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Yha enenevdssa maarin myynnin ajatellaan olevan myods muiden kuin varsinaisten myyjien
tehtava. Puhutaan siitd, kuinka “kaikki myyvat”. Tassa artikkelissa tarkastellaan B2B-sektorin
asiantuntijoiden kokemusmaailmaa myynnillisyydesta tilanteessa, jossa heidan tyénkuvansa
on muutoksessa myynnillisempaan suuntaan. Tehdyn analyysin perusteella myynnillisyys
nayttdytyy ja rakentuu yleisempana epatietoisuutena, tyon konkreettisina sisaltdina, valta-
ja vastuukysymyksina sekda myyntityon arvostuksena.

Johdanto

Yksi nykypdivan mantroista on “kaikki myyvat”, eli kaikkien organisaatioissa toimivien
tyontekijoiden tulisi olla kyvykkditda myymaan roolistaan riippumatta (Rubanovitsch 2018,
35-40). Samaan tapaan jo 20 vuotta sitten Evert Gummesson (1991) esitti, ettad jokaisen
organisaatiossa tulisi mieltda itsensa vahintdaan osa-aikaiseksi markkinoijaksi. Monen
asiantuntijaroolissa olevan taytyy siis enemman tai vdihemman uudelleen miettia ja
maaritelld omaa tyonkuvaansa. Tama koskee yhta lailla varsinaisia myyjia kuin niitd, joiden



ammattinimikkeena tai tittelina ei ole myyja, koska toimijoiden kirjo myynnin parissa
kasvaa.

Organisaatioissa olisi hyva yhdessa miettia ja maaritelld, mita myynnillisyys ylipaataan ja
erityisesti omassa organisaatiossa tarkoittaa.

Tydnkuvan maarittelya saattaa hamartaa suppea tai epamaardinen kasitys myynnista ja
myynnillisyydesta. Organisaatioissa olisikin talléin hyva yhdessa miettia ja maaritella, mita
myynti tai myynnillisyys ylipaataan ja erityisesti omassa organisaatiossa tarkoittaa. Tassa
artikkelissa tarkastellaan laadullisen haastatteluaineiston analyysin pohjalta B2B-sektorin
asiantuntijoiden kokemusmaailmaa tilanteessa, jossa heidan tydonkuvansa on muutoksessa
myynnillisempaan suuntaan. Artikkelissa kaytetaan jatkossa termia ”myynnillisyys”
kattamaan seka konkreettisia myyntitoimia ettda myyntiin liittyvia asenteita tms. kuvaavia
seikkoja.

Tutkimuksen toteuttaminen

TAMKin Myynnin tutkimusryhma (n.d) haastatteli myynnillisia asiantuntijoita ja heidan
esimiehiadn kolmessa erilaisessa organisaatiossa marraskuun 2020 ja huhtikuun 2021 valilla.
Kukin haastattelu kesti noin tunnin. Ne kaytiin Teams-etdayhteydella, tallennettiin ja
litteroitiin. Keratyssa aineistossa on haastateltuna 67 henkil6a laajasti teemasta
”"Myynnilliset asiantuntijat” aiheina mm. tydnkuvan muutos, silhen suhtautuminen ja sen
vaikutukset, tiimityo ja sen muutokset seka tyon ja muutoksen johtaminen.

Tassa artikkelissa kasitellaan aineiston alustavaa analyysia nakékulmana erityisesti se, miten
myynnilliset asiantuntijat kokevat ja maarittelevat myynnillisyyden. Analyysia luonnehtii
yhtaalta aineistolahtoisyys, silla haastateltavien kokemuksia ei tulkittu ja luokiteltu ennalta
valitun teoreettisen viitekehyksen mukaan. Aineiston annettiin aluksi ikdan kuin vapaasti
hengittda, ja syntyneiden oivallusten pohjalta asenteisiin liittyvaa teoriaa otettiin mukaan
edelleen jasentamaan tulkintaa. Tassa mielessa analyysia toisaalta luonnehtii
teoriaohjaavuus ja paattelya voidaan kokonaisuutena pitaa abduktiivisena. (Tuomi &
Sarajarvi 2009, 96-97.)

Litteroidut haastattelut syotettiin ATLAS.ti -ohjelmaan ja aineistoa koodattiin useammalla
koodilla laajempaa kayttotarkoitusta varten. Tassa artikkelissa tarkastellaan sisallolla
"myynnillisyys” koodattuja kohtia. Koodattu aineisto muutettiin Excel-muotoon
jatkoanalyysid varten. Excel-muotoisen aineiston ydinkohdat pelkistettiin ja luokiteltiin
analyysin edistyessa aineistoa kuvaaviin myynnillisyyden alaluokkiin.

Tulokset

Myynnillisyys nayttaytyi ja rakentui aineistossa yleisempana epatietoisuutena, tyon
konkreettisina sisaltoina, valta- ja vastuukysymyksina sekda myyntityon statuksena ja
arvostuksena. Kuvassa 1 listataan myynnillisyyden jasentymisen alaluokat siten, etta kunkin
kohdalla alla esitetaan niita kuvaavia pelkistettyja ilmaisuja.



