oonsa. Jo motivaation teoriaa tutkiessani aloin ymmartamaan, etta myyjien yksilollisyy-
della tulee olemaan suuri vaikutus tutkimuksen tulokseen. Kasitin myds yha paremmin
johtajan vaikutusta alaisiinsa ja heidan tulokseensa. Siksi johtajan on tarked tunnistaa
myyjan sen hetkiset tarpeet, jotta han osaa motivoida myyjaa oikealla tavalla. Itseohjau-
tuva myyja saattaa huomaamattaan l6ytad uusia motivaation kohteita tydstaan ja pysya
motivoituneena tyétaan kohtaan. Kuten tutkimuksestani selviad, jo lahtékohtaisesti mo-
tivoitunutta myyjaa pystytdan motivoimaan vield parempiin tuloksiin. Totean hypoteesin
"motivoitunut myyja tekee parempaa tulosta” paikkansa pitéavaksi, mutta lisdan siihen
johtajan nakodkulman, joka on mielestani tarkeassa roolissa myyjan motivoinnissa. Li-
saan hypoteesiin myos yksilon ndkokulman. Lopullinen tulokseni on: "Oikealla tavalla

motivoitu myyja tekee parempaa tulosta”.

Tutkimukseen valitut myyjat olivat kaikki lahtokohtaisesti motivoituneet taysin erilaisia
asioita kohtaan. Vaikka tutkimukseen osallistui vain nelja myyjaa, oli heidan erilaiset lah-
tokohdat rikkautta tutkimuksen tuloksille ja johtopaatoksille. Jos voisin muuttaa tutkimuk-

sestani jotakin, olisi se tutkimuksen keston pidentdminen.

Myyja A:n tutkimustulokset osoittavat mielestani parhaiten sen, ettd kun myyja on moti-
voitunut, tekee han myds parempaa tulosta. Myyja A:n tuloksia analysoidessa ymmarsin

parhaiten myds sen, etta johtajan asemassa on mahdollista vaikuttaa Myyja A:n moti-
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vaatioon ja tiettyyn pisteeseen asti ohjaamaan hanen tuloksellisuuttaan haluttuun suun-
taan. Myyja A tekee Yritys X:ssa lahtokohtaisesti hyvaa tulosta. Selke&dd vahvuutta ei
tutkimuksen mittareita tutkimalla I0ydy, vaan Myyja A tekee hyvinkin tasalaatuista myyn-
tityota Yritys X:n myyntiprosessin mukaisesti. Tyo Yritys X:ssd on Myyja Alle tarked,
mutta todennakdisesti valiaikainen. Tama ei ole kuitenkaan Myyja A:n motivaation kan-
nalta negatiivinen asia. Painvastoin, myyjan tyo voi olla Myyja A:lle hyvaa vastapainoa
hanen tyon ulkopuoliselle elamélleen seka henkilokohtaisille tavoitteille, jotka eivat liity
tyéhon. Myyja A motivoitui tutkimuksen toisella viikolla kaytetyistd motivaation keinoista.
En vaita, etta Myyja A:ta motivoituisi kaikesta tyohon liittyvasta motivoinnista, mutta esi-
merkiksi kilpailu oli hyva motivointikeino Myyja A:lle. Myyja A haluaa haastaa itsedan ja
han tiedostaa hyvin omat kehityskohteensa. Tasta huolimatta Myyja A kaipaa ulkoista
motivointia, jotta han aktivoituu ja alkaa tekemaan muutoksia myyntiprosessissaan. Joh-
tajan olisi tarkeaa tarkkailla, ovatko nama tulokset pysyvia vai hetkellisia. Myyntikilpailu
saattaa olla hyva motivoinnin keino, mutta sen aikaansaamat muutokset myyjien moti-
vaation tasossa saattavat olla vain hetkellisia. Jos Myyja A:n motivaation taso ja tulokset
laskevat heti myyntikilpailun loputtua, tulisi tutkia muita keinoja myyjana kehittymiseen ja
pysyvampaan muutokseen. Myyja A:n kohdalla uskon, etta vastaus siihen I6ytyy tyohon
liittyvalla ulkoisella motivoinnilla, joka vaikuttaa Myyja A:n tapauksessa hanen erityiseen

motivaatioonsa.

