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B2B-myynnin johtaminen hybridiymparistossa

Taman opinnaytetyon aiheena oli B2B-myynnin johtaminen
hybridiymparistdossa. Opinnaytetyon tavoitteena oli saada tutkimuksista
johtopaatoksia, joilla yritys pystyy parantamaan omia toimintatapoja johtamisen
suhteen.

Tutkimus suoritettiin puolistrukturoituina haastatteluina marraskuun 2022 aikana
ja haastatteluihin osallistui viisi myyntijohtaja-taustaista henkil6a yrityksesta x.
Haastattelut olivat kestoltaan 30 minuutin Teams-tapaamisia, jotka nauhoitettiin
haastateltavien suostumuksella.

Tutkimuksen perusteella pystyttiin toteamaan, etta tarkeimmaksi asiaksi B2B-
myynnin johtamisessa koettiin myyjien ja tekemisen johtaminen. Haastattelujen
perusteella voidaan myds todeta, etta hybridijohtamista varten tulee luoda uusia
rutiineja seka toimintatapoja. Pullonkauloista eniten nousi esille prosessin
tehottomuus, kun tiedon kirjaus tehdaan moneen eri jarjestelmaan ja kanavaan.
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Managing B2B sales in a hybrid environment

The topic of this thesis was managing B2B sales in a hybrid environment. The
aim of the thesis was to obtain conclusions from the research, which will enable
company to improve its own operating methods in terms of management.

The research was conducted as semi-structured interviews during November
2022, and five people with a sales director background from company x
participated in the interviews. The interviews were 30-minute Teams meetings,
which were recorded with the consent of the interviewees.

On the basis of the research, it was possible to conclude that the most
important thing in B2B sales management was the management of sellers and
performance. Based on the interviews, it can also be stated that new routines
and operating methods must be created for hybrid management. Among the
challenges, the inefficiency of the process was highlighted the most, when data
is recorded in many different systems and channels.

Keywords:

Sales, managing sales, B2B.
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Kaytetyt lyhenteet tai sanasto

B2B

B2C

CRM

NPS

B2B-myynti tarkoittaa yritysten valilla tapahtuvaa
kauppaa. Talloin toinen yritys myy tuotteitaan ja
palveluitaan toiselle yritykselle. (Koli 2020.)

B2C-myynti tarkoittaa yrityksen ja kuluttajan valista
kaupankayntia. Siina yritys myy tuotteitaan ja

palveluitaan suoraan kuluttajille. (One.com 2022)

CRM on lyhenne sanoista Customer Relationship
Management ja suomeksi tama tarkoittaa
asiakkuudenhallintajarjestelmaa. Se on ohjelma, jolla
asiakassuhteita ja niihin liittyvia tietoja voi hallinnoida

jarjestelmallisesti. (Visma Severa 2022.)

NPS on lyhenne sanoista Net Promoter Score ja se
tarkoittaa suositteluindeksia. Kaytannossa se kuvaa,
miten todennakoisesti asiakkaat suosittelevat yrityksen
palveluita tai tuotteita kollegoidelleen tai ystaville.
(Roidu 2019.)



1 Johdanto

Tassa opinnaytetydssa tutkitaan B2B-myynnin johtamista hybridiymparistossa.

Valitsin taman aiheen, silla digitalisaatio on aiheuttanut muutoksia monella
saralla. B2B-myynnin johtaminen ei ole poikkeus. Digitalisaatio on ollut vahvasti

nousussa viimeisen vuosikymmenen aikana, joten aihe on hyvin ajankohtainen.

Opinnaytetyon tavoitteena on I6ytaa yrityksen x pullonkaulat B2B-myynnin
johtamisessa hybridiymparistossa. Haastatteluista saaduilla tuloksilla pyritaan
saamaan johtopaatoksia, joilla yritys x kykenee parantamaan omia

toimintatapoja johtamisen suhteen.

Teoriaosuudessa tutkitaan B2B-myyntia ja sen johtamista yleisella tasolla.
Erityisesti pureudutaan myyntiprosessiin seka eroihin B2C-myyntiin verrattuna.
Toisena isena aiheena toimii myynnin johtaminen. Nama kappaleet kasittelevat
yritysmyynninjohtamista, itsensa johtamista seka asiakaskokemusta osana
johtamista. Teoriaosuuden lopussa opinnaytetyossa tutkitaan

hybridiymparistossa johtamista seka myynnin digitalisaatiota.

Kokeellisessa osuudessa haastateltiin viisi myynitijohtaja-taustaista henkilda.
Haastattelut kestivat noin 30 minuuttia ja niissa kasiteltiin kysymyksia liittyen
yritysmyynnin johtamiseen, myynnin digitalisaatioon seka hybridijohtamiseen.
Haastattelut toteutettiin puolistrukturoituina haastatteluina marraskuun 2022

aikana.
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2 B2B-myynti ja sen prosessit

Tassa kappaleessa kasitellaan B2B-myyntia, eli yritysmyyntia. Siina tutkitaan
B2B-myynnin eroavaisuuksia verrattuna B2C-myyntiin, eli kuluttajamyyntiin.

Lisaksi siina tarkastellaan yritysmyynnin myyntiprosessia ja sen vaiheita.

2.1 Yritysmyynti ja kuluttajamyynti

B2B on yritysten valista kaupankayntia, joka tarkoittaa sita, etta yritys ostaa
toiselta yritykselta jotain, mita he tarvitsevat oman yrityksen toimintaan tai
kasvattamiseen. Kauppaa voi kayda joko tuotteilla tai palveluilla. B2B on

lyhenne sanoista business to business. (Sampo Consulting 2021.)

Myyntitapaamisissa myyjalla on vastuu valmistautua huolellisesti. Myyjijilta
vaaditaan laajaa osaamista omasta tuotteesta tai palvelusta seka hyvia
esiintymis- ja viestintataitoja. Myyjan on hyva olla tarjoamassa apuaan
aktiivisesti asiakkaan suuntaan varsinkin ostopaatoksen aikana. Talldin
todennakoisemmin helpottaa asiakkaan paassa ostopaatosta. Avun antaminen
voi nakya esimerkiksi erilaisten tarvittavien materiaalien lahettamisena. (Sampo
Consulting 2021.)

B2C-myynti on lyhenne kuluttajamyynnista ja se tarkoittaa kaupankayntia, jossa

yritys myy tuotteitaan ja palveluitaan kuluttajalle (One.com 2022).

B2B-myynti eroaa huomattavasti B2C-myynnista, esimerkiksi niin, etta
yritysmyynnissa tuotteet seka palvelut ovat usein kalliimpia kuin B2C-
myynnissa. Myyntiprosessi on yleensa pidempi seka monimutkaisempi ja

tuotteet voivat olla monimuotoisempia. (Alonso 2019.)

Kuvasta 1. nahdaan, miten B2B seka B2C myyntien eroavat toisistaan.
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B2B B2C
Kalliimpi hinta Halvempi hinta
Pienempi volyymi ' Isompi volyymi
/ Pitkdn ajan tavoitteet | Lyhyen ajan tavoitteet
/ Pitkd myyntiprosessi | Lyhyt myyntiprosessi |

Kuva 1. B2B:n ja B2C:n eroavaisuudet (Alonso 2019.)

Ominaispiirteitd B2B-myynnissa ovat ammattimaisempi paatoksenteko,
useampi paattaja prosessissa, suurempi keskikaupan koko, pidemmat

myyntisyklit sekd vahemman potentiaalisia asiakkaita (Alonso 2019).

Ammattimaisella paatdksenteolla tarkoitetaan sita, ettd hankinnasta vastaava
on usein varovaisempi kuin peruskuluttaja. Tama johtuu siita, etta yrityksen
hankkimilla tuotteilla ja palveluilla voi olla hyvinkin kriittinen vaikutus suoraan

yrityksen toimintaan. (Alonso 2019.)

