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1 Johdanto

Myyntityon opiskelijat kyseenalaistavat omat kykynsi ja ammatillisen minidkuvansa use-
asti ensimmiisen opiskeluvuoden aikana. Uskoa omaan tekemiseen on joskus vaikea

16ytii ja alan vaihtaminenkin saattaa kidydd mielessa.

Hitaisia paatoksia tulisi valttda ja asioita tulisi pohtia oman itsensd kautta. Mitd juuri
sina olet ja mitd haluat. Mista johtuu omat ennakkokasityksesi ja toimintatapasi erilaisis-
sa tilanteissa. Uppoutumalla omaan sielunmaisemaan ja ajatusmaailmaan saattaa oival-
taa asioita jotka auttavat tulevaisuuden suunnittelussa. Parhaimmassa tapauksessa opis-
kelija 16ytad omat heikkoutensa ja vahvuutensa sekd ammentaa ndistd energiaa tulevai-

suudessa.

Oman itsensi kehittiminen niin thmisena kuin tyontekijana on pitka prosessi, eika se
tule paattymain AMK-uran jilkeen. Elama on harjoittelua paivasta toiseen. Pilke silma-

kulmassa asioiden pohtiminen auttaa jaksamaan paremmin.

1.1 Toimeksiantaja

Produktin toimeksiantaja on HAAGA-HELIA ammattikorkeakoulu, jossa suoritan

tradenomin tutkintoa myyntityén koulutusohjelmassa.

1.2 ‘Tavoitteet

Tuotos joka opinndytetyostd syntyi on powerpoint-esitys. Tuotoksen tarkoituksena on
auttaa itsedni sekd muita opiskelijoita tarkastelemaan itsedan tyontekijana ja myyjana
seki kyseenalaistamaan oma mindkuvansa. Taman lisaksi tuotoksen tavoitteena on aut-
taa opiskelijoita padsemiin turhasta jannityksestd eroon ja 16ytimidin keinot, joiden

avulla pystyy saamaan itsestain parhaat parhaimmat puolet esiin.



1.3 Tyo6n rakenne

Opinndytetyd koostuu teoriaosuudesta, sekd produktista joka on powerpoint muodos-
sa. Tyo etenee teorian kautta, jossa avataan ensin keskeisimpia termeja. Termeja pyri-
tadn linkittdmadn esimerkkeihin ja samalla my6s pohtimaan kuinka ne liittyvit tyoeld-
main sekd myyjin tyohon. Teorian loppupuolella nostetaan esiin hyvin myyjian tun-

nuspiirteita artikkelin pohjalta. Viimeisessd osiossa teoria nivotaan yhteen.
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2 Itsetunto

Itsetunto termiin térmaa nykyaan yha useammin. Itsetunnolla selitetdan thmisten toi-
mintaa ja hyvinvointia. My6s menestyvin ihmisen tirkedksi ominaisuudeksi nimetdin
useasti hyva itsetunto. Tapahtui menestys sitten tyoelamaissa, urheilussa tai missa vaan,
on itsetunnolla aina iso rooli, kun menestystekijoitd aletaan erittelemain. (Keltikangas-

Jarvinen 1994, 13-14.)

Toisaalta itsetunto linkitetdan myos sithen, jos thminen kokee olevansa elaminsa aal-
lonpohjassa tai menestysta ei tule toivomillaan elimin osa-alueilla. Heikko itsetunto
saattaa ilmeta yllattdavissikin asiayhteyksissd; koulukiusaamisessa, firman vientikauppa et
luista tai thminen el pysty sitoutumaan parisuhteeseen. (Keltikangas-Jarvinen 1994, 13-

14)

Pystytaanko itsetunnolla, oli se sitten hyva tai huono, selittamiin kaikki thmisen onnis-
tumiset ja epaonnistumiset? Vastaus on yksinkertainen, ei. Itsetunto termini on menet-
tanyt varsinaisen merkityksensi nykymaailmassa. Se on tietynlainen “muotisuuntaus”
2000-luvulla. Termi nostetaan esiin, kun thminen haluaa selittda itselleen jotain. ”Olen
sosiaalinen ja itsevarma, koska omaan hyvin itsetunnon” tai ’Kidutin kissaani, koska

minulla on huono itsetunto”. (Keltikangas-Jarvinen 2000, 100-101.)

Seuraavassa luvussa perehdytddn mihin kaikkeen itsetunto todella liittyy ja milld tavalla

hyvi itsetunto voidaan valjastaa voimavaraksi.

2.1 Mita itsetunto on?

Itsetunto on tirked thmisen persoonallisuuden ominaisuus. Itsetuntoa voidaan luon-
nehtia kyvyksi luottaa itseensa, ja pitad itseddn arvokkaana kaikista heikkouksista huo-
limatta. Se on kykyd nihdd oma elima tirkedni sekd ainutlaatuisena. (Keltikangas-
Jarvinen 2000, 104-105.) Itsetuntoa voidaan nimittid omanarvontunteeksi (Verneri.net

2014).



Itsetunto on myos huonojen puoliensa hyviksymista ja rohkeutta pitda omista paatok-
sistddn kiinni. Epdonnistumisen kohdatessaan hyvin itsetunnon omaava ihminen ei
paina leukaa rintaan, vaan pohtii mitd hian voi oppia tilanteesta tulevaisuutta ajatellen.
Rehellisyys omia heikkouksiaan kohtaan on tirkeda, eikd epaonnistuminen vie hinen
itseluottamustaan. Itsetunto vaikuttaa ihmisen jokapiivaiseen toimintaan seka hianen
pddtoksiinsd. Vastaavasti tehdyt pddtokset johtavat toimintaan jonka seuraukset vaikut-

tavat itsetuntoon. (Keltikangas-Jarvinen 2000, 103.)

Hyvin itsetunnon omaava ihminen kykenee omiin paitoksiin ja pystyy pitimaan niistd
kiinni muiden eridvistd mielipiteistd huolimatta. Se on uskoa omiin kykyihinsi ja itse-
naisyytta paatoksissi, jotka koskevat ihmisen omaa elamaa. IThminen jolla on itsetunto
kohdallaan ei pohdi jatkuvasti muiden mielipiteitd hinestd. Hin ei hae hyviksyntdd ch-
doin tahdoin muilta eikd pénkitd egoaan tekemilld pdatoksidan muita miellyttden. It-

sensa arvostus on tirked osa hyvaa itsetuntoa. (Keltikangas-Jarvinen 2000, 104-105.)

Vaikka itsetunto onkin tirked osa ihmisti, ei sen avulla voida mitata ihmisen arvoa tai
sitd kuinka onnistunut elima ithmiselld on. Hyvisti itsetunnosta on paljon hyo6tya ela-
man eri tilanteissa, mutta toisaalta ei huonon itsetunnon omaava ithminen ole menetetty

tapaus. (Keltikangas-Jarvinen 2000, 102-103.)

2.2 Itsetunnon eri alueet

Hyvi ja terve itsetunto muodostuu kerroksista. Itsetuntoa ei voi miiarillisesti mitata
vaan se koostuu monista eri osa-alueista. Jokaisella ihmiselld on jonkinlainen yleinen
itsetunto. Se koostuu siitd, miten hin yleensi luottaa itseensi elimassa, minkélaisena
thmisend hin nikee itsensd muiden ithmisten keskuudessa ja siitd miten hin uskoo sel-
viytyvansd elamastd. Suoritusitsetunto on itsetunnon osa-alueista se, mika on erittiin
nakyvaa erilaisissa tilanteissa. Suoritusitsetunnolla tarkoitetaan luottamusta omiin ky-
kyihinsa ja sitd minkalaisia tavoitteita han itselleen elimassa asettaa. Tama osa-alue tulee
esiin usein tyoelamassa, urheilussa ja koulussa. Sosiaalinen suosion tunne on oma
osa-alueensa ja se harjaantuu thmisen jokapaivaisessa elimissd. Se on itsevarmuutta
siitd, ettd uudessa tyOpaikassa menestyminen ei ainakaan jda kiinni omista sosiaalisista

taidoista. Se on tunnetta siité, ettd erilaisten thmisten kanssa kiytivit sosiaaliset hetket
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pystytddn viemdin lipi ongelmitta. Liheisimpiin ihmisiin kohdistuva itsetunto on vah-
vana ihmisessi etenkin lapsena ja nuorena. Vanhempana timi osa-alue ilmenee vah-
voina tunnesiteind liheisiin sekd varmuutena siitd, ettd maailmassa on juuri sinua rakas-

tavia ihmisid. (Keltikangas-Jarvinen 1994, 26-27.)

eUskallusta ottaa vastaan haasteita
. . eLuottamusta kykyynsa oppia
SuorltUSItS etunto eUskoa vieda lapi vaativatkin tehtavat

ellmenee usein tydeldmassa, urheilussa, koulussa

eLuottamusta siita, etta selvida sosiaalisissa tilanteissa
+Uskoa, ettd on pidetty ja suosittu ihminen
e[Imenee kaikkialla missa on muitakin ihmisia

eTunnetta siitd, ettd ymparilladn on valittavia ja rakastavia

thmisiin kohdi ihmisia

1nmisin Ko 1stuva eTunnetta siitd, ettd kelpaa laheisimmille omana itsendan
1tsetunto eTunnetta siitd, ettd ldheiset vastaanottavat hanen rakkautta

Kuvio 1: Itsetunnon osa-alueet. (Keltikangas-Jarvinen 2000, 106-107.)

Kirjallisuudessa itsetunnon osa-alueista puhutaan eri nimilld, eikd toinen ole toistaan
oikeampi termi. Esimerkiksi suoritusitsetunto tarkoittaa kidytinnossd samaa kuin aka-
teeminen itsetunto. Jotkut tahot tuovat esiin myds emotionaalisen itsetunnon ja fyysi-
sen itsetunnon. Emotionaalisella itsetunnolla tarkoitetaan omien tunteiden tiedostamis-
ta ja hyvaksymistd. Thminen, jolla on sisillddn kysymyksid omasta seksuaalisesta suun-
tautumisesta joutuu tekemain paljon toita emotionaalisen itsetuntonsa kanssa. Fyysinen
itsetunto kasittelee ulkonikod, kehon tuntemusta ja hallintaa seki terveytti. Erilaiset
fyysiset vammat tai synnynndiset sairaudet liittyvit siis fyysiseen itsetuntoon. (Portti

vapauteen 2014.)

Ei ole olemassa ithmisti jolla on tiydellinen itsetunto. Taydellista itsetuntoa ei kannata
edes tavoitella, silld se ei ole inhimillistd. Ihminen joka pitdd itseddn muita parempana
jokaisella elimin osa-alueella ei ole endd empaattinen, sosiaalisesti sopeutuva ihminen.

Toisaalta jos puhutaan thmisesta, jolla ei ole itsetuntoa laisinkaan, saattaa kyseessa olla



vakava neuroosi. Jokaisella on omat vahvat ja heikot kohtansa. Haastavinta on tiedos-

taa ja hyvaksya ne. (Keltikangas-Jarvinen 2000, 107).