Myyja B:n tutkimustulokset osoittavat mielestani todeksi sen, etta myyjat ovat erilaisia ja
motivoinnin on oltava henkilokohtaista seka yksilon tarpeisiin sopivaa. Myyja B on myy-
malassa tasalaatuisinta myyntitydta tekeva myyja. Hanen tuloksensa ovat keskiluokkaa.
Myyja B oli tutkimuksessa ainoa, jonka motivaation taso laski tutkimuksen toisella vii-
kolla. Silti hAnen tuloksensa lapi tutkimusmittareiden pysyi lahes samana ensimmaisen
tutkimusviikon kanssa. Tasta voi mielestani paatella sen, ettd Myyja B on rutinoitunut
ty6honsa, mutta ei motivoidu siitd merkittavasti. Myyntiprosessi pysyy samanlaisena, oli
kyseessa sitten motivaation kannalta hyva tai huono péiva. Laadun tasaisuus on positii-
vinen asia huonoina péivina, mutta sen kehitys tuloksen parantamiseksi hyvina paivina
on pienta. Myyjaprofiilia seka tutkimuksen tuloksia analysoidessani tulin seuraavaan joh-
topaatokseen: Myyja B:n suurin tarve motivoinnilta olisi ollut uusien tai vaativampien
haasteiden vastaanottaminen. Asiat, jotka ovat sisaisesti motivoineet Myyja B:ta tyon
tekoon, ovat ajan myo6ta vaihtuneet toisiin sisaisiin motivaation kohteisiin. Tyosta saatava
motivaatio on endé vain ulkoista, kdytannossa siis palkka. Myyja B:n ammattitaito on
korkealla tasolla, mutta tdman hetkiset urakehityksen mahdollisuudet laskevat hanen

motivaation tasoaan ja siten estavat hantd haastamasta itsedan ja tekemé&an parempaa
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tulosta. Johtajana tilanne on otettava huomioon ja siihen on l6ydettava ratkaisu. Vastuun
jakaminen ja tulevaisuuden uran kehittymismahdollisuuksista puhuminen saattaisivat

olla keinoja Myyja B:n motivaation tason nostamiselle.

Myyja C:n tuloksissa oli vaihtelevuutta. Motivaation taso, lisamyynti seké konversio nou-
sivat tutkimuksen toisella viikolla. Lisamyydyt artikkelit, keskiosto ja kanta-asiakkaiden
sitouttaminen joko laskivat tai pysyivat samana jalkimmaisella viikolla. Myyntityon ja apu-
laismyymalapaallikon tehtéavien lisdksi Myyja C:lla oli myos tutkimuksen tekeminen ja
toisella viikolla muiden motivointi. Ensimmaisen tutkimusviikon tuloksia seuratessa voi
todeta, ettd Myyja C:n myyntiprosessi on ammattitaitoinen ja se tuottaa Yritys X:lle tu-
losta. Johtajalle téarke& ominaisuus on esimerkin nayttdminen ja myyntiprosessin toimi-
vuuden osalta Myyja C:n esimerkki muille on hyva. Motivointi on yksi hyvan johtajan tyo-
kalu ja tutkimuksen toinen viikko osoittaa, ettd Yritys X:ssé sitd voisi kayttaa tuloksen
parantamiseksi. Koska Myyja C osallistui motivoinnin ohella itsekin toimintaan motivaa-
tion tason nostamiseksi, saattoi se olla juuri asia, joka vaikutti Myyja C:n omaan moti-
vaation tasoon. Tulevaisuudessa Myyja C voisi miettia lisdd motivoinnin keinoja ja sita,
miten niita voisi hyddyntaa Yritys X:n tydntekijoiden hyvaksi. Myyja C:lle kuin Myyja D:lle-
kin, alaisten myyjaprofiilin tunteminen on tarkeaé, jotta pystyy ottamaan huomioon myy-
jien tarpeet ja motivoida heitd omalla, yksil6llisella tavalla kohti parempaa tulosta. Pitaa
osata suhteuttaa se, etta tekemalla yksin hyvaa myyntity6ta, saa yhden myyjan hyvan
tuloksen. Kun taas keskittymalla alaisiin ja antamalla omasta myyntiajastaan hetken hei-
dan motivoimiseksi kohti parempaa myyntity6ta, voi saada monen ihmisen hyvén tulok-

sen.

