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Tunneilykas myyntijohtaja
mahdollistamassa myyntituloksia —
etamyynti haastaa yritysten tuloksellisuutta

Pia Hautamaiki
Myvynti ja markkinointi
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Etéty6 ja myynti lienee tuttu yhtdld, onhan myyntié tehty jo vuosikaudet sielld missd
asiakaskin on. Mutta nyt myyntihenkildston piipahtaessa toimistolla, sielld ei ndy ketdén.
Tama on uusi 1lmid, joka etdtydsuositusten padttymisen jidlkeen lienee meidén uusi koronan
jélkeinen normaali. Mikéli amerikkalaisten toimintatapoihin ja niiden jalkautumiseen
Suomeen on uskominen, niin kutsuttu etdty6 on tydeldman jatkuva trendi. Amerikkalaisen
Pew tutkimuskeskuksen uusimman selvityksen mukaan 61 % asiantuntijoista tulevat

valitsemaan etityon jatkossakin, kun luku vuonna 2020 oli 36% (Parker, Horowitz, ja
Minkin, 2022).

Kéytidnnon tasolla useat myyntihenkildt ovat koronan aikana raportoineet hankaluuksistaan
saada rakennettua inhimillisen tason yhteys asiakkaan kanssa. Pdésy asiakkaan todellisiin
tarpeisiin on raportoitu olevan haastavaa. Myos syvemmét asiakaskeskustelut tulevaisuuden
litketoimintayhteistyon kehittdmisestd ovat jddneet etdtyon vuoksi pitdméttd. Monessa
myyntiorganisaatiossa saattaa ldhitulevaisuus olla hahmottumaton. Ndin ollen on entistd
vaikeampaa ymmdrtdd, millaista ja minkd suuruista kauppaa eri kumppaneiden kautta
tulevaisuus tuo tullessaan. Tdméa hankaloittaa suuresti myos myyntijohtajan tyotd sekéd
yrityksen johdon ndkyvaisyyttd tulevaisuuden liiketoimintatilanteista. Haastavat ajat eivit siis
jéédneet taakse, vaan kamppailu kannattavan kasvun aikaansaamiseksi etdymparistoissa
haastavat yritysten toimintatapoja.
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Minulla oli mahdollisuus osallistua puhujana Tunnedlysummit 2022 -tapahtumaan. Omalla
myyntiurallani, ajalla ennen korkeakoulu-uraani toimin myyntijohtajana. Huomasin
Tunnedlysummit -tapahtuman my6téd palaavani entistd useammin omiin kokemuksiini
myyntijohtajana. Olen aina kokenut olevani osaava toisen ihmisen kohtaaja ja kuulija, mutta
tapahtuman jilkeen jdin tarkemmin pohtimaan kokemuksiani. Miten monta kertaa olinkaan
myyntihenkil6ltd kuullut ”valituksia” myyntialueen huonoudesta, tai siitd miten myynti ei ole
asiantuntijan juttu. Jiin ajattelemaan syvemmélli tasolla niita tilanteita ja omaa
myyntijohtajuuttani ja huomasin valmistautumiseni ja osallistumiseni tapahtumaan
heréttdneen uusia oivaltavia tunteita tunnedlykkyyden todellisesta olevaisuudesta. Tunnedlyn
on tutkittu olevan kyvykkyyttd tunnistaa omia ja toisten tunteita ja tunnetiloja, sdadelld niitd
sekd hyodyntia tietoutta tunteista ja tunnetiloista oman ajattelun edistimiseen (Mayer ja
Salovey, 1997).

Nyt jélkikéteen pohtiessani tunnedlyn méadrittelyd huomaan, ettd johtajana tekemiseni liittyen
sithen, miten hyodynnin tietoutta tunteista toisen ajattelun edistimiseen, on ollut ohutta. Jiin
tarkastelemaan, olenko ottanut tarpeeksi aikaa myyntihenkilon kanssa liittyen hianen
kokemuksiinsa myyntialueen huonoudesta. Olenko halunnut aidosti ymmartéa henkilon
tunnetiloja, uskomuksia ja hanen kokemuksiaan aiheeseen liittyen? Olenko pyrkinyt
auttamaan henkil6ad edistimiin omaa ajatteluun myyntialueestaan ja olemmeko 16ytineet
uusia ratkaisuita, joiden kautta henkild voisi uudistaa omaa ajatteluaan?. No en ole,
rehellisesti sanottuna! Tassé voikin aidosti kysya, ettd mitd olympiakultamitaliin joukkueensa
valmentanut Jukka Jalonen oikeasti tarkoittaa sanomalla, ettd kenellekéén ei saisi tulla
kokemusta jadmisestd yksin tai siité, ettd tulisi yksin ratkaista tilanne.

