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The purpose of this thesis was to examine the development of sales management on a
target organization in financial sector. This thesis examined the present state of financial
sector from the point of view of an employee and a foreman as well. Sales management
requires strong know-how from the foreman and with successful sales management the
company will reach the ultimate score.

Research made for this thesis were qualitative and quantitative. The qualitative research
was executed in February 2022 by interviewing five sales managers operating in finan-
cial sector. The quantitative research was executed as a poll in February 2022. Interviews
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1 JOHDANTO

Ty0 rahoitusalalla mielletd&n usein asiakaspalvelutyoksi, mutta nykydan tyén paino-
piste on k&antynyt myyntiin. Tdman takia myos esihenkil6tyo rahoitusalalla on muut-
tunut yhd enemman myynnin johtamiseksi. Tdamén opinndytetyon aiheena on myynnin

johtamisen kehittdminen rahoitusalalla.

Nykyaén tyontekijoilta vaaditaan alati kovempia ty6tuloksia ja jokainen myynti vaatii
yhé& enemman tyota. Erityisesti kun puhutaan myyntitydsta, myyntitulosten odotetaan
kasvavan vuosi vuodelta. Yritykset haluavat tavoitella yhd enemman voittoa ja hyvéa
kannattavuutta. Hyviin myyntituloksiin pé&seminen vaatii organisaatiolta hyvaa

myynnin johtamista.

Myyntity6td on monenlaista ja sita tehdaan monilla eri aloilla. Tassa tyossa keskity-
td&&dn myyntitydhon ja myynnin johtamiseen rahoitusalalla. Tydn tavoitteena on myyn-
nin johtamisen kehittdminen kohdeorganisaatiolle. Toisin sanoen, tavoitteena on saada
tietoa myynnin johtamisen nykytilasta niin alaisen kuin myynnin johtajan nakdkul-
masta. Saatujen tietojen pohjalta luodaan selkeitd kehittdmisideoita kohdeorganisaa-
tiolle myynnin johtamiseen liittyen sekda huoneentaulu muistiksi myynnin johtajille
paivittaiseen tyohon, josta ilmenee ohjeita, miten parhaiten auttaa myyjidédn myynti-

tyo0ssa.

Tyon kohdeorganisaationa toimii yksi finanssialalla toimivista organisaatioista. Tassa
tydssa viitataan kyseiseen organisaation kohdeorganisaatio nimell&, koska kohdeorga-

nisaation toiveesta se haluaa pysya anonyymina.



2 KEHITTAMISTYON TAUSTA JA TAVOITTEET

Menestyékseen yritykset tarvitsevat jatkuvaa kehittdmistyotd. Kehittdmistyon avulla
yritykset saavat tarkeda tietoa omasta toiminnastaan ja kehittamistyon avulla yritykset
pystyvat kehittdmaan omaa toimintaansa. Kehittamistyon avulla voidaan esimerkiksi
parantaa kannattavuutta, saada ratkaisuja yrityksessa ilmenneisiin haasteisiin tai kehit-
t&& uusi toimintamalleja. (Ojasalo, Moilanen & Ritalahti, 2018, s.12.) T&ssa kehitta-
mistydssa on tavoitteena saada myynnin johtamisesta entistd laadukkaampaa kohde-

organisaatiossa.

Luvussa kuvataan kehittamistyon taustaa, tavoitteita sekd avataan kehittdmistyon vii-
tekehystd. Kehittdmistyon alussa on tarkedd tunnistaa ja ymmaértaa kehitettdvan aiheen
taustat niin kyseisella toimialalla kuin kohdeorganisaatiossa. Tunnistamisen jélkeen
on helppo maaritella tarkempi kehittdmistehtéva ja rajata kehittdmisen kohde. (Oja-
salo, Moilanen & Ritalahti, 2018, s. 23-25.)

2.1 Kehittdmistyon tausta

Kohdeorganisaatio on rahoitusalalla toimiva yritys, jonka nimea tai liikesalaisia tietoja
ei tassa tutkimuksessa avata sen tarkemmin. Suomessa rahoitus- ja finanssialalla tyos-
kentelee noin 20 000 henkil6a. Toimipisteitd on noin 790 kappaletta. Vaikka henkil6s-
ton ja pankkien konttoreiden mééra on viime vuosien aikana vahentynyt huomatta-
vasti, on méaran lasku kuitenkin hidastunut. VVahennystarpeet ovat johtuneet muun
muassa asiakaspalvelun siirtymisesta digitaalisiin kanaviin, lisdintyneestd automaati-

osta, toimintojen tehostamisesta ja pankkien valisisté fuusioista. (Sormala, 2020, s. 7.)

Rahoitusalalla tarkoitetaan yrityksid, jotka tarjoavat asiakkailleen kattavasti erilaisia
pankki-, vakuutus- tai sijoituspalveluja (Kontkanen, 2015, s. 15). Useat rahoitusalalla
toimivat yritykset muovaavat tuotteensa ja palvelunsa asiakkaan lahtokohdista eri ela-
ménvaiheet huomioiden. Kuvasta 1 ilmenee tarkemmin, millaisia palveluita rahoitus-

alalla tarjotaan.
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Kuva 1. Finanssipalveluiden kokonaisuus. (Alhosuo, Nisen, Nousiainen, Pellikka &
Sundberg, 2012. s. 56-57.)

Rahoitusalalla lahes kaikki tyontekijat myyvat yrityksen tarjoamia erilaisia, kuvassa
mainittuja, palveluita asiakkailleen. Myyntia seurataan rahoitusalalla aktiivisesti eri-
laisten rankinglistojen avulla. Usein nama listat koetaan negatiivisesti, koska ne eivét
ota huomioon kokonaisuutta, kuten tyontekopaikkaa, sairaslomia tai tytehtavia. Isot
myyntitavoitteet my0s lisdévét keskindista kilpailua tiimeissd. Nama seikat luovat

haastetta myynnin johtamiseen (Ammattiliitto Pro, 2014.)

Rahoitusalan historiassa johtaminen on muuttanut merkittavésti muotoaan. Ennen joh-
tajat toimivat keskendén ja keskityttiin tyovalineisiin enemman kuin tyontekijoihin.
Nykyadéan johtaminen on kannustavaa lasna olevalla otteella ja tydntekijan halutaan
menestyvan. (Saksi, 2013, s. 33.)

Niin tdmén tyon kohdeorganisaatio kuin muutkin pankit toimivat alati muuttuvassa
toimintaympéristossd. Muuttuva toimintaympéristd on vaatinut pankkeja miettiméén
uudelleen omia strategioitaan. Etenkin epdvarma talouskasvu ja matala korkotaso pa-
kottavat pankit miettimaan keinoja tehostaa toimintaansa ja pienentd kustannuksiaan.
Asiakastarpeiden tunnistaminen ja toiminnan jatkuva sopeuttaminen ovat toimialan
tulevaisuuden ndkokulmasta avainasemassa. (Finanssialalle, 2021; Grym, Koskinen &
Manninen, 2018.)



Rahoitusmarkkinoilla menestymiseen vaaditaan yh& enemmén tietoutta asiakkaan va-
linnoista ja toiveista. Asiakaspalvelun pitaé erottautua edukseen, jotta asiakas paatyy
valitsemaan tietyn palveluntarjoajan. Asiakkaat haluavat saada sellaisia palveluita tai
tuotteita, jotka ovat arvoiltaan samanlaisia kuin heiddn omat arvonsa ovat. (Alhosuo,
Nisen, Nousiainen, Pellikka & Sundberg, 2012. s. 31.) Keskittyminen myynnin johta-
miseen ja myyjien osaamiseen tulevaisuudessa on avainasemassa yrityksen menesty-

miseen.

Tassa tutkimuksessa myynnin johtajalla tarkoitetaan myyjien l&hintd esihenkil6é.
Myynnin johtajilla on tiimissaan keskimaarin noin kymmenen myyjaa johdettavana.
Jokainen tiimi on erikoistunut tiettyyn osaamisalueeseen, kuten rahoitus, saastaminen
tai paivittaiset pankkipalvelut. Téassé tutkimuksessa ei keskitytd vain yhden osaamis-
alueen myynnin johtamiseen, vaan tutkimus on tarkoitettu koko kohdeorganisaation

myynnin johtamisen kehittamiseksi.

Asiakkaiden kasvavat vaatimukset asiakaskohtaamisissa vaativat tyontekijoilta paljon
osaamista ja sitoutumista omaan tyohon. Tahan lisattynd myyntipaineet, vaatii ty0
tyontekijalta entista enemman. Myynnin johtaminen onnistuessaan tukee tydntekijaa
onnistumaan ja sitd kautta tuo lisatuottoa ja kannattavuutta organisaatiolle. Tyd on
ajankohtainen organisaatiolle ja sen tuloksista on hyotyd kohdeorganisaatiolle myyn-

nin johtamisen kehittamiseksi.

2.2 Kehittamistyon tavoitteet

Kehittamistehtavén tavoite on saada kohdeorganisaatiolle kehittdmisideoita myynnin
johtamiseen liittyen. Kehittdmisideat on tarkoitettu suoraan myynnin johtajille kohde-
organisaatiossa. Kehittdmisideoiden avulla myynnin johtajat pystyvat kehittdmé&an
omaa osaamistaan ja sita kautta tulla menestyksekkaiksi myynnin johtajiksi. Myynnin
johtamisen kehittdmiselld on positiivinen vaikutus myyntiin ja sitd kautta koko yrityk-

sen menestykseen.
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Lis&ksi tutkimuksessa esiin nousevien teemojen pohjalta kootaan myynnin johtajille
huoneentaulu, joka toimii paivittaisessa arjessa myynnin johtajille muistilistana siitd,

mité hyva myynnin johtaja ottaa paivittaisessa tydssaan huomioon.

Taté kehittamistyota tarkastellaan seuraavan paatutkimuskysymyksen avulla:

Millaista on hyva ja onnistunut myynnin johtaminen rahoitusalla?

Tutkimuskysymyksen avulla saadaan selville erilaisia asioita myynnin johtamisen ny-
kytilasta rahoitusalalla. Lisaksi kysymyksen avulla saadaan selville, millaisia hyvia
kaytanteita rahoitusalalla on jo nyt kdytdssa ajatellen myynnin johtamista. Toisin sa-
noen kehittdmistydssa on tarkoitus myos vahvistaa myynnin johtamisessa olevia hyvia
kaytanteitd. Kysymyksen avulla selvidd myos kohtaavatko myyjien ja myynnin johta-

jien ajatukset siind millaista on hyva myynnin johtaminen.

Liséksi kehittdmisty6ta tarkastellaan seuraavien apututkimuskysymysten avulla.

Mitk& asiat myyja kokee myynnissé onnistumisen kannalta tarkeiksi rahoitusalalla?

Monet asiat vaikuttavat myynnissa onnistumiseen. Tutkimuskysymyksen avulla saa-
daan selville, mitk& asiat myyjien mielesta rahoitusalalla koetaan olennaiseksi myyn-
nissé onnistumiselle. Kysymyksen avulla saadaan selville tarkeita asioita, kuten mita
myyjat tarvitsevat onnistuakseen tai mitd he toivoisivat myynnin johtamiselta viela
enemman. Nama seikat ovat erittdin tarkeé ottaa huomioon myynnin johtamista kehi-

tettaessa.

Mitk& ovat hyvéan myynnin johtajan ominaisuudet rahoitusalalla?

Nyky&an myyjat osaavat vaatia laadukasta myynnin johtamista. Kysymyksen avulla
saadaan selville, millaiset toimet ja ominaisuudet tukisivat myyji&d kohti parempia
myyntisuorituksia. Toisin sanoen, miten myynnin johtaja onnistuu motivoimaan ja

kohtaamaan myyjat niin, etta siitd on hydtya myyntiin.
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Miten myynnin johtaja pystyy hyddyntdmaan tiimia myynnin lisédmiseksi?

Tiimitydskentely onnistuessaan ruokkii kaikkia tiimin jasenid parempiin suorituksiin.
Kehittamistydssa selvitetddn, miten myynnin johtaja osaa hyddyntad omassa johtami-

sessaan tiimin voimaa myynnin lisaédmiseksi.

Mita haasteita liittyy myynnin johtamiseen rahoitusalalla?

Kehittdmistyossa selvitetddn, millaisia haasteita liittyy myynnin johtamiseen rahoitus-
alalla niin alaisen kuin myynnin johtajan nakokulmasta. Kysymyksen avulla saadaan
myos selvyys kohtaavatko alaisten ja myynnin johtajien kokemat haasteet vai ovatko

haasteet erilaisia.

2.3 Kehittamistyon teoreettinen viitekehys

Rubanovitschin ja Aallon (20074, s. 14) mukaan “myynnin esimiehen rooli kehityksen
ylldpitdjana on ratkaiseva”. Tadma lause kiteyttdd sen, miksi myynnin johtamista tulisi
kehittad. Liséksi Niemisen ja Tomperin (2008, s. 15) mukaan “myyjé suoriutuu myyn-
nistd erinomaisesti, kun olosuhteet ovat suotuisat”. Tdm4 ajatus puolestaan vahvistaa
syitd, miksi myynnin johtamiseen tulee panostaa. Usein organisaatioissa keskitytaan
herkasti kustannussaastoihin, jotta kannattavuus paranisi lyhyella aikavalilla. Tallgin

unohtuu se téarkein; tuloksen tekijé eli myyja (Rubanovitsch & Aalto, 20074, s. 14).

Kehittamistyon teoreettinen viitekehys muodostuu myynnistd, myynnin johtamisesta,
myyjien ja tiimin osaamisesta ja odotuksista. Kun nama tekijat kohtaavat, syntyy on-
nistunut myynnin johtaminen ja sitd kautta menestyva myyja. Tyon viitekehys kuvattu

on kuviossa 1.
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Myyntityo
- Mitd on myyntityd .
»| - Millainen on hyvd myyja Onnistunut
Myynnin menestystekijat myyn ni n
johtaminen
Myynnin
johtaminen Menestyva
myyja
- Mitd on myynnin johtaminen
> - Millainen on hyva myynnin
johtaja
- Myynnin johtamisen haasteet
- Tiimindynamiikan
hyddyntiminen myynnissd

Kuvio 1. Tutkimuksen teoreettinen viitekehys.

Yksinkertaistettuna myyntityd on toimintaa, jossa vuorovaikutuksen kautta syntyy
osapuolille arvoa. Myyntity6 johtaa asiakkaan ongelman ratkaisuun ja taté kautta syn-
nyttéa tulosta. Nykyéan informaatiota on valtavasti saatavilla ja tast4 johtuen myynti-
tydssa on entisté tarkedmpaa toimia asiakkaan haastajana ja valmentajana, 10ytaa siis
asiakkaalle hanelle tarkeaksi koettu hyoty tuotteesta tai palvelusta (Hanti, Kairisto-
Mertanen & Kock, 2016, s. 10.) Myyntié on kaikkialla koko ajan, vaikka sité ei valt-
tamaétta edes myynniksi koeta (Rope, 2003, s. 9).

Myyntijohtajan tehtavé on tukea ja kehittda alaisiaan seka kanavoida heidan kykynsa
yrityksen tavoitteiden saavuttamiseksi. Myynnin johtajan tehtévia ei hoideta vasem-
malla k&dell& vaan alaiset ovat riippuvaisia esihenkildstaan. Hyva myyntijohtaja on
avoin, luotettava, kannustava ja kiinnostunut kehittdméan myyjidén. Naiden ominai-
suuksien lisaksi hyva myyntijohtaja osaa kiittda. (Rubanovitsch & Aalto, 20073, s. 20—
24.)

Tassa tutkimuksessa pureudutaan myynnin johtajan ja myyjan kokemuksiin myynnin
johtamista, sen haasteista ja toisaalta siihen, mitkd asiat ovat talla hetkella hyvin. Kun
néihin asioihin osattaisiin panostaa ja varautua edesauttaisi se myyjia entista parempiin
myyntisuorituksiin. Kokonaisuutta hahmottaessa, myynti on yksi osa koko organisaa-
tion strategiakenttdd. Tassd tyO0sséd ei oteta huomioon organisaation myynnin
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strategiaa, vaan ty6 kuvailee myynnin johtamisen nykytilaa niin alaisen kuin myynnin

johtajan nakokulmasta.

3 LAHESTYMISTAPA JA TUTKIMUSMENETELMAT

Tutkimuksellinen kehittamistyo lahtee liikkeelle ideasta ja siihen liittyvien tekijoiden
ymmartamisestd. Yleensd kehittdmistyon tavoitteena on saada aikaan jonkinlainen
muutos. Kehittdmistyon tekemiseen liittyy olennaisesti I&hestymistavan ja tutkimus-
menetelmien valinta. (Ojasalo, Moilanen & Ritalahti, 2018, s. 23-25; Hirsijarvi, Re-
mes, Sajavaara, 1997, s. 56-57.)

Tassa kehittamistydssa ldhestymistapa on tapaustutkimus ja tutkimusmenetelmina
kaytetddn niin madrallisia kuin laadullisia menetelmig, jotta saadaan mahdollisimman

kattava ymmarrys uusien ideoiden kehittamiselle.

3.1 Léhestymistapa

Lahestymistapa valitaan sen mukaan, millainen kehittdmistehtavd on kyseessa. Ta-
paustutkimus soveltuu lahestymistavaksi silloin, kun tarkoituksena on ymmartaa sy-
vallisesti kehitettavaa kohdetta ja tuottaa uusia kehittdmisehdotuksia. Tapaustutkimus-
menetelmén avulla saadaan vastaus kysymyksiin ”miten” ja ”miksi”. (Ojasalo, Moila-
nen & Ritalahti, 2018, s. 37.) Tapaustutkimukselle on ominaista, ettd laajan tiedon
sijaan saadaan tietystd aiheesta syvallinen kuva (Ojasalo, Moilanen & Ritalahti, 2018,
s. 52).

