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Myynnin johtamisen ydinta
asiantuntijaorganisaatioissa on yhteistyon
tukeminen

in Kehittdminen ja soveltava tutkimus - Liiketoiminta ja palvelut — 8 syys, 2020

Tdmdn pdivin myynnin johtaminen osallistaa myyntitiimin lisdksi myos yrityksen
asiantuntijat. Asiakkaiden odotukset ovat kasvaneet ja myyntikohtaamisilta odotetaan
enemmdn. Ndihin kasvaneisiin odotuksiin yritykset pystyvdt vastaamaan parhaiten
osallistamalla asiantuntijat mukaan, osaksi myyntitiimid. Tdmd vaatii myés myynnin
johtamisen kehittdmistd ja uudelleen asemointia. Myynnin johtamisessa korostuvat entistd
enemmdn valmentava ote ja yhteistyon tekemisen tukeminen. Myyntiprosessin
mallintamisessa hyédynnetddn myyntijohtajan tietdimyksen ja teorian lisdksi myyntitiimin
ymmdrrystd omasta asiakaskunnastaan. Myynnin mittaamisessa puolestaan huomioidaan se,
ettd valitut mittarit tukevat myyjien oman tyén johtamista ja auttavat tavoitteisiin pddsyssd.

Kirjoittajat: Henna Paakinaho ja Pia Hautamiki

Myynnin johtaminen oli aikoinaan johtajan itsendisté ja osin yksindistékin tyotd. Johtaja
késki myyntihenkil6stod haluttuihin suorituksiin ja médritti omaan tietimykseensa
pohjautuen tyontekijoille tavat tehdd myyntityotd. Tallaista myynnin johtamista voidaan
kutsua my0s transaktionaaliseksi johtamiseksi (Burns 1978). Tdmin pdivin myyntijohtaja
toimii enemmaén transformationaalisen johtajuuden kautta, jossa johtaja hyddyntid koko
tiimin osaamista ja valjastaa sen osaksi myynnin johtamista. Hin myds sitouttaa myyntitiimin
mukaan tavoitteiden, mittareiden ja myyntiprosessin laatimiseen. Modernin myynnin
aikakaudella myynti on koko yrityksen yhteistd tekemistd, mika tulee huomioida myynnin
johtamisessa. Onhan timin paivin myyji entistd useammin asiantutijaroolissa toimiva
henkild oman myyntivastuun ohella (Marcos Cuevas 2018).

Tédma julkaisu pohjautuu YAMK-opinndytetyohon (Paakinaho 2019), jonka tavoitteena oli
kehittdd myynnin johtamisen ja mittaamisen toimintamalleja kasvavan pk-yrityksen
tarpeisiin. OpinndytetyOssd keskityttiin 10ytdmaén ketterid tapoja myynnin mittaamiseen seké
myyntitiimin ja koko yrityksen vélisen yhteistyon tukemiseen. Tydssé kehitettiin uusia
toimintamalleja kdytdnto4 ja teoriaa yhdistelemalld. Kaytdnnon pilotoinnin kautta haettiin
yritykselle sopivin malli myynnin johtamiseen.

Myynnin johtamista vai johtajuutta?

Myynti on suhteellisen tuore tieteenala, vaikkakin sen juuret ulottuvat 1dhes sata vuotta
taaksepdin (Schrock ym. 2016). Myynnin johtamista on tutkittu kuitenkin niin johtajuuden
(leadership) kuin johtamisenkin (management) ndkokulmista. Vuosikaudet akateemisessa
kirjallisuudessa myyntiin on liitetty vahva tuloksellisen tekemisen nikemys, mutta viime
vuosina on yhd useammin tutkittu myyntid laadullisesta ja johtajuuden ndkokulmista (Ingram
ym. 2005; Rangarajan ym 2020).



Bassin (1985) transformationaalisen johtajuuden teoria (jatkossa TF-johtajuus) on herittinyt
tutkijoiden mielenkiintoa niin johtamiskirjallisuudessa kuin myynnissé (kts. esim. Hautaméki
2016; Dubinsky ym. 1995). TF-johtajuus keskittyy esimerkiksi myyntitiimin johtajuudessa
vision kautta johtamiseen, kannustamiseen, yksilona kasvuun ja élylliseen stimulointiin.
Transaktionaalinen johtajuus taas osana TF-johtajuutta keskittyy suorituksen johtamiseen
(kts. Bass 1985). Vaikkakin TF-johtajuuteen on Bassin mukaan ldhtokohtaisesti kuulunut
transaktionaalinen johtajuus, on myynnin kirjallisuudessa véhemmaén yhdistetty myynnin
johtamiseen molempia osa-alueita (kts. Dubinsky 1995).