Pelkistetty ilmaisu Alaluokka

"Sumumen" tehtdvinkuvaus (yhp#datadn), mikad on myyntia? Epiétietoisuus

Miki on meidin tapamme myydi?

Milld tapaa minun tounmtani pitdisi muuttua?

Vuorovaikutus, asiakaspalvelu. Tyon s1sdlto ja konkreettinen tekeminen

Asiakkaan tarpeiden kartoittaminen ja ongelmien ratkaisu. fakto-
jen ja kokonaisuuden tunteminen.
Asiakkuuksien hoito/ylldpito. preferoitu/luotettu kKontakti.

Epamieluisa jarjestelmien kayttd. hinta edellda meneminen, hinnasta puhu-
minen. "lehtimyyja/p6lynimurikauppias”.

Mahdollisuus onnistua oman aktiivisuuden ansiosta. Valta ja vastuu

Lupa myydi vs. "sidotut kiidet", "natsat e1 ruta".

Omatoumnisuus asiakkaiden suuntaan vs. e1 kuulu mmulle / e1 mahdu hisda.

"Myyjin kruunu" pamaa, vastuu asioiden etenemisestd, lisimyyntivastuu.

(Vam) "Myyjin tuki". Status ja arvostus

Tittelilld e1 lopulta merkitystd (kuka allekirjoittaa, Klousaa...) vs. kuka on
MYYIJA ja kuka "myyja".

Myyjé on "laimea” tittel sithen ndhden, mita kaikkea asiantuntija lopulta
tekee. Myyjd on hamaavi titteli.

Mahdollinen hapea. myynti on Kirosana, myyja on vain "komea kasvo'.
puhe jatkuu, vaikka ajatus loppuu.

Kuva 1 Myynnillisyyden jasentyminen

Epatietoisuus pelkistyy ilmaisuissa myynnin tehtavankuvauksen epamaaraisyydesta,
organisaation tavasta myyda ja oman toiminnan muuttumisesta. Epatietoisuus
konkretisoituu mm. seuraavassa haastateltavan sitaatissa. Samaten haastateltava pohtii
myyjan “toimintamallia” ja peilaa sitda omaan tekemiseensa.

”Kylhdn kaikki tekee myyntié ehké tiedostamattaan, etté he tekevdit sitd myyntid. Me nyt
ndhdddn koko ajan, kyl me tiedetdéin, mitd on myyntityé, mitd myyjé joutuu tekemddn. Se ei
tuu meille mitenkddn yllétyksend. Mut se, ettd miten itsensé suggestoi ja kategorisoi siihen
samanlaiseen toimintamalliin, se on se kysymys, et ehkd se et mitd se myynti ihan
konkreettisena tekemisend tarkottaa meille. Niin sen avaaminen.”

Toisaalta oma nykyinen konkreettinen tekeminen liitettiin myynnillisyyteen mm.
asiakaspalveluna ja muuna vuorovaikutuksena, asiakkaan ongelmien ratkaisuna seka
asiakassuhteen hoitona. Hyva asiakaspalvelu nahtiin tyéhon ”sisaan rakennettuna” ja
asiakkaan ongelmien ratkaisussa helpotti asiantuntijan kokonaisvaltainen osaaminen ja
nakemys tilanteessa. Asiakassuhteen onnistunut hoito nakyi mm. siina, etta asiakas ottaa
ensi sijassa tai mieluummin yhteytta luotettuun asiantuntijakontaktiinsa kuin varsinaiseen
myyjaan.

“Kiva, ettd pystyin palvelemaan ja pystyin sen asian hoitamaan.”



“Ne tietyt kontaktit mielelléén soitaa meille, kun me tiedetddn, miten se homma menee.”

Valta- ja vastuukysymyksissa pohdittiin muun muassa sitd, kuka saa tehda, mita saa tehda
tai kuka toimintaa johtaa, mihin omat “natsat” riittavat tai kuinka omatoiminen pitaisi olla.
Erds haastateltava on ollut mielissdan saamastaan vallasta ja kayttanyt sita vastuullisesti
onnistuneeseen suoriutumiseen. Toinen haastateltava on pohtinut niin sanotusti “myyjan
tontin” rajoja.

“Nyt kun se valta ja vastuu onkin minulla, niin se on hyvd, ja md oon saanu yheltd erittdin
kinkkiseltd asiakkaalta niin véhdn parempaa hintaa kuin aiempi vastuumyyjé.”

”“Monet myyjéit on hyvinkin tarkkoja siitd, ettd [...] ei osallistu myyntityéhén vaan myyjé
hoitaa, koska hdnelld on asiakassuhdevastuu.”

