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Jaettua tiimi-intohimoa — myos B2B-
myynnissa?

19.5.2020 — Arja Hautala

Tiimien kdyton ja roolin yhi kasvaessa erilaisissa litketoiminnallisissa yhteyksissd
tiimitoiminnan mahdollisuuksia ja haasteita on tarpeen ymmartdé entistd paremmin — myds
B2B-myynnin kontekstissa.

Tormasin taannoin késitteeseen Entrepreneurial Passion (“yrittdjyysintohimo”) ja pian sen
jélkeen siitd laajennettuun versioon Team Entrepreneurial Passion, TEP
(tiimiyrittdjyysintohimo”). Jalkimmaéinen on kohtalaisen uusi késite ja sithen liittyvaa
mallinnusta ovat tehneet mm. Melissa Cardon kumppaneineen. Kiinnostuin késitteesta ja
mallista siind méérin, ettd esittelin atheeseen liittyvén tutkimussuunnitelman RENT-
konferenssissa (Research in Entrepreneurship and Small Business) Berliinissd viime syksyna.
Yksinkertaistaen yhtend keskeisend ajatuksena mallissa on, ettd tiimin jdsenet tuntevat eri
tavoin intohimoa (voimakkaita positiivisia tunteita) erilaisiin rooleihin tiimissd. Tdma
vaikuttaa siithen, millaiseksi tiimin kollektiivinen keskeinen tiimi-identiteetti ja sithen
kohdistuva yhteisesti jaettu intohimo muodostuu. Keskeisessd tiimi-identiteetissi puolestaan
on erilaisia ilmenemismuotoja yksitahoisesta monitahoiseen fokukseen.

Mallin mukaan mitd korkeampi intohimo ja mitd vahvempi keskeinen tiimi-identiteetti, siti
paremmin tiimi toiminnassaan suoriutuu. Tiimin prosessit ovat laadukkaampia, kun
esimerkiksi yhteistyd on sujuvampaa ja tiimin toiminta parempaa esimerkiksi



tavoiteasetannassa, toimintavalmiudessa ja tiimin tuottavuudessa. Cardon kumppaneineen
kehottaa kokeilemaan, testaamaan ja kehittimain mallia edelleen. Vaikka malli on kehitetty
yrittdjyyteen ja erityisesti NVT-kontekstiin (New Venture Teams), siind on mielenkiintoisia
elementtejd soveltaa my0s muissa tilanteissa.

Tiimien merkitystéd sekd yrittdjamaistd toimintatapaa tuodaan monesti esiin erilaisissa
litketoiminnallisissa yhteyksissd. Tiimitoiminnan mahdollisuuksia ja haasteita onkin tarpeen
ymmaértdd entistd paremmin myds B2B-myynnin saralla. Myyntitiimeistd ja niiden
johtamisesta toki l0ytyy tutkittua tietoa, mutta kun yhdistimme hakusanat team, sales tai
selling seki passion, tieteellisten julkaisujen osalta hakutulos ndyttda ainakin nopealla haulla
toistaiseksi hyvin laihalta. Kaytdnndssa teema kuitenkin ndyttéisi kiinnostavan, jos sitd
vilkaisee vaikkapa vain tavallisella Google-haulla.

Myynnin tutkimusryhmaissi asiaan on tartuttu ja tavoitteena on tarkastella mallin
siirrettavyyttd B2B-myynnin ja erityisesti myyntitiimin kontekstiin. Yrittdjyyskontekstissa on
esimerkiksi tunnistettu tiimissd kolme padroolia (“keksija”, perustaja”, ’kehittdjd”), joissa
kussakin on erilainen intohimon kohde. Myyntikontekstissa ensimmadisid askelia olisikin
tunnistaa, millaisia rooleja myyntitiimissd ilmenee ja kuinka intohimoisesti niihin
suhtaudutaan. Samalla pitdisi selvittdé, onko tiimissd myos jokin kollektiivinen keskeinen
identiteetti, millainen se on, miten se on syntynyt ja kehittynyt sekd millainen yhteisesti jaettu

intohimo siithen kohdistuu.

Tutkimusryhmdmme kiintopisteitd ovat mm. vuorovaikutus, tunteet ja johtaminen ja ndma
kaikki 16ytyvat my0s tiimitoiminnan ja yhteisesti jaetun intohimon kentéltid. Ehkédpa vield
jonain péivana esittelemmekin sovelletun TEP-mallin, olkoon tyonimené tdssé vaiheessa
vaikkapa TSP (Team Selling Passion).
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