B2B-myynnissa ostopaatokseen vaikuttaa useasti useampi kuin yksi paattaja,
jotka voivat olla joko paattavassa tai vaikuttavassa asemassa. Paattgjia voi
keskimaaraisesti olla jopa seitseman henkil6a yhta ostopaatdsta kohden.
(Garbugli 2022.)

Tyypillisesti yrityskaupoissa liikkkuu isommat maarat ja kallimmat tuotteet. Usein
yritykset ostavat resursseja pitdakseen yrityksen toimintaa ylla tai jos oletettu

tuotto investoinnista on suuri. (Alonso 2019.)

Kolme edellista ominaispiirretta kuvastavat sita, miksi B2B-myynnissa on
pidemmat myyntisyklit. Useiden paattajien ja prosessien vuoksi sykli voi olla
monen kuukauden pituinen ja sisaltaa useita tapaamisia ja puheluita. (Alonso
2019.)

Turun AMK:n opinnaytetyd | Nea Kiuru



10

Pitkan ja monimutkikkaan myyntisyklin vuoksi myos asiakkuuden hankinnan
keskihinta on myds huomattavasti korkeampi kuin B2C-kaupassa. Myds
kuluttajasegmenttiin verrattuna potentiaaliset kohderyhmat ovat paljon

pienempia. (Alonso 2019.)

Vaidyan artikkelin mukaan molemmissa myynneissa vaaditaan markkinointiin ja
mainostamiseen investointia. Vaikka markkinoinnin tavat ja tekniikat vaihtelevat
kummassakin, niin se on silti yhta merkityksellista molemmissa. Yritys voi
samanaikaisesti olla B2B-, ettda B2C-myynnissa ja kumpikin malli tuottaa arvoa
yritykselle. Kummassakin myynnissa olennainen elementti on tuote ja/tai
palvelu. Taman lisaksi molemmissa voidaan hyddyntaa verkkokauppaa tai

kivijalkamyymalaa, sita ei ole sidottu kumpaankaan. (Vaidya 2022.)

B2B-kauppa on haastavampaa kuin ennen, mutta toisaalta digitalisaation
tuomat hyodyt ovat tehneet siita mielekkaampaa seka tehokkaampaa.
Myyntiprosessi ei itsessaan ole muuttunut, mutta sen eri vaiheissa

hyodynnetaan nykyaan digitaalisia tyokaluja. (Alonso 2019.)

Vaikka digitaaliset tyokalut voivat tuoda kilpailuetua joissain asioissa, on tarkea
muistaa henkilokohtaisen kontaktin tarkeys. Paattajat ovat todennakoisesti
aktiivisempia myyntitilanteissa ja -keskusteluissa jos ostokokemus on
personoitu. Tasta syysta erityisesti B2B-myyjien tulee olla asiakaslahtoisia ja
ymmartaa paattajia, heidan haluja ja toiveita. Nain myyja osaa esimerkiksi jakaa
oikeanlaista materiaalia ja puhua yksildiden ottaen huomioon paattajan. (Alonso
2019.)

2.2 Myyntiprosessi

The Ascentin artikkelissa kiteytetaan hyvin myyntiprosessin pituus ja siina
kerrotaan my0s yksi tarkeimmista pointeista, mika erottaa yritysmyynnin
kuluttajamyynnista. Yritysmyynnissa ei yleensa tehda impulsiivisia
herateostoksia. Taman lisaksi paatdstentekijdiden maara seka hinnat pitkittavat

myyntiprosessia B2B-myynnissa. (Poe 2022.)
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Myyntiprosessi esittaa eri vaiheet, joita myyjan tulee tyoskennella kaupan
tekemiseen asti. B2B-myyntiprosessista ei kannata tehda lilan monimutkaista
liiallisilla saannoksilla tai jarjestelmilla, sen monivaiheisuuden ja keston vuoksi.
(B2Bmyynti 2022.)

Seuraava kuva 2 havannoillistaa B2B-myyntiprosessin vaiheet.
* Prospektointi H Kontaktointi H Tapaaminen H Tarjous H Kauppa #

Kuva 2. Myyntiprosessin eri vaiheet (B2Bmyynti 2022.)

B2B myyntiprossin vaiheisiin kuuluu prospektointi, kontaktointi, tapaaminen,
tarjous seka kaupan teko. Kaupan teon jalkeen vastuu siirtyy yleensa myyjalta
asiakkaista vastaavalle henkilolle. TallGin siirrytaan kaupan teosta
asiakkuudenhallintaan. (B2B myynti 2022.)

Myyntiprosessin vaiheiden valissa on toimenpiteita, jotka vaikuttavat
myyntiprosessin tehokkuuteen. Keskittamalla mahdollisimman monta vaihetta
samaan jarjestelmaan, saadaan vahennettya tehottomuutta prosessissa.
Tallaisia jarjestelmia ovat customer relationship management (CRM)
jarjestelmat auttavat myyjaa sekad myyntijohtajaa suunnittelemaan tulevaa seka

pysymaan ajan tasalla nykyisesta tilanteesta. (Kiilerich 2021.)

Myyntiprosessin ensimmainen vaihe on prospektointi ja se tarkoittaa
potentiaalisten asiakkaiden ja heidan yhteystietojen etsimista. Kun tama vaihe
on hoidettu huolella, voidaan keskittya potentiaalisempiin asiakkaisiin. Nain
tydskennellaan tehokkaasti, eika tavata kaikkia mahdollisia paattajia ja yrityksia,

vaan keskitytdan potentiaalisimpiin. (B2B myynti 2022.)

Prospektointi on usein myyntiprosessin vaiheista haastavin ja se vie paljon

aikaa. Kaikkien paattajien yhteystietoja ei 10ydy ja samalla tittelilla 10ytyvat
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henkilot eivat valttamatta vastaa samoista asioista. Nama vaikeuttavat

prospektointia huomattavasti. (Kiilerich 2021.)

Kun prospektointi on saatu valmiiksi, aloitetaan paattajien kontaktointi.
Kontaktointivaiheessa kuulet asiakkaalta itseltdan, onko heille tarvetta teidan
palveluille. Tassa vaiheessa kannattaa hyddyntaa erilaisia yhteydenottotapoja.

Niitd on esimerkiksi puhelu, tekstiviesti ja sahkopostiviesti. (B2B myynti 2022.)

Kontaktoinnin jalkeen prosessi etenee tapaamiseen, jossa myyjan on tarkoitus
luoda asiakkaalle arvoa ja tarjota ratkaisu heidan haasteisiin ja pullonkauloihin.
On tarkea valmistautua hyvin tapaamiseen. Aikaisemmin kaytyihin
keskusteluihin on hyva palata |0ytaakseen sielta jo mainittuja ongelmia.
Valmisteluissa tulee myos syventya asiakkaan toimintaan ja ajatella, mita arvoa
palvelut voivat tuoda heille. Tapaamisessa on tarkeaa saada asiakas
puhumaan enemman kuin myyja. Myyjan kannattaa ohjata keskustelua

kysymyksilla ja kuunnella asiakkaan vastauksia huolella. (B2B myynti 2022.)

Avoimilla kysymyksilla saa tarkemman kuvan asiakkaan tilanteesta ja tarpeista.
Myyjan tehtava on selkeyttaa asiakkaalle heidan todelliset tarpeet ja tarjota
niihin ratkaisu. (Korppi 2022.)

Tapaamisen jalkeen hoidetaan sovitut jalkitoimenpiteet kuten esimerkiksi
lisatietojen lahettaminen jalkikateen. Tassa vaiheessa on tarkeaa, etta suorittaa

luvatut asiat ja toimittaa ne ajallaan asianosaisille. (Helander 2019.)

