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Osana ketjua ja yhteen hiileen: kaikki
myyvat

11.8.2021 — Kukka-Maaria Korko

Yrityksen toiminta on jo itsessddn myyntid (Loytdnd & Kortesuo 2011), ja kaikkien
organisaatioissa toimivien tyontekijoiden tulee olla kyvykkaitd myyméén roolista riippumatta
(Myyntikapina - Kaikki myyvét 2018). Se on aika kova vaatimus... vai onko lopulta? Mita
myynnilld tarkoitetaan?

Mieleeni tulee vaistimattd yhtd kova vaatimus aikanaan 90-luvulta, kun mm. Evert
Gummesson (1991) esitti, ettd markkinointi on koko organisaation asia, ja jokaisen tulisi
mieltdd itsensd vahintddn osa-aikaiseksi markkinoijaksi. Koska suuri osa markkinoinnista
siséltyy litketoimintaprosesseihin, voi kuka tahansa toimija olla aktiivinen. Paljon ennen
Gummesonia raskaan sarjan guru, Peter Drucker, totesi markkinoinnin olevan koko
litketoiminnan ydin. Joten, ellei ole markkinoita, ei yleensd ole mydskéén liiketoimintaa,
ainakaan pitkéssa juoksussa.

Mitia myynti oikeastaan on?

Sama kaiku on siis askelten, kun tina pdivind myynnin kontekstissa on nostettu vahvasti
esiin “’kaikki myyvét” -ajattelu. Tamén ajattelun hidasteena on monesti suppea késitys
myynnistd, puhutaan sitten B2C- tai B2B -myynnistd. ”En halua, en osaa, myyjaksi
synnytddn” ovat tyypillisid lausahduksia. Toisaalta kiytdnnon esteend voi olla myds myynnin
organisointi ja johtaminen. Myynti-termille on kertynyt myos hankalia negatiivisia
konnotaatioita aivan kuten markkinoinnille (manipulointia, tyrkyttdmista, valehtelua jne.),



mutta avaamalla myynnin késitettd laajemmin, on siitd mahdollista tehdd hovikelpoista lépi
koko organisaation. Jos myynnin ja sen tavoitteen pystyy mieltimédn esimerkiksi asiakkaan
arvonluontiprosessien mahdollistamisena, tdlloin monenlaiset toimet mahtuvat myynnin
piiriin.

Puhutaan sitten markkinoinnista tai myynnisté (joiden pitéisi olla tiukasti kimpassa), jokaisen
toimijan tulisi ymmaértdéd osansa ketjussa ja puhaltamassa yhteen hiileen. Meilld kaikilla
lienee omakohtaisia kokemuksia esimerkiksi siitd, ettd vaikkapa tekninen asiantuntija tekee
vain asiantuntijatehtivinsa valittdmaéttd sen kummemmin varsinaisen tonttinsa ulkopuolisiksi
katsomistaan asioista, kuten esimerkiksi asiakaspalvelusta, asiakkaan muiden tarpeiden
kartoittamisesta tai lisimyynnistid. Pahimmillaan hin tuhoaa arvoa esimerkiksi
emotionaalisella tasolla siind méaéarin, ettd teknisestd onnistumisesta huolimatta asiakas
menetetddn. Hén ei valttdmattd myoskéédn viesti organisaatiossaan muille mahdollisista
asiakastarpeista, mitd on toimissaan havainnut. Ehki hiin ei ymmaérrid niitd edes havainnoida,
koska organisaatiokulttuurin mukaisesti se ei ole hinen hommansa.

Tutkimuksella saadaan lisatietoa

Olemme Tampereeen ammattikorkeakoulun myynnin tutkimusryhméssd sukeltamassa laajaan
ja mielenkiintoiseen haastatteluaineistoon, joka koskettaa myos kaikki myyvat” -teemaa. Jo
hyvin alustava aineistoon tutustuminen on antanut viitteitd siité, ettd teema vaatii vield
monenlaista tyOstamistd seki yksityiselld ettd julkisella sektorilla. Toisaalta myos paljon
hyvii ndyttdd olevan olemassa ja vireilla.

Odotan mielenkiinnolla, mita lisdtietoa tutkimuksemme tuo tullessaan.
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