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Myynti tekee menestyjayritysten tuloksen

Pia Hautamaki

Tutkijan tydssa on huikea mahdollisuus paasta ihmettelemaan tutkimaansa
aihealuetta eri kulttuureista kasin. Kesakuussa paasin tutustumaan laheisesti kahden
amerikkalaisen yrityksen myynnin tekemiseen, yritysten nimeltdan Google ja Dell
Technology. Molemmissa yrityksissa johto toi vahvasti esille myynnin merkityksen
yrityksen kasvussa. llman myyntia menestysta ei olisi saatu aikaan. Miksi kuitenkin
nain yleisesti ottaen myymisesta puhuminen kuitenkin on niin vaikeaa?

Minulla oli mahdollisuus osallistua Dell Technology:n tapahtumaan, joka jarjestettiin
vuoden 2022 parhaiden myynnintekijoiden palkitsemiseksi. Yrityksen johto korosti,
miten kiitollisia he ovat itsensa ylittamisesta, likoon laittamisesta ja kovasta tydsta
myyjien kesken. Korostettiin sita tosiasiaa, etta mitaan ei olla saatu ilmaiseksi — se
on tehty. Keskustelin tilaisuudessa myos yrityksen perustajan Michael Dellin kanssa.
Han toimii edelleen yrityksessa seka hallituksen puheenjohtajana etta
toimitusjohtajana.

"Michael Dell ei ymmértényt kysymysténi siité, ettd olisi olemassa yrityksia, joissa
myyntia ei arvostettaisi. Hanen mielestéén menestysté ei tule ilman myyntia.”



Dellilla yrityksen myyntikoneisto on viimeisen paalle hiottu ja myyntiprosessin eri
vaiheissa ei ole mahdollisuuksia oikoa. Myyntivaki myos puhui osaavasti eri
myyntimalleista seka jai fiilis, etta tassa yrityksessa saa olla ylpeana toimiessaan
yrityksessa myyjana. Epaselvaksi ei jaanyt myoskaan se, miten tarkeaa laajojen
ratkaisukokonaisuuksien myynnissa on ihmisten valinen vuorovaikutus ja
luottamuksen rakentaminen. liman luottamusta, ei ole bisnestakaan — ja arvostusta,
luottamusta ja kannustusta yrityksen johto jakoi myyjilleen runsaslukuisasti koko
viikon tapahtuman aikana.

Googleen sain perehtya puheenvuoron kautta. Lahinna omakohtaisesti ainoastaan
kuluttajana Googlen palveluiden kayttajana en ollut ymmartanyt, ettd myos heilla
suuren kasvun takana on systemaattiseksi hiottu myyntikoneisto.

"Googlen myyntikoneisto pohjautuu myyntijohtajuuden kolmeen elementtiin: ihminen,
teknologia ja prosessit.”

Puheenvuoron aikana useamman kerran korostettiin aktiivisen myynnin olevan
huikean kasvun takana. Jim Lecinski kertoi puheenvuorossa Googlen nakdkulmasta,
miksi yrityksissa epaonnistutaan myynnin johtajuudessa. Hanen mukaansa nama
kolme elementtia pitdad saada yhdistettya, ja elementteja ei voida kehittaa erillaan
vaan toiminnan tulee olla integroitua. Lisaksi mikaan naista elementeista ei saa
korostua, jokaisen elementin tulee nakya toiminnassa aivan yhta voimakkaana.
Tasta syysta Lecinski painotti, etta on tarkeaa tunnistaa omat vahvuudet ja
heikkoudet johtajana seka valita erilaisia ihmistyyppeja eri rooleihin — jolloin
tuloksena syntyy erilaista ajattelua, uusia innovaatioita ja uudenlaista kasvua.

Myyntijohtajuuden kolmen elementin jalkauttamiseen Lecinski jakoi useita kaytannon
keinoja. Han toi esiin, miten Googlella naiden kolmen myyntijohtajuuden elementin
integrointiin tehdaan saanndllisia katsauksia ja pohditaan yhdessa keinoja
esimerkiksi elementtien integroinnin parantamiseksi. Myéskaan Google ei ollut
saastynyt silta, ettei myynti olisi ihan aina niita lempijuttuja henkildston kesken.
Googlella tyoskentely ei kuitenkaan onnistu, ellei suhtaudu mydnteisesti hiotun
myyntikoneiston mukaiseen tekemiseen ja aidosti haluun tehda yhdessa tiimina.

Ehdottaisin suomalaisille yrityksille lampimasti myyntiprosessin kuvaamista. Jo
vuosia sitten tehdyn kansainvalisen tutkimuksen mukaan hyvin pienessa osassa
yrityksia myyntiprosessi on kuvattu, vaikkakin myyntiprosessin kuvaamisen ja
systemaattisen tekemisen kautta on mahdollisuus onnistua myods tuloksellisesti
paremmin — myyntijohtamisesta ja teknologioiden jalkauttamisesta puhumattakaan.

Kirjoittaja KTT Pia Hautaméki toimii Tampereen ammattikorkeakoulussa myynnin
Jjohtamisen tutkijana ja yliopettajana. Han toimii #myyntimaisteri -ohjelman vetéjana
Ja useissa myyntid koskettavissa hankkeissa tutkimusjohtajan tehtédvassé. Pian
tybeldméan missiona on saada Suomi kasvuun myynnilla.
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KTT Pia Hautamaki toimii myynnin tutkijana ja yliopettajana Tampereen
korkeakouluyhteisdssa TAMKissa. Pia johtaa myyntiin, tekoalyyn ja robotiikkaan



keskittyvaa ROBINS-tutkimushanketta ja toimii vastuuyliopettajana kansainvalisen
myynnin ja myynnin johtamisen maisteritutkinnossa. Pia on intohimoinen
myyntiosaamisen edistaja ja Suomessa tapahtuvan myyntiosaamisen edistamisen
lisdksi, han toimii kansainvalisen Global Sales and Science Instituten johtoryhman
jasenena tavoitteenaan lisata myynnin koulutusta ja tutkimusta maailmanlaajuisesti.
Tata myyntiosaamisen edistamisen tyota Pia tekee paivittain tydssaan Tampereen
ammattikorkeakoulussa niin valmentajana kuin tutkijanakin. Pian arkeen kuuluu
oleellisesti tutkimustyon ohella jalkauttaa uutta tietoa sosiaalisen median tukemana
kuten my0Os kansantajuisia artikkeleita ja blogeja kirjoittaen. Pia on poikkeuksellinen
akateemikko, silla han on ennen akateemista uraansa tyoskennellyt Iahes 20 vuotta
B2B-myynnin ja johtamisen tehtavissa suomalaisissa yrityksissa. Pian tyouralle on
aina laheisesti liittynyt myyntityo ja valmentaminen. Vapaa-ajallaan Pia on
intohimoinen hiihtdja, pyorailija ja juoksija, kahden lapsen aiti ja sivutoiminen yrittaja.
Pian tyéelaman missiona on saada #suomikasvuunmyynnilla



