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Digiaikakauden kasvun johtaminen vaatii
asennetta ja taitoa
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ROBINS-tutkimushankkeessa haastateltiin kansainvilistd kasvua tekevid ja
palveluintensiivisilld toimialoilla toimivia pk-yritysten toimitus- ja myyntijohtajia
kevitkesdlld 2020. Noin 30 haastattelun analysointi paljasti yritysten myynnillisen
menestyksen takaa kuusi menestystekijdd, joista jokainen menestystekija kytkeytyy asiakkaan
ympirille (Kts. Kuva 1). Téssi blogikirjoituksessa tarkastellaan tarkemmin asennetta ja taitoa
ja miten ndma menestystekijit ndkyvit kansainvélistd kasvua tekevissd suomalaisissa pk-
yritysten johtajien kertomana. Menestystekijoind asenne ja taidot kuvasivat sellaista
toimintatapaa, joissa tavoitteena on valjastaa yritys vahvasti menestyméain huomioiden
muutostilanne, joissa haastatellut yritykset olivat koronan alettua haastatteluhetkella.

Yhteenvetomaisesti kerddmdmme aineiston pohjalta voi todeta, ettd myynnillinen tekeminen
on uuden edessd. Kasvun johtaminen myynnin kautta on muuttunut niistd ajoista, kun
mindkin myyjdna aloitin myynnin etsimélld TOP100 yrityslistauksen pohjalta
toimitusjohtajien numeroita ja soittamalla kylmésoittoja myyntitapaamisten sopimiseksi.
Uutta tilannetta kuvaakin osuvasti yksi haastattelemistamme toimitusjohtajista:

“Myynti on kokenut uuden tulemisen. Digitaalisessa maailmassa homma on mennyt fiksump
aan suuntaan [ ...] Mielekkddmpdid duunia.” Toimitusjohtaja X

Jos aikaisemmin on tarvittu ldhes hdrkdpaistd asennetta kylmésoittoihin ja tietynlaiset tekniset
taidot, kuten valmiiksi kirjoitetun puhelinscriptin ulkoa opetteleminen ja itsensd hurjaan



soittamisvimmaan saaminen, niyttdd edelleen oikea asenne ja itsensd johtaminen olevan
tarkedd. Yritysjohtajien kertomana asenne néyttiytyy edelleen tirkedni osa-alueena, mutta
suuntautuu enemmaénkin myynnillisen asenteen valinnan lisdksi muun muassa yhdessa
tekemisen asenteeseen ja siithen, ettd asiakas asetetaan keskioon.

Kirjallisuudessa asenteen kuvataan olevan tietynlaista paitoksentekoa ja valintaa omaan
suhtautumistapaan ja tunteisiin liittyen (Bagozzi, Gopinath, and Nyer 1999.) Asennetta on
my0s yhdistetty mm. tunteeseen onnistumisesta ja on osoitettu, ettd myynnissi positiiviset
tunteet herdttelevit asiakkaan auttamisen asennetta. (Kts. esim. George, 1998). Néin ollen
esimerkiksi johtajan positiivisen asenteen valinnalla esimerkiksi tiimin taitoihin liittyen
saattaa olla suurtakin merkitysta.

Vahva myyntiorientaatio ja asiantuntijoiden huomiointi
ihmisina

Aineistomme perusteella voidaan sanoa, ettd suomalaisissa menestyvissa yrityksissi korostuu
myyntiorientaatio (Hautamaiki, 2020.) Aineistoa kerdtessimme jo hyvinkin varhaisessa
vaiheessa aloimme huomaamaan, ettd haastatelluissa yrityksissd johdon kommenteista nakyy
usko myyntiin osana kasvun johtamista, ja ettd myos ihan jokainen yrityksessi toimiva
osallistuu myyntiin. Oheinen alta 10ytyvé lainaus haastattelusta osoittaa, ettd johtajilla on
tarkedd oivaltaa my0Os oman tekemisen merkitys myyntiorientaation rakentamisessa.

"Kylld jokainen johtavassa asemassa oleva ja toimitusjohtaja erityisesti ovat tdrkeitd
myyjid.” Markkinointijohtaja Y

Kun kirjallisuudessa on asenteen médritelty olevan tietynlaista paatoksentekoa ja valintaa, on
johtoportaan asenteen valinnalla myyntiorientaation suhteen nihtévissd vaikutusta siithen,
miten myynti koetaan yrityksessd. Asenne nikyi néissd yrityksissd myos tavoissa toimia ja
toimisen asenteena, jonka rakentamisen jilleen kerran yrityksen johdolla on tirked tehtava.