Itsetunto muodostuu useista eri tekijoistd. On mahdotonta tehdé niistd luetteloa, silld
kasitys niiden lukumairistd seka sisillostd on riippuvainen kulloinkin kaytettivistd per-
soonallisuusteoriasta ja arviointimittarista. (Keltikangas-Jarvinen 1994, 27). Eri osa-
alueiden pitiisi psykologisesti ajateltuna olla samanarvoiset. Tosi elimissi nditd osa-
alueita kuitenkin arvostetaan hyvinkin eri tavoin. Yleisintd on, etta itsetuntoa mitataan
lahes yksinomaan suoritusitsetuntona. Vaikka thminen olisi tyytyvainen elimaansa kai-
killa osa-alueilla, mutta ei ole saavuttanut menestysta urheilun, opiskelun tai tyon kaut-
ta, ei hin saa osakseen ansaitsemaansa arvostusta. Niin ollen thminen, jonka vahvuudet
ilmenevit esimerkiksi onnellisen perhe-elimin kautta, ei saa itsetuntonsa kannalta sa-
manlaista myonteistd palautetta kuin suoriutuja. Eri osa-alueiden erilainen arvostami-
nen johtaa myos sithen, ettd epaonnistuminen tietylld osa-alueella tuottaa kohtuutto-
man suuren pettymyksen ja repii itsetunnon riekaleiksi. (Keltikangas-Jarvinen 2000,

107).

2.3 Mita itsetunto ei ole

Itsetunto termida mairiteltdessd on hyva myos miettia mité itsetunto ei ole. Tama auttaa
hahmottamaan kokonaisuutta ja rajaamaan aihetta. Itsevarma kaytos, suoriutuminen ja
korkea vaatimustaso eivat tarkoita samaa kuin hyva itsetunto. Itsevarmaa kaytosta ei
tule vilittomasti liittad hyvaan itsetuntoon, silld itsevarmasti kayttaytyva ihminen saattaa
todellisuudessa olla epdvarma ja vihiiselld itseluottamuksella varustettu yksilo. Ulkoi-
sen kiytoksen perusteella ei tule tehdi litan dkkipikaisia johtopditoksid. (Keltikangas-
Jarvinen 1994, 75).

Ihmisen kiytoksen perusteella ei voida mairittid hinen persoonallisuuttaan, ainakaan
suoralta kideltd. Persoonallisuus ja thmistd ympar6ivd ympiristo saavat thmisen kayt-
taytymaan tietylla tavalla. Ympariston muuttuessa, muuttuu myo6s kaytos. Harkitsemat-
tomia johtopaitoksia tulisi valttad, silld ulkoiset merkit voivat olla harhaanjohtavia. Ku-

vitellaan tilanne, jossa kaksi opiskelijaa tyostavit ryhmatyota keskendan. Toinen kayt-
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taytyy aggressiivisesti ja toinen muita alentavasti. Aggressiivisen oppilaan kaytosta seli-
tettdisiin helposti silld, ettd han on vihainen toiselle jostain. Vastaavasti muita alentavas-
ti kohteleva oppilas tulkittaisiin ylimieliseksi. Kdytoksien takana voi olla juuri edelld
mainitut padtelmit. On kuitenkin erittdin paljon mahdollista, ettd molempien kdytoksi-
en takana on pelko. Pelko samasta tai eri asiasta. Ihminen naamioi usein jonkin tunteen
toiseksi, jollain tavalla ymmarrettivimmaksi tunteeksi. Kaikki ei siis ole valttimatta sitd
miltd ndyttdd, vaikka se mahdollista onkin. (Keltikangas-Jarvinen 1994, 75-76). Kaytok-
sen perusteella ihmisen itsetuntoa voidaan paitelld vain ddrimmaisissd tapauksissa. Kun
thminen ei luota itseensa ja hin pyytelee jatkuvasti kiytoksellaian anteeksi olemassa olo-
aan, voidaan tulkita ihmisen omaavan heikon itsetunnon. Muita loogisia selityksid ky-

seiselle kaytokselle on vaikea keksia. (Keltikangas-Jarvinen 2000, 111).

Hyvi itsetunto ei ole jatkuvaa tyytyvaisyyttd omiin suorituksiin ja sithen mita on. Mah-
dollisimman totuudenmukainen mindkuva ja sen yllipitiminen sekid omien virheiden
tiedostaminen ja hyviksyminen kuuluvat terveeseen itsetuntoon. Epdonnistumiset ja
tyytymattomyys omiin suorituksiin on normaalia ja pitkalla aikavalilla ne kehittavat ih-
mistd enemman kuin varman paalle pelaaminen ja ikuinen onnistuminen. (Keltikangas-

Jarvinen 2000, 112).

Sopivissa mairin itsekkyys on thmisessa hyva asia. Sen kanssa tulee kuitenkin olla tark-
kana. Hyvi itsetunto on oman arvon tuntemista ja omista oikeuksistaan kiinni pitimis-
td, mutta aina muut huomioon ottaen. Itsedan el tule toteuttaa tai nostaa jalustalle mui-
ta alas painamalla. Itsetunto et siis ole itsekkyyttd. Sosiaalinen vuorovaikutus on paivit-
tdistd ihmisille. Muiden thmisten mielipiteiden kuunteleminen sekd heiddn arvostami-
nen yksil6ina osoittaa vahvaa sosiaalista itsetuntoa. On kuitenkin aika alkaa etsimaan
itsekkyyden palasia, mikili ihminen eldi elimddnsid muita varten ja pyrkii toteuttamaan
itseddn muiden ihmisten tavoitteet mielessd. Aitoa tyydytystd thminen saa silloin, kun
hin on sosiaalisessa vuorovaikutuksessa muiden ihmisten kanssa jotain antaen ja samal-
la jotain odottaen seki vaatien. Ei tule olla siis itsekds, mutta tulee muistaa ketd varten

elat. (Keltikangas-Jarvinen 1994, 79-80).



3 Itseluottamus

Itseluottamus ja itsetuntemus ovat niin kirjoitusasultaan kuin termin sisalloiltaankin
hyvin samankaltaisia, mutta asioita tarkemmin tarkasteltuna eroavaisuuksia loytyy pal-
jonkin. Itseluottamus tarkoittaa sité, etta ihminen uskoo selviytyvinsa ja suoriutuvansa
siitd mihin ryhtyy. Itsetunto pitdd taas sisillidn ajatuksen siitd, ettd thminen tiedostaa
sen mitd hin itse on, mitkd ovat hinen heikkoudet ja vahvuudet. Niin itseluottamus
kuin itsetuntokin ovat asioita joita ihminen pystyy kehittimain ja muokkaamaan. Yksi-
kaan thminen ei pysty pitimaan naitd kahta asiaa koko elimainsi samanlaisina, vaan ne
muovautuvat eri elimidnvaiheiden mukaan ja niitd pystyy jokainen itse kehittiméin ha-

lutessaan. (Lehtinen 2014).

3.1 Minikuva, itseluottamus ja itsetuntemus

Minakuva on jilleen yksi termi, milld usein selitetdan thmisen kayttaytymista ja ratkaisu-
ja. Jo lapsesta lihtien thmisen minakuva alkaa kehittymain ja se jatkaa muokkautumis-
taan koko elimin ajan. Ymparistolla on suuri vaikutus minakuvan kehittymiseen. Ihmi-
sen huomatessa jonkin ominaisuutensa eron ympiristd6n nihden minikuva kehittyy ja
tietoisuus tdstd ominaisuudesta kasvaa. Erilaiset elinympdristét siis vaikuttavat mindku-
vaamme ja tastd syysta eri kulttuureissa kasvaneet ihmiset rakentavat minakuvansa eri
tavalla. Useat tutkijat ovat my6s sitd mieltd, ettd thminen peilaa itseddn muiden ihmisten
kautta. Ihminen nikee itsensa siis sellaisena mina ymparoivit thmiset hinet nakevat.
Jokainen vastaantulija ei kuitenkaan vaikuta ihmisen minakuvaan vaan yleensa lahim-
miiset thmiset, kuten perhe ystivit ja elimidnkumppanit ovat niitd tahoja joiden avulla

mindkuvaa luodaan. (Lone).

Niin sanotut ’mahdolliset minit” koostuvat niistd mielikuvista mitd ihminen itsestian
nakee tulevaisuudessa. Ihminen arvailee mielessadn miten hin tulee muuttumaan ela-
min edetessd ja erilaisia elimanmuutoksia kohdatessaan. Ndma ajatukset tulevaisuudes-
ta vaikuttavat itsetuntoon ja muokkaavat kayttaytymista. Ihminen kenelld on positiivi-
nen mindkuva nikee tulevaisuuden valoisana ja tervetulleena. Positiiviset mielikuvat
tulevaisuudesta auttavat asettamaan tavoitteet realistisiksi ja titd kautta onnistumisia ja

hyvin olon tunteita tullaan saavuttamaan. Negatiiviset mielikuvat sen sijaan estavit ih-
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mistd toimimasta kohti haaveitaan. Uskoa omiin kykyihin ei ole ja elimi saattaa jaida
pyorimaan paikalleen. Tavoitteet eivat ole realistisia eika niita koskaan saavuteta. Tata

kautta my0s itseluottamus karisee pois ja tulevaisuus nayttaa synkaltd. (Lone).

Mindkuvamme “’sydin” on itseluottamus. Toisen thmisen itseluottamuksen voi havaita
jo kidenpuristuksen jilkeen ja usein ihminen, kenelld on itseluottamus kohdallaan,
huokuu “karismaa” seki positiivisuutta. Voidaan ajatella, etti itseluottamus mittaa sité,
kuinka paljon pidat itsestdsi. Onnistuminen ja menestyminen kytkeytyvit juuri sithen.
Kun on tyytyvainen itseensa, haluaa onnistua itsensa vuoksi. Onnistumiset ruokkivat

toisiaan ja titd kautta tulevaisuus nihddin positiivisena mahdollisuutena. (Lone).

3.1 Itseluottamus ty6elimaissi

Hyvi itseluottamus nakyy ulospiin. Sen tuntee itse ja muut huomaavat sen. Ulospain-
suuntautunut ja myonteinen asenne ei jaa keneltakaan huomaamatta ja timan kaltaisten
thmisten kanssa jokainen haluaa tehdi t6itd. Oman itseluottamuksen ollessa kohdallaan
pystyy myos usein auttamaan ymparilla olevien tyontekoa. Positiivisuus ja usko onnis-
tumiseen levida helposti ja saa parhaimmillaan aikaan tietynlaisen hurmostilan jonka
avulla pystytddn ylittimaidn odotukset. Motivaatio ja kunnianhimo kasvavat itseluotta-

muksen myo6ta. (Lehtinen 2014).

Itseluottamus saa thmisen yrittimaan. IThminen joka jaksaa yrittdd, myos onnistuu. On-
nistumiset ruokkivat toisiaan. Esimerkiksi myyntity6ssa, kun myyjd saa vietya kaupan
loppuun saakka, on mieliala korkealla ja energiaa tuntuu riittavan vaikka kuinka pitkaksi
aikaa. T4td olotilaa tulisi hyoédyntdd. Sen sijaan, ettd tyytyviisend kidvelee kahvihuonee-
seen kertomaan kollegoille onnistumisesta, olisi viisasta ottaa seuraava potentiaalinen
asiakas kasittelyyn. Onnistuneesta kaupasta saatu positiivinen ja energinen olotila huo-
kuvat myyjasta ja tima taas auttaa seuraavassa myyntitapaamisessa. Asiakas kuulee jopa
puhelimen kautta, milla mielin myyjd on liikenteessa. Jos myyjalla on itseluottamus kor-
kealla ja positiivinen asenne myyntitapaamista ajatellen, edesauttaa se varmasti yhteis-

tyon luomisessa. (Ahola 2013).