Tutkimuksen kohde voi olla esimerkiksi yrityksen jokin tapaus, tuote, palvelu, toi-
minta tai prosessi. Tapaustutkimusta kayttamalla on mahdollista ymmartdd mahdol-
lista kehittdmisen kohdetta kokonaisvaltaisesti ja syvéllisesti. (Ojasalo, Moilanen &
Ritalahti, 2018, s. 52-53; Hirsijarvi, Remes, Sajavaara, 1997, s. 123.) Tapaustutki-

muksessa muutosta ei vieda kéytdnndssé vield eteenpdin vaan tapaustutkimuksen
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avulla luodaan uusia ideoita ja ratkaisuja tutkittavaan aiheeseen (Ojasalo, Moilanen &
Ritalahti, 2018, s. 37).

Tapaustutkimuksessa olemassa olevan tietoperustan tulee olla vahva, jotta tutkitta-
vasta aiheesta saadaan mahdollisimman kokonaisvaltainen kuva. Tapaustutkimusta
kritisoidaan usein sen yleistettdvyydestd ja toistettavuudesta. Yleistettavyys voi ta-
paustutkimuksessa olla haastavaa, koska tapauksen johtopaatokset kohdistuvat vain
tiettyyn tapaukseen. Toistettavuudella puolestaan tarkoitetaan, ettd vastaavanlaista tut-
kimusta ei valttamatta pystyté tekemaén taysin samanlaisena uudelleen, jolloin ver-
tailu on vaikeampaa. (Kananen, 2013, s. 114-115.)

Tassa kehittdmistyossa kédytetadn tapaustutkimusta, koska tyossa halutaan saada pe-
rusteellinen kuva myynnin johtamisen tilanteesta kohdeorganisaatiossa ja saada aikaan
kehitysideoita siihen, miten myynnin johtamista tulisi tulevaisuudessa kehittaa entista
paremmaksi. Tapaustutkimuksen avulla saadaan kokonaisvaltainen kuvan kohdeorga-
nisaation myynnin johtamisen tilasta ja sen kautta saadaan hyvén pohja kehittamiside-

oille.

Kehittamistydssa on myds konstruktiivisen tutkimuksen piirteitd. Konstruktiivisen tut-
kimuksen ominaispiirre on, etta tutkimuksen tavoitteena on tuottaa jokin konkreettinen
tuotos. (Ojasalo, Moilanen & Ritalahti, 2018, s. 37.) Tassa kehittamistydssa luodaan

tulosten perusteella myynnin johtajille huoneentaulu.

Tutkimuksen kohde valitaan aina kdytannon tarpeen ja tavoitteiden ohjaamana (Oja-
salo, Moilanen & Ritalahti, 2018, s.53). Tamén tutkimuksen aihe on ajankohtainen
kohdeorganisaatiolle, ja tutkimuksen tulokset tukevat myynnin johtamisen kehitta-

mista.

3.2 Tutkimusmenetelmét

Tapaustutkimuksessa pystytdan hyddyntamaan monenlaisia menetelmid, niin laadulli-

sia kuin maéaréllisia tutkimusmenetelmida sek& niiden yhdistelmad. Menetelmien
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yhdistaminen tutkimuksessa on yleisté ja se mahdollistaakin syvéllisen ymmartamisen
asiasta. (Ojasalo, Moilanen & Ritalahti, 2018, s. 55.)

Tassa kehittdmistyossa kaytetaan sekd maarallisia etta laadullisia menetelmia syvalli-
sen kuvan saamiseksi tutkittavasta aiheesta. Taulukossa 1 on kuvattu tassé kehittamis-
tyossa kaytettavid menetelmid, aikataulua seka sitd, mihin kysymyksiin halutaan vas-

tauksia menetelmien avulla.

Taulukko 1. Kehittamistyon tutkimusmenetelmat ja niiden aikataulu.

- Millaisia haasteita

kokevat?
- Mitka ovat hyvan
Haa:_sta_ttelu‘_c_ mv\_/ntl_JohtaJan Toteutus helmikuussa 2022
myynnin johtajille ominaisuudet?

-  Miten oman tiimin
tiimidynamiikkaa pystyy
hydédyntadmaan?

- Millaisia odotuksia on
myynnin johtajaa
kohtaan?

- Mita toivoisi enemman
myynnin johtajalta?

- Millainen on hyva
myynnin johtaja?

- Miten tiimia
hyddynnetdan myynnin
edistdmisessa?

Kyselyt Toteutus helmikuussa 2022

tyontekijdille

Kehittamistydssa haastatellaan viittd myynnin esihenkiléd myynnin johtamiseen liit-
tyen. Haastattelun avulla saadaan selville, mitk& asiat ovat myynnin johtamisessa talla
hetkelld hyvin ja toisaalta mité asioita tulisi kehittd4 seka mitka asiat koetaan haasteel-
lisina. Lisaksi haastattelussa saadaan selville, mitkda ovat myynnin johtajien mielesta
hyvan myyntijohtajan ominaisuudet, sekd miten hyddyntaa tiimin dynamiikkaa myyn-
nin edistdmisessé. Tassa kehittamistydssa kaytetddn haastattelua yhtend tutkimusme-
netelménd, koska halutaan saada syvallinen kokonaiskuva tutkittavasta aiheesta. (Oja-
salo, Moilanen & Ritalahti, 2018, s. 106.)

Tassa kehittamistydssa haastattelussa yhdistelladn strukturoidun haastattelun ja teema-
haastattelun piirteitd. Haastatteluiden halutaan olevan yhdenmukaisia, mutta toisaalta

haastatteluissa halutaan antaa mahdollisuus mahdollisille uusille ajatuksille, mité
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kysymyksisté ei vélttdmatta nouse esille. (Hirsijarvi, Remes, Sajavaara, 1997, s. 194—
195).

Haastattelu on yksi kdytetyimmista menetelmistd, koska sen avulla saadaan nopeasti
keratyksi syvallista tietoa kehittamisen kohteesta. Haastattelun avulla voidaan saada
my0s uusia ndkokulmia tutkittavaan asiaan. Haastattelu on vuorovaikutusta haastatte-
lijan ja haastateltavan Vélill4 ja haastattelu vaatii luottamusta. Haastattelu kannattaa
nauhoittaa, jotta mikaan tarkea tieto ei jaa huomioimatta. (Ojasalo, Moilanen & Rita-
lahti, 2018, s. 106.) Tassa kehittdmistydssa haastattelut nauhoitetaan ja litteroidaan tu-

losten kasittelya varten.

Haastattelun lisaksi kehittamistydssa kaytetaan kyselya yhtena tutkimusmenetelména.
Kyselyt lahetetddn kolmellekymmenelle myyjalle. Kyselyjen avulla saadaan myyjilta
tietoa, mit4 he odottavat myynnin esihenkil6lta ja mitka asiat tukisivat heita parempiin
myyntisuorituksiin. Kyselyn etu on se, ettd sen avulla voidaan keréta laaja tutkimusai-
neisto, jossa suurelta joukolta kysytadn tutkimukseen liittyvia asioita. Kysely on me-
netelménd nopea ja tehokas. Jotta kyselylomakkeen kdyttd onnistuisi, pitdd kysytta-
vasta aiheesta olla tarpeeksi aikaisempaa tutkimustietoa. (Ojasalo, Moilanen & Rita-
lahti, 2018, s. 121; Hirsijarvi, Remes, Sajavaara, 1997, s. 182.) Tassa tutkimuksessa
kyselylomakkeen kysymykset nousevat suoraan teoreettisesta viitekehyksestd, seké
kohdeorganisaation kdyt0ssé olevista toimintamenetelmista. Avoimilla kysymyksill&
syvennetaan saatavaa tietoa ja varmistetaan myyjien todellisten mielipiteiden esille-

tulo.

Kyselyssa kaytetaan Likertin asteikkoa, koska myyjilta halutaan saada oma mielipide
tiettyyn véittdmaan. Asteikon etuna on, ettd saadaan paljon tietoa, mutta toisaalta heik-
koutena pidetdén sitd, ettd vastauksista ei voi paatelld, mika painoarvo kohteilla on eri
vastaajilla. (Heikkilg, 2010, s. 52-53.) Téssa kehittdamistyossa kyseinen heikkous mi-
nimoidaan niin, ettd Likertin asteikkoa kaytetdan valilld 1-4 eli vastaukset saadaan
valilta taysin samaa mieltd tai tdysin eri mieltd. Vastaajan on pakko antaa mielipide
asetetusta véitteesta eikd vaihtoehdoissa ole mukana en osaa sanoa véittamaa. Kyse-
lyssa myyjille on myds avoimia kysymyksid, koska halutaan saada vastauksia, mité ei

olemassa oleva teoria aiheesta valttamaétta tieda (Heikkila, 2010, s. 49).
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Haastattelu- ja kyselypyynnot l&hetetddn sattumanvaraisesti osalle kohdeorganisaa-
tiossa tyoskenteleville myynnin johtajille ja myyjille. Niin haastateltavat kuin kyse-
lyyn vastaajat saavat saatteen (LIITE 1 ja LIITE 3). Saatteen tavoitteena on motivoida
pyydettyja henkil6itd osallistumaan tutkimukseen (Heikkild, 2010, s. 61). Myynnin

johtajat saavat haastattelurungon etukateen tutustuttavaksi.

Haastattelujen ja kyselyjen avulla saadaan kohdeorganisaation myynnin johtamisesta
kokonaisvaltainen kuva ja sita kautta uusia ideoita siitd, miten sita tulisi kehittdd. On
selvaa, ettd myynnin johtajia on vahemman kuin tyontekijoitd. Tasta syysta kéaytetaan
kahta eri tutkimusmenetelma& kokonaiskuvan hahmottamiseksi, ja ne riittavét hyvin

saamaan riittavat tutkimustulokset kehittdmisideoiden saamiseksi.

Tutkimustulokset esitetddn kohdeorganisaation toimipaikan johtajalle. Liséksi kehit-
tamisty0 lahetetddn suoraan kaikille haastatteluun osallistuneille myynnin johtajille.
Taman lisaksi kehittamistyo tulee nékyville koko organisaation intranettiin kaikkien

tutustuttavaksi.

4 MYYNTITYO RAHOITUSALALLA

Taman paivan myyntityd on entistéd haasteellisempaa ja myyjiin kohdistuu yha isompia
odotuksia, koska asiakkaat ovat erittéin tietoisia markkinoilla olevasta tarjonnasta ja
Kilpailu on kovaa. Taman lisaksi asiakkaat pystyvat nykyaan tekemaan helposti ver-
tailua internetin avulla. (Rubanovitsch & Aalto, 2007b, s. 14; Salminen, 2018, s. 17.)

Menestyvé yritys panostaa jatkuvasti myyjien osaamiseen ja myyntiprosessiin. Nyky-
aan kilpailu on markkinoilla erittédin kovaa ja tasta syysté palvelulla ja asiakastapaa-
misten laadulla on valtava merkitys kilpailussa parja@miselle. Hinta ei ole en&é valtta-
matta niin ratkaisevassa asemassa asiakkaan paatdksenteossa, vaan kokonaisuus, jossa
myyja on avainasema, ratkaisee. Hyvan asiakaspalvelun avulla voidaan myyda enem-
mén ja tuottavampia tuotteita. (Reinboth, 2008, s. 5; Rubanovitsch & Aalto, 2007b, s.

13-14.) Ennen rahoitusalalla pankkisuhdetta pidettiin ikuisena mutta nykyaan néin ei
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ole. Asiakas valitsee itselleen sopivimman tarjoajan ja vaihtaa sita tarvittaessa. (Ru-
banovitsch & Aalto, 2007b, s. 14.)

Usein koetaan, ettd myyjan roolin omaksuminen on vaikeaa, koska myyjia yleisesti
ottaen vaheksytaan. Myyjiin kohdistuu usein vaarié olettamia, kuten ettd myyminen
olisi tyrkyttamista tai myyminen olisi turhuuksien kauppaamista. Onneksi nd&ma olet-
tamat ovat vaaria ja on selvaa, ettd myyntityd on arvokasta ja vélttdmatonta tyota.
Myyntityd on erittdin haastavaa ja monipuolista ammattitaitoa vaativaa tyota. (Salmi-
nen, 2018, s. 28-29.)

4.1 Myyntity0

Yritystoiminnassa on kyse yksinkertaisuudessaan siitd, ettd maksavan asiakkaan tar-
peet tulee tyydytetyksi ja syntyy myyntid (Kortelainen & Kyrg, 2015, s. 16; Salminen,
2018, s. 17). Jos myyntié ei olisi lainkaan, ei myodskaan tapahtuisi mitaan (Chitwood,
1998, 5). Hyvélla myyntityolla yritys menestyy ja on kannattava (Alanen, Malkilta &
Sell, 2005, s. 9).

Myyntity0 voidaan jaotella suorite- tai suhdepohjaiseksi myyntitydksi. Suoritepohjai-
sessa myyntityossa pyritddn mahdollisimman nopeaan myyntiin, jossa tuotetta tai pal-
velua ei valttamatta raataloida asiakkaan tarpeiden mukaisesti. Suhdepohjaisessa
myynnissa puolestaan rakennetaan pitkdaikaista asiakassuhdetta luoden asiakkaalle
sopivia palveluita ja tuotteita. (Kortelainen & Kyrg, 2015, s. 18-19.) Rahoitusalalla on
tyypillistd, ettd myyntityd on suhdepohjaista, jossa halutaan rakentaa pitka ja tuottava

asiakassuhde.

Myyntity6hon ja siind onnistumiseen liittyy olennaisesti myyntiprosessi. Hyvin suun-
niteltu ja tasalaatuinen myyntiprosessi tukee myyjaa onnistumaan ja asiakkaat saavat
korkealaatuista palvelua aina ja jokaiselta myyjalta. (Alanen, Makil&, Sell, 2005, 66;
Rope, 2009, s. 62; Rubanovitsch & Aalto, 2006, s. 33; Vuorio, 2015, s. 95.)
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Salmisen mukaan (2018, s. 75) myyntity0td voidaan kuvata prosessina, joka sisaltd
monia erilaisia vaiheita. Vaiheet on listattu kuvaan 2. Nama prosessin kaikki vaiheet

edellyttavat myyjaltd monenlaista osaamista.

- Myyntitydn suunnittelu

- Arvolupauksen méirittiminen

- Asiakaskontaktien luominen ja asiakkaiden kohtaaminen

- Asiakkaan luottamuksen voittaminen

- Asiakkaiden kuuntelu ja tarpeiden tunmistaminen

- Asiakasarvon tuottamiseen tihtddvi palvelun tai tarjouksen laatiminen
- Ratkaisun esittiminen ja argumentointi

- Asiakkaan vastaviitteisiin vastaaminen

- Hinnan myyminen ja kaupan piittiminen

- Myydyn palvelun tuottaminen ja toimittaminen

- Jilkimarkkinointi ja asiakkuuden jatkumisen varmistaminen

Kuva 2. Myyntity6 prosessina. (Salminen, 2018, s.75.)

Rubanovitschin ja Aallon (2006, s. 33-34) mukaan myyntiprosessi lahtee liikkeelle
asiakasvalinnasta. Asiakasvalinnan jalkeen myyja valmistautuu lyhyesti puhelinsoit-
toon, jossa varataan tapaaminen. Sujuva ja tasokas myyntiprosessi asiakkaan kanssa
etenee tarvekartoituksesta aina kaupan péaattdmiseen. Myyntiprosessissa myyja osaa
ammattitaidollaan taklata asiakkaan vastavéitteet. Kun tarvekartoitus on tehty huolel-
lisesti, ei kaupan paattdmiseen mene enda kauan. Seuranta ja jélkityot tapahtuvat

myyntiprosessin jalkeen. (Rubanovitsch & Aalto, 2006, s. 33-34.)

Vuorio (2015, s. 97) kuvaa myyntiprosessia myynnin portaina. Ne ovat kuvattu kuvi-
ossa 2. Myyjan on tarkedd ymmartad, etta harva kohtaaminen menee taysin kasikirjoi-
tuksen mukaan, mutta myyjén pitéé hallita kokonaisuutta myynnin portaiden mukai-

sesti.
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Paatosvaihe
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- silta | Idea

Kuvio 2. Mukaillen myynnin portaat. (Vuorio, 2015, s. 97.)

Myynnin portaiden tavoitteena on saada oikea paattaja kiinni seké tavoittaa paattajan
huomio. Portaiden avulla myyja saa luotua luottamuksellisen ilmapiiriin, vuorovaiku-
tussuhteen tapaamiseen ja asiakkaaseen. Ostajan ostohalu syntyy itsestdan, kun myyn-
nin porraskuvio etenee huolella ja loogisesti. Portaat tdhtdavat asiakkaan kyll&-paatok-
seen ja siihen, ettd asiakas on tyytyvadinen tekemaénsa ostopaattkseen. (Vuorio, 2015,
s. 110.)

Kohdeorganisaatiossa on mietitty myynninportaat hyvin tarkasti. Myynninportaita
sparraillaan saannollisin véliajoin ja niihin on vuositasolla erilaisia koulutuksia.
Myynnin portaiden lisdksi tapaamisessa on tukena erilaisia tyokaluja ja ohjelmia, mi-
ten tapaamisista tulee tasalaatuisia ja johdonmukaisia. Usein myynnin johtajan kanssa
kaydaan yhteistapaamisia, jossa myynnin johtaja voi antaa myyjilleen erilaisia vink-

keja tai kehitysideoita liittyen tapaamisen kulkuun.

