('r

Tampere University
of Applied Sciences

Please note! This is a self-archived version of the original article.

Huom! Tama on rinnakkaistallenne.

To cite this Article / Kayta viittauksessa alkuperaista lahdetta:

Hautamaki, P. (2023) SUSTAFIT-tutkimushanke esillda kansainvalisessa myyntikonferenssissa.
TAMK-blogi, 21.6.2023.

URL: https://blogs.tuni.fi/tamkblogi/hanketoiminta/sustafit-tutkimushanke-esilla-kansainvalisessa-
myyntikonferenssissa/

TAMPEREEN AMMATTIKORKEAKOULU
Kuntokatu 3, 33520 Tampere www.tuni.fitamk | p. 0294 5222



https://blogs.tuni.fi/tamkblogi/hanketoiminta/sustafit-tutkimushanke-esilla-kansainvalisessa-myyntikonferenssissa/
https://blogs.tuni.fi/tamkblogi/hanketoiminta/sustafit-tutkimushanke-esilla-kansainvalisessa-myyntikonferenssissa/
http://www.tuni.fi/tamk

SUSTAFIT-tutkimushanke esilla
kansainvalisessd myyntikonferenssissa

21.6.2023 — Emmi Ramo

Kuitukankaisiin keskittyvd Business Finlandin rahoittama SUSTAFIT-tutkimushanke edistda
kestdvien kuitukankaiden kehitystyoté ja uusien kuitukangasinnovaatioiden kansainvalista
kasvua markkinoinnin ja myynnin kautta. Minulla on ollut mahdollisuus perehtyd hankkeessa
tarkemmin kestdvyyden markkinointiin ja myyntiin B2B-asiakasympaéristoissa.

Akateeminen, vertaisarvioitu tutkimus on myynnin ja kestdvyyden osalta suhteellisen
viahdistd. Mielenkiintoista onkin, miten kuitenkin moni kestdvyysstrategian omaava yritys on
jalkauttanut kestdvyyden osaksi yrityksen markkinointia ja myyntid. Pddosin yrityksissé
kestdvastd litketoiminnasta ja sen kehittimisestd vastaavat kestiavyys- ja/tai
vastuullisuuspdillikon tittelin omaavat henkilot. Mielenkiintoista onkin, millainen rooli
myynnilld ja markkinoinnilla on tissa kaikessa.

Tutkimuskasikirjoitukseni nimelld ”Understanding the Forerunner Organizations’ Best
Practices in Green Transition — The Role of B2B Marketing and Sales

Management” hyviaksyttiin esitettiviksi Washington DC:ssd kesdkuun puolessa vilissi
Jjérjestettdvissd kansainvilisessd Thought Leaders on Sales Profession -konferenssissa.
SUSTAFIT-tutkimushankkeen osana tehty esitys nikyi konferenssissa ainoana kestiavyyden
ja myynnin osa-alueen tutkimuksena, mutta se sai kuitenkin runsaasti huomiota
yritysedustajilta esityksen jilkeen pidetyssa keskustelussa.

Tutkimusesityksessani keskityttiin suomalaisiin kansainvélisesti toimiviin porssilistattuihin
yrityksiin ja heiddn toimintaansa kestdvédssd myynnissd ja markkinoinnissa. Jokaisessa



yrityksessd oli kestédvyysstrategia ja liiketoiminnan tavoitteita oli kiinnitetty YK:n
kestivyystavoitteisiin. Tutkimukseen valittujen yritysten liitkevaihto oli vuonna 2022 noin 1—
1,5 mrd. euroa. Tutkimusta varten on haastateltu valittujen 12 yrityksen myynti- ja
markkinointijohtajia.

Tutkimuskaésikirjoituksen pohjalta voin todeta, ettd kestdvyystavoitteiden asettaminen on
edistényt yritysten asiakastarveldhtoistd markkinointi- ja myyntitoimintaa.

Myyntiorganisaation ndkdkulmasta rakennetut markkinointi- ja myyntiaktiviteetit ovat
vanhaa aikaa. Téna pdivdna kestdvd markkinointi ja myynti pohjautuu asiakkaiden tarpeille,
ja asiakasta palvellaan sielld, missd asiakas on. Lisdksi markkinointi- ja myyntivden kestévin
litketoiminnan kommunikointiosaamista kehitetddn vahvasti mitattavista
kestdvyystavoitteista kdsin. Asiakastoimia ei myodskddn tehdd endéd vain myyntiyrityksend,
vaan yhteisiin markkinointiponnistuksiin osallistuu koko arvoverkosto.

Yrityksen johto johtaa strategian ytimessa olevia kestivyystoimia ja mahdollistaa
tyontekijoiden sitoutumisen merkitykselliseen tyohon. Myynnin ndakékulmasta myynnintekija
saa mahdollisuuden vaikuttaa asiakkaan ja heidédn asiakkaidensa kestdvyytti edistiviin
toimiin, sill litketoiminnan tavoitteet ohjaavat kestdvimpain liiketoimintaan matkalla kohti
tulevaisuuden kestévid litketoimintaympéristdjd. Myos kestdvyyden tavoitteet ovat
laajentuneet ymparistokestivyyden edistimisestd my0s sosiaalisen ja taloudellisen
kestdvyyden edistdmiseen.

Yhteistoiminnalle listatuissa kestdvii ratkaisuja tarjoavissa yrityksissd on tarkat kriteerit.
Yhteiseen arvoverkostoon hyviksytddn vain yrityksid, joilla kestdvyys on osana yrityksen
strategiaa ja joissa kestidvyysstrategia on viety osaksi henkildston tavoitteita. Myymistékin on
rajoitettu. Potentiaalisten tulevaisuuden kumppaneiden listalle pdédsevit vain asiakasyritykset,
joille kestidvyystoimet ovat osa strategista tekemista.

Lopuksi voinen todeta, ettd suomalaiset listayritykset, joiden strategian ytimessa on kestdvyys
— myd&s markkinointia ja myyntiéd tehddén kestavésti. Ndissé yrityksissd kestdvdan huomisen
rakentamisessa my0s markkinoinnilla ja myynnilld on térkeé rooli.
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Kirjoittaja KTT Pia Hautamdki toimii Tampereen ammattikorkeakoulussa myynnin
Jjohtamisen tutkijana ja yliopettajana. Pia toimii SUSTAFIT-tutkimushankkeessa
litketoimintaan linkittyvdn tutkimuksen johtajana. Pia toimii myos #myyntimaisteri-ohjelman
vetdjdnd ja useissa muissa Tampereen ammattikorkeakoulun myyntid koskettavissa
hankkeissa tutkimusjohtajan tehtdvdissd. Pian tyéeldmdn missiona on saada Suomi kasvuun
myynnilld. Kestdvdsti.