Myynnillisen tydn statusta ja arvostusta pohdittiin ja kuvattiin toisaalta arvostavasti, mutta
myos vahatellen. Kun asiantuntija pohti omaa myynnillista ja muuta tekemistaan, myyja-
titteli ei oikein tuntunut kattavan kaikkea sita. Myods myyja-tittelin merkitysta kaupan
lopullisessa paattamisessa pohdittiin kriittisesti.

“Tietylld tavalla se [myyjéin titteli] on ehkd vidhén laimee siihen ndhden mité kaikkee sitd
touhuaa.”

”Myyjé, ni on se véhd semmonen titititi. Joku lehtimyynti tai joku tdllanen. ...tdmmdnen
kahvinkaataja.”

Myynnillisyyden yhteinen ymmartaminen

Myynnillisyysvaatimusten astuessa asiantuntijan tydnkuvaan syntyy siis helposti mm.
hammennysta tai jopa pelkoa, mutta toisaalta myds innostusta, ylpeytta ja tekemista.
Aineistoldahtoisen analyysin edistyessa aineisto jasentyikin tehdyn luokittelun lisaksi myds
asenteen kolmikomponettimallin mukaisesti tietoina, tunteina ja toimintana (esim. Jain
2014):

e Millaista tietoa, uskomuksia tms. asiantuntijalla on myynnillisyydesta.
e Miten han siihen emotionaalisesti suhtautuu (my0Onteisesti vs. kielteisesti).
e Miten han asiassa toimii tai aikoo toimia.

Talta pohjalta myynnillisyytta ja sen kehittamista voi ainakin tarkastella, vaikka sitd ei
haluaisikaan talla tapaa asenteeksi maaritelld. Tata mallia on nimittain kritisoitu mm. siita,
ettd kayttaytyminen (toiminta) ndhdaan vain asenteen yhtena osa-alueena, kun sita pitdisi
tarkastella omana kokonaisuutenaan. Mutta ottamalla ndma kaikki komponentit huomioon
voidaan kuitenkin tukea myynnillisyyden yhteistda ymmartamista, maarittelemista ja
toteuttamista. Pelkdn tiedon tarjoaminen ei valttamatta riita, kuten ei pelkka
”"emotionaalinen tsemppaaminenkaan”. Mydskdan toiminnan pelkka transaktionaalinen
suuntaaminen esim. erilaisin mittarein tai kannustejarjestelmin ei johda myynnillisyyden
yhteiseen ymmarrykseen.



"Kaikki myy” -idean ja asenteen jalkautumista ei kannata jattaa pelkastaan yksildiden
oivalluksen ja oma-aloitteisuuden varaan.

Myynnillisyyden yhteista ymmarrysta kohti voidaan organisaatiossa edeta esimerkiksi
seuraavin, yhdessa otettavin askelin.

e Myynnillisen tyon sisallon konkretisointi, esim.
1. Mika kaikki on myynnillisyytta ja siten myyntiin liittyvaa?
2. Mika on oman organisaation tapa myyda?
e Vallan ja vastuiden kirkastaminen, esim.
1. Kuka johtaa ja milloin?
2. Mita kukin saa tai mita kunkin taytyy tehda, mita ei ja missa tilanteissa?
3. Miten onnistumiset huomioidaan oikeudenmukaisesti?
e Epétietoisuuden valttaminen, esim.
1. Selked ja johdonmukainen kommunikointi.
2. Valmentava johtaminen.
3. Avoin, kunnioittava ja jatkuva vuorovaikutus (esimies—alainen, alainen—alainen,
esimies—esimies, tiimit).
e  Myynnillisen tydn arvostuksen nostaminen, esim.
1. Myynnillinen ty6 kuuluu kaikille (vaikka ei ole samanlaista kaikilla).
2. Myynnillinen tyd on merkityksellista; asiakkaan ja yrityksen parhaaksi.
3. Myynnillisyys on keskeinen taito ja my0s asenne.

Tassa askeleet luetellaan jarjestyksessd, mutta todellisuudessa niiden ottaminen vaatinee
kaikkien vaiheiden jatkuvaa paivittamista ja yhtaaikaistakin tyostamista. Tama saattaa
kuitenkin helposti jaada "johtoryhman harjoitukseksi”, vaikka yhteisen ymmarryksen pitaisi
tavoittaa henkilosto laajemmin, “koko ketju”, kuten erds haastateltava osuvasti toteaa:

“Kylld se myynnillisyys, se tulee sitten koko organisaatiosta. Eli se myynnillisyys tulee siitd,
ettd miten hyvin se organisaatio toimii ihan sinne esimerkiks varastomieheen asti. Sieltd asti
se pitdis olla se asiakasldhtoénen ajattelu. Koko ketjun Ilédpi.”

”Kaikki myy” -idean ja asenteen jalkautumista ei kannata jattaa pelkadstaan yksildiden

oivalluksen ja oma-aloitteisuuden varaan. Tuloksellisempaa on kuhunkin organisaatioon
sopivin yhteisollisin ja osallistavin keinoin johdetusti rasvata koko ketju toimivaksi.
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