Myyntiprosessin tulee edetd sujuvasti niin, etta asiakas kokee oman hoidossa olevan
asiansa tarkeaksi. Lisaksi asiakkaan mielenkiinnon pitéé sailya koko tapaamisen ajan,

jotta haluttuun lopputulokseen paadytaan. (Rubanovitsch & Aalto, 2006, s. 33.)

Myyjén sisdistettyd myyntiprosessin hyvin, myynti etenee aina johdonmukaisesti ja
tehokkaasti, eik& asiakas koe, ettd héan olisi osa etukateen suunniteltua prosessia. Hy-
van myyntiprosessin avulla aikaa jaa enemman useammille asiakaskohtaamisille, silla
nain ollen asiakkaalle ei jaa epéselvia asioita, joita pitdisi hoitaa jalkikateen. (Korte-
lainen & Kyro, 2015, s. 10; Rubanovitsch & Aalto, 2006, s. 34.)
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Rahoitusalan myyntity6té ajatellessa, asiakkaat ovat keskeinen pddoman ja toiminnan
perusta. Kuva 3 havainnollistaa hyvin rahoitusalalla toimimista ja myynnin merkitysté.
Usein asiakas ei edes tiedd minkalaisia tarpeita hanelld on. Myyjan tehtéva on l0ytaa
asiakkaalle sopivat tarpeet ja luoda tuottavia ratkaisuja niin asiakkaalle kuin yrityk-
selle. (Saksi, 2013, s. 37.)

Asiakas

/LN

Tarve Tarve Tarve

 ——

¥
—
]

Myyja
!

Myynnin johto

Yrityksen tavoitteet

Kuva 3. Mukaillen rahoitusalan myyntity6. (Saksi, 2013, s. 37.)

Vasta nykyéan rahoitusalalla myynti koetaan myyntind ja siihen panostetaan. Konk-
reettisten hyotyjen esittdminen rahoitusalalla on erittdin tarkeda. Asiakkaalla on mah-
dollisuus ostaa samoja tuotteita internetistd, jolloin asiakas tekee paatoksen usein hin-
nan mukaan. Myyjan osaaminen korostuukin tassa merkittavésti. Myyjan on osattava
hahmottaa asiakkaan kokonaisuus ja tarjota hanelle sopivia ratkaisuja tuoden liséarvoa
niin asiakkaalle kuin yritykselle. Myynnin johtajan onkin varmistettava, ettd myyjéalla

on tarvittava osaaminen myyntity6hon. (Saksi, 2013, s. 39-40.)

Rahoitusalalla myyntity vaatii vahvaa asiakkaiden tarpeiden tunnistamista. Asiakkai-
den kayttaytymisen taustalla ovat erilaiset arvot, arvostukset ja tarpeet. Rahoitusalalla
on hyvd ymmartaa, miten asiakkaat yleensa kayttaytyvat, millaiseksi tulevaisuutta en-

nustetaan ja millaisia odotuksia asiakkailla on rahoitusalaa kohtaan. Myyjan térkein
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tehtéva rahoitusalalla on saada asiakas ymmartdmaan tarjoamamme tuotteen tai pal-
velun hyoty itselleen. (Alhosuo, Nisen, Nousiainen, Pellikka & Sundberg, S. 2012. s.
31)

4.2 Hyvéan myyjan ominaisuudet

Ennen on vditetty, ettd myyjéksi synnytédén. Nain ei kuitenkaan ole. Myyjana olemista
jamyymisté pystyy opettelemaan. (Rainboth, 2008, s. 8; Rubanovitsch & Aalto, 2007,
s. 10; Salminen, 2018, s. 18). Huippumyyjaksi tuleminen vaatii jatkuvaa oppimista ja
itsensd kehittdmistd. Myyntitekniikoita ja ostop&atokseen johtavia keinoja voi oppia
kuka tahansa (Kortelainen & Kyro, 2015, s. 101; Rubanovitsch & Aalto, 2007b, s. 19;
Rummukainen, 2009, s. 11).

Hyvd myyjd ymmartad myyntityon haasteellisuuden. Paivét voivat sisaltdd onnistu-
misten lisaksi myods epdonnistumisia (Alanen, Malkilad & Sell, 2005, s. 18-19; Salmi-
nen, 2018, s. 73). Huippumyyja osaa kohdata ja ké&sitell& epdonnistumiset nopeasti ja
siirtyd eteenpdin (Rummukainen, 2009, s. 18). Myynnin merkityksen ymmartaminen
koko organisaation kannalta auttaa myyj&a onnistumaan ja sen avulla voi kokea myos
oman tekemisensa tarkeéksi. Hyva myyja ymmartaa, ettd myynnin mééaralla ei ole mer-
Kitysta vaan tuloksella, mitd myynnisté tulee. (Kortelainen & Kyro, 2015, s. 11; Rope,
2003, s. 124.)

Myyntitydssa tunnetaidoilla on valtava merkitys myynnin onnistumisen kannalta.
Myyijan tulee olla empaattinen ja osata katsoa asiaa asiakkaan silmin. Taitavampien
myyjien osalta voidaan puhua tunteiden johtamisen taidosta eli kyvysté tuottaa ja vah-
vistaa asiakkaan tunteita. (Rainboth, 2008, s. 8; Salminen, 2018, s. 70.) Toisin sanoen
huippumyyjé asettuu asiakkaan asemaan ja etsii asiakkaalle hyotyjen kautta ratkaisut
asiakkaan tarpeille (Kortelainen & Kyro, 2015, s. 26; Rubanovitsch & Aalto, 2007b,
s. 37). Tunnetaitojen avulla, hyva myyjé osaa tehdd hankalasta asiakkaasta itselleen
kivan asiakkaan (Rope, 2003, s. 124).

Myyminen on vaikuttamista asiakkaaseen. Tasta syysta myos vuorovaikutustaidoilla

on suuri merkitys myynnissa onnistumiseen. Kun myyjé nauttii tyostaan, nakyy se
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my06s myyntityon tuloksissa. Myos myyjan uskolla omaan tekemiseen, tuotteeseen ja
palveluun on valtava merkitys onnistumiseen. Kun myyja on tysin oman tekemisensa

takana, my0s asiakas uskoo asiaan. (Vuorio, 2011, s. 118-119.)

Huippumyyjalta edellytetd&n kokonaisvaltaista myyntiprosessin hallintaa. Myyjan tu-
lee osata niin asiakkaan tarpeiden kartoittaminen kuin kaupan p&attaminen. Myyjan
tulee olla tehokas, vakuuttava, ymmarrettavéd, oma-aloitteinen, ystavallinen ja kohte-
lias. (Rubanovitsch & Aalto, 2007b, s. 18-19). Hyvéltd myyjéltad odotetaan siis mo-
nenlaisia ominaisuuksia. Alla oleva kuvio 3 kertoo myyjan kyvykkyysperustasta ja
siitd, mitka tekijat vaikuttavat myyjan toimintaan. Myynnin johtajan on hyva ymméar-

taa, ettéd jokaisella myyjalla on omanlaisensa kyvykkyysperusta.

Myyjan
taustaominaisuudet

Myyjan Myyjan
toimintaominaisuudet haluominaisuudet

Kuvio 3. Toimintaperusta myyjané toimimiseen. (Rope, 2003, s. 105.)

Myyjan taustaominaisuuksilla tarkoitetaan myyjan ikéa, sukupuolta, koulutusta tai
myyntikokemusta. Myyjan toimintaominaisuudet liittyvat myyjan persoonatekijoihin
kuten nopeuteen, rauhallisuuteen, pitkajanteisyyteen ja huolellisuuteen. Myyjéan ha-
luominaisuudet kuvaavat puolestaan myyjdn omaa motivaatiota. Ne, jotka tekevét
myyntid intohimolla verrattuna niihin, jotka tekevat myyntia vain palkan takia, menes-

tyvat myynnissa paremmin pitkalla aikavalilla. (Rope, 2003, s. 105.)

Myyjéan tulee muistaa, ettd kokonaisvaltainen palvelu on yksi parhaista aseista kilpai-
lua vastaan. Mit& paremmin ja kokonaisvaltaisemmin asiakkaan asioita hoidetaan, sen
vaikeampaa asiakkaan on l&hted kilpailijalle. (Rubanovitsch & Aalto, 2007b, s. 12)

Toisaalta myyjan tulee tuntea oma toimintaympéristd perinpohjaisesta kattaen omien
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tuotteiden ja palveluiden lisaksi myos kilpailijoiden tarjonta. (Rope, 2003, s. 98; Ru-
banovitsch & Aalto, 2007b, s. 19; Salminen, 2018, s. 17.)

Yleisesti hyvd myyja suhtautuu positiivisesti omaan myyntitydhon sek&d myytaviin
tuotteisiin ja palveluihin (Chitwood, 1998, s. 8; Rubanovitsch & Aalto, 2007b, s. 19;
Rummukainen, 2009, s. 16). Rope (2003, s 124) tiivistdd hyvin, ettd hyva myyjé on

tdsmallinen, joustava, muistaa asiakkaalle tarkeét asiat ja pitaa lupauksensa.

Vuorio (2015, s. 9-10) kertoo, ettd hyvalla myyjalla on vahva halu voittaa, mutta ei
mollata tai véheksya toisia myyjid. Hyva myyjé voittaa reilusti ja toisten auttaminen
on avainasemassa my®ds omaan menestymiseen. Huippumyyja omaa intohimon,
myonteisen asenteen ja kyvyn tarttua tuumasta toimeen. Motivaatio on yksi tarkeim-
mista tekijoistd myyntitydssé ja sen yllapitdminen on erittdin tarke&a. Jokaiselle myy-
jalle tulee tilanteita, jossa omaa motivaatiota koetellaan, mutta huippumyyjé ottaa ti-

lanteet opiksi ja nakee epdonnistumiset tulevina kauppoina. (Ojanen, 2010, s. 31-33.)

Huippumyyjaksi voi tulla yleensd kokemuksen, sitoutumisen ja kovan tydmé&éran
kautta. Huippumyyja on sisdistanyt kolme térke&da asiaa oikeassa tarkeysjarjestyk-
sessd. Ensiksi tulee hyoty asiakkaalle, sitten hyoty tyonantajalle ja vasta sitten hyoty
itselle. (Vuorio, 2011, s. 140-141.) Lisaksi kaikkia erinomaisia myyjia yhdistaa se,
ettd haluaa olla hyvéa myyja seké se, ettd iloitsee jokaisesta onnistumisesta vilpittomasti
(Rope, 20009, s. 226).

4.3 Myynnin menestystekijat

Avaintekijoitd myynnissé onnistumiseen on paljon. Onnistumisen keskidssé on kui-
tenkin aina asiakas. Asiakaslahtoisyys on erittdin tarkedssa asemassa onnistuneessa
myynnissd. (Reinboth, 2008, s. 7; Rope, 2003, s. 123.) Menestydkseen myyntity6ssa
asiakkaiden tuntemisen liséksi on tunnettava perinpohjaisesti omat tuotteet ja palvelut

sekd ylipaataan toimialalla olevat kehitystrendit. (Salminen, 2018, s. 87).

Kehitystrendit ja toimintaympéristd muuttuvat jatkuvasti. Tasté syysta organisaation

tulee my6s huomata asiakkaiden kayttaytymisen muutos ja kehittd4d omaa toimintaa ja
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osaamista kysynnan mukaan. Ty0lainsdddanndssé tyonantajalle on madritelty vastuu
tarjota tyontekijoille ammatillista koulutusta. Vastuu omien myyntitaitojen yllapitami-
sestd ja kehittdmisesta on kuitenkin myyjalla itsellddn. Myyjan tulee huomioida seka

substanssiosaaminen ettd asiakastaidot. (Salminen, 2018, s. 172-173.)

Yrityksen vastuulla on luoda edellytykset menestyksekkaalle myynnille. Myyjille on
annettava tyorauha ja parhaimmat mahdolliset valineet tyon tekemiselle. Myynnin joh-
don tulee tunnistaa ja arvioida mahdolliset myynnin esteet, kuten puute myyjien osaa-
misessa, liian korkea hinta tai huono maine. Tunnistamalla ja arvioimalla yritys pystyy
kehittdmaan toimintaansa menestydkseen. (Kortelainen & Kyrg, 2015, s. 102-103;
Rope, 2009, s. 62.)

Myyjé pystyy kehittdmé&an merkittdvasti omaa osaamistaan itsereflektoinnin ja arvi-
oinnin avulla (Leicher, 2005, s. 122). Arvioinnissa kiinnitetddn huomiota niin vah-
vuuksiin kuin heikkouksiinkin. Usein luullaan, ettd heikkouksia parantamalla myymi-
nen onnistuu paremmin. Nain ei kuitenkaan ole, vaan kun keskittyy ja parantaa nimen-
omaan vahvuuksiaan, myyntitulosten voidaan odottaa kasvavan entisestdan. (Salmi-
nen, 2018, s. 166.)

Myynnin menestystekijoind pidetadn myds luottamusta ja avoimuutta. Luottamus or-
ganisaatiossa on hyvin tarkedd. Luottamuksellisessa ilmapiirissé jokainen tyontekija
tietad, ettd jokainen tekee kaikkensa onnistumisen eteen. Luottamus kasvattaa my0ds
tiimityoskentelyé ja vahvistaa me-henked ja sita kautta luo edellytykset myynnissa me-
nestymiseen. Avoimessa tyoyhteisdssa tiedonkulku on sujuvaa ja rehellista. (Ojanen,
2010, s. 41-42; Rainboth, 2008, s. 32.) Menestyksekkéan tiimin myynnin johtaja var-

mistaa, ettd tiimi toimii yhdessa kohti asetettuja tavoitteita (Erikson, 2019, s. 261).

Myyjien ty6hyvinvointi on térked asia puhuttaessa myynnin menestystekijoista. Huip-
putuloksia ei synny, jos tyontekija ei voi hyvin. Kun myyijé viihtyy tydsséén ja kokee
tyonsa mielekkaaksi, nakyy se myds hénen aikaansaamissaan tuloksissa. Myynnin joh-
tajan on tarke&a seurata omiensa tydssdjaksamista, koska hyvinvoiva tyontekija on yri-
tyksen voimavara tuoden tulosta. (Kortelainen & Kyro, 2015 s. 106; Rubanovitsch &
Aalto, 2005, s.12-13; Vuorio, 2015, s. 22.)
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Menestyminen vaatii myos oikeaa asennetta. Myonteiset ajatukset ja teot tuovat myon-
teisid seuraamuksia takaisin. (Salminen, 2018, s. 175-176; Vuorio, 2011, s. 11).
Myonteisen asenteen omaksuminen on edellytys onnistumiselle myyntitydssé. Muuten
on erittain vaikeaa vélittda asiakkaalle luottamusta tai hyvaa yhteisty6ta. (Salminen,
2018, s. 179.) Toisaalta hyvéa asenne ei yksin&an riitd menestymiseen. Omalla persoo-
nallisuudella, tilannetekijoilla ja ympariston asettamilla normeilla on myo6s vaikutus

Kilpailussa parjaamiseen (Reinboth, 2008, s. 7).

5 MYYNNIN JOHTAMINEN RAHOITUSALALLA

Johtaminen on kaikessa yksinkertaisuudessaan ihmiseen vaikuttamista. Johtamisen
avulla saadaan ihmiset tekemé&én haluttuja asioita. (Saksi, 2013, s. 14.) Myynnin joh-
tajan pitdd johtaa tietoisesti ja taitavasti oman organisaation myynti& kohti organisaa-
tion tavoitteita (Heiskanen, 2019, s. 11). Myyntitavoitteisiin ei paasta ilman toimivaa
myynnin johtamista ja systemaattista keskittymistd myynnissa onnistumiseen. Orga-
nisaation on méariteltava selkedt tavoitteet ja varmistettava, ettd kaikki myynnin edel-
lytystekijat ovat kunnossa. (Rope, 2003, s. 117; Vahvaselka, 2004, s. 210-211.) Yksi
koko yrityksen menestystekijoista on onnistunut johtaminen (Hietala, Kaivanto & Val-
visto, 2017, s. 251).

Myyjéat osaavat vaatia ammattitaitoista ja kannustavaa myynnin johtamista. Myynnin
johtajan halutaan inspiroivan, tukevan myyntitavoitteiden paéasyyn ja luovan kannus-
tavan ilmapiirin tiimiin. (Rope, 2003, s. 117; Rubanovitsch & Aalto, 2007b, s. 23.)
Liséksi myyjat odottavan myynnin johdolta tasa-arvoista johtamista, jossa ketdén ei
suosita (Vartiainen, Kokko & Hakonen, 2004, s. 39-39).

5.1 Myynnin johtaminen

Ennen myyntid johdettiin pelkkien myyntitulosten perusteella. Nykyaan myynnin joh-

tamisessa otetaan huomioon myds myyntitulosten laatu eli mink& verran myynnista
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jaa katetta yritykselle. On selvéd, ettd yrityksen on jarkevad keskittyd kannattaviin
asiakassuhteisiin ja panostaa heidén tarpeisiinsa. (Salminen, 2018, s. 86.)

Rahoitusalalla myynnin johtajuus ilmenee selkeind tavoitteina ja visiona, miten tavoit-
teisiin tullaan pd&semaan. Myyntitoiminta rakentuu rutiineista, jotka auttavat suunnit-
telemaan tulevaa tekemistd. Rahoitusalalla myynnin johtamisen keskitssa on myynnin
ohjaaminen ja myynnin seuranta. Seurantaa tehdaan erilaisten mittareiden avulla.
(Saksi, 2013, s. 41.)