Myyja D:n tulosten vertailu muiden tutkimukseen osallistuneiden kesken on hieman vai-
keampaa, koska uskon, ettd hanen roolinsa myymalapaallikkona vie myyntity6lta paljon
aikaa pois. Lopputulos on kuitenkin melko sama kuin Myyja C:lla. Myyntiprosessi on vah-
valla pohjalla ja motivaatio ty6ta kohtaan on suuri. Monella mittarilla tein Myyja D:n tu-
loksesta johtopaatoksen siita, ettd hanen sisdistd motivaatiotaan ei valttamatta nosta
normaaliin myyntity6hon liittyv& motivointi. Vaikka Myyja D on yksi Yritys X:n myyjista,
on han silti johtajan asemassa ja taten hanen ymparillaédn on paljon muitakin tyéhon liit-
tyvia asioita kuin pelkkda myymalassa tyoskentely. Motivoinnin tulisikin liittyd ehka koko
myymalaan, eik& vain yksittaisiin suorituksiin. Huomiolle on my6s otettava taho, josta
motivointi tulee. Myymalapaallikon ylapuolella Yritys X:n organisaatiossa on vield monta
tahoa, eli ns. korkeampia johtajia, joilta tuleva motivointi olisi voinut toimia Myyja D:lle

paremmin.
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Tutkimus oli minulle hyvin avartava ja sain paljon uutta hyodyllisté tietoa siita, miten joh-
tajan asemassa oleva henkild voi motivaation avulla parantaa yrityksen tulosta, mutta
ennen kaikkea auttaa alaisiaan viihtymaan, menestymaan ja kehittymaan omassa tyos-
saan. Oli motivoinnin taka-ajatuksena mikd tahansa, voin todeta, ettd ilman yksilollista
alaisen kohtaamista ja analysointia ei motivointi tule toimimaan halutun tarkoituksen mu-
kaisesti. Ymmarsin myos, ettd omaa motivaation tasoa on syyta pohtia objektiivisesti.
Hienoa motivoinnissa on juuri se, etta kun tietdé tavan, jolla toinen motivoituu, voi sita
kayttaa hanen tuloksensa parantamiseksi. Uskon, ettd samalla myds tyéhyvinvointi pa-
ranee. On siis mahdollista parantaa omaa tulostaan analysoimalla itseaan ja joko pyyta-
malla tietynlaista motivointia tai sitten kehittamalla itsellensa esimerkiksi tavoitteita, jotka

motivoivat kehittymaéan ja parantamaan omaa tulostaan.

Motivointi vie aikaa. Se ei ole toiminto, joka vain aloitetaan ja automaattisesti kaikki sen
vaikutuksen piirissa motivoituvat ja tekevat parempaa tulosta. Onkin hyva pohtia moti-
vointiin kaytettavan ajan suhdetta sen potentiaaliin tuloksen nostamisessa. Lopetan aja-
tukseen, ettd olemme kaikki yksil6itd, meillda on omat henkildkohtaiset tarpeet ja halut
tydnteon ja uran suhteen. Johtajien tehtava on ennen kaikkea johtaa alaisiaan, mutta
myds motivoida ja sitd kautta kehittdaa heidan osaamistaan, antaa heille mahdollisuus
haastaa itsensa ja sita kautta onnistua ja ylittaa itsensa. Myyja, jolle ty6é on vain rutiinin
omaista suorittamista ilman sisaista motivaatiota, ei todennakéisemmin tuo yritykselle
tulosta, johon han parhaimmillaan pystyisi. Oikealla tavalla motivoitu myyja tekee parem-
paa tulosta ja johtajan tehtavana on tunnistaa yksilostd nama oikeat tavat ja osata kayt-

taa tata tietoa yksilon motivointiin.
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Liite 1

Motivaatio-kysely

Moikkal!