Tapaamisen jalkeen alkaa tarjouksen tyostaminen ja se tulee kayda asiakkaan
kanssa lapi, etta sielta I10ytyy kaikki sovitut asiat eika mitdan puutu. Tassa
kohtaa myyntiprosessi on jo pitkalle edennyt. Tahan voi myds hyvin ottaa
kalenterista ajan, jotta se tulee huolellisesti kaytya molempien osapuolien
toimesta lapi. Tarjouksissa kannattaa olla aina voimassaoloaika. (B2B myynti
2022.)

Klousaus tarkoittaa kaupan sinetdimista ja paatoksen pyytamista kaytyihin

keskusteluihin. Se on huippumyyjan yksi tarkeimmista taidoista. (Laine 2011.)
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Viimeinen prosessin vaihe on kaupan teko, eli klousaus. On tarkeaa saada
paatos, oli se kylla tai ei, silla ehka ei ole vastaus. Myyntiprosessin edistymisen
vuoksi on tarkeaa aina saada paatos, eika jattaa paatosta roikkumaan. B2B
myynnissa korostuu tieto myos ei paatoksista. Kielteisista vastauksista saadaan
tietoa, miksi asiakas ei halunnut nyt ostaa. Tata voidaan hyodyntaa
tulevaisuudessa muissa tilanteissa. Paatoksista on myos tarkeaa kertoa talon
sisalla muille tahoille. Mikali myyntiprosessin jossain vaiheessa kauppa siirtyy
esimerkiksi asiakkuusvastaavalle, on hanen hyva tietaa kaikki mahdollinen tieto.
(B2B myynti 2022.)
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3 Myynnin johtaminen

Tassa kappaleessa kasitelldadn myynnin johtamisen taitoja. Erityisesti
keskitytaan yritysmyynnin ja oman itsensa johtamiseen.

3.1 Johtajuus ja oman itsensa johtaminen

Yha useammin johtaminen myonnetaan muutoksen johtamiseksi ja siksi yksi
tarkeimmista asioista johtamisessa on kirkkaan suunnan nayttaminen ja
kaikkien mukaan saaminen matkalle muutokseen (Alahuhta, Seppanen &
Haikié 2015).

Kuvassa 3. havainnollistetaan johtamiseen vaadittavia taitoja.

ltsensa
johtaminen
| . | [ paatdksen |
Reflektointi Johtaminen
teko
. . L y . .
‘ Delegointi ‘

Kuva 3. Johtamiseen vaadittavia taitoja (Alahuhta, Seppanen & Haikit 2015.)

Kuten kuvasta 3 nahdaan, johtaminen on myos aina paatoksentekoa ja siksi on
tarkeaa nahda paatettavat asiat kasitteellisesti ja kokonaisvaltaisesti. Tama on
tarkeaa, koska ne ovat usein moniulotteisia. Arvokkuutta luo lahella olevien
avainhenkildiden eri tavalla ajatteleminen. Sen ansiosta kasiteltavaan
paatokseen tai kysymykseen saa useamman nakokulman. (Alahuhta,
Seppanen & Haikid 2015.)
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Paatoksenteossa on muistettava ajan kasite, koska kaikessa ei ole
optimaalisinta edeta maksiminopeudella. Paatoksentekotilanteissa on otettava
huomioon myds muut nakokulmat, jotka ensimmaiseksi tulevat mieleen.
(Alahuhta, Seppanen & Haikio 2015.)

On tarkeaa, etta tyontekijat tuntevat olevansa luottamuksen arvoisia ja siksi
kannattaa delegoida aina, kun on tarpeen. Delegointi auttaa myos tyontekijoita
kehittymaan seka parantamaan heidan omia kykyjaan. Kun suorittaa
delegointia, jaa aikaa enemman itse johtamiseen seka tarkasteluun. Kuitenkin
on huomattava ero, kuinka paljon voi delegoida. Kaikkea ei ole syyta delegoida,

vaan on valittava delegoitavat tehtavat. (Irving 2020.)

Reflektoinnilla opitaan tapahtuneesta ja siksi se on hyddyllinen tapa yksilon ja
organisaation oppimiselle ja sita kautta toiminnan kehittamiselle. Omista
virheista oppiminen ja oman toiminnan tarkastelu auttavat parantamaan tyon
laatua. (Ideapakka 2021.)

Reflektointi on johtajan asemassa erityisen tarkeaa ja yhtena hyvana tapana
reflektoida on kuulla tyontekijoita. Kuunteleminen on hyva taito osata ja sita
pitaisi tehda arjessakin. Nykyjohtaminen mielletddn enemman valmentamiseksi,
kuin johtamiseksi. Tasta johtuen esimerkiksi paatdsvaltaa annetaan enemman

tyontekijoille, koska he ovat oman tydnsa asiantuntijoita. (Makela 2020.)

"Vahva johtajuus alkaa itsensé johtamisesta.” -(Lassus 2022)

Muiden johtaminen Iahtee itsensa johtamisesta ja johtajien tulee toimia
itseluottamuksen seka rohkeuden esikuvina tyontekijoilleen. Itsensa
johtamisessa korostuu tarkeimpina vastuun ottaminen omasta elamasta,

tekemisesta sekd paamaarasta. On hyva ottaa huomioon asiat, mihin voi itse
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vaikuttaa. Kun keskittyy naihin asioihin ja pysyy rauhallisena, niin tama luo

silloin turvallisuuden seka varmuuden tunnetta myos toisille. (Lassus 2022.)

Itsensa johtaminen perustuu siihen, etta tuntee itsensa ja osaa tunnistaa
vahvuudet seka kehittamiskohteet. Kun nama osa-alueet ovat hallussa, pystyy
pitamaan omasta tyohyvinvoinnista huolta ja osaa tydoskennella omissa rajoissa.
Tyot eivat valitettavasti lopu tekemalla, joten on tarkea osata luoda itselle rajat

ja noudattaa niita. (Sydanmaanlakka 2022.)

Itsensa johtaminen voidaan aloittaa suunnittelemalla, tavoitteiden asettamisella
ja hyvien valintojen toistamisella. Konkreettisesti voi aloittaa esimerkiksi
vaalimalla hyvia younia. Virkedna ihminen tekee parempia valintoja.
Ruokavaliota muuttamalla ja liikkunnalla pystyy vaikuttamaan positiivisesti
tyokykyyn. Itsensa johtaminen kannattaa aloittaa yksi asia kerrallaan, silla liian
monta muutosta kerralla voi myos johtaa kaiken unohtamiseen kerralla. (Sueri
2018.)

Itsensa johtamisesta tulee saada rutinoitunutta, silla se vaatii paljon toistoja ja
etukateissuunnittelua. Etukateissuunnittelu ulottuu asioihin, kuten terveellinen
ruoka seka to do-listan priorisointiin. Ajankayttéa hallinnoimalla pystyy olemaan
tehokas, kun keskittyy vain yhteen asiaan kerralla. Tallaiset ihmiset ovat jopa
40% tehokkaampia kuin sellaiset, jotka tekevat montaa asiaa yhdella kertaa.
(Sueri 2018.)

3.2 Yritysmyynninjohtaminen

Myynnin johtaminen on laaja kasite ja siina yhdistyy esimerkiksi muuttuneiden
asiakastarpeiden tunnistaminen, myynnin johtaminen kentalla seka
investointeihin ja strategiaan vaikuttaminen. Vaikka myyntia tulee johtaa
numeroiden kautta, on myds tarkea johtaa motivaatiota ja osaamista. Nain
myyijilld on parhaat tyokalut tuottaa arvokasta nakemysta asiakkaalle. (Kottonen
2022.)
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Yritysmyynnin johtamisessa tulee huomioida, etta tydolosuhteet ovat kunnossa
ja tata voidaan toteuttaa niin, etta huolehditaan liidikannan riittavyydesta.
Lisaksi tulee huolehtia, etta soittotyota tehdaan, puheluista saadaan tapaamisia
ja tapaamisista tarjouksia ja lopulta kauppoja. Yksi tarkeimmista asioista
myynnin johdolle on muistuttaa tiimille, ettei aktiivisuus ja tekeminen saa
laahata. Mikali nain tapahtuu jonkun myyjan osalta, on tahan puututtava heti ja

etsittava syy. (Trustmary 2022.)