Myynnin johdon tehtdva on tukea myyjid, toimia esimerkkind ja varmistaa, ettd myy-
jalla on riittava osaaminen myyntiprosessiin. (Rubanovitsch & Aalto, 2007b, s. 22).
Myynnin johtajan tulee varmistaa, ettd myyntiprosessi on hallussa jokaisella myyjéalla
ja myynti on prosessin mukaisesti kaikille asiakkaille hyvéa ja tasalaatuista (Ru-
banovitsch & Aalto, 2007Db, s. 30).

Myynnin johtajan tehtéviin kuuluu seuraavat osa-alueet:

1. myynnin suunnittelu

2. myynnin organisointi

3. motivointi

4. myynnin seuranta (Rope, 2003, s. 117).

Seuraavissa alaluvuissa pureudutaan tarkemmin ndihin myynnin johtajan tehtavien eri

osa-alueisiin.

5.1.1 Myynnin suunnittelu

Tehokas ja hyva myynnin suunnittelu luo pohjan myynnissé onnistumiselle. Myynnin
suunnittelu koostuu useasta eri asiasta. Myyntisuunnittelu siséltad myyjia ja koko tii-
mié ohjaavat tavoitteet kuten myynti, markkinaosuus ja myyntikate. VVastaavasti yri-
tyksen toiminnalle asetetaan seuraavanlaisia tavoitteita: asiakaskdyntien méaara, uusien

asiakkaiden maaré, tarjousten méaara, raportointi, kustannukset. (Rope, 2003, s. 118).

Myynnin suunnittelussa hahmotellaan myos tulevaisuutta menneiden tulosten perus-

teella. Suunnittelu ei saa olla pelkk&a arvailua vaan sen on perustuttava oikeisiin
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faktoihin ja lukuihin. Suunnittelun avulla voidaan johtaa myyntid helpommin oikeaan
suuntaan. (Laine, 2008, s. 238.)

Myynnin suunnittelu sisaltdd myds myyntihenkilostén maarén ja laadun suunnittelua,
seké henkilokunnan vallinnan ja palkkauksen suunnittelua. Myynnin suunnittelussa
tarkeintd on asettaa sopivat tavoitteet. Tavoitteiden pitd4 olla mahdollisimman yksi-
tyiskohtaiset ja selkedt. Tavoitteet on hyvd myos jakaa pienempiin valitavoitteisiin.
(Rope, 2003, s. 119.) Hyvaan myynnin johtamiseen kuuluu, ettéd tavoitteet pilkotaan
pienempiin palasiin, jotta ne on helpompi omaksua (Rubanovitsch, 2007a. s. 45).

Myynnin johtajan on erittdin tarked muistuttaa myyjia tavoitteista ja odotuksista sééan-
nollisesti, seka kerrata myyjalle myyjan tyon merkityksellisyydestd koko organisaa-
tiolle. Merkityksellisyyden ymmaértdminen lisdd myyjien motivaatiota ja tasté syysta
myynnin johtajan on tarkedd muistuttaa siitd omia myyjiaan saannollisesti. (Jarvinen,
Rantala & Ruotsalainen, 2016, s. 205.)

Kohdeorganisaatiossa tavoitteet asetetaan vuodeksi eteenpdin, aina vuoden alussa.
Vuositavoitteet jaetaan viikkotasolle ja niitd seurataan aktiivisesti myynnin johtajan
kanssa joka viikko. Omaa ja tiimin tekemista verrataan myos muihin tiimeihin. Ver-
tailun avulla myynnin johtaja tietdd, onko esimerkiksi olemassa oleva markkinatilanne

vaikuttanut myyntiin vai onko suorittaminen ollut vain heikompaa kuin muilla.

5.1.2 Myynnin organisointi

Myynnin organisoinnilla tarkoitetaan myyntiresurssien hyvaa organisointia, tehtavien
tdsmallistd madrittelya ja toimintaohjeiden laatimista. Yritysten eri osastot voidaan ja-
otella tuotekohtaisesti, asiakaskohtaisesti tai alueellisesti. Organisoinnin avulla kulle-
kin myyjéalle tulee omat tehtévansa, vastuualueensa ja toimivaltansa. (Rope, 2003, s.
119.) Myynnin johdon on tarjottava hyvét lahtokohdat myyntity6hon, jotta myyntita-
voitteisiin paastaan. Naitd ovat muun muassa myyntiin tarvittavat tyokalut, ohjelmis-
tot, aineistot tai tarvikkeet (Kivimaa, 2002, s. 16).
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Myynnin organisointiin liittyy myos vahvasti myyntityon tasapaino. Myynnin johtajan
tulee varmistaa, etta tiimi toimii sovittujen ohjeiden mukaisesti kohti yhteisia tavoit-
teita, jossa tydon maard, laatu ja fokus ovat tasapainossa. Myynnin tasapainoa on ku-

vattu kuviossa 4.

Kuvio 4. Myyntityon tasapaino. (Rubanovitsch & Aalto, 2007b, s. 120.)

Rubanovitschin ja Aallon (2007b, s. 120) mukaan ”myynti sujuu vain, kun tyon maara,

laatu ja fokus ovat tasapainossa”.

Menestyvat myyjat osaavat hyddyntad koko kdytdssa olevan tydajan eika kuluta aikaa
niihin asioihin, jotka eivét tuo toivottua tulosta. Ajankayttoa on tarkeda suunnitella ja
seurata, koska aktiviteetin mééaré ei ratkaise tulosta, vaan se, mihin aikansa kayttaa.
(Kukkola, 2013, s. 23.)

5.1.3 Motivointi

Myyjien motivointi on keskeinen asia myynnin johtajan tehtévissa. Motivoitunut ja
sitoutunut myyja on yritykselle keskeinen voimavara. Motivointikeinoja ovat mm.
koulutus, tyon arvostus, tydkierto, kannustava tydskentelyilmapiiri ja kannustava palk-
kaus. Myyjan tulisi pystyd nakemaan tyonsa tulos myos palkassa. Kun myyjé saa tu-
loksesta osuutensa, myyjan henkil6kohtaiset ja yrityksen intressit kulkevat samaan
suuntaan. Tasta syysté jokaisen yrityksen tulisi kehittdd mahdollisimman hyvin toi-
miva palkkaussysteemi. (Rope, 2003, s. 120-121.)
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Menestyksekk&&dn myyntituloksen takana on aina motivoitunut myyja. Tasta syysté
myynnin johtajan tulee keskittyé ja 10ytaa keinot, miten motivoida omia myyjiéan.
Motivoituneet tyontekijat pystyvat lahes mahdottomiin halutessaan, kun taas huono
motivaatio saa yksinkertaisetkin asiat tuntumaan mahdottomilta. (Hokkanen, Makela
& Taatila, 2008, s. 34.)

Myynnin johtajan on hyvéa muistaa, ettd myyja yksin ei ole syypaa huonoihin tuloksiin.
Myynnin johtajan rooli on merkittavassa asemassa myyjien motivaation yllapitami-
sessd ja kannustamisessa. Tyomotivaation yllapitdminen vaatii myynnin johtajalta jat-
kuvaa ponnistelua, koska kerran motivoitunut myyja ei ole motivoitunut aina. Hyvéa
myynnin johtaja kykenee tarjoamaan myyjilleen jatkuvasti sopivan haastavia haas-
teita. (Rubanovitsch, 20074, s. 22.)

Jotta myyja viihtyisi tydssédan, myynnin johtajan on annettava tilaa luovuudelle ja kan-
nustettava myyjiaan tavoittelemaan myynnin kasvua seka henkilokohtaista kehitysta.
On tarke&d, ettd yrityksen strategia sek& myyntitiimin ja kunkin myyjan henkilokoh-
taiset tavoitteet tukevat toisiaan. Tavoitteiden laadinnassa on tarkeint& avoin vuorovai-
kutus. (Rubanovitsch, 2007a, s. 51.)

Myynnin johtajan vankka tuki myyjia kohtaan, sek& yhteiset pddmaarat, luovat tiimiin
korkean tyGmotivaation ja ainekset menestymiseen. Rahoitusalalla myynnin johtajan
tarkeimpané tehtdvané pidetadn motivointia. (Saksi, 2013, s. 42.) Lisaksi myynnin joh-
tajan on hyva muistaa antaa aktiivisesti palautetta alaisilleen, siitd miten he ovat on-
nistuneet. Aktiivinen palautteenantaminen ruokkii onnistumaan liséa ja motivoi alaisia
kohti yhteisia padmaaria (Bell & Zemke, 2006, s. 154; Jarvinen, Rantala & Ruotsalai-
nen, 2016, s. 205-206).

Motivoinnissa on my6s hyva muistaa, ettd julkinen huomioiminen ja kiitoksen sano-
minen on véhintdan yhtd tehokas motivointikeino kuin rahalliset palkkiot. Usein luon-
tevalla huomioimisella on paljon suurempi arvo kuin rahalla ja se myds muistetaan
pidempaan. (Hiltunen, 2015, s. 149.)
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5.1.4 Myynnin seuranta

Myynnin seuranta kuuluu olennaisesti myynnin johtajan péivittaisiin tehtaviin. Myyn-
nin seurannan tarkoituksena on seurata toimintaa ja tulostavoitteiden saavuttamista.
Myynnin johtajat seuraavat niin yksittdisen myyjan menestymista kuin koko tiimin tai
yrityksen tilannetta. (Rope, 2003, s. 121). Myynnin seurannan mittaamisessa on hyva
muistaa, ettd saat mitd mittaat. Jos ei mittaa, ei saa (Rope, 2003, s. 122). Myynnin
lisaksi usein mitataan aktiviteettia, kuten asiakastapaamisten maaréé, soittoja ja tehtyja
tarjouksia, jotta myynnin johtaja saa kokonaisvaltaisen kuvan myynnin tilasta (Nie-
meld, Pirker & Westerlund, 2008, s. 161). Menestyvé yritys osaa asettaa tavoitteensa

oikein ja tasmaéllisesti (Jalonen & Lampi, 2012, s. 21).

Seurannassa olennaista on myds saatujen tulosten tulkinta. Tulkinnan avulla voidaan
tarkemmin arvioida mitkd asiat myynnissé pitd ennallaan ja mitd asioita tulisi enem-
man parantaa ja kehittdd. Jos ndma kehityskohteet jattada huomioimatta, ei tyontekija
kehity tydssadn toivotusti. (Rope, 2003, s. 121; Rubanovitsch & Aalto, 2007b, s. 177.)

Myynnin seurannan mittareita valittaessa oleellinen kriteeri on pysyvyys. Pysyvyys
varmistaa parhaimman hyodyn saaduista tuloksista, koska sen avulla voidaan tuloksia
seurata pidemmélla aikavélilla luotettavasti ja muuttaa tarvittaessa omaa toimintata-
paa. Myos myyjilld on helpompaa tydskennelld, kun he tietavét selkedsti, mista heita
seurataan. (Oksanen, 2010, s. 293.)

5.2 Hyvéan myynnin johtajan ominaisuudet

Hyva myynnin johtaja on rehellinen, oikeudenmukainen ja jarjestelmallinen. Hyva
myynnin johtaja ndytta4 oikeaa suuntaa esimerkilladn myyjilleen ja valaa uskoa tavoit-
teisiin padsemiseksi. Menestyneimmat myynnin johtajat pitavét asiakkaan tarpeet kes-
kiosséd kaikessa toiminnassaan ja tarpeen tullen auttavat omiaan onnistumaan. (Kuk-
kola, 2016. s. 75.)

Myynnin johtajan tulee osata sparrata ja kehittad jatkuvasti niin itseddn kuin omaa tii-
mi&an. Nykyaan myynnin johtaja saa olla oma itsensg, ihminen ihmiselle. Aitous, luot-

tamus ja empatia ovat tarkeitd ominaisuuksia myynnin johtajalle. (Inkild, 2018, s. 20.)
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Hyva johtaja aistii, mitd omassa tiimissa tapahtuu seka valittdd omista tiimilaisistaan
(Jalonen & Lampi, 2012, s. 27). Lisaksi hyvélla johtajalla on kyky laittaa itsensa likoon

ja ymmartaa erilaisia persoonallisuuksia (Jalonen & Lampi, 2012, s. 52).

Rahoitusalalla myynnin johtajia arvioidaan séannollisesti. Myyjilla on oikeus antaa
nimetonta palautetta omaa myynnin johtajaa kohtaan. Arvioinnit ovat rahoitusalalla
melko uusi asia mutta nykyaédn siihen halutaan panostaa myyntitulosten paranta-
miseksi. (Saksi, 2013, s. 109.) Hyvd myynnin johtaja luo omaan tiimiin jatkuvan pa-
lautteenannon kulttuurin. Palautteenannon ja -vastaanoton kulttuurin luomisen onnis-
tuminen ruokkii hyvéa tiimihenked, lisa4 oppimista ja kehittymisté. (Rubanovitsch &
Aalto, 2007a, s. 174.)

Menestyvd myynnin johtaja k&y aktiivisesti kehityskeskusteluja omien myyjiensé
kanssa. Yhta tarkeaa, ellei jopa tdrkeampad, on se, ettd myynnin johtaja tarkkailee
omaa toimintaansa. Myynnin johtajan tulee johtaa esimerkillaan. Reflektoimalla itse,
han ohjaa myds myyjiaan reflektoimaan ja oppimaan uusia toimintatapoja. (Ru-
banovitsch, 2007a, s. 20-21.)

Lisédksi menestyva myynnin johtaja on halukas jakamaan vastuuta, kykeneva avoi-
meen ja luottamukselliseen vuorovaikutukseen seka pystyy tarvittaessa olemaan ja-
méakka ja vaativa johtaja. Menestynyt myynnin johtaja tuntee hyvin alaisensa ja osaa
kannustaa, kiittda ja kuunnella heitd. (Rubanovitsch, 2007a, s. 24.) Myynnin johtajan
on tarkeda tuntea omat alaisensa hyvin. Tunteminen vaatii valtavasti tyota ja aikaa,
mutta se tuottaa tulosta koko tiimille. Huonona hetkend vankka side alaisiin takaa sen,
ettd vaikeista hetkistd selviad nopeammin ja helpommin. (Hermansson, 2012, s. 23.)
Myyijét eivat odota myynnin johtajalta taydellisyyttd, vaan tolkullisuutta asioihin ja
tekemiseen (Jarvinen, Rantala & Ruotsalainen, 2016, s. 202).

Rahoitusalalla myynnin johtajan odotetaan oleva innostava, kannustava ja hengen-
luoja. Myynnissa onnistumiseen vaikuttaa suuresti myyjén tunnetila, mika asettaa suu-
ria vaatimuksia myynnin johtamiselle. Myynnin johtajan on luotava oikea vire ja tun-
netila, jotta myyjat paasevéat huippusuorituksiin. (Saksi, 2013, s. 42) Mydnteisen ilma-
piirin luominen tiimiin on keskeinen asia onnistumisten kannata (Rubanovitsch,
20074, s. 23).
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5.3 Myynnin johtamisen haasteet

Jotta myynnissa onnistutaan ja siind kehitytdan, on organisaatiossa ndhtava myynnin
mahdolliset haasteet ja ongelmakohdat. VValtaosassa suomalaisista organisaatioissa on
tarve kehittdd juuri myyntié. (Heiskanen, 2019, s. 14). Myynnin johtamisen ja sen ke-
hittdmisen lahtékohtana tulisi olla aina asiakasetu ja hy6ty. Usein ndmé lahtokohdat
kuitenkin unohtuvat ja luovat myynnin johtamiseen erilaisia haasteita. Myynnin joh-
tajat kokevat arjessa erilaisia haasteita ja ne olisi syyta tunnistaa, jotta myynnissa on-
nistutaan. (Heiskanen, 2019, s. 21.)

Usein haasteena on tapa, miten onnistumista arvioidaan. Omistajat arvioivat johdon
onnistumista tulosten perusteella ja pyrkivat parantamaan kannattavuutta lyhytjantei-
sesti. Nama lyhytjanteiset keinot ovat ristiriidassa asiakasedun ja hyddyn kanssa. Li-
séksi tdma johtaa myynnin johtamisessa tilanteeseen, jossa johdetaan myyjid mennei-

den tulosten perusteella. (Heiskanen, 2019, s. 21).

Myynnin johtamisen haasteena on myds se, ettd organisaatio pyrkii ohjailemaan teke-
misiddn sisélta pain, vaikka kaikki asiat eivat ole organisaation kontrolloitavissa.
Myynnin johtajat lankeavat usein myas liialliseen vertailuun kilpailijoiden kanssa, kun
pitéisi keskittyd kehittdaméan omaa toimintaa. Myynnin johtajan tulee huomata ndma
seikat omassa toiminnassaan hyvan myynnin takaamiseksi. (Heiskanen, 2019, s. 21—
22. & Rubanovitsch, 20074, s. 30.)

Myynnin johtaja voi kokea haasteeksi, ettd han ei saa tarpeeksi vapaita kasia hoita-
maan omaa tehtdvaansa. Tamaé voi johtaa huonoihin myyntituloksiin tiimissd. Ammat-
titaitoiset ja alykk&éat johtajat osaavat vaatia riittdvasti vapautta toimiakseen tuottoi-
sasti ja tehokkaasti. (Rubanovitsch, 2007a, s. 30.)