”Md uskon, ettd asiantuntijaorganisaation johtaminen |[...] sun pitdd saada ihmiset
haluamaan tehdd oma parhaansa, oma maailman parhaansa.” Markkinointijohtaja Y

Asenteen valinnassa nikyi siis tietylld tavalla usko ihmisiin, heiddn kykyihinsa onnistua ja
tietynlaisen johtajuusmallin valinta. Jo aikaisemmissa tutkimuksissa on osoitettu, ettd
kasvuyritysten johtajia voidaan pitédé tietynlaisina johtamisen roolimalleina (kts. esim. Brandt
ja Hautamiki, 2017.) Oheinen lainaus alla yhdestd haastattelustamme kuvaa mielestdni hyvin
tdmén tyyppistd johtamiskésitysta:

"Pitdd ymmdrtdd, ettd johtaminen tin tyyppisessd asetelmassa, niin se on leadershipia, se on
oikeiden ihmisten ottamista ldhelle ja sit se on merkittdvdsti viestintdd. ” Toimitusjohtaja Z
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Kuva 1 Myynnin johtamisen menestystekijét.

Uudet roolit ja taidot

Asennevalinnan lisdksi aineistomme osoittaa, ettd my0s taidoilla on tarked rooli kasvun
johtamisessa. Kuten jo aikaisemmin on osoitettu kaupallisissa selvityksissd, on myynnin
roolit uusiutuneet teknologioiden lisddnnyttyd myynnissd (SalesForce, 2020.) Tama ndkyy
hyvin ROBINS-tutkimusaineistoissa, jota kuvaakin alla oleva kommentti:

”Niin pistettiin pystyyn tdmmonen oma funktio jonka nimi on sales operations. Siihen nyt
kuuluu meiddn CRM:n pddkdyttdjd ja yks data-analyytikko. Ja se mitd me nyt silld haetaan
tai mitd md haen silld, niin on se, et me vdhdn nyt taas noustas silldkin alueella seuraavalle.”
Myyntijohtaja A

Menestyvissd yrityksissd on ndhtdvissi tietynlainen jatkuva omien taitojen asenteellinen
kehittdmishalu. Tdmé nidkyy my0s yhteistyon tekemisessd, eli ei endd ajatella, ettd yksin voisi
asiantuntijaliiketoiminnassa myyda, vaan onnistumiset tehddin yhdessé. Kirjallisuudessa
aihetta on kisitelty jo eri ndkokulmista, mutta on selvéd ettd myyntiin tarvitaan tdné paivani
useampia henkilditd toimittajaorganisaatiosta (Hartmann ym., 2018.) Tétd kuvaa hyvin
samaisen haastatellun kommentti yhteistyohon liittyvasta taidosta:

"Aika monet asiakkaat on hyvin valveutuneita ennen kun tavataan sit silld myyjdroolilla
olevaa henkiléo [ ...] fiksu myyjd tuuppaakin sinne matkaan ensin jonkun asiantuntijan. Jos
on meidn nykyasiakkaitakin, niin se [...] on se asiantuntija joka kertoo. Silld lailla ehkd se on
muuttanu sitd, ne roolit on selkeempii.” Myyntijohtaja A

Taitoja voidaan tarkastella menestyjayrityksissa siten, ettd ne kuvaavat myyntiorganisaation
resursseja siitd, miten tavoitteisiin padstddn (Helfat ja Lieberman, 2002.) Téstd nikokulmasta
kisin taitojen kehittiminen joka péiva on itsestdin selvdd nopeasti kehittyvalla litketoiminta-
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alueella kuten myynti ja asiakasvuorovaikutus. Voidaankin todeta, ettd niin valitut asenteet
kuin taitojen kehittdminenkin edistdvét osaltaan ndiden menestyvien suomalaisten yritysten
myynnin ja asiakastekemisen automatisointia sekd myds tahtoa oppia uusia tapoja toimia.
Vahva myyntiorientaatio tukee osaltaan my0s asenteen valintaa digityokalujen
hyddyntdmiseksi. Aineistomme pohjalta voimme sanoa, ettd kasvun johtaminen menestyvissa
yrityksissd on asennetta ja taitoa.

Tamd artikkeli pohjautuu ROBINS-tutkimushankkeessa ”Moderni digiajan myynnin ja
kasvun johtaminen” -tyopaketissa kerdttyyn aineistoon, aineiston analysointiin, alustaviin
[oydoksiin sekd niistd yhdessd kdytyyn keskusteluun ja teoreettiseen tarkasteluun. Tdtd tyotd
ovat tehneet Pia Hautamdki (KTT), Minna Heikinheimo (DI, tohtorikoulutettava) ja Sini
Jokiniemi (KTT) Tampereen ammattikorkeakoulusta. Hanketta rahoittavat Business Finland,
Tampereen yliopisto ja Tampereen ammattikorkeakoulu. Lisdd ROBINS-hankkeesta:
https://projects.tuni.fi/robins-fi/
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