Asiantuntijaorganisaatioissa tapahtuva myynti on yhd useammin asiantuntijoiden tyot.
Asiakkaiden odotukset tdyttivd myynti pohjautuu pitkdjanteisille kumppanuuksille, uusille
innovatiivisille ajatuksille ja ideoille sekd vahvaan asiakkaan liiketoimintaympériston
ymmartdmiseen (Kaski ym. 2017). Niin ollen myynti voidaan oikeutetusti ndhda
asiantuntijoiden tehtidvina. Tdma tarkoittaa kuitenkin sitd, ettd myynnin johtamista tulee
tarkastella uusista ndkokulmista. Myynnin on sanottu olevan myds asiakkaan
muutosarkkitehtina toimimista ja asiakkaan liiketoiminnan kehittdmisti (Dixon & Tanner
2012.) Lisdksi myynnin johtamisen rooliin liittyy entistd useammin vision jatkuvaa
rakentamista yhdessd, myynnillisten kyvykkyyksien kehittdmistd, myyntikulttuurin
rakentamista seké uusien ei-traditionaalisten myynnin toimijoiden innostamista
myyntitehtdvien pariin (Hartmann ym. 2018; Ingram ym. 2005). Néisti syistd olisi tarkedd
tarkastella myynnin johtamista uudelleen siten, ettd se huomioi niin transformationaalisen
kuin transaktionaalisenkin johtamisen.

Myynnin johtaminen on yhteistyoti

Myyntijohtajan kannattaa yhdistdd TF-johtajuuden kautta johtamiseen myos
transaktionaalisen johtamisen osa-alueita. Téllainen toimenpide voi olla esimerkiksi
myyntitiimin sitouttaminen osaksi myynnin johtamista, silli myyntitiimilld on usein paras
tieto asiakasrajapinnasta ja erilaisten asiakkaiden tarpeista. Moderni myyntijohtaja osaa
yhdistdd my0s oman strategisen ajattelunsa ja myyntitiimin osaamisen mm. myynnin
mittareiden, prosessien ja tavoitteiden laatimiseen (Casemore 2018). Kun myyntijohtaja ottaa
myyntitiimin mukaan tavoitteiden laatimiseen, sitoutuvat myyjét tavoitteisiin paremmin.
Myyntitavoitteiden suunnittelun liséksi tdytyy miettid askeleet, joiden avulla tavoitteisiin
padstiédn. Ison kuvan seuraaminen voi olla erittdin haastavaa ja etenkin alussa vaikuttaa
myyntitiimin motivaatioon. Pienten kokonaisuuksien avulla edistymisen seuraaminen on
helpompaa ja konkreettisempaa (Jordan & Vazzana 2012).

Tavoitteiden asettamisen on hyvé yhdessé valita oikeat mittarit, joiden avulla tavoitteisiin
padsyad seurataan. Myyntijohtajan on tirkedd muistaa valinnassa, ettd hénelle hyddylliset
mittarit eivat vélttdméttd ole samoja kuin myyjdlle hyddylliset mittarit. Myyjélle térkeitd ovat
yleensa sellaiset mittarit, jotka kertovat myynnin aktiviteeteista ja mahdollistavat oman tyon
johtamista. Téllaisia voivat olla esimerkiksi sovittujen tapaamisten ja léhetettyjen tarjousten
madrd. Mittareiden tulisi antaa myyjélle jatkuvasti palautetta hinen tekemisestddn ja ohjata
oikeisiin toimenpiteisiin. Myyntijohtaja puolestaan tarvitsee tietoa, jonka avulla voi seurata
isoa kuvaa kuten kokonaismyyntid suhteessa tavoitteisiin (Cespedes & Marsh 2017).

Hyo6dynnetidan myyjien osaaminen oikein

Jokaisella myyntitiimin jésenelld on omat vahvuutensa ja heikkoutensa. Myyntitiimid pitda
kannustaa tekemain aktiivisesti yhteistyota ja hyodyntdmaiin toistensa vahvuuksia. Kannattaa



esimerkiksi kannustaa myyjid vaihtamaan potentiaalisia sekd olemassa olevia asiakkuuksia
toistensa kanssa, kun he huomaavat toisen myyjén parjaivén tietyn tyyppisten asiakkaiden
kanssa paremmin. Kun myyjét vaihtavat aktiivisesti asiakkaita toistensa kanssa ilman
mustasukkaisuutta, saadaan aikaan vahva ja parempiin tuloksiin padsevd myyntitiimi
(Weinberg 2015). Jotta tdhédn pééstddn, tulee myyntitiimissa vallita luottamuksellinen
ilmapiiri. TF-johtajuuden kautta on saatu hyvia tuloksia tiimien psykologisen turvallisuuden
tason nostamisessa (Hannah & Lester 2009).

Myyntitulosten kannalta on hyddyllistd tunnistaa myyjien vahvuudet myyntiprosessiin
linkitettyni, koska eri vaiheissa tarvitaan erilaista osaamista. Myyntiprosessin alkupaassi
myyjén tehtdva on herdttdd asiakkaan luottamus ja tunnistaa asiakkaan tarpeet.
Myyntiprosessin keskivaiheilla myyjén tiytyy osata hyddyntda yrityksen osaamista
16ytiadkseen asiakkaan tarpeeseen parhaat ratkaisut. Lisdksi hdnen on osattava esitelld
olemassa olevia tuotteita ja palveluita kohdennetuna asiakkaan tarpeisiin. Myyntiprosessin
loppupidissd myyjille tirkeiti taitoja ovat asiakkaan vakuuttaminen ratkaisun toimivuudesta
sekd kaupan kotiuttaminen. Yksittdiselld myyjéll ei valttiméttd ole osaamista jokaiseen
myyntiprosessin vaiheeseen ja siksi tiivis yhteisty0 tuottaa tissédkin arvoa, niin yritykselle
kuin asiakkaallekin (Weinberg 2015).