Useat tutkimukset ovat osoittaneet tunnedlyn yhteyden parempiin tuloksiin myynnissa (mm.
Boyatzis ym., 2012; Lassk, ja Shepherd, 2013). On my®s osoitettu, ettd tunnedlykkait
henkil6t ovat joustavia muutostilanteissa ja he padsevit myos digitaalisissa kohtaamisissa
emotionaaliselle tasolle toisen osapuolen kanssa (Whisker ja Poulis, 2015). Voi siis reilusti
kysyé, ettd miten suuri merkitys tunnetaitavalla johtajalla onkaan myyntiorganisaation
menestykseen jatkuvalla etityoskentelyn aikakaudella.

Téni pdivand monta kokemusta viisaampana esihenkiloné ottaisin keskusteluihin
myyntialueen huonommuudesta mukaan kysymyksié, joiden kautta voisin paremmin
ymmaértdd henkilon tunteita ja tunnetiloja. Téallaisia kysymyksid voisivat olla esimerkiksi:
Millaisia kokemuksesi ovat olleet, joiden kautta olet alkanut kokemaan tuntemuksia
myyntialueen huonommuudesta? Millaisia keskustelutilanteet ovat olleet asiakkaan kanssa?
Millaisista asiakaskeskusteluista ndma tunnetilat liittyen myyntialueen heikkouteen ovat
herdnneet? Millaisia tunteita ndma4 tilanteet ovat sinussa heréttineet? Millaisia tunnesditelyn
keinoja olet ndissa tilanteissa hyodyntinyt? Millaiset toimenpiteet voisivat edistaa
asiakastilanteissa edistymisté ndistd tunnetiloista huolimatta?

Tunnedlykds johtajuus vaatii tahtoa toimia esihenkilond ja halua auttaa toista kehittymddn
omassa ajattelussaan. Tunnedlykkddn johtajan arki on ldsnd olemista ja ajattelua, ei
asioiden rutiiniomaista toimeenpanoa ja suorittamista sekd etikokouksesta seuraavaan
hyppimistd. Millaisia toimenpiteitd sind aiot tehdé johtajuuteesi etitydaikakauden piirtyessa
pysyvéksi osaksi kohti tulevaisuuden tyoeldamid ja myyntia?



Kirjoittaja KTT Pia Hautamdki toimii Tampereen ammattikorkeakoulussa myynnin
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KTT Pia Hautaméiki toimii myynnin tutkijana ja yliopettajana Tampereen
korkeakouluyhteisdssd TAMKissa. Pia johtaa myyntiin, tekodlyyn ja robotiikkaan
keskittyvdd ROBINS-tutkimushanketta ja toimii vastuuyliopettajana kansainvilisen myynnin
ja myynnin johtamisen maisteritutkinnossa. Pia on intohimoinen myyntiosaamisen edistdja ja
Suomessa tapahtuvan myyntiosaamisen edistimisen liséksi, hdn toimii kansainvélisen Global
Sales and Science Instituten johtoryhmén jasenend tavoitteenaan lisétd myynnin koulutusta ja
tutkimusta maailmanlaajuisesti. Tétd myyntiosaamisen edistdmisen tyotd Pia tekee péivittdin
tydssddn Tampereen ammattikorkeakoulussa niin valmentajana kuin tutkijanakin. Pian arkeen
kuuluu oleellisesti tutkimustyon ohella jalkauttaa uutta tietoa sosiaalisen median tukemana
kuten my0s kansantajuisia artikkeleita ja blogeja kirjoittaen. Pia on poikkeuksellinen
akateemikko, silld hdn on ennen akateemista uraansa tyoskennellyt ldhes 20 vuotta B2B-
myynnin ja johtamisen tehtivissd suomalaisissa yrityksissi. Pian tyduralle on aina ldheisesti
liittynyt myyntity6 ja valmentaminen. Vapaa-ajallaan Pia on intohimoinen hiiht4ja, pyorailija
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ja juoksija, kahden lapsen diti ja sivutoiminen yrittdjd. Pian tydeldmén missiona on saada
#suomikasvuunmyynnilld