Myynnin johtamisen voidaan nahda yhdistelmana vastuun ja vapauden
antamista. Vastuun nakokulmasta myyntia ohjaavat tuloksen lisaksi prosessit
seka jarjestelmat. Vapauden nakdkulmasta yritysmyynnin johto luottaa
myyijensa arvostelukykyyn huomata hyvat mahdollisuudet ja ottaa ne
kehittyakseen. Tarkeaa on, etta luovasti yrittaa oppia ja pyrkii jokapaivaisessa
toiminnassaan aina eteenpain. Johtajan rooli tdssa on antaa tuki

mahdollisuuksien tavoittelemiseen. (Jokiniemi 2020.)

Johtamistyylin tulisi olla sellainen, joka mahdollistaa keskittymisen johtamisen
ydintoimintoihin. Luopuminen tarpeettomista tavoista voi muodostua
haasteelliseksi, koska uuden oppiminen on yleisesti ottaen vaikeampaa kuin
vanhojen toimintatapojen mukaan toimiminen. Uusista toimintatavoista voi
kuitenkin olla paljon hy6tya, jos vanhat tavat eivat enaa tuota toivottuja tuloksia.
Jotta saa tasapainotettua oman fokuksen johtamisessa, tulee miettia omaa

ajankayttéa uudelleen. (Kottonen 2022.)

Omaa johtamistapaa voidaan kehittaa esimerkiksi seuraamalla kentalld myyjien
tyota. Nain pystyy helposti kerryttamaan itselle nakemysta asiakastarpeiden
kehittymisesta. Jos on kiinnostunut oppimaan lisaa, kannattaa osallistua itselle
sopivaan koulutukseen. Siella paasee jakamaan kokemuksia ja sparraamaan
vertaistensa kanssa myyntityosta ja liketoiminnan kehittdmisesta. (Kottonen
2022.)

Myynnin budjetti ohjaa johtamista vahvasti ja siksi onkin tarkea luoda
mahdollisimman hyvat olosuhteet onnistumisen varmistamiselle. Lukuja

johtamalla saadaan aikaiseksi tarpeeksi aktiivisuutta ja aktiviteetteja, mutta
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taytyy pitaa mielessa laatu suhteessa tavoitteisiin. Myyjan tehtava on muuttunut
pelkasta tuotetiedon valittamisesta arvon ja nakemyksen antamiseksi

asiakkaalle. Laadun tulee siis nakya myos maaran lisaksi. (Kottonen 2022.)

3.3 Asiakaskokemus osana johtamista

Johtamisen ytimesta |0ytyy asiakaskokemus ja sen tarkeys unohtuu monelta,
vaikka se kannattaa sisallyttaa joka paivaiseen tekemiseen. Sisallyttamalla sen
osaksi johtamista, se ei jaa vain osaksi kirjoitettua strategiaa. (Saarijarvi &

Puustinen, 16.)

Asiakaskokemuksen tarkeys unohtuu monelta kahdesta eri syysta.
Ensimmainen syy on, etta asiakaskokemus kasitteena on jaanyt lilan
abstraktiksi kasitteeksi ja sita ei osata maaritella tai rajata lainkaan. Toiseksi
pullonkaulaksi on voinut muodostua asiakaskokemuksen johtaminen, eli sita ei
osata johtaa. Se tulee seurauksena ensimmaisesta pullonkaulasta. (Saarijarvi &
Puustinen, 16-17.)

Asiakaskokemus ja liiketoiminnallinen menestys kulkevat kasi kadessa ja
oikeanlaisesti johdettu asiakaskokemus lisaa kannattavuutta ja kassavirtaa
seka vahentaa kustannuksia. Kilpailuedun saamiseksi markkinassa toimintapaa
tulisi muuttaa yrityskeskeisesta inside out-ajattelutavasta enemman

asiakaskeskeiseksi outside in-ajatteluksi. (B2B Asiakaskokemus 2021.)

Asiakaskokemuksen mittaaminen todentaa asiakkaan nakokulmasta
kehittamista ja liiketoimintahyodyt konkretisoituvat kasvuna ja kannattavuutena
menestyvana liikketoimintana. Liiketoimintahyddyt saavutetaan merkkina hyvasta
johtamisesta. (B2B Asiakaskokemus 2021.)

Asiakaskokemuksen mittaamisen avulla pystytdan seuraamaan, miten
tyytyvainen asiakas on palveluun tai tuotteeseen. Sita voi kerata eri tavoilla,
kuten haastattelemalla ja NPS-mittauksella. (Funnel 2020.)

NPS, eli Net Promoter Score tarkoittaa suositteluindeksia ja se viittaa siihen,

kuinka todennakdoisesti yrityksen asiakkaat suosittelisivat tuotetta tai palvelua
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lahipiirilleen. NPS mitataan asteikolla 0-10. Vastausvaihtoehdoista 10 tarkoittaa,
etta suosittelee yrityksen tuotteita tai palveluita erittain todennakoisesti.
Vastausvaihtoehto O tarkoittaa, etta henkild suosittelee erittain

epatodennakdisesti yrityksen palveluita tai tuotteita. (Roidu 2019.)

NPS antaa tietoa asiakkaiden kokemasta laadusta seka myos siita, miten
tyytyvaisia asiakkaat ovat yrityksen asiakaspalveluun seka tuotteisiin ja
palveluihin. Se tarjoaa hyvan mahdollisuuden yrityksille kehittda omaa
toimintaa, mutta taytyy olla valmis kaymaan dialogia asiakkaan kanssa seka

tekemaan asiakkaiden toivomia muutoksia. (Aaltonen 2019.)

Asiakaskokemusta voi johtaa huomioimalla riskit ja reagoimalla asiakkaiden
tyytymattomyyteen hyvissa ajoin. Asiakaskokemuksen mittauksesta asiakkaalle
tulee odotus, etta jotain muutetaan. Siksi on tarkea tehda myos vaadittavia
toimenpiteita, eika jattaa asiaa vain puheen tasolle. Jos muutoksia ei tapahdu,
asiakas pettyy ja sita kautta jo mahdollinen huono kokemus vain huononee.
(Funnel 2020.)

Aidosti asiakaskeskeinen tekeminen pohjautuu siihen, etta ollaan kiinnostuneita
asiakkaan tarpeista seka pohditaan, miten voimme paremmin palvella asiakasta
jatkossa. Siihen ei kuulu asiakkaalle sopimattomien tuotteiden tai palveluiden

puskemista. Talldin asiakkaalle voi tulla epakuultu olo. (Funnel 2020.)
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4 Hybridiymparisto

Tassa kappaleessa kasitellaan tarkemmin myyntia hybridiymparistossa seka

sen johtamista.

4.1 Myynnin digitalisoituminen

Myynti ja ostaminen digitalisoituvat koko ajan enemman ja digitalisaation lisaksi
mya0s internet on muuttanut paljon asioita B2B-myynnissa. Nykyaan internetista
lOoytaa kaikkeen vastauksen, joten myyjan tulee olla hyvin perilla omasta

tuottesta ja palvelusta. (Digimarkkinointi 2022.)

Kuvasta 4 nahdaan, miten myynti on digitalisoitunut.

Digitaalinen
transformaatio

Digitalisaatio

Digitalisointi

Kuva 4. Myynnin digitalisaatio. (Seppa 2021.)

