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9.5.2022 Yliopettaja ja myynnin tutkimusryhmén tutkija

Mika Boedeker Tampereen ammattikorkeakoulu

Mukavaa jutustelua vai asiantuntijuutta —
mika on myynnin merKkitys tina paiviana?

Yha useammissa organisaatioissa myyntitehtivid ja myynnillistd ajattelutapaa halutaan
laajentaa koskemaan my0s muita kuin varsinaisia myyjid. Puhutaan siitd, kuinka “kaikki
myyvat”. Timi muuttaa monen asiantuntijaroolissa olevan tyonkuvaa ja nyt sitd tdytyy myos
itse miettid ja midritelld uudelleen. Jos oman ammatti-identiteettinsd on pohjannut “kovaan
asiantuntijuuteen”, niin nytko sitten pitdisi muuttua “mukavaksi jutustelijaksi”? Néin ainakin
osa miettii. Syitd muutokseen (seki ratkaisuja sithen) voi 10ytd4 tarkastelemalla sitd, miten
myynti ja myynnillisyys organisaatiossa mielletdan. Vilkaistaanpa...

Kirjoitukseni pohjautuu Tampereen ammattikorkeakoulun tutkimusryhmén kerddméaéan
tutkimusaineistoon.

Lintu vai kala, vai vahin kumpaakin?

Uudenlaisen roolin saaminen ja ottaminen saattaa haastaa. Erés haastateltavamme kertoo
tdhan tapaan:

”Jotenkin mi aattelen, ettd me ollaan kumminkin niin paljo l1dhestytty kaikkia asioita
asiantuntijaroolis, niin sitte on aika vaikee heittdytya sithen rooliin, ettd yhtékkid vaan
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jutustelee niitd nditéd, ku yleensad puhuu aina vaan asiaa. Tai kuinka sen nyt sitte ottaakin,
mutta kumminki, ettd se on ainaki haasteita tuonut omalla tavalla.”

Kun organisaation tarkoituksena tuskin on himmentéé asiantuntijaa tydssiin, saati hdivyttaa
henkilon asiantuntijaosaamista mihinkéén, miksi asiantuntija kokee ndin? Onko yleinen
mielikuva myynnistd “niitd nditd jutustelemista™?

”Ku ei vield myyntivastuuta ittelld ollu, ni se myyjén rooli pidettiin tietyis jutuis vaha juuriki
vain jutustelijana ja kestitsijdna.”

Yksittédiset lausahdukset eivit tietenkddn kerro ilmidn laajuudesta, mutta ne voivat johdatella
ymmartiméén sen luonnetta. Ja kun yksittdisiltd tuntuvat asiat alkavat yhdistyd samaa sukua
oleviin muihin asioithin muodostaen isompia kokonaisuuksia, taustalta saattaa paljastua
ainakin pohtimisen arvoisia seikkoja. Tédssd tapauksessa vahvoja yhteisid nimittdjid ovat
epavarmuus ja epatietoisuus siitd, mitd myynti tai myynnillisyys ylipdatdén ovat. Mikd on
myynnin merkitys meidén organisaatiossamme ja mitd myynnillisyys tarkoittaa
konkreettisesti juuri minun kohdallani? Tdhén liittyvét my0s valta- ja vastuukysymykset sekd
myynnin status ylipddtdan.

Tukeeko organisaatio muutosta?

Kylld se siitd ldhtee... Vai pitdisiko kissa nostaa yhdesséd poydalle, jotta 1dhtisi paremmin?

“En md tiedd onko meitd varsinaisesti siind kehitetty tai pyritty kehittdmddn muuta kun
kannustettu yrittamddn. ”

Tarvitaan tietoa, tunnetta ja toimintaa. Joku voisi jopa sanoa, ettd siis asennetta. Ottamalla
ndmd kolme komponenttia huomioon voidaan tukea myynnillisyyden yhteistd ymmartdmista,
madrittelemisti ja toteuttamista. Tieto on tdrkedd, mutta vain sen maéritteleminen, mité
myynti meilld on, ei aina riitd. My0s toimintaa ja tuntemuksia pitdd tarkastella ja kuulostella.
Mitké asiat hammentivit, pelottavat ja innostavat? Ja millaiseen toimintaan tillaiset
tuntemukset johtavat? Ndméa havainnot huomioon ottaen voidaan yhdessé lédhted pohtimaan
ratkaisuja, jolloin “jutustelu” saattaa saada aivan uusia merkityksia.

Mites teiddn organisaatiossanne: Onko kaikilla sama késitys siitd, mitd myynti tai
myynnillisyys tarkoittavat? Mitd ne tarkoittavat organisaation sisélld ja mitd ne tarkoittavat
sinulle itsellesi? Teemaan voi tutustua tarkemmin tuoreessa, nopealukuisessa
tutkimusartikkelissa Myynnillisyys asiantuntijan kokemana.
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