Vastaavasti heikko itseluottamus laskee tyomotivaatiota ja tasoamme tyontekijana.
Epdonnistumisen pelko on erittiin voimakas tunne ja se pystyy ohjailemaan ihmisen
tekemistd. Heikko itseluottamus ja epdonnistumisen pelko kulkevat kisi kidessd. My6s
torjutuksi tulemisen pelko on yleinen, tydmaailmassakin. Myyntityotd tekevit ihmiset
joutuvat pdivittdin kohtaamaan ihmisid, jotka torjuvat heidit. Heikolla itseluottamuksel-
la varustettu henkil6 valahtaisi polvilleen ensimmadisen kieltivin vastauksen kajahdettua
asiakkaan suusta. Onkin tirkeda muistaa, miksi toinen osapuoli vastaa kieltavasti. Kyse
ei ole henkil6kohtaisista asioista. Kielteinen vastaus on suunnattu tarjouksellemme,
chdotuksellemme tai kysymyksellemme, ei henkil6kohtaisesti tyontekijille. Kieltdvaa
vastausta ei ole syytd jaddd murehtimaan, silld yritysmaailmassa tarkoitus on 16ytid rat-
kaisu joka miellyttad molempia osapuolia, niin myyjda kuin ostajaakin. Jos kieltavan
vastauksen antaa menni tunteisiin ja sen ottaa henkilokohtaisesti, alkaa thminen viltte-
lemaan vuorovaikutustilanteita. Tama haittaa tyontekijan suoriutumista, alasta riippu-
matta. Esimerkiksi myyntityossd timankaltainen tilanne merkitsisi sitd, ettd myyja ei
uskalla enai tarttua puhelimeen ja yrittda tavoittaa uusia asiakkaita. Tyon teho laskee,

motivaatio laskee ja itseluottamus laskee. (Ahola 2013).

Heikkoa itsetuntoa tai huonoa itseluottamusta voi joskus olla hankala huomata. On
kuitenkin asioita, jotka saattavat paljastaa ihmisen itsetunnosta asioita. Jos sosiaaliset
tilanteet, missa tdytyy puhua tuntemattomille ithmisille, jannittavat luonnottoman paljon
saattaa tama olla merkki huonosta itseluottamuksesta. My6s epaonnistumisen pelko ja
ahdistuneisuus tilanteessa, jossa sinun suoritusta seurataan voivat kertoa heikosta itse-
luottamuksesta. Jokaisen ihmisen tulisi myOs pystyd olemaan oma itsensd muiden mie-
lipiteista huolimatta. Jos niin ei ole, on aika pohtia omaa itsetuntoaan ja itseluottamus-

taan. (Minkkinen 2013).
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Kuvio 2: Heikon itsetunnon tunnuspiirteitd (Minkkinen 2013).



4 Hyvi myyji, itsetunto ja itseluottamus

Desk.fi-sivustolla on artikkeli, jossa on haastateltu Haaga-Helia ammattikorkeakoulun
myyntityon lehtori Pirjo Pitkidpaasia seka VMP groupin myyntijohtajaa Mikko Viitasta.

Artikkelissa pohditaan, minkilainen on hyvi myyja.

Pirjo Pitkdpaasi muistuttaa artikkelissa, ettd myyjan tyo on hyvin erilaista erilaisissa ym-
péristoissd. Myos myytivi tuote vaikuttaa sithen, mitd hyvaltd myyjiltd vaaditaan. Tar-
kedd on my06s muistaa, ettd hyvaksi myyjaksi ei vilttimatta tarvitse syntya, vaan tarvit-
tavat taidot ja tiedot on mahdollista my6s oppia kovalla tyonteolla. Lisiksi Pitkdpaasi
mainitsee artikkelissa, ettd myyjalla taytyy olla vilpiton halu olla tekemisissa erilaisten
thmisten kanssa. Kaupankdynti on kahden osapuolen sosiaalinen tapahtuma jossa aja-

tukset, tavarat ja palvelut vaihtavat omistajaa.

Pitkdpaasi ja Viitanen listaavat artikkelissa hyvin myyjin ominaisuuksiksi energisyyden,
pitkdjinteisyyden, kirsivillisyyden, palvelunhalukkuuden sekd kunnianhimon. Seuraa-
vassa tarkastelen niitad hyvin myyjan ominaisuuksia ja sitd kuinka itsetunto seka itse-
luottamus tukevat edelld mainittuja ominaisuuksia. (Deski.fi 2012).

4.1 Energisyys & Kunnianhimo

Myyntityé mielletddn useasti vaikeammaksi mitd se todellisuudessa on. Useat yritykset
unohtavat keskittyd perusasioihin ja titd kautta myyntiprosessi muodostuu erdinlaiseksi
”peikoksi” monille myyijille. Etenkin aloittelevat myyjat vilttelevat puhelimeen tarttu-
mista tai takamuksen ylos nostamista penkistd. Energiaa kiytetdiin enemmain tyon te-
kemisen vilttelyyn kuin sen suorittamiseen. Tallaisessa tilanteessa myyjan pitaisi ravis-
tella itsensd hereille, 16ytdd kunnianhimo tavoitteiden suorittamiseen ja energisyys pii-
vittdiseen tekemiseen. (Rummukainen 2008, 12). Kun kunnianhimoa ja energiaa 16ytyy

myyjaltd, on asenne hyvilld pohjalla ja titd kautta tavoitteet lahempina toteutumista.

Tunnetilat tarttuvat ihmiselta ihmiselle helposti. Se tunnetila ,mika vahvimmillaan val-

litsee ihmisessd, on muiden helppoa sisdistid. Ndin tapahtuu usein tahtomattakin. Mo-
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ni voi varmasti samaistua tilanteeseen, kun laheinen ystiva kertoo surullisia uutisia, jol-
loin itsekin muuttuu apeaksi. Myyjien olisi tirkeda panostaa juuri tdhan. Huippumyyjat
ovat sisdistineet oman tuotteensa tuomat arvot ja hyédyt. He tietdvit kuinka heidin
myymansa tuotteet tai palvelut pystyvat tuomaan arvoa asiakkaan toivomalla tavalla.
Myyjin tulee olla innostunut tuotteestaan ja siitd faktasta, ettd hinelld on mahdollisuus
auttaa asiakasta. Kun asiakas havaitsee timin kaltaisen innostuksen ja energian se tart-
tuu helposti hineen itseensa ja syntyy niin sanottu ostovimma. (Rummukainen 2008,

17).

Itsetunnon kannalta energia ja energisyys ovat todella tirkeitd. Kun itsensd saa vauhtiin
ja onnistumisia tulee tyGelimassi, ei vauhtia pysdytd mitdin. Jo fysiikan lait todistavat
taman; lepokitka on suurempi kuin liukukitka. Itsensi kidynnistiminen ja haasteisiin
tarttuminen saattaa vaatia paljon energiaa, mutta liikkeessa pysyminen ja tyotehtivien
suorittaminen ei vaadikaan endd energiaa niin paljoa. (Ristikangas, Aaltonen, Pitkidnen

2008, 1806).

Kunnianhimo on usein elimissa perimmainen syy, minka takia thmiset ryhtyvat teke-
main asioita, jotka eivat ole hengissa pysymisen kannalta valttamattomia. Ilman kunni-
anhimoa sekoittuu helposti massaan. Huippumyyjan erottaa ’perusmyyjasta’ juuri

kunnianhimo.

Kunnianhimo ja kilpailuhenkisyys ovat useasti huippumyyjin ominaisia luonteenpiirtei-
ta. IThmisid motivoi eri asiat, mutta vain harva myyja kieltaida motivoituvansa rahasta.
Omat motivoitumisen lihteet onkin tirked tiedostaa. Tuija Rummukaisen (2008, 22)
kirjassa "Huippumyyjd — ominaisuudet & tositarinoita”- eri myyjit kertovat kokemuk-
sistaan tyoelamastd. Yksi kirjan myyjistd on Juha, joka puhuu kunnianhimostaan ja mo-
tivointitekijoistddn seuraavasti: "Minua motivoi tietysti raha, ja tyé on mukavaa. Haluan
tehdi tulosta ja haluan olla ykkénen. Osaan homman ja tunnen tuotteen. Voitan kaikki
myyntikilpailut.” Edelld mainitun kaltaiset myyjit nauttivat kilpailutilanteista ja heitd
motivoi lopussa odottava palkinto, useasti paksumpi palkkapussi. Aina raha ei valttd-
mitta ole se tekija, joka saa toimimaan tehokkaasti ja tuloksellisesti. Rummukaisen sa-
maisessa teoksessa myyja nimeltd Kalervo kertoo, kuinka raha ei enda nayttele pairoolia

hinen elimassiaan: “Raha ei ole enii tavoite. Lastenlasten kehitysta ja varttumista on
11



mukava katsella. Elima on thmisen parasta aikaa, sanoo Matti Nykinen, ja olen tismal-
leen samaa mieltd.” Kalervo kertoo teoksessa pyrkivinsa aina paasemain henkilokoh-
taiselle tasolle asiakkaan kanssa ja titd kautta saavuttamaan luottamuksen. Hénelld on
vilpiton halu auttaa asiakasta, tehdd hinen elimistddn helpompaa ja nautinnollisempaa.
Jotkut myyjat ovat tunteellisempia ja arvostavat elimissi rahan sijasta enemmain toisen

thmisen auttamista ja positiivisuuden levittimista.

Motivation

Values

Intrinsic
developed

over life

Short Long

term term

N N

Vaque Specific Vaque Specific

Kuvio 3: IThmisen motivoitumisen lahteet (Aurora 2011.)

Ihmisen motivoituminen koostuu erilaisista asioista. Tarpeet ohjaavat ihmisen toimin-
taa suuresti ja antavat suunnan toiminnalle. Arvot ovat toisille ihmisille tirkeampia
elamissa kuin toisille. Ei ole olemassa oikeita tai vairid arvoja, vaan jokainen thminen
madrittdd ne itse ja toimii niiden pohjalta. Maali tai tavoite voi vaihdella elimissd monta
kertaa, mutta lahes poikkeuksetta thmiselld on jokin pdamaiird mielessa mihin han tih-
tad toiminnallaan. Tavoitteet voivat olla lyhyen aikavilin tavoitteita, esimerkiksi jonkin
kaupan paattiminen, tai vastaavasti pitkan aikavalin tavoitteita, kuten tietyn tittelin saa-
vuttaminen tyGelimassid. Nama tavoitteet voivat myos olla erittdin tarkkaan maaritelty-
jd, mutta my6s epamiiriisia ja puoli huolimattomasti laadittuja. Motivoituminen on

yksil6llistd ja jokainen itse tietdd parhaiten mistd motivoituu.
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4.2 Pitkidjinteisyys & Kirsivillisyys

Myyntity0sta on sanottu, etté siina ei ole jaossa pikavoittoja, vaan tyévoittoja. Vanhan
kansan viisaus ’maltti on valttia” et siis ole pelkkai sanojen helinad. Myyjat, jotka ha-
kevat nopeita ratkaisuja ja sita kautta nopeita tuloksia, tulevat paattimaian myyjan uran-

sa nopeammin kuin karsivalliset kilpakumppaninsa. (Rope 2009, 57).