Myynnin johtajan haasteena on usein myds myyjien selitykset epdonnistuneista myyn-
neistd. Usein myyjat sanovat, ettd epdonnistumisen syynd on huono mainonta, tekniset
ongelmat, jarjestelmien hitaus tai asiakkaan passiivisuus. Todellisuudessa syynd on
kuitenkin usein myyjan osaaminen. Tastd syystd myynnin johtajan rooli on suuri
myynnissé onnistumiseen, silla johtaja ohjaa myyjidan kohti kehitysté ja onnistuneita
myyntejd. (Rubanovitsch & Aalto, 2007b, s. 31-31.)
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Myynnin johtajan tulee olla taidokas ajankdyttaja. Johtajan tehtavékenttd on iso ja
myynnin johtajan tulee k&yttaa aika viisaasti. Myynnin johtajan tulee luvata myyjilleen
vain sellaisia asioita, joita oikeasti pystyy toteuttamaan luottamuksen yllapitamiseksi.
Myynnin johtajan tulee tuoda esille myyjiensa kyvyt ja luoda edellytykset heidédn me-
nestymiseensd. Taman vuoksi myynnin johtajan tulee omata terve itsetunto. Tall6in
myynnin johtaja ei koe menestyvid myyjié itselleen uhaksi. (Rubanovitsch & Aalto,
2007a, s. 20-27.)

Rahoitusala toimialana luo omat haasteensa myynnin johtamiseen. Myynnin johtajan
haasteena on luoda myyntikulttuuri oman tiimin sisélle, jossa onnistumisia juhlitaan,
silla rahoitusalalla ei osata kovin hyvin juhlia onnistumisista. Juhlinta yleensa ruokkii
onnistumisia ja motivoi koko tiimid. Lisaksi rahoitusalaa pidetdan hyvin kylména ja
faktapohjaisena toimialana, jonka takia myynnin johtajan tulee kannustaa myyjidan
oman persoonan peliin laittamisessa ja tunteiden nayttamisessd, koska se on avainase-
massa menestymiseen. (Saksi, 2013, s. 167-168.) Myynnissa onnistumisen juhliminen
lisad ryhmahenked ja antaa uskoa, ettd oma ty® on tirkeééa ja osa koko organisaation
menestymista (Bell & Zemke, 2006, s. 155).

Rahoitusalalla kilpailu on kovaa ja kdytannossa kilpailijat tuottavat asiakkailleen sa-
manlaisia tuotteita ja palveluita. Tastd syysta erot taytyy tehdd myyjien osaamisten
kautta. Tdma luo haastetta myynnin johtamiseen. Myynnin johtajan tulee keskittyé
alaisiinsa, tukea, kuunnella ja kannustaa. (Saksi, 2013, s. 167.) Kilpailun liséksi rahoi-
tusalalla myynnin johtajan haasteisiin kuuluu myds palkitseminen. Haasteena on, mi-
ten rahoitusalalla myyjat saadaan palkitsemisen avulla motivoitua huippusuorituksiin.
(Saksi, 2013, s. 43.)

5.4 Tiimidynamiikan hyddyntdminen myynnissa

TyoOyhteiso, ryhmé ihmisid, muodostaa tiimin, joka tavoittelee yrityksen asettamia ta-
voitteita. (Rasila & Pitkonen, 2009, s. 8; Sundvik, 2006, s. 59-60.) Tiimilld on yleens&
aina johtaja. Johtajuus on oleellinen osa tiimin toimimista ja menestymista. Tiimin
tuomaa voimaa ei aina muisteta tai sitd ei osata hyodyntéé tarpeeksi yrityksissa. (Sund-

vik 2006, s. 59-60.) Tutkimuksien mukaan tiimitydskentelyssa joko onnistutaan tai
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epdonnistutaan, harvoin silta valiltd (Harvard Business School Press, 2005, s. 40;
Spiik, 2001, s. 9).

Huono tiimihenki johtaa ennen pitkaa tulosten ja suoritusten heikkenemiseen niin yk-
silo- kuin tiimitasolla (Jalonen & Lampi, 2012, s. 115). Hyva tiimihenki puolestaan
johtaa toiminnan tehostumiseen ja parempiin tuloksiin (Salminen, 2017, s. 25). Jokai-
nen tiimin jasen on yhté tarked puhuttaessa tiimista. Jokaisen tiimin jasenen tekemi-
selld on merkitys, kun mietitdan tiimin toimimista ja tiimista hyddyn saamista (Sund-
vik 2006, s. 60—61). Onnistunut tiimityoskentely edellyttdd laadukasta johtamista,
jossa kaikkien jésenten tausta ja persoona hyddynnetdan (Heikkild, 2002, s. 14). Li-
séksi hyva tiimityoskentely vaatii tiimin jasenten panosta tiimihengen kehittamisessa
(Salminen, 2017, s. 32).

Usein tiimi jasenilld on henkilokohtainen vastuu omasta tekemisesta ja tavoitteista,
mutta tdman lisaksi tiimitydskentelyssé korostuu myos yhteisvastuu tekemisesta ja ta-
voitteista. Toisin sanoen eri tiiminjasenten tavoitteet ovat yhteensa tiimin tavoitteet,
missé kukaan tiimin j&sen ei ihannetilanteessa voi luistaa. (Salminen, 2017, s. 21-22.)
Kohdeorganisaatiossa toimitaan juuri ndin; kaikilla myyjilla on omat henkilokohtaiset
tavoitteet, jotka muodostavat tiimin tavoitteet. Kohdeorganisaatiolle on tarkeaa, etta

tiimi menestyy hyvin, mutta toisaalta myos yksilon suorittamista seurataan tiiviisti.

Tehokkaassa ja toimivassa tiimissa kiteytyy kolme tarke&é asiaa: sitoutuminen, osaa-
minen ja yhteinen tavoite (Harvard Business School Press, 2005, s. 29; Jalonen &
Lampi, 2012, s. 21). Toimivassa ryhmassa on selkeat tavoitteet ja sovitut keinot niiden
saavuttamiseksi (Harvard Business School Press, 2005, s. 43). Huipputiimissa osataan
hyddyntaa kaikkien erilaisuutta ja osaamista. Liséksi huipputiimistd huokuu luotta-
mus, sitoutuneisuus ja muutoskyky. (Salminen, 2017, s. 35-36.)

Myynti yrityksessd on aina joukkuepeli. Jokaisen myyjan panos ratkaisee ja ihanneti-
lanteessa tiimi on enemman kuin osiensa summa. Myynnin johdon on tarkeé&& ottaa
huomioon jokaisen myyjan panos omassa tiimissa. (Vuorio, 2011, s. 18-19.) Johtaja
herattda tiimissadn menestyksen halun ja nalan ja saa ihmiset toimimaan tavoitteelli-

sesti itsensd ja yhteisons&d menestyksen eteen (Jalonen & Lampi, 2012, s. 7).
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Tiimin esihenkil6 voi kokea johtamisessa erilaisia haasteita. Tiimissé voi olla erilaisia
persoonia, jotka luovat tiimiin kitkaa tai sitten on haasteellisia ristiriitatilanteita, joita
esihenkilon tulee ratkoa. Ndma haasteet edellyttavat hyvalta esihenkil6lta jamakkyytta

ja johdonmukaisuutta johtamiseen. (Salminen, 2013, s. 231-246.)

Innostuksen hyddyntdminen tiimissd on my0s tarke&é. Yhdessa tekeminen, onnistu-
misten jakaminen, kannustus ja tuki luovat innostavan ilmapiirin tiimiin. Innostus luo
tiimiin positiivisen energian, jonka avulla epdonnistumisiin ei takerruta ja niista paas-
tdan yli nopeammin. (Tiilila, 2016, s. 88-89.) Salminen (2017, s. 143) nostaa Kirjas-

saan esille myos sen, ettd hyva tiimitydskentely liséa tydhyvinvointia organisaatiossa.

Menestyksen taustalla on aina valtavasti kérsivallisyytta ja pitkajanteisyytta. Johtamis-
ote tiimissa pitaa olla pitk&janteinen ja karsivéllinen, jotta yhteisiin tavoitteisiin paas-
tdén. Lisaksi tiimissd pitdd osata ja olla lupa myds epdonnistua. Epdonnistumisten
kautta tapahtuu yleensd kehitys niin myynnissd kuin johtamisessakin. (Jalonen &
Lampi, 2012, s. 210-211.)

Hyva myynnin johtaja osaa hyodyntaa tiimia yksildiden kehittymiseen. Toimivassa
tiimissd ideat ja vinkit vaihtuvat tyontekijoiden kesken kehittden kaikkia omassa
myyntitydssa. Myynnin johtajan tehtéva on jalostaa hyvaksi havaittuja toimintatapoja
kaikkien kayttoon. (Rainboth, 2008, s. 87.)

Hyva tiimihenki nostaa tekemisen aina uudelle tasolle. Suurimmat tavoitteet saavute-
taan parhaalla yhteisty6lla, me-hengella. Jokainen tiimin jasen tuo ryhmaén mukanaan
jotain, joka nostaa tiimin kuuluvien keskindisten suhteiden arvoa. Johtajan on hyvéa
muistaa, etté tiimin jasenet eivat saa kokea kilpailevansa toisiaan vastaan vaan jasenten
pitdé kokea, ettd kulkevat yhdessa kohti tavoitteita toisiaan tukien. Hyvassé tiimissa
johtaja ei ota kunniaa itselleen vaan korostaa koko tiimin menestysta ja onnistumista.
(Jalonen & Lampi, 2012, s. 112-113.)
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6 TULOKSET — MYYNNIN JOHTAMISEN NYKYTILA KOHDEOR-
GANISAATIOSSA

Tassa luvussa esitetadn tutkimuksesta saadut tulokset. Luvussa 6.1 kerrotaan tarkem-
min tulosten késittelysta ja analyysista kokonaiskuvan saamiseksi. Myéhemmin tulok-
set esitetddn tutkimuskysymyksissa ilmenneiden teemojen mukaisesti. Tuloksista il-
menee niin myyjan kuin myynnin johtajan ajatukset myynnin johtamisen tilanteesta

kohdeorganisaatiossa.

6.1 Aineiston kasittely ja analyysi

Kehittamistyossa kéytettiin haastattelua myynnin johtajille ja kyselya myyjille. Tulok-
set purettiin tutkimuskysymyksissé ilmenneiden teemojen mukaisesti, jotta tuloksia

olisi mahdollisimman helppo tulkita ja vertailla.

Tulosten vastausprosentteja voidaan kokonaisuudessaan pitdd hyvana. Kaikki pyyde-
tyt myynnin johtajat (5/5) suostuivat haastateltavaksi tutkimukseen (haastattelupyynto
LIITE 1.) Kyselylomake lahetettiin kolmellekymmenelle myyjalle, ja heista vastasi
yhdekséantoista (sahkdpostipyyntd kyselyyn vastaamiseen LIITE 3.) Vastausprosentti
kyselyyn oli siis 63 %.

Myynnin johtajien haastattelut toteutettiin Teams- yhteydell&. Kaikki haastattelut oli-
vat kestoltaan noin 30 minuuttia. Kun kaikki haastattelut oli suoritettu, haastattelut
litteroitiin. Litteroinnin jalkeen myynnin johtajien haastattelutulokset yhdistettiin tut-
kimuskysymyksissé ilmenneiden teemojen mukaisesti. Myyjien vastausaika kyselyyn
oli keskimaarin noin yhdeksan minuuttia. Pitka vastausaika kertoo siitd, ettd myyjat
olivat miettineet tarkasti antamiaan vastauksia. Myods myyjien vastaukset kyselyyn
koottiin vastausten jélkeen yhtendisten teemojen mukaisesti tulosten analysointia var-
ten. Kyselyn vastaukset on kasitelty tilastollisesti. Tuloksia raportoidessa tuodaan
esille sitaatteja haastatteluista ja kyselyista. Sitaatit ovat suoria lainauksia haastatelta-

vilta ja kyselyyn vastanneilta.
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Haastattelukysymykset lahetettiin myynnin johtajille etukéteen tutustuttavaksi ennen
haastattelua (LIITE 2). Myyjille suunnatussa kyselyssa (LIITE 4) oli erilaisia vaittami&
myyjille, sek& muutamia avoimia kysymyksié. Vaittamiin oli mahdollista vastata nu-
merolla 1- 4 siten, ettd 1 = taysin eri mieltd, 2 = osittain eri mielt4, 3 = osittain samaa
mieltd ja 4 = tdysin samaa mieltd. Koska kyselyssa haluttiin saada myyjan selked mie-
lipide asiaan, vastaajille ei annettu vaihtoehtoa olla vastaamatta tai olla antamatta asi-

aan omaa mielipidettéa.

Taustatietona myynnin johtajilta ja myyjilta kysyttiin tydkokemusvuosia tehtavistaan.
Kaikilla myynnin johtajilla oli pitkd kokemus myynnin johtamisesta, joten tastd syysta
kokemusta ei nosteta vastauksissa esille. Myyjien kohdalla tyékokemus huomioitiin

tiettyjen kysymysten kohdalla.

6.2 Myynnissd onnistumisen kannalta olennaiset asiat

6.2.1 Myyntityo

Myyjien osaamisesta ja osaamisen kehittdmisestd myynnin johtajat olivat taysin yksi-
mielisid. Kaikki pitivat osaamisen kehittdmisessa tarkeimpéna asiana sitd, ettd myyn-
nin johtaja tuntee omat myyjéansa hyvin, niin ihmisina kuin tydntekijoind. Tuntemalla
hyvin omat myyjénsa tietda, mitk& ovat kunkin myyjan vahvuudet ja missa heidén pi-

téaisi vield kehittya.

Myynnin johtajat pitivat tarkeana olla itse arjessa lahelld. Erittdin hyvana osaamisen
mittarina pidettiin myds yhteistapaamisia, joita jokainen myynnin johtaja kéy aktiivi-
sesti omien myyjiensé kanssa. Yhteistapaamisten avulla pysytdan paremmin asiakkai-
den pulssilla ja sieltd nousevien asioiden tiimoilta voidaan sparrailla ja opetella uusia

toimintatapoja yhdessa myyjan ja koko tiimin kanssa.

Kuviossa 5 ndkyy myyjien vastaukset koskien myyntity6td ja heidan osaamistaan seké
myyntiprosessia. Suurin osa myyjista oli osittain samaa mieltd tai taysin samaa mielta,
ettd myynnin portaat ovat selkeét ja toimivat. Vain yksi myyjisté oli taysin eri mielta

myynninportaiden toimivuudesta ja sen hyddyntamisesta. Liséksi l&hes kaikki myyjéat
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kokivat, ett4d he osaavat hyddyntdd myynninportaita hyvin myyntitydssaan. Kaikki
myyjista kokivat, ettd heilld on tarvittava osaaminen tekeméénsa myyntityohon.

B Tdysin eri mieltd M Osittain eri mieltd W Osittain samaa mieltd B Taysin samaa mieltd

Myynninportaat ovat selkeit ja toimivat.
Osaan hyddyntas tydssdni myynninportaita.
Minulla on tarvittava osaaminen myyntityshodn.

Minulla on halu kehittyd myyntitydssé.

Minulla on tytpéivan aikana riittévésti aikaa itseni
kehittdmiseen myyntityossa.
100% 0% 100%

Kuvio 5. Myyjien vastaukset myyntityosta.

Liséksi suurin osa myyjista kertoi, ettd heilla on halu kehittyd myyntitydssa entista
paremmaksi myyjaksi. Myyjistd 68 % oli osittain eri mielt4 tai taysin eri mielta kysyt-
téessd, onko heilla riittdvasti aikaa kehittdd omia taitojaan myyjand. Niin vasta-alka-
neet myyjat kuin kokeneemmatkin myyjat kokivat samoin ajan riittdvyydestd omaan

kehittymiseen.

6.2.2 Luottamus, tuki ja avoimuus

Myynnin johtajat kertoivat, ettd he tukevat arjessa aktiivisesti omia myyjiaan ja tuke-
minen koetaan myynnin johtajan ty6ssa tarkedksi. Kaksi myynnin johtajista piti erityi-
sen tarkeana hyvén fiiliksen yllapitdmista sek& onnistumisten jakamista. Kolme vas-
taajista puolestaan piti tarkeimpéana keinona tukea myyjiaan tuntemalla heidat hyvin.
Haastatteluissa kaikkien vastauksista ilmeni myds se, ettd myynnin johtajan on tarkeaa

néyttaa suuntaa kohti tavoitteita.

Myynnin seuranta koettiin tarkedksi myyntity6ta johdettaessa. Kaikki myynnin joh-
tajista kayvat avoimesti koko tiimin myyntituloksia yhdessa 1&pi viikoittain. Yhteisten
tiimipalaverien liséksi tuloksia k&ydaan lapi henkilokohtaisissa viikkokeskusteluissa.

Neljé viidestd vastaajasta koki, ettd avoimessa myynnin seurannassa ei ole kuin
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positiivisia vaikutuksia myyntiin. Yksi myynnin johtajista puolestaan arvioi, ettd
myynnin seurannalla ei valttdmatta aina ole pelkastaan positiivisia vaikutuksia myyn-

tiin.

”Olen laittanut litkaa arvoa télle ja kompastellut téassa. Yksi osa kokokuvassa. Tarke-
ampéaa nahda iso kuva ja antaa punainen lanka myyjille. YksilGina tulokset otetaan
enemman huomioon " — myynnin johtaja.

Kuten kuviosta 6 ilmenee, myyjien vastauksissa oli selkedsti hajontaa, kysyttaessa
myyntityohon liittyvasta luottamuksesta, tuesta ja avoimuudesta. Suurin osa myyjista
koki, ettd he saavat riittavasti tukea myynnissa kehittymiseen (84 %) ja jokapdivaiseen
myyntitydhon omalta myynnin johtajaltaan (79 %). Lisaksi suurin osa (84 %) myyjista

koki, ettd he saavat olla omia itsejaan tehdessaéan rahoitusalalla myyntityota.