Kuten kuvasta 4 nahdaan, pyramidin pohjalla on digitalisointi, jolloin
muutoksena tuli esimerkiksi sahkoiseen versioon muutetut asiakastiedot.
Digitalisoinnista siirryttiin digitalisaatioon. Digitalisaatiossa aloitettiin kayttamaan
erilaisia CRM-jarjestelmia, jotta asiakastiedot tulivat henkilostolle saataville.
Pyramidin huipulla on digitaalinen transformaatio. Digitaalisessa
transformaatiossa myyntiprosessi on automatisoitu ja kayttoon otetaan
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itsepalvelukanavia. (Seppa 2021.) Se tarjoaa uudenlaisia tapoja kasvaa seka

tehostaa yritysten prosesseja (KPMG 2022).

B2B-myynti on vasta alkutekijoissaan digitalisoitumisen osalta ja yha enemman
halutaan muokata myynnista tehokkaampaa. Digitalisaation myo6ta tehokkuuden

vaade kasvaa kasvamistaan. (Seppa 2021.)

CRM-jarjestelmat on tuotu B2B-myyntiin tehostamaan myyjan tyota ja siksi
viimeiset parikymmenta vuotta on keskitytty sahkoistamaan prosesseja. Hyvana
esimerkkina tassa on asiakastietojen keskittaminen sahkodiseen muotoon. Nyt
tyokalut ovat Iahinna keskittyneet yhden osa-alueen tehostamiseen, kun tulisi

tavoitella kokonaisuutta hyodynnettavaa ratkaisua. (Seppa 2021.)

Entistda enemman myynnin johto huomioi kasvavaa markkinoinnin automaatiota
seka digitaalisten tyokalujen tehokkaaseen hyddyntamiseen jokaisessa
myyntitoiminnoissa ja erilaisiin jarjestelmiin kertyvan datan hyodyntamisesta.
Kertynyt data tulkitaan kayttaen asianmukaisia jarjestemia esimerkiksi data

analyytikoiden toimesta. (Jokelainen 2020.)

Nykyinen digitalisaatio rajoittuu Iahinna vain analogisen tyon sahkadistamiseen
erilaisilla digitaalisilla tyovalineilla (Seppa 2021). Myyntiin liittyvat roolit ja

toimintamallit eivat kuitenkaan ole muuttuneet merkittavasti (Arasmo 2019).

Kuvasta 5. nahdaan, mitka ovat kolme digimyynnin mallia.
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Digitaalinen
transformaatio Itsepalvelu

Avustettu
verkkomyynti

Digitalisaatio

Etamyynti

Perinteinen
myyntityo

Digitalisointi

Ihmis Digi
vetoinen vetoinen

4

Kuva 5. Digimyynnin kolme mallia. (Seppa 2021.)

Mitkaan digimyynnin mallit eivat sulje toisiaan pois, vaan niita voi kayttaa
useampaa yhtaaikaisesti. Useasti useamman mallin kayttdminen onkin jarkevin
tapa. (Seppa 2021.)

Etamyynnilla tarkoitetaan mallia, jossa myyntity6ta tehdaan henkildkohtaisesti
etamyyntivalineiden seka -jarjestelmien avulla. Tassa mallissa myyntiprosessi
muistuttaa normaalia henkilokohtaisen myyntitydnprosessia, mutta itse myynti

toteutetaan esimerkiksi etapalavereissa. (Seppa 2021.)

Luottamuksen merkitys asiakassuhteen luomisessa pysyy samana myos
etamyynnissa. Tarkea on olla 1asna ja saada asiakas tuntemaan itsensa
kuulluksi. (Rautakoura 2021.)

Avustettu verkkomyynti on sita, etta palvelu tai tuote on verkossa myynnissa ja
asiakas kykenee ottamaan halutessaan yhteyden auttavaan henkiléon. (Seppa
2021.)

Itsepalvelu on digivetoisin tapa tehda myyntia ja kdytannossa sen alle kuuluu
puhtaat verkkokaupat seka toisen aaripaan esimerkit, kuten asiakasportaalit.

Verkkokaupan tarkoituksena on mahdollistaa asiakkaiden ostaminen juuri silloin
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kun he haluavat. Ostopaatdsta varten tarvittavat tiedot ovat asiakkaan saatavilla
ja tarvittaessa asiakas voi suorittaa ostamisen aina transaktioon asti. (Seppa
2021.)

Pitkalla aikavalilla digitaalinen itsepalvelu voi saastaa rahaa
tydvoimakustannuksissa, kun itsepalvelun pyorittamiseen ei vaadita aina
ihmista tekemaan tyota. Se ei kuitenkaan automaattisesti tarkoita
ihmistyovoiman vahentamista. Nain tyontekijat voivat keskittya niihin

asiakkaisiin, jotka vaativat henkilokohtaista palvelua. (Ojaranta 2022.)

Digitalisaation myota on syntynyt uusia tapoja tehda asioita ja esimerkiksi
sosiaalisen media on todettu suureksi markkinointipaikaksi jo useampi vuosi
sitten. Sosiaalinen media markkinoinninkeinona on lisdantynyt myos B2B-

kentalla kasvaen koko ajan lisda. (Digimarkkinointi 2022.)

Sosiaalisen median lisaksi yritykset panostavat nykyaan paljon erilaisiin
teknologisiin ratkaisuihin, joiden tarkoitus on maksimoida onnistumiset
myynnissa. Esimerkiksi liidien tuotannossa voidaan kayttaa erilaisia
ohjelmistoja, joiden tarkoituksena on mm. tunnistaa asiakkaat, jotka ovat
vierailleet yrityksen verkkosivuilla ja nahda, miten kyseinen asiakas on liikkunut
sivulla. Nain B2B-myyijalla on henkilokohtaisempi ote kontaktissa, kun tietaa jo

valmiiksi mistd mahdollinen asiakas on kiinnostunut. (Digimarkkinointi 2022.)

Maarittelemalla ostajapersoonat tuotteille ja palveluille pystyy edistamaan
myyntia entistakin helpommin. Tama johtuu siita, etta tiedostamalla
ostajapersoonat pystyy puhuttelemaan oikeilla sisalléilla heita

henkilokohtaisemmin. (Digimarkkinointi 2022.)

Nykyasiakkaille voi olla helpompaa myyda, kuin uusille asiakkaille ja
nykyasiakkaille myyntia helpottaa markkinoinnin automaation keinot.
Automaatiolla kyetaan lammittelemaan ja muistuttamaan olemassa olevia
asiakkaita tuotteista ja palveluista. Sen lisaksi markkinoinnin automatisaatio voi
vahvistaa myds "top of mind” asemaansa, kun yritys on hankkimassa
samankaltaisia tuotteita. (Digimarkkinointi 2022.)
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Nykypaivana asiakaskunta on entista enemman tietoisia ja itsenaisempia
ostoprosessin suhteen ja ostoprosessien digitalisoituessa yritysten on
pohdittava uudelleen tarkemmin omia asiakas- ja asiantuntijapalveluita. Tama
on vaikutusta henkildkohtaisten kohtaamispisteiden vahenemisesta. Jotta
pystyy palvelemaan asiakasta my0s digitaalisessa ymparistossa laadukkaasti,
tulee yritysten rakentaa digipohjaisia myynti- ja markkinointitoimintoja.
(Mikkonen 2021.)

Hyva digitaalinen asiakaskokemus koostuu monesta tekijasta, joista
vaivattomuus korostuu erityisen tarkeaksi, kun siirrytaan digitaaliseen
rajapinnan myyntiin. Ongelmanratkaisu on ytimessa myds digitaalisessa
ymparistossa. Joskus myOs nopeus ja suoraviivaisuus riittavat, eika
erikoisuuksille ole aikaa. Toisinaan voi tulla mahdollisuus tarjota lisaarvoa

erikoisuuksien avulla, mutta nama eivat sulje pois toisiaan. (Vaananen 2022.)

