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Suomalaisten yritysten myyntijohtaminen
ontuu

Kehnot myyntijohtamisen taidot voivat viedd yrityksen maineen.
15.11. 2:00

Viime viikkoina julkisuudessa on kéyty keskustelua tilanteista, joissa kuluttajille on
tietoisesti myyty tuotteita tai palveluita, joita he eivét tarvitse. Tdmé on saanut monet
pohtimaan, miten varmistaa myyntityon tapahtuminen kestavalld ja vastuullisella tavalla.
Liahtokohtaisesti myyjélla tulee olla ymmarrys siitd, millaista on vastuullinen ja kestéva
myynti asiakastyOssd. Sen sijaan, ettd syytimme yksittdisid myyjid tapahtumista, tulee katse
kuitenkin siirtdd myyntijohdon toimiin.

Tuomitsemme myynnille epérealististen tavoitteiden sekd kannustus- ja bonusohjelmien
asettamisen, joka perustuu jyrkdsti vain myynnin tuloksiin ja kollegoiden kanssa
kilpailemiseen. Téllainen toiminta saattaa altistaa yrityksen organisaatiokulttuurin riskin alle.
Samalla se voi altistaa rehellisenkin myyjan tekeméién kompromisseja moraalisia arvojaan
vastaan, jotta hdn piisisi myyntijohdon asettamiin tavoitteisiin tai saavuttaisi riittivan
tulotason bonusten mahdollistamana. Ratkaisuksi kestdvian myynnin edistimiseksi ja
tulevaisuuden liiketoiminnan jatkon mahdollistamiseksi kannustammekin yrityksid
kehittimédan myyntijohtamisen osaamistaan.

Myyntijohdon olisi myds syyti uudistaa myynnin mittarointia. Kestdvissd myynnissé on
paljon muutakin mitattavaa kuin vain tulos. Mikéli asetetut tavoitteet kannustavat tekeméan
tyotd kestimattomaésti ja vastuuttomasti, on selvdd, ettd yrityksen myyntimittarointi joutaa
roskakoppaan. Olisikin aiheellista pohtia, voisiko myynnin ja myyntijohdon palkitseminen
perustua myyntitavoitteiden lisdksi esimerkiksi henkiloston hyvinvointiin tai
asiakastyytyvéisyyteen. Myyjien palkan tulee my0s olla riittdvén suuri ilman palkkioitakin.

Myyjén ty0 niin kuluttaja- kuin yrityskaupassakin vaatii ammattitaitoa ja vuorovaikutusta,
jonka tuloksena asiakas ja myyjd yhdessa 10ytévit ratkaisun asiakkaan tarpeisiin. Kestidvé ja
vastuullinen myyntity0 ei siis 1dhde yksipuolisesti myyntiorganisaation tavoitteista vaan
asiakkaan tilanteesta. Myyntijohdon tulisikin tarjota konkreettista tukea myyjille, jotta he
voisivat kehittdd osaamistaan asiakkaan tilanteen ratkaisemiseksi.

Myyntijohdon tulee my0s toimia tiiviissd vuoropuhelussa asiakkaiden ja myyjien kanssa.
Myyntijohtaja ei toimi kestévisti, ellei hédn tiedd, saavatko asiakkaat reilua palvelua tai
millaiseksi myyja kokee tyonsd. Myyntijohdon vastuulla on siis varmistaa, ettd toiminta on
kestdvilld pohjalla.

Lopuksi on syyté todeta, ettd nykyisin asiakkaat vaativat tuotteilta ja ratkaisuilta kestdvyytta
ja vastuullisuutta, mitéd useilla suomalaisilla yrityksilld onkin tarjota. Kokemuksemme
pohjalta voinemme kuitenkin todeta, ettd suomalaisten yritysten myyntijohtamisen osaaminen
ontuu. Tétd olemme valitettavasti saaneet todistaa viime aikoina kuluttajakaupan osalta.
Olisiko nyt aika tehdd yhdessé toimia kestdvén ja vastuullisen myynnin eteen?
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