Koko yrityksen vilinen yhteistyo parantaa myyntitulosta

Nykyaikaisessa yrityksessd myyntitiimi kattaa koko yrityksen aina myyjistd asiantuntijoihin.
Myynnisti on tullut koko organisaation yhteinen asia (Marcos Cuevas 2018). Myyntijohtajan
onkin tarkeda kayttad aikaa sellaisen positiivisen myyntikulttuurin rakentamiseen, jossa
myynti on osa jokaisen yrityksen tyontekijan arkea. Asiantuntijoita kannattaa altistaa
myynnille jatkuvasti, koska ndin voidaan vaikuttaa myynnin kiinnostavuuteen. Kun
asiantuntijat alkavat suhtautua myyntiin positiivisemmin, pystyvét he projektien aikana
tunnistamaan paremmin lisémyynnin mahdollisuuksia seké tarttuvat nithin helpommin
(Casemore 2018, Weinberg 2015).

Vaikka tidné paiviand puhutaankin asiantuntijamyynnisti, se ei silti tarkoita, ettei myynnin ja
yrityksen asiantuntijoiden vélinen yhteisty0 toisi lisdarvoa ja parempia tuloksia. Vaikka
myyjé olisikin asiantuntija, ei hinelld valttimatti ole yhtd paljon tietdmystd projekteista ja
niiden toteutuksesta kuin niiden parissa tydskentelevilld asiantuntijalla on.
Asiantuntijamyyjien ja asiantuntijoiden vélisen yhteistyon kautta myds osaaminen
henkildiden vililld vaihtuu ja asiantuntijaorganisaatioon syntyy uutta osaamista.

Esimerkiksi ohjelmistoyrityksessd ohjelmistokehittdjit nékevit asiakastarpeen ja niihin
sopivimmat ratkaisut usein eri tavalla kuin asiantuntijamyyjit. Myyjé ei vélttdmatti osaa
kysyé asiakkaalta kaikkia projektin toteutuksen kannalta olennaisia kysymyksii ja selvittda
oikeita asioita yhté syvéllisesti kuin asiantuntija osaa. Kun ohjelmistokehitté;ja padsee
osallistumaan asiakastapaamisiin, pystyy hédn suosittelemaan asiakkaan tarpeeseen parasta
mahdollista ratkaisua, joka on myds varmasti toteutettavissa. Yhteistyossd myyja ja
ohjelmistokehittdjad pystyvit siis 10ytdméén asiakkaalle ratkaisun, joka on teknisesti
toteutettavissa sekd tuo asiakkaalle litketoiminnallista hyotyd. Ohjelmistokehittdjén tehtdvana
on antaa oma asiantuntijuutensa siitd, mikd on paras ratkaisu asiakkaalle ja myyjin tehtdvand
taas muotoilla tarjottava ratkaisu asiakkaalle sopivaan muotoon.



Kettera myynnin johtaminen osallistaa koko yrityksen

Ketterd myynnin johtaminen on reagoivaa ja se asettaa myyntitiimille raamit, joiden
puitteissa toimitaan. Se antaa myyjille mahdollisuuden tehdé itsendisid paédtoksid sekd
rohkaisee tiiviiseen yhteistyohon muun myyntitiimin ja yrityksen asiantuntijoiden kanssa.
Tiivis yhteistyd on avainasemassa tuloksellisen myyntiorganisaation rakentamisessa.
Yhteistyon tulisi ndkyé tdnd paivand vahvasti myynnin johtamisessa, jossa myyntitiimin
tietotaito, asiakasarvo seké strateginen ajattelu nivotaan onnistuneesti yhteen (Marcos Cuevas
2018). Myynnin yhteistyo ei ole vain myyntitiimin sisdistd yhteisty6td, vaan koko yrityksen
osaaminen valjastetaan parhaimmillaan osaksi myyntié.

Kun koko yritys osallistuu myyntiin, pystytdén osaamista jakamaan aiempaa paremmin ja
tavoitteet ovat yhteisid. Myyjien ja asiantuntijoiden vélinen yhteisty0 auttaa myyjia
tunnistamaan paremmin asiakkaiden haasteita ja niihin sopivia ratkaisuja. Asiantuntijat
puolestaan saavat lisdd litketoiminnallista ndkemystd sekd ymmaértavit myyntityon
merkityksen paremmin (Paakinaho 2019). Yhteisty6 nivoo tiimin yhteen ja sen kautta
pystytddn saavuttamaan parempia tuloksia. Voidaan siis sanoa, ettd ilman osallistavaa
johtajuutta on haastavaa onnistua myoskéén asiakkaiden kanssa.
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