Digitaalinen asiakaskokemus luo myo6s uusia mahdollisuuksia, joita ei
aikaisemmin ollut. Moni B2B-yritys on siitymassa malliin, jossa myyjaa ei aina

tarvita ketjun osaksi. (Vaananen 2022.)

4.2 Hybridijohtaminen

Koronapandemian myota hybridimalli on tullut jaadakseen ja se ilmentyy
esimerkiksi etatoiden, -palaverien seka -koulutusten myota. Nyt kun pandemia
on alkanut hellittda, on myds palattu toimistoille. Useat tyopaikat hyddyntaa
hybridimallia, eli osa tyontekijoista tydskentelee toimistolla ja osa etana
kotitoimistoilta. Se tuo omat haasteet ja vaatimukset johtamiseen esihenkildille.
(Jaaskelainen 2021.)

Erityisesti hybridijohtamisessa on laitettava huomiota vuorovaikutukseen, koska
tieto ei etatdissa saavuta samalla tavalla kuin tyopaikan kaytavilla ja muissa
kohtaamispaikoissa. Hybridijohtamisessa niin kuin johtamisessa muutenkin,
vaaditaan selkeita toimintatapoja ja vastuita, jotka on sovittu etukateen

yhteisesti. (Jaaskelainen 2021.)
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Viestinta nousee suureen rooliin hybridiymparistossa tyoskentelyyn seka
johtamiseen, silla jos viestinnassa muodostuu haasteita, se voi hidastaa
liketoiminnan kehitysta. Esimerkiksi yhteydenpidon vahentyessa, vahenee
my0s innovointi seka uusien ideoiden ja ajatusten ilmoille heittdminen. Tassakin
korostuu hyvin suunnitellut toimintamallit, joiden avulla voidaan valttaa
pullonkaulat. (Paukkonen 2021.)

Eta- ja hybridityot ovat vaikeuttaneet myos tiimihengen yllapitamista ja
kohtaamisten vaheneminen vaikeuttaa yksittaisten tyontekijoiden
huolenaiheiden ja motivaation tiedostamisen. Pienilta ruuduilta palavereissa on
vaikeampi erottaa toisten reaktioita ja toisaalta joka paivaiset kohtaamiset
tyopaikan kaytavilla ja lounastaoilla ovat vahentyneet tai loppuneet kokonaan.
(Jaaskelainen 2021.)

Hybridityon johtamisessa oikeilla tyokaluilla, asenteella seka tavoilla pystyy olla

yhteydessa tydntekijoihin oikealla ja tarpeellisella tavalla. (Paukkonen 2021.)

Suurimmat ongelmat hybridijohtamisessa tapahtuu, kun aletaan laskeutua
johtoportoossa alaspain. Tasta syysta ylimman johdon tulisi ymmartaa, etta
vaikka oman tiimin kohdalla hybridijohtaminen onnistuu vaivattomasti, niin tama

ei kuvaa valttamatta koko yrityksen tilannetta. (Jaaskelainen 2021.)

Hektisyys hybriditydskentelyssa on aiheuttanut uupumusta ja siksi
tyontekijoiden hyvinvointiin on kiinnitettava erityista huomioita varsinkin pitkissa
etatydjaksoissa. Digiajan johtajien tulee kiinnittaa erityisesti huomioita

hyvinvoinnin varmistamiseen koko organisaatiossa. (Paukkonen 2021.)

Hybridimalliin ja etatdihin siirryttdessa useat huomasivat, etta
kriisisuunnittelmista ja -jarjestelmista oli hyotya pandemian alettua. Kun oli
etukateen suunniteltu ja sovittu tietyista asioista, sujui muutostilanne
mutkattomammin. Mita suurempi yritys oli kyseessa, sita suurempi merkitys
kriisisuunnitelmalla oli. On hyva muistaa, ettei kaikkeen voi varautua. Kuitenkin
on mahdollista suunnitella ja testata prosesseja, joita voidaan joutua ottamaan

kayttoon tietyissa tilanteissa. (Jaaskelainen 2021.)
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Hyva johtaja nakee vaikeat olosuhteet ja tilanteet uusina mahdollisuuksina.
Vaikeat olosuhteet tarjoavat usein mainion tilaisuuden ottaa eroa kilpailijoihin,
jos yritys on valmistautunut tulevaan tilanteeseen suunnitelmallisesti. (Alahuhta,
Seppanen & Haikid 2015.)

Organisaatio voi luoda huikean kilpailuedun tydomarkkinoilla luomalla ty6paikalle
kulttuurin, joka arvostaa ja ruokkii tyontekijoiden vapautta seka asettaa
tyontekijoiden hyvinvoinnin prioriteetiksi. Tama voi tukea pitkan tahtaimen
kasvua. Tama kaikki korostuu nyt hybridiaikana, koska inmisten prioriteetit ovat
muuttuneet tydpaikkojen suhteen. Organisaatioiden tulee ajatella asioita
uudesta nakokulmasta, jotta pystyvat vastaamaan tyontekijoiden uuden ajan
odotuksiin ja prioriteetteihin. Muutosjohtamisessa ei ikina valty haasteilta.
Onneksi tassa voi ja kannattaa kayttaa hyodyksi asiantuntevia kollegoitaan.
(Miettinen 2022.)
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5 Tutkimus

Tassa kappaleessa kerrotaan tehdysta tutkimuksesta, joka toteutettiin
puolistrukturoituina haastatteluina. Siina esitellaan tutkimusta tarkemmin seka

tutkimuksesta saatuja tuloksia.

5.1 Tehty tutkimus

Opinnaytety6ta varten haastateltiin viisi myyntijohtaja-taustaista henkiléa
yrityksesta x. Haastattelut toteutetiin puolistrukturoituina haastatteluina
marraskuun 2022 aikana. Haastatteluiden tarkoituksena oli saada kokeneilta
henkiloilta heidan omien kokemuksien pohjalta vastauksia B2B-myyntiin liittyen.
Kohderyhmaan valittiin kolme nykyista myyntijohtajaa ja kaksi entista
myyntijohtajaa. Kohderyhma valikoitui sen perusteella, miten paljon kokemusta
he olivat kerryttéaneet ja millaisessa asemassa he toimivat talla hetkella
yrityksessa. Haastattelut olivat pituudeltaan noin 30 minuuttia ja ne
nauhoitettiin. Jokaiselta osallistujalta pyydettiin lupa nauhoitukseen.

5.2 Tulokset

Kysyttaessa, mika on tarkeinta B2B-myynnin johtamisessa, nousi esille myyjien
ajankayton johtamisen tarkeys seka myyntijohtajan oma myyntityo eli
esimerkilla johtaminen. Talla tarkoitettiin, etta myyntiprosessin jokaisessa
vaiheessa on tarpeeksi volyymia ja aikaa priorisoidaan asiakkaiden kanssa
kaytettyyn aikaan. Vastauksista ilmeni, ettd myynnin johtaminen koettiin
puhtaaksi matematiikaksi, silla luvut eivat valehtele. Osa vastaajista koki, etta
myOs tunnelman johtaminen on yhta tarkeaa, kuin tekemisen johtaminen. Koska
tulosta ei voi johtaa, tulee johtaa tekemista ja tunnelmaa, jolloin tulos seuraa
perassa. Myos tulevaisuudesta johtaminen nousi esille vastauksissa. On
tarkeaa katsoa enemman tulevaisuuteen. Tassa voi kayttaa 80% ja 20%
menetelmaa3, eli johtamisessa tulee katsoa 80% tulevaisuuteen ja 20%
menneisyyteen.

