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Myynti ja markkinointi — yhdessa vahvempia

Myynti ndhdddn yhi alisteisena markkinoinnille lukuisissa organisaatioissa, alan aineistoissa ja
opetusmateriaaleissa. Esimerkiksi markkinoinnin teorian guru Philip Kotler kuvaa myyntityon
yhtend markkinointiviestinndn tyokaluna. Tdméa on johtanut monessa yrityksessa markkinoinnin ja
myynnin erottamiseen toisistaan. Sama ilmid toistuu myds myynnin ja markkinoinnin opetuksessa:
opetus keskittyy vahvasti joko myyntiin tai markkinointiin. Tarvitsemme kulttuurimuutosta.

Myyntia ja markkinointia ei voi erottaa toisistaan — ei opetuksessa, eika tydelamassa

Menestyvissa yrityksissd myynti ja markkinointi tukevat toisiaan seka tekeviét tiivistd yhteistyota
asiakkaan eduksi. Parhaimmillaan myyntié ja markkinointia ei edes eroteta toisistaan osastoihin,
silld ne ovat vahvimpia yhdessa.

Haaga-Helian vetiman Suomen paras myyntiorganisaatio -kilpailun kautta saadut tutkimustulokset
vahvistavat ndkemysta siité, ettd edelldkavijayrityksissad korostetaan yhteistyoté ja toisilta
oppimista. Uskommekin, ettd yhteistyd on tulevaisuudessa yksi organisaatioiden toiminnan
edellytyksistd, eikd endd niinkdan vain muutamien yritysten kilpailuvaltti.

Tutkimuksessa 78 % vastaajista kertoi, ettd myynnilld ja markkinoinnilla on yhteiset tavoitteet.
Tama on jo hyvi alku yhteistyolle. Yhteiset tavoitteet eivét kuitenkaan endé yksinddn riitd siihen,
ettd yritys pérjai kiristyvéssa kilpailussa. Niiden liséksi tarvitaan yhteiset toimintamallit sekd
ymmarrys siitd, mitd toinen tekee ja miksi.

Markkinoinnin ja myynnin yhteisty® on nopeasti kasvava trendi

Iloksemme yha useampi yritys on jo kehittinyt omaa toimintansa, ja ndkee myynnin seka
markkinoinnin yhteistyon tirkeyden. Tdma ilmid on havaittavissa myds myyntityon opiskelijoiden
kokemusten kautta: Haaga-Helian opiskelijat pddsevit opintojaksonsa aikana tutustumaan
ratkaisumyyjén tehtdviin koulun kumppaniyrityksissid. Yhi useammat opiskelijat kertovat tehneensa
tyoskentelyjaksonsa aikana yhteistyotd markkinoinnin osaston kanssa. Heille on myds opetettu
perinteisesti markkinoinnille kuuluvien tydkalujen kéytto4d, ja he ovat padsseet tekemain myods
tyypillisesti markkinoinnille kuuluvia tydtehtdvid, kuten kirjoittamaan somepostauksia tai
paivittdmadn yrityksen verkkosivuja.

Onkin tirkedd, ettd myynnin ja markkinoinnin yhteistyd otetaan huomioon jo
korkeakouluopetuksessa. Myynnin opiskelijoiden tulisi perehtyd myds markkinointiin ja
markkinoinnin opiskelijoiden myyntityon osaamista tulisi kehittdd. Markkinoinnin opetusta on jo
lisdtty Haaga-Helian myyntityon koulutusohjelmaan, silld koulutamme osaajia tulevaisuuden
tyoeldman tarpeisiin — Haaga-Helia avaa ovet tyoelamaan.

Haaga-Helia aloitti korkeakoulutasoisen myynnin tutkintokoulutuksen jo 13 vuotta sitten,
ensimmadisend Suomessa. Tutkinnosta on jo valmistunut yli 500 myyntityon tradenomia, jotka
ymmartdvat myynnin ja markkinoinnin liiton seké tyollistyvat hyvin. Monet ammatti- ja
tiedekorkeakoulut ovat sittemmin noudattaneet Haaga-Helian esimerkkid. Koordinoimassamme
Myynnin korkeakoulut -verkostossa, jossa jaetaan parhaita kdytdntdja myynnin koulutukseen ja
tutkimukseen, on pitkalti toistakymmenta korkeakoulua. Néin meille kasvaa ympéri Suomea uusi
myynnin ja markkinoinnin merkityksen ymmartéva sukupolvi.





Myynti ja markkinointi ovat yhdessi enemmsin!

Artikkelin on kirjoittanut kaksi alan huippuammattilaista: Pirjo Purovesi sekd Pirjo Pitkipaasi.
Kauppatieteiden maisteriksi valmistunut Purovesi on tehnyt pitkdn uran markkinoinnin parissa ja
diplomi-insinoériksi valmistunut Pitkdpaasi on hankkinut osaamisensa konsultatiivisessa
ratkaisumyynnissd. Purovesi ja Pitkdpaasi ovat toimineet viisi yhteistd tyévuottansa myyntityon
koulutusohjelman lehtoreina Haaga-Helia ammattikorkeakoulussa.





