('r

Tampere University
of Applied Sciences

Please note! This is a self-archived version of the original article.

Huom! Tama on rinnakkaistallenne.

To cite this Article / Kayta viittauksessa alkuperaista lahdetta:
Hautamaki, P. (2021) Siirtyikd kestava kehitys teillakin myynnin agendalle? Unit, 21.9.2021.

URL: https://www.tuni.fi/unit-magazine/artikkelit/kolumni-siirtyiko-kestava-kehitys-teillakin-
myynnin-agendalle

TAMPEREEN AMMATTIKORKEAKOULU
Kuntokatu 3, 33520 Tampere www.tuni.fitamk | p. 0294 5222



https://www.tuni.fi/unit-magazine/artikkelit/kolumni-siirtyiko-kestava-kehitys-teillakin-myynnin-agendalle
https://www.tuni.fi/unit-magazine/artikkelit/kolumni-siirtyiko-kestava-kehitys-teillakin-myynnin-agendalle
http://www.tuni.fi/tamk

% [if
\ / £

Pia HautamékiKuva: Jonne Renvall, Tampeen yliopisto

Kolumni: Siirtyiko kestiava kehitys teillidkin
myynnin agendalle?

Myyntiorganisaatioissa pohditaan, voisiko kestdvyyden kédédntda yrityksen kilpailueduksi.

Julkaistu:
21.09.2021
Kirjoittaja:

Pia Hautamaiki

Johdan kansainviliseen myyntiin ja myynnin johtamiseen keskittyvad #myyntimaisteri-
tutkinto-ohjelmaa. Uusi opiskelijaryhma aloitti opintonsa vuoden alusta. Noin 30 hengen
ryhmaéssa opiskelee eri kokoisten yritysten ylintd johtoa sekéd henkil6ité, jotka toimivat
vaativan kansainvilisen kaupankdynnin parissa.

Tdmaén ryhmaén aloitusjaksolla tapahtui jotain mielenkiintoista: agendalle nousi ensimmaista
kertaa tarve oppia lisdd kestdvéstd myynnista.

Kun ryhdyin luomaan #myyntimaisteri-tutkinto-ohjelmaa, ajatuksenani oli rakentaa
kokonaisuus, joka saa opiskelijat oivaltamaan, miten kansainvilistd kasvua voi rakentaa
kannattavasti fiksun myynnin kautta. Lihtokohtana ei ollut se, miten juuri myynti voisi
edesauttaa yrityksen kestidvaa kehitysta.

Kestdavin myynnin kehittdmiselle olisi kuitenkin tarvetta. Nayttda siltd, ettd
myyntiorganisaatioissa pohditaan mahdollisuuksia kaéntia kestavyys yrityksen
kilpailueduksi.

Miten se sitten konkreettisesti tehdddn? Siindpd suurempi pddnvaiva.

Kestavid kehitystd myynnin ndkdkulmasta voi tutkiskella monesta eri ndkokulmasta
riippumatta siitd, millaisesta litketoiminnasta on kyse.



Yksi ndkokulma on, ettd kestivd myynti on myymisti asiakkaan tarpeeseen ja sitd kautta
asiakkaan litketoiminnan kehittdmistd. Myynti, jonka tavoitteena on vain saada kauppaa
aikaiseksi omien myyntitavoitteiden saavuttamiseksi ei siis ole kestavéa.

Digitalisoimisen tulisi aina ldhted asiakkaan tarpeista késin, ei pelkéstd digitalisoimisen
riemusta.

Kestdavd myynti kuuluu ldheisesti myyntijohtajan agendalle. Hanen tehtdvénéén on huolehtia,
ettd palkitsemisjirjestelmd ohjaa myyjid sellaiseen tekemiseen, joka tuo aidosti arvoa
asiakkaalle, eikd esimerkiksi johda vain turhien myyntikdyntien tekemiseen. Tét4 kautta
yritys voi osallistua my6s ympériston kestdvyyden edistdmiseen.

Koronapandemia on vauhdittanut muutosta ympériston kannalta kestdviampadn myyntiin.
Moni yritys on huomannut, ettd kansainvélinen kaupankdynti yhteiskehittimisineen
asiakkaan kanssa on mahdollista myds virtuaalisesti.

Myynti ei kuitenkaan muutu kestdviaksi, jos yritys vain ottaa kdyttoonsa erilaisia digitaalisia
tyokaluja. Digitalisoimisen tulisi aina ldhted asiakkaan tarpeista kdsin, ei pelkésti
digitalisoimisen riemusta.

#Myyntimaisteri-tutkinto-ohjelman tavoitteena on saada myyntiorganisaatiot palvelemaan
asiakkaan ostamista fiksummin. Valmentamalla osaajia tulevaisuuden fiksuun myyntiin ja
kaupankdyntiin tutkinto-ohjelma edistid my0s ympadriston kannalta kestivdid myyntia.

Kirjoittaja Pia Hautamiki on kauppatieteiden tohtori sekd myynnin johtamisen yliopettaja,
ROBINS-hankkeen johtaja ja #myyntimaisteri-tutkinto-ohjelman vastuuyliopettaja
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