"Volyymi on kaikki kaikessa, funnelissa oltava tarpeeksi tavaraa” -
H1
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Kottosen artikkelissa oltiin samaa mielta, etta myyntia tulee johtaa numeroiden
kautta. Kuitenkin siina painotettiin myos motivaation ja osaamisen johtamista,
mika ei tullut haastatteluiden vastauksista ilmi. (Kottonen, 2022.) Volyymin
suhteen Trustmaryn artikkeli ja vastaukset kysymykseen olivat samassa
linjassa. Artikkelissa kerrottiin, ettei aktiivisuus ja tekeminen saa laahata

perassa. (Trustmary 2022.)

Myynnissa puhutaan paljon luvuista ja sita voidaan mitata lukujen avulla.
Vaikuttaa silta, etta ne koetaan usein tarkeimmaksi asiaksi B2B-myynnin
johtamisessa. Tulosta ei voi johtaa, mutta tekemista voi ja siksi myyntijohtajien

tulisi keskittya tekemisen johtamiseen.

Kysyttaessa, miksi vastaajat vastasivat jonkun tietyn teeman tarkeimmaksi B2B-
myynnin johtamisessa, vastaukset olivat linjassa toisiinsa. Esille nousi, etta
myyijien ajankayton johtamisella varmistetaan tavoitteisiin seka tuloksiin paasy.
Omaa myyntityota tekemalld varmistetaan, ettd oma osaaminen ja kokemus
jakaantuu myyijille. Myyntijohtajilta opittaessa taitoja myyjat pystyvat kasvamaan

ammattilaisena.

"Pitaéa olla viisas. On helpompi johtaa tulevaisuudesta kasin kun

tietad, mitéd on tulossa” — H2

Kottosen mukaan myynnin johtamiseen kuuluu myynnin johtaminen kentalla el

vastaukset olivat Kottosen artikkelin kanssa samassa linjassa. (Kottonen 2022.)

Vastausten perusteella vaikuttaa silta, etta B2B-myynnin johtamisessa pidetaan
tarkeimpana tekemisen johtamista, koska silla varmistetaan tavoitteisiin ja

tuloksiin paaseminen.

Kysyttaessa, miten johtaminen eroaa hybridiymparistdssa verrattuna
lahiymparistdssa, vastaajat vastasivat sen olevan haastavampaa
hybridiymparistdssa. Se haastaa myyntijohtajan miettimaan, miten
johtamisjarjestelmaa pitaa muokata, etta pystyy olemaan ihmisten lahella.
Hybridijohtaminen vaatii uusia rutiineja ja suurin haaste liittyy tunnelman

johtamiseen. Usein esille tuli huoli siita, ettei tiedeta taysin, miten toinen voi
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ruudun toisella puolella. Osa vastaajista koki, etta vaikuttavuus kuolee
etayhteyksien valityksella, kun taas osa koki kohtaamisten olevan saman
arvoisia kummassakin ymparistossa. Kuitenkin kaikki olivat samaa mielta siita,
etta lasnaolo ja viestinta seka niiden tarkeys korostuu eri tavalla
hybridijohtamisessa. Lisaksi hiljaisen tiedon valittyminen ja paivittaiset

kohtaamiset arjessa vahentyvat hybridimallissa.

"Hybridisséa téaytyy I16ytéa systematiikka, etté on kartalla myyjien

voinnista ja tekemisesta. Kasvokkain téllaista ei tarvita”— H3

Jaaskelainen oli samaa mielta vuorovaikutuksen seka viestinnan tarkeydesta
hybridijohtamisessa. Han myos mainitsi, etta niin hybridijohtamisessa kuin
johtamisessa ylipaataan on tarkea luoda selkeita toimintatapoja ja
systematiikkaa. Artikkelissa puhuttiin siita, miten luontaisten kohtaamisten
vaheneminen vaikeuttaa yksittaisten tyontekijdoiden voinnin ja motivaation
tiedostamisen. (Jaaskelainen 2021.) Paukkonen korosti samalla tavalla
viestinnan tarkeytta kuin vastaajat ja Jaaskelainen ja lisaksi kertoi, etta
viestinnan haasteista voi tulla ongelmia liiketoiminnan kehitykseen asti
(Paukkonen 2021).

Vaikuttaa silta, etta hybridijohtaminen eroaa lahijohtamisesta lasnaololla ja
viestinnalla. Usein hybridijohtamiseen tarvitaan systemaattisempaa
toimintatapaa, jotta voidaan varmistaa jokaisen yksilon hyvinvointi ja johtaa yhta

tehokkaasti kuin lahiymparistossa.

Kysyttaessa, mita haasteita ja mahdollisuuksia hybridijohtamisessa on koettu,
vastaajat kokivat haasteeksi lasnaolon vaikeus ja luontaisten kohtaamisten
vahaisyys. Osa mainitsi myds, etta tapaamiset jaavat helposti lilan asiapitoisiksi
seka tunnelmaa on vaikeampi luoda ja ryhmayttaa tiimia, kun ollaan ruutujen
toisilla puolilla. Tuottavuuden kasvaminen seka suurempien palaverien
helpoous koettiin mahdollisuutena hybridimaailmassa. Tuottavuuden
kasvattamisella vastaajat tarkoittivat sita, etta etdkohtaamiset ovat

paasaantoisesti lynyempia kuin lahikohtaamiset eika etdakohtaamisissa kulu
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aikaa matkoihin ja siirtymiin. Nain ollen myyja pystyy kdymaan useammassa
tapaamisessa paivassa eika kerrytd matkustuskuluja. Suuremmilla palavereilla
tarkoitettiin sita, etta hybridimalli mahdollistaa useammin esimerkiksi koko
Suomen laajuisia palavereita pidettavan. Hybridina suurempia tapaamisia on
helppo mahdollistaa esimerkiksi kerran kuussa, kun lahipalaverissa joutuu
miettimaan erikseen kulku- ja majoituskuluja. Hybridi mahdollistaa tassa kohtaa

siis kustannustehokkaan ratkaisun.

"Silloin pdédsee mistd vaan mukaan ja se helpottaa ihmisten arkea”
- H4

Jaaskelainen oli artikkelissaan samaa mielta, etta joka paivaiset kohtaamiset
esimerkiksi kaytavilla ja lounaalla vahentyvat ja nain hiljaisen tiedon
vaihtuminen vahentyy huomattavasti. Artikkelissa kerrottin myds, miten
tiimihengen yllapitaminen on vaikeutunut hybridissa, kun ollaan ruutujen toisella

puolella ja on vaikeampi erottaa toisten reaktioita. (Jaaskelainen 2021.)

Vastausten perusteella vaikuttaa silta, ettéd hybridimallista on koettu
tasapuolisesti tulleen seka haasteita etta mahdollisuuksia. Monesti tuotu esille
lasnaolon haastavuus seka ryhmaytymisen vaikeutuminen nousivat esille eniten
niin tutkimuksessa kuin teoriassakin. Vaatii systematiikkaa, jotta lasnaolon
pystyy varmistamaan ja nain olla ajan tasalla myyjien hyvinvoinnista ja

tekemisesta.

