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Kuuluuko — kuuntelen!

Koska olet viimeksi istunut alas ystdvdin, tuttavan, perheen jdsenen kanssa ilman mitddn digilaitteita
kéiden ulottuvilla ja keskittynyt kysymdidn ja kuuntelemaan? Haaga-Helian myynnin opiskelijoille
tdmd on tehtdvd, jonka usein me myynnin lehtorit annamme kotildksyksi B2B-myynnin perusteiden
opintojaksolla, jossa opettelemme kuuntelemisen taitoa.

Maikeldn ja Pitkdpaaden (2015) mukaan myynnin menestystarinat perustuvat aktiiviseen kuunteluun,
empaattiseen viestintddn ja asiakkaalle arvon loytdmiseen. Jotta voidaan luoda arvoa asiakkaalle,
taytyy olla ymmarrystd asiakkaan tarpeesta ja tilanteesta, jota ei synny ilman aktiivista kuuntelua.
Jotta arvon voi kommunikoida asiakkaalle, tarvitaan empaattista viestintéa.

Ole kiinnostunut ja pyri ymmartimain

Aktiivinen kuuntelu on kykyé ja kiinnostusta kuunnella ja ennen kaikkea ymmartdd. Aktiivinen
kuuntelija ei ole vain 1dsné vaan pyrkii aktiivisesti ymmértdmaén toista ja myos osoittaa tdimén niin
sanattomasti, vaikka katseen avulla, kuin sanallisesti kysymysten ja tarkennusten muodossa.

Aktiiviseen kuunteluun liittyy keskeisesti valmius ja avoimuus kuunnella ja kuulla, kyky keskittya,
reflektoida, tarkentaa, vetéa yhteen ja jakaa informaatiota. Aktiivisen kuuntelun tavoitteena on luoda
ilmapiiri, jossa on tilaa vapaasti ajatella ja jakaa ajatuksia. (Leadership 2019)

Keskity kuulemaasi

Yksi aikamme suurimpia haasteita aktiivisen kuuntelun tielld on varmasti keskittymiskyky. Ihmiset
keskiméddrdinen keskittymisaika on huimat kahdeksan sekuntia Microsoftin vuonna 2015 julkaiseman
tutkimuksen mukaan — tdmd on tullut alas kahdestatoista sekunnista kahdeksaan. Samaisen
tutkimuksen mukaan jopa 52 prosenttia vastaajista tarkastaa puhelimensa vihintddn kerran puolessa
tunnissa ja 77 prosenttia ottaa puhelimen esiin, jos on hetki aikaa. (Microsoft 2015)

Jatkuva arsykkeiden tulva asettaa haasteita keskittymiskyvylle. Jos taas poukkoilee jatkuvasti
tehtévisti toiseen, aivot oppivat keskeytyksiin ja keskittymiskyky hapertuu. Nédin voi jopa itselleen
rakentaa niinsanotun itseaiheutetun ADT:n (Attention Deficit Trait) eli tarkkaavaisuuden hiirion,
johon liittyy itsensd jatkuva keskeyttdminen. Kun tekee yhté asiaa, mieleen tulvii muita asioita, jotka
eivit liity tyon alla olevaan asiaan. Téstd syntyvé stressi vidhentdd empatiaa — kysyd myotdelda ja
ymmartiéd kanssaihmisid. (Huotila & Moisala 2018)

Aktiivinen kuuntelu, empatia ja lasniaolo tukevat hyvinvointia

Henkilokohtaista myyntityotd harjoitellessa Haaga-Heliassa ollaankin perusasioiden dérella:
aktiivinen kuuntelu ja empatia, ldsndolon taito. Niistd rakentuu evéit ei vain myyntity0hdn vaan
myos tukea eldmin taipaleelle niin tydsséd kuin arjessa.

Haastamme sinut tdndén aktiivisesti kuuntelemaan kanssaihmistd, kysymain, kuuntelemaan olemaan
lasnd ja empaattisesti viestimidn. TAima on antoisa tapa oppia uutta ja tukea niin kanssathmisten kuin
omaakin hyvinvointia.
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