Hyvin myyjin tulisi tehdd myynnin suunnitteluaan hieman pidemmilld tahtdimelld.
Suuri osa myynnistd tulee asiakassuhdety6sti. Asiakkuussuhteiden luominen on siis
perustellusti tairkeampad, kuin nopea kaupan teko. Haastavaa tilanteessa on se, miten
myyjd malttaa rakentaa pitkdjanteisesti myyntiprosessin siten, ettd asiakkaalta ei vaadita
paatoksia liian aikaisin. Asiakkaan tulee olla ostoprosessinsa kanssa samaan aikaan paa-
toksentekovaiheessa, kun myyja on myyntiprosessinsa kanssa. Myyjin ennakointi ja

kirsivillisyyden puute saattavat paittdd neuvottelut ennen aikojaan ja kauppa kariutuu.

(Rope 2009, 57).

Myyjin tulisi myyda ensin itsensd ja luoda asiakkaan kanssa omanlainen suhteensa. Pe-
rinteinen myyja-ostaja asetelma tuntuu useasti, etenkin ostajasta, vastenmieliselté. Jos
asiakkaalla on heti asiakastapaamisen alussa padssiaan ajatus ’nyt tuo tuli minulle myy-
main”, saattaa asetelma kaantya nopeasti paalaelleen ja asiakkaan péddssa pyorii ajatus
”minulle et ainakaan myy”. Toiseen osapuoleen tutustuminen, taustojen selvittiminen
ja jopa henkil6kohtaisista asioista keskusteleminen auttaa useasti omanlaisen suhteen
syntymisessd. Kauppoja ei luultavasti tehdd ensimmdisten tapaamisten aikana, mutta

pitkalla aikavalilla luottamus toiseen osapuoleen syntyy ja yhteistyon tekeminen tuntuu

hyviltd vaihtoehdolta. (Rope 2009, 59-60).

Jos myyjilti ei 16ydy kdrsivillisyyttd ja hin odottaa suuria kauppoja lyhyessi ajassa, tu-
lee hin pettymiin hyvin todennikéisesti. Pettymyksen kohdatessaan itseluottamus saa
kovan kolauksen ja myyjd saattaa kyseenalaistaa oman osaamisensa myyjana. Kaikki
timd vain sen vuoksi, ettd hin el ymmairtinyt pienten askelten ja kiireettémyyden tir-

keyttd myyntiprosessissa. (Rope 2009, 60-61).
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Hyvi itsetunto auttaa myyjdd toimimaan pitkijinteisesti tyossddn ja pettymyksen sattu-
essa kohdalle kannustaa se toimimaan tulevaisuudessa eritavalla. Annan esimerkin kol-
mesta erilaisesta myyjésta ja liitin kuvan esimerkiksi. Nora (sininen) on kokenut myyja,
jolla on terve itsetunto ja hyvi itseluottamus. Laura (vihred) on kokematon myyji, jolla
on terve itsetunto ja hyvi itseluottamus. Saralla (punainen) on ongelmia itsetuntonsa
kanssa ja itseluottamus on heikko vaikka ty6kokemusta onkin. Kaksi ensimmadistd myy-
jad tulevat ennemmin tai myOhemmin saavuttamaan tavoitteensa ja tekeméin kaupat.
He omaavat terveen itsetunnon ja sietdvit pettymyksid sekd kieltdvid vastauksia. Ainoa
mikd heidit erottaa on kokemus ja sen tuoma ammattitaito myyntitilanteessa. Nora on
kirsivillinen ja saa kaupat tehtyd ensimmadisen asiakkaan kanssa, koska hin antaa aikaa
asiakkaalle. Laura ei ole kirsivillinen ja menettid ensimmadisen asiakkaan. Hén kuiten-
kin ottaa virheistd opikseen ja onnistuu seuraavan asiakkaan kanssa. Sara tekee samat
virheet kuin Laura, mutta heikon itsetunnon ja entistd heikomman itseluottamuksen
takia, hdn ei endd usko pystyvinsi tekemédin myyjin tyotd ja vaihtaa alaa. Voidaan siis
paitelld, ettd hyvaksi myyjiksi ei tarvitse syntyd, mutta sen eteen on tehtidvi toitd ja ol-

tava oppimishaluinen
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uskoo tuotteisiinsa,
uskoo asiakkaan
huomaavan
tuotteiden tuoman
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Karsivallisyys
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Kuvio 4: Kolmen myyjin esimerkki itseluottamuksen ja kirsivillisyyden merkityksestd
myyntityossa.
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4.3 Muuttuva ympdiristo

Kuten Pirjo Pitkdpaasi artikkelissa mainitsi, myyntityotd tehddin erilaisissa ymparist6is-
sd erilaisten thmisten kanssa. Jokainen myyja voi suuntautua tietylle alalle. Tama ei kui-
tenkaan tarkoita, ettd kyseinen ala olisi stabiilissa tilassa nyt ja aina. Ihmisten ostotot-
tumukset muuttuvat ajan saatossa. Myyjien ja heidin takana toimivien organisaatioiden
tulisi reagoida tihdn. Milld tavalla myynti sitten on muuttunut ja tulee muuttumaan tu-

levaisuudessa?

Ennen pyrittiin myymain tuotteita ja palveluja niita tarvitseville. Nykyaan pyritdan kui-
tenkin myymain ratkaisuja ja hy6tyjd tuotteiden sijaan. Jo tima on suuri muutos, joka
vaikuttaa myyjien tapoihin markkinoida tuotteitaan. IThmiset haluavat ostaa tuotteiden

lisiksi konsultaatio apua, huoltopalveluja ja tukea tuotteiden kiyttimiseen.

Tietoa tuotteista haetaan yhd enemmain internetistd. Sosiaalinen media, blogit, wikipe-
dia ja monet muut internetin-syovereistd 16ytyvit sivut tarjoavat kasapiin tietoa mark-
kinoilla olevista ja sinne tulevista hyddykkeistd. On jopa viitetty, ettd nykyddn ostajat,
olivatpa he sitten yrityspaattijid tai kuluttajia, eivat halua kuulla myyjasta ennen kuin

ovat itse saaneet ensin etsittya tietoa tuotteesta omia tietoldhteitiin hyodyntien.

Kuviossa 5 on kahden eri sukupolven pylviitd. Pylvdit kuvaavat eri tietoldhteitd mistd
voi hakea tietoa markkinoilla olevista tuotteista. Sininen Y-sukupolvi pitaa sisallain
kuluttajat jotka ovat syntyneet vuosien 1980-1995 vililla. Vihred X-sukupolvi pitaa si-
sallian kuluttajat jotka ovat syntyneet vuosien 1964-1979 vililld. Kuten kuvasta nakyy,
molemmat sukupolvet etsivit ensisijaisesti tietoa internetin avulla hyédyntien verkko-
kauppoja seka yritysten kotisivuja. Kivajalka myymalit ovat kuitenkin edelleen listauk-
sessa mukana ja yleisesti uskotaankin, ettd kivijalkamyymalat eivit tule taysin katoa-
maan katukuvasta. Kauppalehden julkaiseman Taloustutkimuksen tekemin tutkimuk-
sen mukaan suomalaiset ostavat edelleen useammin kivijalkamyymailGistd kuin verkosta.

Tiedonhaku tapa on vain muuttunut, ostotapahtuma ei niinkdin paljoa.
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Kuvio 5: Eri sukupolvet turvautuvat erilaisiin tiedonhaku menetelmiin. (Hyttinen

2014.)

Ostajat ovat yhi tietoisempia siitd mitd haluavat ostamaltaan tuotteelta. Tama lisaa pai-
netta myyjien kohdalla. Ostajan saapuessa ostamaan tuotteita tulisi myyjin osata kertoa
hinelle mikd kokonaisuus olisi paras juuri hanelle. Tuotteista on tarjolla niin paljon eri-
laisia variaatioita ja yhdistelmid, ettd kaiken sen tiedon sisdistiminen ei ole myyjille enda
inhimillistd. (Enckell 2013). Eriaan ennusteen mukaan myyjin rooli onkin tulevaisuu-
dessa yhi lihempini konsultin roolia. On mahdollista, ettd tulevaisuudessa yksi myyja
tulee palvelemaan vain muutamia asiakkaita, mutta keskittyy heidin tarpeisiinsa entista
enemmin. Tuotekehitys tapahtuu myyijien ja asiakkaiden yhteistyona ja asiakkaat mak-
savat myyjille heiddn kdyttimiéstddn ajasta ja uusista ideoista. (Tolvanen 2014.) Tulevai-
suutta on mahdotonta tarkkaan ennustaa, mutta karkeita suuntauksia on mahdollista

arvuutella ja pyrkid kehittimiin toimintaansa niiden mukaan.
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5 Teorian yhteenveto

Kisitellyt teemat, itsetunto ja itseluottamus, eivit yksindin tee kenestikdin hyvid myy-
jad. Ne kuitenkin luovat pohjan ansioituneen myyjin toiminnalle. Vaikka myyjd hallitsisi
kaikki edustamansa firman myytavit tuotteet, osaisi viedd myyntiprosessin ldpi moit-
teettomasti ja malttaisi kuunnella asiakasta sekd hinen tarpeitaan, ei tima vield takaa

menestymistd tyoelimaissi. Ensimmdiinen “Ei kiitos”- vastaus voi romuttaa kaiken.

Myyjin arkea koristaa useat kieltdvit vastaukset ja torjutuksi tulemiset. Niin hyvit kuin
huonotkin myyjit saavat kuulla ei toivottuja vastauksia. Tdmin vuoksi olenkin nostanut
esiin termit itsetunto ja itseluottamus. Kun myyja on sinut itsensi kanssa ja tietia mihin
pystyy ja mihin ei, on helpompaa kohdata asiakkaita. Kieltivit vastaukset eivit lyé myy-
jad polvilleen vaan antavat tervetulleen opetuksen siitd, missd on kehitettdvia. Itsevar-
muus tekee myyjastd vakuuttavamman esiintyjin, jolloin asiakas on myontyviisempi
jatkotoimenpiteisiin. Usein sanotaan, ettd myyjin on ensin myytiva itsensid, ennen kuin
vol myyda tuotteitaan. Mielestini myyjin tulee myGs ensin tuntea itsensd, ennen kuin

voi alkaa opettelemaan tuotteidensa ominaisuuksia.

Muuntautumis

Tuotetietoinen o ——

Karsivalli- Pitkijéntei-
nen nen

Kunnianhimoi-

i Energinen

Mindkuva Itseluottamus Itsetunto

Kuvio 6: Hyvin myyjin ominaisuuksia
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Kuviossa 6 on kuvattuna mista kaikista ominaisuuksista hyva myyja koostuu. Minaku-
va, itseluottamus ja itsetunto muodostavat koko pyramidin pohjan. Ne ovat kivijalka,
joka ei sorru vaikka jokin ylempana olevista ominaisuuksista jaisikin pois tai vaihtuisi.
Tukeva kivijalka rakennetaan niin siviilielaman kuin tyoelaménkin pohjalta. Sen muo-

dostaminen alkaa jo lapsena ja kehitys jatkuu koko elimin.