M Taysin eri mielty M Osittain eri mieltdy M Osittain samaa mieltd M Tdysin samaa mieltd

Saan riittévésti tukea myynniss3 kehittymiseen. _
Saan riittévésti tukea jokapédivdiseen tydhoni. _
Saan olla oma itseni tehdessani myyntity&ta. I_
Palkkaus kannustaa myynnissd menestymiseen. -_
Myynninseuranta on johdonmukaista ja kannustavaa. l_

100% 0% 100%

Kuvio 6. Myyjien vastaukset luottamuksesta, avoimuudesta ja tuesta.

Myyjat, jotka kokivat, ettd he eivét saa tarpeeksi tukea myynnissa kehittymiseen tai

tukea ylipaataan, olivat kokeneita myyjia rahoitusalalla.

Myyijat olivat selkeésti osittain tai jopa taysin eri mielté siitd, ettd palkkauksella ja
myynnin seurannalla olisi kannustava vaikutus. Myyjat kokivat (63 %), etta palkkaus
el kannusta heitd menestymiseen ja huippusuorituksiin myyntitydssa. Lisaksi myyjat
kokivat (68 %), ettd myynnin seuranta ei valttamatté ole johdonmukaista tai kannusta-

vaa.
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6.2.3 Tyo6tehtdvien mééra ja motivaatio

Myyntitydn tasapainosta kysyttdessa myynnin johtajat korostivat haastattelussa tassa-
Kin asiassa sitd, ettd myynnin johtajan pitaé olla myyjaéa lahella ja tuntea heidat hyvin,
jotta myynnin johtaja tietdd onko myyjilla tyon maard, laatu ja fokus tasapainossa.
Kolmen myynnin johtajan mielestd myos myyjalla itselld on oma vastuu tyosta ja siita,
etta tyo pysyy tasapainossa. Kaikkien myynnin johtajien mielesta avoin keskustelu ja

kommunikaatio auttaa tyon tasapainon l6ytamisessa ja sen yllapitdmisessa.

"Kaikesta tekemisesta huokuu, onko ndma asiat tasapainossa”. — myynnin johtaja.

Myyjissa tydmaaran sopivuus jakoi vastauksia (myéhemmin kuviossa 7). Yli puolet
myyjista (57 %) oli kuitenkin siitd tdysin samaa mielté tai osittain samaa mielt4, etta
tyomaara on sopiva. Vajaa puolet puolestaan oli sitd mieltd, ettd tyomaara on liian
suuri talla hetkella. Myyjien kokemuksella ei tassa vaittdmassa ollut vaikutusta; niin

uudet kuin kokeneetkin myyjéat kokivat tyémaaran olevan liian suuri talla hetkella.

Motivointi koettiin haasteelliseksi myynnin johtamisessa. Kaikki myynnin johtajat
kertoivat, ettd myyjalla itsell& on tarkead olla oma sisédinen motivaatio, johon myynnin
johtajan on vaikea vaikuttaa. Tamankin kysymyksen vastauksissa korostui se, ettd
myynnin johtajan tulee tuntea hyvin omat myyjat ajatellen, mitk& asiat juuri kutakin
myyjaa motivoi. Kaksi myynnin johtajaa toi esille, ettd myynnin johtajan on tarkeda
luoda positiivinen draivi ja tekemisen meininki omaan tiimiin. Yksi myynnin johtajista

kertoi, ettd han palkitsee, antaa palautetta ja kiittdd myyjiaan aktiivisesti.

"Koen vaikeaksi. Pitdd olla oma halu menestyd. Pitdd tuntea, ettd osaa motivoida yk-
siloida. Positiivisen draivin luominen tirkedd.” — myynnin johtaja.

“Koen vaikeaksi. Perustyon motivaatio pitaa l1oytya itseltd. Haluisin 16yt4a jokaisen
koko eldmdn motivaation tekemdlld kaikille eldmdntavoitetaulukon.” — myynnin joh-
taja.

Suurin osa myyjista koki, ettd tyd motivoi myyjié riittavasti (74 %) ja tyOnantaja ar-
vostaa myyjan tyopanosta (68 %). Huomioitavaa kuitenkin on, etté vain 15 % myyjista
oli taysin samaa mielt4 siitd, ettd tydnantaja arvostaa myyjan tydpanosta. Suurin osa

(78 %) myyjistd koki, ettd he eivat pelkda epaonnistumisia myyntityossa. Lisaksi
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myyjien vastauksista selkeané poikkeaman nousi esille, ettd myyjat kokivat vahvasti
(74 %), ettd heille asetetut myyntitavoitteet eivat ole realistiset. Myyntitavoitteiden
suuruus ilmeni myds myyjien avoimissa vastauksissa, kysyttaessa, mitké ovat suurim-

pia haasteita myynnissé onnistumiseen.

"Ylisuuret tavoitteet.” — myyja.

”Minulle kuulumattomat ty6t ja liian suuret tavoitteet. ” — myyja.

Kysymys, onko myynnin johtajalla tarpeeksi vapautta toimia, heratti selvasti myynnin
johtajissa tuntemuksia ja kysymykseen oli vaikea vastata. Yksi myynnin johtajista ha-
lusi olla omien sanojensa mukaan rehellinen ja vastata, ettd hanella ei ole riittavasti
vapautta toimia myynnin johtajana. Kaksi myynnin johtajaa koki, etta heilld on taysi
vapaus toimia menestyksekkadsti myynnin johtajana. Ja puolestaan kaksi myynnin
johtajaa vastasi on ja ei ole. Liséksi yksi myynnin johtajista kommentoi, ett4 kontrol-
lointi paivéatasolla on liiallista ja hdnen mielestdén vapaus tehda, tuo lisaa vastuuta ja

tuloksia. Erityisesti palkitsemiseen vaikuttaminen on haasteellista myynnin johtajille.

”On ja ei. Meitd ohjaa meille asetetut tavoitteet. Tavoitteiden omaksuminen ja hyvik-
Syminen on tdrkedd.” — myynnin johtaja

”On ja ei. Tdmdn kanssa joutuu tasapainoilemaan. Saat mit mittaat ja sen hyvaksy-
minen on vaikeaa vdlilld.” — myynnin johtaja

Myyjista 94 % koki, ettd he ovat hyvia myyntityossa (kuvio 7). Lisaksi myyjista 63 %
koki, ettd he padsevét heille asetettuihin tavoitteisiin. Suurin osa myyjistd, jotka eivéat
paase heille asetettuihin myyntitavoitteisiin, olivat toimineet myyntityéssa alle 5

vuotta.
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M Téysin eri mieltd M Osittain eri mieltd M Osittain samaa mieltd W Taysin samaa mieltd
Koen olevani hyva myyntity&ssa.
Tydméarani on sopiva.

Padsen minulle asetettuihin myyntitavoitteisiin.

Minulle asetetut myyntitavoitteet ovat realistiset. _

TyGantajani arvostaa tydpanostani.
Ty&ni motivoi minua.
En pelkdd epdonnistumisia.
100% 0% 100%

Kuvio 7. Myyjien vastaukset motivaatioon liittyvista asioista.

6.2.4 Myynnin menestystekijat

Kaikki myynnin johtajaa olivat sitd mieltd, ettd hyvien myyntitulosten takana on hyvé
fiilis ja tekemisen meininki. Kolme myynnin johtajista korosti, ettd myyjan oma halu
onnistua ja menestyd on myds avainasemassa hyvien myyntitulosten takana. Osa
myynnin johtajista kertoi, ettd myyjilla tulee olla tavoitteet kirkkaana mielessa. Yksi
myynnin johtajista kertoi, ettd myyjdn omalla ammattitaidolla on iso merkitys, kun
taas toinen myynnin johtajista korosti nimenomaan avainasemaan onnistunutta myyn-

nin johtamista.

“Tuota mun mielestd koko tiimin hyva fiilis ja tekemisen momentum. Jokaisen tiimin
jasenen tulee nahda iso kuva, jokaisen pitda hoitaa oma tontti. Jokaisella tiimin jase-
nelld on oma paikka jossa haluaa itse menestyd.” — myynnin johtaja

Myyjien mielesta omalla osaamisella on suurin merkitys myynnissa onnistumiseen.
Osaamisen lisdksi omalla asenteella koettiin olevan suuri merkitys myyntituloksiin.
Myyjéat korostivat, ettd menestys vaatii myos koko tiimilt4 hyvaa fiilista ja onnistumi-
siin pyrkivaa ja kannustavaa kulttuuria. Riittdva palkitseminen ja kannustava ilmapiiri
auttavat myds saavuttamaan paremmin asetettuja tavoitteita. Yksittaisind myyjien vas-
tauksina nousi esille myds, ettd myyntitydssa auttaa toimivat tydkalut, hyva myynnin

johtaminen ja tyérauha omaan tekemiseen.
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”Oman myyntituloksen vaikutus palkkaan (bonarit). Hyva esimiestyd ja myynninjoh-
taminen, siihen vaikuttaa suuresti esimiehen oma kokemus ja kompetenssi. Hyvat tuot-
teet.” — myyja.

”Asenne ratkaisee, hyva ty6ilmapiiri, toimivat tyokalut. ” — myyja.

“Myyntityosta tulee palkita, palkitseminen motivoi tekemaén toita entista ahkeram-
min. Onnistumisten jakaminen tiimissa ja esihenkilon sparraus. ” — myyja.

6.3 Tiimityon hyddyntdminen myynnissé

Myynnin johtajien haastatteluissa ilmeni, ettd hyvén tiimihengen luomisessa korostui
yhteinen tekeminen ilman tytagendaa tai tydagendalla. Lisdksi myynnin johtajat piti-
vat erityisen tarkeénd, ettd kaikki tiimissé saa olla omia itsejaan ja kaikkien omat vah-
vuudet pitaé loytaa ja hyddyntad. Avoimuus, luotettavuus ja tasapuolisuus nousivat
selkeésti myos haastatteluissa ilmi. Kaikki myynnin johtajat kertoivat néisté asioista,

hieman eri sanoin.

"Siind on se tdrkeintd, ettd oma persoona peliin, omalla tyylilla menn&an. Myos omat
tekijat saavat olla omia itsejaan. Yhteiset tekemiset on tarkeaa, ja kiittdminen ja avoi-
mesti asioista puhuminen. Hyvdd tiimihenked luodaan koko ajan joka pdivd.” — myyn-
nin johtaja.

”Olemalla oma itseni ja kaikki saa olla omia itsejaan. Se tulee tuolta luottamuksesta
ja siita ettd kaikki tietdd mihin ollaan menossa. Haluan kannustaa myds avoimuuteen
ja saa puhua suoraan. Sitten pitda muistaa palkita ja huomioida kahvilla tai viinipul-
lolla.” — myynnin johtaja.

Myynnin johtajat pitivat tarkeana, etta jokaisen yksilon vahvuudet pitaa osata hyodyn-
t&a koko tiimissé. Jokainen tiimin jasen on hyva jossakin, ja kun osaaminen saadaan
monistettua kaikille, hyotyy siitd koko tiimi. Yksi myynnin johtajista on kokenut erit-

tain hyvaksi osaamisndyttamoksi yhteistapaamiset ristiin toisten myyjien kanssa.

Luottamuksellisen ilmapiirin luomisessa kaikki myynnin johtajat korostivat vastauk-
sissaan avointa vuoropuhelua koko tiimin kanssa. Luottamuksellisen ilmapiirin liitty-
vassd kysymyksessa myynnin johtajat olivat poikkeuksellisen samaa mieltd vastauk-

sissaan. Puhuminen ja avoimuus ovat myynnin johtajien mielestd avainasemassa
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luottamuksellisen ilmapiirin luomisessa. Lisdksi kaksi myynnin johtajaa kertoi, etté
luottamuksellisessa ilmapiirissé pitdd osata myds tarvittaessa puuttua mahdollisiin

epékohtiin.

Myyjat olivat yksimielisid tiimitydskentelya liittyvissa kysymyksissa (kuvio 8).
Kaikki myyjéat olivat tdysin samaa mielt tai osittain samaa mielta siitg, ettd heidan
tiiminsa toimii hyvin. Lisaksi lahes kaikki myyjat kokivat, ettd saavat tukea tiimilta
myynnissd menestymiseen ja tiimissa on hyva yhteishenki. Yksi myyjista oli osittain
eri mieltd vaittdman kanssa, onko tiimissé hyva yhteishenki. Kaksi vastaajista puoles-
taan kertoi olevansa osittain eri mieltd tai taysin eri mielta véittdmasta ”Saan omalta

tiimiltini tukea myynnissd menestymiseen”.

M Taysin eri mieltd M Osittain eri mieltd MW Osittain samaa mieltd W Taysin samaa mielt3

Saan omalta tiimiltdni tukea myynnissa
menestymiseen.
100% )% 100%

Kuvio 8. Myyjien vastaukset tiimity0sté.

6.4 Hyvan myynnin johtajan ominaisuudet

Myynnin johtajien mielestd hyva myynnin johtaja osaa viestia ja hahmottaa myyjilleen
selkeésti, mitd ollaan tekemé&ssa ja miksi. Hyvaksi ominaispiirteeksi haastatteluissa
nousi esille myds se, ettd hyva myynnin johtaja osaa heti puuttua mahdollisiin epédkoh-
tiin. Luottamus nousi myds myynnin johtajien vastauksissa vahvasti esille. Yksi
myynnin johtajista korosti, ettd hyva myynnin johtaja luo tiimiinsa hyvéé energiaa ja
draivia. Ja toinen myynnin johtaja puolestaan painotti oman ammattitaidon tarkeytté

rahoitusalalla myynnin johtamisessa.

“Jos md mietin millainen md haluisin olla. Johtamisen punainen lanka pitdd olla sel-
ke& kaikille, jos me sovitaan jotain niin me palataan aina siihen samaan asiaan. Pitd4
olla lahell& ja 16ytaa kehityskohteita ja ollaan mukana tekemésséa sitd hommaa. Teh-
daan yhdessa ja luottamus on tarkedd. On avoin, kuuntelee ja on luottamuksen
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arvoinen. Myds johtajuus ja johdonmukaisuus on tarke&a ja toisen persoonan huomi-
oiminen.” — myynnin johtaja.

Myyjien kyselyssa vastauksista nousi esille selkedasti kaksi piirrettd, joita pidetéan eri-
tyisen tarkeina ominaisuuksina hyvalla myynnin johtajalla. Myyjista 74 % korosti, etta
hyva myynnin johtaja osaa kannustaa myyjidan kohti huippusuorituksia. Toinen sel-
kedsti esille noussut hyvan myynnin johtajan ominaisuus on avuliaisuus eli myyjan
tukeminen paivittaisissa tyotehtavissa. Myyjat kaipasivat tukea arkisiin asioihin kuten,
miten 16ytaa potentiaaliset asiakkaat ja miten ndma potentiaaliset asiakkaat saa parem-

malla prosentilla tapaamiseen.

Myyijéat painottivat vastauksissaan myds, ettd on tdrkeéd, ettd myynnin johtajalla on
hyva oma ammattitaito rahoitusalalla toimimiseen. Myynnin johtajan toivotaan anta-
van aktiivisesti palautetta myyjan tekemisesté ja olevan avoin omassa johtamisessaan.
Selke&n suunnan nédyttdminen, sparrailu ja luotettavuus nousi esille osan myyjien vas-
tauksissa. Liséksi seuraavat yksittdiset ominaisuudet koettiin tarkeiksi hyvalla myyn-

nin johtajalla: reilu, kuunteleva, tasapuolinen, rento, arvostaminen ja empaattinen.

6.5 Myynnin johtamisen haasteet

Myynnin johtajat miettivat pitkdan vastauksiaan kysyttaessd, millaisia haasteita he ko-
kevat myynnin johtamisessa. Kaikki myynnin johtajat kokivat erilaisia haasteita aja-
tellen omaa tilannetta myynnin johtajana. Myynnin johtajat kokivat tydssédén seuraavia
haasteita:

- Tiimihengen luominen (Myynnin johtaja 1)

- Vaihtuvuus tiimissé (Myynnin johtaja 2)

- Suunnitelmallisuus ja ajankayttdé (Myynnin johtaja 3)

- Ylimmélt& johdolta tuleva painostus tekemiseen (Myynnin johtaja
4)

- Myyjan kanssa vuorovaikutussuhteen yllapitaminen (Myynnin joh-
taja b)

Myyjiltd kysyttdessd, mitkd ovat heidén suurimpia haasteitaan myynnissa onnistumi-
sen kannalta, korostui vastauksista selkedsti muutamia teemoja. Suurimpana haasteena

myynnissé onnistumiseen myyjat pitivdt oman osaamisen yll&pitamistd ja sen
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kehittdmistd. Myyjat kertoivat vastauksissaan erilaisia omaan osaamiseen liittyvié

seikkoja, jotka vaikuttavat myynnissa onnistumiseen.

"Saada asiakas tekemddn pddtés.” — myyja.
“Tavoittaa ja saada tapaamiseen myynnillisesti potentiaaliset asiakkaat.” — myyja.

Lis&ksi myyjat koristivat, ettd heilld ei ole tarpeeksi aikaa tehdé oikeita asioita ja myy-
jille asetetut tavoitteet ovat liian suuret tai eparealistiset. Myyjat kertoivat myos, etté
palkkaus ei kannusta tai motivoi saavuttamaan heille asetettuja tavoitteita. Myds mo-

tivaation puute mainittiin yhdeksi myynnissa menestymisen esteeksi.

”Myyntitulosten vaikutus omaan palkkaan.” — myyja.