Kysyttaessa, miten digitalisaatiota voisi hyddyntaa yrityksessa x viela enemman
johtamisessa, vastaajat vastasivat monikirjoisesti. Osa kyseenalaisti, onko
jotain tarpeen saada aikaan ja toisaalta osalla oli kehitysajatuksia. Yhdeksi
tarkeimmaksi mahdolliseksi kehityskohdaksi nousi manuaalisen tyon
vahentaminen erilaisilla tydkaluilla. Tasta esimerkkind mainittiin yhteisten
palaverien tehokas dokumentointi jotain tydkalua kayttamalla. Nyt tyd tehdaan
manuaalisesti. Vastauksissa nousi esille myos tekoalyn mahdollinen
hyodyntaminen esimerkiksi arjen soittotyossa seka erilaisten myyijien
sparrauksissa ja opettamiseen. Osalla vastaajilla herasi myods ajatus siita, etta

nykyiset jarjestelmat ovat osittain kankeita ja tieto on usein liian hajallaan
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monessa eri kanavassa. Kanavat tiedoille tulisi saada kavennettua muutamaan
eri paikkaan, joka yksinkertaistaisi prosessia ja useampi muistaisi merkita tiedot
kaikkiin oikeisiin paikkoihin. Tiedon kirjausta helpottaisi myds mobiiliversio

jarjestelmasta seka sanelutoiminto.
“Erilaisia jérjestelmié tarvitaan tehostamaan datan kerdystd” — H2

Seppa kertoi artikkelissaan, etta usein tyokalut ovat keskittyneet yhden osa-
alueen tehostamiseen, kun tavoitteena olisi tavoitella ratkaisua, joka hyddyttaa
kokonaisuutta. Siina mainittiin myds, miten myynnin johto on alkanut
kayttamaan digitaalisia tyokaluja jokaisessa myyntitoiminnoissa tehostakseen
toimintaa. (Seppa 2021.) Arasmo kuitenkin muistuttaa artikkelissaan, ettei
myyntiin liittyvat roolit ja toimintamallit ole muuttuneet merkittavasti digitaalisista
tydkaluista huolimatta (Arasmo 2019). Kiilerichin artikkeli vahvistaa, etta
keskittamalla mahdollisimman monta prosessin vaihetta samaan jarjestelmaan,

saadaan prosessista tehokkaampi (Kiilerich 2021).

Vastausten perusteella yrityksessa x voisi hyodyntaa digitalisaatiota lisaa
tydkalulla, joka vahentaisi manuaalista datan keraysta. Toisaalta nykyiseen
tilanteeseenkin oltiin tyytytyvaisia. Tietoa kirjataan nyt moneen paikkaan, eika
ole aina varmaa, muistavatko jokainen kirjata kaiken tarvittavan jokaiseen eri
kanavaan. Tiedon hajallisuuteen pystyy vaikuttamaan vahentamalla

jarjestelmia, joihin tietoa kirjataan.

Kysyttaessa, mika on haastavinta digitalisaatiossa, olivat vastausten ydin sama.
Haastavimmaksi koettiin kaikkien osallistaminen jarjestelmien kayttdonotossa.
Jarjestelmia pitaa osata kayttaa ja osaamisen lisaksi myos kayttaa niita tydssa,
jotta niista on hyotya. Haaste ei siis ole itse jarjestelmissa, vaan saada kaikki
kayttamaan niita ja hydodyntamaan niiden taysi potentiaali. Joskus voidaan olla
liian mukavuuden haluisia, mika tekee muutoksen lapiviennista haastavaa.
Lisaksi osa nosti, etta haasteena on 16ytaa juuri heille oikeat palvelut, tuotteet
seka jarjestelmat.

” Suurin haaste on siind, miten saada porukka tekeméén jotain

semmosta uutta juttua”— H5
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Sepan artikkelissa kerrotaan, miten nykyinen digitalisaatio rajoittuu talla hetkella
yleensa vain manuaalisen tyon sahkoistamiseen. Hyvana esimerkkina siita on

asiakastietojen keskittdaminen sahkdiseen muotoon. (Seppa 2021.)

Vastausten perusteella haastavinta digitalisaatiossa on saada kaikki mukaan
siihen. Jarjestelmien ei koettu olevan vaikeita, vaan muutoksen johtaminen ja

kaikkien osallistaminen jarjestelmien kayttamiseen.
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6 Johtopaatokset ja suositukset

Tassa kappaleessa kasitellaan tutkimuksista saatuja johtopaatoksia seka

suosituksia, jotka annetaan niiden pohjalta.

6.1 Johtopaatokset

Haastattelujen perusteella voidaan todeta, etta B2B-myynnin johtamisen
tarkeimmiksi asioiksi koettiin luvut, koska myyntia voidaan mitata niiden avulla.
Tulosta ei voi johtaa, mutta tekemista voi ja siksi myyntijohtajien tulisi keskittya
tekemisen johtamiseen. Tama koettiin tarkeimmaksi, koska johtamalla

tekemista luvuilla varmistetaan paaseminen tavoitteisiin seka tuloksiin.

Voidaan myos todeta, etta hybridimalli tuo erilaisia huomionkohteita, kuten
lasnaolo ja viestinta. Haastatteluissa niiden tarkeys korostui huomattavasti.
Haastatteluissa tuli ilmi, etta nama kaksi syyta erottavat hybridijohtamisen

lahijohtamisesta.

Vastausten perusteella kaikkien osallistaminen koettiin haastavimmaksi asiaksi
digitalisaatiota. Haaste on saada kaikki kayttdamaan yhteisia jarjestelmia ja
hyodyntamaan niiden kaikki potentiaali. Vaikeinta on muutoksen lapivieminen,

silla ihmiset ovat usein mukavuudenhaluisia eivatka sopeudu hyvin muutoksiin.

Haastatteluista saaduilla tuloksilla voidaan todeta, etta yrityksessa x voisi
hyodyntaa digitalisaatiota lisaa tyokalulla, joka vahentaisi manuaalista datan
keraysta. Lisaksi ei oltu taysin tyytyvaisia nykyiseen toimintatapaan, jossa

tietoja kerataan moneen eri jarjestelmaan tai kanavaan.

6.2 Suositukset

B2B-myyntia kannattaa johtaa lukujen avulla, koska myyntia voidaan mitata
niiden avulla. Kun tekemista johtaa luvuilla, paasee varmemmin haluttuihin

tuloksiin.
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Hybridijohtamisessa tulee huomioida erityisesti keinot varmistaa lasnaolo
myyijien arjessa myos etatyossakin. Viestintaan tulee keksia omalle

organisaatiolle sopiva systeemi, jotta varmistetaan tiedon kulku.

On myo0s suositeltavaa tutkia, onko yrityksen mahdollisuutta vahentaa nykyisten
jarjestelmien ja kanavien maaraa, johon tietoa keratdan. Tama helpottaa ja

tehostaa myyjien tyota.

6.3 Luotettavuuden ja toistettavuuden arviointi

Tutkimukseen osallistui viisi myyntijohtaja-taustaista henkilda yrityksesta x.
Tutkimustulokset ja johtopaatokset olisivat voineet olla erilaisia, jos
haastatteluun olisi ottanut toisista yrityksista enemman myyntijohtajia. Kuitenkin
taman tutkimuksen johtopaatdkset ovat usein linjassa teorian kanssa ja lahes
jokaiseen vastaukseen l6ytyy pohjaa teoriasta. Vastaajien mielipiteet ja omat

kokemukset vaikuttavat tuloksiin.

Tutkimusta voisi olla hankala toteuttaa kvalitatiivisella menetelmalla, koska
kohderyhmaa voi olla vaikea tavoittaa ja saada tarpeeksi vastauksia
tutkimuksen onnistumiseksi. Toisaalta myos tata menetelmaa kayttamalla olisi
voinut olla vaikeampi saada syvempia vastauksia, kun ei paasisi kdymaan
keskustelua aiheesta. Talloin tutkimuksen tulokset voisivat jaada hyvin

pintapuolisiksi.
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Haastattelukysymykset

1. Mika on mielestasi tarkeintd B2B-myynnin johtamisessa?
2.  Miksi juuri tama?

3. Miten johtaminen eroaa hybridiymparistdssa vs pelkastaan

l&hiymparistossa?
4. Mita haasteita/mahdollisuuksia olet kokenut hybridijohtamisessa?
5. Miten digitalisaatiota voisi hyodyntaa meilla vielda enemman johtamisessa?

6. Mika on haastavinta digitalisaatiossa?
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