Kivijalan paalle aloitteleva myyja alkaa kasaamaan eri ominaisuuksia mita hin uskoo
hyviltd myyjiltd vaadittavan. Ominaisuudet voivat olla erilaisia eri myyjillé ja siitd huo-
limatta molemmat voivat olla menestyvia omassa tyossaan. Kovaa tulosta tahkoavien
myyjien ominaisuudet muistuttavat toisiaan paljon, mutta eroavaisuuksiakin 16ytyy. Jo-

kainen pystyy tuomaan omaa persoonaansa ja tapaansa myyda esiin.

Hyvin myyjin pyramidi kuvastaa sité, kuinka kaiken menestymisen ja pitkdkestoisen
tyouran taustalla on vankka kivijalka. Sen paille ihminen pystyy rakentamaan eri omi-
naisuuksia, paloja, ja vaihdella niitd oman kehittymisen ja muuttuvan litke-elimin mu-
kaan. Kivijalasta jos ottaa yhden palan pois, sortuu koko pyramidi. Jos kadottaa itse-
luottamuksensa, seuraa sitd kokonaisuuden romuttuminen. Sen sijaan jos ylemmisti
kerroksista ottaa palan pois, saattaa jokin kerros hotjua ja jopa romahtaa, mutta vankka
kivijalka pitdd. Jos myyjd kadottaa esim. kunnianhimonsa ty6td kohtaan, romahtaa ylin
kerros. Tama ei kuitenkaan ole katastrofi. Esimerkiksi kesdloma tai vaihtuvat tyotehta-
vit voivat palauttaa kunnianhimon. Alusta ei siis joudu aloittamaan, vaan pyramidia voi

alkaa kasaamaan uudestaan kivijalan paille.
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6 Produkti

6.1 Opinndytetyon vaiheet ja aikataulu

Vk 41 Produktisuunnitelman teko + Aikataulutus

Vk 42 Kirjallisuuden kerddminen + sithen perehtyminen

Teoria osuuden aloittaminen

Vk 43 Loma, Rastthommien tekoa

Vk 44 Teoriaosuuden teko, Ensimmaisen vetrsion esittiminen?
Vk 50-52 Opparin valmistuminen

Vk 3-4 Opparin viimeistely seki palautus

Vk 5 Valmiin tyon esittiminen

Ylla olevassa taulukossa alkuperiinen aikataulu opinndytetyon tekemiselle. Aikataulu ei
pitinyt paikkaansa muutamaa ensimmaista viikkoa lukuun ottamatta. Suurin syy tihin
oli uusi tyopaikka ja elimintilanteen muuttuminen opiskelijasta kokopaivaiseksi tyon-
tekijaksi.

6.2 Aineisto ja sen keruumenetelmit

Teoria osuuden luomista varten tuli kerdtd paljon materiaalia alan kirjallisuudesta. Mo-
net opinndytetyossa kasitellyt asiat tuntuvat helposti ymmarrettivilta, mutta vasta niithin
toden teolla perehtyminen avaa termien todellisen merkityksen. Piivittdisessd eldmissa
termeihin térmai usein ja asioista puhutaan arkisten askareiden keskelld. Kirjallisuuteen
perehtyminen muutti kasityksid monista asioista ja thmisen kéyttdytymista alkoi pohti-

maan eti nikokulmista.

Opinndytety6td varten kerdtty aineisto on péddasiassa alan kirjallisuudesta poimittua.
My6s internet lahteet ja nykypdivin tutkimukset seka lehtiartikkelit antoivat paljon ai-

heita seka faktapohjaa opinnaytetyohon.

Lihdekirjallisuuden etsiminen oli haastavaa, silld alan ammattilaiset kidyttavit keskeisid

termejd hyvin eri tavoin ja erilaisia teorioita seka merkityksia termeille oli useita. Taman
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vuoksi termien maarittelyssa opinnaytetyon kirjoittaja paatyi kayttamain Keltikangas-
Jarvisen kirjallisuutta padasiallisena lahteena. Kyseinen henkil6 on kirjoittanut useita
teoksia atheesta itseluottamus seka itsetuntemus ja timin vuoksi oli helppoa rajata la-

hestymistapa atheita kohtaan hianen teoksiensa kautta.

Produktin runko on luotu kirjoittajan omakohtaisten kokemusten seki ajatusten avulla.
Kirjoittajan turhautuminen omiin opiskeluihin ensimmiisen vuoden aikana ja episelvit
tulevaisuuden nikymit antoivat ajatuksen koko opinndytetyélle. Tavoitteena oli tuottaa

produkti, jonka luettuaan uudet opiskelijat eivit toista samoja virheitd kuin kirjoittaja.

6.3 Produktin toteutus

Opinndytetyon aihe ja produktin luonne valikoitui omakohtaisten kokemusten perus-
teella. Aihetta ldhdettiin rajamaan kirjoittajan kiinnostuksen pohjalta ja opiskeluaikana
koettujen tuntemusten perusteella. Perehtymilld aiheeseen liittyvaan kirjallisuuteen 16y-
tyil uusia ndkékulmia kisitelld aiheita ja samalla tyon punainen lanka tiivistyi. Tyon ede-

tessa joitain ennalta suunniteltuja atheita rajattiin pois ja korvattiin toisilla.

Alusta alkaen tarkoituksena oli kirjoittaa ensin teoria osuus ja vasta timan jialkeen ryh-
tyd tyOstimadn produktia. Produktin edetessd my0s teoriaa lisittiin ja hiottiin lopulli-
seen muotoonsa. Oli oikea pddtds keskittyd produktiin vasta teorian ollessa lihes val-
mis, silld alan kirjallisuuden kautta monet ennakkokisitykset aiheista muuttuivat ja ko-

konaisuuden hahmottaminen helpottui.

Aikataulujen luominen prosessin alussa oli vikinaisti ja jo silloin oli selvaa, etta aikatau-
lut etvit tule pitimaan paikkaansa. Tamin lisaksi kirjoittajan tyollistyminen kesken
opinndytety6 prosessin sotki aikatauluja lisid. Ehdoton takaraja opinndytetyon valmis-

tumiselle oli kuitenkin asetettu jo alkuvaiheessa ja tima myos piti.

Kun produktia ryhdyttiin kasaamaan ohjaajan avulla, valikoitui produktin nimikkeeksi
kisikirja ja esitysmuodoksi powerpoint-show. Kisikirjaa on tarkoitus kiyttda niin, ettd
thminen perehtyy aluksi itse teoriaosuuteen ja titd kautta osaa avata powerpoint-

showssa esitetyt diat. Kisikirja toimii my0s itsessddn ilman teoria osuuden lukemista,
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mutta suurimman hyddyn siitd saa irti luettuaan ensin teoria osuuden. Powerpoint-
shown ”notes” osioon on lisitty tietoja ja faktaa kuvista ja ndiden lukeminen onkin

edellytys kisikirjan ymmirtimiseksi jos itse teoriaosuutta ei ole luettu.

Kisikirjaa lihdettiin laatimaan sen pohjalta mité teoria osuus oli kirjoittajalle opettanut
ja mité kirjoittaja olisi halunnut tietda aloittaessaan myyntityonopiskelut. Myos yksittai-
set tilanteet joita kirjoittaja on jalkeenpiin miettinyt ja jotka ovat olleet opettavaisia an-
toivat sisiltoa kisikirjalle. Aiheita oli tarkoitus kasitella esimerkein ja tulokulma aiheisiin
ei aina ole myynnillinen. Tavoitteena oli pohtia kisiteltavid aiheita ammatillisesta, mutta
my6s arkielimin nikokulmasta. Powepoint-shown visuaalisuus oli tirkedssa osassa.
Tavoitteena oli luoda sen nikéinen show, jota opiskelijat jaksavat seurata ja joka herit-
tad mielikuvia seka positiivisuutta. Kuvat ovatkin kisikirjassa erittdin oleellisessa osassa
ja ne on valittu pilke silmakulmassa elavoittiméin tuotosta. Tavoitteena oli, ettd pp-
show:ta kiytettiisiin opetustilanteessa opiskelijoiden ensimmadisen vuoden aikana. Ope-
tustilanteen tulisi olla mahdollisimman interaktiivinen ja keskustelua herittivd. Opiske-

lijoiden tulisi pohtia asioita eri kannoilta ja kyseenalaistaa vanhat olettamukset.

6.4 Itsetuntemuksesta apua ty6elimiin

Liitteend opinnidytetyon produkti ”Itsetuntemuksesta apua ty6elimiin”-powepoint-

show.
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7 Pohdinta

Seuraavassa luvussa on tarkoitus pohtia opinniytetyén onnistumista, mahdollisia jatko-

toimenpiteitd ja ehdotuksia toiminnan kehittimiseksi.

7.1 Kehittimis- ja jatkotutkimusehdotukset

Opinndytety6 on kirjoittajan nikéinen ja athe eroaa hyvin muiden myyntity6td opiske-
levien opinniytetdistd. Opinndytetyon produkti on onnistunut ja nihtiviksi jaad atheut-

taako se toivottua keskustelua ja kasityksien muuttamista.

Kirjoittaja on huomannut opiskellessaan myyntityotd Haaga-Helia ammattikorkeakou-
lussa, kuinka useat opiskelijat lopettavat opinnot, siirtyvit toiselle alalle tai menettavat
kiinnostuksensa koulua kohtaan. Syita tihdn on varmasti monia, mutta usko omaan
osaamiseen ja oppimiseen on varmasti yksi iso syy. Koulutusohjelma ei vastaa ennak-
kokdsityksid ja tulevaisuus myyntialalla ei houkuttele. Luettuaan produktin opiskelijoi-

den tulisi ymmirtii, ettd katsomalla peiliin asioihin on helpompi vaikuttaa.

Produktin yksi tavoite on saada opiskelijat ottamaan vastuun omista valinnoistaan ja
pohtimaan osaamistaan uudestaan. Jos oppia el tunnu kertyvin, voiko vika olla omissa
asenteissa? Onko kaikki niin mustavalkoista mitd sanotaan? Pystyyké omilla valinnoilla

vaikuttamaan omaan ammatilliseen osaamiseen ja hyvinvointiin?

My6s koulutusohjelman tulisi pohtia uudestaan minkalaisia tyontekijoitd he haluavat
Suomelle tuottaa. Sarjatuotantona tehtyji ”bee tu bee — myyjid” vai monipuolisia osaa-
jia ketka pystyvat tyollistymaéan erilaisiin tehtaviin jatkuvasti kehittyvissa maailmassa.
Pitiisiko opiskelijoille ”paasata” muustakin kuin myyntiprosessista ja ryhmatyoskente-

lyn tirkeydestd?

Kyseenalaistaminen ja vanhojen olettamusten muuttaminen on tirkeaa. Maailma muut-

tuu ja muutoksessa tiytyy pysya mukana, mikali eldmasta haluaa nauttia.
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7.2 Opinndytetydprosessin ja oman oppimisen arviointi

Opinndytetyoprosessi oli pitka ja haastava. Opettajat ovat puhuneet koko ammatikor-
keakoulu aikani siitd, kuinka opinndytety6 olisi tirkedd saada valmiiksi ennen kuin siir-
tyy tyoelimdin. En noudattanut titd ohjetta, ja sen vuoksi opinnidytetyOprosessi karsi.
Kun on piissyt jo tydelimddn on pidasiallinen keskittyminen tyonteossa. Oli todella
vaikeaa 16ytda motivaatiota opinnaytetyon kirjoittamiseen ja viimeistelemiseen. Tama
on saili, silld aihe josta opinndytetyon tein on todella mielenkiintoinen. Jilkeenpiin on

helppoa jossitella, minkilainen ty6sti olisi tullut jos olisin ohjeita noudattanut.