Yksittaisina asioina myyjien vastauksista nousi esille muun muassa se, ettd myyjalla

ei ole myyntity6hon sopivaa fiilista tai myyjé ei usko itse myytavaan tuotteeseen.

Vaittdmakysymyksista (edella kuvio 6) myyjien vastaukset luottamuksesta, avoimuu-
desta ja tuesta, nousi selkeasti esille, ettd myyjilla ei ole tarpeeksi aikaa tydssé kehit-
tymiseen. Taméa korostui myds avoimissa vastauksissa. Samankaltaisesti, niin avoi-
mista vastauksista kuin véittdmavastauksista, myyjat kokivat, etta palkkaus ei kan-

nusta huippusuorituksiin, eikd myynnin seuranta ei ole johdonmukaista.

7 JOHTOPAATOKSET JA TULOSTEN HYODYNTAMINEN KOH-
DEORGANISAATIOSSA

Kehittdmistyon tietojen keruun, tulosten tarkastelun ja analysoinnin jalkeen tutkimuk-
sellisessa kehittamistydssa tehdadn vield johtopaatokset teoriaosuuden ja empiiristen
tutkimusten perusteella (Ojasalo, Moilanen & Ritalahti, 2018, s.46-47).

Tassé luvussa analysoidaan tarkemmin kehittdmistydssé saatuja tutkimustuloksia pei-

laten niitd olemassa olevaan teoriatietoon. Luvussa 7.1 kerrotaan myynnin johtamisen
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nykytilasta, kun taas luvussa 7.2 kerrotaan myynnin johtamisen kehittdmisideoita. Li-
séksi esitellddn tulosten perusteella luotu huoneentaulu myynnin johtajille.

Kokonaisuudessaan kohdeorganisaation myynnin johtamisen nykytila on hyvélla ta-
solla ja kohdeorganisaatio voi olla tyytyvainen tutkimuksesta saatuihin tuloksiin. Koh-
deorganisaation myyntityokalut on mietitty erittéin pitkalle ja myyjéat osaavat hyodyn-
taa niitd hyvin hyvien tulosten saamiseksi seké tasalaatuisen asiakastyytyvaisyyden
varmistamiseksi. Toisaalta kehittdmistyosta nousi esille selvasti muutamia kehityside-
oita koskien myynnin johtamista. Ndma avataan tarkemmin luvussa 7.2 kehittdmis-
ideat. Erityisen ylped kohdeorganisaatio saa olla tiimihengesté ja sen luomisesta. Niin
myynnin johtajat kuin myyjéatkin arvostivat omaa tiimidan ja sen tuomaa lisdvoimaa

omaan myyntiin ja paivittaiseen tekemiseen.

7.1 Myynnin johtamisen nykytila

Myyntity6hon ja siind onnistumiseen liittyy olennaisesti myyntiprosessi. Hyvin suun-
niteltu ja tasalaatuinen myyntiprosessi tukee myyjaa onnistumaan ja asiakkaat saavat
korkealaatuista palvelua aina ja jokaiselta myyjalta. (Alanen, Mé&kila, Sell, 2005, 66;
Rope, 2009, s. 62; Rubanovitsch & Aalto, 2006, s. 33; Vuorio, 2015, s. 95.)

Tuloksista ilmeni selkeasti, ettd kohdeorganisaation myynninportaat toimivat ja myy-
jat osaavat hyddyntdd myynninportaita hyvin myyntitydsséan. Lisédksi myyjat kokivat,
etta heill& on riittdvd osaaminen myyntitydssa menestymiseen ja vahva halu kehittya
entista paremmaksi myyjaksi. Myynnin johtajat hyddyntavét aktiivisesti yhteistapaa-
misia osaamisen lisddmiseksi. Selvéksi haasteeksi rahoitusalalla myyntitydssa nousi
esille, ettd myyjalla ei ole tarpeeksi aikaa tydssaan keskittya itsensé kehittdmiseen.
Huippumyyjaksi tuleminen vaatisi kuitenkin jatkuvaa oppimista ja itsensa kehittdmista
(Kortelainen & Kyrd, 2015, s. 101; Rubanovitsch & Aalto, 2007b, s. 19; Rummukai-
nen, 2009, s. 11).

Myynnin yhtend menestystekijana pidetadan luottamusta. Luottamuksellisessa ilmapii-
rissa jokainen tyontekijé tietdd, ettd jokainen tekee kaikkensa onnistumisen eteen.

Luottamus kasvattaa myos tiimitydskentelya ja vahvistaa me-henked ja sitd kautta luo
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edellytykset myynnissa menestymiseen. (Ojanen, 2010, s. 41-42; Rainboth, 2008, s.
32.) Myynnin johtajat kertoivat, ettd he tukevat arjessa aktiivisesti omia myyjiaan luot-
tamuksellisen ilmapiirin lisdédmiseksi. Myynnin johtajat pitivat myyjien tukemista tar-
kedna osana myynnin johtamista. Myynnin johtajien haastatteluissa kaikkien vastauk-
sista ilmeni myos se, ettd myynnin johtajan on tarkedé nayttaé suuntaa kohti tavoitteita
ja loytaa itse punainen lanka omaan johtamiseen. Myyjat kokivat, ettd tiimissa vallitsee

luottamuksellinen ilmapiiri.

Myyjét olivat selkedasti osittain tai jopa taysin eri mieltd kysyttdessa palkkauksesta ja
myynninseurannasta. Myyjat kokivat, ettd palkkaus ei kannusta heit4 menestymiseen
ja huippusuorituksiin myyntitydssa. Lisdksi myyjat kokivat, ettd myynnin seuranta ei
valttamatta ole johdonmukaista tai kannustavaa. Palkkauksesta ja myynninseurannasta

lisad kehitysideoissa.

Myyjien tyéhyvinvointi on tarkeé asia puhuttaessa myynnissa menestymisessa. Huip-
putuloksia ei synny, jos myyja ei voi hyvin. (Kortelainen & Kyrd, 2015 s. 106; Ru-
banovitsch & Aalto, 2005, s.12-13; Vuorio, 2015, s. 22.) Myyntity6n tasapainosta ky-
syttdessa myynnin johtajat korostivat haastattelussa tassékin asiassa sitd, ettd myynnin
johtajan pitaa olla myyjaa lahella ja tuntea heidat hyvin. Myynnin johtajien vastauk-
sista huokui, ettd myynnin johtajat valittavat myyjistaan ja haluavat heidan menesty-
van olemalla heitd l&hella kuuntelemalla ja auttamalla. Toisaalta myynnin johtajien
mielestd myos myyjalla itselladn on vastuu tuoda epékohtia rohkeasti esille. Kaikkien
myynnin johtajien mielesta avoin keskustelu ja kommunikaatio auttaa tyon tasapainon
yllapitdmisessa. Avoimissa vastauksissa myyjat kuitenkin nostivat esille, ettd tyo-
kuorma on usein liian suuri ja myyjille kuulumattomat ty6t ovat esteend myyntity6ssa

onnistumiselle.

Motivointi aiheena koettiin haasteelliseksi myynnin johtamisessa kohdeorganisaa-
tiossa. Tama on huomioitavaa, koska motivoinnin tulisi olla keskeisimpia asioita
myynnin johtamisessa. Motivoitunut ja sitoutunut myyja on yritykselle keskeinen voi-
mavara (Rope, 2003, s. 120-121.) Myynnin johtajat kokivat, ettd tydmotivaatio tulee
lahted myyjéstd itsestddn, eikd motivaatio ole suoraan heidén tehtdvansd. Kaikki
myynnin johtajista kertoi, ettd myyjalld itsella on tarke&4 olla oma sisdinen motivaatio,

johon myynnin johtajan on vaikea vaikuttaa. Taménkin kysymyksen vastauksissa
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korostui se, ettd myynnin johtajan tulee tuntea hyvin omat myyjéat ajatellen, mitk4 asiat
juuri kutakin myyjéa motivoi. Kaksi myynnin johtajista toi esille, ettd myynnin joh-
tajan on tarkead luoda positiivinen draivi ja tekemisen meininki omaan tiimiin. YKksi
myynnin johtajista kertoi, ettd han palkitsee, antaa palautetta ja kiittdd myyjidéan aktii-

visesti.

Myyjiltd kysyttdessa heidan tyohyvinvointiinsa ja yleiseen fiilikseen liittyvia kysy-
myksid, saatiin hyvin laaja Kirjo vastauksia. Paépiirteissdén voisi todeta, ettd myyjéat
ovat suhteellisen tyytyvaisid nykytilanteeseen, mutta parannettavia asioita 10ytyy.
Suuri osa myyjista koki olevansa hyva myyntitydssd. Tama on tarkeé seikka ottaen

huomioon teoreettisen viitekehyksen.

Suurin osa myyjista koki, ettd tyd motivoi myyjié riittdvésti ja tyonantaja arvostaa
myyjan tyopanosta. Vaikka myynnin johtajat kokivat motivoinnin haastavaksi, mie-
lenkiintoista oli, ettd myyjat kokivat paasaantoisesti, ettd tyd motivoi heité riittavasti.
Toisaalta palkkaus ja kannustava myynninseuranta kuuluvat motivointikeinoihin,
joissa kohdeorganisaatiolla on selkeésti parannettavaa. Liséksi vastaajista vain pieni
madra koki, ettd heidan tydpanostaan arvostetaan. Suurin osa myyjista kuitenkin koki,
ettd he eivat pelkaa epdonnistumisia myyntitydssa. Hyva myyja ymmartad myyntityon
haasteellisuuden. Paivét voivat sisaltdd onnistumisten lisaksi myds epaonnistumisia.
(Alanen, Malkila & Sell, 2005, s. 18-19; Salminen, 2018, s. 73.)

Huomattavaa kuitenkin on, ettd ndma edelld mainitut aiheet herattivat myyjissa selke-
asti eridvia mielipiteité: toiset kokivat palkkauksen riittavéaksi, kun taas toiset eivat.
Liséksi myyjien vastauksista selkeana poikkeaman nousi esille, ettd myyjat kokevat
vahvasti, ettd heille asetetut myyntitavoitteet eivét ole realistiset. Myyntitavoitteiden
suuruus ilmeni myds myyjien avoimissa vastauksissa, kysyttaessd, mitké ovat suurim-
pia haasteita myynnissa onnistumiseen. Myynnin suunnittelussa tarkeinta on asettaa
sopivat tavoitteet. Tavoitteiden pitédé olla mahdollisimman yksityiskohtaiset ja selkeat.
Tavoitteet on hyva myos jakaa pienempiin valitavoitteisiin. (Rope, 2003, s. 119.) Hy-
vaan myynnin johtamiseen kuuluu, etta tavoitteet pilkotaan pienempiin palasiin, jotta

ne on helpompi omaksua (Rubanovitsch, 2007a. s. 45).
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Myynnin johtajien haastatteluissa ilmeni, ettd hyvén tiimihengen luomisessa korostui
yhteinen tekeminen ilman tytagendaa tai tydagendalla. Lisédksi myynnin johtajat piti-
vat erityisen tarkeénd, ettd kaikki tiimissé saa olla omia itsejaan ja kaikkien omat vah-
vuudet pitaa 10ytaa ja hyodyntad. Huipputiimissé osataan hyodyntaa kaikkien erilai-
suutta ja osaamista (Salminen, 2017, s. 35-36). Avoimuus, luotettavuus ja tasapuoli-
suus nousivat selkeasti myos haastatteluissa ilmi. Kaikki myynnin johtajista kertoi

naista asioista, hieman eri sanoin.

Myyjat olivat myos yksimielisia tiimitydskentelya liittyvissd kysymyksissé. Lahes
kaikki myyjat olivat sitd mieltd, etté tiimi toimii hyvin, tiimissé on hyvé yhteishenki ja
tiimiltd saa tukea myynnissa menestymiseen. Vain muutama myyjista koki, etta tii-
milté ei saa riittdvaa tukea omaan myyntimenestykseen tai tiimissa ei ole hyva yhteis-
henki. Myynnin johtajan ja myyjan on hyva pitdd mieless, ettd hyva tiimihenki nostaa
tekemisen aina uudelle tasolle (Jalonen & Lampi, 2012 s. 112-113). T&st4 syysté hy-

vaa tiimihenkea on hyvé vaalia jatkossakin.

Rahoitusalalla myynnin johtajan tulisi olla innostava, kannustava ja hengenluoja.
Myynnissd onnistumiseen vaikuttaa suuresti myyjan tunnetila. Myynnin johtajan on
luotava oikea vire ja fiilis tiimiin. (Saksi, 2013, s.42.) Kohdeorganisaatiossa myyjien
jamyynnin johtajien ajatukset siita, millainen on hyva myynnin johtaja, eivat kohdan-
neet taysin. Myynnin johtajien mielestd hyva myynnin johtaja osaa viestia ja hahmot-
taa myyjilleen selkeésti, mit4 ollaan tekeméassa ja miksi. Hyvéksi ominaispiirteeksi
haastatteluissa nousi esille myos se, ettd hyva myynnin johtaja osaa heti puuttua mah-
dollisiin epakohtiin. Luottamus nousi myds myynnin johtajien vastauksissa vahvasti
esille. Sen sijaan myyjien kyselyn vastauksista nousi esille selkeésti kaksi piirrettd,
joita pidet&én erityisen tarkeind ominaisuuksina hyvélla myynnin johtajalla: kannus-

taminen ja auttaminen.

Jokainen myynnin johtaja koki omanlaisiaan haasteita liittyen myynnin johtamiseen.
Todettakoon téssé vield, ettd kaikki myynnin johtajat olivat toimineet pitkddn myynnin
johtamisen parissa, joten kokemuksella ei ollut merkitysté siind, millaisia haasteita he

kokevat talla hetkella ajatellen myynnin johtamista.
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Myyjiltd kysyttdessd, mitkd ovat heidén suurimpia haasteitaan myynnissa onnistumi-
sen kannalta, korostui vastauksista selkedsti muutamia teemoja. Suurimpana haasteena
myynnissa onnistumiseen myyjat pitivat oman osaamisen yllapitamista ja sen kehitta-
mistd. Nama seikat nousivat esille selkedsti myds avoimissa vastauksissa ja tastéd
syystd osaamisen kehittdminen on yksi kehittdmisideoista. Menestyvé yritys panostaa
jatkuvasti myyjien osaamiseen ja osaamisen kehittdmiseen (Reinboth, 2008, s. 5; Ru-
banovitsch & Aalto, 2007b, s. 13-14). Liséksi myyjéat korostivat, etta heilla ei ole tar-
peeksi aikaa tehda oikeita asioita ja myyjille asetetut tavoitteet ovat liian suuret tai
epérealistiset. Myyjat kertoivat myos, ettd palkkaus ei kannusta tai motivoi saavutta-
maan heille asetettuja tavoitteita. Myds motivaation puute mainittiin yhdeksi myyn-

nissa menestymisen esteeksi.

7.2 Myynnin johtamisen kehittdmisideat

Avoin vuoropuhelu odotuksista on tarkeda niin myyjien kuin myynnin johtajien puo-
lelta, koska merkityksellisyyden ymmaértaminen lisad myyjien motivaatiota (Jarvinen,
Rantala & Ruotsalainen, 2016, s. 205). Téarkeéa on oikeasti tietdd, mitd myyja odottaa
myynnin johtajalta ja toisaalta, mitd myynnin johtaja odottaa myyjéltad. Kohdeorgani-
saation on hyva vaalia jatkossakin avointa vuoropuhelua ja olla tietoisia toistensa odo-
tuksista. Selkeésti myynnin johtamisen nykytilan tuloksista ilmenee, ettd aina nama

odotukset ja toiveet eivét vield taysin toteudu.

Tuloksista ilmeni, ettd myyjilla ei ole péivittaisessé tydssaan tarpeeksi aikaa itsensa
kehittdmiseen, vaikka myynnin johtajat korostivat vastauksissaan, etta he tuntevat hy-
vin myyjansa ja tietavat heiddn osaamistasonsa. Kohdeorganisaation olisi hyvé kiin-
nittdd asiaan huomiota ja taata riittdvasti aikaa myyjien kehittymiseen ja osaamisen
lisddmiseen, koska huippumyyjéksi tuleminen vaatii jatkuvaa oppimista ja asioihin pe-
rehtymista (Rainboth, 2008, s. 8; Rubanovitsch & Aalto, 2007, s. 10; Salminen, 2018,
s.18). Lis&ksi menestyva yritys panostaa jatkuvasti myyjien osaamiseen (Rainboth,
2008, s. 5; Rubanovitsch & Aalto, 2007b, s. 13-14). Kohdeorganisaation tulisi siis
I0ytdd enemman aikaa osaamisen kehittdmiselle, silla myyjilla oli vanha halu kehittyé

entistd paremmiksi myyjiksi.
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Tuloksista ilmeni myd6s yksi mielenkiitoinen seikka. Myyjét, jotka kokivat, ettd he ei-
vat saa tarpeeksi tukea myynnissa kehittymiseen tai tukea ylipaataan, olivat kokeneita
myyjia rahoitusalalla. Kohdeorganisaation myynnin johtajien olisi hyvé miettia, pita-
vatko he kokeneiden myyjien osaamista itsestdan selvana. Myods kokeneiden myyjien
osaamisesta on tarke&é huolehtia ja antaa heille jatkossakin tarpeeksi vaativia tehtavig,
jotta heiddn motivaationsa myyntity6hon pysyisi korkealla jatkossakin.