Tama lomake, jonka taytat jokaisen vuorosi aikana, on osa tutkimusta opinnaytetyoténi
varten. Muistathan siis tayttaéa jokaisen kohdan huolellisesti. :)

Ota jokaisesta tekemaéstési lisamyynnista kuittikopio ja merkitse siihen ympyréiden
tekemasi lisdmyynti. Siihen lasketaan kaikki sellainen myynti, johon tunnet myyneesi jotain
ylim&araista asiakkaalle tai uskot ettei asiakas olisi muuten jotakin tuotetta ostanut ellet
sina olisi sitéa hanelle myynyt. Niittaa kaikki kuittikopiot tamé&n lomakkeen kanssa yhteen ja
tipauta vuorosi loputtua lokeroon nro 3.

Nimi: Pvm: Vuoro:

Kavijalaskuri: (kun tulit téihin) - (kun toinen tyontekija tuli/lahti)

Klo: - Vuorossa: yksin / yhdessa kanssa (ympyroi)
Kavijalaskuri: (kun toinen tydntekija tuli/lahti) - (kun lahdit/toinen tyontekija lahti)
Klo: - Vuorossa: yksin / yhdessa kanssa (ympyroi)
Kavijalaskuri: (kun toinen tydntekija tuli/lahti) - (kun lahdit/toinen tydntekija lahti)
Klo: - Vuorossa: yksin / yhdesséa kanssa (ympyroi)

Ympyro6i parhaiten kuvaava luku taman paivan vuorosi osalta

1=huono/merkityksetdn S5=loistava/erittéin tarkea

Mik& oli vireystilasi taman vuoron aikana? 1 2 3 4 5
Miten onnistuit mielestasi myyntityossa? 1 2 3 4 5
Tunsitko tydsi tarkeaksi? 1 2 3 4 5

Kiitos vastauksistasi!

Syysterveisin,

Minna Lehtonen
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Liite 2

Henkilokohtaisten projektien menetelma -kysely

HENKILOKOHTAISET TAVOITTEET

Nimi: Ika: Pvm:

Ihmisilla on elamansa eri vaiheissa erilaisia tavoitteita ja pyrkimyksia. Téllaiset tavoitteet
voivat liittyd mihin tahansa elamanalueeseen: tydhon, opiskeluun, vapaa-aikaan, sinuun
itseesi, parisuhteeseen, lapsiin tai ystaviin. Kirjoita alla olevaan tilaan nelja nykyista
tavoitettasi. Tavoitteet voivat olla pienia tai suuria, yksinkertaisia tai mutkikkaita. Padasia
on, ettd ne ovat sinulle talla hetkella tarkeita.

Tavoite 1

Tavoite 2

Tavoite 3

Tavoite 4

Seuraavaksi silméile tavoitelistaasti. Jos joukossa on ty6hon liittyva tavoite, kirjoita se alla
olevalle viivalle. Jos ty6hon liittyviad tavoitteita on useita, kirjoita alla olevalle viivalle niista
tarkein. Jos et kirjannut yhtaan tyéhaon liittyvaa tavoitetta, koeta I6ytda sellainen ja kirjoita
se alla olevalle viivalle.

Tyohon liittyva tavoite

Missa maarin tdhan tyttavoitteeseen liittyy nyt seuraavanlaisia tuntemuksia:
ei yhtaan erittain paljon

. Miten tarkea tavoitteesi on?

. Miten sitoutunut olet siihen?

. Missa maarin tavoitteesi on edistynyt?

. Miten kykeneva olet saavuttamaan sen?

. Missa maarin voit itse vaikuttaa siihen?

. Missa maarin muut henkil6t tai asiat vaikuttavat siihen?
. Missa maarin olet saanut siihen tukea muilta?

. Missa maarin muut ovat estaneet tavoitettasi?

. Miten stressaavaa on pyrkia tavoitteeseesi?

0. Miten sinulla riittaa aikaa tavoitteeseesi?
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(Salmela-Aro & Nurmi 2005, 37.)
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