Kaikesta huolimatta olen iloinen, etta valitsin timan atheen ja tein tyon omalla tavallani
omien ehtojen mukaan. Lopputulos olisi voinut olla parempi, mutta silloin elamani

muut osa-alueet olisivat joutuneet joustamaan mika e olisi ollut my6skain hyvi asia.

Prosessin aikana opin paljon kuinka suuria kirjallisia projekteja tulisi tehdd, milld tavalla
aineistoa tulisi kerita ja kuinka tirkedssa osassa aikataulutus on. Myyntityosta en pro-
sessin aikana oppinut kovin paljoa, mutta joitain tirkeita asioita jai kuitenkin mielen

sopukoihin kytemain. Aika nayttida poikivatko nima ajatukset vield joskus jotain isom-

paa.

Suurin oppini opinndytety6sta oli juuri se, kuinka mina opiskelijana, tyontekijana ja ih-
misend suhtaudun erilaisiin asioihin. Aineisto jota kerdsin sisilsi paljon hyvid ajatuksia
thmismielesta ja siitd kuinka kasvamme henkisesti 1api eliman. Oma suhtautumiseni
myyntityohon ja tyontekoon on myds muuttunut ja uskon, ettd jatkossa teen enemman

oikeita kuin vaaria valintoja kun mietitdian minua tyontekijana.
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Liitteet

Liitteend powerpoint-show aiheesta “Itsetuntemuksesta apua myyntityohén”.

Itsetuntemuksesta apua
myyntityohon

_
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Itsetuntemus & ltseluottamus

"Kun vertaa Pukkia, minkalainen han oli vuosi sitten ja
milla tasolla han nyt on, niin huomaa eron. Peleissa ei
voi onnistua, jos itseluottamus ei ole kunnossa”

- Antti Muurinen, Jalkapallovalmentaja

Itsetunto eli omanarvontunto on kisitys, joka jokaisella ihmiselld on itsestadn. Se on

tietoisuutta itsestadn ja omasta arvostaan. Se on kisitystd omista heikkouksista ja vah-
vuuksistaan yhdessd. Hyvin itsetunnon omaava ihminen tietdd mitd hin itse on, eikd
valitd mitd muut hinesta ajattelevat. Hin kelpaa itselleen juuri sellaisena kun on, eika
hae hyviksyntii muilta tahoilta. LAHDE http:/ /www.umo.se/Andra-
sprak/Finska/Itsetunto/

Itsetunto ja itseluottamus eivit tarkoita samaa, vaikka useasti nain luullaankin. Itseluot-
tamuksella tarkoitetaan luottoa itseensi ja menestymiseensa elamissd. Hyva itseluotta-
mus tarkoittaa sitd, ettd luottaa itseensa ja kykyihinsa selvita eri haasteista. Elaméssam-
me kohtaamme monia haasteita ja suorituksiamme mitataan niin tydémaailmassa, urhei-
lussa kun normaalissa elimassakin. Taman takia itseluottamus vaihtelee ja muuttuu lapi
elamin, silld kukaan ihminen ei pysty paivista toiseen suoriutumaan kaikista haasteista
yhti hyvin/huonosti. LAHDE: http://www.copa.fi/fi/uutiskirje/itsetunnon-ja-
itseluottamuksen-vaelinen-ero-

Itsetunto ja itseluottamus ovat nykypaivin “muotitermeja”. Niitd kdytetddn erilaisissa

asia yhteyksissi ja mitd kummallisempia ihmisen toimintoja pyritddn ndiden termien
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avulla selittimadn. Useasti termit osuvatkin kohdalleen ja niilld pystytddn selittimdin
esimerkiksi jonkin thmisen kaytosta. Nain ei kuitenkaan aina ole. Asiat eivit ole niin
mustavalkoisia miltd ne joskus saattavat nayttaa. Sosiaalinen ja taitava esiintyja ei valt-
tamattd omaa loistavaa itseluottamusta, vaan saattaa peitelld epavarmuuttaan esiinty-
milld rohkeasti. On kuitenkin hyva valilla pysiahtya pohtimaan omaa kaytostdan ja kasi-
tystd itsestadn. Nikeeko maailma minut samanlaisena kuin mind itse naen? Miksi kayt-
taydyn tietylld tavalla tietyissd tilanteissa vaikka tieddn sen olevan viirin? Moniin kysy-
myksiin voi loytyéd vastaus, jos malttaa kriittisesti tutkiskella itseddn ja kdytostaan.
Diassa nikyvi teksti on jalkapallovalmentaja Antti Muurisen haastattelusta jonka on
tehnyt Jaakko Kayhko. Haastattelussa Muurinen kertoo kuinka hinen entinen valmen-
tamansa pelaaja Teemu Pukki on kadottanut itseluottamuksensa uudessa seurajoukku-
eessa ja timan vuoksi hinen tasonsa jalkapalloilijana on tippunut.
Lihteet:http://www.suomifutis.com/2011/12/mestarivalmentaja-paljastaa-teemu-
pukin-puutteet-kestavyys-usko-paapeli/

http:/ /www.hat-trick.fr/wp201410/wp-content/uploads/2014/04 / Teemu-Pukki.jpg
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Itsetuntemus & Itseluottamus

"Johtamisen mittareilla mitattuna Niemela on
tasaisen vahva eri osa-alueilla ja raadin mukaan
hanen hyva itsetuntemuksensa, energiansa
seka vahva kokemuksensa mahdollistavat
yhdessa hyvan johtajuuden.”

-Jorma Niemela, Elisa Oyj:n viestintapalveluiden
liiketoimintayksikon vastaava johtaja

Diassa oleva teksti on internetsivuilta, jossa uutisoitiin Jorma Niemeldn valinnasta vuo-

den menestyviksi johtajaksi vuonna 2013. Tekstissd kerrotaan mitki olivat niitd omi-
naisuuksia, jotka erottivat Niemeldn muista johtajista ja miké tekee hinesta juuri me-
nestyvan johtajan.

LAHTEET:

http:/ /www.assidu.fi/menestyva-johtaja/menestyvajohtaja2013jorma-niemela/

http:/ /www.assidu.fi/wp-content/uploads/sites/2/2014/03/IMG_6884.jpg
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Itsetuntemus & Itseluottamus

"Viime vuonna alivoimamme oli turnauksen parasta. Nyt
olimme kaukana siita, vaikka mukana oli paljon samoja
pelaajia kuin viime vuonna. Ylivoimassakin oli aihioita,

mutta ne jaivat sellaisiksi. Kun itseluottamus ei ollut
kunnossa, ylivoima meni puristamiseksi”

-Mikko Haapakoski, Jaakiekkovalmentaja

PARIVKA _ ‘d

Diassa oleva teksti on otettu Mikko Haapakosken haastattelusta joka tehtiin vuoden
2015 jaakiekon nuorten MM-kisojen jilkeen. Haastattelussa Haapakoski analysoi oman
joukkueensa pelid ja sitd minkad vuoksi menestystd el tullut edellisvuoden tapaan.
LAHTEET:

http:/ /kiekko.ts.fi/uutiset/haapakoski-katsoi-mm-pelit-loppuun

http:/ /www.slovakprospects.com/usetfiles/gallery/full/d00461£048_IMG_0128.jpg
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Itsetunnon eri osa-alueet
Yleinen itsetunto

- Luottamusta itseensa & kykyihinsa

- "Olen yhta hyva kuin kaikki muutkin”

- Selviydyn elamasta

Jokaisella thmiselld on ns. Yleinen itsetunto. Se koostuu siitd, miten ihminen yleensi
luottaa itseensi ja kykyihinsa sekd taitoihinsa. Se pitdd my6s sisdllddn ajatuksen omasta
itsestddn muiden joukossa. Minkilaisena sind niet itsesi muiden thmisten joukossa. Ko-
etko olevasi yhtd hyvi ja kykenevi elimiin kuin kaikki muutkin. Tdma kaikki on osa
yleista itsetuntoa.

Itsetunto koostuu yleisen itsetunnon lisiksi useista eri osa-alueista. Eri psykologit ja
alan ammattilaiset ovat kehitelleet lukuisia erilaisia tapoja jaotella itsetunnon osa-alueita.

Seuraavassa on esitetty erds tapa, jossa itsetunto on pilkottu kolmeen erindiseen osaan.
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Itsetunnon eri osa-alueet
Suoritusitsetunto

- Uskallusta ottaa vastaan haasteita
tyoelamassa, urheilussa,
opiskeluissa

- Pystyn oppimaan uusia asioita

- Pystyn viemaan lapi vaativankin
tehtavan

Itsetuntoon ehkd eniten vaikuttava ja helpoiten huomattavissa oleva osa-alue on suori-
tusitsetunto. Sithen t6rmia useasti esimerkiksi erilaisissa kilpailullisissa tilanteissa, ty6-
elimassi tai opiskeluissa. Silld tarkoitetaan thmisen uskallusta ottaa vastaan erilaisia
haasteita. Se on luottamusta omiin taitoihin, luottamusta kykyynsi oppia ja uskoa it-

seensa haasteiden edessa.
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Itsetunnon eri osa-alueet
Sosiaalinen suosion tunne

- "Parjaan sosiaalisissa tilanteissa”
- "Olen hyvaa seuraa”

- Tama osa-alue kehittyy jatkuvasti sosiaalisten

tilanteiden myota

Sosiaalisesta suosion tunteesta voidaan kayttdd myos termid “ithmisen sosiaalinen miné-
kuva”. Tdmi osa-alue pitdd sisillidn ajatuksen siitd, ettd henkil6 luottaa omiin kykyihin-
sd sosiaalisissa tilanteissa. Menestyminen esimerkiksi tyGeldimassa el jad ainakaan kiinni
siitd, ettd henkilOstd el pidettiisi tyopaikalla ihmisend. Henkil6 kokee olevansa hyvii

seuraa ja tietad selviytyvansa sosiaalisista tilanteista.
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Itsetunnon eri osa-alueet
Laheisimpiin ihmisiin kohdistuva
itsetunto

- "Ymparillani on minua rakastavia
seka rakkauttani vastaanottavia
ihmisia”

- "Olen ainutlaatuinen ja
korvaamaton jollekin”

- Merkittavassa roolissa etenkin
lapsen ja nuoren kehityksessa

Liheisimpiin ihmisiin kohdistuva itsetunto on oma ainutlaatuinen alueensa itsetunnos-

ta. Se on tirked osa lapsen ja nuoren kehitystd, mutta my6s aikuiselle on tirkedd omata
hyva itsetunto tilla osa-alueella. T4lla osa-alueella tarkoitetaan ihmisen tunnetta siita,
etta hinen ympirilladn on vilittavia seka rakastavia thmisid. Terveen itsetunnon kannal-

ta on tirkedi, ettd thminen tuntee olevansa jollekin toiselle ihmiselle ainutlaatuinen ja

korvaamaton.
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Ennen kun teet mitaan muuta...

Mieti kuka SINA oikeasti olet!