Osaamisen kehittamisen liséksi kohdeorganisaation olisi hyva panostaa enemman
palkkaukseen ja kannustavampaan myynnin seurantaan. Myyjat olivat selkeasti osit-
tain tai jopa taysin eri mielta kysyttaessa palkkauksen ja myynninseurannan toimivuu-
desta. Myyjat kokivat, ettd palkkaus ei kannusta heitd menestymiseen ja huippusuori-
tuksiin myyntitydssa. Myods myyjien avoimista vastauksista huokui tyytymattémyys
palkkaukseen. Myyjan tulisi pystya ndkemaan tyonséa tulos myos palkassa. Kun myyja
saa tuloksesta osuutensa, myyjan henkilokohtaiset ja yrityksen intressit kulkevat sa-
maan suuntaan. Tasté syysta jokaisen yrityksen tulisi kehittdd mahdollisimman hyvin
toimiva palkkaussysteemi. (Rope, 2003, s. 120-121.) Myyjat pitivat vastauksissaan
myynnissd menestymisen yhtend tarkeimpéna tekijana oikeanlaista palkitsemista.
Huomioitavaa on, ett4d sama asia tiedostetaan myGs myynnin johtajien keskuudessa.
Myynnin johtajat haluisivat lisad vapautta myyjien palkitsemiseen. Tasté voi ajatella,
ettd myods myynnin johtajat haluisivat kannustaa enemmaén paremmalla palkkauksella

myyjiaan.

Kohdeorganisaatiossa myyjien mielestd myynnin seuranta ei ole johdonmukaista ja
kannustavaa. Taméa vastaus on selkedsti ristiriidassa ajatellen myynnin johtajien vas-
tauksia. Myynnin johtajien mielestd myynnin seuranta on avointa ja toimivaa sekéa ny-
kyinen toimintatapa tuo lisdbuustia myyntiin. Toisaalta on huomioitava, etta yksi
myynnin johtajista oli huomannut tdmén urallaan ja muuttanut toimintatapaansa niin,
ettd myynnin seurannalla ei ole niin isoa merkitysté johtamisessa, vaan se on vain yksi
osa sitd. Tama seikka olisi hyva olla my6s kohdeorganisaation kaikkien muidenkin
myynnin johtajien mielessé ja jokaisen myynnin johtajan olisi hyvé punnita, missa
madrin kukin ké&yttdd myynnin seurantaa omassa johtamisessaan. Myynnin seuranta
kuuluu kuitenkin olennaisesti myynnin johtajan paivittéisiin toéihin. Myynnin seuran-
nassa on hyva muistaa, ettd saat niitd tuloksia mita mittaat ja mille asetat painoarvoa.

(Rope, 2003, s. 121-122.) Menestyva yritys 0saa asettaa tavoitteensa oikein ja
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tdsmallisesti (Jalonen & Lampi, 2012, s. 21). My0ds myyjilla on helpompaa tydsken-
nelld, kun he selkeésti tietdvat misté heitd seurataan (Oksanen, 2010, s. 293).

7.3 Huoneentaulu

Yhtend tavoitteena télle kehittamistyolle oli laatia myynnin johtajille huoneentaulu oh-
jenuoraksi, millaista on hyva myynnin johtaminen rahoitusalalla. Myynnin johtajille
tehtyjen haastatteluiden ja myyjille tehtyjen kyselyiden saatujen vastausten pohjalta

voitiin luoda myynnin johtajille huoneentaulu, kuva 4.

Huoneentaulun ajatuksena on toimia tiivistettynd ohjenuorana arjessa myynnin johta-
jan vaativassa tyossd. Huoneentaulun avulla myynnin johtaja saa jo pienelld vilkaisulla
tukea ja tsemppid myynnin johtamiseen, koska tutkimuksessa saatujen tulosten perus-
teella fiiliksen luominen ja yll&pitdminen ovat myynnissd menestymisen avainteki-
joitd. Huoneentaulussa on vinkkeja myynnin johtajille siitd, millainen on hyva myyn-

nin johtaja ja miten paastaan kohti parempia myyntisuorituksia.

Huoneentaulun tyyli sai ideansa tutkimustuloksien pohjalta. Myynnin johtajat koros-
tivat monessa kysymyksessd, ettd heilla tdytyy olla johtamisessa punainen lanka ja
heidan tulee nédyttda oikea suunta myyjille jokapaivaisessa tyoskentelyssa. Punainen
lanka ohjaa tiimiad tekeméaan oikeita asioita, jotta padstaan kohti tiimille asetettuja ta-
voitteita. Huoneentaulussa punainen lanka muistuttaa myynnin johtajalle, millainen on

hyva myynnin johtaja rahoitusalalla.
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NAIN

YMMARRA
OLE EPELLAKAVIJA
NAYTA SUUNTA
OLE LASNA
MUISTA AVOIMUUS
TSEMPPAA
MUISTA INHIMILLISYYS
KOUTSAA

MYYNNIN

JOHDA EDESTA
LUOTA
HEITTAYDY
KANNUSTA
H OLE AMMATTAITOINEN
’;E LUO MYYNTIHENKEA
OLE POSITIIVINEN

OTA VASTUU

T OLE ROHKEA

mEs e MUKAANSATEMPAA
W MUISTA KIITOS
HHH OLE SUORA JA AUTA

Kuva 4. Huoneentaulu myynnin johtajille.
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7.4 Kehittdmistyon luotettavuus

Kehittamistyon luotettavuuden arviointi perustuu tutkimusmenetelmiin, tutkimustu-
loksiin ja koko tutkimusprosessiin. Méaéarallisen tutkimuksen luotettavuutta arvioidaan
validiteetin ja reabiliteetin avulla. Validiteetilla tarkoitetaan tyén mittaavuuden arvi-
oimista, kun taas reabiliteetilla tarkoitetaan tulosten tarkkuutta ja toistettavuutta. Laa-
dullista tutkimusta voidaan arvioida vakuuttavuuden kautta. Vakuuttavuudella tarkoi-
tetaan perusteltuja valintoja ja johtopaatoksia seké niiden hyddyntamista kehittamis-
tyossé. (Vilkka, 2015, s. 194.)

Kehittamistydssa hyoddynnettiin kahta eri tutkimusmenetelmaa luotettavuuden lisaa-
miseksi. Kahden eri tutkimusmenetelman kéaytté mahdollisti saada selville niin myyjan
kuin myynnin johtajan ndkemykset myynnin johtamisen nykytilasta rahoitusalalla. Li-
séksi kehittamistyon luotettavuuteen on pyritty siten, ettd koko kehittdmistyon toteutus

on kuvattu mahdollisimman tarkasti toistettavuuden vahvistamiseksi.

Luotettavuutta kehittdmistyossa lisési seikka, ettd kaikki kehittdmistyohon osallistujat
saivat vastata nimettdmaésti niin haastatteluun kuin kyselyynkin. Tdmén takia voidaan
olettaa, ettd tutkimustuloksissa on paadytty rehellisimpiin ja syvéllisimpiin vastauk-
siin. Haastattelut nauhoitettiin litterointia ja jatkoanalysointia varten. Lisaksi péate-
vyyttd pyrittiin parantamaan haastattelun aikana tarkentavilla lisakysymyksilla, jotta
kyettiin varmistumaan siit4, ettd haastattelija ja haastateltava puhuvat samasta asiasta.
Kyselyt lahetettiin ennen varsinaista kyselyd muutamalle kohdeorganisaatiossa tyds-

kentelevélle myyjalle, jotta varmistettiin kyselyn selkeys, toimivuus ja ymmarretta-

VYYS.

Y leisesti ottaen tutkimuksen luotettavuutta voidaan pitdd hyvéana. Kehittdmistyon vas-
tausprosentti oli hyva. Kehittdmistydssa asetetut haastattelukysymykset ja kyselyn ky-
symykset vastasivat kehittdmistydssé asetettuihin tavoitteisiin ja ne antoivat selkeité
tuloksia myynnin johtamisesta rahoitusalalla niin myyjan kuin myynnin johtajan na-

kokulmasta.



57

8 POHDINTA

Kyseisen kehittdmistyOon vaikuttavuutta heti tyon valmistuttua on vaikea arvioida.
Myynnin johtamisen kehittdminen vaatii aikaa ja resursseja kohdeorganisaatiolta. Ke-
hittdmisideoiden avulla kohdeorganisaation on helpompi lahteé liikkeelle myynnin
johtamisen kehittamistydssd, ja sen takia tasta kehittdmistydsta on varmasti suuri apua

kohdeorganisaatiolle myynnin johtamisen kehittdmisessé.

Kehittamistyd oli suunnattu tietylle rahoitusalalla toimivalle organisaatiolle. Taté tyotéa
voitaisiin kuitenkin hyvin kéyttad muidenkin rahoitusalalla toimivien organisaatioiden

myynnin johtamisen kehittdmiseen.

Tama kehittdmisty6 antaa kohdeorganisaatiolle laajan ja kattavan kasityksen myynnin
johtamisen nykytilasta. Kokonaiskuva onnistuttiin saamaan mahdollisimman laajalla
jatasmallisell& tiedonkeruulla sek& myynnin johtajilta ettd myyjilta. Rahoitusalalla toi-
miva kohdeorganisaatio voi olla tyytyvainen oman myynnin johtamisensa nykytilaan,
mutta kohdeorganisaation on kuitenkin hyva muistaa, etta jatkuva kehittyminen, kehi-

tys ja myyjien pulssilla olo pitda korkean tason ylla jatkossakin myynnin johtamisessa.

Kehittamistyosté herési esille myds mahdollisia jatkokehittdmisideoita. Koska myyn-
nin johtajat eivat pitdneet motivointia kovin tarkednd omassa johtamisessaan, vaan
siirsivat paljon vastuuta motivaatiosta myyjille itselleen, olisi hyva, ettd motivointia
tutkittaisiin vielda tarkemmin kohdeorganisaatiossa. Lisaksi olisi mielenkiintoista tut-
kia myynnin johtamisen liittyvid asioita rahoitusalalla tiimitasolla. Mielenkiintoista
olisi tietad, ettd pateekd esimerkiksi samanlaiset haasteet palkitsemisessa ja myynnin
seurannassa niin saastamisen myyjien keskuudessa kuin laina puolella. Naiden liséksi
palkitsemista rahoitusalalla olisi mielenkiintoista tutkia syvéllisemmin, kuten millaista

olisi riittava palkitseminen.

Kehittdmistydssa selvitettiin, millaista on hyva myynnin johtaminen ja millaisia haas-
teita liittyy myynnin johtamiseen. Kehittdmistyon tuloksista saatiin kohdeorganisaa-
tiolle arvokasta tietoa myynnin johtamisen nykytilasta ja kehittdmisideoita tulevaisuu-

teen. Tulosten perusteella voidaan todeta, ettd kohdeorganisaation myynnin
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johtamisen nykytila on erittdin laadukkaalla tasolla; tyokalut ja myyntiprosessit ovat
toimivat, tyontekijat ovat motivoituneita seka tiimitydskentelyssa onnistutaan erin-
omaisesti. Toisaalta tuloksista ilmeni myos kehitettdvaa. Riittavan ajan varmistaminen
myyjien osaamisen kehittdmiseen, kannustavampi palkkaus, realistisemmat tavoitteet
sekd johdonmukaisempi myynnin seuranta nousivat kehittdmiskohteiksi kohdeorgani-
saatiolle. Myynnin johtamisen kehittdminen on erittdin tarke&, jotta toivottuihin tu-
loksiin paastaisiin. Toimiva myynnin johtaminen on avain yrityksen menestymiseen

ja tyontekijoiden sitoutumiseen ja tydmotivaatioon.
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LIITE1

HAASTATTELUPYYNTO SAHKOPOSTILLA

Hei,

Opiskelen johtamisen YAMK-tutkintoa Satakunnan Ammattikorkeakoulussa ja teen
opinndytety6ta aiheesta myynnin johtamisen kehittdminen rahoitusalalla. Osana opin-
naytetyotéani toteutan haastatteluja myynnin johtajille, jossa kartoitetaan tdmén hetken

myynnin johtamisen nykytilaa ja mahdollisia haasteita.

Opinnaytetyoni tavoitteena on 16ytaa kehittdmisideoita myynnin johtamiseen rahoitus-

alalla.

Toivon, etta voisin haastatella sinua. Haastattelut ovat taysin luottamuksellisia, eika
haastateltavan nimea tuoda tutkimuksessa ilmi. Haastattelu tehdédén Teams-yhteydella
ja sithen menee aikaa n. 15-30 minuuttia. Saat kysymykset etukéteen tutustuttavaksi.

Milloin sinulle sopisi aika haastattelulle?

Terveisin,
Jutta Koskela



LIITE 2

HAASTATTELURUNKO

Taustatiedot
Kokemusvuodet myynnin johtajan roolissa:

- alle 2 vuotta
- 2-5 vuotta

- 5-10 vuotta
- yli 10 vuotta

Haastattelurunko

Miten huolehdit myyjien osaamisesta ja osaamisen kehittymisesta?

Miten tuet myyjidsi onnistumaan myyntity0ssa?

Miten kaytat myynnin seurantaa hyddyksi myynnin johtamisessa?

Miten varmistat, ettd tyon laatu, maaréa ja fokus on myyjilléasi tasapainossa?
Miten motivoit myyjia?

Koetko, etté sinulla on riittavésti vapautta ja mahdollisuutta vaikuttaa myyjiesi menes-
tymiseen vaikuttaviin asioihin?

Mitka asiat ovat hyvien myyntitulosten takana?

Miten huolehdit, ettd tiimissé on luottamuksellinen ilmapiiri?

Miten hyddynnaét tiimin dynamiikkaa myynnin lisddmiseksi?

Miten luot hyvéaa tiimihenke&?

Millaisia ominaisuuksia on hyvalla myynnin esihenkil6l1a?

Mitka asiat koet haasteiksi myynnin johtamisessa?
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KYSELYLOMAKKEEN SAHKOPOSTILIITE

Hei,

Opiskelen johtamisen YAMK-tutkintoa Satakunnan Ammattikorkeakoulussa ja teen
opinndytety6ta aiheesta myynnin johtamisen kehittdminen rahoitusalalla. Osana opin-
naytety6tani toteutan kyselyn rahoitusalalla toimiville tyontekijoille, jossa kartoitetaan
tyontekijoiden tdman hetken ajatuksia ja toiveita ajatellen myynnin johtamista.
Opinnaytetyoni tavoitteena on 16ytaa kehittdmisideoita myynnin johtamiseen rahoitus-
alalla.

Kyselylomakkeeseen péaset tasta linkista:

Kysely on lahetty sattumanvaraisesti organisaatiossa tydskenteleville tyontekijoille.
Kaikki vastaukset ovat anonyymeja.
Kysely siséltdd monivalintakysymyksié ja muutamia avoimia kysymyksid. Kyselyyn

vastaaminen vie noin 5-10 minuuttia. Jokainen vastaus on tarkea!

Kiitos osallistumisestasi.

Y stavallisesti,
Jutta Koskela
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KYSELYLOMAKE

Myynnin johtamisen kehittaminen

Tassi kyselyssd on monivalintakysymyksia ja muutama avoin kysymys liittyen myyntityShan ja myynnin
johtamiseen. Jokaiseen kysymykseen tulee vastata. Vastaathan kysymyksiin rehellisesti. Vastauksesi on anonyymi.

* pakallinen

1. Kokemus myyntitydssa vuosina:
* M

L
() alle 2 vuotta
() 2-5vuotta

() 5-10 vuotta

() yli 10 vuotta

2. Myyntitys = [T}

Taysin eri mielta Osittain eri mieltd  Osittain samaa mieltd Taysin samaa mielta

Myynninportaat ovat — — ~ ~
selkest ja toimivat.

Osaan hyadyntda
tydssani
myynninportaita.

Minulla on tarvittava
osaaminen
myyntityohon.

Minulla on halu — — — —
kehittys myyntitydssa.

Minulla on tySpdivan

aikana riittavasti aikaa —~ —~ —~ —
itseni kehittdmiseen
myyntityossa.



3. Luottamus, tuki, avoimuus *

Taysin eri mielts Osittain eri mieltd  Osittain samaa mieltd Taysin samaa mieltd

Saan riittavasti tukea
myynniss3 @) O O O
kehittymiseen.
Saan rittdvasti tukea
Jokapdiviiseen tydhani. O O O O
Saan olla oma itseni

O O O O

tehdessani myyntityota.

Palkkaus kannustaa

myynniss3 O (@] O O

menastymisesn.
Myynninseuranta on

johdonmukaista ja O O O O

kannustavaa.

4. Myyjan tyShyvinvointi

Taysin eri mielta Osittain et mieltd  Osittain samaa mieltd Taysin samaa mieltd
Koen olevani hyva
myyntitydssa. O O O O
Tyomaarani on sopiva. O) ) ) O

Pd&sen minulle

asetettuihin O O (@) @)

myyntitavoitteisiin.

Minulle asetetut

myyntitavoittest ovat @) O QO @)

realistiset.

Tyoantajani arvostaa
o O O O O

tydpanostani.

Tyoni motivol minua. O O O @]

En pelkis e 0O O ®)

epdonnistumisia.



5. Kerro mielestési kolme tarkeinta seikkaa, jotka ovat edellytys onnistuneeseen
myyntityéhon. = [T}

Kirjoita vastaus
6. Tiimityd *
Taysin eri mielta Osittain eri mieltd  Osittain samaa mieltd Taysin samaa mielta
Tiimini toimii hyvin. O O O O
Saan omalta tiimiltani
tukea myynnisss O O O O
menestymiseen.
Tiimissa on hyva O O O O

yhteishenki.

7. Kerro mielestési kolme tarkeintd hyvdn myynnin esihenkilén ominaisuutta. *

Kirjoita vastaus

8. Mitka ovat télld hetkelld suurimpia haasteita kohdallasi myynnissd onnistumisen kannalta?
*

Kirjoita vastaus




