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Ammattimainen

myynti on vastuullista

Epéaeettinen yritys ei onnistu nayttaytymaan
houkuttelevana tyonantajana nuorille osaajille.

olumnissaan Vesa Lai-
tinen kysyy: ”Missi vai-
heessa opin polkua neu-

votaan keinot, joilla asiakkaan
saa tekemaédn itselleen epdedul-
lisen ostopddtoksen?”

Viditimme, ettei missdin
myyntid opettavassa korkea-
koulussa ohjata myyntihenki-
16itd ehdottamaan asiakkaalle
epdedullisen padtoksen teke-
mistd. Tatd vdittdméd peruste-
lemme myynnin teorialla, jossa
asiantunteva  myyntity0 ja
myynnin johtaminen pohjautu-
vat arvon tuottamiseen tai yh-
teiskehittdmiseen  asiakkaan
kanssa yhdessi.

Niin ollen lyhytkatseiseen ja
nopeatempoiseen kaupan pait-
tdmiseen johtavaan toimintaan
ei kannusteta suomalaisissa
myyntity0td opettavissa am-
mattikorkeakouluissa tai yli-
opistoissa, joissa etenevissd
médrin myynti- ja myyntijohta-
misosaamista koulutetaan.

TAMPEREEN  ammattikorkea-
koulun myynnin ja myynnin
johtamisen opintojaksoilla ko-
rostetaan myyntihenkildston
vastuullisuutta muun muassa
siten, ettd myyntihenkilolld
nihdédn olevan térked rooli ar-
von rakentajana, asiakastar-
peen ymmirtdjina ja asiakkaan
kuuntelijana. Aivan yhté térke-
44 kuin kaupan kotiuttaminen,
on ymmértdd asiakasta kuun-
nellen myds silloin, kun oma
tuote tai palvelu ei asiakkaalle
sovellu.

Ammattimainen myyntityo
ei siis ole myyntiorganisaatios-
ta kasin ldhtevdd tuotemyyntid

vadrdlle asiakaskohderyhmille,
eiki se ole myOskddn missddn ni-
messd asiakkaan haavoittuvuut-
ta hyddyntivid pakkomyyntis.

VASTUULLISUUDEN ja arvojen,
joita Laitinenkin puheenvuoros-
saan perddnkuulutti, tulisi olla
entistd keskeisemmaissi roolissa
ohjaamassa yritysten liiketoi-
mintaa ja myo0s myyntityOta.
Edelldkdvijdyrityksissd  kestd-
védn ja vastuulliseen toimintaan
sekd yrityksen arvoihin nojaava
myyntityd on arkipdivai.

Tdmd on tidrkead, silld niin
asiakkaat kuin my6s nuoret tule-
vaisuuden osaajat tekevit entis-
td tarkemmin valintoja tySpaik-
kansa suhteen. Kestévilti ei siis
ndytd sellaisen myyntiorgani-
saation toiminta, jonka myynti-
tyon keskiossd eivit ole esimer-
kiksi rehellisyys ja asiakkaan ai-
to auttaminen.

Laitisen puheenvuorossa esil-
13 ollut yritys ei tule onnistu-
maan tulevaisuudessa tydvoi-
mapulan keskelld johtuen sen
epdeettisestd ja vastuuttomasta
toiminnasta. Téllainen yritys ei
myOskddn onnistu niyttiyty-
maédn houkuttelevana tyonanta-
jana nuorten osaajien suuntaan.

Poliittisilla pddtoksentekijoil-
li on mahdollisuus turvata
asiakkaan oikeuksia lainsdidédn-
non keinoin. Meilld suomalais-
ten korkeakoulujen toimijoilla
keinona on vastuullisen ja kesta-
vin myyntiosaamisen kasvatta-
minen niin tutkintokoulutuksen
kuin my6s jatkuvan oppimisen
muodossa. Tampereen ammat-
tikorkeakoulussa olemme tar-
jonneet myyntiosaamisen trade-

nomitutkintoa sekd kansain-
vilisen myynnin ja myynnin
johtamisen ylempdd ammatti-
korkeakoulututkintoa jo vuo-
sien ajan. Lisdksi valmennam-
me myyntiosaamista yritysten
henkildstolle suunnatuissa kou-
lutuksissa vuosittain. My0s
avoin ammattikorkeakoulu tar-
joaa vdylin oman osaamisen
paivittimiseen.

TULEVAISUUDEN entistd epdvar-
mempien liiketoimintaympi-
ristdjen uhkana ovat myynnin
johtamisosaamisen puute ja
kestivin ja vastuullisen myynti-
osaamisen matala osaamistaso.
Korkeakoulutasolla ~ myynti-
osaamista on voinut opiskella
vasta vuodesta 2007 alkaen.
Toivommekin, ettd poliittiset
padtoksentekijit turvaavat yri-
tyksille mahdollisuuksia rekry-
toida osaavia  koulutettuja
myynnin ja myynnin johtamis-
osaamisen asiantuntijoita myos

tulevaisuudessa.
Myynnin ja myynnin johta-
miskoulutuksen lisddminen

suomalaisessa korkeakouluken-
tdssd voidaan ndhdid tdrkedna
ennaltaehkdisevind  keinona
Vesa Laitisen puheenvuoron
kaltaisten  epdonnistuneiden
myyntityStilanteiden ehkdise-
miseksi.

PIA HAUTAMAKI
myynnin johtamisen
yliopettaja ja tutkija
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