Jotta pystyy kehittimain itseddn thmisend ja tyontekijana tiytyy aluksi tiedostaa ldht6ta-
so, se mita oikeasti olet. Ihmisen tulisi kriittisesti tarkastella itseddn ja kyseenalaistaa
kaikki vanhat olettamukset itsestddn. Voi olla, ettd enédd et olekaan upealla vartalolla
siunattu seksipommi. Voi olla, ettd endi et olekaan sanavalmis vitsiniekka jonka jutuista
kaikki pitdvit. Voi olla, ettd olet muuttunut niin paljon, ettd et itsekddn endi ole varma
mitkd ovat heikkouksiasi ja mitkd vahvuuksiasi. Puhalla siis peli hetkeksi poikki ja mieti.
Nuorena poikana diti aina kehui kuinka hyvi olet laulamaan ja kuinka sinusta oikeasti
voi tulla jonain pdivind hollywood-tdhti. Nyt murrosiin selittineend parikymppisend
micheni laulaessasi muiden korvat valuvat verta ja olet niin tiynni itsedsi, ettd vain
harva jaksaa olla seurassasi. Pitiisik6 ravistella itsensi takaisin tihdn pdivddn ja miettid
omaa minikuvaa uudelleen.

Kolikoilla on onneksi aina kddntGpuolensa. Asiat joita olit pitdnyt heikkouksinasi ovat
saattaneet kehittyd ja nykyaian ne ovat vahvuuksiasi. Myos ympariston muutos on saat-
tanut muuttaa kisitystd heikkouksistasi. Asuessasi Pihtiputaalla olit outo kummajainen
joka luki lehtid kynttilinvalossa ja pukeutui kuin Ronald McDonald. Muutettuasi Parii-

siin ymmarrit erilaisuuden hienouden ja pystyt ammentamaan siitd itsellesi energiaa.
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Pienena saatoit olla ujo ja syrjaian vetaytyva. Aloitettuasi ammattikorkeakoulun saatat
huomata olevasi sosiaalisesti lahjakas ihmisten yhdistéja.

On myos yleistad, ettd ihminen automaattisesti ajattelee olevansa hyva siind asiassa mita
tykkad tehdd. Arkielimin esimerkki on karaoke. Niin moni kiy laulamassa karaokea ja
sanoo olevansa hyva laulaja. Totuus on jotain aivan muuta. Sinansda huonoissa karaoke
laulajissa ei ole mitddn pahaa, jokainen saa tehda sitd mistd tykkédd. Surullista vain on se,
ettd pitdessasi tarpeeksi jostain asiasta tulet sokeaksi omille kyvyillesi ja tilloin teet itses-
tasi helposti yleisen naurunaiheen. Sama pitee tietenkin tyoelamaan. Oma isani aikoi-
naan kertoi kuinka han oli valaistunut. Han ajatteli tyduransa alkupaissa, etta jonain
péivand hinesti tulee suurikin pomo jolla on alaisia johdettavana. Hin uskoi tdhin tu-
levaisuuden nikymain vahvasti ja piti itseddn hyvina ja kehittyvini johtajana. Vasta
keski-ian kynnykselld hin tajusi, ettd on huijannut itsedan koko ajan. Han on aina ihail-
lut hyvia johtajia ja toivonut etta itsekin olisi joskus sellainen. Totuus kuitenkin on se,
etta hinen luonteensa ei sovi yhtdan johtajan muottiin. Realiteetit eivat vain anna myo-
ten. Hén saattaisi olla jopa keskivertoa huonompi johtajal

Itsensa tarkasteluun on hyva ottaa myo6s avuksi jokin laheinen thminen. Ihminen itse ei
valttimatta nde omia kykyjain ja luonteenpiirteitdan joka kulmasta ja talloin liheisen
apu voi tulla tarpeeseen. Koruton faktapohjainen palaute on aika ajoin erittin tervetul-
lutta ja kun sen saa ldheiselta ihmiselta, tietda ettd takana ei ole pahoja ajatuksia tai kat-

keruutta.
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Neuvoja itsensa
kehittamiseen tyoelamassa

Mitka ovat vahvuutesi?

Neuvoni eivat toimi kaikille eivatké ole ainoita keinoja omien taitojen kehittimiseen.
Ne ovat kuitenkin neuvoja joiden on tarkoitus herittid ajatuksia ja jokainen voi sovel-
taa niitéd itselleen sopiviksi.

- Listaa vahvuutesi. Luota niihin ja ammenna niistd energiaa. Tee asioita joissa
olet hyvi tarpeeksi usein jotta saat onnistumisia ja vanhat taidot pysyvit tallella.
Oli kyseessa sitten myyntiprosessin virheeton ldpivieminen tai markkinointiteks-
tin laatiminen, on tirkeaa yllapitaa taitoja. Muista tarkkailla my6s muita itsetun-
non osa-alueita kuin suoritusitsetuntoa. Sinulla on varmasti laheisia ihmisia ym-
pirilld ja olet pidetty ihminen ystavipiirissd. Menestymisesi tyGelimassi on vain
yksi pieni osa sinua.

- Listaa heikkoutesi. Ole rehellinen itsellesi heikkouksien suhteen. Itsensa huijaa-
minen ajaa helposti jyrkkdan syoksykierteeseen ja sieltd on vaikea nousta. Hy-
viksy se ettd vield on paljon opittavaa ja asia tulee olemaan niin lopun eldamaisi.
Omien virheiden ja kehityskohtien tiedostaminen on oleellinen osa tervetta itse-
tuntoa.

- Kunnianhimo ajaa ihmisté eteenpiin ja kehittdd sinua joka osa-alueella. Aja itsesi

kohti tavoitteitasi ja hankkiudu epimukavuusalueille. Suurin kehitys thmisessi
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tapahtuu juuri epimukavuusalueilla. Ali tyydy liian vihiin, pyri olemaan dy-
naaminen. Kehitys loppuu helposti, kun hyvin olon tunne valtaa thmisen ja tun-
tuu ettd kaikki on saavutettu. Pida itsesi aktiivisena ja oppimisenhaluisena; lepo-
kitka on suurempi kuin liukukitka.

Pitkédjanteisyys unohtuu ty6elimin alkutaipaleilla. Olisi tirkead muistaa, ettd pi-
kavoittojen sijaan tarjolla on vain tyévoittoja. Matkaan mahtuu epdonnistumisia
ja oppimisen kokemuksia todella paljon, mutta loppua kohti onnistumiset ja
ammattitaitoisuus lisddntyvit. Ali odota tuloksia siis litan nopeasti ja ole itsellesi
armollinen. Anna itsellesi aikaa epdonnistua ja oppia virheiden kautta. Jokainen
epdonnistuu joskus, mutta yrittimilld uudelleen entistd kovemmin pystyt erot-
tumaan tasaisesta massasta.

Ali ota elimii liian vakavasti. Arki ei saa tuntua jatkuvalta suorittamiselta ja ta-
voitteiden tavoittelulta. Mieti kaikkia itsetunnon osa-alueita ja pyri onnellisuu-
teen. Jokainen l6oytda onnensa omalla tavallaan omia reitteja seuraamalla. Loppu-

jen lopuksi elima on kuitenkin pelkkaa treeni.



Neuvoja itsensa
kehittamiseen tyoelamassa

Mitka ovat heikkoutesi?

Fokokokok

- Listaa heikkoutesi. Ole rehellinen itsellesi heikkouksien suhteen. Itsensi huijaa-
minen ajaa helposti jyrkkdin syoksykierteeseen ja sieltd on vaikea nousta. Hy-
viksy se ettd vield on paljon opittavaa ja asia tulee olemaan niin lopun elimaasi.
Omien virheiden ja kehityskohtien tiedostaminen on oleellinen osa tervetta itse-

tuntoa.

39



40

Neuvoja itsensa
kehittamiseen tyoelamassa

Kunnianhimo

o
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Kunnianhimo ajaa thmistd eteenpdin ja kehittdd sinua joka osa-alueella. Aja itsesi
kohti tavoitteitasi ja hankkiudu epimukavuusalueille. Suurin kehitys thmisessi
tapahtuu juuri epimukavuusalueilla. Ali tyydy litan vihiin, pyri olemaan dy-
naaminen. Kehitys loppuu helposti, kun hyvin olon tunne valtaa thmisen ja tun-
tuu ettd kaikki on saavutettu. Pida itsesi aktiivisena ja oppimisenhaluisena; lepo-

kitka on suurempi kuin liukukitka.
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Neuvoja itsensa
kehittamiseen tyoelamassa

Pitkajanteisyys

.

Pitkédjanteisyys unohtuu tyoelimin alkutaipaleilla. Olisi tirkead muistaa, ettd pi-

kavoittojen sijaan tarjolla on vain tyévoittoja. Matkaan mahtuu epdonnistumisia
ja oppimisen kokemuksia todella paljon, mutta loppua kohti onnistumiset ja
ammattitaitoisuus lisddntyvit. Ali odota tuloksia siis litan nopeasti ja ole itsellesi
armollinen. Anna itsellesi aikaa epdonnistua ja oppia virheiden kautta. Jokainen
epdonnistuu joskus, mutta yrittimilld uudelleen entistd kovemmin pystyt erot-

tumaan tasaisesta massasta.



Neuvoja itsensa
kehittamiseen tyoelamassa

Ala ota elamaa liian
vakavasti

- Ald ota elimii litan vakavasti. Arki ei saa tuntua jatkuvalta suorittamiselta ja ta-

voitteiden tavoittelulta. Mieti kaikkia itsetunnon osa-alueita ja pyri onnellisuu-
teen. Jokainen loytaa onnensa omalla tavallaan omia reittejd seuraamalla. Loppu-

jen lopuksi elimi on kuitenkin pelkkidi treenia.
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Case Puhelintyoskentely

Mita tiedat

Onko sinul
puhelintyq

/3

Fakta on se, ettd puhelintyoskentelya tulee tekemain jokainen myyntityohon tahtaava.

Jollain aloilla sitd on enemmin ja joillain vahemman, mutta siltd et voi vilttya missaan.
Etenkin aloittavat opiskelijat kammoksuvat ja halveksivat sita. Puhelintyoskentelyn tar-
keyttd on vaikea ymmartda ennen kun on ollut jonkin aikaa tyGelimissi ja tehnyt sita.
En ota asiakseni kertoa sen tirkeydesti tdssd, vaan pyrin poistamaan ennakkoluuloja ja
turhia jannittdmisen aiheita. Tavoitteena on my&s lisdtd opiskelijoiden valmiutta lihted
tyoskentelemain puhelimen kanssa.

Miti oikeastaan tiedit puhelintyéskentelystd? Mihin pohjaat nimi ennakkokisitykset
val onko sinulla omakohtaisia kokemuksia? Vain harva on itse tehnyt puhelintyéskente-
lya AMK:n aloittaessaan ja suurimmat ennakkokasitykset ovat perattomid. Puhelinty6s-
kentelyt eroavat toisistaan todella paljon. On eri asia myyda aikakausilehtid puhelimitse
kuin olla taxin telekeskuksessa toissa ottamassa varauksia vastaan. Onkin tarkeda muis-
taa, ettd niin ihmiset kuin tyotehtivitkin eroavat paljon toisistaan.

Roolit on hyvi tiedostaa puhelintyéskentelyyn valmistautuessa. Suurin osa on ollut asi-
akkaan roolissa monta kertaa. Mita olet miettinyt kun sinulle on soitettu ja tarjottu
esim. sahk6sopimuksia? Mieti mita tekisit itse eri tavalla ja mitd myyja teki mielestési

oikein.
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Yleisimpia virheitd puhelintyoskentelyyn lihdettiessd on, etti myyji/asiakaspalvelija
olettaa olevansa virtuoosi ja osaavansa homman. Kauppoja el varmasti synny ensim-
miisind kertoina ja asiakaspalvelukin saattaa olla tokerod. Hyvit esimiehet pystyvat
valmentamaan sinua paremmaksi ja puuttuvat karkeimpiin virheisiin. Sina itse olet kui-
tenkin loppupeleissi se joka itsedsi eniten kehitit. Sind tieddt mikd on sinulle ominaisin
ja tehokkain tapa tyoskennelld puhelimessa. Ole rehellinen itsellesi epaonnistumisten ja
onnistumisten kanssa. Toistot tuovat varmuutta ja ajan kanssa kehittymista tapahtuu

varmasti.
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Case Puhelintyoskentely

TOP 3 ennen luuriin tarttumista

1.Valmistautuminen
2.Persoonallisuus
3.Pitkajanteisyys

Fakta on se, ettd puhelintyoskentelya tulee tekemain jokainen myyntityohon tahtaava.
Jollain aloilla sitd on enemman ja joillain vahemman, mutta siltd et voi vilttya missaan.
Etenkin aloittavat opiskelijat kammoksuvat ja halveksivat sita. Puhelintyoskentelyn tar-
keyttd on vaikea ymmartda ennen kun on ollut jonkin aikaa ty6elimassa ja tehnyt sité.
En ota asiakseni kertoa sen tirkeydesti tdssd, vaan pyrin poistamaan ennakkoluuloja ja
turhia jannittdmisen atheita. Tavoitteena on myds lisitd opiskelijoiden valmiutta lihted
tyoskentelemain puhelimen kanssa.

Miti oikeastaan tiedit puhelintyéskentelystd? Mihin pohjaat nimi ennakkokisitykset
val onko sinulla omakohtaisia kokemuksia? Vain harva on itse tehnyt puhelintyéskente-
lya AMK:n aloittaessaan ja suurimmat ennakkokasitykset ovat perattomid. Puhelinty6s-
kentelyt eroavat toisistaan todella paljon. On eri asia myyda aikakausilehtid puhelimitse
kuin olla taxin telekeskuksessa toissa ottamassa varauksia vastaan. Onkin tarkeda muis-
taa, ettd niin ihmiset kuin tyotehtivitkin eroavat paljon toisistaan.

Roolit on hyvi tiedostaa puhelintyéskentelyyn valmistautuessa. Suurin osa on ollut asi-
akkaan roolissa monta kertaa. Mita olet miettinyt kun sinulle on soitettu ja tarjottu
esim. sahk6sopimuksia? Mieti mita tekisit itse eri tavalla ja mitd myyja teki mielestasi

oikein.
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TOP 3 mihin keskittyd ennen puhelimeen tarttumista:

46

1. Valmistautuminen. Vanha sanonta ”hyvin valmisteltu on puoliksi tehty” pita

paikkaansa. Hyvilld valmistautumisella voidaan vihentdd todennakdisyyttd ettd
homma menee niin sanotusti vihkoon. Jokaisella on omia metodejaan miten
valmistautuu suoritukseen. Suorituksen lapi kaiyminen etukiteen auttaa monia.
Kannattaa kuitenkin ottaa huomioon se, ettd asiat harvoin menevit tismalleen
niin kuin etukiteen on suunniteltu. Tamin vuoksi onkin jarkevaa miettid miten
reagoi yllattaviin kadnteisiin. Jos on valmiiksi assid hihassa ja pystyy pelaamaan
itselleen lisdaikaa seuraavan siirron tekemiseen on vahvoilla.

Oma persoonallisuus saa nakyi ja kuulua puhelintyoskentelyssa. Kannattaa olla
oma itsensd, mutta myos valmis muuntautumaan tilanteen mukaan. Epaaitous
vilittyy helposti puhelimen kautta. Ei siis kannata vikisin vaantad murretta tai
yrittad olla ylirento, silld silloin et ole enda uskottava. Ole luonteva ja oma itsest.
Jos se et riita, niin ainakin olit oma itsesi ja yritit parhaasi.

Niin kuin monessa muussakin asiassa elimassd, myos tassa maltti on valttia.
Hommat tulevat menemain péin “’sitd itseddn” monta kertaa. Suurimpia harp-
pauksia oppimisen suhteen tapahtuu juuri alussa ja taytyy muistaa ettd ensim-
miiset kontaktit puhelimitse voivat olla todella karmeita. Kannattaa kuitenkin
antaa anteeksi itselleen epdonnistumiset ja hyviksya se fakta, ettd lihtotaso on
luultavasti hyvin kehno. Askel askeleelta homma menee eteenpiin ja onnistumi-
sia alkaa tulla. Ei kannata hatiantyi ja alkaa epitoivoiseksi jos homma néyttia
ottavan hieman aikaa. Jokainen etenee omalla tavallaan omia reittejaan kohti
omaa paamadrid. Uusien asioiden oppiminen voi ottaa aikaa, mutta oman asen-

teen pystyy muuttamaan heti!



Case Esiintyminen yleisolle

TOP 3 Ennen esiintymisté

1. Hyvaksy jannitys
2. Rakenna itseluottamus

3. Ole luonteval

Jokainen ihminen tulee pitimiin puheita ja esiintymain yleisolle jossain vaiheessa ela-
mid. Kyseessi saattaa olla bestmanin puhe hiissd, myyntiesittely yritystapahtumassa tai
mitd tahansa talta vililta. Tilanteet eroavat toisistaan luonnollisesti ja jokaiseen esiinty-
miseen pitdd valmistautua omalla tavallaan. Seuraavassa keinoja joiden avulla esiintymi-
nen on helpompaa ja lopputulos parempi

Hyviksy jannitys: Kun valmistautuu esiintymaan on jannitysta aina havaittavissa. En-
simmaisilla kerroilla se saattaa olla jopa sietimatonta ja tuntuu ettd kaikki maailman
katseet on kohdistettu juuri sinuun. Jannityksestd ei kannata yrittdd pdistd eroon, vaan
sitd pitad pystya hallitsemaan. Jannitys pitda aistit hereilld ja usein ihminen antaa itses-
taan enemman kun hin on hieman jannittynyt. Jos jannitys menee yli, saattaa koko
homma levita kasiin ja sen vuoksi onkin tirkedd miettia milla keinoin jannitysta saa va-
hennettya.

Jannityksen aiheuttajana on usein epaonnistumisen pelko. Pelko siité, etta esitys ei me-
ne niin kuin on etukiteen ajatellut. Loppu peleissi sind itse olet ainut joka tietda miten
esityksen ”pitdisi menna”. Entdpa jos et paitikdan miten sen pitad menna? Entipa jos

padtit vain mitkd asiat haluat tuoda esiin ja mitd haluat ihmisten muistavan esityksen
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lopuksi. T4ll6in ei ole mitdan vilid mitd kaikkea esitys pitaa sisalladn kunhan viesti me-
nee perille ja thmiset poistuvat paikalta ydin sanomasi padssiin.

Epidonnistumisia esiintyessi tapahtuu ja ne pitdd hyviksyi. Usein tehdessisi virheitd
sind itse olet ainoa joka ne on huomannut. Jos virhe on sen kaltainen ettd muutkin sen
huomaavat, tekee se sinusta vain inhimillisen. T4ydellisyyttd on turha tavoitella, sen
sijaan kannattaisi tavoitella informatiivisuutta tai vithdyttivyyttd, riippuen siitd minkdlai-
sesta esiintymisestd on kyse.

Rakenna itseluottamus: Itsevarmuutta ja itseluottamusta voi lisita pienilld asioilla
ennen esitystd. Monet ihmettelevit miksi useat jalkapalloilijat ovat niin laittautuneita
ennen otteluita. Yksi syy on itseluottamus. Pelaaja rakentaa itseluottamustaan ulkoniaon
avulla. Kun hiukset on laitettu ja kaulukset pystyssi on olo itsevarmempi mika heijas-
tuu pelisuorituksiin kentilla. Samalla tavalla ennen yleison eteen menoa kannattaa pu-
hujan miettid ulkonidkéddn. On tirkedd tuntea olevansa edustava, silld ulkokuoren taak-
se voi kitked epavarmuutensa. Tunne joka on sisallasi el valttaimattd nay ulos.

Keinoja itseluottamuksen kasvattamiseen hetkellisesti on jokaisella varmasti omia ja
niistd kannattaa pitda kiinni. Toiset muistuttelevat itselleen asioita joissa on hyvi, toiset
uskovat selviytyvinsa tilanteesta kuin tilanteesta voittajina. Ihminen jolla on itseluotta-
mus kohdallaan on miellyttivid katsottavaa eikd pienet virheet romuta kokonaisuutta.
Ole luonteva: Jokaisella meilld on varmasti roolimalleja ja henkil6ita joita ihailee. Esi-
kuviltaan on hyvi ottaa mallia. Monet ammatikseen esiintyvat thmiset ovat tehneet ty6-
tddn vuosia ja lapsentaudit on karissut pois. T4dysin ei kuitenkaan kannata lihted kopi-
oimaan ketdan, silli silloin oma persoona ja luontevuus katoaa. Jokainen varmaan tun-
nistaa tilanteen kun joku yrittdd kopioida toista, kdyttid samoja maneereja ja yrittid epi-
toivoisesti olla jotain mita ei ole. Lopputulos on hirveaa katseltavaa eika kukaan nauti
tilanteesta. Realiteetit tulee hyviksya. Pyri siis poimimaan hyviksi havaittuja asioita

muilta, mutta ole aina luontevasti oma itsesi.
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Ja mita jai kateen...

TOP 3

1. TItseluottamus/Itsetunto omalla kohdalla

2. Mieti kuka oikeasti olet

3. Ald ota elamai liian vakavasti

Ja mitd tistd powerpointshowsta jdi kiteen? Toivottavasti edes jotain. Kaikkia asioita
on turha lihted kertaamaan, joten nostetaan esiin jalleen TOP3 mitd kannattaa miettia
hetki timan jalkeenkin

1. Minulla on hyvi/huono itsetunto. Kannattaa vililld miettid onko sinulla hyvi
val huono itsetunto. Muista, ettid itsetunto koostuu eri osa-aluesta. Mitd osa-
alueita kehittamalla voisin olla onnellisempi ja tyytyviisempi itseeni?

2. Mieti kuka sind oikeasti olet. Unohda miti 4iti on sinulle sanonut kuoroesi-
tyksen jilkeen tai mitid tyttSystidva suutuspdissddn huusi pdin naamaa. Mieti mitd
olet kaikkine hyvine ja huonoine puolinesi. Mikili et ole tyytyviinen itseesi jol-
lain tavalla, lopeta itsesaalissa kieriminen ja tee asialla jotain!

3. Ald ota elimid liian vakavasti. Maailmassa on jo tarpeeksi tosikkoja. Opettele
nauramaan itsellesi dlaka jainnitd kaikkia asioita. Ole oma itsesi ja arvosta omia
kykyjisi. Jos et kelpaa semmoisena kuin olet, niin sitten et kelpaa. Elimi on

vaan treenid..
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